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قضياه المتمثمة في دعم أفراد ب تطبيق أنشطة التسويق الاجتماعيراز أىمية بىدفت الدراسة الى إ     
لبيئة، وكذلك تحديد أثر وا فاىية المجتمعر المجتمع والعوزين، الصحة والسلامة، والقضايا المتعمقة ب

تطبيقيا عمى اتجاىات المستيمك الجزائري في المؤسسات الخدمية )موبيميس(، ومن أجل تحقيق ىذه 
متعامل  زبائناستبيان موجو الى عدد من  400الأىداف قمنا بدراسة ميدانية من خلاليا تم توزيع 
راسة باستخدام برنامج الحزم الإحصائية لمعموم الاتصالات موبيميس، وقد تم تحميل معطيات الد

، ومجموعة من الأساليب الإحصائية كمعامل الارتباط بيرسون والمتوسطات (spss) الاجتماعية 
 الحسابية ونموذج الانحدار البسيط.

وجود أثر ذو دلالة إحصائية لمتسويق  سة الى مجموعة من النتائج أىميا:وقد توصمت الدرا
متعاممي الاتصالات موبيميس، زبائن اتجاىات المستيمك الجزائري من وجية نظر الاجتماعي عمى 

 .%44.4حيث بمغت درجة الارتباط بين المتغيرين 
وقد اوصت الدراسة بضرورة تصميم نظام لإدارة التسويق الاجتماعي من شأنو مساعدة 

ة العمل عمى تدريب المستيمك الجزائري، مع ضرور  في التأثير عمى اتجاىاتالمؤسسات الخدمية 
 الكفاءات البشرية في المجال.

، التسويق الاجتماعي، اتجاىات المستيمك الجزائريالكممات المفتاحية: التسويق الاجتماعي، أبعاد 
 مؤسسة موبيميس.
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      The study aims at highlighting the importance of applying the pratices of 

social marketing as well as its issues. These include supporting the members of 

the society, the poor, health and safety, in addition to the comfort of the 

members of the society and the environment.  

The study also aims to specify the implications of applying such pratices on the  

of the Algerian consumer in the service enterpris (mobilis). In order to achieve 

these goals, we have undertaken a study in which 400 questionaires were 

distributed to a number of users of mobilis. The results of the study were 

analysed through the programme of statistical colleection of social sciences and 

a number of staistical techniques as the conecction factor and calculating means 

and the model of simple decline. The main results that the study has achieved 

include  

- there is an impact of a statistical meaning for social marketing on the attitudes 

of the algerian consumer from the point of view the users of mobilis 44.4%. 

The implications of the study include the significance of designing a system for 

managing social marketing that may help mobilis enterprise affect the 

behavioural diretions of the algerian customer. It is also important to work on 

training people in the field. 

Key words: social marketing, social marketing dimensions, directions of the 

algerian customer, Fondation Mobilis     



 

 
 

 

 

 

 شنش ٗعشفبُ

 

 س ٜ اىلبىَِٞ  بهَٔ  ذاّب ٗعيٞٔ ح٘ميْب اىحَذ لله

ٗاىصلاة ٗاىسلاً عيٚ هٞذّب خبحٌ الأّبٞبء ٗاىَشهيِٞ 

ٍحَذ صيٚ الله عيٞٔ ٗهيٌ ٗعيٚ اىٔ ٗصحبٔ اجَلِٞ، ٗ لذ 

ح٘جْٖب  بىشنش لله عضٗجو اىزٛ ٗفقْب ىٖزا اىلَو 

ٗاعبّْب عيٚ إحَبٍٔ ّخ٘جٔ  ٘اجب اى٘فبء ٗجضٝو 

 " ٘دسجت سٍضٛ"خبر اىذمخ٘س اىشنش ٗاىخقذٝش اىٚ الأه

عيٚ ٍب قذٍٔ ىْب ٍِ سعبٝت عيَٞت طٞيت اىسْت ىٌ ٝنِ 

اهخبرا فحسب  و مبُ  َثب ت الأخ اىزٛ ىٌ ٝبخو عيْٞب 

 بى٘قج ٗاىجٖذ سغٌ ٍشبغئ اىنثٞشة ٗمبُ حشٝصب عيٚ 

ٕزا اىلَو  نو ٍب ىذٝٔ ٍِ جٖذ فٜ هبٞو إظٖبس ٕزا 

ش ٗجليل ٍْبسة اىبحث  ص٘سحٔ الاىٞت فجضاك الله مو خٞ

 ىيليٌ دائَب.

مَب ّخ٘جٔ  جضٝو اىشنش اىٚ مو ٍِ قذٍ٘ا ىْب ٝذ 

اىلُ٘ ٗاىَسبعذة ٍِ اهبحزة ٗطيبت ٍٗ٘ظفِٞ فٜ 

اىجبٍلت ٗاصذقبء ٗى٘  نيَت طٞبت مزىل الأهبحزة 

اىزِٝ دسهّ٘ب حٞث مبّ٘ا ٍثلا ىيليٌ ٗاىلطبء ىنٌ ٍْب 

سش ىْب فبئق الاحخشاً ٗاىخقذٝش ٗاخٞشا ّحَذ الله اىزٛ ٝ

ٕزا اىلَو فإُ ٗفقْب فَِ الله ٗإُ مْب قذ اخطأّب فَِ 

اّفسب ٗاىشٞطبُ، فبىيٌٖ ٗفقْب ىَب ححب ٗحشضٚ 

ٗصٝذّب عيَب ٗفقْٖب فٜ دْْٝب ٗاحسِ عبقبت اٍشّب 

ٍبخغِٞ ٗجٖل اىنشٌٝ ٗاخش دع٘اّب اُ اىحَذ لله س ٜ 

 اىلبىَِٞ.

 



 

 
 

 

 ذاءـــإٕ

 نو حب إذٛ ٕزا اىلَو إىٚ ٍْبع 

 ٜ "احَذ" اطبه الله فٜ عَشٓ طَ٘حٜ ا

ٗاداً عيٞٔ اىصحت ٗاىلبفٞت، ٗإىٚ 

ٍيَٖخٜ اٍٜ اىلضٝضة سحَٖب الله ٗطٞب 

ثشإب "خذٝجت" اىيزِٝ دعَبّٜ 

ٗٗقفب  جبّبٜ إَّٖب اجَو اصذقبء 

ٗاٗفٚ ٍسخشبسِٝ ٗاىطف ّبصحِٞ، 

 ٗى٘لا  شَٕب ىَب حققج اٛ ّجبح.

إىٚ مو ٍِ اٗقفخٔ عقببث اىطشٝق 

 ة عِ ححقٞق احلأٍ...ٗصل٘ بث اىحٞب

إذٝل ٕزا اىلَو، فٜ الأخٞش ّسئو 

 الله اىخ٘فٞق ٗاىسذاد.

                                                                                              

 "شلٞب"

 

  



 

 
 

 

 ذاءــــإٕ
اىحَذ لله اىزٛ  ْلَخٔ حخٌ اىصبىحبث، 

اىصلاة ٍَٖٗب حَذّب فيِ ّسخ٘فٜ حَذك ٗ

 ٗاىسلاً عيٚ ٍِ لا ّبٜ  لذٓ.

اىٚ ٍِ ٝزمشٌٕ اىقيب قبو اُ ٝنخب اىقيٌ 

اىزِٝ قبهَّٜ٘ حي٘ اىحٞبة ٍٗشٕب "اٍٜ 

ٗا ٜ" اطبه الله فٜ عَشٌٕ ٗاىبسٌٖ ىببط 

اىصحت ٗاىلبفٞت ٗاىزِٝ حش ٘ا ححج اىسقف 

اى٘احذ اخ٘احٜ ٗإخ٘حٜ، إىٚ اىنخبمٞج 

 ٕبشٌ ٗعبذ اىحٜ

اىقذس، الأصذقبء  إىٚ احسِ ٍِ عشفْٜ  ٌٖ

 اىقذاٍٚ ٗاصذقبء اىذساهت.

إىٚ مو ٍِ ىٌ ٝذسمٌٖ قيَٜ اق٘ه ىٌٖ 

  لذحٌ ٗىٌ ٝبلذ عِ اىقيب حنٌٞ.

فٜ الأخٞش إذٛ ٕزا اىلَو اىَخ٘اضع اىٚ 

ٍِ هبق رمشٌٕ ٍشة اخشٙ ٗاخخٌ إذائٜ 

اىزٛ اسٙ فٞٔ دائَب اىصبش ٗاىخفبؤه، 

فبىيٌٖ إّب ّسئيل اىخ٘فٞق ٗاىثببث ٗالله 

 اىخ٘فٞق. ٗىٜ

''صلاح''
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 مقدمة 1.1  

ي تنحصر في الحصول عمى إن تزايد استياء المستيمكين نتيجة لمتوجيات الضيقة لممؤسسات الت
الأرباح وزيادة الربحية دون الاىتمام المباشر بمصمحة العملاء أو دون السعي إلى خدمة المجتمعات التي 
تعمل فييا، أدت بالمؤسسات الحديثة إلى إعادة النظر في كل ما يرتبط بمصالح المجتمع ومحاولة كسب 

 رضا المستيمكين.

ىمال ومن أجل أن تحافظ المؤسسة عمى زب ائنيا، ولا تيتم فقط بالفكر المحدود بتكديس الأرباح، وا 
حاجات ورغبات المستيمكين، وقد أخذت تزيد من اىتماماتيا الاجتماعية في خدمة العملاء الذين تعمل معيم، 
وبذلك أخذت تقوم ببناء علاقة وطيدة مع عملائيا، كما أخذت تسعى إلى العناية بيم بمختمف الوسائل 

بناءات ومنشئات اجتماعية وتربوية وصحية، وليذا لم يعد مفيوم التسويق الذي يسعى إلى إشباع  المتاحة من
حاجات ورغبات المستيمكين وتحقيق الأرباح لممنظمة أمرا كافيا مما أدى إلى ظيور المفيوم الحديث لمتسويق 

مؤسسة ألا وىي السعي وىو ما عرف بالتسويق الاجتماعي الذي جاء ليغطي النواقص التي لم تراعييا ال
 لتحقيق رفاىية المجتمع كيدف أسمى ليا وذلك باستخدام مزيج تسويقي اجتماعي.

وقد بدأت المنظمات بتحسين جودة الخدمات التي تقدميا لممجتمع، حتى تثبت بالدليل الممموس بأن 
تعمل فييا وتنميتيا  اىتماماتيا لا تنحصر فقط في تعظيم الأرباح بل تسعى أيضا إلى خدمة المجتمعات التي

وتقدم ليم مختمف الخدمات التي قد لا تتعمق بشكل مباشر بخدمتيا الجوىرية وىذا يؤثر سمبا عمى مكانتيا، 
ويكون انطباعا سيئا عنيا في أذىان المستيمكين، فقد أدركت المؤسسات أنو ينبغي عمييا تحقيق رفاىية 

ىمال الجانب الاجتماعي لأن المؤسسة جزء من المجتمع، وليس تمبية الحاجات والرغبات بشكل محدو  د وا 
 المجتمع.

ونظرا إلى أن المستيمك في الآونة الأخيرة أصبح أكثر وعيا وعقلانية فقد أصبح عمى المؤسسة أن 
تقدم لو كل ما يضمن كافة حقوقو لأن المس بأحد ىذه الحقوق يضع المؤسسة في موقف سمبي في نظر 

 مبية في أذىانيم.زبائنيا، ويشكل صورة ذىنية س

 . إشكالية الدراسة:1.1

أصبح التسويق الاجتماعي قضية راي عام، حيث اتضح أن ىناك ارتباط وثيق بين التسويق 
الاجتماعي واتجاىات المستيمك الجزائري، فبفضل التطور العممي والتكنولوجي الذي وصمت اليو المؤسسات 

 وطاقات إنتاجية عالية. في كامل الجوانب أصبحت المؤسسات تمتمك إمكانيات

وىنا برز التسويق الاجتماعي في مواجية المشكلات الاجتماعية خصوصا في ظل الوعي المتنامي 
من قبل منظمات الاعمال بضرورة الاىتمام بالعلاقة الوثيقة بين التسويق الاجتماعي واتجاىات المستيمك 

 الجزائري وعميو نطرح التساؤل الرئيسي التالي:
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تأثير التسويق الاجتماعي عمى اتجاهات المستهمك الجزائري بصفة عامة وعمى مؤسسة ما ماذا  -
 موبيميس بصفة خاصة؟

 ويمكن بمورة ىذه الإشكالية من خلال طرح مجموعة من الأسئمة الفرعية التالية:

 ماذا يقصد بالتسويق الاجتماعي؟  -1

 فيما يتمثل المزيج التسويقي الاجتماعي؟ -1

جتماعي كي موك المستيمك وما ىي مختمف الطرق التي يستخدميا التسويق الاماذا نقصد باتجاىات س -1
 المستيمك الجزائري؟يؤثر عمى اتجاىات 

 ما ىو واقع التزام موبيميس بقضايا التسويق الاجتماعي من وجية نظر عملائيا؟ -1

 كيف يؤثر الالتزام بقضايا التسويق الاجتماعي عمى اتجاىات عملاء مؤسسة موبيميس؟ -5

 نموذج الدراسة: . 1.1
قصد الالمام بحيثيات ومتطمبات البحث ومن ضوء مشكمة الدراسة وفرضياتيا ومن اجل تحقيق ىدف 
الدراسة والوصول الى أىدافيا تم تطوير الإطار المفاىيمي لمدراسة في شكل متغيرات حيث يمثل الشكل 

تماعي بأبعاده الأربعة ( يتمثل في التسويق الاجIndependent( ان المتغير المستقل )11رقم )
 ( يبن ذلك:11يتمثل في اتجاىات المستيمك الجزائري والشكل رقم ) (Dependent)والمتغير التابع 

 : نموذج الدراسة11الشكل رقم 
 
 

 

 
 

 

 

 

 المتغير التابع المتغيرات الشخصية والتعريفية المتغير المستقل
 السابقة من إعداد الطالبين بالاعتماد عمى الدراساتالمصدر: 

 
 
 
 

 اتجاىات المستيمك قضايا التسويق الاجتماعي

 دعم أفراد المجتمع المعوزين -
 الصحة والسلامة -
 رفاىية المجتمع -
 القضايا المتعمقة بالبيئة  -

 

 

 البعد المعرفي -
 البعد العاطفي -
 البعد السموكي -
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 :. فرضيات الدراسة4.1
 :الفرضية الرئيسية

- H0 : يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالةa=0.05 بقضايا  مؤسسة موبيميس لتزاملا
 عملائيا.التسويق الاجتماعي عمى اتجاىات 

- H1 : يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالةa=0.05  ايا بقضمؤسسة موبيميس للالتزام
 عملائيا.التسويق الاجتماعي عمى اتجاىات 

 فرعية حسب قضايا التسويق الاجتماعي:وتتفرع ىذه الفرضية الى الفرضيات ال

 الفرضية الفرعية الأولى: 
H0 لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة :a=0.05 فراد دعم الالتزام مؤسسة موبيميس ب

 عملائيا. المجتمع والمعوزين عمى اتجاىات

H1     عند مستوى الدلالة : يوجد أثر ذو دلالة إحصائيةa=0.05 اد دعم افر لالتزام مؤسسة موبيميس ب
 المجتمع والمعوزين عمى اتجاىات عملائيا.

 الفرضية الفرعية الثانية : 

H0 لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة :a=0.05  لالتزام مؤسسة موبيميس بالصحة
 .لسلامة عمى اتجاىات عملائياوا

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة :a=0.05  لالتزام مؤسسة موبيميس بالصحة
 .عملائياعمى اتجاىات  والسلامة

 :الفرضية الفرعية الثالثة 

H0      لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة :a=0.05   قضايا لبالالتزام مؤسسة موبيميس
 . جتمع عمى اتجاىات عملائياالمتعمقة برفاىية الم

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة :a=0.05 لقضايا لالتزام مؤسسة موبيميس با
 .عمقة برفاىية المجتمع عمى اتجاىات عملائياالمت

 :الفرضية الفرعية الرابعة 

H0لالة : لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدa=0.05 ايا قضلالتزام مؤسسة موبيميس بال
 المتعمقة بالبيئة عمى اتجاىات عملائيا.
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H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة :a=0.05 ايا قضلالتزام مؤسسة موبيميس بال
 .المتعمقة بالبيئة عمى اتجاىات عملائيا

 . أسباب اختيار الموضوع:1.1
 الأسباب الذاتية:

 لتخصص والميول الشخصي لمعالجة الموضوع في ميدان البحث العممي، بالإضافة الى طبيعة ا
 محاولة تطبيق بعض المعارف الشخصية العممية والنظرية؛

 نحو التسويق الاجتماعي فالبحث ضمن ىذه  لمتسويق حداثة الموضوع، ففي ظل التوجو العالمي
 الساعة؛ فراد، تعد من مواضيعالفمسفة لتعيير السموكيات في سبيل الارتقاء بصحة الا

 عمى اتجاىات المستيمك الجزائري. قمة الأنشطة التي تناولت موضوع التسويق الاجتماعي 

 الأسباب الموضوعية:
 ظيرت في  الأىمية الكبيرة لموضوع التسويق الاجتماعي والذي يعتبر من المواضيع الحديثة التي

 التوجو الحديث لممؤسسات؛

 جتماعي لدى المؤسسات الاقتصادية؛مة لتفعيل التسويق الامحاولة إيجاد سبل كفي 

 . أهمية البحث واهداف الدراسة:1.1
 أهمية البحث: 

 تكمن أىمية الدراسة فيما يمي:
يعد التسويق الاجتماعي ذو ابعاد مختمفة يسعى من خلاليا لتحقيق التوازن بين مصالح ىذه المجموعات،  

جو المنظمات التي تتبنى التسويق الاجتماعي سعيا منيا لموصول الى )المنظمة، المستيمك، المجتمع( وتتو 
المستيمك والتأثير عميو وتحسين صورتيا لديو، وتحقيق ولاء ذلك المستيمك الذي لم يعد ساذجا ينظر الى 
المنظمات نظرة تقميدية ترتكز عمى النواحي الاقتصادية فقط ويتقبل أي منتجات، ميما كان مصدرىا أو 

نتاجيا وتسويقيا، بل نظرة المجتمع بدأت تأخذ أبعاد جديدة أكثر تعقيدا وىنا تبرز أىمية دراسة سموك طريقة ا
المستيمك لفيم ومعرفة ما يدفع المستيمك لمتعامل مع منتج آخر والعمل عمى اشباع حاجاتو وتمبية رغباتو فإن 

 مصيرىا يكون الفشل.
 اهداف الدراسة:

الضوء عمى عينة لمتعاممي الاتصالات موبيميس وعميو دراستنا تيدف الى ما تسعى ىذه الدراسة إلى تسميط  
 يمي: 

 التعريف بالمفاىيم الأساسية لمتسويق الاجتماعي باعتباره مفيوم حديث؛ -

 المستيمك؛المفاىيم الأساسية لاتجاىات التعريف ب -
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مك وذلك باستخدام المستياعي في التأثير عمى اتجاىات إبراز الدور الذي يمعبو التسويق الاجتم -
 مختمف آلياتو؛

استطلاع اراء عينة من متعاممي الاتصالات موبيميس حول موضوع التسويق الاجتماعي والدور الذي  -
 يمعبو عمى اتجاىات المستيمك الجزائري وتحميل ىذه الآراء؛ 

 توفير دلائل إحصائية حول التسويق الاجتماعي وتأثيره عمى اتجاىات المستيمك الجزائري؛ -

 لتعرف عمى المداخل والطرق المستخدمة في ابعاد التسويق الاجتماعي؛ا -

 جزائري.تبيين العلاقة بين التسويق الاجتماعي واتجاىات المستيمك ال -

 . خمفية الدراسة:1.1
من الدراسات التي تناولت موضوع أثر تطبيق التسويق الاجتماعي عمى اتجاىات المستيمك الجزائري      

 عمل التسويق الاجتماعي نذكر مختمف الدراسات السابقة وىي كالتالي: والتي تعد الية
 الدراسات في مجال التسويق الاجتماعي:

 "تأثير حملات_ بعنوان:  1111_وسار وسام * دراسة ميدانية حول جمعية "الحياة" مذكرة ماستر: 

 التسويق الاجتماعي عمى سموك المستهمك في الجزائر"

 ( شخص عمى أنو:51ة المطبقة عمى عينة من )حيث أكدت ىذه الدراس -
وجود حملات تحسيسية تستوفي شروط ومبادئ الاقناع، كما أنيا تتوافق مع حملات التسويق  -

الاجتماعي، خاصة من جانب التوعية عن أسباب المرض وطرق الوقاية منو، وىو ما يعكس السموك الشرائي 
 الخاص بيم، بالتحول الى منتجات صحية.

أثر تطبيق التسويق الاجتماعي لشركات الاتصالات الأردنية عمى معرفة "( 1111ة الهنداوي )* دراس
دراسة ميدانية، بحيث ىدفت ىذه الدراسة الى التعرف عمى مدى تطبيق التسويق الاجتماعي في  المستهمك"،

حث من شركات الاتصالات الأردنية وأثر ذلك عمى المعرفة لدى المستيمك، حيث اشتمل مجتمع الب
المواطنين الأردنيين المقيميين في محافظة العاصمة ويتعاممون مع اربع شركات ىي: فاستمينك، وموبايمكم، 

( عميل يتعاممون 111والاتصالات الأردنية، وشركة اكسبرس، وقد تم أخذ عينة عشوائية بسيطة مؤلفة من )
ذلك لأغراض البحث العممي وتوصمت مع شركات الاتصالات في الأردن حيث تم توزيع الاستبانة عمييم و 

 .%01حيث بمغ معامل ارتباط متغيرات الدراسة نسبة  الدراسة الى النتائج التالية:
 في الأردن مفيوم التسويق الاجتماعي. تطبق شركات الاتصالات -
 لا تطبق شركات الاتصالات في الأردن مفيوم التسويق الاجتماعي في المجالات التالية: الاجتماعي، -

 التعميمي، الصحي والديني.
تطبق شركات الاتصالات في الأردن مفيوم التسويق الاجتماعي في مجالات متعددة منيا: البيئي،  -

 الرياضي، وفي مجال الخدمات العامة.
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 الجزائري: ات في مجال اتجاهات المستهمكالدراس

  دراسةGordon et al (1110 :) 

The effectiveness of social marqeting intervenions for healthimprovement : 
what is the evidence ? 

ىدفت ىذه الدراسة الى استعراض فعالية أنشطة التسويق الاجتماعي في التأثير عمى سموك الافراد 
فيما يتعمق بالكحول والتبغ، والمخدرات غير المشروعة واحداث التغيرات البيئية ومستوى السياسة العامة 

بدني. التسويق الاجتماعي ىو استخدام التسويق المفاىيم في برامج تيدف الى التأثير في سموك والنشاط ال
الجماىير المستيدفة من أجل تحسين الصحة في المجتمع ومن جممة النتائج المتوصل الييا ىناك أثر في 

ي يمكن ان تؤثر في اعتماد مبادئ التسويق الاجتماعي في تغيير سموكيات الافراد مع مجموعة مستيدفة والت
 السياسة العامة والممارسة المينية فضلا عن الافراد.

  محمد محمود حسن عبد الرحيم، أثر تطبيق التسويق الاجتماعي عمى تقدم ونمو الشركات دراسة
 دراسة ميدانية: شركة الطيران الأردنية "كمية العموم الإدارية والمالية، قسم التسويق، جامعة فيلادلفيا الخدمية
 الأردن.

ىدفت ىذه الدراسة الى التعرف عمى مدى تبني شركات الطيران الأردنية لمفيوم التسويق الاجتماعي 
كمدخل لتقدم ونمو الشركات، وتحديد أثر كل من المسؤولية الاجتماعي والاخلاقيات التسويقية عمى تقدم 

مى ىذه الشركات بأىمية دور التسويق ونمو شركات الطيران الأردنية بغية تقديم نوع من التوعية لمقائمين ع
من جية وعمى المجتمع من جية الاجتماعي في بناء صرح اقتصادي ىام وحيوي يعود بالنفع عمى الشركات 

كما  أخرى؛ من خلال نتائج الدراسة ظير أن شركات الطيران الأردنية تطبق مفيوم التسويق الاجتماعي،
لمفيوم الاخلاقيات التسويقية وكذا تطبيقيا لأسس التسويق وجود علاقة بين تطبيق ىذه الشركات اثبتت 

الأخضر وبين تقدميا ونموىا، وقد أفضت ىذه الدراسة الى توصيات اتى بيا الباحث في نياية بحثو تنص 
 عمى:
ضرورة استمرار شركات الطيران الأردنية في استخدام مفيوم التسويق الاجتماعي لما عاد عمييا من  -

 نتائج ىادفة؛

 يم تطبيق التسويق الاجتماعي عمى الشركات الأخرى بالمممكة.تعم -

الا أن ىذه الدراسة ركزت عمى المسؤولية الاجتماعية والاخلاقيات التسويقية والتسويق الأخضر ولم 
 التسويق الاجتماعي.تتطرق الى النموذج العام لعممية 

 ري معا:المستهمك الجزائ التسويق الاجتماعي واتجاهاتالدراسات في مجال 



 فصم جمهيذي

 
7 

  :أثر بعنوان: -1112 –مجاهدي فاتح، مخموف سميمة، حاج نعاس كوثر دراسة ميدانية مقارنة"
اوريدو" عمى اتجاهات المستهمك -تطبيق التسويق الاجتماعي لمتعاممي الاتصالات في الجزائر " موبيميس

 الجزائري" 

 ( عميل عمى أنو:511حيث أكدت ىذه الدراسة المطبقة عمى عينة من ) -

م التوصل الى أن المستيمك الجزائري أكثر إدراكا لأنشطة التسويق الاجتماعي المعتمدة من طرف ت -
المتعامل اوريدو وأنيا الأكثر تأثيرا عمى اتجاىاتو مقارنة بالمتعامل موبيميس وأن أنشطتيا الاجتماعية أقل 

 تأثيرا من المنافس أوريدو.

المستيمك الجزائري لأنشطة التسويق الاجتماعي وجود فروق ذات دلالة إحصائية في درجة إدراك  -
باختلاف المستوى التعميمي والدخل، وفروق في اتجاىاتو نحو أنشطة التسويق الاجتماعي لمشركتين قيد 

 الدراسة باختلاف كل من السن والدخل.

التسويق لإدراك المستيمك الجزائري لأنشطة  1.15ىناك أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  -    
 الاجتماعي لشركة أوريدو وشركة موبيميس للاتصالات عمى اتجاىاتو.

عمى الصورة التسويق الاجتماعي  مداخمة بعنوان أثر 1111رمزي بودرجة  ،* الممتقى الوطني الأول
كمية العموم الاقتصادية ، 11جامعة البميدة  ،(SIM)الذهنية لممؤسسة الاقتصادية دراسة حالة مؤسسة 

 .لتسييروعموم ا
المؤسسات الاقتصادية بقضايا التسويق الاجتماعي عمى صورتيا ثر التزام ىدفت ىذه الدراسة الى تقييم أ

، وقد تحددت الدراسة بمتغير مستقل يتمثل في التسويق الاجتماعي بقضاياه المختمفة الذىنية لدى المستيمكين
ة(، ومتغير تابع يتمثل في الصورة الذىنية المدركة، )قضايا اجتماعية، الأمان والصحة، التعميم والرفاىية العام

لإنتاج العجائن الكائن مقرىا في ولاية البميدة كجالة لدراستنا من أجل معرفة  (SIM)وتم اختيار مؤسسة سيم 
مدى تأثير التزاميا بقضايا التسويق عمى صورتيا الذىنية لدى مستيمكييا. ولتحقيق أىداف الدراسة تم توزيع 

تبانة عمى عينة من المستيمكين لمنتجات سيم في ولاية البميدة، وتمت معالجة بيانات الاستبانات ( اس112)
باستخدام الأساليب الإحصائية كالمتوسطات الحسابية  (SPSS)الحزم الإحصائية لمعموم الاجتماعية ببرنامج 

 يمي:ونموذج الانحدار وغيرىا من الأساليب الإحصائية. وجاءت نتائج الدراسة كما 
تمتزم بقضايا  (SIM)موافقة ذات دلالة إحصائية من قبل أفراد العينة من المستيمكين عمى أن مؤسسة  -

 التسويق الاجتماعي.
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بقضايا التسويق الاجتماعي عمى صورتيا  (SIM)وجود أثر معنوي لالتزام مؤسسة إنتاج العجائن  -
 الذىنية المدركة.

 راسات السابقة:. ما يميز الدراسة الحالية عن الد1.1
 الدراسات السابقة: 

السابقة الى التعرف عمى مدى إدراك المستيمك الجزائري لأنشطة التسويق  * ىدفت أغمب الدراسات
 الاجتماعي وأثر ذلك عمى اتجاىاتو؛

* ىدفت ىده الدراسة الى استعراض فعالية أنشطة التسويق الاجتماعي في التأثير عمى اتجاىات 
واستخدام مفاىيم التسويق في برامج تيدف الى التأثير في سموك الجماىير المستيدفة  المستيمك الجزائري

 من أجل تحسين الصحة والسلامة لأفراد المجتمع؛
 * معظم الدراسات السابقة استخدمت كل من منيجية البحث الميداني الاستنتاجي الوصفي؛

 ناصر المزيج التسويقي لو.* تنوعت مجالات الدراسة السابقة بين التسويق الاجتماعي وع
 الدراسة الحالية:

  ربطت الدراسة الحالية بين متغيرين التسويق الاجتماعي واتجاىات المستيمك الجزائري وتعتبر دراستنا
 من بين الدراسات الأولى في المركز الجامعي في ىذا المجال؛

 والتحميل الكمي من خلال  الدراسة الحالية ىي دراسة تحميمية استخدمت فييا منيج التحميل الوصفي
 عمى مجموعة من الوسائل والأدوات الإحصائية لموصول الى نتائج البحث؛ نااعتمد الدراسة

  ماعي واتجاىات المستيمك الجزائري بقضايا وابعاد مختمفة التسويق الاجت دراستنا المتغيرينتناولت
 عن الدراسات السابقة.

 . حدود البحث وصعوبات الدراسة:1.1
 الحدود: .1.1.1

 .1111ماي  15افريل الى  11أجريت الدراسة الميدانية في الفترة الممتدة من الحدود الزمنية: 
 لمتعامل الاتصالات موبيميس.زبائن طبقت الدراسة عمى عينة من الحدود البشرية: 
 حددت الدراسة عمميا بما جاء في أىدافيا.الحدود العممية: 

 . الصعوبات:1.1.1
سات والأبحاث المعمقة التي تجمع بين التسويق الاجتماعي واتجاىات المستيمك نقص في الدرا -

 الجزائري؛
 صعوبة الحصول عمى المعمومات الخاصة بالدراسة التطبيقية؛ -
متعامل الاتصالات موبيميس ليذا ي وجيل اغمب المستيمكين وزبائن حداثة موضوع التسويق الاجتماع -
 المفيوم.
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 اسة: . مصطمحات الدر 11.1
: يعتبر التسويق الاجتماعي من أىم المجالات الحيوية في حياتنا وىو بمفيومو * التسويق الاجتماعي

الشامل تجسيدا لمتطورات المتلاحقة في العموم الاجتماعية بصفة عامة ولعمم الاجتماع وعمم النفس والاتصال 
ث التغيير الاجتماعي، حيث يستخدم بصفة خاصة، ويقدم التسويق الاجتماعي في إطار عمل يساىم في إحدا

النظريات والنماذج الخاصة بالاتصال والاقناع لمتأثير في معارف واتجاىات وسموكيات الجميور المستيدف 
 ويؤثر في الحركات الاجتماعية المختمفة التي تعمل كمثيرات لبعض القضايا المجتمعية الموجودة أمامنا

 (151، ص1112)بوعزة، 
وردت تعاريف متعددة لاتجاىات المستيمك ويمكن أن نعرفو كما يمي: همك الجزائري: * اتجاهات المست

"التصرفات التي يتبعيا الافراد بصورة مباشرة لمحصول عمى السمع والخدمات الاقتصادية والثقافية بما في ذلك 
 (.11، ص1110)براىيمي،  "الإجراءات التي تسبق ىذه التصرفات وتحددىا

 سة:. هيكل الدرا11.1

لمعالجة موضوع الدراسة بشكل واضح قمنا بتدرج في البحث من خلال اعداد الخطة المتكونة من خمس 
خطوات بيدف الوصول الى نتائج عممية تؤكد أو تنفي الفرضيات التي بينت عمييا الدراسة أي تناولنا في 

 الخطوات ما يمي:
فيو صياغة الإشكالية وتحديد التساؤلات تضمنت تقديما عاما حول موضوع البحث تم  * الخطوة الأولى:

 الرئيسية كما قمنا بتباني الإطار المفاىيمي لدراستنا؛

تيدف الى التأصيل النظري لمفردات البحث ولعد التأكد من بناء إطار العمل عمى  * الخطوة الثانية:
 أساس سميم انتقمنا الى الخطوة الثالثة؛

العممية التي تتفق وخصوصية البحث اين تم اختيار اداة  تم فييا شرح المنيجية * الخطوة الثالثة:
الدراسة والوسائل الإحصائية المناسبة ليا، والتي اعتمدنا في التحميل والتفسير وبرىنة الإحصائية لفرضية 

 الدراسة في الخطوة الرابعة؛
 ة؛تتضمن النتائج العممية لمبحث والتي تقوم عمى البيانات الإحصائي * الخطوة الرابعة:

 تقديم النتائج والتوصيات. * الخطوة الخامسة:

 (: مخطط توضيحي لخطوات البحث11الشكل رقم )
 
 
 
 
 
 
 

 هقذهت البحث .1

 وخهفية طرحها يةالإشكانحمهث 

 . الوزاجعت النظزيت2

 هذفث نهحأصيم اننظري نهبحث
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 . مراجعة نظرية2

 .  ماهية التسويق الاجتماعي1.2
 . مفهوم التسويق الاجتماعي1.1.1

 تسويق الاجتماعي وسموك المستيمك: سنقوم في ىذا الفصل بالتطرق إلى ماىية ال

يعتبر التسويق العمم الواسع الذي يشتمل عمى أنشطة وفعاليات مختمفة ومتعددة منيا وظيفة البيع. فيو أوسع 
  .وأكبر من أن يكون بيعا فقط، أو توزيعا أو إعلانا فقط، لذلك حظي باىتمام من قبل الباحثين

 :مفهوم التسويق  . أ

يقتصر عمى البيع فقط، ثم أصبح التسويق عمما قائما بحد ذاتو لو مبادئو وقواعده  كان التسويق في الماضي
وأسسو الخاصة بو، بالإضافة إلى أن التسويق يسعى إلى تحقيق مصمحة ورفاىية المجتمع والمستيمكين، 

  تي: حيث عرف بعدة تعاريف، ومر بعدة مراحل نذكرىا كالآ

 :ي تمك التعاريف عمى سبيل المثالتعاريف التسويق وتنوعت وفيما يمدت تعد
 عرفت الجمعية الأمريكية التسويق كما يمي: 

 ميين ىو ذلك التعريف المقدم من قبل الجمعية لأكادأول تعرف حظي بقبول واسع من ا وى 
 وىو:  .185الأمريكية لمتسويق في عام 

مستيمك النيائي أو المستعمل ميع أنشطة الأعمال التي توجو تدفق السمع والخدمات من المنتج إلى اللج 
 (16، ص7..1)المؤذن،  الصناعي.

 حيث مر التسويق شأنو شأن الكثير من العموم بمراحل مختمفة من التطور حتى وصل إلى مستواه الحالي: 
 كوتمر:  وعرفو

إن التسويق عبارة عن الجيود التي توجو من أجل إشباع حاجات ورغبات الأفراد من خلال عممية التبادل 
 وعناصر ىذا التعريف ىي:

وىي نقطة البداية في أي نظام تسويقي إذ يحتاج الإنسان إلى الطعام واليواء حاجات ورغبات الأفراد:  -
والماء والملابس والمأوى، وذلك من اجل الحياة وبجانب ذلك فإن الناس لدييم رغبة قوية في التجديد 

 وفي التعميم، وفي الحصول عمى الخدمات المختمفة.

شباع معين، ويلاحظ أن الحاجة تصف حالة أو إوىو عبارة عن شيء ممموس يحقق منتج أو السمعة: ال -
مستوى حرمان الفرد وىذا الحرمان ينتج عنو نوع من القمق يرغب الفرد في التخمص منو، وبالتالي فإن 

باع الحاجة تشجع الفرد وتوجيو أو تضعو في حالة استعداد لمحصول عمى شيء لتحقيق مستوى إش
شباع من سمعة معينة كمما أنخفض مستوى ويطمق عمى الشيء الذي يحقق معين، أو زيادة حد الإ
 .الإشباع السمعة والمنتج
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ويتوقف التبادل عمى عدة شروط في أن ىناك طرفين، كل طرف لديو شيء ذات قيمة بالنسبة التبادل:  -
 .(.1، ص 1.11)عبد الرحيم، لمطرف الأخر 

 : 2003مريكية لمتسويق تعريف الجمعية الأ   -

ىو عممية منظمة تنطوي عمى تخطيط وتنفيذ ومراقبة نشاطات مدروسة في مجالات تكوين وتسعير 
وترويج وتوزيع الأفكار والسمع والخدمات، ومن خلال عمميات تبادل، من شأنيا خدمة أىداف المنظمة 

 ( .1، ص 8..1)كورتل، والفرد. 
تجاه الحديث لمفيوم التسويق يركز أكثر فأكثر عمى لان األقول من خلال ما تقدم من تعاريف يمكن ا

بأنو يتضمن تحديد حاجات ورغبات المستيمكين وتفيميا في   HOWARD المستيمك، ولقد عرفو 
ضوء طاقات المنظمة ثم تعريف المختصين بيا لكي يشكموا أو ينتجوا المنتجات وفقا لمحاجات التي تم 

ى المستيمك، من ىذا نجد أن عمى إدارة الإنتاج أن تعتمد عمى المعمومات التعرف عمييا ثم إيصاليا إل
الواردة إلييا من بحوث التسويق وعمى الأخص فيما يخص بحوث المستيمكين ورغباتيم وحاجاتيم 

 (.17، ص 6..1)الصميدعي و الساعد، وطبيعة السمع التي يجب إنتاجيا وتسويقيا 
 تطور مفهوم التسويق: . ب

طورات متعاقبة وسريعة وواجو كثيرا من المتغيرات والعوامل التي أثرت عمى المفاىيم التسويقية، مر التسويق بت
حيث شيدت ىذه المفاىيم تطورات مستمرة استجابة لمتحولات الاقتصادية والاجتماعية، فيما يمي نذكر اىم 

 ىذه المراحل وىي:
 مرحمة المفهوم الإنتاجي:  . أ

ذه المرحمة التي تعد من أقدم التوجيات التي تحكم عمل قيادات يتفق كثير من الباحثين عمى أن ى
تمثل حقبة الزمن الممتدة منذ انبثاق الثورة الصناعية التي شيدتيا أوروبا )والعالم بعد ذلك( في  المنشآت

ىذه المرحمة ىو ظاىرة  . وأىم ما تميزت1818أواسط القرن الثامن عشر حتى حدوث الكساد الكبير عام 
ئعين التي سادت غالبية الصناعات إن لم يكن جميعيا، الأمر الذي دفع بالمنشآت إلى الاىتمام سوق البا

الكبير بالفعاليات والأنشطة الصناعية )دون الوظائف الأخرى( في محاولة منيا لإنتاج أكبر كمية من السمع 
ولا مجاب. لذا ي نيا غير ممبوالخدمات وذلك لتمبية طمبات المستيمكين المتزايدة، التي لا يزال قسم كبير م

زعاج. إكان تصريف المنتجات وبيع ما تنتجو المنشآت عملا مضمونا، ولم يسبب لأصحابو أي قمق أو 
عتقاد الذي تمثل في عدم حاجة منشآت الأعمال إلى أي جيود أو أنشطة تسويقية لالك ساد ىذه المرحمة اذوك

 نتاجيا.إانت في حقيقتيا مباعة لحظة لحث المستيمكين عمى شراء السمع المنتجة والتي ك

بكممات أخرى، لقد كان باستطاعة المنتجين في ىذه المرحمة بيع أي كميات من السمع يمكنيم إنتاجيا، ولعل 
أحسن من عبر عن ىذا المفيوم ىو رائد صناعة السيارات ىنري فورد عندما قال في بداية عصر معرفة 

 يمكين الحصول عمى سياراتيم بالمون الذي يرغبونو طالما كان أسودالإنسان بيذه السمعة إن بإمكان المست
 (.33 32، ص 7..1)المؤذن، 
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 مرحمة المفهوم البيعي: . ب

بالكثير من  –ار التقدم والتطور التقني الذي حدث في عمميات التصنيع ر ستمزخرت الأسواق نتيجة لا
ختفاء ظاىرة سوق البائعين ادى ذلك إلى المنتجات المنافسة بعضيا لبعض، أو البديمة بعضيا عن بعض، وأ

لعدد كبير من السمع والخدمات التي كانت مظيرا مألوفا من مظاىر المرحمة السابقة لتحل محميا ظاىرة 
ت الأعمال لم تعد إنتاج ما يحتاجو آن مشكمة منشأظاىرة )سوق المشترين(. وترتب عمى ما تقدم  جديدة ىي

ة بيع وتصريف ىذا الكم الكبير وذلك المقدار اليائل من السمع الذي السوق من سمع بقدر ما أصبحت كيفي
حتياجات المستيمكين وطمباتيم بشكل واضح. ومن ىنا بدأ بريق وظيفة البيع ولمعانيا يخطف اأصبح يفوق 

بي ختيار مندو اىتمام بيذه الوظيفة يزداد في ىذه الفترة ويتعاظم، وتمثل ذلك في لاالأبصار والأنظار. إذ بدا ا
بيع أكفاء وتدريبيم عمى سبل البيع الحديثة، ورفع مستوى وظائف الإعلان وترويج المبيعات. والفمسفة التي 

 سادت ىذه المرحمة ىي بيع ما تم إنتاجو من سمع وكما صمميا الفنيون في المنشأة.

فيو  ، لم يعد يتعمق بما يرغبرالذي كانت تطرحو المنشآت في ىذا الصدد، وبشكل مستم ؤالالسو 
نما بكيفية حثو عمى شراء ما تم إنتاجو من سمع  (.33، ص 7..1المؤذن، ) المستيمك، وا 

  ج. مرحمة المفهوم التسويقي:

 بتدأ في المرحمة الأولى لم تخمد حركتو أو تيدأ مسيرتو، بلاإن التطور والتقدم التقني والفني والذي 
سوق المشترين وزيادة حدتيا ، تمك الظاىرة التي  ستمر في الزيادة والنمو ، وأدى ذلك إلى تعميق ظاىرةا

ستمرار فإن عمييا القيام بأعمال أكثر من مجرد لاتمثل فمسفتيا في أنو إذا ما رغبت المنشآت في البقاء وا
منتجاتيم، يبدأ بتحديد احتياجات السوق، ثم محاولة إنتاج السمع التي تشبع احتياجات السوق )الإنتاج وفق و 

نما يحاولوا إنتاج ما متطمبات السوق (، أي أنو عمى المنتجين أن لا يحاولوا بيع كل ما يمكنيم إنتاجو، وا 
  (.h :11921 e3arabi.com ://https، 2/1.11./16) يمكن بيعو 

 جتماعي:لامرحمة المفهوم اد. 
إن الإفراط في التركيز عمى إشباع حاجات ورغبات المستيمكين حسب المفيوم السابق )المفيوم 

تسويقي( قد يؤدي في نفس الوقت إلى الإضرار بمصمحة المجتمع بصفة عامة، ولذلك ظيرت فمسفة التوجو ال
كتفاء بإشباع حاجات المستيمكين وتحقيق أىداف المؤسسة بل لاجتماعي لمتسويق التي تقوم عمى عدم الاا

جتماعي لمتسويق في لام اتتعداىا إلى تحقيق اىتمامات الأفراد والمجتمع في الأجل الطويل. وظير المفيو 
ات الموجية لفمسفة التوجو التسويقي من حيث أنيا بالغت في تدليل دنتقالاستينات القرن الماضي نتيجة ا

رضائيم بشتى الطرق بغض النظر عن الاعتبارات البيئية ىذا من جية، ومن جية أخرى نتيجة  الزبائن وا 
 الأجنبية.  في الكثير من الدولحركة حماية المستهمكين نتشار ا

 (.6، ص1.17)بودرجة وقاشي، ىذا التوجو عمى ثلاثة ركائز أساسية ىي:  يقوم

 ؛احترام البيئة باعتبارىا مصدر العطاء -

 ؛احترام المجتمع باعتباره أساس البقاء -

 احترام الفرد باعتباره مصدر رفاىية الأعمال؛ -
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 ظهور التسويق الاجتماعي:  .2.1.2
ة نحو التركيز عمى البيئة الخارجية لممؤسسة، والقوى التي تتحكم في برز ىذا المفيوم نتيجة توجو الإدار 

 مجريات الأحداث فييا. وقد عكس ىذا التحول المضامين الأساسية لممفيوم الحديث لمتسويق.
إن الإدراك الواعي من جانب الإدارة لحقيقة أن بقاء المؤسسة واستمرارىا يكمن في قدرتيا عمى توجيو 

وضاعيا لمجاراة التطور في الحاجات والرغبات الإنسانية لأفراد المجتمع الذي توجد فيو، مواردىا، وتكييف أ
قد أممى عمييا مسؤولية ميمة في مجال تحقيق الرفاه الاجتماعي، وليذا فإن قيام المؤسسة بمسؤولياتيا 

مكانيات والموارد عمى إيجاد الصيغة المناسبة، التي يتحقق من خلاليا التوازن بين الإ الاجتماعية يعتمد
المتاحة لممؤسسة، وبين معطيات البيئة الخارجية بكل ما تنطوي عميو تمك المعطيات من فرص، أو معوقات، 
ويقتضي ىذا درجة عالية من التوفيق بين مصالح كافة الأطراف ذات الصمة بالنظام التسويقي التي تتمثل في 

المؤسسة ثم رفاه المجتمع. إن إحساس إدارة المؤسسة إشباع رغبات وحاجات المستيمكين، والأرباح لأصحاب 
بمسؤولياتيا الاجتماعية، قد أضفى عمى المفيوم التسويقي بعدا جديدا، ينطوي عمى كثير من المضامين 

 الاجتماعية التي تجعل من المستيمك المحور الرئيسي فييا.
ي الحد من التصرفات التي إن ظيور ما يسمى بحركة المستيمك التي تنادي بدور أكبر لممستيمك ف

يمكن أن تضر بمصالحو، قد أكد العلاقة المباشرة بين المستيمك ومؤسسة الأعمال، يضاف إلى ذلك فإن 
ظيور كثير من جمعيات حماية المستيمك في الكثير من دول العالم كان لو أثر حقيقي في صيغة البعد 

 .(23ص  ،2010)معلا وتوفيق،  الاجتماعي لمفيوم التسويق الحديث
 مفاهيم عامة حول التسويق الاجتماعي:. 3.1.2

 أ. تعريف التسويق الاجتماعي 
عمى أنو: تصميم وتنفيذ ومراقبة البرامج  1970وزالتممان  لمتسويق الاجتماعي بواسطة كوتمر تم أول تعريف

طيط المنتج التي تحسب لمتأثير عمى مقبولية الأفكار الاجتماعية والتي تنطوي عمى عدة اعتبارات كتخ
نسخة موسعة من ىذا التعريف بإضافة  1975والتسعير والاتصالات، والتوزيع وبحوث التسويق، قدم كوتمر 

المزيد من التفاصيل بشأن استراتيجيات التسويق الاجتماعي أن: التسويق الاجتماعي يستخدم عمى تجزئة 
والحوافز، ونظرية التبادل لتعظيم استجابة السوق وأبحاث المستيمكين وتطوير المفيوم والاتصالات والتسييل 

 (.12، ص2014)ىديل، المجموعة المستيدفة 
أن التسويق الاجتماعي ىو: تطبيق آليات وتكتيكات التسويق التجاري  1995سنة   Andresenويضيف 

يم لتحميل وتخطيط وتنفيذ وتقييم برامج مصممة لمتأثير في السموك التطوعي للأفراد لتحقيق الرفاىية ل
 (.30، ص2019)يوسف، ولمجتمعاتيم 

بأنو: التطبيق  2006ويعرفو المركز الوطني لمتسويق الاجتماعي في المممكة المتحدة البريطانية سنة  
المنيجي لمتسويق إلى جانب المفاىيم والتقنيات اللازمة لتحقيق أىداف سموكية معينة لصالح المنفعة 

 (.1155ص، 2022)حجار خرفان وبوخبزة، المجتمعية 
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وبإجماع التعاريف السابقة عمى أن التسويق الاجتماعي مراحل متسمسمة تساعد عمى التخطيط ورسم البرامج  
الأساسية من أجل فيم رغبات الجميور المستيدف وطمباتيم وما يتوقعون الحصول عميو، فأول خطوة يقوم 

مة الواجب تبنييا لتحقيق تمك الأىداف، بيا المسوقون الاجتماعيون ىي الكشف عن الأىداف الجوىرية والوسي
ويتم بعد دلك الاعتماد والتركيز عمى عناصر المزيج التسويقي لتحديد مجموعة التدابير والسياسات 
والإجراءات التي تساعد عمى بموغ الأىداف المسطرة في الخطوة الأولى لتفادي الفيم الخاطئ أو التأثيرات 

امج الجمعوية عمى رجال التسويق القيام باختبار مسبق لنشاطاتيا، ما غير المقصودة وغير المستيدفة لمبر 
يسمح بالتقييم الفعال ليا وبذلك تحسين كفاءة البرامج وكدا التكاليف المخصصة ليا لتفادي الأحداث غير 

تطبيق الخطة التي قاموا بالإعداد ليا ومراقبة حسن سير  المتوقعة، ينبغي بعد ذلك عمى رجال التسويق
اءاتيا، إضافة إلى استقطاب  ردود الأفعال اتجاه نشاطاتيا، وأخيرا يعمل رجال التسويق عمى تقييم إجر 

نشاطاتيم من خلال المقارنة بين الأىداف المسطرة والإجراءات المنفذة والنتائج المتحصل عمييا وتأثيرىا عمى 
 ت. سموك المجتمع الذي يتحقق بتتبع ردود أفعال الأفراد بعد تمك النشاطا

 عناصر المزيج التسويقي الاجتماعي:  .4.1.2
 يتكون التسويق الاجتماعي عمى غرار باقي أنواع التسويق من عناصر وىي: 

 :الاجتماعي المنتج . أ
يعرف المنتج الاجتماعي بأنو العرض المقدم من قبل المؤسسة لمجميور المستيدف من الحممة التسويقية، 

 عمى غرار: 
 الإقلاع عمى التدخين  -
 لتوعية بخصوص إرضاع طفل رضاعة طبيعية ا -
ىماليم  -  إنياء إساءة معاممة الأطفال وا 
 التوعية لمنع الانتحار  -
 إقناع الناس بعدم إلقاء القمامة عمى الأرض -
 القيام بالفحوصات الطبية الدورية  -
 إتباع نظام غذائي صحي  -
ئ مثل عند اندلاع الحرائق وبالتالي التنبيو بإجراءات وقائية عند القيام بأعمال معينة أو حالات الطوار  -

نجد أن السموكيات والأفكار والخدمات والمنتجات تدخل ضمن مفيوم المنتج الاجتماعي، إلا أنيا 
يجب أن تتضمن فوائد يحصل عمييا الفرد المستيدف أو جذب انتباه الفرد المستيدف لمقيام بمشاركة 

 مجتمعية معينة، ويتميز المنتج الاجتماعي ب:
 نية التجريب لممنتج: ىل ممكن تجربة المنتج أو السموك المرغوب قبل أن يتم تبنيو بشكل دائم؟إمكا -
 درجة الاعتماد عمى المنتج: ما مدى الصعوبة أو السيولة في تبني السموك المرغوب؟ -
درجة المخاطر: ما ىي المخاطر التي سيوجييا الجميور المستيدف أو ما الذي سيخسره إذا غير من  -

 سموكو؟
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 غير جذاب؟ الصورة الذىنية: ىل ىو سموك جذاب أو -
القبول الاجتماعي: ىل ىناك توافق مع عادات وتقاليد المجتمع مع ىذا المنتج أو السموك أم سيمقى  -

 مقاومة لمتغيير؟
 مدة الممارسة: ىل يحتاج ممارسة السموك لمرة واحدة أو بشكل متكرر؟ -
 (  promediaz.com ://https, 27/03/2022 ، 13:17) التكمفة: ىل لمسموك تكمفة مادية؟  -
ويعتبر المنتج في التسويق الاجتماعي منتج غير ممموس أو سموك معقد، وىذا يجعل من الصعب     

صياغتو صياغة بسيطة وذات معنى مفيوم، لنأخذ مثلا الحد من تناول الدىون ىو سموك معقد من عدة 
د الغذائية، تصميم قائمة المشتريات، سموك الشراء، إعداد نواحي: إنو ينطوي عمى تغيير في اختيار الموا

العادات الشخصية، العادات الأسرية، والمعايير الاجتماعية الأوسع والأشمل إضافة إلى أنو لا ينبغي  الطعام،
وىو ليس بالضرورة كيان مادي أن يمارس لمرة واحدة فقط ولكن لمرات متعددة ومستمرة عمى المدى الطويل. 

نما ىو عبارة عن مزيج من الأمور المادية وغير المادية وصولا إلى الخدمات والممارسات و ممموس  ى نتياوا 
بالأفكار غير الممموسة المتمثمة بحماية البيئة. وحتى يستطيع المسوقون الاجتماعيون التخطيط والتنفيذ لابد 

اج إلى حمول واقعية ومقبولة من قبل من توفر المعمومات والبيانات الكافية والدقيقة عن مشكمة أو قضية تحت
، وكخطوة أولى لصياغة مفيوم المنتج الاجتماعي يحتاج المسوقون المستيدفين بيذا النوع من الحملات

الاجتماعيون إلى تحديد وتوضيح سمات منتجيم في مجال التسويق التجاري، سمات المنتج، سمسمة متصمة 
بئة والتغميف(، غير ممموسة )العلامة التجارية، الصورة، )المون، الطعم، الشكل، الحجم، التع ممموسة

 (.35ص ، 2011زناد، )التنظيم(، 
 : الاجتماعي السعر . ب

ىو مطموب عممو من قبل الفرد أو الأسرة أو الجماعة مثل التعرف أو التقبل ا ويشير ىذا العنصر إلى م
غير مادي ئ محددة أو التنازل عن شلبرنامج التسويق الاجتماعي. وقد يكون السعر عبارة عن كمفة مادية 

و الثمن أو سياسية محددة( وقد يكون التنازل أ)تعديل موقف أو نمط سموكي نحو قضية اجتماعية واقتصادية 
كبر لتعديل نمط سموكي محدد. وقد تكون الفوائد أو أغلالا أكثر لموقت أو بذل جيد تالمطموب دفعو يمثل اس

لمستيدفة أعمى بكثير من التكمفة المادية أو المعنوية التي تم دفعيا لكي المنافع المدركة من قبل الجيات ا
تنجح عممية التعديل المرغوبة في السموك الاجتماعي المنشود. وعند تقدير ثمن السمعة المرتبطة بالبرنامج 

وى الاجتماعي )حبوب منع الحمل عمى سبيل المثال( لابد أن تؤخذ بعض العوامل في الاعتبار ومنيا مست
منخفض؟ ذلك أن السعر المنخفض أو تقديم السمعة أو المنتج مجانا قد  السعر لمسمعة وىل ىو مرتفع أو

يؤدي إلى إحداث مدركات سمبية حول المنتج باعتبار انو رديء النوعية الأمر الذي سيعمل عمى إفشال 
د رجال التسويق الاجتماعي أن اليدف المنشود لمبرنامج الاجتماعي. أما إذا كان سعر المنتج مرتفعا فقد يج

بعض الشرائح المستيدفة لا تستطيع تحمل كمفة شرائو، لذا فالواجب يحتم عمى المسوقين الاجتماعيين 
 .(70-69ص ،2011عبيدات، ) التخطيط اليادف لحفز المستيدفين لشرائو وبأسعار مقبولة ومعقولة
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 :الاجتماعي التوزيع . ج
يقة التي يتم بيا إيصال المنتج المستيدف إلى الجيات المعنية سواء يرتبط ىذا العنصر بالكيفية أو الطر 

ذا كان المنتج لو صفات مادية، فلا بد من إدراك أن ىناك  كانوا أفرادا أو جماعات أو حتى المجتمع كمو، وا 
أنشطة ووظائف لا بد من مراعاتيا مثل: التخزين والنقل وتأمين المحلات الخاصة بتوزيعو، إضافة إلى 

طة البيع الشخصي أما إذا كان المنتج ذا صفات غير ممموسة فلا بدا أن يكون لممكان والشكل والكيفية أنش
أىمية كبيرة، حيث تتركز أىمية التوزيع عمى القرارات المرتبطة بمنافذ التوزيع المناسبة لمجيات المستيدفة 

م وسائل مناسبة إلى إيصال الفكرة أو إضافة إلى الخدمات المرتبط بعممية نشر الفكرة، أو المفيوم باستخدا
المفيوم مع ضرورة تدريب وتعريف الجيات المستيدفة عمى استخداميا بشكل يحقق اليدف المرغوب 

 (.  44، ص2020)حيرش، 
  الاجتماعي: الترويج . د

الأساسية في المزيج التسويقي الاجتماعي كما أنو يحتل مكانة  يعتبر ىذا العنصر من أكثر العناصر
ة اجتماعيا، فاليدف من الاتصال الاجتماعي ىو محاولة الوصول والتأثير في سموكيات واتجاىات من مرموق
 خلال:

وىي القيام بتزويد العملاء المستيدفين الحاليين والمحتممين بكافة البيانات المتعمقة بالمنتج الأخبار: 
 الاجتماعي المستيدف.

كسب رضاىم من خلال المنتجات الاجتماعية الجديدة عمى العملاء وتوجيييم و التأثير  يجبالإقناع: 
 التي تضمن ليم التغيير الاجتماعي. 

 ييدف المسوق الاجتماعي إلى تذكير المستيدفين من العملاء بمزايا المنتجات الاجتماعية التذكير: 
لى إحداث يسعى المروجون الاجتماعيون إلى التأثير وتوجيو مواقف الأفراد والشرائح، وصولا إالتعديل: 

 (.12، ص1.13)بن سحنون، تأثير مواز إن أمكن في أنماطيم وسموكياتيم وتصرفات

 : الاجتماعيةالمشاركة   . ه

إن تداخل برامج التسويق الاجتماعي يعتبر صنف من أصناف المشاركة بين طرفين أو أكثر من أجل 
والخدمية المتعمقة بحياة الأفراد، تنفيذ برامج التسويق الاجتماعي، وخاصة تمك المرتبطة بالمجالات الصحية 

فإن الحاجات تبدو منطقية لتعاون مؤسسة موبيميس مع جمعيات حماية المستيمك، وجمعيات أخر بالتنسيق 
والتكامل والتعاون لتنفيذ أنشطة وبرامج ىدفيا مثلا: المحافظة عمى نظافة البلاد، أو ترشيد استيلاك المياه 

 .(18، ص1.12طاىري، )تعود بالنفع عمى كافة أفراد المجتمع الجزائري  والياتف وغيرىا من الأنشطة التي
 دعم وسائل الإعلام الايجابي:  . و

من الأمور الأساسية لإنجاح برامج التسويق الاجتماعي، دعم وسائل الإعلام المختمفة لأية برامج 
ضية السموك نحو ىذه الق تسويقية اجتماعية بيدف إحداث التأثير المطموب والمرغوب فيو عمى مواقف وأنماط

 .(61 61، ص1.11)عبيدات،  ذات الصمة بالجيات المستيدفة
 



 مراجعة نظرية

 
1. 

 الدعم الرسمي والسياسي:   ز.

تقوم برامج التسويق الاجتماعي بتحفيز و تغيير السموك واتجاىات المستيمكين، ولكن من الصعب 
دى الاستراتيجي الطويل، مئة عمى الالمحافظة عمى ىذا التغيير إلا من خلا توفير الدعم من أطراف داخل البي

لدلك تحتاج أي منظمة تريد إحداث تغيير ما إلى تنميط السياسات والقوانين بما يتماشى ويدعم أىدافيا 
وتطمعاتيا ومبتغاىا ويضمن ليا الاستمرارية، وليذا فمصناع السياسة دور ميم وجمل وفعال في دعم وتحفيز 

المعروف أن القضايا التي يتعامل معيا التسويق  وبروتوكولات ومناىج،وتغيير السموكيات من خلال إجراءات 
، 1.18وسار،  ) جتماعي متشابكة وشديدة التعقيد، عمى سبيل المثال حث الأفراد عمى عدم المجوء لمعنفلاا

 .( 13ص
 قضايا التسويق الاجتماعي: .5.1.2

ث يتم توظيف التقنيات التسويقية ييتم التسويق الاجتماعي بمعالجة العديد من القضايا الاجتماعية، بحي
 خدمة لممصمحة العامة في المجتمع، وىناك أربعة مجالات رئيسية تركز عمييا جيود التسويق الاجتماعي.

 القضايا السموكية المتعمقة بحفظ الصحة:  . أ

والتي تستفيد من برامج التسويق الاجتماعي فيما يخص التدخين، الادمان عمى الكحول، السمنة، 
يدا، ارتفاع الكولسترول، الرضاعة الطبيعية، السرطان، العيوب الخمقية والتطعيمات، صحة مرض الس

 الفم، مرض السكري، ضغط الدم، اضطرابات الأكل...إلخ.
 القضايا السموكية المتعمقة بحفظ السلامة:  . ب

تعميمات والتي تستفيد من جيود التسويق الاجتماعي فيما يخص الشرب أثناء القيادة، أحزمة الأمان، 
السلامة للأطفال داخل السيارة، الانتحار، الغرق، العنف المنزلي، العنف المدرسي والحرائق، 

 الاصابات أو الوفيات الناتجة عن السقوط، السموم...إلخ
 القضايا السموكية المتعمقة بحماية البيئة: . ج

فايات، حماية الحياة والتي تستفيد من برامج التسويق الاجتماعي فيما يخص التقميل والحد من الن
البرية، تدمير الغابات، الأسمدة السامة والمبيدات الحشرية، الحفاظ عمى المياه، تموث المياه واليواء 
بسبب الغازات المختمفة، السماد الناتج عن المخمفات المزلية، الحرائق غير المقصودة، الحفاظ عمى 

 عات المياه...إلخالطاقة، الرمي العشوائي لأعقاب السجائر، حماية مجتم
 

 القضايا السموكية المتعمقة بتحريك المجتمع: . د

والتي تستفيد من برامج التسويق الاجتماعي فيما يخص التبرع بالأعضاء، التبرع بالدم، محو الأمية،       
 .(124، ص1.11)دليوم، سرقة اليوية، تربية الحيوانات الأليفة...إلخ 
التسويق الاجتماعي )المفيوم الاجتماعي( من لتي تيتم بيا فمسفة تعددت الدراسات إلى تحديد القضايا ا

المذان حددا جممة من القضايا والاعتبارات الاجتماعية  1886سنة  pride and ferrellبينيا دراسات 
في علاقات المجتمع )التسويق الاجتماعي( الأساسية وفقا لمفيوم التسويق الاجتماعي وقد حددا ىذه القضايا 
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بر المجتمع متميف لوجود مسوقين يساىمون في تحقيق الرفاىية لممجتمع، يرغبون في التعرف عمى حيث يعت
ما يقوم بو رجال الاعمال لمتغمب عمى المشكلات الاجتماعية وحميا، وتطالب الجمعيات من المؤسسات أن 

ايا المساواة، وأفراد تصغي إلى نصائحيا وأفكارىا التي تقدميا حيث تيتم بمختمف القضايا الأساسية مثل قض
 ,source: pride william and ferrell cالمجتمع المعوزين والأمان والصحة والتعميم والرفاىية العامة

o, marketing concept and stratigies 

)  9th Edition, houghton, mifflin company,boston, 1997, p68  بتصرف بودرجة
 رمزي( 

 اتجاهات سموك المستهمك:  .2.2

 عتبر دراسة سموك المستيمك حالة خاصة أو جزء لا يتجزأ من دراسة السموك البشري العام وعرف كالأتي: ت

 سموك المستهمك: . مفهوم1.2.2
 أ. تعريف السموك: 

يمثل كل استجابة لفظية أو حركية لممؤثرات الداخمية والخارجية التي يواجييا الفرد والتي يسعى من 
 .(16، ص5..1)الصميدعي وردينة، لبيئي خلالو إلى تحقيق توازنو ا

 تعريف المستهمك: . ب

المستيمك ىو: كل شخص طبيعي أو معنوي يستعمل سمعة أو خدمة، ومن جية النظر التسويقية 
 .(54، ص1886)عبيدات، سي لكل ما يتم إنتاجو أو توزيعو المستيمك ىو المحرر الأسا

طة بشراء واستعمال السمع الاقتصادية مجموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد، والمرتب ىو
، ص .1.1)بن عيسى،  والخدمات، وبما في ذلك عممية اتخاذ القرارات التي تسبق وتحدد ىذه التصرفات

11). 
 فتراضات الثلاثة التالية: لاويشتمل ىذا التعريف ا

 ؛مجموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد -

 ؛قتصادية والخدماتلاشراء السمع ا -

  ؛القرارات التي تسبق وتحدد ىذه التصرفات ذخاتاعممية  -

شك فيو بأن سموك المستيمك ىو أحد أنواع السموك الإنساني، وبالتالي فإنو يتأثر بمؤثرات  مما لا 
 .دمتعددة وأن المؤثر الواحد يؤدي إلى أنواع متباينة من السموك وقد تؤدي المؤثرات المتباينة إلى سموك واح

المستيمك ىي عممية معقدة لأن فيم المستيمكين ليس بالأمر السيل بل انو  وعميو فإن دراسة سموك
عممية معقدة بسبب أن الكثير من الأفراد لا يرغبون في التصريح عن دوافعيم، وىذا ما يزيد من صعوبة 
 معرفة دوافع المستيمك ىو عدم معرفة بعض المستيمكين بحقيقة الدوافع التي تحركيم عند شراء منتج ما أو

نظرا لأىمية دراسة سموك المستيمك فإن الكثير من المحاولات التي قام بيا عدد كبير من الباحثين  عدم شرائو
 (. 16، ص 5..1، ردينة)الصميدعي و لمعرفة وتفسير سموك وخاصة ما قام بو عمماء النفس 
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والخدمات  يعرف ))بأنو أفعال وتصرفات الأفراد في الحصول عمى / أو استخدام أو استعمال سمعو 
ص ، 1.11)سويدان،  بطريقة اقتصادية، بما في ذلك عممية اتخاذ القرارات التي تسبق وتقرر تمك الأفعال((

127.)  
إن دراسة السموك الشرائي في الأسواق المستيدفة تعتبر من المشكلات التي تواجو إدارة التسويق  

يدور في ذىن وعقل المستيمك وما الذي يدفعو من معرفة ما بد وحتى تتغمب الإدارة عمى ىذه المشكمة فلا 
ذا لم تنجح لالاتخاذ قرار الشراء. لأن سر نجاح العممية التسويقية في أي منظمة ىو ا ىتمام بالمستيمكين. وا 

الشركة في إشباع حاجاتيم ورغباتيم فإن مصيرىا يكون الفشل. وىذا ما أذى إلى فشل العديد من السمع 
     .والخدمات

   يف الاتجاهات:تعر .2.2.2
 ىي استعداد دائم لمتصرف بشكل ثابت ومتعمم اتجاه فئة معينة من الأشياء.  

:الاتجاه ىو نسق مستديم من المعتقدات ، عن شيء أو   ROKEACHوىناك تعريف أكثر شمولية اقترحو 
 .(181ص  .1.1) بن عيسى، موقف يييئ الفرد عمى الاستجابة بطريقة تفضيمية 

 ن اتجاىات وأنواع لممستيمك نذكرىا، ونذكر مكوناتو كالأتي: ىناك مجموعة م

 أنواع المستهمك: 1-1-1

 أسس متعددة لتحيد المستيمك وىي كالآتي: جدير بالذكر أن ىناك 
ىو الذي يشتري سمعة أو خدمة للاستعمال الشخصي أو للاستعمال من قبل أحد المستيمك الفرد:  -

 أفراد أسرتو.

الفرد المسؤول داخل منظمة ما لشراء مواد خام أو معدات بيدف  ىومات الخاصة والعامة: ظالمن -
 ادارة المنظمة.

وتعددت المفاىيم حول سموك المستيمك فمنيا من يعرفو أنو: دلك التصرف الذي يبرزه المستيمك في       
ي حاجاتو البحث عن شراء أو استخدام المنتجات أو الأفكار أو الخبرات التي يتوقع أنيا ستشبع رغباتو وتمب

 (.2، ص8..1)لسود، وىذا حسب إمكانياتو الشرائية المتاحة 
ستراتيجيتيا، ويصطمح عمييا اأىدافيا وخططيا و  ذحيث تقوم بالبحث عن المنتجات التي تمكنيا من تنفي

 )المستيمك الصناعي( بالمستخدم 

 ويمكن تقسيم أنواع المستيمكين إلى:ما 
 مشتري)مستيمك( منتجات مادية. -

 )مستيمك( خدمات.مشتري  -

 سسين الآتيين لأنواع المستيمكين:لأوىناك من يعتمد ا



 مراجعة نظرية

 
12 

 المشتري. -

 المستيمك. -

 حيث ليس من الضروري أن الشخص المشتري ىو المستخدم كما أنو ليس بالضرورة متخذ قرار الشراء.
 وىناك أسس أخرى لتقسيم أنواع المستيمكين:

 سموك باطن.و  فات الأفراد إلى سموك ظاىروتصر  وىنا تنقسم جميع سموكيات: حسب شكل السموك -1

 حسب طبيعة السموك: سموك فطري/ سموك مكتسب. -1

 حسب العدد: سموك فردي/ سموك جماعي. -2

 .(111، ص 7..1)البرواري والبرزنجي،  حسب حداثة السموك: مكرر/جديد -3

 جاهات: لاتالمكونات الأساسية ل. 4.2.2
 المكون الإدراكي:أ. 

اء التي يتبناىا الفرد اتجاه لآر تجاىات ويتعمق بالمعارف والمعتقدات والاوىو أول عنصر من عناصر ا
ىو رأيك في السمعة مرتفعة ا أشياء ومواضيع معينة. غن ىذا العنصر يجيب عن الأسئمة من النوع: ))م

 ((: ىي سمعة تكون دائما مرتفعة الجودة.؟الثمن
ستيمك أو التي يسندىا لممنتوج. ويمكن تشكيل ونقصد بالمعتقدات مجموع الخصائص التي يدركيا الم      

ىذه المعتقدات عن طريق مواجية حاجات أو متطمبات المستيمك من جية، والخصائص المدركة لممنتج أو 
الخصائص التي يمكن أن تشبع أو لا تشبع ىذه المتطمبات. وتقام ىذه المواجية ليس فقط عمى أساس طبيعة 

نما كذلك عمى وزن أو   (.183، ص .1.1)بن عيسى، أىمية مختمف معايير تقييم المنتج الحاجات وا 
 المكون العاطفي: ب.

ويقصد بو الميل بالإيجاب أو السمب نحو موضوع أو قضية أو شخص أو منظمة أو شعب أو دولة أو 
خدمة، ويتشكل ىذا البعد نتيجة وارتباط وتكامل مع البعد المعرفي، حيث تتلاشى مع مرور الزمن البيانات 
والمعمومات والتصورات التي كونيا الزبون وتبقى الجوانب الوجدانية السمبية والايجابية التي تتأثر بمجموعة 
من العوامل أىميا توافر مصادر المعرفة كما يؤثر في تشكيل وبناء وتكوين البعد العاطفي مميزات وميولات 

والجماعات المرجعية، حيث يعبر البعد  وخصائص الأفراد من حيث المون الجنس المغة الإمكانيات المادية
يحدد الأفعال العاطفية وشعور الفرد وأحاسيسو نحو الشيئ موضوع الاتجاه. فيذا المكون  الوجداني عن ردود

تجاه نحو شيء )أو منبو( معين سواء اتجاه ايجابي أو سمبي، مؤيد أو غير مؤيد. ويمكن لاالتقدير العام ل
)مجاىدي ق إجابات من النوع: أريد أو مالا أريد، أو ))أحب أو أكره(( تحديد العنصر العاطفي عن طري

 (.178، ص1.16وآخرون، 
 المكون السموكي: ج.

يعرف البعد السموكي عمى أنو دلك المكون أو الميل والتصرف والموقف والخطوات الاجرائية المتعمقة 
الوجداني لمفرد، ويعتبر ىذا المكون أو  بتصرف الفرد اتجاه موضوع ما سواء قبولو أو رفضو بناء عمى النمط
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البعد ىو المشكل لمسموك الفعمي وىو المحصمة النيائية لتفكير الفرد واستجابتو حول مثيرات ىذا الموضوع 
بما يتضمن الاستجابة ليا عمى شكل مراحل وخطوات إجرائية لفظية كانت أو غير لفظية مكونة الاتجاه العام 

ويمثل ىذا المكون السموك الفعمي، ويقيس  ،ىوموضوع أو الظاىرة المطروحة بشكل إيجابي أو سمبي نحو 
؟ ( أو )ىل تظن أنك ستقضي نية التصرف بمساعدة الأسئمة من النوع )) ىل ستقوم بشراء ىذه الثلاجة

العطمة الصيفية في تونس؟(. وتعتبر نية الشراء أحسن بديل لمشراء الذي يبقى اليدف الرئيسي الذي يجب 
 (. .1، ص6..1)لونيس، رجل التسويق الوصول إليو عمى 

 تقييم اتجاهات سموك المستهمك:. 5.2.2

يستند الاتجاه الحديث في تحميل وقياس سموك المستيمك عمى مجموعة من النماذج تسمى بنماذج 
 متعددة الخصائص، وىذه النماذج تستند عمى نظريات تكوين وتغير الموقف التي تقول أن خصائص المنتوج
ىي القاعدة الأساسية التي تستند عمييا تمك النماذج في قياس موقف الفرد اتجاه ىذا المنتوج، فموقف الفرد 
يعتمد بشكل أساسي عمى ما يبرزه المنتوج من خصائص مختمفة تيم المستيمك وىكذا فإن قياس الموقف يتم 

ستيمك فييا ىذه الحقائق وبالتالي فإن عمى أساس متعدد البعاد يتم من خلاليا تحديد الكيفية التي يقوم الم
 مجموع ىذه التقييمات المرجحة بالقيمة المعطاة لكل خاصية يمثل موقف المستيمك من المنتوج.

الموقف بأنو ) استعداد الفرد لتقييم شيء ملائم وغير ملائم، وىو دالة   FISHBIEN (يعرف )فشبن
بب الموقف ، والموقف يتحدد من مجموعة الاعتقادات عتقاد في لحظة معينة حيث أن الاعتقاد ىو سلاقوة ا

( ، وتغير الموقف ىو الاتجاه السالب أو الموجب مقابل شيء ما ) منتوج : مادي / خدمي ( أما درجة 
)البرواري  والبرزنجي،  ، ضعيف، ضعيف جداطالموقف فيي كثافتو كأن يكون شديد جدا، شديد، وس

 (. 116-115، ص 7..1
 وك المستهمك: قياس سم .6.2.2

يعتبر المستيمك حجز الزاوية في النشاط التسويقي الناجح، حيث تحدد رغبات المستيمكين وخصائصيم 
ستراتيجية التسويقية الفعالة، لذلك فإن دراسة سموك المستيمك تعد من الأسس اليامة التي المعالم الرئيسية للا

التطورات العممية التي أثرت في النظام التسويقي  يقوم عمييا النشاط التسويقي الحديث، وتعد من أحد أىم
 يمي:  السائد، وتستخدم الدراسات بعض الطرق لقياس ىذا السموك وىي كما

 :depth interviewالمقابمة الشخصية المعمقة  . أ

تقوم ىذه الطريقة عمى قيام أحد الخبراء بإجراء مقابمة شخصية، طويل مع كل مستيمك في العينة التي 
ستضاح أرائيم عن موضوع تسويقي معين. وتشبو ىذه ايلاك المنتج، وذلك بيدف مناقشة و قامت باست

المقابلات تمك التي يقوم بيا أخصائيو عمم النفس، والأطباء النفسيون كونيا تتم دون تحديد ىيكل أو شكل 
جابة وشرح لإمحدد ليا، ويقوم الباحث بإلقاء عدد من الأسئمة عمى المستيمك، ويشجعو عمى الإطالة في ا

 وجية نظره، ويدور النقاش لمكشف عن الدوافع الشرائية لدى الفرد.
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وتحتاج المقابمة الشخصية المتعمقة إلى وقت طويل يمتد إلى أكثر من ساعتين، ويمعب الباحث دورا 
رئيسيا في نجاحيا، حيث يجب أن يكون عمى درجة عالية من التدريب والميارة في تشجيع المستيمك عمى 

 ة الكلام وبتوسع. حري
يتميز ىذا النوع من المقابمة بأنو مصدر ميم لمحصول عمى المعمومات التي تيم الباحث، ويكون 

، لكن يعاب رالتأثير عمى المستيمك مباشر خاصة إذا تطمب الأمر الرغبة في الحصول عمى معمومات أكث
دد من المستيمكين أو ربما مع نفس المستيمك. رتفاع التكاليف الإدارية عند تكرار إجراء المقابمة، مع عاعمييا 

إن تفسير وتحميل ردود الفعل، والإيحاءات، والدوافع اللاشعورية التي يحصل عمييا الباحث تخضع إلى تقييمو 
 (..12، ص1.14)النسور،  ما يعني صعوبة تحديد التفسير الحقيقي لردود فعل المستيمك الشخصي، وىو

 :group focus interview المقابمة الجماعية المركزة  . ب

نتشارا في الوقت اتعتبر المقابمة الجماعية المركزة ))جماعات التركيز(( من أكثر أساليب البحث 
الحاضر، ويركز فييا المجتمعون نقاشيم عمى موضوع تسويقي معين تحت إشراف شخص مدرب ومؤىل 

النوع من المقابلات بصورة دورية  وتقوم بعض الشركات المتخصصة في بحوث التسويق، بإجراء ىذا .لذلك
ستكشاف اعتقادات ودوافع امع مجموعات من المستيمكين لصالح الشركات المنتجة، ويكون اليدف منيا 

 واتجاىات المستيمكين عمى عدد من السمع والخدمات. 
ختيار عينة اأفراد، وتتم عممية  .1-7يتراوح حجم المجموعة الواحدة من ىذه الجماعات بين 

حتمالية، بحيث تتطابق مواصفاتيم مع تمك التي يجب توفرىا في المجتمع الأصمي، اتيمكين بطريقة غير المس
ويتم في الغالب إجراء مقابلات لعدة جماعات من المستيمكين الذي يعتقد بتطابق صفاتيم مع صفات مجتمع 

 البحث الأصمي.
ين أفراد كل جماعة، من حيث يراعى في تنظيم ىذه الجماعات أن تكون درجة التجانس عالية ب

الخصائص الاقتصادية، والاجتماعية، والجغرافية، بحيث يمتمك كل فرد حصة متساوية في المناقشة، والتأكيد 
عمى عدم التفاوت في المستوى التعميمي، أو الاجتماعي، حتى لا يتم تشويو عممية النقاش، وتختمف ىذه 

، وىي التي لا يحددىا  sessions storming- brain الجماعات عن ما يسمى بجماعات العصف الذىني
تجاه في النقاش، وتأخذ اتجاىاتو الحديث عن نوعية الأفكار والموضوعات التي يطرحيا الأفراد أثناء اأي 

 النقاش .
قتراحات المشاركين فييا بخصوص اوتعتبر المقابلات الجماعية المركزة مصدرا ميما لمحصول عمى 

ختبارىا بجماعات تركيز االحديثة لممنتجات الجديدة وتصفية وتعديل تمك الأفكار، ثم إعادة  فكار، والمفاىيمالأ
 .(122، ص1.14)النسور،  أخرى حتى تنضج فكرة المنتج الجديد وتصبح قابمة لمتنفيذ

 العوامل المؤثرة في سموك المستهمك: .7.2.2
مر لا يتحقق لأمك وىذا ارضاء حاجات ورغبات المستيا  ى مقابمة و إلييدف التسويق بشكل جوىري  

مرا ليس أوالذي يعد    knowing customersاعتباطا بل يتطمب دراسة سموك المستيمك ومعرفتيم  



 مراجعة نظرية

 
15 

بالبسيط ، فالمستيمك قد يضع حاجتو ورغباتو بطريقة مختمفة عن غيره أو عما تفكر بو المنظمة، ولدلك فإن 
ستجابة المتحققة لديو والتي يوضحيا نموذج المشتري ىو في تحديد مؤشرات الا نقطة البدء لفيم سموك

( والذي يعبر عن المثيرات  1-3في الشكل )   the response – stimulusالاستجابة لممدير ) المنبو ( 
التسويقية وغير التسويقية التي تؤثر عمى المستيمك والتي ينجم عنيا استجابات محددة تتمثل بعممية الشراء 

ينجم من قرارات عنيا تتعمق بالمنتج والعلامة التجارية والتوقيت والكمية المراد  عبر تحديد مراحميا و ما
 .شراؤىا

كثر دقة عمى المستيمك والذي يشبو أن تتعرف بشكل أولكي تنجح المنظمة في خطتيا التسويقية عمييا 
وما في  دارات التسويق لا تعرف عن سموك المستيمكإذ لازالت إ  black boxسود لأمجازا بالصندوق ا

لا ما ىو القميل رغم التقدم العممي في مجال العموم الطبيعية الاجتماعية وعميو فإن التشبيو ىنا يوضح إداخمو 
نسان غير معروف وما ينتج من سموك شرائي قد لا يتكرر باستمرار لأنو ينتج من تأثير لإبأن ما في داخل ا

ذي يؤشر الحاجة الحقيقية لدراسة المستيمك من ( وال 1-3لعدة عوامل مختمفة يمكن أن يوضحيا الشكل )
 جوانب مختمفة. 

 (: العوامل المؤثرة في سموك المستهمك03الشكل رقم )
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
   136، ص 1.13: اللامي، المصدر

مجاميعيا وفق  المؤثرة عمى سموك المستيمك وعمىل يمكن توضيح متضمنات الشكل والتي تمثل العوامو 
 يسة وتفرعاتيا: الرئ
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 : cultural factorsالعوامل الثقافية  . أ

، ويتأثر دلك عندما تمعب ثقافة كتعد العوامل الثقافية ذات أثر واسع وعميق عمى سموك المستيم
 المشتري والثقافة الفرعية والشريحة الاجتماعية دورا ميما في قرار الشراء وكما يتضح في التالي: 

  الثقافةculture  

من القيم والمعتقدات  صلاأنيا تتبع قرار الفرد لحاجتو ورغباتو لأإر الثقافة عامل حاسم في تعتب 
وأصبحت بالتالي معيارا شخصيا لمتعامل مع  ،والدلالات التي اقتبسيا الفرد من عائمتو أو المحيطين بو

المثال أصبح  خرين عبر تفسير الحالات التي يتفاعل معيا بصفتو فردا ضمن المجتمع. وعمى سبيللآا
التعامل مع الكومبيوتر تعبير عن المعرفة في تعامل المجتمعات مع مفردات الحياة التي تختمف بطبيعة 

خرى متاحة أمام لى أخرى. فمن يرى الكومبيوتر وسيمة للاتصال مع الثقافات الأإالحال من مجتمع أو دولة 
، 5..1)البكري،  خر عمى أنو قطعة حديديةعجيب، ويراه البعض الأيء خر بأنو شالجميع، يرى البعض الآ

 .(.7ص 
  )الثقافة الفرعية )الخاصةsub – clture : 

لى ثقافات أصغر وىذه إويقصد بيا الثقافة المشتقة من ثقافة أعم أو أكبر منيا، التي بدورىا تتفرع 
لأعضائيا.  الخصوصية في الثقافة الفرعية تعطي سمات التماثل الشخصي والتطابق الشخصي والاجتماعي

يضا أفراد وىي كثيرة ومتنوعة، ويمتد الأمر لييا الأإوالثقافة الفرعية قد تكون قائمة عمى القوميات التي ينتسب 
ولا شك بان ىذه الثقافات ليا انعكاسات عمى المسوقين في  إلى الأديان وكذلك المجاميع العرقية والجغرافية.

 لمنتجات وتعامميم مع تمك الاختلافات الثقافية الفرعية. ستراتيجية تجزئة السوق وتصميم الاتحديدىم 
مثمة عمى ذلك كثيرة سواء كان خرى والأأن يكون ضمن ثقافة فرعية قد يكون ممنوعا في أفما يمكن 

 (.71ص، 5..1)البكري، كل، الشرب، الملابس...الخ في مجال الأ
 الطبقة )الشريحة( الاجتماعية social  class  

مى أنيا ))التجانس النسبي للأقسام أو الأجزاء في المجتمع والمرتبة بشكل ىرمي يمكن تعريفيا غ
ويشترك أعضاؤىا بقيم واىتمامات مشتركة وبسموك متشابو((، والطبقة الاجتماعية لا تحدد عمى مستوى 

مر في الجانب التسويقي قان الطبقات الدخل فقط بل ىناك مؤشرات أخرى متعددة. وبقدر تعمق الأ
ماعية تقيد السموك الشرائي، وسموك التعامل مع المتاجر. فقد يستخدم أفراد الطبقة العميا في المجتمع الاجت

ما إيستخدميا غيرىم، أو يتعاممون مع متاجر معينة لا يفضل التعامل معيا من ىم أقل دخلا  منتجات لا
 .(71، ص 5..1)البكري،  خرينة الثمن، أو تبيع منتجات لا يفضميا الآظلأنيا تبيع منتجات خاصة باى

 social factorsالعوامل الاجتماعية  ب.
 ىنالك عوامل اجتماعية يتأثر بيا المستيمك تنعكس عمى سموكو وتعاممو ومنيا: 
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 refrence groupsاالجماعات المرجعية  

. بيا تمك الجماعات التي تمتمك تأثير مباشر أو غير مباشر عمى اتجاىات الأفراد أو سموكيم يقصد
فالمجموعات التي يكون ليا تأثير مباشر عمى الأفراد يمكن تسميتيم بالجماعات العضوية، والتي ينتمي إلييا 

ولية بينما تكون مجموعة أخرى ذات علاقة الا الفرد ويكون أكثر قربا إلييا وتسمى ىذه المجموعة بالجماعات
 تفاعمية أقل من حيث الاستمرارية.
ينتمي  مى الأفراد فيمكن تسميتيم بالجماعات الطموحة، وىذه المجاميع لاأما التأثير غير المباشر ع

 إلييا الأفراد إلا أنيا ذات تأثير معين عمى سموك الأفراد.
وبقدر تعمق الأمر في الجانب التسويقي فإن المسوقين يسعون إلى دراسة ومعرفة أثر ىذه الجماعات 

ل مع المستيمكين بصورة مباشرة أومن خلال تأثير ىذه المرجعية حسب الأسواق المستيدفة وكيفية التعام
 .(71ص  5..1)البكري،  البيعيو  المجاميع وبخاصة في مجال النشاط الترويجي

  العائمةfamily: 

ولى التي يتصل بيا الفرد وبشكل مستمر، وىذا يعني بأن الفرد سيؤثر تعتبر العائمة ىي المجموعة الأ
ة ومن الممكن أن تحدد المستويات التالية في دورة حياة ذقرارات الشراء المتخ ويتأثر بالعائمة المحيطة بو وفي

 العائمة.
  ؛الأفراد العزاب وفي عمر الشباب -1

 ؛الأفراد المتزوجين وفي عمرالشباب ودون وجود أطفال معيم -1

 ؛الأفراد المتزوجين وفي عمر الشباب مع وجود أطفال لدييم -1

 ؛مع وجود أطفال لدييمفراد المتزوجين في العمر الكبير الأ -1

 ؛الأفراد المتزوجين في العمر الكبير مع عدم وجود أبناء لدييم -5

 ؛الأفراد العزاب ومن كبار السن -0

ولا شك بأن لكل من ىذه المجاميع ضمن العائمة الواحدة اتجاىات وسموكية معينة في الشراء، والحالة 
 الاجتماعية والمسؤولية.

نجاح عممو التسويقي بالشكل  مما يستمزم من المسوق التعرف عمى رغبات ىذه الفئات اتجاه تمبيتيا وا 
 .(71، ص 5..1)البكري، ؤ الكف

  الأدوار والمكانةroles and statuses: 

يشترك الفرد وخلال فترة حياتو بالعديد من الجماعات، فقد يكون عضوا في أسرة أو في أندية 
 ور والمكانة التي يمثميا في ىذه المجموعات.ومنظمات، وبالتالي فإن موقع ىذا الفرد يتحدد بالد
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حترام والتقدير الذي يحظى بو من قبل وكل دور يقوم بو الفرد يحمل في طياتو مكانة معينة تعكس مدى الا
خرين نظير قيامو بالأعمال التي تصب في صالح المجموعة وعميو فإن مدير المبيعات في الشركة يمعب الآ

خرى ضمن النشاط أىي عميو بالنسبة لمبائع وكذلك البائع قياسا بوظيفة دورا ويحتل مكانة أكبر مما 
التسويقي، وعميو فإن إدارة التسويق عمييا أن تعي وتدرس الأدوار والمكانة التي يحتميا الأفراد لقياس مقدار 

 .(72، ص 5..1)البكري، خرين التأثير الذي يمكن أن ينعكس من خلاليم عمى بقية الأفراد الآ
 : PERSONAL FACTORSلعوامل الشخصية اج.  

تتأثر قرارات المشتري لمسمات الشخصية لو والتي تتضمن عمر المشتري ومرحمة دورة حياة الأسرة 
 قتصادي والشخصية ومفيوم الذات ونمط الحياة.والمينة والظرف الا

  مرحمة العمر أو دورة حياة الأسرةAGE AND STAGE IN THE LIFE CYCLE: 

واق الطعام والملابس بالعمر. إذ يتشكل الاستيلاك في مرحمة دورة حياة الأسرة والمراحل ذقد ترتبط أ
التي يمكن أن تمر من خلاليا الأسرة مع نضوجيا عبر الوقت وغالبا ما تتكون الأسرة من أربعة أفراد الزوج 

 .(141 – .14، ص 1.13اللامي،) والزوجة وطفمين قد تشكل أكثر النسب من العوائل في أمريكا
 الاقتصادي  والظرف المهنةOCCUPATION AND ECONOMIC CIRCUMSTANCES : 

تؤثر المينة عمى الفرد في شرائو لمسمع والخدمات فالطبقة العاممة تشتري ملابس العمل وأحذية العمل. 
ليا في حين مدير الشركة قد يرتدي ملابس السفر. وعميو فإن المسوقين يحددوا المجموعات المينية التي 

ختياره لممنتج فالدخل اقتصادية لمفرد عمى ىتمامات أعمى من معدل لمنتجاتيا وخدماتيا. قد تؤثر الحالة الاا
، ص 1.13)اللامي،  نفاق والادخارتجاىات نحو الإستعارة والاخارات والديون وقوة الادالقابل للإنفاق والا

141). 
  الشخصية والمفهوم الذاتيPERSONALITY AND SELF CON CEPT : 

تؤثر الشخصية المميزة لكل فرد في سموكو الشرائي، وتشير الشخصية إلى السمات النفسية الفريدة التي 
ستجابة مستمرة لفرد الخاصة بو. وعادة توصف الشخصية بالنسبة لمسمات مثل الثقة ااتساق نسبي، و  أيتقود 

والتكييفية. ويمكن أن تفيد الشخصية في  بالنفس والسيطرة والاجتماعية والاستقلال، واليجومية والدفاعية
ن أ تحميل سموك المستيمك، أو اختيارات علامات تجارية معينة. كما ن لمعلامة التجارية شخصيتيا أيضا. وا 

من المرجح أن يختار المستيمك العلامة التجارية التي تتفق شخصيتيا مع شخصياتيم وتكون شخصية 
لسمات البشرية التي تساىم في التوافق مع علامة تجارية معية، وعرف العلامة التجارية المزيج المحدد من ا
STANFORD UNIVERSITY :ص 1.13اللامي، ) خمسة سمات لشخصية العلامة التجارية وىي ،

141) 
 ؛مانة المرح(خلاص )الأالإ -1

 ؛التخيل، الحداثة( ،ثارة )الجرأة، الشجاعةالإ -1
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 ؛الجدارة )المعولية، الذكاء والنجاح( -2

 ؛الثقافة )الطبقة العميا، الجاذبية الشخصية(ارتفاع  -3

 ؛الخشونة )بدائي، وغميظ( -4

  نمط الحياةA  LIFESTYLE : 

نماط حياة مختمفة، ويجب أيمكن أن يكون لمناس من نفس الثقافة الفرعية والطبقة الاجتماعية والوظيفة 
ر عن الأنشطة والاىتمامات. نماط الحياة وسموك المستيمك، يعبأعن العلاقة بين  ن يبحثوأعمى المسوقين 

عن العلاقات بين منتجاتيم  وايف شامل لمشخص من حيث تفاعمو مع البيئة. فالمسوقون يبحثظفيي تو 
نماط شخصية المجاميع والأنماط الشخصية: تتشكل بشكل جزئي مع المستيمك. حيث أن الشركات تيدف أو 
 منتجات متحققة. لى خدمة المستيمك الذي يواجو قيود مالية من خلال تقديمإ

 
 :psychological processesالعوامل النفسية د. 

إلا أن التسويق والمثيرات البيئية  ،ان نقطة البداية لفيم سموك المستيمك ىي نموذج الاستجابة المثيرة
تدخل ضمن مجموعة من العمميات السموكية المحددة ضمن خصائص المستيمك لتنتج عمميات القرار 

 وقرارات الشراء.
 ( أالتحفيز )و الدافعيةmotivation research:  

و عدم أي وقت معين. بعضيا يكون بيولوجيا تظير حالات الشد ألمفرد العديد من الاحتياجات في 
لى مستوى إو تحفيزا عندما ترتفع ألى التميز والاحترام إخر نفسيا يظير من الحاجة الراحة ويكون بعضيا الأ

لى تحقيقيا و طور عمماء إىي التي تضغط بدرجة كافية لتوجيو الشخص  كاف من الشدة. وتكون الحاجة
نتشارا ونظريتي سيجموند فرويد االفرد )الدافعية البشرية(، والنظريتين الأكثر  زالنفس ثلاث نظريات التحفي

sigmund   وأبراىام ماسموabraham maslo  معاني مختمفة جدا لتحميل وتسويق المستيمك. 
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 لمحاجات هرم ماسمو(: 04ل رقم )الشك
 

 
 145، ص 1.13اللامي، المصدر:         

 كدراالإ  perception : 

دراكو لمموقف. فكمنا نتعمم عن إجراء، وتتأثر كيفية اتخاذه الإجراء عمى إيكون الشخص معدا لاتخاذ 
ينظميا ويفسرىا بطريقة لا أن كل منا يستقبل ىذه المعمومات و إتباع المعمومات من خلال حواسنا. إطريق 

دراك العممية التي يختار بيا الناس المعمومات ويفسرىا لتكوين صورة ذات معنى، ويمكن أن فردية. ويكون الإ
دراكية: الانتباه الاختياري، والتشويو إربع عمميات أدراكات مختمفة لنفس التنبيو بسبب إيكون لمناس 

ناس لمكثير من المنبيات، وأن النقطة الميمة ىو أن الادراك لا الاختياري، والاستباق الاختياري. فيتعرض ال
ساسية بل يعتمد عمى محفزات العلاقات من الجوانب الخارجية وعمى الظروف يعتمد عمى المحفزات الأ

 .(146 – 145، ص 1.13)اللامي،  دراكناإالمحيطة داخل 
 التعممlearning  : 

التعمم التغييرات في سموك الفرد الناتجة من التجربة.  جراء فإنيم يتعممو. يصفإعندما يتخذ الناس 
ن معظم سموك الفرد يتم تعممو. ويحدث التعمم من خلال تداخل القيادة والتنبيو اويقوم منظرو التعمم 

والتمميحات والاستجابات، والتعزيز ىي محفزات ثانوية تحدد متى، وأين، وكيف يستجيب الشخص. يفترض 
 hpفإذا كانت تجربتك جيدة ضمن سياق ىذا الشراء فإن استجابتك لمحاسبات ولنوع  hpبأنك تشتري الحاسبة 

تصنع حاسبات جيدة  hpسوف تكون ايجابية. وفيما بعد فعندما تريد أن تشتري طابعة فإنك قد تفترض بان 
لمتعميم  عنى آخر أن تعميم استجابتك لمحافز متشابية. أما الميل المضادموليذا فيي تصنع طابعات جيدة. ب

فيو التمييز. إن التحيز التمذذي يشير بأن الناس لدييا ميول عام اتجاه نجاح الموقف لأنفسيم وفشميا 
 .(147 ص ،1.13)اللامي،  للأسباب الخارجية

 تحقيق الذات 

 تحقٌق الاحترام

 الاجتماعٌة

 الأمان

 حاجات فسٌولوجٌة
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  الذاكرةmemory : 

كل المعمومات والخبرات والتجارب التي يمكنا الحصول عمييا خلال مسيرة حياتنا يمكن إن تكون 
من الذاكرة الطويمة الأمد في عقولنا. وقد ميز عمماء النفس الادراكين بين الذاكرة القصيرة الامد بالنياية ض

stm  والتي يقصد بيا مستودع محدود ومؤقت من المعمومات. والذاكرة الطويمة الأمدltm  والتي يقصد بيا
ظر متفق عمييا بان ىيكل مستودع غير محدود وذو طبيعة دائمة في حفظ المعمومات وخزنيا. وىناك وجية ن

الذاكرة الطويمة الأمد لو علاقة بنموذج يطمق عميو نموذج ذاكرة الشبكة المترابطة. وينتظر ىذا النموذج إلى 
الذاكرة الطويمة الأمد عمى انيا مجموعة من العقد والترابطات. والعقد ىي معمومات مخزونة مرتبطة عن 

ع من المعمومات يمكن أن يكون مخزون في شبكة الذاكرة والتي طريق روابط التي تتباين في قوتيا وأي نو 
تتضمن معمومات متغيرة ومجردة وسياقية ومرئية، وعندما تصبح العقد فعالة بسبب تشفيرنا لممعمومات 
الخارجية )عندما نقرأ أو نسمع كممات أو جمل( أو عند استرجاع المعمومات الداخمية من الذاكرة الطويمة 

نفكر حول بعض المفاىيم(، والعقد الأخرى أيضا تفعل إذا كانت مرتبطة بشكل قوي مع تمك الأمد )عندما 
 .(148، ص1.13)اللامي، العقد 
  التسويق الاجتماعي في التأثير عمى اتجاهات المستهمك: ردو .3.2

رقنا إلى ول عمى مفيوم التسويق الاجتماعي واىم ما يميزه عن التسويق التجاري، وتطتعرفنا في المحور الأ
سنحاول من خلال ىذا الفصل إلى دراسة دور تبني المؤسسة لمتسويق الاجتماعي في التأثير عمى و مزيجو، 

لى أىم الاستراتيجيات التي تسعى إلى تحقيق ىذا اليدف، وأىم إتجاىات سموك المستيمك من خلال التطرق ا
 جتماعيا.االنماذج العالمية المتميزة 

 :سويق الاجتماعي في التأثير عمى اتجاهات المستهمكنظريات واستراتيجيات الت .1.1.1

ات وأفكار يإن المختصين في مجال التسويق الاجتماعي يدركون جيدا أن ميمة تغيير سموك
 المستيمكين ليست من الميام السيمة والبسيطة، نتيجة كثرة العوامل التي تؤثر في سموك المستيمك.

 نظريات التسويق الاجتماعي:: أ 
 فراد، حيث يسعى القائمون عمى برامجيد من النظرات السموكية المتعمقة بتصرفات الأوجد العدي
ق الاجتماعي لتحميل تمك النظريات لمتوصل لتوافق يتيح لممؤسسة تنفيذ برامجيا في بيئة مناسبة تمكنيا يالتسو 

 .زالة معتقدات سمبية وكذلك حث المستيمكين عمى تبني معتقدات ايجابيةإمن تغيير أو 
 لى: متعاونين والذينإطبقا ليذه النظرية تقسم المؤسسة الجميور المستيدف  دراكية:النظريات الإ 

يجاب أو السمب، فئة غير متعاونة ترى أن لدييم أراء حول برامج التسويق الاجتماعي تتراوح بين الإ
متأثرة وىم المؤسسة يجب أن تحقق ليم أىدافيم الشخصية من خلال حملاتيا الاجتماعية، وفي فئة 

خرين. وىذه النظرية بدورىا تضم ثلاث معتقداتو عمى أراء الآي الجميور الذي لا يممك أي رأي ويبن
 نظريات 
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واتجاىات  نظرية التوازن المعرفي: يرى أصحاب ىذه النظرية أن العلاقة بين التسويق الاجتماع -1-1
موجبة تدل عمى تبني وقبول الفرد المستيمك يمكن أن تتخذ واحدا من ثلاثة أشكال مختمفة، وىي علاقة 

و سالبة تدل عمى رفض الجميور المستيدف لبرامج التسويق الاجتماعي، أو لا توجد علاقة ألمبرامج، 
 يوجد تأثير عمى اتجاىات سموك المستيمك  وبالتالي لا

نو يتوافق نظرية التوافق المعرفي: ترى ىذه النظرية أن الفرد يميل عمى تقدير أرائو ومقترحاتو، كما أ -1-1
ستراتيجية أو برنامج اجتماعي يتعرف عمى امع الأداء الذي يوافق معتقداتو، وتسعى المؤسسة قبل وضع أي 

أراء ومقترحات الجميور المستيدف، ويتم دلك من خلال الاعتماد عمى بحوث التسويق ودراسة السوق 
 .وتستيدف في الغالب مثقفين من المجتمع

م عمى فكرة الاتزان النفسي للأفراد، فقد يمجأ الشخص المستيدف إلى نظرية التنافر المعرفي: تقو  -1-2
التقميل من أىمية الحممة والبرنامج الاجتماعي لتعارضو مع أفكاره، وينتج ىذا التنافر في الغالب نتيجة وقوع 

يجة الفرد تحت تأثير عدة أفكار متناثرة، مما يولد لديو نوعا من التوتر والذي يمكن أيضا أن يتركب نت
 .(171، ص1.15)بودرجة،  التسويق الاجتماعي وبرامجو لدى الفرد

  دراك الاجتماعي: نظرية الإ 

سموك الأفراد لا يتأثر بالمحددات البيئية فحسب، ولكن المحددات والمؤثرات الصادرة عنيا ىي كدلك 
م من خلال أسموب تخضع لمعالجة الفرد ليا، ولدلك فالأفراد يمارسون بعض التأثيرات عمى أنماط سموكي

معالجتيم لمبيئة، ومن ثم فالأفراد ليسوا فقط مجرد ممارسين لردود الفعل إزاء المثيرات الخارجية ولكنيم 
تعتبر ىذه قادرون عمى التفكير والابتكار وتوظيف عممياتيم المعرفية لمعالجة الأحداث والوقائع البيئية و 

 ك الاجتماعي لمفرد وترتكز مكوناتيا عمى خمسة مبادئ:النظرية من أكثر النظريات شمولية لتوضيح السمو 
بما أن أفراد الجميور المستيدف يتعرضون إلى كم ىائل من المنبيات والتي لا يمكن الانتباه:  -1-3

حصرىا يوميا، لدلك فإن أفراد الجميور المستيدف يستجيبون لممنبيات التي تمبي حاجاتيم والتي تكون ضمن 
 يمكن حصرىا يوميا. فراد إلى كم ىائل من المنبيات والتي لايتعرض الأحدود اىتماماتيم 

فراد والمجاميع التي تسعى المنتجات: أي تقديم منتجات اجتماعية تمبي الحاجات الاجتماعية للأ -1-4
 لتحقيق مجتمع أكثر وعيا للأمور الصحية 

القرارات الخاصة بالبيئة تخاذ ان الأفراد سوف تتولد لدييم قدرة اثار الاجتماعية فالدوافع: من خلال الآ -1-5
 والمجتمع.

التعميم الفعال: يتطمب من العاممين في مجال التسويق الاجتماعي اكتساب الأفراد لمتعميم الفعال  -1-6
بتكثيف الحملات الاجتماعية والرسائل الخاصة بذلك، والتي من خلاليا يستطيعون الاطلاع عمى تجارب 
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ظيار الجوانب الايجابية لكي يكون ليذا التعميم دور ميم خرى والاستفادة منخرين في المجتمعات الأالآ يا وا 
 .وفعال في تغيير وتصحيح السموك بشكل يتوافق مع أىداف التسويق الاجتماعي

فراد مدركين للأضرار إدارة السموك الجيد: إن السموك الجيد في التسويق الاجتماعي ىو جعل الأ-7-1
يجسد من خلال استجابة الاتجاه السموكي مثل الاستجابة لفحص  الاجتماعية والقيام بالسموك الصحي والذي

 (.61/.6، ص1.17)عصماني،  الايدز وأخذ العلاج المناسب

   بداع:نظريات التسبب ونظريات الإ 

الأفراد يتصرفون من  بأنتفترض (  hieder and kely 1967إن ىذه النظرية ) نظرية التسبب:
النظر عن صلاحية تمك الاعتقادات، بل تذىب إلى أكثر من ذلك من عتقاداتيم بغض اخلال الاعتماد عمى 

ن ىذه النظرية تفترض بأن ىذه الاعتقادات تؤثر أ خلال إبراز أىمية الاعتقادات في تحديد السموك والسبب
عمى تفسير الأفراد للأحداث التي تدور حوليم وتفسيرىا وفيميا من أجل تشكيل الموقف الملائم أو غير 

إن ىذه الاعتقادات قد تتكون نتيجة لتجارب الاخرين أو نتيجة  اتجاىيا بيدف تكوين السموك النيائي.الملائم 
لتجاربيم الخاصة، الأفراد سوف يقومون بتحميل وتعميل وتفسير الأسباب التي قادتيم إلى تكوين ىذه المواقف 

 .(.وبالتالي حددت سموكيم تجاه الأحداث أو المواضيع )سمعة، خدمة، فكرة..

 ىنالك العديد من التعاريف التي أعطيت لمفيوم الإبداع منيا:نظرية الإبداع: 

 الإبداع ىو احتمال القدرة عمى تشغيل المعمومات بطريقة معينة بحيث تكون النتيجة أصمية وذات معنى. -4

 (.5، ص1.14)خنجر، المنظمة وسوقيا وبيئتيا العامة  أو أنو يمثل تبني فكرة أو سموك جديد لصناعة -5

  :نظرية التحول النظري لتغيير السموك 

إن ىذا النموذج نشر وعرف من خلال مراحل التغيير التي يمر بيا المجتمع، ولقد أصبح من النماذج 
إن ىذه النماذج ظيرت من خلال تحميل النظريات القياسية  الأكثر استخداما في التسويق الاجتماعي،
اصمة في السموك الانساني وتقترح القيام ببعض التدخلات التي في العلاج والتحميل النفسي لمتغيرات الح

 ستكون ملائمة جدا لمناس المؤثرين خلال مراحل التغيير، إن بعض ىذه التدخلات يتضمن مايمي:
  زيادة الوعيconsulousness raising                                                

           إعادة تقييم الذاتself-ref                                                      

 تحقيق التحرر الاجتماعيsocial liberation                                          

 العلاقات السائدةhelping relationship                                               

 في ىذه النماذج ىي المراحل النفسية:عمى أي حال فإن الادوات الاكثر شعبية 
 قبل التأملprecontemplaion                                                      

  تأمل       contemplaion                                                              
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  تحضيرpreparation                                                        

  فعلaction                                                   

  إنياءmaintenace                                           

بما أن ىذه النظرية تركز فقط عمى الجانب النظري أصبحت عاجزة عن تحديد الأسباب بشكل دقيق 
وتصحيحو لعدم أخذىا بعين الاعتبار باقي العوامل الأخرى، إن العمل والمساىمة في تغيير اتجاىات السموك 

 howard john andوفق ىذه النظرية يتطابق فقط مع مخرجات النظرية الخاصة بالسموك الشرائي ل: ) 

sheth jadich 1969)     وتقترح نظرية ىذا النموذج مبدأ التدخلات التي ستكون ملائمة لمناس أو لمجميور
ىتماما كبيرا امثل زيادة الوعي، إعادة تقييم الذات، العلاقات المساندة، إلا أن ىذه النظرية تعطي  المستيدف

ىمال العناصر البيئية  إلى الجانب النظري فقط والذي يؤكد عمى خصائص الشخصية كمعيار أساسي وا 
وك، وفي الأخير الأخرى مما جعميا عاجزة عن التشخيص للأسباب بشكل دقيق والمساىمة في تصحيح السم

يمكن القول أن ىذه النظريات تسعى إلى فيم سموك المستيمك من أجل التأثير فيو وجعمو صحيا تماشيا مع 
 (.12، ص1.11)مرداوي،  مبادئ التسويق الاجتماعي

 ستراتيجيات التسويق الاجتماعي: ا .ب
 يمي:  مكن اختصارىا فيماستراتيجيات التسويق الاجتماعي متعددة يالقد رأينا في المحور الأول أن 

 ستراتيجية التسويق العام:ا  -1

توجيو نفس الاستراتيجية الاجتماعية التسويقية لكافة أفراد وعناصر المجتمع يتم والتي بمقتضاىا 
اعتبار أن مضمون الاستراتيجية من ناحية المفاىيم والأفكار والقضايا التي تطرحيا تيم كل أفراد وعناصر ب

المطموب، ىو إحداث درجة من التأثير عمى مواقف أو اتجاىات وآراء كافة الأفراد نحو  المجتمع بحيث يكون
القضية موضوع الاىتمام، يمتاز ىذا النوع من الاستراتيجيات بسيولة التصميم والتطبيق بحيث يتم ارسال أو 

ت الوسيمة الاعلانية. بث نفس الرسالة لكافة المشاىدين أو المستيدفين بتوقيتات وتكرارات محددة تتفق وعادا
إلا أن ما يعيب ىذه الاستراتيجية أنيا قد تكمف الجيات المعنية بتعديل السموك الاجتماعي مبالغ كبيرة وىذا 

، 1.18)باىي، بسبب الحاجة الكبيرة لإيصال الرسالة الاجتماعية لكافة الشرائح الاجتماعية والاقتصادية 
 (.32ص
 ستراتيجية الإنش:ا -2

ستراتيجية عمى توجيو رسالة تسويقية اجتماعية محددة المعالم والخصائص لجزء محدد من وتعتمد ىذه الا
المجتمع في قرية او بمدة صغيرة أو ناحية حيث تسعى إلى التأثير عمى مواقف وأنماط وسموكيات ىده 

لاجتماعي المنطقة بالنسبة لقضية محددة في فترة زمنية محددة حيث يقاس بعدىا مدى تغير وتعديل السموك ا
 لأفراد ىذه المنطقة.
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لإضافة إلى كون استراتيجية عمى إنش جزء محدد من السوق تكون خصائصو معروفة، بتباع ىذه الاإيتم 
الموارد متاحة لمجية المعنية بالتسويق الاجتماعي محدودة ولا تساعد عمى تطبيق استراتيجيات أخرى ولشرائح 

 (.87، ص1.11)عبيدات،  وسعأاجتماعية 
 راتيجية تجزئة المجتمع:ستا -2

ومواصفات وقيم وعادات ستراتيجية بالفرضية القائمة بأن عدم التجانس أو التشابو بخصائص ترتبط ىذه الا
الشريحة الاجتماعية لأفراد المجتمع وغيرىا يفرض تصميم وتنفيذ استراتيجيات تسويقية مختمفة في تركيز 

 ع الكمي: ومضمون كل شريحة أو مجموعة من مجموعات المجتم
أىم ما يميز ىذا النوع من الاستراتيجيات أنيا توجو البرامج التسويقية الاجتماعية المناسبة لكل شريحة   

من شرائح المجتمع، مما يكمف المؤسسة القائمة بعممية التسويق الاجتماعي مبالغ كبيرة، إلا أنو سيترك 
م الاجتماعية وىذا يؤدي إلى تحسين العلاقة مع انطباعا جيدا لدى كل شريحة بمدى اىتمام المؤسسة بقضيتي

 العملاء.
ميما تكن استراتيجية التسويق الاجتماعي التي تختارىا المؤسسة لطرح برامجيا التسويقية الاجتماعية،   

إلا أن السؤال الذي يقفز إلى الذىن ىو: كيف يؤثر التسويق الاجتماعي عمى اتجاىات سموك المستيمكين 
 .(175ص ،1.15)بودرجة، 

 مميزات التسويق الاجتماعي: . ج

 يتميز التسويق الاجتماعي بمجموعة من الخصائص، منيا ما يأتي:  
يشجع التسويق الاجتماعي عمى مساىمة الجميع والحصول عمى التغذية الراجعة منو، إذ المشاركة:  .1

 يساعد عمى إيصال الأفكار أثناء المحادثات عبر الأنترنت حيث تحاول ربط الشركات بالجماىير.

يتطمب نجاح التسويق الاجتماعي التحمي بالموثوقية والصراحة والشفافية، إذ يجب أن  الانفتاح: .2
 المستثمر عمى علاقتو بالزبائن، كما أن تعميق واحد مزيف أو سمبي قد يدمر سمعة الشركة.يحافظ 

إذ يجب عمى مديري الشركات بناء علاقات جيدة مع المستيمكين، ويمكن استخدام  بناء العلاقات: .3
ريقة أدوات التواصل الاجتماعي لمتواصل مع المستيمكين مباشرة، بحيث تكون للإجابة عن استفساراتيم ط

 جيدة لبناء علاقات قوية.

يجب عمى الشركات إثبات وجودىم الدائم عبر الانترنت وزيارة مواقعيم باستمرار، كما  الموثوقية: .4
يجب عمييا التواصل مع المستخدمين الجدد وتسويق منتجاتيم والتحدث مع عملائيم المستيدفين بشكل 

 مستمر.

اعي عمى الدخول إلى المجتمعات بسرعة والتي يساعد التسويق الاجتم الدخول إلى المجتمعات: .5
بدورىا تساعد عمى تحسين كفاءة التواصل إذ تتميز المجتمعات بامتلاكيا لاىتمامات مشتركة كحب التصوير 
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أو الاىتمام بالمواضيع السياسية وما إلى دلك، بحيث تساعد ىذه المجتمعات عمى تحديد الطبقة المستيدفة 
 لإظيار الدعم ليم.

يساعد التسويق الاجتماعي عمى خدمة المستيمكين والعناية بمتطمباتيم، فعمى  المستهمكين:خدمات  .6
سبيل المثال يساعد استخدام مواقع التواصل الاجتماعي عمى إظيار قيمة المستخدمين لمشركات بالإضافة 

 إلى الترويج لممنتجات.

لمعملاء باستمرار وبشكل متكرر قد إن إرسال الرسائل المكررة  الحد من استخدام الاساليب المزعجة: .7
يزعجيم، لدلك يجب الحد من دلك، مع أىمية الحرص عمى إضافة محتوى ثري يعكس رؤية الشركة، إذ لا 

 ( mawdoo3.com 29/03/2022 , H13 :33://https)يجب التركيز عمى الترويج لرابط الموقع فقط 

عن نظيره التجاري ىو اليدف من ىذا التسويق، إن المفتاح الأساسي الذي يميز التسويق الاجتماعي    
يكون النفع المراد تحقيقو لصالح الفرد والمجتمع أكثر منو لصاحب حممة التسويق أو المؤسسة. فيما يمي 
 جدول يبين مميزات التسويق الاجتماعي من حيث مواضيعو والمؤسسات التي تستخدمو ووسائل الترويج لو:

 يق الاجتماعي(: مميزات التسو 01جدول رقم )
 

المؤسسات التي تستخدم  مواضيع التسويق الاجتماعي
 التسويق الاجتماعي

أفضل وسائل الترويج لموصول 
 إلى الفئة المستيدفة

  الأمراض غير الانتقالية
 والأوبئة

  تنظيم الأسرة والصحة
 الإنجابية

  التغذية والأمراض ذات
 الصمة

 أمراض التنفس والربو 

 الاكتئاب والقمق والخوف 

  الوقاية من الإدمان عمى
 المخدرات

 مواضيع بيئية 

 التدخين 

 التطوع 

 النشاط الجسدي 

 الإساءة للأطفال 

  وزارات الصحة الاجتماعية
 والبيئية

 جمعيات طبية والعممية 

  مراكز الرعاية الصحية
 الأولية

 مؤسسات المجتمع المدني 

 الجامعات 

  وكالات الخدمات
 الاجتماعية

 المؤسسات الخاصة 

 خبار التمفزيونية برامج الأ 

 المنتديات الإذاعية 

 والحوارية
  صفحات الرياضة في

 الصحف

 محلات الوجبات السريعة 

  صالات الانتظار عند
 الأطباء

  مدارس الأطفال 

 مجمعات التسوق 

  مواقع الانترنت 

 محلات الألبسة والأحذية 

  ممصقات في الشوارع 
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ى التأثير عمى فئة مستيدفة من أجل قبول، من خلال الجدول نلاحظ أن التسويق الاجتماعي ييدف إل
رفض تغيير أو التخمي إراديا عن سموك يؤدي إلى استفادة شخص أو مجموعة أو مجتمع بصفة 
عامة، فالتسويق الاجتماعي يسمح بإعطاء إطار عممي لمممارسين من أجل حل مشاكل أو تغيير 

 (.177، ص1.15)بودرجة، سموكيات اجتماعية 
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 بة البحث. مقار 1.3
ء الامكانات المتاحة أي ما ىو المنيج الذي اختاره الباحث لبحثو، ويتم ذلك الاختيار عادة بضو 

لمباحث وطبيعة موضوعو. حيث عرفت مناىج البحث بأنيا الطرق والمسالك التي تساعد الباحث في حل 
سموكيا عمى الوصول لحل قضية ما أو الحصول عمى إجابات محددة لأسئمة قائمة عمى الوصول لحل 

اف محددة مسبقا، لممناىج أنواع قضية ما أو الحصول عمى إجابات محددة الاسئمة قائمة لموصول إلى أىد
يجب أن يمتزم الباحث بواحد منيا أو أكثر ولا ينتقل من منيج إلى آخر إلا بمسوغ عممي يتحكم في اختيارنا 
لممنيج طبيعة موضوع البحث، فالبحث عن المسائل الفقيية يختمف منيجو عن البحث في الأثار الطبية 

بدراسة متغير اجتماعي أو ظاىرة ما، ويمكن لنا أن نذكر عددا  لمدواء ويختمفان عن ذلك البحث الذي ييتم
 (...1، ص6..1) قنديمجي، من المناىج عمى غرار

 (historique)المنيج التاريخي  -

 (descriptive)المنيج الوصفي  -

 (expérimental)المنيج التجريبي  -

  (analyse de contenu)منيج تحميل المحتوى -

عمى المنيج التحميل الوصفي والكمي، فعمى صعيد المنيج التحميل الوصفي، تم  اعتمدت الدراسة الحالية     
اجراء المسح المكتبي والاطلاع عمى الدراسات السابقة والبحوث النظرية والميدانية العربية منيا والاجنبية 

راسات السابقة لأجل بمورة الأسس والمنطمقات التي يتركز عمييا الاطار النظري ، والوقوف أيضا عند أىم الد
التي تمثل دافعا ايجابيا في الدراسة، أما عمى صعيد التحميل الكمي ، فقد اعتمدنا عمى بيانات تطبيقية 

كأداة لمدراسة، كما اعتمدنا عمى برنامج الحزم الاحصائية   (questionnaire)والمتمثمة في استمارة استبيان
( الاصدار السادس و العشرون والذي (statistical package for soscial sciences)لمعموم الاجتماعية 

 لتحميل بيانات الدراسة الاولية.  (spss26)يرمز لو بالاختصار 
تشمل منيجية الدراسة تحديد مجتمع الدراسة، واختيار حجم العينة، وعمى تعريف أداة جمع البيانات،    

 والادوات الاحصائية المستعممة في تحميل البيانات.
 ة البحث استراتيجي .1.1

التي توضح استراتيجيات البحث  (Yin.2003)في اختيارنا استراتيجية البحث اعتمدنا عمى دراسة      
 الممكن اتباعيا في البحوث الكيفية كما يبين الجدول التالي:
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 (: استراتيجيات البحث02الجدول )

                                                                                                                         

Source : (Yin  2003) 
طريقة جمع البيانات .3.3  

 لقد تم اتباع العديد من الطرق في جمع بيانات البحث:
الملاحظة المباشرة يعتمد من خلاليا الباحث عمى مراقبة الظاىرة في بيئتيا وتسجيل  الطريقة الأولى: -

 ملاحظات وتحميميا إلى مجموعة من البيانات.

ل الالتقاء المباشر مع أفراد العينة كل واحد عمى المقابمة المباشرة وتكون من خلا الطريقة الثانية: -
 حدة وتوجيو أسئمة مباشرة وتسجيل الإجابات.

الاستقصاء تم فيو توزيع أسئمة الاستبيان عمى أفراد العينة ثم العودة إلى جمعو من  الطريقة الثالثة: -
 سة.جديد ليستخمص منو جممة من البيانات يحتاجيا الباحث في تفسير الظاىرة المدرو 

وفي دراستنا ىذه اعتمدنا عمى الاستقصاء ليسيل عمينا جمع القدر الكافي من البيانات، من أجل 
أنفسيم مما يزيد من صدق مستخدمي ومتعاممي مؤسسة موبيميس  استخلاص المعمومات من

 الإجابات.
 .  تحديد مجتمع وعينة الدراسة4.3

ديم استبيان خاص بالموضوع، حيث قمنا بدراسة لمحصول عمى البيانات والمعمومات المطموبة قمنا بتق
تحميل المعمومات التي توصمنا إلييا لدراسة العلاقة بين التسويق الاجتماعي واتجاىات سموك 

 المستيمك الجزائري.
 
 
 

 شروط البحث         
 استراتيجية البحث

التحكم في  يتطمب البحث يتطمب أسئمةشكل 
 الأحداث السموكية

التركيز عمى الأحداث 
 الراىنة

 نعم            نعم            كيف/ لماذا؟ التجربة

من، أين، ماذا، كم يكمف،  الاستبيان )الاستقصاء(
 كم العدد؟

 نعم            لا          

 نعم/لا            لا           //                تحميل الأرشيف

 لا            لا           كيف/ لماذا؟ التحميل التاريخي

 نعم            لا           //              دراسة الحالة
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 مجتمع الدراسة 
ىو المفيوم الإحصائي الأكثر استعمالا في الإحصاء الوصفي ويقصد بو جممة العناصر او الافراد 

تستند إلييم الدراسة ولما يتعذر عمميا اجراء البحث عمى كافة افراد المجتمع يمجأ الباحث الى  المذين
 اختيار عينة أو عينات من ىذا المجتمع.

 وىناك نوعان من المجتمعات الاحصائية ىما:
 مجتمع اليدف: ويشكل جميع الطمبة الجامعيين مثلا مجتمع اليدف في دراسة معينة. -

تكون من الطمبة الذين يتمقون خدمات ارشادية في أحد المراكز الارشادية في مجتمع العينة: وي -
، 8..1)عطوي، الجامعة، إذا كانت الدراسة تتعمق بموضوع الخدمات الإرشادية لطمبة الجامعة 

 (.74ص

 ويتضمن مجتمع دراستنا جميع المستخدمين الذين يتعاممون مع مؤسسة موبيميس.
 عينة الدراسة 

كثر شيوعا في البحوث العممية؛ لأنيا أيسر تطبيقا وأقل تكمفة من دراسة المجتمع ىذه الطريقة أ
الأصمي؛ إذ أنو ليس ىناك من حاجة لدراسة المجتمع الأصمي إذا أمكن الحصول عمى عينة كبيرة 
نسبيا ومختارة بشكل يمثل المجتمع الأصمي المأخوذة منو؛ فالنتائج المستنبطة من دراسة العينة 

لى حد كبير مع النتائج المستخمصة من دراسة المجتمع الأصمي، فالعينة جزء من المجتمع ستنطبق إ
الأصمي، وبيا يمكن دراسة الكل بدراسة الجزء بشرط أن تكون العينة ممثمة لممجتمع المأخوذة منو 

 (.173، ص1.11)الخياط، 
ومتعاممين، حيث تمت الإجابة وعميو قمنا بتوزيع الاستبيان مباشرة، عمى أفراد العينة من مستيمكين 

جراء الأساليب. ..3عمى   استبيان تمكننا من الاعتماد عمييا وا 
من نقاط يمكن  sekaran umaوقد تم التأكد من مدى ملائمة حجم العينة بالرجوع إلى ما أورده 

 ( p،1..2 ،sekaran 83)العينة المطموبة  الاسترشاد بيا من أجل تحديد حجم
 ئم لمعظم الأبحاث والدراسات؛مفردة ملا ..4 -.2 -

 مفردة في العينات الطبقية؛ .2يجب أن لا يقل عدد المفردات لكل طبقة عن  -

 يفضل أن لا تقل مفردات العينة عن عشرة أضعاف عدد متغيرات الدراسة؛ -

مقبولا إذا كان البحث تجريبيا وحجم الضبط والرقابة عالي ومبرر  .1 -.1قد يكون حجم عينة من  -
 .من الباحث

 .  أداة الدراسة 5.3
 1.يحتوي ىيكل الاستبيان عمى جزئيين ىما كالتالي: ممحق رقم 

 يتكون ىذا الجزء بدوره من قسمين رئيسيين ىما:الجزء الأول : 

 عبارة، متعمقة بالمغير المستقل وىو التسويق الاجتماعي 14محاور ويتكون من  3: يضم القسم الأول 
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 يمي:مقسمة حسب الأبعاد الأربعة كما 
 عبارات؛3بعد دعم أفراد المجتمع والمعوزين:  -

 عبارات؛ 3بعد الصحة والسلامة: -

 عبارات؛ 3بعد القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع:  -

 عبارات. 2بعد القضايا المتعمقة بالبيئة  -

 عبارة تمثل عبارات التي تقيس المتغير التابع وىو اتجاىات سموك  8: يتكون من القسم الثاني
 الجزائري  المستيمك

وقد تم تطوير عبارات المتغير المستقل والتابع من طرف الطالبين بالاعتماد عمى ما جاء في الدراسات 
 السابقة التي تناولت ىذه المتغيرات ومن بين ىذه الدراسات:

 (: مراجع أسئمة الاستبيان03جدول رقم )

 

 المراجع المحاور
 التسويق الاجتماعي :المحور الأول

 المجتمع والمعوزين دعم افراد -

 الصحة والسلامة -

 القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع -

 القضايا المتعمقة بالبيئة -

 (5..1)حمدي عبد الرحمان، 
(kaller and haoffer 2002) 

 (6..1)خويمدات، 
 (1.11(، )الخشروم، 1.11)العايب، 
 (1.13)كرمية، 

(، )الخطيب، 1.11سن ناجي، )عاممة مح اتجاهات المستهمك الجزائريالمحور الثاني: 
(، 1.11، (وصفي نزال وآخرون)(، 1.11

(sung and al 2013), (morel and 

kwakge , 2012), (chatanon, 2003), 

mohamed ali, 2013), (madjid khan and 

al, 2013),   ،(، 1.11)السكرانة  

 : من إعداد الطالبينالمصدر
 .  طريقة تحميل البيانات:

ومميزات عينة الدراسة وتبيان الأىمية النسبية لإجابات فقرات الاستبانة من طرف عينة لوصف خصائص 
تي تندرج ضمن الإحصاء ( ىو برنامج يحتوي عمى اختبارات الإحصائية ال(spssالدراسة عن طريق برنامج 

ي مثل: حصاء الاستدلالالمعيارية ...إلخ، وضمن الإالوصفي مثل التكرارات، المتوسطات والانحرافات 
 ، التباين الأحادي...إلخ، ولقد استعممنا أساليب إحصائية وىي كالأتي: معاملات الارتباط

 لمعرفة ثبات فقرات الاستبيان معامل الثبات ألفا كرونباخ:  -
بيدف تحديد مؤشرات القياس المعتمدة في الدراسة وتحميل خصائص عينة ت والنسب المئوية: راالتكرا -

 الدراسة.
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 لمتأكد من أن البيانات تتبع التوزيع الطبيعي. kolmogorov smirnovسمرنوف -كولومجروف اختبار -
لمعرفة مدى ارتفاع وانخفاض استجابات أفراد عينة الدراسة عمى كل عبارة المتوسط الحسابي المرجح:  -

 من عبارات متغيرات الدراسة، ويتم حسابو وفق المعادلة الإحصائية التالية:

ابيانحس انمرجح  انمحىسط   
     

 
 

يمثل أحد مقايس التشتت وأكثرىا شيوعا، وىو الجدر التربيعي لمتباين أو بمعنى أدق الانحراف المعياري:  -
ىو الجدر التربيعي لمجموع مربعات الانحراف عن وسطيا الحسابي مقسوما عمى حجم العينة، وأن الانحراف 

، لأن التباين يقيس التشتت بالوحدات المربعة، وحسب طبيعة المعياري يعتبر أكثر الاستخدامات من التباين
 البيانات.

وبما أن الانحراف المعياري أكثر الوحدات المربعة غير متداولة في الحياة العامة، وخارج الاستعمال الرياضي 
ري بالعلاقة نظريا، فإن بالإمكان التعبير عن التشتت بالوحدات القياسية المعتادة، باستخدام الانحراف المعيا

 (.111، ص6..1الاحصائية التالية: )الجادري، 

  √
   (    ) 

 
 

 
الخماسي ىو أكثر المقاييس استعمالا حيث يطمب  (likert)تم استخدام مقياس ليكارت سمم ليكارت:  -

مكون  فيو من المستجوب أن يحدد درجة موافقتو أو عدم موافقتو عمى خيارات محدد وىذا المقياس
 غالبا من خمسة خيارات يشير المبحوث إلى اختيار واحد منيا عمى النحو التالي:

 ( موافق تماما.4( موافق )3( غير محدد )2( غير موافق )1غير موافق تماما ) (1)

 وقد تم تقييم المتوسطات الحسابية المرجحة كما يمي: 
 إيجاد طول المدى الذي يساوي:  -

 قسمة المدى عمى عدد الفئات: -

 إلى الحد الأدنى لممقياس، فتصير طريقة التقييم كما يمي: 7,.عد ذلك يضاف ب -

 : تقييم فئة المتوسط الحسابي المرجح(3.)الجدول رقم 
 درجة التقدير في الدراسة تقييم ليكارت الخماسي فئة المتوسط الحسابي المرجح

 منخفض جدا موافقة ضعيفة جدا ]1-1.7]
 ضمنخف موافقة ضعيفة ]1.7-1.5]
 متوسط  موافقة متوسطة ]1.5-2.3]
 مرتفع  موافقة عالية ]2.3-3.1]
 مرتفع جدا موافقة عالية جدا [ٌ 3.1-4]

 (337، ص1.15بودرجة،  (المصدر
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 لتبيين طبيعة وقوة العلاقة بين المتغيرات المستقمة والتابعة. معامل الارتباط البسيط لكارل بيرسون:  -

 مدى ارتباط درجة كل عبارة مع الدرجة الكمية لممحور الذي تنتمي إليو. لتبيينمعامل الارتباط كاندال:  -

 لاختبار تأثير كل متغير مستقل في النموذج عمى المتغير التابع. : t-testاختبار  -

 من أجل اختبار الفرضيات : anovaتحميل التباين  -

 : (simple régression)الانحدار البسيط  -

 الاقتصاد والإدارة والعموم البحتة والعموم التربوية، حيث يبنى من أىم التطبيقات الإحصائية في 

بوجود علاقة بين متغيرين، لمعرفة كيف يؤثر المتغير المستقل والمتمثل في التسويق الاجتماعي عمى 
أبعاد المتغير التابع، بإدخال المتغير المستقل مع كل بعد من المتغير التابع عمى حدى في المعادلة، 

 كل متغير مستقل وفقا عمى قدرتو التنبئية بمتغيره التابع. ويتم تقييم

يستعمل من أجل معرفة مدى جودة التوفيق لخط الانحدار المقدر لممتغير التابع عمى معامل التحديد:  -
 المستقل.

 وثبات وسيمة الدراسة:الصدق  6.3
 صدق أداة الدراسة: - أ

عشوائي معا، حيث يعتبر الصدق التأكد من قدرة يعتبر المقياس صادقا عندما يخمو من الخطأ المنتظم وال
أداة القياس عمى قياس الغرض المعدة لأجمو، من أجل ضمان أن الاستبيان يشتمل عمى العبارات الكافية 
والملائمة والموضحة لممفيوم، حيث أنو كمما كانت عبارات الاستبيان أكثر تمثيلا لممفيوم المقاس كمما زاد 

 رض اختبار صدق أداة الدراسة يوجد عدة طرق يمكن استخداميا وىي كما يمي:صدق أداة الدراسة، ولغ
  الصدق الظاهري(face validity) 

يعتبر أبسط أشكال صدق المحتوى، ويقصد بالصدق الظاىري شمول الاستبيان عمى كل العناصر التي 
مفيومة لمجميع، ومن يجب أن تدخل في التحميل من ناحية، ووضوح عباراتو من ناحية أخرى، بحيث تكون 

 أجل التحقق من قدرة الاستبيان عمى قياس ما ينبغي قياسو.
لقد تم التأكد من صدق المحتوى لأداة القياس والمستخدمة في ىذه الدراسة، حيث تم عرضيا بعد تطوير 
وع شكميا الأولي عمى مجموعة من الدكاترة المحكمين لمتأكد من مدى ملائمة عباراتيا بتغطية جوانب موض

 (.1.الدراسة، ومدى وضوحيا وصياغتيا السميمة )قائمة الأساتذة المحكمين أنظر الممحق رقم 
حيث ركزت ملاحظاتيم عمى إعادة صياغة الجمل حتى تكون مفيومة لدى جميع أفراد العينة المدروسة، 

عمى إجابات  واجتناب المصطمحات التقنية المستخدمة في التسويق، من أجل كسب تعاون العينة، والحصول
 مكتممة.

وعمى ضوء ملاحظات الدكاترة المحكمين قمنا بتعديل الاستبيان بحذف بعض العبارات وتعديل البعض 
منيا، لتصبح أكثر وضوحا وفيما لدى المستجوبين وصدقا في قياس الموضوع، لتتكون لدينا استبانة مكونة 

 عبارة. 13
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 )الصدق التجريبي )الاتساق الداخمي 

لتأكد من ىذا الاتساق الذي يعتبر بمثابة مدى اتساق كل فقرة ومحور من الاستبانة مع الدرجة ومن أجل ا
من أجل حساب معاملات الارتباط بيرسون بين كل محور  (spss)الكمية، قمنا باستعمال البرنامج الإحصائي 

رتباط بين كل عبارة والدرجة الكمية للاستبيان، أي ما يعرف بصدق التكوين، وبعد دلك حساب معاملات الا
 والمحور الذي تنتمي إليو ويسمى بصدق المحك.

 )صدق التكوين )البنائي 

يعتبر أحد مقاييس صدق الاستبيان والذي يقيس مدى تحقق الأىداف الذي يريد الاستبيان الوصول إليو، 
املات الارتباط ويبين مدى ارتباط كل محور بالدرجة الكمية لفقرات الاستبيان، ويتم دلك أيضا بحساب مع

 درجة كل بعد من أبعاد المتغير والدرجة الكمية لو حيث كانت النتائج كما يمي: 
 (: معاملات الارتباط بين كل درجة محور والدرجة الكمية للاستبانة05جدول رقم )

 مستوى الدلالة           Sig معامل الارتباط المحاور 
 1.,. 000,. 636,. محور دعم أفراد المجتمع والمعوزين

 1.,. ...,. 632,. محور الصحة والسلامة
 1.,. ...,. 511,. محور القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع

 1.,. ...,. 6.4,. محور القضايا المتعمقة بالبيئة
 1.,. ...,. 511,. محور اتجاىات المستيمكين

 spss26: من إعداد الطمبة عمى ضوء مخرجات المصدر
( يعني دلك أنيا 1...دول أن معاملات الارتباط دالة إحصائيا عند مستوى معنوية )بينا في ىذا الج

وكون ىذا المستوى أكبر من مستوى الثقة المعمول بو في الدراسة وىو  %88دالة عند مستوى ثقة مقداره 
 ويبن لنا الجدول أن المحاور مرتبطة ببعضيا البعض وبالدرجة الكمية للاستبيان، أي أن جميع 84%

 محاور الاستبيان صادقة لما وضعت لقياسو.
  :وىو حساب علاقة الارتباط بين كل عبارة من المحور والدرجة الكمية لنفس المحور، صدق المحك

 وكانت نتائجيا كالاتي:

(: معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الأول والدرجة الكمية لهذا 06جدول رقم )
 المحور

 3.العبارة  2.العبارة  1.لعبارة ا 1.العبارة  
 7.4,. 784,. 768,. 741,. المحور الأول 

  spss 26من إعداد الطالبين عمى ضوء مخرجات  المصدر:
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بينا في ىذا الجدول معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات محور دعم أفراد المجتمع والمعوزين 
وجميعيا  784,.و   7.4,.رتباط موجبة تتراوح بين والدرجة الكمية لو، حيث يتضح أن معاملات الا

 وبيذا يعتبر ىذا المحور صادقا لما وضع لقياسو.   a=0.05دالة عند مستوى معنوية 
(: معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثاني والدرجة الكمية لهذا 07جدول رقم )

 المحور
 3.ارة العب 2.العبارة  1.العبارة  1.العبارة  

 563,. 7.8,. 726,. 615,. المحور الثاني
  spss 26من إعداد الطالبين عمى ضوء مخرجات المصدر: 

يبين ىذا الجدول أن معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثاني والدرجة الكمية ليذا 
وجميعيا دالة عند  726,.و  563,.المحور، ويتضح لنا أن معاملات الارتباط موجبة تتراوح بين 

 وبيذا يعتبر ىذا المحور صادقا لما وضع لقياسو. a=0.05مستوى معنوية 
(: معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثالث والدرجة الكمية لهذا 08جدول رقم )

 المحور
 3.العبارة  2.العبارة  1.العبارة  1.العبارة  

 .36,. .71,. 443,. 454,. المحور الثالث
  spss 26من إعداد الطالبين عمى ضوء مخرجات المصدر: 

يبين ىذا الجدول أن معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثالث والدرجة الكمية ليذا 
وجميعيا دالة عند  .71,.و .36,.المحور، ويتضح لنا أن معاملات الارتباط موجبة تتراوح بين 

 وبيذا يعتبر ىذا المحور صادقا لما وضع لقياسو. a=0.05      مستوى معنوية 
(: معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع والدرجة الكمية لهذا 09جدول رقم )

 المحور
 2.العبارة  1.العبارة  1.العبارة  
 616,. 771,. 7.1,. المحور الرابع ا

  spss 26جات من إعداد الطالبين عمى ضوء مخر المصدر: 
يبن ىذا الجدول أن معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع والدرجة الكمية ليذا 

وجميعيا دالة عند  771,.و 616,.المحور، ويتضح لنا أن معاملات الارتباط موجبة تتراوح بين 
 وبيذا يعتبر ىذا المحور صادقا لما وضع لقياسو. a=0,05مستوى معنوية 

(: معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الخامس والدرجة الكمية لهذا 10دول رقم )ج
 المحور

العبارة  
.1 

العبارة 
.1 

العبارة 
.2 

العبارة 
.3 

العبارة 
.4 

العبارة 
.5 

العبارة 
.6 

العبارة 
.7 

العبارة 
.8 
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المحور 
 الخامس

.,251 .,213 .,424 .,6.7 .,615 .,585 .,612 .,568 .,565 

  spss 26من إعداد الطمبة عمى ضوء مخرجات المصدر: 

يبن ىذا الجدول أن معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الخامس والدرجة الكمية ليذا 
وجميعا دالة عند  615,.و  213,.المحور، ويتضح لنا أن معاملات الارتباط موجبة تتراوح بين 

 يذا يعتبر ىذا المحور صادقا لما وضع لقياسو.وب a=0,05مستوى معنوية 
يتضح من النتائج السابقة أن استبيان الدراسة يتمتع بقوة الارتباط الداخمي بين جميع عبارات الاستبيان، 

 وىذا يؤكد أنو يتمتع بدرجة عالية من المصداقية والصلاحية لمتطبيق ميدانيا.
 ((reliabilityثبات أداة الدراسة -ب

 مل ألفا كرونباخ؟ما هو معا 

، ىو معامل لقياس الموثوقية، أو الاتساق الداخمي. 1841ألفا كرونباخ الذي طوره لي كرونباخ في عام 
 )الموثوقية( ىي إسم اخر للاتساق. 

ويتم تصميم إختبارات ألفا كرونباخ لمعرفة ما إذا كانت الاستطلاعات والاستبيانات والاختبارات الأخرى 
ريق قياس المتغيرات الكامنة أو الخفية أو غير الممحوظة، مثل: ضمير شخص، او موثوقة. وذلك عن ط

حالتة العقمية، أو درجة انفتاحو عمى العالم، والمتغيرات الأخرى التي يصعب قياسيا في الحياة الواقعية 
, 15/05/2022) :19 , 12https://blog.agsrp.com( 

 (: مقياس ثبات ألفا كرونباخ لمحاور الدراسة11ول رقم )جد
 معامل الثبات ألفا كرونباخ عدد العبارات المحاور الرمز

X  المحور الأول: التسويق
 الاجتماعي

14 ..713 

X1 1-  بعد دعم أفراد
 المجتمع والمعوزين

.3 .,77. 

X2 1-  بعد الصحة
 والسلامة

.3 .,648 

X3 2-  بعد القضايا
مقة برفاىية المتع

 المجتمع

.3 .,512 

X4 3-  بعد القضايا
 المتعمقة بالبيئة

.2 .,628 

Y 668,. 8.لمحور الثاني: ا 

https://blog.agsrp.com/
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 اتجاىات المستيمكين
 05856 24 إجمالي المحاور

  spss 26من إعداد الطالبين عمى ضوء مخرجات المصدر: 

 التعميق
ىذه البحوث والدراسات وأن قيمة معامل ألفا تعتبر النتائج السابقة نتائج جيدة ومقبولة في مثل     

جابات المستجوبين من أفراد العينة للاستبيان بشكل عام  وىي نسبة لا بأس  %85,6كرونباخ لردود وا 
مما  %60بيا إذ تعتبر أكبر من قيمة الحد الأدنى المعيود بو والمقبول لمعامل ألفا كرونباخ ألا وىو 

كونة لكل محور. يبين ويدل عمى ثبات العبارات الم



 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 وصف خصائص عينة الدراسة 4-1

 تحميل النتائج 4-2

 اختبار الفرضيات 4-3

 التحميل -4
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 . وصف خصائص العينة:4-1
قمنا بحساب النسب المئوية لممتغيرات  spss v26بعد تفريغ وصب البيانات وتحميميا باستخدام برنامج 

 ح في الجدول التالي:الشخصية والوظيفية لمعينة المبحوثة كما ىو موض
 (: مواصفات عينة الدراسة12جدول رقم )

 النسبة المئوية العدد الفئة المتغير الرقم

 

.1 

 

 43,2 116 ذكر الجنس

 34,7 172 أنثى

 

.1 

 

 

 

 

 السن

 

 

 

 46,4 .12 سنة 18إلى  17من 
 15,7 56 سنة 28إلى  .2من 

 7,7 24 سنة 38إلى  .3من 

 2,4 13 سنة 48إلى  .4من 
 12,4 43 سنة وأكثر .5

.2 
 

 

 المستوى التعميمي

 

 

 18 115 أولي 

 17 61 ثانوي

 42 111 عالي
.3  

 مدة الاشتراك

 
 

 32,2 162 أقل من سنة 

 28,7 148 سنوات 4من سنة إلى 
 2,.1 31 سنوات .1إلى  5من 

 5,7 16 سنوات .1أكثر من 
.4  

 

 مستوى الدخل

 
 
 
 
 
 

 7,.4 1.2 دج ....1من أقل 

دج إلى  ....1من 
 دج ....3أقل من 

111 16,7 

إلى أقل  ....3من 
 دج ....5من 

31 1.,4 

 11 33 دج وأكثر ....5من 
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 التعميق:
من نتائج الجدول السابق نلاحظ أن ىناك تفوق في نسبة الذكور من أفراد العينة مقارنة بالإناث حيث بمغت 

سنة بنسبة  29 – 19ما فيما يخص الفئة العمرية الغالبة والطاغية فيي فئة ما بين  % 54,3نسبة الذكور 
، والمستوى التعميمي المرتفع تمثل في التعميم العالي أي أصحاب الشيادات العميا بنسبة  %57,5بمغت 
اتذة باعتبار أن غالبية أفراد العينة العشوائية ىم طلاب جامعيون وحاممون لشيادات عميا وأس 53%

جامعيين، فيما كان معظم المستجوبين والمتعاممين ىم فئة أقل من سنة من حيث التعامل مع مؤسسة 
 20000، فيما كان أغمبية المستجوبين من حيث الدخل  الذين لا يزيد دخميم عن %43,3موبيميس بنسبة 

  %50,8دج بنسبة 
 . تحميل النتائج:4-2
 نة حول متغيرات الدراسة. تحميل اتجاه إجابات أفراد العي4-2-1

من خلال ىذا الجزء سنقوم بدراسة تحميل الإحصاء الوصفي لمتغيرات الدراسة، وذلك بإيجاد المتوسطات 
الحسابية، والانحرافات المعيارية لكل عبارة من العبارات الواردة في استبيان الدراسة، وكذا تحديد درجة 

 حدا. الموافقة عمى كل عبارة وذلك بعرض كل محور عمى
 تحميل اتجاهات أراء أفراد العينة حول أبعاد التسويق الاجتماعي . أ
 :اتجاهات أفراد العينة حول بعد دعم أفراد المجتمع والمعوزين 

 تم جمع أراء افراد العينة حول بعد دعم افراد العينة من خلال الجدول التالي:

 اد المجتمع والمعوزين(: اتجاهات افراد العينة عمى مستوى بعد دعم أفر 13الجدول رقم )

المتوسط  العبارة 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 الترتيب الاتجاه

تقوم مؤسسة موبيميس بحملات اجتماعية 
 لدعم الفقراء والمعوزين ودور الايتام 

 3. متوسط .1,21 1,77

تقدم مؤسسة موبيميس ىبات وتبرعات 
 خيرية عند حدوث كوارث طبيعية

 1. متوسط 1,217 1,84

تقدم موبيميس جزء من أرباح التعبئة في  
 شكل ىبات لدور اليتامى

 2. متوسط 1,114 1,77

تقدم موبيميس مساعدات لأفراد المجتمع 
في المناسبات الدينية )رمضان، عيد 

 الأضحى...(

 1. متوسط 1,148 2,16
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 متوسط 1,1.6.4 1,8633 المتوسط المرجح العام لممحور 

 spss26الاعتماد عمى مخرجات إعداد الطالبين بالمصدر: 

من خلال ىذا الجدول يتضح أن ىناك درجة موافقة متوسطة لاتجاه أفراد العينة حول محور دعم 
أفراد المجتمع والمعوزين وىذا ما يعكسو ويبينو المتوسط الحسابي العام والشامل لممحور والذي قدر ب 

مل المحور الأول تنازليا من مستوى الموافقة ويمكن ترتيب عبارات وج 1,1.6.4وانحراف معياري  1,8633
الأعمى والأكبر إلى مستوى الموافقة المنخفض والاصغر قياسا وبناء عمى المتوسط الحسابي والانحراف 

جابات عينة الدراسة والمستجوبين حول كل عبارة وجممة ليذا المحور كما يمي:  المعياري الخاص بآراء وا 
تقدم موبيميس مساعدات لأفراد المجتمع في المناسبات الدينية  3.بارة رقم جاءت في المرتبة الأولى الع -

يدل عمى تشتت الإجابات،  1,48وبانحراف معياري  2,16)رمضان، عيد الأضحى...( بمتوسط حسابي 
النتائج تدل عمى أن ىناك تباين في أراء العينة حول ما إذا كانت مؤسسة موبيميس تقدم مساعدات في  وىذه
 د الدينية.الأعيا

تقدم مؤسسة موبيميس ىبات وتبرعات خيرية عند حدوث  1.جاءت في المرتبة الثانية العبارة رقم  -
يدل عمى تشتت الإجابات، وىذه النتائج  1,217وبانحراف معياري  1,84كوارث طبيعية بمتوسط حسابي 

قدم ىبات وتبرعات خيرية عند تدل عمى أن ىناك تباين في أراء العينة حول ما إذا كانت مؤسسة موبيميس ت
 حدوث كوارث طبيعية.

تقدم موبيميس جزء من أرباح التعبئة في شكل ىبات لدور  2.جاءت في المرتبة الثالثة العبارة رقم  -
يدل عمى تشتت الإجابات، وىذه النتائج تدل عمى  1,114وبانحراف معياري  1,77اليتامى بمتوسط حسابي 

نة حول ما إذا كانت مؤسسة موبيميس تقدم جزء من أرباح التعبئة في شكل ىبات أن ىناك تباين في أراء العي
 لدور اليتامى.

تقوم مؤسسة موبيميس بحملات اجتماعية لدعم الفقراء  1.جاءت في المرتبة الرابعة العبارة رقم  -
ات، وىذه يدل عمى تشتت الإجاب .1,21وبانحراف معياري  1,77والمعوزين ودور الايتام بمتوسط حسابي 

النتائج تدل عمى أن ىناك تباين في أراء العينة حول ما إذا كانت مؤسسة موبيميس تقوم بحملات اجتماعية 
 لدعم الفقراء والمعوزين ودور الايتام.

 * اتجاهات أفراد العينة حول بعد الصحة والسلامة
 معيا في الجدول التالي:جقمنا ب
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ة عمى مستوى بعد الصحة والسلامة(: اتجاهات أفراد العين14الجدول )  
 

الانحراف  الاتجاه الترتيب
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 العبارة

تقوم مؤسسة موبيميس بحملات  2.44 1.118 مرتفع 1.
توعية صحية كتجنب التدخين 

 والمخدرات 
تقوم مؤسسة موبيميس بحملات  2,28 1,148 متوسط 2.

تحسيسية حول أمراض السيدا 
 والسرطان

تقوم موبيميس بتحسيس المواطنين  2,11 1,166 متوسط 04
 حول مخاطر الانترنت عمى الأطفال

تقوم مؤسسة موبيميس بتوعية  2,71 1,138 مرتفع 1.
المواطنين حول الفيروسات المعدية 

18مثل كوفيد   

 المتوسط المرجع العام لممحور 354608 0592382 مرتفع
  spss 26اد عمى مخرجات من إعداد الطالبين بالاعتمالمصدر: 

من خلال ىذا الجدول نلاحظ أن ىناك درجة موافقة مرتفعة لاتجاه أفراد العينة في بعد الصحة       
، حيث يتم ترتيب 81271,.وانحرافو المعياري  2,35.7والسلامة، وىذا ما يثبتو المتوسط الحسابي العام 

اما عمى المتوسط الحسابي وانحرافيا المعياري الخاص عبارات ىذا المحور من الأعمى موافقة إلى الأقل، قي
 بأراء عينة الدراسة بكل جممة من الجمل كما يمي: 

تقوم مؤسسة موبيميس بتوعية المواطنين حول الفيروسات  11جاءت في المرتبة الأولى العبارة رقم  -
الإجابات حول  يدل عمى تشتت 1811وبانحراف معياري  1821بمتوسط حسابي  11المعدية مثل كوفيد 

المتوسط الحسابي، حيث يبين تباين إجابات العينة حول ما إذا كانت مؤسسة موبيميس تقوم بتوعية المواطنين 
 .19حول الفيروسات المعدية مثل كوفيد 

تقوم مؤسسة موبيميس بحملات توعية صحية كتجنب  01جاءت في المرتبة الثانية العبارة رقم  -
يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط  1,229وبانحراف معياري  3,55التدخين بمتوسط حسابي 

الحسابي، حيث يبين تباين إجابات العينة حول ما إذا كانت مؤسسة موبيميس تقوم بحملات توعية صحية 
 كتجنب التدخين والمخدرات.
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تقوم مؤسسة موبيميس بحملات تحسيسية حول أمراض  02جاءت في المرتبة الثالثة العبارة رقم  -
يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط  1,159وبانحراف معياري  3,39لسيدا والسرطان بمتوسط حسابي ا

الحسابي، حيث يبين تباين إجابات العينة حول ما إذا كانت مؤسسة موبيميس تقوم بحملات تحسيسية حول 
 أمراض السيدا والسرطان.

بتحسيس المواطنين حول مخاطر الانترنت تقوم موبيميس  03جاءت في المرتبة الرابعة العبارة رقم  -
يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط  1,277وبانحراف معياري  3,21عمى الأطفال بمتوسط حسابي 

الحسابي، حيث يبين تباين إجابات العينة حول ما إذا كانت مؤسسة موبيميس تقوم بتحسيس المواطنين حول 
 مخاطر الانترنت.

 بعد القضايا المتعمقة برفاهية المجتمع: اتجاهات افراد العينة حول -

 قمنا بتجميع اتجاىات افراد العينة كما يمي:
 (: اتجاهات اراء العينة عمى مستوى بعد القضايا المتعمقة برفاهية المجتمع15الجدول رقم )

الانحراف  الاتجاه الترتيب
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 العبارة 

موبيميس بدعم تقوم مؤسسة  3,24 1,112 متوسط 03
 التظاىرات الثقافية والعممية 

تقوم مؤسسة موبيميس بدعم  3,64 1,102 مرتفع 02
 الأنشطة الرياضية

تقوم موبيميس بدعم الحصص  3,65 2,439 مرتفع 01
 التمفزيونية التثقيفية

تساىم مؤسسة موبيميس في تشييد  2,84 1,173 متوسط 04
المرافق التي تحقق راحة المواطنين 

دائق ومتنزىات...إلخ()ح  
 المتوسط المرجح العام لممحور 303211 0,99118 متوسط

 spss 26من إعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجاتالمصدر: 

من خلال ىذا الجدول نلاحظ أن ىناك درجة موافقة متوسطة لاتجاه بعد القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع 
، 0,99118وانحراف معياري  3,3200م لممحور حيث يقدر ب وىذا ما يعكسو المتوسط الحسابي العا

ويمكن ترتيب العبارات من مستوى الموافقة الأعمى موافقة الى مستوى الموافقة المنخفض بناء عمى المتوسط 
 الحسابي والانحراف المخصص لكل جممة من الجمل كما يمي: 
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الحصص التمفزيونية التثقيفية بمتوسط حسابي  تقوم موبيميس بدعم 03جاءت في المرتبة الأولى العبارة رقم 
يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، حيث تدل ىذه النتيجة  2,439وانحراف معياري  3,65
 ذا كانت مؤسسة موبيميس تقوم بدعم الحصص التمفزيونية التثقيفية.إتباين اراء افراد العينة حول ما عمى 

تقوم مؤسسة موبيميس بدعم الأنشطة الرياضية بمتوسط حسابي  1.ارة رقم جاءت في المرتبة الثانية العب
، يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، حيث تدل ىذه النتيجة 1,1.1وانحراف معياري  2,53
 ذا كانت مؤسسة موبيميس تقوم بدعم الأنشطة الرياضية.تباين اراء افراد العينة حول ما إعمى 

تقوم مؤسسة موبيميس بدعم التظاىرات الثقافية والعممية بمتوسط  1.الثالثة العبارة رقم  جاءت في المرتبة
يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، حيث تدل ىذه  1,111وانحراف معياري  2,13حسابي 

 فية والعممية.النتيجة عمى تباين اراء افراد العينة حول ما إذا كانت مؤسسة موبيميس تدعم التظاىرات الثقا
تساىم مؤسسة موبيميس في تشييد المرافق التي تحقق راحة  3.جاءت في المرتبة الرابعة العبارة رقم 

تشت يدل عمى  1,162وانحراف معياري  1,73المواطنين )حدائق ومتنزىات...إلخ( بمتوسط حسابي 
راد العينة حول ما إذا كانت الإجابات حول المتوسط الحسابي، حيث تدل ىذه النتيجة عمى تباين اراء اف

 مؤسسة موبيميس تساىم في تشييد المرافق التي تحقق راحة المواطنين.
 اتجاهات افراد العينة حول بعد القضايا المتعمقة بالبيئة 
 تم جمع اراء افراد العينة حول بعد القضايا المتعمقة بالبيئة

 لقضايا المتعمقة بالبيئة(: اتجاهات افراد العينة عمى مستوى بعد ا16الجدول رقم )
الانحراف  الاتجاه  الترتيب

 المعياري
المتوسط 
 الحسابي

 العبارة

 تدعم موبيميس حملات التشجير 3,24 1,176 متوسط 02
تدعم موبيميس حملات التنظيف )تنظيف الشواطئ  3,20 1,261 متوسط 03

 والغابات...إلخ(
نتجات والخدمات البيئية تروج موبيميس لاستغلال الم 3,36 1,172 متوسط 01

 )إعلانات ورسائل...(
 المتوسط المرجح العام لممحور 302329 1097258 متوسط

 spss 26من اعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجاتالمصدر: 

من خلال الجدول السابق يتضح لنا أن ىناك درجة موافقة متوسطة لاتجاه أفراد العينة حول بعد القضايا 
وانحراف معياري  3،2329ئة، وىذا ما يعكسو المتوسط الحسابي العام لممحور حيث قدر ب المتعمقة بالبي
ويمكن ترتيب عبارات ىذا المحور تنازليا من مستوى الموافقة الأعمى الى مستوى الموافقة  0,97258

رة من المنخفض بناء عمى المتوسط الحسابي والانحراف المعياري الخاص بآراء عينة الدراسة حول كل عبا
 عبارات ىذا المحور كما يمي: 
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( تدعم موبيميس حملات التنظيف )تنظيف الشواطئ والغابات...( 02جاءت في المرتبة الأولى العبارة رقم )
يدل  1,261يبن درجة موافقة متوسطة عمى العبارة وانحراف معياري متوسط بمغ  3,20بمتوسط حسابي 

حيث تدل ىذه النتيجة عمى تباين أراء افراد العينة حول ما إذا عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، 
 والغابات...( كانت مؤسسة موبيميس تدعم حملات التنظيف )تنظيف الشواطئ

 3,24( تدعم موبيميس حملات التشجير بمتوسط حسابي 01جاءت في المرتبة الثانية العبارة رقم )
يدل عمى تشتت الإجابات حول  1,176عياري يبين درجة موافقة متوسطة عمى العبارة وانحراف م

المتوسط الحسابي، حيث تدل ىذه النتيجة عمى تباين اراء افراد العينة حول ما إذا كانت مؤسسة 
 موبيميس تدعم حملات التشجير.

( تروج موبيميس لاستغلال المنتجات والخدمات البيئية 03جاءت في المرتبة الثالثة العبارة رقم )
 1,172يبين درجة موافقة متوسطة وانحراف معياري  3,36ل...( بمتوسط حسابي )إعلانات ورسائ

يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، حيث تدل ىذه النتيجة عمى تباين اراء افراد العينة 
ذا كانت مؤسسة موبيميس تروج لاستغلال المنتجات والخدمات البيئية )إعلانات Yحول ما 
 ورسائل...(

 ل اتجاهات اراء افراد العينة حول اتجاهات المستهمكينب تحمي
 (: اتجاهات اراء افراد العينة حول اتجاهات المستهمكين17الجدول رقم )

الانحراف  الاتجاه الترتيب
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 العبارة

 أعرف العروض والخدمات المختمفة لموبيميس. 3,41 1,146 مرتفع 01
 لدي معمومات كافية عن مختمف أنشطة المؤسسة. 3,02 1,090 متوسط 06
تتكون لدي معارف جديدة من خلال إعلانات  3,03 1,181 متوسط 05

 المؤسسة في مختمف الوسائط.
 لدي شعور جيد اتجاه موبيميس. 3,24 1,261 متوسط 02
 لدي ثقة كبيرة بمؤسسة موبيميس. 3,07 1,283 متوسط 04
يل لمؤسسة موبيميس مقارنة بالمؤسسات لدي تفض 3,07 1,272 متوسط 03

 الأخرى.
انوي استعمال خدمات المؤسسة بصفة دائمة )عدم  2,94 1,197 متوسط 08

 التحول الى مؤسسة أخرى(.
 أقول الا الأشياء الجيدة عن المؤسسة. 2,98 1,192 متوسط 07
أنا مستعد لدفع سعر اعمى لمحصول عمى خدمات  2,37 1,230 متوسط 09

 ة.المؤسس
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 المتوسط المرجح العام لممحور 301231 1074498 متوسط
 spss 26: من اعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجات المصدر

من خلال الجدول السابق يتضح؛ أن ىناك درجة موافقة متوسطة لاتجاه أفراد العينة حول محور اتجاىات  
وانحراف معياري  3,0230حيث يقدر ب  المستيمكين، وىذا ما يعكسو المتوسط الحسابي العام لممحور

، ويمكن ترتيب عبارات ىذا المحور تنازليا من مستوى الموافقة الأعمى الى مستوى الموافقة 0,74498
المنخفض بناء عمى المتوسط الحسابي والانحراف المعياري الخاص بآراء عينة الدراسة حول كل عبارة من 

 عبارات ىذا المحور كما يمي:
بمتوسط حسابي  ( أعرف العروض والخدمات المختمفة لموبيميس01رتبة الأولى العبارة رقم )جاءت في الم

يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، ىذه النتيجة تبين أن  1,146وانحراف معياري  3،41بمغ
 أفراد العينة تتباين أجوبتيم حول ما إذا كان الزبون يعرف العروض والخدمات لموبيميس.

 3,24( لدي شعور جيد اتجاه موبيميس بمتوسط حسابي بمغ 04جاءت في المرتبة الثانية العبارة رقم )     
يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، ىذه النتيجة تبين أن أفراد  1,261وانحراف معياري 

 العينة تتباين أجوبتيم حول ما إذا كان لدييم شعور جيد اتجاه موبيميس.
( لدي تفضيل لمؤسسة موبيميس مقارنة بالمؤسسات الأخرى 06اءت في المرتبة الثالثة العبارة رقم )ج     

يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، ىذه  1,272وانحراف معياري  3,07بمتوسط حسابي بمغ 
موبيميس مقارنة  النتيجة تبين أن افراد العينة تتباين أجوبتيم حول ما إذا كان لدييم تفضيل لمؤسسة

 بالمؤسسات الأخرى.
 3,07( لدي ثقة كبيرة بمؤسسة موبيميس بمتوسط حسابي بمغ 05جاءت في المرتبة الرابعة العبارة رقم )      

يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، ىذه النتيجة تبين أن أفراد  1,283وانحراف معياري 
 ان لدييم ثقة كبيرة بمؤسسة موبيميس.العينة تتباين أجوبتيم حول ما إذا ك

( تتكون لدي معارف جديدة من خلال إعلانات المؤسسة 03جاءت في المرتبة الخامسة العبارة رقم )      
يدل عمى تشتت الإجابات حول  1,181وانحراف معياري  3,03في مختمف الوسائط بمتوسط حسابي بمغ 

العينة تتباين أجوبتيم حول ما إذا كان لدييم معارف جديدة من  المتوسط الحسابي، ىذه النتيجة تبين أن أفراد
 خلال اعلانات المؤسسة في مختمف الوسائط.

( لدي معمومات كافية عن مختمف أنشطة المؤسسة بمتوسط 02جاءت في المرتبة السادسة العبارة رقم )     
لحسابي، ىذه النتيجة تبين أن يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط ا 1.146وانحراف  3.02حسابي بمغ 

 افراد العينة تتباين اجوبتيم حول ما إذا كان لدييم معمومات كافية عن مختمف أنشطة المؤسسة.
( أقول الا الأشياء الجيدة عن المؤسسة بمتوسط حسابي بمغ 7.جاءت في المرتبة السابعة العبارة رقم )       
جابات حول المتوسط الحسابي، ىذه النتيجة تبين ان افراد يدل عمى تشتت الإ 1,181انحراف معياري  1,87

 العينة تتباين اجوبتيم حول ما إذا كانوا يقولون الا الأشياء الجيدة عن المؤسسة.
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( انوي استعمال خدمات المؤسسة بصفة دائمة )عدم التحول 6جاءت في المرتبة الثامنة العبارة رقم )      
يدل عمى تشتت الإجابات حول  1,186وانحراف معياري  1,83مغ الى مؤسسة أخرى( بمتوسط حسابي ب

المتوسط الحسابي، ىده النتيجة تبين ان افراد العينة تتباين اجوبتيم حول ما إذا كان كل الزبائن يستعممون 
 خدمات موبيميس بصفة دائمة.

ول عمى خدمات المؤسسة ( انا مستعد لدفع سعر اعمى لمحص8جاءت في المرتبة التاسعة العبارة رقم )       
يدل عمى تشتت الإجابات حول المتوسط الحسابي، ىذه  .1,12وانحراف معياري  1,26بمتوسط حسابي بمغ 

النتيجة تبين ان افراد العينة تتباين اجوبتيم حول ما إذا كان كل الزبائن مستعدون لدفع سعر اعمى لمحصول 
 عمى خدمات المؤسسة.

 . نتائج الفرضيات4.3
أكد من أن المجتمع خاضع لتوزيع الطبيعي، ونمك لكي التحميلات والتفسيرات أكثر مصداقية ثم نقوم يجب الت

 بالتأكد من صحة أو خطأ الفرضيات ومناقشة النتائج التي توصمنا إلييا.
 اختبار التوزيع الطبيعي 1.3.4

سمرنوف بحيث -كولمجروف لمتأكد إذا كانت البيانات تخضع لمتوزيع الطبيعي أولا، نقم باستخدام اختبار
تختبر الفرضية الصفرية القائمة بأن العينة المسحوبة من المجتمع لا تتبع بيانات التوزيع الطبيعي مقابل 
ذا كانت قيمة  الفرضية البديمة القائمة بأن ""العينة المسحوبة من المجتمع تتبع بيانات التوزيع الطبيعي'' وا 

sig)) ة )ألفا(، فإنو يخضع لمتوزيع الطبيعي. قل من أو تساوي مستوى الدلالأ 
 سمرنوف(-(: اختبار التوزيع الطبيعي )اختبار كولمجروف18الجدول رقم )

مستوى الدلالة )القيمة 

(sigالاحتمالية 

Zالرقم البعد قيمة 
 

 01 التسويق الاجتماعي 0.66 0.00

 02 اتجاه المستيمكين 0.64 0.00

 spss 26اد عمى مخرجات من إعداد الطالبين بالاعتمالمصدر: 

( 0,05كانت أكبر من مستوى الدلالة )ألفا= ((sigمن الجدول الذي يوضح نتائج الاختبار تبين أن قيمة  

فإن متغيرات الدراسة  0,05المحسوبة أكبر من    Zلجميع الابعاد، كما يبين الجدول أن درجة المعنوية ل 

 اسة العلاقة بين متغيرات الدراسة. تتبع التوزيع الطبيعي ومنو نستطيع ان نقوم بدر 

وىذا ما يؤكد كذلك شكل منحنى التوزيع الطبيعي، وكذلك شكل توزيع بيانات في شكل خط مستقيم وعميو فإن 
 تطبيق مختمف الأساليب الإحصائية.البيانات تتوزع طبيعيا وعميو يمكن 



 التحميل

 
48 

 (: منحنى بياني لتوزيع الطبيعي05الشكل رقم )

 spss26مخرجات المصدر: 

 spss26مخرجات الوصذر: 
 اختبار الفرضية الرئيسية وتفسير النتائج  2.3.4

 أ. نتائج اختبار الفرضية الرئيسية
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من خلال أبعاده الأربعة لمتسويق الاجتماعي  (a=0.05) لة إحصائية عند مستوى الدلالةلا يوجد أثر ذو دلا
 ة.الأربعل ابعاده المستيمك من خلات في التأثير عمى اتجاىا

( يبين 16لمتأكد من صلاحية النموذج لاختبار ىذه الفرضية تم استخدام نتائج التباين للانحدار والجدول رقم )
 ذلك: 

 (: نتائج تحميل التباين للانحدار لاختبار الفرضية الرئيسية19الجدول رقم )
 Fقيمة     مستوى الدلالة

 المسحوبة
متوسط 

 المربعات 
مجموع  درجة الحرية

  المربعات
 مصدر التباين

 الانحدار 41.433 1 41.433 97.941 0.00
 الخطأ 168.371 398 0.423

 المجموع الكمي 209.804 399 
 spss  26  من اعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجاتالمصدر: 

مة يتبين من الجدول السابق أن ىناك ثبات في صلاحية النموذج لاختبار الفرضية الرئيسية حيث وصمت قي
F  وىي أقل من مستوى الدلالة  0,000وىي أكبر من قيمتيا الجدولية وبقيمة احتمالية  97.941المحسوبة

 وىذا ما يثبت صلاحية النموذج للاختبار الفرضية الرئيسية. (a≤0.05)المعتمد 
ي اتجاىات ومن أجل العلاقة بين المتغيرين المستقل الذي يتمثل في التسويق الاجتماعي والمتغير المتمثل ف
 سموك المستيمك باستخدام أسموب الانحدار البسيط، ثم تمخيص أىم النتائج في الجدول التالي: 

 (: نتائج تحميل الانحدار لأثر التسويق الاجتماعي عمى اتجاهات سموك المستهمك21الجدول رقم )
المتغير 
 المستقل

معامل 
الانحدار 

B 

 tقيمة 
 المحسوبة 

مستوى 
الدلالة 

sig 

 F قيمة 
 المحسوبة

معامل 
 Rالارتباط 

معامل 
التحديد 

  

مستوى 
الدلالة 

sig 
التسويق 

 الاجتماعي
0.451 9.896 0,000 97.941 0.444 0.197 0,000 

 6spss2من اعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجات المصدر: 
حصائية عند مستوى الدلالة ( نجد أن ىناك علاقة ذات دلالة إ17من خلال النتائج الواردة في الجدول رقم )

(a≤0.05)  بين التسويق الاجتماعي واتجاىات المستيمك الجزائري في العينة محل الدراسة، مما يشير الى
ىي أكبر من  97.941المحسوبة التي بمغت  Fوجود علاقة ايجابية بين المتغيرين، وىذا ما يؤكده كل من 

أي 0.444، ونلاحظ أن معامل الارتباط بمغ 0,000دلالة بمستوى   9.896البالغة  tالجدولية وأيضا قيمة 
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أي أن  0.197 أن قيمتو تدل عمى أن الارتباط ذو علاقة طردية بين المتغيرين أما معامل التحديد البالغ 
من المتغيرات الحاصمة في اتجاىات سموك المستيمك ترجع الى التغيرات الحاصمة في التسويق 19.7%

 الرياضية للانحدار الخطي البسيط فجاءت من الشكل التالي: الاجتماعي، أما العلاقة
Y=0.451x+1.539 

من خلال المعادلة يمكن القول ان التغيير في التسويق الاجتماعي بدرجة واحدة تؤدي الى التغير الطردي في 
Y إحصائية  بمقدار درجة، وعمى ىذا الأساس يتم رفض الفرضية الصفرية القائمة أنو: لا يوجد أثر ذو دلالة

( لمتسويق الاجتماعي في اتجاىات سموك المستيمك من خلال أبعاده الأربعة a≤005عند مستوى الدلالة )
)دعم أفراد المجتمع والمعوزين، الصحة والسلامة، القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع، القضايا المتعمقة 

 بالبيئة(، ونقبل الفرضية البديمة )المطروحة( أي: 
 اعي في التأثير عمى اتجاىاتلمتسويق الاجتم (a≤0.05)و دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة يوجد أثر ذ
 المستيمك.

 نتائج اختبار الفرضيات الفرعية وتفسير النتائج  . ب
 الفرضية الفرعية الأولى 

مع دعم أفراد المجتلالتزام مؤسسة موبيميس ب( (a≤005لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 
 .عملائيا عمى اتجاىاتوزين والمع

 (: نتائج تحميل الانحدار لأثر دعم افراد المجتمع والمعوزين عمى اتجاهات سموك المستهمك21الجدول )
المتغير 

 المستقل 
معامل 

 Bالانحدار
 tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
  sigالدلالة

 Fقيمة 
 المحسوبة

معامل 
الارتباط 

R 

 معامل
   Rالتحديد

 
 

مستوى 
  sigلةالدلا 

دعم أفراد 
المجتمع 
 والمعوزين

0.216 6.900 0,000 47.612 0.327 0.107 0,000 

 spss26من اعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجات المصدر: 

( أن ىناك علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 18من خلال النتائج الواردة في الجدول رقم )
a≤005) العينة محل الدراسة، مما  المستيمك حسب أراءمجتمع والمعوزين واتجاىات ال( بين بعد دعم افراد

وىي  47.612المحسوبة التي بمغت  Fيشير إلى وجود علاقة إيجابية بين المتغيرين، وىذا ما يؤكده كل من 
وىو أقل من مستوى  0,000بمستوى دلالة  6.900البالغة قيمة  tأكبر من قيمتيا الجدولية وأيضا قيمة 

أي أنو توجد  0.107ومعامل التحديد البالغ  0.327، ونلاحظ أن معامل الارتباط بمغ 0,05دلالة المعتمد ال
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المستيمك، أما العلاقة الرياضية للانحدار الخطي البسيط  بين الصحة والسلامة واتجاىاتعلاقة طردية 
 فجاءت من الشكل التالي:

Y=0.216x+2.369 
التغير في دعم افراد المجتمع والمعوزين بدرجة واحدة تؤدي الى التغير  من خلال المعادلة يمكن القول أن

المستيمك درجة، وعمى ىذا الأساس يتم رفض الفرضية الصفرية القائمة  الذي يمثل اتجاىات Yالطردي في 
ر ( لدعم افراد المجتمع والمعوزين لمتأثي(a≤005أنو: "لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 
 عمى اتجاىات سموك المستيمك"، ونقبل الفرضية البديمة أي: 

( لدعم افراد المجتمع والمعوزين في التأثير عمى (a≤005يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 
 اتجاىات سموك المستيمك.

 الفرضية الفرعية الثانية 
 صحة والسلامةلتزام مؤسسة موبيميس باللا( (a≤005لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 

 عملائيا. عمى اتجاىات
 (: نتائج تحميل الانحدار لأثر الصحة والسلامة عمى اتجاهات سموك المستهمك22الجدول رقم )

المتغير 
 المستقل

معامل 
الانحدار 

B 

 tقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
الدلالة 

sig 

 Fقيمة 
 المحسوبة

معامل 
الارتباط 

R 

معامل 
التحديد 

R2 

مستوى 
الدلالة 

sig 
الصحة 
 والسلامة

0.261 6.983 0.000 48.766 0.330 0.114 0.000 

 spss 26من اعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجات المصدر: 

( نلاحظ أن ىناك علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى 20من خلال النتائج الواردة في الجدول )     
الاجتماعي وبعد الصحة والسلامة في العينة محل الدراسة، مما يشير الى ( بين التسويق (a≤005الدلالة 

وىي أكبر من  48.766المحسوبة التي بمغت  Fوجود علاقة إيجابية بين المتغيرين، وىذا ما يؤكده كل من 
 وىو اقل مستوى الدلالة المعتمد 0.000بمستوى دلالة  6.983البالغة قيمة  tقيمتيا الجدولية وأيضا قيمة 

أي أن توجد علاقة  0.114ومعامل التحديد البالغ  0.330بمغ قيمة  ، ونلاحظ ان معامل الارتباط0,05
طردية بين التسويق الاجتماعي والبعد الثاني )الصحة والسلامة(، أما العلاقة الرياضية للانحدار الخطي 

 البسيط فجاءت من الشكل التالي:
Y=0.261x+2.104 

يمكن القول ان التغير في اتجاىات المستيمك بدرجة واحدة تؤدي الى التغير من خلال المعادلة       
ىذا  درجة، وعمى  0.112الذي يمثل بعد الصحة والسلامة لمتسويق الاجتماعي بمقدار yالطردي في 
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الأساس يتم رفض الفرضية الصفرية القائمة انو: "لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 
a≤0 .05)المستيمك"، ونقبل الفرضية البديمة أي:  لامة في التأثير عمى اتجاىات(، لمصحة والس 

(، لمصحة والسلامة في التأثير عمى (a≤0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة      
 اتجاىات سموك المستيمك.

 الفرضية الفرعية الثالثة 
عمقة قضايا المتلالتزام مؤسسة موبيميس بال( (a≤0.05دلالة لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى ال

 .عملائيا برفاىية المجتمع عمى اتجاىات
 (: نتائج تحميل الانحدار لأثر القضايا المتعمقة برفاهية المجتمع23الجدول )

المتغير 
 المستقل

معامل 
الانحدار 

B 

 tقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
الدلالة 

sig 

 Fقيمة 
 المحسوبة

معامل 
رتباط الا 
R 

معامل 
التحديد 

R2 

مستوى 
الدلالة 

sig 
القضايا 
المتعمقة 
برفاهية 
 المجتمع

0.261 7.163 0.000 51.312 0.338 0.114 0.000 

 spss26من اعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجات المصدر: 
الدلالة من خلال النتائج الواردة في الجدول تن ىناك علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى      

a≤0.05)المستيمك في العينة محل الدراسة، مما يشير ة برفاىية المجتمع واتجاىات ( بين القضايا المتعمق
وىي اكبر  51.312المحسوبة التي بمغت  Fالى وجود علاقة إيجابية بين المتغيرين، وىذا ما يؤكده كل من 

وىو اقل من مستوى الدلالة  0.000دلالة  بمستوى 7.163البالغة قيمة  tمن القيمة الجدولية وأيضا قيمة 
أي انو توجد علاقة  0.112ومعامل التحديد البالغ  0.338، ونلاحظ ان معامل الارتباط بمغ قيمة 0.05

المستيمك، اما العلاقة الرياضية للانحدار الخطي  ة برفاىية المجتمع واتجاىاتطردية بين القضايا المتعمق
 :البسيط فجاءت من الشكل التالي

 y=0.261x+2.145  
من خلال المعادلة يمكن القول ان التغير في القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع بدرجة واحدة يؤدي        

درجة، وعمى ىذا الأساس يتم  0.338المستيمك بمقدار الذي يمثل اتجاىات  Yالى التغير الطردي في 
( لمقضايا (a≤0.05لالة إحصائية عند مستوى الدلالة رفض الفرضية الصفرية القائمة انو: "لا يوجد أثر ذو د

المستيمك"، ونقبل الفرضية البديمة أي يوجد أثر ذو دلالة  جتمع في التأثير عمى اتجاىاتالمتعمقة برفاىية الم
 ( لمقضايا المتعمقة برفاىية المجتمع في التأثير عمى سموك المستيمك.(a≤0.05إحصائية عند مستوى الدلالة 

 الفرعية الرابعةالفرضية 
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قضايا المتعمقة لالتزام مؤسسة موبيميس بال( (a≤0.05ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة  أثرلا يوجد 
 عملائيا. عمى اتجاىات بالبيئة

(: نتائج تحميل الانحدار لأثر القضايا المتعمقة بالبيئة في التأثير عمى اتجاهات سموك 24الجدول )
 المستهمك

المتغير 
 لالمستق

معامل 
الانحدار 

B 

 tقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
الدلالة 

sig 

 Fقيمة 
 المحسوبة

معامل 
الارتباط 

R 

معامل 
التحديد 

R2 

مستوى 
الدلالة 

sig 
القضايا 
المتعمقة 

 بالبيئة

0.221 6.217 0.000 38.657 0.298 0.089 0.000 

 spss26من اعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجات  المصدر:
ل النتائج الواردة في الجدول ان ىناك علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة من خلا     

a≤0.05)المستيمك في العينة محل الدراسة، مما يشير الى وجود  المتعمقة بالبيئة واتجاىات ( بين القضايا
اكبر من القيمة وىي  38.657المحسوبة التي بمغت  Fعلاقة إيجابية بين المتغيرين، وىذا ما يؤكده كل من 

، 0.05وىو أقل من مستوى الدلالة  0.000بمستوى دلالة  6.217البالغة قيمة  tالجدولية وأيضا قيمة 
أي انو توجد علاقة طردية بين  0.089ومعامل التحديد البالغ  0.298ونلاحظ ان معامل الارتباط بمغ قيمة 

ة الرياضية للانحدار الخطي البسيط فجاءت من المستيمك، اما العلاق ا المتعمقة بالبيئة واتجاىاتالقضاي
 الشكل التالي:

y=0.221x+2.293 
من خلال المعادلة يمكن القول ان التغيير في القضايا المتعمقة بالبيئة بدرجة واحدة يؤدي الى التغير      

 رضيةدرجة، وعمى ىذا الأساس يتم رفض الف 0.298المستيمك بمقدار  الذي يمثل اتجاىات Yالطردي في 
لالتزام مؤسسة موبيميس ( (a≤0.05الصفرية القائمة انو: "لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 

 ، ونقبل الفرضية البديمة أي:عملائيا"عمى اتجاىات  يئةقضايا المتعمقة بالببال
قضايا المتعمقة س باللالتزام مؤسسة موبيمي( (a≤0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة     

 عمى اتجاىات عملائيا. بالبيئة
 بأبعاده الأربعة عمى اتجاىاتوكخلاصة لما تقدم في ىذا المطمب يمكن ترتيب أثر التسويق الاجتماعي     

 المستيمك حسب درجات الارتباط بين المتغير المستقل وابعاده والمتغير التابع:
المستيمك ى من حيث تأثيره في اتجاىات المرتبة الأولمجتمع بعد القضايا المتعمقة برفاهية الاحتل  -

وىي علاقة إيجابية قوية نوعا ما تبين الأىمية الكبيرة لتطبيق  %33.8الجزائري اذ بمغت درجة الارتباط 
 التسويق الاجتماعي في جعل المؤسسات الاقتصادية تتحكم وتسيطر عمى اتجاىات المستيمكين؛
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المستيمك الجزائري إذ بمغت من حيث تأثيره عمى اتجاىات  المرتبة الثانيةمة بعد الصحة والسلااحتل  -
 ؛%33درجة الارتباط 

المستيمك ة من حيث تأثيره في اتجاىات المرتبة الثالثبعد دعم افراد المجتمع والمعوزين احتل  -
 ؛%32.7الجزائري إذ بمغت درجة الارتباط 

المستيمك الجزائري ة من حيث تأثيره في اتجاىات رتبة الرابعالم بعد القضايا المتعمقة بالبيئةاحتل  -
 ؛%29.8حيث بمغت درجة الارتباط 
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 الخاتمة 5-1
التسويق إن المؤسسات الاقتصادية إذا ما تبنت فمسفة من خلال ما تقدم في ىذا الموضوع توصمنا الى 

الاجتماعي فإن ذلك يعزز من سمعتيا وعلامتيا التجارية كما أن ذلك سينمي درجة الرضا لدى المستيمكين 
الجزائريين وذلك من خلال الاستماع لآراء ووجية نظر المستيمكين وبالتالي سيولة التأثير عمى اتجاىاتيم، 

فيوم اتجاىات سموك المستيمك الجزائري كان وبعد تطرقنا لممفاىيم الأساسية لمتسويق الاجتماعي سابقا وم
لابد عمينا الربط بين العنصرين المدروسين عن طريق اسقاط الدراسة النظرية عمى الواقع وبغرض الوقوف 

المستيمك  ميس" في التأثير عمى اتجاىاتعمى أثر تطبيق التسويق الاجتماعي لمتعامل الاتصالات "موبي
بيان عمى عينة من المستيمكين في ولاية ميمة باعتبارىم الأدرى بحيثيات الجزائري لجأنا الى إجراء الاست

 الموضوع من أجل الوصول الى الاستنتاجات النظرية والميدانية التي تخدم الدراسة.
 النتائج: 5-2

 نتائج النظرية:. 1.2.5
 لمستيمك الجزائري؛ايدف الى التأثير في اتجاىات * التسويق الاجتماعي من بين التقنيات الحديثة التي ت

المستيمك بير في التأثير عمى اتجاىات * تطبيق التسويق الاجتماعي في المؤسسات الخدمية ساىم بشكل ك
 الجزائري؛

 * يعتبر بعد القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع والصحة والسلامة ودع افراد المجتمع والمعوزين والقضايا
 المستيمك الجزائري؛ من حيث التأثير عمى اتجاىات يق الاجتماعيالمتعمقة بالبيئة ركيزة من ركائز التسو 

 ج الدي يسمح بمعرفة حاجات ورغبات المستيمك الجزائري.ذالمستيمك الجزائري النمو ات تعد اتجاى 
 ير فيياأثالمستيمك الجزائري من اجل الت تم المؤسسات الخدمية باتجاىاتتي. 
 المستيمك  ير عمى اتجاىاتأثي التلخدمية يساىم فان تطبيق التسويق الاجتماعي في المؤسسات ا

 الجزائري.
 النتائج الميدانية: 2.2.5

من خلال دراستنا وتحميمنا لنتائج الدراسة الميدانية التي قمنا بيا في ىذا الفصل، توصمنا الى النتائج       
 الرئيسية التالية:

 فراد عينة الدراسة عمى مستخدمي أظيرت النتائج أن ىناك موافقة ذات دلالة إحصائية من طرف أ
موبيميس عمى أىمية تطبيق أنشطة التسويق الاجتماعي في المؤسسات الاقتصادية حيث بمغ المتوسط 

 وىي درجة مرتفعة عمى سمم ليكارت الخماسي؛ 3.247025الحسابي ما قيمتو 
 تسويق الاجتماعي من أظيرت نتائج الاستبيان موافقة عالية من طرف أفراد العينة عمى أىمية تطبيق ال

الابعاد  طرف المؤسسات الاقتصادية ومدى مساىمتو في التأثير عمى اتجاىات المستيمك الجزائري من خلال
، تلاه في المرتبة 3.46الأربعة لو، حيث احتل بعد الصحة والسلامة المرتبة الأولى بمتوسط حسابي بمغ 

، فيما احتل بعد القضايا المتعمقة 3.32سط حسابي بمغ الثانية بعد القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع بمتو 
، احتل بعد دعم أفراد المجتمع أظيرت نتائج الاستبيان كذلك 3.23بالبيئة المرتبة الثالثة بمتوسط حسابي بمغ 
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ان ىناك أثر ذو دلالة إحصائية لممتغير المستقل )التسويق الاجتماعي( عمى المتغير التابع )اتجاىات 
زائري(، وىذا ما دفعنا الى رفض الفرضية الصفرية القائمة بانو لا يوجد أفر ذو دلالة إحصائية المستيمك الج

لمتسويق الاجتماعي في التأثير عمى اتجاىات المستيمك الجزائري من خلال  a≤0.05عند مستوى الدلالة 
مقة برفاىية المجتمع، القضايا الابعاد الأربعة ) دعم أفراد المجتمع والمعوزين، الصحة والسلامة، القضايا المتع

المتعمقة بالبيئة( ونقبل الفرضية البديمة )المطروحة(: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 
a≤0.05) لمتسويق الاجتماعي في التأثير عمى اتجاىات المستيمك الجزائري، حيث توصمنا الى وجود )

، وىذا ما يؤكد الأثر الفاعل لالتزام %44.4مستقل والتابع بمغت علاقة ارتباط إيجابية متوسطة بين المتغير ال
المستيمك التأثير عمى اتجاىات  المؤسسات الخدمية )موبيميس( بتطبيق التسويق الاجتماعي من أجل

 وتتوفق ىذه الدراسة مع الدراسات السابقة.  الجزائري
 المستيمك  ن حيث تأثيره عمى اتجاىاتم احتل بعد القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع المرتبة الأولى

وىي نتيجة منطقية باعتبار ان التسويق الاجتماعي يساىم بشكل  %33.8الجزائري إذ بمغت درجة الارتباط 
وىذه النتيجة تتوافق كميا مع دراسة مجاىدي فاتح التي بمغ  كبير في القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع؛

  ؛%65.1معامل ارتباطيا 
 المستيمك الجزائري إذ بمغت  من حيث تأثيره عمى اتجاىات الصحة والسلامة المرتبة الثانية احتل بعد

وىي علاقة إيجابية متوسطة، ذلك لأن تطبيق التسويق الاجتماعي من خلال القضايا  %33درجة الارتباط 
ا مع دراسة ىذه النتيجة تتوفق كمي المتعمقة بالصحة والسلامة يساىم في جدب عدد كبير من الزبائن؛

 ؛%67.5اتح التي بمغ معامل ارتباطيا مجاىدي ف
 المستيمك الجزائري  من حيث تأثيره عمى اتجاىات احتل بعد دعم أفراد المجتمع والمعوزين المرتبة الثالثة

وىي علاقة إيجابية متوسطة، ذلك لأن الالتزام بدعم افراد المجتمع  %32.7إذ بمغت درجة الارتباط 
وىذه النتيجة تتوافق كميا مع دراسة مجاىدي  المؤسسة أكثر ميزة مقارنة بالمؤسسات الأخرى؛والمعوزين يجعل 

 ؛%70.1فاتح التي بمغ معامل ارتباطيا 
 المستيمك الجزائري إذ  ة من حيث تأثيره عمى اتجاىاتاحتل بعد القضايا المتعمقة بالبيئة المرتبة الرابع

بيئة بية متوسطة، وذلك لأن التزام المؤسسة بالحفاظ عمى الوىي علاقة إيجا %29.8بمغت درجة الارتباط 
، وىذه النتيجة تتوافق كميا مع دراسة مجاىدي فاتح التي بمغ معامل يجعل الزبائن أكثر ولاء ليا

 .%69.7ارتباطيا
 التوصيات: 5-3

 في ضوء النتائج التي تم التوصل الييا من خلال الدراسة الحالية فإننا نوصي بما يمي:
اعد في التأثير عمى اتجاىات رة تصميم نظام لإدارة التسويق الاجتماعي من شانو ان يسضرو  -

 المستيمك الجزائري؛
 تطوير الكادر التسويقي حتى تستطيع المؤسسة التأثير عمى اتجاىات المستيمك الجزائري؛ -
 التأكد من التزام المؤسسة بالأنظمة التي تخدم القضايا المتعمقة برفاىية المجتمع؛ -
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انشاء مصمحة خاصة بالتسويق الاجتماعي تكون تابعة لقسم التسويق في المؤسسة تعنى  ضرورة -
 بدراسة وتسيير حملات التسويق الاجتماعي؛

 يجب عمى المؤسسات الخدمية التركيز عمى أىمية تحقيق الدعم لأفراد المجتمع والمعوزين؛ -
 تفعيل دور تحقيق المساىمة في القضايا المتعمقة بالبيئة؛ -
ضرورة العمل عمى الاستفادة من المزايا الناشئة عن تطبيق المعاىدات والاتفاقيات الخدمية من خلال  -

 التسويق الاجتماعي مع الدول العربية والافريقية والاوروبية، 
 .ق الاجتماعي في المناىج الدراسيةإدخال مادة التسوي -

 الدراسات المقترحة في هذا المجال: 5-4
لبحث والنتائج واقتراحنا لمتوصيات التي نراىا مفيدة، طرأت لنا نقاط أخرى مازالت بعد عرضنا لموضوع ا

شكاليات تنظر المعالجة، ومن أىميا ما يمي:  مجيولة ويمكن ان تكون موضوعات بحوث مستقبمية أخرى وا 
 تطبيق التسويق الاجتماعي في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة؛ 
  أثر التسويق الاجتماعي في المؤسسات الاقتصادية؛دور تكنولوجيا المعمومات في تعزيز 
 فعيل التسويق الاجتماعي في المؤسسات الاستشفائية   العامة والخاصةت. 
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 المراجع العربية: 6-1
 الكتب:

-ة الثانية، دار صفاء لمنشر والتوزيع، (، إدارة التسويق، الطبع2015إياد عبد الفتاح النسور، ) -
 الأردن.-عمان
-(، التسويق )أسس ومفاىيم معاصرة(، دار اليازوري العممية لمنشر والتوزيع، 2006ثامر البكري، ) -
 الأردن.-عمان
طرقو الإحصائية(، الطبعة -أدواتو-(، أساليب البحث العممي )مفاىيمو2009جودت عزت عطوي، ) -

 الأردن.-عمان-منشر والتوزيع، الأولى، دار الثقافة ل
(، التسويق والمسؤولية الاجتماعية، دار أسامة لمنشر 2018خالد سعيد قاشي ورمزي بودرجة، ) -

 الأردن.-عمان–والتوزيع 
 (، التسويق الاجتماعي كمدخل حديث لتحسين صورة المؤسسة، 2013طاىري ىاجر، ) -
المعمومات التقميدية والإلكثرونية، دار  (، البحث العممي واستخدام مصادر2007عامر قنديمجي، ) -

 الأردن.-عمان-اليازوري لمنشر والتوزيع، 
(، الإحصاء الوصفي في العموم التربوية، الطبعة الثانية، دار المسيرة 2007عدنان حسين الجابري، ) -

 الأردن.-عمان-لمنشر والتوزيع والطباعة، 
ثير النفسية( الجزء الثاني، الطبعة الثانية، (، سموك المستيمك )عوامل التأ2010عنابي بن عيسى، ) -

 الجزائر.-بن عكنون-ديوان المطبوعات الجامعية، 
(، إدارة التسويق )أفكار وتوجييات جديدة(، الطبعة الثانية، دار 2014غسان قاسم داود اللامي، ) -

 الأردن.-عمان-صفاء لمنشر والتوزيع، 
ولى، الطبعة الأولى، دار كنوز المعرفة العممية (، تسويق الخدمات، الطبعة الأ2009فريد كورتل، ) -

 الجزائر.-لمنشر والتوزيع، سكيكدة
-عمان-(، أساليب البحث العممي، الطبعة الأولى، دار الراية لمنشر والتوزيع، 2011ماجد الخياط، ) -

 الأردن.
ار وائل (، التسويق الاجتماعي الأخضر والبيئي، الطبعة الثانية، د2011محمد إبراىيم عبيدات، ) -

 الأردن.-عمان-لمنشر، 
-(، مبادئ التسويق، الطبعة الأولى، دار الثقافة لمنشر والتوزيع، 2008محمد صالح المؤذن، ) -
 الأردن.-عمان
(، استراتيجيات التسويق، الطبعة الأولى، دار 2012محمود جاسم الصميدعي وردينة يوسف، ) -

 الأردن.-عمان-المسيرة لمنشر والتوزيع والطباعة، 
(، سموك المستيمك، الطبعة الأولى، دار المناىج لمنشر والتوزيع، 2006حمود جاسم الصميدعي، )م -
 الأردن.-عمان-
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(، أصول التسويق )مدخل تحميمي(، الطبعة الرابعة، دار وائل 2010ناجي معلا ورائف توفيق، ) -
 الأردن.-عمان-لمنشر والتوزيع، 

جي، استراتيجيات التسويق )المفاىيم، الأسس، نزار عبد المجيد البرواري وأحمد محمد البرزن -
 الأردن. -عمان-(، الطبعة الثانية، دار وائل لمنشر، 2008الوظائف( )

-عمان-(، التسويق المعاصر، الطبعة الأولى، دار الحامد لمنشر والتوزيع، 2012نظام سويدان، ) -
 الأردن.

 المذكرات والاطروحات:
ق الاجتماعي والبيئي في معالجة الاثار السمبية (، إسيام التسوي2014بن سحنون سمير، ) -

لمممارسات التسويقية اللاأخلاقية، أطروحة دكتوراه، تخصص تسويق، كمية العموم الاقتصادية والتسيير والعموم 
 .03التجارية، جامعة الجزائر 

الذىنية،  (، الابعاد التسويقية لممسؤولية الاجتماعية وانعكاساتيا عمى الصورة2016بودرجة رمزي، ) -
-02أطروحة دكتوراه، تخصص تسويق، كمية العموم الاقتصادية والتسيير والعموم التجارية، جامعة البميدة 

 الجزائر.
زناد رياض، دور التسويق الاجتماعي في تفعيل الادماج الشامل للأشخاص ذوي الإعاقة في  -

-التسيير، جامعة منتوري قسنطينة الجزائر، مذكرة ماستر، تخصص تسويق، كمية العموم الاقتصادية وعموم
 الجزائر.

(، تأثير تسيير العلاقة مع الزبون عمى تصميم المنتج في المؤسسة 2016عبد الرزاق براىيمي، ) -
الاقتصادية الجزائرية، أطروحة دكتوراه، تخصص عموم التسيير، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم 

 بسكرة. –التسيير، جامعة محمد خيضر 
(، سموك المستيمك اتجاه المنتجات المقمدة، مذكرة ماجيستير، تخصص 2009لسود راضية، ) -

 الجزائر.-تسويق، كمية العموم الاقتصادية والتسيير والعموم التجارية، جامعة منتوري قسنطينة
(، العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغيير اتجاه سموك المستيمك 2007لونيس عمي، ) -
ري، أطروحة دكتوراه، تخصص عمم النفس، كمية العموم الإنسانية والعموم الاجتماعية، جامعة منتوري الجزائ

 الجزائر.-قسنطينة
(، تأثير حملات التسويق الاجتماعي عمى سموك المستيمك في الجزائر، مذكرة 2020وسار وسام، ) -

موم التجارية، جامعة العربي بن ماستر، تخصص تسويق الخدمات، كمية العموم الاقتصادية والتسيير والع
 الجزائر.-مييدي أم البواقي

(، التحكم في الأداء الشامل لممؤسسة الاقتصادية في الجزائر في ظل 2011العايب عبد الرحمان، ) -
 ، العموم الاقتصادية، جامعة فرحات عباس، سطيف، الجزائر.تحديات التنمية المستدامة، أطروحة دكتوراه
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-(، المسؤولية الاجتماعية لوظيفة التسويق دراسة حالة مؤسسة سونمغاز2011خويمدات صالح، ) -
ورقمة، مذكرة ماجيستير تخصص تسويق، كمية العموم الاقتصادية والعموم التجارية وعموم التسيير، جامعة 

 ، الجزائر.03 الجزائر
 
 مجلات:ال
ي تعزيز الصورة الذىنية (، دور قضايا التسويق الاجتماعي ف2012جييدة دليوم وقدور بن نافمة، ) -

 .2022، 02، العدد 13لممؤسسات الجزائرية، الأكادمية لمدراسات الاجتماعية والإنسانية، المجمد 
(، تحديات تطبيق التسويق الاجتماعي في تعزيز القيم 2022حجار خرفان خير الدين ونبيمة بوخبزة، ) -

 .2022تماعية، المجمد السابع، العدد الأول، مارسالبيئية بالمجتمع الجزائري، مجمة العموم القانونية والاج
التسويق الاجتماعي والتنمية المستدامة... أية علاقة؟، مجمة الباحث (، 2018خالد بوعزة، ) -

 .2018الاقتصادي، العدد الخامس، سبتمبر 
(، تأثير تطبيق التسويق الاجتماعي عمى 2017فاتح مجاىدي، مخموف سميمة، حاج نعاس كوثر، ) -
 ات المستيمك الجزائري، المجمة الجزائرية لمتنمية الاقتصادية، الجزائر.اتجاى
(، التسويق الاجتماعي تطبيقاتو والتحديات التي تواجيو في الجزائر، مجمة 2019أسماء يوسف، ) -

 .2019 ،01، العدد 04، المجمد الدراسات الاقتصادية المعمقة
ىا في إدارة الصورة الذىنية في منظمات (، أخلاقيات العمل وأثر 2012السكرانة بلال خمف، ) -

 .33الاعمال، مجمة كمية بغداد لمعموم الاقتصادية الجامعة، العدد 
 :الممتقيات العممية

(، دور التسويق الاجتماعي في معالجة الاختلالات الاجتماعية في الجزائر، 2017بودرجة رمزي، ) -
كمية العموم  ،ة الاختلالات الاجتماعية في الجزائردور التسويق الاجتماعي في معالج الممتقى الوطني الأول

 الجزائر.-02جامعة البميدة  الاقتصادية، العموم التجارية وعموم التسيير،
 المواقع الالكثرونية:

 https- mewdoo3.com, h13 :31, 29/03/2022.//www: 
www://https- el3arabi.com, h12 :31, 27/03/2022. 
www://https-promediaz.com, h13 :17, 27/03/2022.   

 . المراجع الأجنبية:2.6
- yin, Robert, K, (2003).case study Research : Design and Methods, 3rd 
edition, Applied Socail Research Methods Series, VOL.5. 
- Uma skaran , (2003) research methods for busines building approche, jon & 
asia itd, fourth edition singapore, 2003. 
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 : الاستبيان(01الممحق رقم )

 أخي المستهلك الكريم السلام عليكم ورحمة الله وبركاته وبعد:
في إطار التحضير لدذكرة ماستر في العلوم التجارية تخصص تسويق الخدمات، يشرفنا أن نتقدم إلى سيادتكم 

أثر تطبيق التسويق الاجتماعي لمتعامل الاتصالات موبيليس  " يرات دراستنا الدوسومةبمتغ بهذا الاستبيان الدتعلق
. نؤكد لكم أن الإجابات التي ستدلون بها سيتم التعامل معها بسرية تامة على اتجاهات المستهلك الجزائري "

 .شاكرين لكم حسن تعاونكمولن تستخدم إلاّ لأغراض البحث العلمي فحسب، 
 إشراف الاستاذ:                                                                   إعداد الطلبة:

 بوبريدعة شعيب                                                               بودرجة رمزي
 حميمود صلاح

 
 عيإدراك المستهلك لالتزام مؤسسة موبيليس بقضايا التسويق الاجتما. المحور الأول

غير موافق  العبارة
 تماما

غير 
 موافق

غير 
 محدد

موافق  موافق
 تماما

 دعم أفراد المجتمع والمعوزين
بحملات اجتماعية لدعم الفقراء والدعوزين ودور  تقوم مؤسسة موبيليس .1

 الأيتام
     

      هبات وتبرعات خيرية عند حدوث كوارث طبيعية تقدم مؤسسة موبيليس .2
      ن أرباح التعبئة في شكل هبات لدور اليتامى تقدم موبيليس جزء م  .3
تقدم موبيليس مساعدات لأفراد المجتمع في الدناسبات الدينية )رمضان،  .4

 عيد الاضحى...(
     

 الصحة والسلامة
بحملات توعية صحية كتجنب التدخين  تقوم مؤسسة موبيليس .5

 والدخدرات.
     

      أمراض السيدا والسرطان.بحملات تحسيسية حول  تقوم مؤسسة موبيليس .6
تقوم مؤسسة موبيليس بتوعية الدواطنين حول مخاطر الانترنت على  .7

 الأطفال
     

      تقوم موبيليس بتحسيس الدواطنين حول مخاطر الانترنت على الأطفال .8
 القضايا المتعلقة برفاهية المجتمع

      بدعم التظاهرات الثقافية والعلمية. تقوم مؤسسة موبيليس .9
      بدعم الأنشطة الرياضية. تقوم مؤسسة موبيليس .11
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      تقوم موبيليس بدعم الحصص التلفزيونية التثقيفية .11

في تشييد الدرافق التي تحقق راحة الدواطنين  تساهم مؤسسة موبيليس .12
 )حدائق ومتنزهات...الخ(

     

 القضايا المتعلقة بالبيئة
      تدعم موبيليس حملات التشجير  .13
      تدعم موبيليس حملات التنظيف )تنظيف الشواطئ الغابات..( .14
تروج موبيليس لاستغلال الدنتجات والخدمات البيئية )إعلانات  .15

 ورسائل...(
     

 
 المحور الثاني: اتجاهات المستهلكين

غير موافق  العبارة
 تماما

غير 
 موافق

غير 
 محدد

موافق  موافق
 جدا

 البعد المعرفي
      والخدمات الدختلفة لدوبيليسأعرف العروض  .16
      لدي معلومات كافية عن مختلف أنشطة الدؤسسة  .17
تتكون لدي معارف جديدة من خلال إعلانات الدؤسسة في مختلف  .18

 الوسائط
     

 البعد الوجداني
      لدي شعور جيد اتجاه موبيليس .19
      لدي ثقة كبيرة بمؤسسة موبيليس .21
      يس مقارنة بالدؤسسات الأخرى.لدي تفضيل لدؤسسة موبيل .21

 البعد السلوكي
أنوي استعمال خدمات الدؤسسة بصفة دائمة )عدم التحول الى مؤسسة  .22

 أخرى(
     

      أقول إلاّ الأشياء الجيدة عن الدؤسسة .23
      أنا مستعد لدفع سعر أعلى للحصول على خدمات الدؤسسة  .24
 

  في الخانة الدناسبة (X) فضلا ضع العلامة: المعلومات الشخصية
 ذكر                     أنثى               لجنس ا -1
 سنة 49 -41ما بين    سنة 39 -31سنة        ما بين  29 -18:                 من السن -2

 سنة وأكثر 61سنة           59-51من                                  
   أولي          ثانوي                      عالي  المستوى التعليمي:        -3
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 سنوات 5 –أقل من سنة              من سنة مدة الاشتراك:                -4
 سنوات 11سنوات               أكثر من  11إلى  6من                              

 41111إلى أقل من -21111من                دج              21111أقل من  مستوى الدخل:            -5
 دج وأكثر61111           61111أقل من - 41111   من                                         
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 (20الممحق رقم )
 قائمة الأساتذة محكمي الاستبيان

 جامعة الانتماء الرتبة اسم ولقب الأستاذ
 المركز الجامعي ميمة -ب-أستاذ محاضر بد العاليد. غيشي ع

 المركز الجامعي ميمة -أ-أستاذ محاضر د. ىولي فرحات 
 المركز الجامعي ميمة -أ-أستاذ محاضر د. بمحاج طارق
 12جامعة البميدة  -أ-محاضرأستاذ  د. لرادي سفيان

 المركز الجامعي ميمة -أ-أستاذ محاضر زموري كمالد.
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 spss(: مخرجات 03الممحق رقم )

 نتائج قياس الثبات )ألفا كرونباخ(

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,779 9 

 

 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,413 4 

 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,759 4 

 

 

 

 

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية
 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 اجتماعٌة بحملات موبٌلٌس مؤسسة تقوم

 والمعوزٌن الفقراء لدعم

400 2,88 1,320 

 وتبرعات هبات موبٌلٌس مؤسسة تقدم

 خٌرٌة

400 2,95 1,328 

 فً التعبئة أرباح من جزء موبٌلٌس تقدم

 الٌتامى لدور هبات شكل

400 2,88 1,215 

 المجتمع لأفراد مساهمات موبٌلٌس تقدم

 عٌد رمضان،) الدٌنٌة المناسبات فً

 (...الأضحى

400 3,27 1,259 

SP 332 2,9744 1,10705 

N valide (liste) 332   

 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,739 3 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,880 4 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,856 24 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,824 15 
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Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 صحٌة توعٌة بحملات موبٌلٌس تقوم

 والمخدرات التدخٌن كتجنب

400 3,55 1,229 

 تحسٌسٌة بحملات موبٌلٌس مؤسسة تقوم

 والسرطان السٌدا أمراض حول

400 3,39 1,159 

 مخاطر حول المواطنٌن موبٌلٌس تقوم

 الأطفال على الانثرنت

400 3,21 1,277 

وعٌةبت موبٌلٌس مؤسسة تقوم  المواطنٌن 

 19 كوفٌد مثل المعدٌة الفٌروسات حول

400 3,82 1,149 

SS 332 3,4608 ,92382 

N valide (liste) 332   

 

 

 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 التظاهرات بدعم موبٌلٌس مؤسسة تقوم

 والعلمٌة الثقافٌة

400 3,24 1,112 

 الأنشطة بدعم موبٌلٌس مؤسسة تقوم

 الرٌاضٌة

400 3,64 1,102 

 التلفزٌونٌة الحصص بدعم موبٌلٌس تقوم

 التثقٌفٌة

400 3,65 2,439 

 المرافق تشٌٌد فً موبٌلٌس مؤسسة تساهم

 التً

400 2,84 1,173 

AS 332 3,3200 ,99118 

N valide (liste) 332   

 

 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 1,176 3,24 400 التشجٌر حملات موبٌلٌس تدعم

 تنظٌف ) التنظٌف حملات موبٌلٌس تدعم

 (...والغابات الشواطئ

400 3,20 1,261 

 المنتجات لاستغلال موبٌلٌس تروج

 (,,ورسائل اعلانات) البٌئٌة والخدمات

400 3,36 1,172 

IE 332 3,2329 ,97258 

N valide (liste) 332   

 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 المختلفة والخدمات العروض أعرف

 لموبٌلٌس

400 3,41 1,146 
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 أنشطة مختلف عن كافٌة معلومات لدي

 المؤسسة

400 3,02 1,090 

 خلال من جدٌدة معارف لدي تتكون

 الوسائط مختلف فً المؤسسة إعلانات

400 3,03 1,181 

 1,261 3,24 400 موبٌلٌس اتجاه جٌد شعور لدي

 1,283 3,07 400 موبٌلٌس بمؤسسة كبٌرة ثقة لدي

 مقارنة موبٌلٌس لمؤسسة تفضٌل لدي

 الأخرى بالمؤسسات

400 3,07 1,272 

 بصفة المؤسسة خدمات استعمال أنوي

 (أخرى مؤسسة إلى التحول عدم) دائمة

400 2,94 1,197 

 1,192 2,98 400 المؤسسة عن الأشٌاء إلا أقول

عدمست أنا  على للحصول أعلى سعر لدفع 

 المؤسسة خدمات

400 2,37 1,230 

AC 332 3,0230 ,74498 

N valide (liste) 332   

 

 الصذق التكىيني لأداة الاستبياى

 

Corrélations 

 SP SS AS IE AC questionnaire 

SP Corrélation de Pearson 1 ,447
**
 ,336

**
 ,366

**
 ,325

**
 ,747

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 332 332 332 332 332 332 

SS Corrélation de Pearson ,447
**
 1 ,244

**
 ,541

**
 ,335

**
 ,743

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 332 332 332 332 332 332 

AS Corrélation de Pearson ,336
**
 ,244

**
 1 ,209

**
 ,332

**
 ,622

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 332 332 332 332 332 332 

IE Corrélation de Pearson ,366
**
 ,541

**
 ,209

**
 1 ,307

**
 ,705

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 332 332 332 332 332 332 

AC Corrélation de Pearson ,325
**
 ,335

**
 ,332

**
 ,307

**
 1 ,622

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 332 332 332 332 332 332 

Questionnaire Corrélation de Pearson ,747
**
 ,743

**
 ,622

**
 ,705

**
 ,622

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 332 332 332 332 332 332 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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 اختبار التوزيع الطبيعي

Test Kolmogorov-Smirnov pour un échantillon 

 MS AC 

N 400 400 

Paramètres normaux
a,b

 Moyenne 3,2743 3,0156 

Ecart type ,71468 ,72514 

Différences les plus 

extrêmes 

Absolue ,066 ,064 

Positif ,048 ,058 

Négatif -,066 -,064 

Statistiques de test ,066 ,064 

Sig. asymptotique (bilatérale) ,000
c
 ,000

c
 

a. La distribution du test est Normale. 

b. Calculée à partir des données. 

c. Correction de signification de Lilliefors. 

 

 اختبار الانحدار البسيط

Variables introduites/supprimées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

supprimées Méthode 

1 MS
b
 . Entrée 

a. Variable dépendante : AC 

b. Toutes variables requises saisies. 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux 

R-deux 

ajusté 

Erreur 

standard de 

l'estimation 

1 ,444
a
 ,197 ,195 ,65042 

a. Valeurs prédites : (constantes), MS 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme 

des carrés ddl 

Moyenne 

des carrés D Sig. 

1 Régression 41,433 1 41,433 97,941 ,000
b
 

Résidu 168,371 398 ,423   

Total 209,804 399    

a. Variable dépendante : AC 

b. Valeurs prédites : (constantes), MS 
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Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisé

s 

t Sig. A 

Erreur 

standard Bêta 

1 (Constante) 1,539 ,153  10,081 ,000 

MS ,451 ,046 ,444 9,896 ,000 

a. Variable dépendante : AC 

 

 

Variables introduites/supprimées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

supprimées Méthode 

1 SP
b
 . Entrée 

a. Variable dépendante : AC 

b. Toutes variables requises saisies. 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux 

R-deux 

ajusté 

Erreur 

standard de 

l'estimation 

1 ,327
a
 ,107 ,105 ,68617 

a. Valeurs prédites : (constantes), SP 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme 

des carrés ddl 

Moyenne 

des carrés D Sig. 

1 Régression 22,417 1 22,417 47,612 ,000
b
 

Résidu 187,388 398 ,471   

Total 209,804 399    

a. Variable dépendante : AC 

b. Valeurs prédites : (constantes), SP 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisé

s 

t Sig. A 

Erreur 

standard Bêta 

1 (Constante) 2,369 ,100  23,748 ,000 

SP ,216 ,031 ,327 6,900 ,000 

a. Variable dépendante : AC 
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Variables introduites/supprimées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

supprimées Méthode 

1 SS
b
 . Entrée 

a. Variable dépendante : AC 

b. Toutes variables requises saisies. 

 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux 

R-deux 

ajusté 

Erreur 

standard de 

l'estimation 

1 ,330
a
 ,109 ,107 ,68528 

a. Valeurs prédites : (constantes), SS 

 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme 

des carrés ddl 

Moyenne 

des carrés D Sig. 

1 Régression 22,901 1 22,901 48,766 ,000
b
 

Résidu 186,904 398 ,470   

Total 209,804 399    

a. Variable dépendante : AC 

b. Valeurs prédites : (constantes), SS 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisé

s 

t Sig. A 

Erreur 

standard Bêta 

1 (Constante) 2,104 ,135  15,581 ,000 

SS ,261 ,037 ,330 6,983 ,000 

a. Variable dépendante : AC 

 

 

Variables introduites/supprimées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

supprimées Méthode 

1 AS
b
 . Entrée 
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a. Variable dépendante : AC 

b. Toutes variables requises saisies. 

 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux 

R-deux 

ajusté 

Erreur 

standard de 

l'estimation 

1 ,338
a
 ,114 ,112 ,68333 

a. Valeurs prédites : (constantes), AS 

 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme 

des carrés ddl 

Moyenne 

des carrés D Sig. 

1 Régression 23,960 1 23,960 51,312 ,000
b
 

Résidu 185,845 398 ,467   

Total 209,804 399    

a. Variable dépendante : AC 

b. Valeurs prédites : (constantes), AS 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisé

s 

t Sig. A 

Erreur 

standard Bêta 

1 (Constante) 2,145 ,126  17,002 ,000 

AS ,261 ,036 ,338 7,163 ,000 

a. Variable dépendante : AC 

 

 

Variables introduites/supprimées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

supprimées Méthode 

1 IE
b
 . Entrée 

a. Variable dépendante : AC 

b. Toutes variables requises saisies. 
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Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux 

R-deux 

ajusté 

Erreur 

standard de 

l'estimation 

1 ,298
a
 ,089 ,086 ,69317 

a. Valeurs prédites : (constantes), IE 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme 

des carrés ddl 

Moyenne 

des carrés D Sig. 

1 Régression 18,574 1 18,574 38,657 ,000
b
 

Résidu 191,231 398 ,480   

Total 209,804 399    

a. Variable dépendante : AC 

b. Valeurs prédites : (constantes), IE 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisé

s 

t Sig. A 

Erreur 

standard Bêta 

1 (Constante) 2,293 ,121  18,903 ,000 

IE ,221 ,036 ,298 6,217 ,000 

a. Variable dépendante : AC 

 


