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حالة دراسة   -  المستهلكین لخدمات الاتصالات  سلوك في تقن�ات تنش�ط المب�عاتأثر 
 شر�ة سیر�اتل للاتصالات

 نجم الحمیدي*
 **سل�مان الحمد

 جامعة الفرات –�ل�ة الاقتصاد  –*أستاذ في قسم إدارة الاعمال 
 ط�ةقر ، جامعة الإدار�ة والمال�ة العلوم، �ل�ة إدارة الأعمالمدرس في قسم **

 
 
 

  الملخص 
. حالة شركة سير�تيل للاتصالات -خدمات الاتصالات  مستخدمي  سلوك في تقنيات تنشيط المبيعاتأثر  تناولت هذه الدراسة     

شرائح بمزا� خاصة، عروض تخفيضات  مجانية، إضافي، شرائح رصيد (نشيط المبيعاتتحيث تم التعرف على مدى  أهمية كل من تقنيات 
  مسابقات) معينة أو على أساس عدد الدقائق أو الرسائل الأسبوعية أو الشهرية، زمنية والرسائل في المناسبات أو فترة كالماتسعرية للم

من القرارات التالية: (ز�دة الكمية، تسريع الشراء، تجربة  تيل أتلل ةكرشلا اهمدختستثءارشلا كولس ىلع ير أ نم و اهئلامعلتثيرها في كل
  .) تشجيع الآخرين على الاستفادة من العرض، ،  إبلاغ الآخرين عن توفر العرضمخطط هو مما لإا ةنقاف أبكثرالمنتج، ز�

  :ما يلي وقد توصلت الدراسة إلى عميل 328 وقد تمت الدراسة على عينة عشوائية من عملاء الشركة مكونة من  
 للمستهلك. ائيالشر  السلوك بشكل معنوي في المبيعات تنشيط تؤثر تقنيات -1
 .سلوك المستهلك تأثير علىبح تاعيبلما طيشنت تاينقسجرد بةهءافكو اهتيهمأ تا في التم ترتيب  -2
 .العمرحسب الجنس ، المستوى الثقافي، و  سلوك المستهلكين في تنشيط المبيعات أثر تقنياتفي اختلاف  هناكتبين أن  -3
 
 
 
 
 

 شركة سير�تيل للاتصالات. –خدمات الاتصالات –سلوك المستهلكين  -يعاتتقنيات تنشيط المب الكلمات المفتاحية :
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 :مقدمة
ز�دة الكميـة، تسـريع الشـراء،   أتثرها في سلوك المستهلك مـن حيـث،  التعرف على تقنيات تنشيط المبيعاتركز هذا البحث على         

تشـج�ع الآخـر�ن علـى الاسـتفادة مـن ، غ الآخـر�ن عـن تـوفر العـرضإ�ـلا ،مخطـط هـو ممـا لإا ةد�ز ،جتـنلما ةـبرنقاـف أبكثـر
يســاعد الشــركات في تحديــد الآليــة  وهــذا)، ومــن ثم تحديــد أهميــة وكفــاءة كــل مــن هــذه التقنيــات في التــأثير في الســلوكيات الســابقة، العــرض

   ليات هاعيبم ةد�زتا وحصتها السوقية.  تاينقتلا هذه ةرادلإ ةمئااو كلهتسلما كولس في اهيرثتأ نم عفرت تيلا ةقيرطلبب
 :�حثأولاً: مشكلة ال

؟ ومنه تتفرع في سلوك مستهلكي خدمات الاتصالات المبيعات تنشيط تقنيات أثر ما :التاليا ثحبلبلسؤال  الرئيسة المشكلة تتمثل
  :الأسئلة التالية

 ؟المشتراة الكمية هل هناك أثر لتقنيات تنشيط المبيعات في ز�دة .1
 شراء؟ال عملية هل هناك أثر لتقنيات تنشيط المبيعات في تسريع .2
 ؟تجربة المنتج هل هناك أثر لتقنيات تنشيط المبيعات في .3
  المنتج؟ شراء على مخطط هو مما أكثر هل هناك أثر لتقنيات تنشيط المبيعات في الإنفاق .4
 لآخرين عن توفر العرض؟هل هناك أثر لتقنيات تنشيط المبيعات في  تشجيع المستهلك على إبلاغ ا .5
 هل هناك أثر لتقنيات تنشيط المبيعات في حث المستهلك على تشجيع الآخرين على الاستفادة من العرض؟   .6
 العمر؟، المستوى الثقافي،  نسالج متغيرحسب  سلوك المستهلكين في تنشيط المبيعات أثر تقنيات اختلاف في هناكهل   .7

 
 :ال�حثثان�اً: أهم�ة 

 همية البحث من مجموعة من النقاط نوجزها بمايلي:تتي أ      
تنشيط المبيعات، واحدة من  تقنيات، وتمثل هاهناك العديد من الأدوات الترويجية التي يمكن أن تستخدمها الشركة لتحقيق أهداف          

 ن شركات، كما أالمبيعات في الأجل القصيرأ كلتتثيراً قوً� على السلوك الشرائي للمستهلكين وخاصة ز�دة  أهم هذه الأدوات والتي
 تنشيط المبيعات حتى تتمكن من المنافسة والبقاء في السوق، وهذا يتطلب فهم تقنيات لرفع فاعلية إستراتيجيةإلى تطوير  بحاجة الاتصال

على المستهلكين  إلى المحافظةقاجتسلاا قابت السلوكية المرغوبة التي تؤدي  وكيفية استخدامها بشكل أمثل هذه التقنياتآلية عمل 
 .الحاليين وجذب مستهلكين جدد

 :ال�حثثالثاً: أهداف 
 المبيعـات تنشـيط أدوات تحديـد :مـن خـلال لمسـتهلكين،سـلوك ا في المبيعـات تنشـيط أثـر تقنيـات علـى التعـرف إلى راسـةالد هـذه تـدف   

، مخطـط هـو مما بكثر الإنفاق وز�دة ،الجديد المنتج تجربة ،المشتراة لكميةا ز�دة ،الشراء عملية تسريع على المستهلكين حفز في أهمية الأكثر
 .إبلاغ الآخرين عن توفر العرض، تشجيع الآخرين على الاستفادة من العرض

 : ال�حثرا�عاً : فرض�ات 

 :التال�ة�عتمد هذا ال�حث على اخت�ار الفرض�ات 
ز�دة ، تسـريع الشـراء، تجربـة المنـتجز�دة الكميـة، (للمسـتهلك  الشـرائي السـلوك في المبيعـات تنشـيط معنـوي لتقنيـات تثـير يوجـد -1

 .)، إبلاغ الآخرين عن توفر العرض، تشجيع الآخرين على الاستفادة من العرضمخطط هو مما بكثر الإنفاق
 لمستوى الثقافي، و، االجنس  متغيرحسب  سلوك المستهلكين في تنشيط المبيعات ثر تقنياتدلالة إحصائية لأاختلاف ذو  هناك -2

 .العمر
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 وأدواتها : ال�حثخامساً: منهج 
 :المنهجین العلمیین التالیینال�احث على اعتمد  

 .ل�حثالتي ناقشت موضوعات اراسات السا�قة الكتا�ات والدِّ أهم راسة واستقراء وذلك بهدف دِ : جانب نظري  -1
اسـتب�ان خــاص �جمــع الب�انــات عــن متغیــرات للتعــرف علــى آراء عینـة ال�حــث، وقــد تــم تصــم�م  :جانــب عملــي – 2

 .spss  الدراسة، وتم تحلیلها واخت�ار الفرض�ات �الاعتماد على البرنامج الإحصائي
 
 

 سادساً: حدود ال�حث :

 .محافظة الحسكة : المكان�ة حدود ال�حث -1
  2019الشهر السادس لعام وحتىم  2019لعام  الشهر الأول زمان ال�حث : تبدأ من -2
مجتمـع ال�حـث هـم عمـلاء شـر�ة سـیر�اتیل فـي محافظـة الحسـكة، والعینـة تتمثـل :  مجتمع وعینة ال�حـث -3

  .) من هؤلاء العملاء 328ب ( 

 :تقن�ات تنش�ط المب�عات الم�حث الأول:

قــد عرفــت الجمع�ــة فتعــددت التعــار�ف الخاصــة �موضــوع تنشــ�ط المب�عــات  تعر�ــف تنشــ�ط المب�عــات:أولا : 
"الأنشــطة التســو�ق�ة_ عــدا الب�ــع الشخصــي  علــى أنــه: )1988(الأزهري،ســو�ق تنشــ�ط المب�عــاتالأمر�ك�ــة للت

والإعلان والدعا�ة والتي تحفز فاعل�ة شراء المسـتهلك أو الو�یـل �حیـث تضـ�ف ق�مـة للمنـتج لفتـرة محـددة مـن 
   الزمن"

وجهـة لـدفع وتشـج�ع الطلـب مجموعـة مـن التقن�ـات الم‹‹ كما �عـرف فلیـب �ـوتلر تنشـ�ط المب�عـات علـى أنهـا  
 Kotler( ››علــى المــدى القصــیر، وذلــك بز�ــادة حجــم الشــراء لمنــتج معــین أو خدمــة مــن طــرف تجــار التجزئــة

وهـي مجموعـة تقن�ـات تنـتج ز�ـادة سـر�عة ومؤقتـة ‹‹ Yves chirouzeوهذا ما �لاحظ في تعر�ـف  ).1995،
 )2006(كورتل،››زئةللمب�عات وتخصص ا�جاب�ة متمیزة لدى الموزعین و تجار التج

مثــل الأداة الفعالــة لتســـر�ع العمل�ــة الب�ع�ــة، و�ـــذلك تتنشــ�ط المب�عـــات تقن�ــات �مكــن القـــول أن  ممــا ســبق    
 المسـتهلك تستخدم لتعظ�م المب�عات �النظر لما ينطوي عل�ه هذا الأسلوب من حـافز إضـافي �سـتط�ع اسـتمالة

 لشراء �م�ات �بیرة من السلعة.
تنش�ط المب�عـات يتمثـل فـي تغییـر العـرض علـى المنتجـات والأسـعار تقن�ات ضح لنا أن نشاط ما تقدم يت�    

   .على اتخاذ قرار الشراء المستهلكخلال فترة زمن�ة محددة لتحفیز 
العديـد مـن   تنشـ�ط المب�عـات إلـى تحقیـق تقن�ـات المؤسسـات مـن خـلال تسـعى أهـداف تنشـ�ط المب�عـات :ثان�اً : 

تقن�ـــات الهـــدف الأساســـي ل و�عتبـــر  الأهـــداف المتعلقـــة برفـــع المب�عــات:فـــي �حثنــا تلـــك  منهـــا ومـــا يهمنـــاالأهــداف 
المســـتهلكین أو المـــوزعین، أو  تنشـــ�ط المب�عـــات هـــو تنم�ـــة المب�عـــات ســـواء �طر�قـــة م�اشـــرة عـــن طر�ـــق اســـتهداف
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الأهـداف أهـم  فـإنا عمومـ، و المنتجـات أو ال�ـائعین�طرقة غیـر م�اشـرة �اسـتهداف الأشـخاص المـؤثر�ن فـي اخت�ـار 
 (Mercator ,2000 )المتعلقة بتنم�ة المب�عات

 تسهیل عمل�ة تجر�ب المنتج .1
 التحر�ض على الشراء الأولي .2
  تسريع الشراء .3
 العمل على ز�ادة الكم�ة المشتراة  .4
 العمل على خلق حر��ة الب�ع في نقاط الب�ع .5

 Mittal and Sethi 2011 )(: الموجهة للمستهلك تنش�ط المب�عاتنواع تقن�ات : أ لثاً ثا
 : وهي أكثر التقن�ات شیوعاً تخف�ض الأسعار -أ

 .الهدا�ا والمكافآت: وتستخدم هذه الوسیلة لتنش�ط مب�عات منتج معین -ب
P_ الكو�ونات: ع�ارة عن قس�مات و�طاقات ، �حق لحاملها الحصول على خصم معین لشراء منتج ماج

. 

كثر هجوم�ة لتنش�ط المب�عات، وهي ع�ارة عن منافسة تتطلب حكمة المسا�قات والألعاب: وتمثل التقن�ة الأ-د
 Nema, Nagar and (وتألق المشار�ین ودون تدخل الصدفة في النتائج و�ها �أمل هؤلاء في أر�اح مهمة.

Shah 2012.( 
 .ةتجر�ب المنتج: و�لجأ لهذا الأسلوب في التنش�ط عند عدم إمكان�ة استخدام أسلوب العینات المجان� -ه

 :ي الخدماتمستهلكل �ةو�لسالاستجا�ات ال الم�حث الثاني:
 الترو�ج يتم التي المنتجات تجاه المستهلكون  يتخذها التصرفات التي أنها على السلو��ة الاستجا�ات تعرف    

 ,Odunlami (:المب�عات تنش�ط تقن�اتل السلو��ة الاستجا�اتومن أهم المب�عات. تنش�ط تقن�ات لها �استخدام
and Ogunsiji. 2011( 

 كان التي المار�ة عن مختلفة مار�ة ءاشر  المستهلك راقر  هو المار�ة إلى التحول: المار�ة إلى التحول -1
 .السابق في �شتر�ها

  .المطلوب الوقت �سبق بوقت نتجالم ء�شرا المستهلك رراق هو ءراالش تسر�ع: ءاالشر  تسر�ع -2
 المستهلك �حتاجه مما أكبر كم�ة اءر �ش المستهلك راقر  هي ة را شتالم الكم�ة ز�ادة: اة ر المشت الكم�ة ز�ادة -3

  .الحالي الوقت في
 على السابق في ائهر �ش قام قد �كن لم والذي المنتج اءر �ش المستهلك ارر قهي   تجر�ة: المنتج تجر�ة -4

 .الإطلاق
 النقود من أكبر م�الغ �إنفاق المستهلك ارر ق هي الإنفاق ز�ادة : مخطط هو مما �أكثر نفاق الإ ز�ادة -5

 .المخططة الم�الغ تفوق  منتجال على
 إبلاغ الآخرين عن توفر العرض -6
 .تشجيع الآخرين على الاستفادة من العرض -7
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 :الدراسة المیدان�ة:لثالم�حث الثا
مجتمـع ال�حـث هـم عمـلاء شـر�ة سـیر�اتیل فـي محافظـة الحسـكة، والعینـة تتمثـل ب (  مجتمع وعینة ال�حث:أولا :
 ؤلاء العملاء) من ه 328
 العینـة خصـائص تقـ�س �الأسـئلة التـي يتعلـق الأول جـزئین: مـن تـم تصـم�م اسـتب�ان مكـون : الدارسـة أداةثان�ـا:

 .الدارسة نموذج متغیرات تق�س التي �الأسئلة فیتعلق الثاني أما .التعل�مي المستوى  العمر، وهي: الجنس،
 ثالثاً: التحلیل الإحصائي واخت�ار الفرض�ات:

 تـم كمـا  .مصـداقیتها مـن المختصـین للتأكـد مـن عـدد علـى أداة الدراسـة عـرض تم :وث�اتها داةالأ صدق - أ
 ق�مـة دتاز  إذا وملائمـا جیـدا المق�ـاس هـذا �عـد حیـث الأداة  ث�ـات درجـة لتحديـد ألفـاكرون�ـاخ  مق�ـاس اسـتخدام
 . 89.5% ألفا ق�مة أن وجد الاخت�ار هذا تطبیق وعند % 70 عن ألفا كرون�اخ

   الفرض�ات: اخت�ار - ب
للمسـتهلك (ز�دة  الشـرائي السـلوك في المبيعـات تنشـيط معنـوي لتقنيـات تثـير يوجـد التحليـل الإحصـائي واختبـار الفرضـية الأولى: -1

تشـجيع الآخــرين علــى ، إبــلاغ الآخـرين عــن تـوفر العــرض مخطـط هـو ممـا ـست ،ةـيمكلـبرتج ،ءارـشلا عيرلإا ةد�ز ،جتـنلما ةنـفقا أبكثـر
 .)لعرضالاستفادة من ا

 مادختسبا انمق تحدنحلاا ليلاا يرـغتمك ةيكولـسلا تبااجتـسلاا نـم عون لكل ددعتلما رتبـع مـع مختلـف تقنيـات تنشـيط المبيعـات      
 وضح هذه الاختبارات:ت ةالتي تم اختبارها، والجداول التالي

 
 
 
 : المشتراة في مجال ز�دة الكمية –أ 

 ز�دة الكمية المشتراة و تقنيات تنشيط المبيعات تعدد للعلاقة بيننتائج تحليل الارتباط والانحدار الم

 
 لخطواتا

معامل  المتغير المستقل 
 الارتباط
 المتعدد 

R 

 معامل 
 التحديد

R P

2 

معامل 
 التحديد
 المعدل

مستوى 
 المعنوية

 معامل
 الانحدار

B 

رصید إضافي عند شراء  1
 الرصید

0.650 0.423 0.431 0.044 0.241 

تجاوز  افي عندرصید إض 2
 الرصید المشترى حد معین

0.70 0.49 0.511 0.048 0.155 

 0.108 0.05 0.575 0.578 0.761 شرائح مجان�ة 3

 0.189 0.036 0.593 0.598 0.773 شرائح �مزا�ا خاصة 4

تخف�ضات سعر�ة في  5
 المناس�ات

0.780 0.608 0.603 0.022 0.195 

 0.133 0.018 0.62 0.626 0.791�اقات خاصة بوسائل  6
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 اعيالتواصل الاجتم
تخف�ضات سعر�ة في  7

 فترات معینة

0.792 0.627 0.621 0.005 0.008 

تخف�ضات سعر�ة في على  8
أساس عدد الدقائق 

 والرسائل

0.796 0.633 0.626 0.005 0.009 

 0.003 0.005 0.634 0.657 0.811 المسا�قات 9

 مخرجات التحليل الإحصائي ا ثحابلا دادعإ نم :ردصلمبلاعتماد على
وأن قيم معامل الارتباط ومعامل التحديد المعدل في حالة تزايـد كلمـا أضـفنا متغـير  0.65نلاحظ من الجدول أن أقل معامل ارتباط هو     

تنشــيط المبيعــات  ـهـعي اذنيـ جم نأيــعلما عـيونعم تلامااو ،ةبلتــالي يمكننــا القــول أن تقنيــات 0.05جديــد وأن قــيم مســتوى المعنويــة أقــل مــن 
 المدروسة تساهم في دفع المستهلك لز�دة الكمية المشتراة.

رصيد إضافي عند شراء أفي  ًايرثتأ اهرثك  اذهامجلال تقنية منح درجة التأثير فتحددها قيم معاملات الانحدار ويتضح من الجدول  اأم    
 .لمسابقاتاأ لقلأاتثيراً هي  شرائح بمزا� خاصةتليها  عروض  الرصيد

 
 

 في مجال تسريع الشراء: -ب
 تسريع الشراء و تقنيات تنشيط المبيعاتبين نتائج تحليل الارتباط والانحدار المتعدد للعلاقة 

 
 الخطوات

معامل  المتغير المستقل 
 الارتباط
 المتعدد 

R 

 معامل 
 التحديد

R P

2 

 معامل التحديد
 المعدل

مستوى 
 المعنوية

 معامل
 الانحدار

B 

إضافي عند شراء رصید  1
 الرصید

0.621 0.385 0.332 0.005 0.121 

تجاوز  رصید إضافي عند 2
 الرصید المشترى حد معین

0.71 0.504 0.481 0.05 0.125 

 0.008 0.05 0.481 0.505 0.711 شرائح مجان�ة 3

 0.181 0.031 0.552 0.567 0.753 شرائح �مزا�ا خاصة 4

تخف�ضات سعر�ة في  5
 المناس�ات

0.760 0.577 0.541 0.042 0.285 

�اقات خاصة بوسائل  6
 التواصل الاجتماعي

0.781 0.609 0.56 0.04 0.283 

تخف�ضات سعر�ة في فترات  7
 معینة

0.792 0.627 0.621 0.005 0.002 
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تخف�ضات سعر�ة في على  8
 أساس عدد الدقائق والرسائل

0.811 0.657 0.646 0.005 0.089 

 -0.001 0.081 0.614 0.644 0.803 المسا�قات 9

 ا ثحابلا دادعإ نم :ردصلمبلاعتماد على مخرجات التحليل الإحصائي
وأن قــيم معامــل الارتبــاط ومعامــل التحديــد المعــدل في حالــة تزايــد كلمــا أضــفنا  0.621نلاحــظ مــن الجــدول أن أقــل معامــل ارتبــاط هــو     

 قــيم الارتبــاط والتحديــد كمــا أ�ــا غــير معنويــة وأمــا قــيم مســتوى المعنويــة لبــاقي تقنيــة المســابقات حيــث نلاحــظ تراجــع في امتغــير جديــد ماعــد
 -عـدا المسـابقات – نيعي اذه جم نأياو ،ةيونعم اهعبلتالي يمكننا القول أن تقنيات تنشيط المبيعات المدروسة 0.05التقنيات فهي أقل من 

 .تسريع الشراء تساهم في دفع المستهلك ل
مجلال درجة التأثير اأم    في  ًايرثتأ اهرثك  اذها نم حضتيو رادنحلاا تلا نأ لودلجا أ اعم ميق اهددحم  سعرية في الخفيضات هي الت

 بقات التواصل الاجتماعي.، و المناسبات
 

 في مجال تجربة المنتج: -ج
 تجربة المنتج و تقنيات تنشيط المبيعاتبين  نتائج تحليل الارتباط والانحدار المتعدد للعلاقة

 
الخطوا

 ت

معامل  المتغير المستقل 
 الارتباط
 المتعدد 

R 

 معامل 
 التحديد

R P

2 

 معامل التحديد
 المعدل

مستوى 
 المعنوية

 معامل
 الانحدار

B 

رصید إضافي عند شراء  1
 الرصید

0.661 0.436 0.428 0.044 0.15 

تجاوز  رصید إضافي عند 2
 الرصید المشترى حد معین

0.67 0.448 0.422 0.001 0.045 

 0.008 0.05 0.421 0.455 0.675 شرائح مجان�ة 3

 0.084 0.046 0.443 0.465 0.682 شرائح �مزا�ا خاصة 4

تخف�ضات سعر�ة في  5
 المناس�ات

0.71 0.504 0.48 0.032 0.22 

�اقات خاصة بوسائل  6
 التواصل الاجتماعي

0.742 0.55 0.535 0.041 0.189 

تخف�ضات سعر�ة في فترات  7
 معینة

0.762 0.58 0.561 0.005 0.045 

تخف�ضات سعر�ة في على  8
 أساس عدد الدقائق والرسائل

0.78 0.608 0.591 0.002 0.255 

 0.054 0.001 0.602 0.625 0.791 المسا�قات 9

 ا ثحابلا دادعإ نم :ردصلمبلاعتماد على مخرجات التحليل الإحصائي
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وأن قــيم معامــل الارتبــاط ومعامــل التحديــد المعــدل في حالــة تزايــد كلمــا أضــفنا  0.661نلاحــظ مــن الجــدول أن أقــل معامــل ارتبــاط هــو     
ـهـــعي اذـني جم نأيــــعلما عـــيونعم تلاماــاو ،ةبلتــالي يمكننـــا القـــول أن تقنيـــات تنشـــيط  0.05متغــير جديـــد وأن قـــيم مســـتوى المعنويــة أقـــل مـــن 

 دة.المبيعات المدروسة تساهم في دفع المستهلك لتجربة المنتجات الجدي
سعرية في على تخف�ضات اعم ميق اهددحتف يرثأتلا ةمنم حضتيو رادنحلاا تلا نأ لودلجا أفي  ًايرثتأ اهرثك  اذهامجلال تقنية  اأم    

 .انيةملشرائح أ لقلأاتثيراً هي عروض ال تخفيضات سعرية في المناسبات، تليها أساس عدد الدقائق والرسائل
 
 

 مخطط: هو مما لإنقاف أبكثر في مجال ز�دة -د
 لإا ةد�نقاف أبكثر من مما هو مخططو تقنيات تنشيط المبيعاتبين نتائج تحليل الارتباط والانحدار المتعدد للعلاقة 

 
 الخطوات

معامل  المتغير المستقل 
 الارتباط
 المتعدد 

R 

 معامل 
 التحديد

R P

2 

 معامل التحديد
 المعدل

مستوى 
 المعنوية

 معامل
 رالانحدا
B 

رصید إضافي عند شراء  1
 الرصید

0.773 0.598 0.593 0.002 0.104 

تجاوز  رصید إضافي عند 2
 الرصید المشترى حد معین

0.775 0.601 0.579 0.007 0.065 

 -0.018 0.07 0.575 0.578 0.761 شرائح مجان�ة 3

 0.009 0.041 0.592 0.596 0.772 شرائح �مزا�ا خاصة 4

ي تخف�ضات سعر�ة ف 5
 المناس�ات

0.780 0.608 0.601 0.006 0.084 

�اقات خاصة بوسائل  6
 التواصل الاجتماعي

0.793 0.629 0.616 0.008 0.105 

تخف�ضات سعر�ة في فترات  7
 معینة

0.799 0.638 0.627 0.004 0.028 

تخف�ضات سعر�ة في على  8
 أساس عدد الدقائق والرسائل

0.802 0.643 0.631 0.033 0.018 

 0.014 0.012 0.636 0.657 0.811 المسا�قات 9

 ا ثحابلا دادعإ نم :ردصلمبلاعتماد على مخرجات التحليل الإحصائي
وأن قــيم معامــل الارتبــاط ومعامــل التحديــد المعــدل في حالــة تزايــد كلمــا أضــفنا  0.773نلاحــظ مــن الجــدول أن أقــل معامــل ارتبــاط هــو     

انية حيث نلاحظ تراجع في قيم الارتباط والتحديد كما أ�ا غير معنويـة وأمـا قـيم مسـتوى المعنويـة لبـاقي يدج يرغدمجا حئارشلا ةينقت ادعام ل
 -عـدا المسـابقات –نيعي اذه جم نأياو ،ةيونعم اهعبلتالي يمكننا القول أن تقنيات تنشيط المبيعات المدروسة  0.05التقنيات فهي أقل من 

 مخطط. هو مما قا أبكثرتساهم في دفع المستهلك لز�دة الإن
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ميق اهددحتف يرثأتلا  دنحلاا تلاماعمافي  ًايرثتأ اهرثكأ نأ لودلجا نم حضتيو ر ا يه لالمجا اذهبقات التواصل الاجتماعي،  اأم   
 .ضافي عند شراء الرصيدالإرصيد يليها ال

 
 

 :إبلاغ الآخرين عن توفر العرضفي مجال  -هـ 
  إبلاغ الآخرين عن توفر العرض و تقنيات تنشيط المبيعاتبين نحدار المتعدد للعلاقة نتائج تحليل الارتباط والا

 
 الخطوات

معامل  المتغير المستقل 
 الارتباط
 المتعدد 

R 

 معامل 
 التحديد

R P

2 

 معامل التحديد
 المعدل

مستوى 
 المعنوية

 معامل
 الانحدار

B 

رصید إضافي عند شراء  1
 الرصید

0.51 0.260 0.231 0.005 0.223 

تجاوز  رصید إضافي عند 2
 الرصید المشترى حد معین

0.534 0.285 0.251 0.028 0.215 

 0.008 0.033 0.418 0.423 0.65 شرائح مجان�ة 3

 0.009 0.037 0.451 0.464 0.681 شرائح �مزا�ا خاصة 4

تخف�ضات سعر�ة في  5
 المناس�ات

0.70 0.49 0.511 0.052 0.217 

 �اقات خاصة بوسائل 6
 التواصل الاجتماعي

0.761 0.578 0.575 0.028 0.212 

تخف�ضات سعر�ة في فترات  7
 معینة

0.763 0.582 0.576 0.025 0.004 

تخف�ضات سعر�ة في على  8
 أساس عدد الدقائق والرسائل

0.773 0.598 0.593 0.015 0.021 

 0.011 0.005 0.597 0.6 0.775 المسا�قات 9

 بلاعتماد على مخرجات التحليل الإحصائي المصدر: من إعداد الباحث
وأن قيم معامل الارتباط ومعامل التحديد المعدل في حالة تزايـد كلمـا أضـفنا متغـير  0.51نلاحظ من الجدول أن أقل معامل ارتباط هو     

لقــول أن تقنيــات تنشــيط المبيعــات ـهـعي اذنيـ جم نأيــعلما عـيونعم تلامااو ،ةبلتــالي يمكننــا ا 0.05جديــد وأن قــيم مســتوى المعنويــة أقــل مــن 
 المدروسة تساهم في دفع المستهلك لإبلاغ الآخرين عن توفر العرض.

مجلال تقنية  اأم     اعم ميق اهددحتف يرثأتلا ةمنم حضتيو رادنحلاا تلا نأ لودلجا أفي  ًايرثتأ اهرثك  اذها رصيد إضافي عند شراء 
 .تخفيضات سعرية في فترات معينةوالأقل تأثيراً هي  سباتسعرية في المناالتخفيضات ، تليها الالرصيد
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 :تشجيع الآخرين على الاستفادة من العرضفي مجال  -و

 تشجيع الآخرين على الإستفادة من العرض و تقنيات تنشيط المبيعاتبين نتائج تحليل الارتباط والانحدار المتعدد للعلاقة 

 
 الخطوات

معامل  المتغير المستقل 
 اطالارتب

 المتعدد 
R 

 معامل 
 التحديد

R P

2 

 معامل التحديد
 المعدل

مستوى 
 المعنوية

 معامل
 الانحدار

B 

رصید إضافي عند شراء  1
 الرصید

0.622 0.387 0.343 0.034 0.314 

تجاوز  رصید إضافي عند 2
 الرصید المشترى حد معین

0.634 0.402 0.381 0.048 0.254 

 0.338 0.05 0.415 0.449 0.67 شرائح مجان�ة 3

 0.089 0.036 0.433 0.46 0.678 شرائح �مزا�ا خاصة 4

تخف�ضات سعر�ة في  5
 المناس�ات

0.685 0.469 0.45 0.022 1.215 

�اقات خاصة بوسائل  6
 التواصل الاجتماعي

0.742 0.524 0.501 0.018 1.025 

تخف�ضات سعر�ة في فترات  7
 معینة

0.764 0.584 0.553 0.005 0.088 

�ضات سعر�ة في على تخف 8
 أساس عدد الدقائق والرسائل

0.796 0.633 0.626 0.001 0.218 

 -0.011 0.071 0.602 0.612 0.782 المسا�قات 9

 ا ثحابلا دادعإ نم :ردصلمبلاعتماد على مخرجات التحليل الإحصائي
التحديـد المعـدل في حالـة تزايـد كلمـا أضـفنا متغـير وأن قـيم معامـل الارتبـاط ومعامـل  0.622نلاحظ من الجدول أن أقل معامل ارتبـاط هـو 

ت جديد ماعدا تقنية المسابقات حيث نلاحظ تراجع في قيم الارتباط والتحديـد كمـا أ�ـا غـير معنويـة وأمـا قـيم مسـتوى المعنويـة لبـاقي التقنيـا
تسـاهم  -عـدا المسـابقات –لمبيعـات المدروسـة نيعي اذه جم نأياو ،ةـيونعم اهعبلتـالي يمكننـا القـول أن تقنيـات تنشـيط ا 0.05فهي أقل من 

 في دفع المستهلك لتشجيع الآخرين على الاستفادة من العرض.
مجلال هي الت اأم    في  ًايرثتأ اهرثك  اذها نم حضتيو رادنحلاا تلا نأ لودلجا أ اعم ميق اهددحتف يرثأتلا ةم   سعرية في الخفيضات 

 ا وبقات التواصل الاجتماعي.المناسبات
 .للمستهلك الشرائي السلوك في المبيعات تنشيط معنوي لتقنيات تثير يوجد وبناءً على ما سبق يمكننا القول بصحة الفرضية القائلة:     
 سـلوك المسـتهلكين في تنشـيط المبيعـات دلالة إحصـائية لأثـر تقنيـات اختلاف ذو هناك التحليل الإحصائي واختبار الفرضية الثانية: -2

 .العمر، المستوى الثقافي، و  الجنس متغيرحسب 
ـسلاا ــاجتابت الســـلوكية للتقنيـــات المســـتخدمة تبعـــا للمتغـــيرات  اخـــتلافلتأكـــد مـــن مـــدى وجـــود تحليـــل  التبـــاين لوقـــد تم اســـتخدام 

 الثلاثة:
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   من حيث الجنس: - أ
 اجتسلاا في نيابتلا ليلتح لودابت السلوكية بحسب الجنس

مستوى 
 المعنو�ة

درجات  متوسط المر�عات Fق�مة 
 الحر�ة

 مصدر الت�اين مجموع المر�عات

 بین المجموعات 1450.387 1 1450.387 7.306 0.011
داخل  64717.52 326 198.52

 المجموعات
 الكلي 66167.907 327 

 ا ثحابلا دادعإ نم :ردصلمبلاعتماد على مخرجات التحليل الإحصائي
ابلتــالي نــرفض فرضــية العــدم ونقــول يوجــد اخــتلاف ذو  0.011مســتوى معنويتهــا وأن  7.306هــي   Fمــن الجــدول يتضــح أن قيمــة     

 بحسب جنس المستهلك. سلوك المستهلكين في تنشيط المبيعات دلالة إحصائية لأثر تقنيات
 :من حيث المستوى الثقافي - ب

 اجتسلاا في نيابتلا ليلتح لودابت السلوكية بحسب المستوى الثقافي
مستوى 
 المعنو�ة

درجات  متوسط المر�عات Fق�مة 
 الحر�ة

 مصدر الت�اين مجموع المر�عات

 بین المجموعات 2964.296 3 988.098 6.321 0.021
داخل  50647.68 324 156.32

 المجموعات
 الكلي 53611.976 327 

 ا ثحابلا دادعإ نم :ردصلمبلاعتماد على مخرجات التحليل الإحصائي
ابلتالي نرفض فرضية العدم ونقول يوجد       0.021وأن مستوى معنويتها    6.321هي    Fمن الجدول يتضح أن قيمة      

 بحسب المستوى الثقافي للمستهلك سلوك المستهلكين في تنشيط المبيعات اختلاف ذو دلالة إحصائية لأثر تقنيات
 
  

 :العمرمن حيث  -ج
 اجتسلاا في نيابتلا ليلتح لودابت السلوكية بحسب العمر

توى مس
 المعنو�ة

درجات  متوسط المر�عات Fق�مة 
 الحر�ة

 مصدر الت�اين مجموع المر�عات

 بین المجموعات 4986.773 3 1662.2578 11.574 0.008
داخل  46532.88 324 143.62

 المجموعات
 الكلي 51519.653 327 

 ا ثحابلا دادعإ نم :ردصلمبلاعتماد على مخرجات التحليل الإحصائي
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ابلتالي نرفض فرضية العدم ونقول يوجد اختلاف      0.008وأن مستوى معنويتها    11.574هي    Fدول يتضح أن قيمة من الج
 .بحسب عمر المستهلك سلوك المستهلكين في تنشيط المبيعات ذو دلالة إحصائية لأثر تقنيات

ســلوك  في تنشــيط المبيعــات دلالــة إحصــائية لأثــر تقنيــات اخــتلاف ذو هنــاكأن وبنــاء علــى ماســبق نقبــل الفرضــية الثانيــة القائلــة:      
 .العمرالجنس ، المستوى الثقافي، و  متغيرحسب  المستهلكين

 والتوص�ات ثان�اً : النتائج
 أظهرت الدراسة النتائج التال�ة: :ائجـالنت
سريع الشراء، تجربة المنتج، ز�دة الإنفاق للمستهلك (ز�دة الكمية، ت الشرائي السلوك في المبيعات تنشيط معنوي لتقنيات تثير يوجد -1

 .تشجيع الآخرين على الاستفادة من العرض)، مخطط إبلاغ الآخرين عن توفر العرض هو مما بكثر
يمكننا ترتيبه كما اجتسلاابت السلوكية للمستهلك، و التأثير تقنيات تنشيط المبيعات المستخدمة في و�فاءة  تختلف درجات وأهمية -2

 الجدول التالي: هو مبين في 
 جدول ترتیب أهم�ة و�فاءة تأثیر تقن�ات تنش�ط المب�عات في سلوك المستهلك
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 4 1 2 7 5 1 رصید إضافي عند شراء الرصید

تجـاوز الرصـید المشـترى حـد  رصید إضافي عنـد
 معین

8 4 5 4 3 5 

 3 8 * 8 7 5 شرائح مجان�ة

 7 7 8 3 3 3 شرائح �مزا�ا خاصة

 1 2 3 6 1 2 تخف�ضات سعر�ة في المناس�ات

 2 4 1 2 2 4 �اقات خاصة بوسائل التواصل الاجتماعي

 8 9 5 5 8 7 تخف�ضات سعر�ة في فترات معینة

تخف�ضات سـعر�ة فـي علـى أسـاس عـدد الـدقائق 
 والرسائل

6 6 1 6 5 6 

 * 6 7 4 * 9 المسا�قات

أي أن  /*وقد تم الترتيب بناءً على قيم معاملات الانحدار  ،ا ثحابلا دادعإ نم :ردصلمبلاعتماد على مخرجات التحليل الإحصائي
  .معامل غیر معنوي ال
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 ونلاحظ من الجدول ما يلي:
أ رثكلأا دعتثيرا في مجال ز�دة الكمية المشتراة  ضافي عند شراء الرصيدالإرصيد ال - أ  عن العرض، ويؤدي لز�دة  الآخرين وإبلاغ

 .أ لقلأاو ،ططتثيراً في مجال تجربة المنتجات الجديدة لأكثر مما هو الإنفاق
 السلوكية. اجتسلاا فلتخابت قليلة التأثيريعد من التقنيات  وز الرصيد المشترى حد معينتجا ضافي عندالإرصيد ال - ب
 أتلا ةليلق تاينقتلا نم دعثاجتسلاا فلتخبم يرابت السلوكية.انية ملشرائح ال - ت
 أتلا ةليلق تاينقتلا نم دعت كلذثاجتسلاا فلتخبم يرابت السلوكية.  شرائح بمزا� خاصةال - ث
لياع اهيرثتأو ةمهلما تاينقتلا نم د اجتسلاا فلتمخ فيابت السلوكية عدا أ�ا ضعيفة في مجال  رية في المناسباتسعالتخفيضات ال - ج

 تجربة المنتجات الجديدة.
 لياع اهيرثتأو ةمهلما تاينقتلا نم د اجتسلاا فلتمخ فيابت السلوكية. بقات خاصة بوسائل التواصل الاجتماعي - ح
 أتلا ةليلق تاينقتلا نم دعثاجتسلاا فلتخبم يرابت السلوكية. ات معينةسعرية في فتر التخفيضات ال - خ
تعد ذات فعالية عالية في مجال تجربة المنتجات الجديدة إلا أ�ا ضعيفة في  سعرية في على أساس عدد الدقائق والرسائلالتخفيضات ال - د

 مجا يلالات.
 ابت السلوكية.عد من التقنيات قليلة التأثير بمختلف الاستج المسابقات - ذ

الجـنس ، المسـتوى الثقـافي، و  متغـيرحسـب  سـلوك المسـتهلكين في تنشـيط المبيعـات اخـتلاف ذو دلالـة إحصـائية لأثـر تقنيـات هنـاك -3
 .العمر

 

 

 التوصیـات :

علــى شـــر�ات الاتصــال التعمـــق فــي �حـــوث التســـو�ق وخاصــة فـــي مجــال العوامـــل المــؤثر علـــى قـــرارات      
   :�انات المستهلكین �استمرار �حیث تتمكن منالشراء، وتحديث قواعد ب

 �حسب العوامل المؤثرة على قرارات الشراء.تقس�م السوق إلى قطاعات وشرائح  -1

تحديد القطاع أو الشر�حة السوق�ة المستهدفة والمتوقع أن تكـون أكثـر ر�ح�ـة بنـاءً علـى الخدمـة المطلـوب  -2
 .تسو�قها

اءً علـــى طب�عـــة القطـــاع أو الشـــر�حة الســـوق�ة المســـتهدفة، بنـــ تقن�ـــات تنشـــ�ط المب�عـــاتالفعـــال لتخطـــ�ط ال -3
العمـلاء المحافظة علـى وطب�عة الخدمة المقدمة، والاستجا�ة السلو��ة المطلو�ة. و�ما �ساهم بدعم برامج 

 ، و�سب عملاء جدد.و رفع درجة الولاء لديهم الحالیین
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ABSTRACT 

 
     This study dealt with the impact of sales promotion techniques on the behavior of 
consumers for telecommunication services - the case of Syriatel company. The sales 
activation techniques (additional credit, free SIM , SIM with special features, price 
reductions for calls and messages on occasions, a certain time period or on the basis of 
minutes, weekly or monthly messages, competitions) used by the company to the impact on 
the purchasing behavior of its customers and in terms of their impact on each of the 
following decisions: (increase quantity, accelerate of the purchase, product experience, 
increase spending more than planned, inform others about the availability of the offer, 
encourage others to take advantage of the offer). 
  The study was conducted on a random sample of 328 customers. The study concluded that: 
 1- Sales promotion techniques have a significant impact on the purchasing behavior of the 
consumer. 
2- Sales promotion techniques are arranged according to their degree of importance and 
efficiency in the impact on consumer behavior. 

4- There has been a difference in the impact of sales promotion techniques on consumer 
behavior by sex, cultural level, and age. 

 
Key word: sales promotion techniques – consumers behavior – Telecommunication Service- 

Syriatel company Of Communication.   
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