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درا�شة لأثر عرو�س تن�شيط المبيعات على المت�شوق الم�شن بدولة الإمارات العربية المتحدة

عادل محمود طريح
قسم إدارة الأعمال وتقنية المعلومات، كلية المجتمع، جامعة الملك عبدالعزيز

جدة، المملكة العربية السعودية

الملخص
تتصــف شريحــة المســنين في أي مجتمــع بصفــات عــدة تميزهــا عــن غيرهــا مــن الشرائــح العمريــة. ولقــد شــهد عقــد الثمانينيــات مــن 
القــرن العشريــن ومــا بعــده اهتمامــا متناميــا بقضايــا هــذه الشريحــة العمريــة، وهــذه الشريحــة العمريــة تمثــل نســبة بســيطة مــن ســكان دولــة 

الإمــارات العربيــة المتحــدة، ولكنهــا تمتلــك القــدرة الشرائيــة. 
ــدور  ــة- ت ــة ذات العلاق ــة والأجنبي ــات العربي ــة الدراس ــد مراجع ــة -بع ــئلة البحثي ــن الأس ــة م ــة مجموع ــت الدراس ــد تناول ولق
حــول شــكل الاســتجابة لعــروض تنشــيط المبيعــات بنقطــة الــشراء لــدى المتســوق المســن بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة بالإمــارات 
الســبع بالدولــة، مــن حيــث التحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى Customer Switching Behavior (CSB) وعلاقــة ذلــك ببعــض 

ــن.  ــوق المس ــة للمتس ــص الديموجرافي الخصائ
لذلــك صاغــت الدراســة فرضًــا واحــدًا للدراســة »ليــس هنــاك فــروق جوهريــة بــين المتســوقين المســنين مــن حيــث تأثــير عــروض 
تنشــيط المبيعــات بنقطــة الــشراء بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة عــى التحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى وفقًــا للفــروق الفرديــة بينهــم 
مــن حيــث النــوع، التبايــن العمــري، الحالــة الاجتماعيــة، مســتوى التأهيــل التعليمــي، درجــة الاعتياديــة عــى شراء الســلع الغذائيــة مــن 

متاجــر خدمــة النفــس، اختــلاف الجنســية«.
واعتمــدت الدراســة عــى ســحب عينــة احتماليــة ممثلــة لمجتمــع الدراســة )400 مفــردة(، واســتخدمت قائمــة الاســتبانة كأداة لجمــع 
ــدلالات  ــج وال ــن النتائ ــات، وتوصلــت إلى مجموعــة م ــل البيان ــبة لتحلي ــة المناس ــاليب الإحصائي ــة، واســتعانت بالأس ــات الأولي البيان
بقبــول صحــة فــرض الدراســة مــن حيــث كل مــن الخصائــص التاليــة: النــوع، فئــات العمــر، الحالــة الاجتماعيــة. ورفضــه عــى مســتوى 

نتائــج الخصائــص التاليــة: مســتوى التأهيــل التعليمــي للمتســوق المســن، اعتياديــة الــشراء، الجنســـية. 
الكلمات المفتاحية: تفضيلات المستهلكين، الشرائح العمرية، القدرة الشرائية.

المقدمة
تعرضــت نســبة المســنين في دولــة الإمــارات العربيــة 
ــنوات  ــدى الس ــى م ــة ع ــيرات ملحوظ ــدة إلى تغ المتح
الماضيــة، ففــي الوقــت الــذي كانــت فيــه نســبة المســنين 
 1975 عــام  في   )%  7.5( المواطنــين  الســكان  بــين 
تعرضــت هــذه النســبة إلى انخفــاض مســتمر لتصــل إلى 
(4.2 %( في عــام 1995، ثــم ازدادت لتبلــغ )16.2 %( 
في عــام 2010 ويتوقــع لهــا أن ترتفــع إلى )19.4 %( في 
عــام 2025 وذلــك بحســب تقديــرات الأمــم المتحــدة.
وقــد أدى تحســن الظــروف الصحيــة والمعيشــية 
وظــروف العمــل إلى زيــادة نســبة معــدلات البقــاء 
عــى الحيــاة للمســنين حتــى أصبــح متوســط العمــر في 
دولــة الإمــارات العربيــة المتحــدة مــن أعــى المعــدلات 
ــذا  ــام 1995. وه ــنة في ع ــغ )74.4( س ــالم؛ إذ بل في الع
المعــدل يتجــاوز متوســط العمــر في بعــض البلــدان 
ــم  ــر الأم ــن تقري ــلا ع ــزراد، 2003، نق ــة. )ال الصناعي

المتحــدة - التنميــة البشريــة لعــام 1998(.
ولقــد بلــغ عــدد المســنين )41346( فــردًا بموجــب 
يشــكلون 1995 أي  لســنة  للســكان  العــام   التعــداد 

ــة الإمــارات  (2 %( مــن إجمــالي عــدد الســكان في دول
ــة المتحــدة، كــما يشــكلون )4.1 %( مــن إجمــالي  العربي
المواطنــين  المســنين  عــدد  بلــغ  كــما  العمــل،  قــوة 
(24520( فــردا يشــكلون )4.17 %( مــن إجمــالي قــوة 

العمــل المواطنــة. 
نحــو المســنين  فئــة  نســبة  بلغــت  أن   وبجانــب 
عــدد  يبلــغ  -حيــث  الســكان  إجمــالي  مــن   )%  2)
ــام  ــرات ع ــب تقدي ــن حس ــكان )324700( مواط الس
(2000(- فــإن نســبة الأميــة بــين أفــراد هــذه الشريحــة 
بلغــت )58.6 %(، وصــارت قابلــة للتناقــص بســبب 
انتشــار التعليــم الأســاسي. وتحتــل شريحــة المســنين 
مــن  الاجتماعيــة  المســاعدات  صرف  في  أولى  مرتبــة 
قبــل حكومــة دولــة الإمــارات العربيــة المتحــدة؛ حيــث 
بلغــت قيمــة المســاعدات المنصرفــة لهــذه الشريحــة نحــو 
ــزراد، 2003(. ــام 2000، )ال ــم ع ــون دره (265( ملي

مراجعة الدراسات السابقة  
شريحــة المســنين -أي 60 عاما فأكثر )وهو التقســيم 
المســتخدم في تعــداد الســكان بدولــة الإمــارات العربيــة 
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المتحــدة وهــو ســن التقاعد عــن العمل »المعــاش«(- في 
أي مجتمــع تعــد مــن الشرائــح العمريــة ذات الخصائص 
الفريــدة، ومــن مراجعــة الباحــث للدراســات الســابقة 
ذات الارتبــاط بموضــوع الدراســة رصــد مــن ضمــن 

ــك الخصائص:  تل
»Disaving«؛  التوفــير  في  الرغبــة  وجــود  عــدم   .1
لأنهــا ســبق أن وفــرت مــن قبــل اســتعدادا لمرحلــة 
مراحــل  مــن  مرحلــة  آخــر  وهــي  الشــيخوخة، 
في  تدريجــي  بهبــوط  وتتصــف  للإنســان  النمــو 
ــا، وفي  ــام بوظائفه ــى القي ــم ع ــاء الجس ــدرة أعض ق
 »Wealthier« ــروة ــر ث الوقــت نفســه أضحــت أكث

.(Schewe, 1991)
ازديــاد اهتــمام الفــرد بنفســه كلــما تقدمــت بــه الســن    .2
ــه شــيئًا  ــم ضعــف صلت نحــو الشــيخوخة، ومــن ث
دائــرة  عــن  البعيــدة  الاجتماعيــة  بالحيــاة  فشــيئًا 
اهتمامــه الشــخصية الضيقــة، )مــكاوي، 1994(، 
وازديــاد شــعوره بالوحــدة والعزلــة عــن حيــاة 
المجتمــع، وقــد ينعكــس ذلــك عــى ســلوكه داخــل 
ــه للتحــدث  ــل عــدم ميل ــة النفــس مث متاجــر خدم
ــم.  ــاعدة منه ــب مس ــر أو طل ــين بالمتج ــع العامل م
 Evans et al. (1996) ــت ــن الوق ــرة م ــم وف لديه   .3
ــول عــام  ــه بحل ــك رأى Schewe (1991) أن ولذل
 )7( كل  مــن  فــرد  هنــاك  يصبــح  ســوف   2010
ــن  ــوق س ــة ف ــدة الأمريكي ــات المتح ــراد بالولاي أف
 ،(1)Elderly المســنين  لفئــة  عامًــا، وينضــم   )60)
وهــذه الفئــة مــن الأهميــة بمــكان؛ حيــث يــرى 
أنهــا تتحكــم في )50 %( مــن دخــل الأمــة القابــل 
للتــصرف بحريــة بــدون قيــود، وتمتلــك تلــك الفئــة 
في الولايــات المتحــدة الأمريكيــة )77 %( مــن جميع 
ــة  ــة العمري ــا في المرحل ــة وخصوص ــول المالي الأص
المســنين  تعــد شريحــة  ولذلــك  عامــا،   )75-65)
ــية  ــة الأساس ــوة الشرائي ــة للق ــة الممثل ــي الشريح ه
ــالم  ــاك في دول الع ــى هن ــوم. وأضح ــواق الي في أس
الغــربي اهتــمام مــن جانــب المنتجــين بالمســنين مثــل 
بإنتــاج   "Johnson & Johnson" شركــة  قيــام 

ــم.  ــعر له ــامبو« ش »ش
ــد  ــات عق ــع بداي ــه م ــول إن ــث الق ــن للباح ويمك
ــة  ــويقية باللغ ــات التس ــي الأدبي ــة ف ــات التالي ــتخدم المرادف تس 	(1)

الإنجليزيــة للدلالــة علــى نفــس المعنــى: 
Older Consumers - Later Stage of Life - Older Adults - 
Later Life Consumer - Empty Nesters -Grand Parents.
وفــي اللغــة العربيــة تســتخدم المرادفــات التاليــة للدلالــة علــى 

كبــار الســن: المســن - الكهــل - العجــوز - الهــرم - اليفــن.

ــات مــن القــرن العشريــن -كــما ســبق إيضــاح  الثمانيني
ذلــك- ظهــر اهتــمام عالمــي متنــام بقضايــا المســنين، 
وقــد يكــون ذلــك بســبب الخطــوة الجــادة مــن الجمعيــة 
العامــة للأمــم المتحــدة عندمــا قــررت في دورتهــا رقــم 
(33( عــام 1978 الدعــوة إلى تجمــع عالمــي عــام 1982 
بفيينــا لدراســة الشــيخوخة؛ حيــث اختــير ذلــك العــام 
ليكــون عامًــا دوليــا للمســنين. وتــم تأســيس الجمعيــة 
فيينــا  عمــل  خطــة  ووضــع  للشــيخوخة،  العالميــة 
ــد  ــة للشــيخوخة -وواكــب ذلــك ظهــور العدي الدولي
الأمريكيــة؛  وبالأحــرى  الغربيــة-  الأدبيــات  مــن 
التــي تناولــت هــذه الشريحــة العمريــة مــن الزاويــة 
 Lumpkin :التســويقية، ومــن أمثلــة هــذه الدراســات
 (1985), Visvabharathy and Rink (1985),
 Tongren (1988), Schewe (1991), Greco and
 Swain (1992), Friedman (1992), Moschis

(1992), Moschis et al. (1993).
وكذلــك دراســة طريــح )2002( التــي طبقــت عــى 
المصريــين فقــط مــن المســنين بالمجتمــع المــصري، هــذا 
إلى جانــب الإصــدارات الحديثــة بالفكــر الغــربي بهــذه 
 Gyani and Fraccastoro مثــل  البحثيــة؛  النقطــة 
Singh (2011) ,(2010) بــما أدى -وفقا للمجهودات 
هــذه  التســوق لأفــراد  إلى جعــل  ذكرهــا-  الســابق 
الشريحــة وســيلة أساســية للبهجــة والرضــاء، ووســيلة 
 Para Social أساســية أيضًــا للتفاعل شــبه الاجتماعــي
ــعور  ــى الش ــم ع ــة تغلبه ــالي محاول Interaction، وبالت

بالملــل والعزلــة.
أعــداد  في  التزايــد  أن   Moschis (1992) ويــرى 
ــق  ــن خل ــط، ولك ــوقين فق ــر المس ــت نظ ــنين لم يلف المس
ــتهلكين  ــوث المس ــال بح ــين في مج ــدى الباحث ــا ل اهتمامً
 Lumpkin (1985), Greco and Swain (1992)
وأضحــى هــذا المجــال مــن المعرفــة -مجــال بحــوث 
قدامــى المســتهلكين Older Adults- يتكــون مــن عــدد 
 ،Empirical Findings ــة ــج التجريبي ــن النتائ ــير م كب
وهــي تــشرح وتفــر، ولكــن ليســت كافيــة لفهــم 
ــرى  ــث ي ــنين؛ حي ــة المس ــتهلاكي لشريح ــلوك الاس الس
أن ردود أفعالهــم مــن الناحيــة التســويقية قــد تكــون 
الجســمانية«  »الصحــة  بيولوجيــة  تغــيرات  نتيجــة 
بالشــيخوخة(،  مرتبطــة  معينــة  بأمــراض  )الإصابــة 
ــى  ــدرة ع ــاض في الق ــير في الإدراك، انخف ــية )التغ نفس
التذكــر( واجتماعيــة )مثــل زواج الأبنــاء وتحول المســنين 
تغــيرات  وأخــيًرا  الخاويــة(،  العشــش  لأصحــاب 
بالعبــادات  الله  إلى  التقــرب  زيــادة  )مثــل  روحانيــة 



265

المجلة العلمية لجامعة الملك فيصل )العلوم الإنسانية والإدارية(                                                                          المجلد 20 - العدد 2 - 2019م  )1440هـ)

 Schewe يــرى  ولذلــك  الحيــاة(.  متــاع  في  والزهــد 
(1991) أنــه يجــب عــى المســوقين أن يعطــوا عنايــة 
عندمــا يحاولــون خلــق مكانــة Positioning لمنتجاتهــم 
المســتهلك  ســوق  مــن  ســنا  الأكــر  القطــاع  لــدى 

النهائــي. 
التجزئــة  تجــارة  بتطويــر  أيضًــا  الاهتــمام  وازداد 
-اتفاقًــا مــع Drucker (1993) بتوقعــه لثــورة بتجــارة 
التجزئــة- حيــث إن التســوق مــن قبــل شريحــة المســنين 
ــراء  ــر إغـ ــح أكثـ ــس أصب ــة النفـ ــر خدم ــل متاج داخ
لأفــراد تلــك الشريحــة، وأخــذ القائمــين عــى إدارة مثل 
هــذه المتاجــر بالمجتمعــات العربيــة )علــوي والمــصري، 
1984(، والغربيــة في الاعتبــار للمتغــيرات التــي تطــرأ 
عــى الكفــاءة الصحيــة للمســنين، وانعكــس الاهتــمام 
أو  كثــيرة  ســلالم  بــدون  المتجــر  تصميــم  في  بذلــك 
بســلالم متحركــة، أو مــا يطلـــق عليـــه تصميـــم موقــع 
ــة مــن إضــاءة،  ــة متجــر التجزئ ــاخ أو بيئ ــر، ومن المتجـ
 Moschis et al. درجــات الحــرارة، التعبئــة، والتبيــين
 Evans et al. (1996) (1993)، أو كــما يطلــق عليهــا
ــن  ــة تؤم ــروف بيئي ــة ظ ــآت التجزئ ــير منش ــة توف محاول

ــنين.  ــوقين المس ــر للمتس ــل المتج ــة داخ الراح
أن   Hurby and Sorensen (1999) ويــرى 
التســوق داخــل متاجــر خدمــة النفــس يقــوم عــى 
عــى  المتســوقين  جانــب  مــن  الــكلي  شــبه  الاعتــماد 
أنفســهم، لذلــك فــإن عــرض الســلعة المعبــأة عــى 
الأرفــف يجعــل العبــوة في هــذه الحالــة تــؤدي أكثــر 
ــل: وســيلة اتصــال »موصــل«، شــارح أو  مــن دور مث

معلــم، ناقــل، وعــاء حــاوٍ وحــامٍ لمــا بداخلــه. 
وعليــه يمكــن القــول إن العبــوة في هــذه الحالــة 
تــؤدي بالدرجــة الأولى عنــد المتســوق المســن دور رجل 
ــدى  ــرف م ــة تع ــا في حال ــت، وخصوص ــع الصام البي
ــوة  ــما أن العب ــوة، ك ــات العب ــراءة بيان ــنين لق ــل المس تقب
هامــة في بيــع الســلعة وبنــاء الصــورة الذهنيــة للعلامــة 
التجاريــة عــى الأرفــف ثــم في المنــازل، ويمكــن زيــادة 
أو تحســين الاتصــالات مــن خــلال العبــوة، كــما أن 
العبــوة عــى الأرفــف تســاعد عــى تعظيــم فرصــة 
التصميــم  أيضًــا  ويعــد  التجاريــة،  العلامــة  نجــاح 

ــوق.  ــالاً للمتس ــذب فع ــصر ج ــوة عن ــز للعب المتمي
كــما أضحــى هنــاك تركيــز عــى مــدى اســتجابة 
الــشراء  نقطــة  في  التنشــيطية  للمؤثــرات  المتســوقين 
ــل شريحــة  ــة وخصوصــا مــن قب داخــل متاجــر التجزئ
 Mckinnon et al. (1981), المســنين  المتســوقين 
 Dodds et al. (1991), Greco and Swain (1992),

 Areni et al. (1999), Flom and Mitchell (1999)
 Flom and Mitchell (1999) أوضــح  ولقــد 
الأدبيــات  عليهــا في  يطلــق  التــي  الــشراء  نقطــة  أن 
 Point of Purchasing "POP" ــة ــويقية الأجنبي التس
ــا  ــر نجاحً ــة وأكث ــار التجزئ ــا إلى تج ــر قرب ــت أكث أضح
يمكــن  النقطــة  هــذه  في  إنــه  حيــث  المتســوق؛  مــع 
خــلال  مــن  باســتمرار  الترويجيــة  الرســائل  تغيــير 
ــون  ــلمات أن تك ــن المس ــى م ــة، وأضح ــة الحديث التقني
عــروض تنشــيط المبيعــات قانونيــة، تتصــف بالأمانــة، 
وحقيقيــة، وأن يتــم إعدادهــا بالإحســاس بالمســؤولية 
ــة  ــل والمجتمــع، والبعــد عــن إحــداث خيب تجــاه العمي

ــة.  ــير مطلوب ــما غ ــل له أم
Kumar and Pereira (1995) عــن  مقالــة  وفي 
 Retail ــة )سلاســل التجزئــة ــة بالتجزئ ــر البقال متاج
Chains( في ثلاثــة أســواق رئيســية بالولايــات المتحدة 
الأمريكيــة »نيويــورك - شــيكاجو - لــوس أنجلــوس« 
ركــزا عــى الاســتجابة الشرائيــة في المــدى القصــير 
الســعرية  )العــروض  الســعري  البيعــي  للتنشــيط 
سلاســل  رواد  أن  وأوضحــا   )Price Promotion
متاجــر التجزئــة ربــما يتكونــون مــن مجموعــات مختلفــة 
ــا، وطرحــا تســاؤلاً  ــا واقتصاديًّ ــا واجتماعيًّ ديموجرافيًّ
حــول العــروض التنشــيطية الســعرية »التغــيرات في 
الأســعار« هــل تــؤدي إلى تحــول مــن علامــة لأخــرى 
"Brand Switching"؟ وهــي القضيــة البحثيــة التــي 
 Roy and Lahiri (2004), Gyani and :اهتــم بهــا

.  Faccastoro (2010), Eid (2013)
عــروض   Kumar and Pereira حــصر  وقــد 

في: المبيعــات  تنشــيط 
- تخفيض سعر الوحدة.

- بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة.
- تصميم متميز للعبوة )شكل خاص(.

- توافر ملصقات وصور ثابتة عن السلعة.
- إذاعــة شريــط ســينمائي ومؤثــرات متحركــة مرتبطــة 

بالســلعة.
حامــل  عــى:  )وضعهــا  للســلعة  متميــز  عــرض   -

مفــرش(. أســفلها  طاولــة  مخصــوص- 
- ربــط اســم الســلعة بنشــاط ريــاضي/ اجتماعــي/ 

خــيري.
)مثــل  الــشراء  نقطــة  في  للســلعة  فعــلي  اختبــار   -

التــذوق(.
تنشــيط  عــروض  بقضيــة  أيضًــا  اهتــم  ولقــد 
ــة  ــائم الشرائي ــير القس ــا تأث ــعرية، وأيضً ــات الس المبيع
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 Dhar In Store Coupons كل مــن  داخــل المتجــر 
ــاس  ــا ضرورة قي ــرى كلاهم and Horch (1996)، وي
 Retail تأثــير المجهــودات التنشــيطية لتجــارة التجزئــة
ــي  ــة الت ــة التجاري ــات العلام ــى مبيع Promotions ع
أن  يريــان  وهمــا   ،Promoted Brand لهــا  ج  يــروَّ
قســائم الــشراء "Coupons" التــي ظهــرت فكرتهــا 
العشريــن  القــرن  مــن  الثمانينيــات  منتصــف  منــذ 
ــيًرا وقــوة عــى التحــول مــن علامــة  ــر تأث أفضــل وأكث
إلى أخــرى مــن النقــاط "Bonus" في تنشــيط المبيعــات 
داخــل المتجــر، وإن كان هنــاك أدوات أخــرى بخــلاف 

ــل: ــبق مث ــا س م
محفــزات المســتخدم User Incentives، عينــات 
الداخليــة  العمالــة  تأثــير   ،Free Samples مجانيــة 
العينــات  مــع  مطبوعــات   ،Demonstrations
الأمــوال  وإرجــاع   ،Handout with Sampling
)غبــاشي،   .Money Refunds/Rebates المدفوعــة 

.)2005
وقضيــة المؤثــرات بنقطــة الــشراء يتناولهــا دائــمًا 
 Carpenter and Moore الفكــر التســويقي الغــربي

 .(2008), Montaner et al. (2011)
 Point of Purchase وفي الدراســة التــي قامت بهــا
Advertising International (POPAI)(1)  لمــدة )5( 

ســنوات عــى )250( متجــر خدمــة نفــس )مســتقل 
المتحــدة  بالولايــات  مدينــة   )22( في  سلســلة(   -
الأمريكيــة، اشــتملت عــى )94( علامــة تجاريــة في 
ــتحضرات  ــة، مس ــى أغذي ــوي ع ــات تحت ــماني مجموع ث
أن  أوضحــت  الغســيل،  ومســاحيق  التجميــل، 
المبيعــات تزيــد عندمــا يســتخدم المصنعــون/ تجــار 
ــة  ــات بنقط ــيط المبيع ــتلزمات تنش ــض مس ــة بع التجزئ
النتائــج  وأوضحــت   ،"POP Material" الــشراء 
 Point of النســب المئويــة لتأثــير هــذه المســتلزمات 
عــى  المبيعــات  زيــادة  عــى   Purchase Materials

الأرفــف، وكانــت كــما يــلي: 
 Brand 2 % في حالــة اســتخدام علامــة أو إشــارات *

Signs مثــل اللافتــات الإرشــادية. 
 Base 12 % في حالــة اســتخدام القاعــدة الملفوفــة *
Wrap مثــل وضــع الســلعة عــى قاعــدة عليهــا 

مفــرش.
* 27 % إذا استخدم حامل Stand لوضع السلعة. 

 Mobile 40 % إذا جعلــت المســتلزمات متحركــة *

(1) Marketing News. May 21st. 2001.  

.Inflatable وليســت تميــل للســكون
* 65 % إذا ربطــت بنشــاط ريــاضي، شريــط ســينمائي 

.Charity فيلــم«، منشــأة خيريــة«
بالرغــم مــن  أنــه   Areni et al. (1999) ويــرى 
ــة  ــار التجزئ ــين وتج ــدى المصنع ــائع ل ــاد الش أن الاعتق
ــشراء  ــة ال ــلع بنقط ــات للس ــيط المبيع ــروض تنش أن ع
-أي العــروض المصاحبــة للســلعة عــى الأرفــف- 
ــد تســبب  ــير مــن الســلع، وق ــد المبيعــات لعــدد كب تزي
تناقصــا في المبيعــات لعلامــات تجاريــة أخــرى -وإن 
 Actual Test Market  كان ذلــك يحتــاج إلى إجــراء
اهتمــت  الأدبيــات  مــن  قليــلا  أن  إلا   ،Promotion
 POP. بإظهــار أهميــة عــروض التنشــيط بنقطــة الــشراء
 Bauer (1995), Kent and Wansink  .Displays
 (1998), Degeratu et al. (2000), Nijs et al.
 (2001), Carpenter and Moore (2008), Pilar

.  and Descales (2008)
إن أحــد مظاهــر تزايــد الاهتــمام منــذ فــترة طويلــة 
الإلكترونيــة  المواقــع  تزايــد  الــشراء  نقطــة  بأهميــة 
الخاصــة بهــذه النقطــة )POP( مثــل موقــع الجمعيــة 
 Promotes POP  AMA للتســويق  الأمريكيــة 
(WWW.Marketiang Power.com) والــذي احتــوى 
منــذ عــدة ســنوات عــى )75( مقالــة تحــت عنــوان 
  Bauer (1995), Kent  ،)Point of Purchase)
and Wansink (1998)، كــما أن الأدبيــات التســويقية 
الغربيــة الحديثــة دائمــة الاهتــمام بهــذه النقطــة البحثيــة، 

.Collart et al. (2013)
ومــن العــرض الســابق يتضــح أن شريحـــة المســنين 
 Homogeneous شريحــة متجانســة مــن حيــث العمــر
الشرائــح الأصغــر ســنًّا، كــما أشــار  وتختلــف عــن 
الأدبيــات  أغلــب  أن  الــذي رأى   Schewe (1991)
الغربيــة التســويقية ركــزت عــى المتســوقين صغــار 
الســن أكثــر مــن شريحــة المتســوقين المســنين، ولهــذا 
ــات  ــور الدراس ــن منظـ ــة م ــذه الشريحـ ــبيه ه ــام بتش ق
ــا أســود أو  التســويقية الغربيــة بأنهــا مــا زالــت صندوقً
كــما رأى Visvabharathy and Rink (1985) منــذ 
أكثــر مــن )25( عامًــا أن شريحــة المتســوقين المســنين 
مــا زالــت هــي الشريحــة الســوقية المنســية غــير المرئيــة، 
وتوقــع Schewe (1991) أن تتزايــد أعــداد المســنين 
وأن يحــدث فــورة المســنين Senior Boom وســوف 

ــوقين. ــب للمس ــم ذه ــون منج يمثل
وتمثــل شريحــة المســنين نســبة ليســت ضئيلــة في 
المجتمــع الإمــاراتي )2 % مــن إجمــالي عــدد الســكان(، 
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وتمتلــك قــدرة شرائيــة مرتفعــة، والتســوق عندهــا 
ــمارس في  ــد ي ــع ق ــذا التمت ــا، وه ــا حياتيًّ ــد تمتعً ــد يع ق
ــيًرا  ــاك تغ ــا أن هن ــس، وخصوص ــة النف ــر خدم متاج
والاســتهلاكية  الشرائيــة  والعــادات  الأنــماط  في 
للمســتهلك الإمــاراتي، بســبب انتشــار متاجــر خدمــة 
الكثيفــة  والعــروض  الســعة  ذات  الحديثــة  النفــس 
المنظــم،  الداخــلي  التخطيــط  المتكاملــة،  للســلع 
الأســعار المنخفضــة، والخدمــات المتميــزة كبديــل عــن 
البقــال التقليــدي بدولــة الإمــارات العربيــة المتحــدة، 
ــا  ــا وملموسً ــرًا حقيقيًّ ــدث تطوي ــن أن تح ــي يمك والت
التعامــل  وأســاليب  التجزئــة،  تجــارة  أســاليب  في 
بــأذواق المتســوقين، ممــا يتوقــع معــه أن  والارتقــاء 
الغذائيــة  للســلع  الداخليــة  التجــارة  هيــكل  يصــير 
(10/9( أي )90 %( لمتاجــر خدمــة النفــس المحليــة/

العالميــة مقابــل )10 %( لتجــارة الجملــة. 
وحيــث لم تعــد دراســة شريحــة المســنين في مجــال 
التســويق بالمجتمعــات الغربيــة دراســات للأقليــات 
أفــراد  عــى  يجــب  فإنــه   "Minority Groups"
المجتمــع وخصوصــا المجتمعــات العربيــة وبالأحــرى 
المجتمعــات الخليجيــة -ومنهم المســوقين- أن يشــعروا 
هــذه الشريحــة العمريــة بأنهــا محــل اهتــمام بالرغــم مــن 
كونهــم مــن المســنين وأن إنتاجيتهــم لصالــح المجتمــع 
قــد ضعفــت )ضعــف عطائهــم المجتمعــي(، ممــا يجعــل 
هنــاك ضرورة لمحاولــة فهــم ســلوك هــذه الشريحــة 
المبيعــات  تنشــيط  لمؤثــرات  الاســتجابة  حيــث  مــن 
ــا لســلوك هــذه  ــث فهمن للســلع بنقطــة الــشراء وتحدي
ــيرات ذات  ــة متغ ــا بمجموع ــير أدائه ــة، وتفس الشريح
ــا  ــابقة وخصوص ــات الس ــا الدراس ــاط، لم تؤكده ارتب
العربيــة منهــا، وخصوصــا أن أغلــب تلــك الدراســات 
تنتمــي إلى الأدبيــات الأجنبيــة أو بالأحــرى الأمريكيــة 
منهــا، وهــي -في رأى الباحــث- دراســات طبقــت 
عــى بيئــات مختلفــة عــن البيئــات العربيــة وخصوصــا 
الإماراتيــة، ممــا يتطلــب الدراســة المتعمقــة لهــذه النقطــة 
ــة  ــارة التجزئ ــر تج ــهم في تطوي ــد يس ــذا ق ــة، وه البحثي
بالســوق الإماراتيــة وتحســين الممارســات التســويقية 

ــوقين.  ــن المتس ــة م ــة العمري ــك الشريح ــاه تل تج
-في  العربيــة  الأدبيــات  نــدرة  الباحــث  ويــرى 
المتســوقين  تتعــرض لشريحــة  التــي  حــدود علمــه- 
مــن المســنين إلا دراســة طريــح )2002( التــي طبقــت 
عــى المجتمــع المــصري ولكنهــا اقتــصرت عــى مدينــة 
الجنســية  ذوي  المســنين  شريحــة  وتناولــت  القاهــرة، 
ــدادًا  ــث امت ــة الباح ــد دراس ــك تع ــط، لذل ــة فق المصري

لــه  تتعــرض  وتطويــرًا لهــا؛ حيــث تختــر متغــيرا لم 
الدراســة المشــار إليهــا )الجنســية(، إلى جانــب التطبيــق 
عــى مجتمــع يختلــف إلى حــد كبــير في التركيبــة الســكانية 

ــرة. ــة القاه ــكان مدين ــن س ع
التســويقية  للأدبيــات  الباحــث  مراجعــة  ومــن 
للعلامــة  الــولاء  بقضيــة  الارتبــاط  ذات  الأجنبيــة 
العلامــات  بــين  والتحــول   Brand Loyalty (BL)
ــلاء  ــول العم ــلوك تح Brand Switching (BS)، وس
Customer Switching Behavior (CSB) والتــي 
عرضــت بإحــدى الدراســات الســابقة للباحــث نفســه 
ــة  ــات التجاري ــين العلام ــول ب ــاول التح ــا تن ــم فيه وت
لــدى الناضجــين مــن جنســيات متعــددة مــن العمــلاء 
بمجــال ســيارات الركــوب الخاصــة بالمملكــة العربيــة 
هــذه  أن  اتضــح  فقــد   .)2009 )طريــح،  الســعودية 
ــن  ــرن العشري ــات الق ــن أربعيني ــدأت م ــات ب الدراس
للعلامــة  الــولاء  حــول   Guest (1944) بدراســة 
 Guest (1955) ــرى ــة أخ ــا بدراس ــة، وأعقبه التجاري
 )12( مــرور  بعــد  للعلامــة  "الــولاء  عنــوان  تحــت 
عامــا"، كــما أن الدراســات العربية وبالأحــرى المصرية 
التجاريــة  للعلامــات  الــولاء  تناولــت قضيــة  التــي 
ــران،  ــن، 2000، مه ــدالله، 1994، الصح ــددة )عب متع
طريــح،   ،2005 الخــضر،   ،2002 طريــح،   ،2001
Eid, 2013 ،2009(، وكلهــا انصبــت عــى اســتعراض 
الأدبيــات بهــذه القضيــة، والبعــض منهــا قــام بمحاولــة 
التوصــل لأثــر مجموعــة مــن المتغــيرات الديموجرافيــة 
-تختلــف مــن دراســة لأخــرى- عــى الــولاء للعلامــة 
ــر،  ــات العم ــلاف فئ ــث اخت ــن حي ــواء م ــة س التجاري
وغيرهــا؛  الاجتماعيــة  والحالــة  التعليمــي،  التأهيــل 
ــح )2009( إلى أن  ــة طري ــلا دراس ــت مث ــث توصل حي
ــر  ــما يؤث ــة كل منه ــة الاجتماعي ــر، الحال ــلاف العم اخت
ــس  ــرى، بعك ــة لأخ ــة تجاري ــن علام ــول م ــى التح ع

ــي. ــل التعليم ــلاف التأهي ــة اخت ــال في حال الح

الدراسة الاستطلاعية 
قــام الباحــث بإجــراء الدراســة الاســتطلاعية -وقــت 
أن عمــل أســتاذًا مشــاركا للتســويق بإمارة الشــارقة 
2008/2007- وذلــك لتحقيــق الأهــداف التاليــة: 

الإلمام بموضوع الدراسة من الناحية التطبيقية.  -
تحديد وصياغة المشكلة.  -

صياغة فرض البحث.  -
تحديد متغيرات الدراسة )المستقلة - التابعة(.  -

وأظهــرت هــذه الدراســة الاســتطلاعية التــي قــام 
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بهــا الباحــث(1) مــا يــلي: 
محــددة  مبيعــات  تنشــيط  عــروض  هنــاك  ليــس   .1
ــشراء بمتاجــر خدمــة النفــس  خاصــة في نقطــة ال
ــة موجهــة لشريحــة المتســوقين المســنين فقــط  العالمي
كشريحــة قــد تختلــف عــن باقــي الشرائــح العمريــة 

الأخــرى مــن حيــث الحاجــات والرغبــات.
أن كثــرة العلامــات التجاريــة للنــوع الواحــد بــكل   .2
مجموعــة ســلعية بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة قــد 
تصيــب المتســوقين المســنين بالحــيرة الشــديدة في 

اتخــاذ قــرار الــشراء.
أن ولاء العديــد منهــم لعلامــة تجاريــة معينــة في   .3
الطازجــة  -وخصوصــا  الغذائيــة  الســلع  حالــة 
منهــا- مرتفــع بدرجــة كبــيرة يعتقــد معــه صعوبــة 
تحولهــم لعلامــات أخــرى إلا في حالــة تخفيــض 

الأســعار. 
الخاصــة  المبيعــات  تنشــيط  مؤثــرات  بعــض  أن   .4
نقطــة  في  الســلعة  تــذوق  )مثــل  الــشراء  بنقطــة 
ــن  ــنين م ــوقين المس ــى المتس ــير ع ــشراء( ذات تأث ال

الأخــرى.  المبيعــات  تنشــيط  مؤثــرات  بعــض 
ــل  ــات بسلاس ــيط المبيع ــروض تنش ــير بع أن التفك  .5
متاجــر خدمــة النفــس العالميــة يتــم غالبــا في فــترات 
ــازة  ــل فــترة الإج ــوقين مث انخفــاض أعــداد المتس
ســفر  بســبب  والجامعــات  للمــدارس  الصيفيــة 
ــد مــن الأسر -بغــض النظــر عــن الجنســية-  العدي
خــارج الإمــارة أو الدولــة، انخفــاض الطلــب عــى 
مســتلزمات المــدارس مثــل بعــض أنــواع الأغذيــة 
الطازجــة والمخبــوزات. ومــن أشــكال عــروض 
تنشــيط المبيعــات القســائم الشرائيــة »الكوبونــات« 
Coupons والتــي تشــجع المتســوق عــى زيــادة 
الكميــات المشــتراة مــن نفــس المتجــر، العينــات 
والتخفيضــات  بالتــذوق،  الســماح  المجانيــة، 

الســعرية. 
يســتلزم  المبــارك  رمضــان  شــهر  قــدوم  أن   .6
بنقطــة  المبيعــات  تنشــيط  بعــروض  الاســتعداد 
الدينيــة  المناســبة  لهــذه  شراء مصممــة خصيصًــا 
ــوال  ــاع الأم ــلع، إرج ــة للس ــا المصاحب ــل الهداي مث
قــام الباحــث بالدراســة الاســتطلاعية داخــل بعــض متاجــر   )1)
ــارات  ــور، ســبنس( ببعــض الإم ــة )كارف ــة النفــس العالمي خدم
شــهر  خــلال  عجمــان(   – دبــي   – الشــارقة   – ظبــي  )أبــو 
ــردد العمــلاء علــى متاجــر  ــة فــي ت رمضــان؛ حيــث توجــد كثاف
ــة  ــى ملاحظ ــة عل ــذه الدراس ــتملت ه ــد اش ــس، وق ــة النف خدم
ــة )50( مــن المتســوقين المســنين مــن الجنســين، ومــن  ومقابل

ذوي الجنســيات المختلفــة باســتخدام إطــار مقابلــة. 

المتســوق  ســداد  عنــد  الســلع  مقابــل  المدفوعــة 
أســاس  عــى  »الكاشــير«  بالــصراف  للثمــن 
إعلامــه  دون  مفاجــئ  بشــكل  المتســوق  اختيــار 
 Sales المبيعــات  منــدوبي  اســتخدام  مســبقا، 
Representatives مــن الــشركات المنتجــة لتوجيــه 

 .Demonstrations المتســوقين 
انتشــار فكــرة عــروض تنشــيط المبيعــات في الأيــام   .7
مــن الأحــد حتــى الأربعــاء مــن كل أســبوع نظــرا 
ــة  ــر خدم ــوق بمتاج ــن أن التس ــروف م ــو مع ــا ه لم
النفــس تــزداد كثافتــه كلــما اقتربنــا مــن إجــازة نهايــة 
الأســبوع »الجمعة/الســبت مــن كل أســبوع بدولــة 
الأســبوع  أن  كــما  المتحــدة«،  العربيــة  الإمــارات 
ــا  ــه أيضً ــزداد في ــلادي ت ــهر مي ــن كل ش ــير م الأخ
عــروض تنشــيط المبيعــات نظــرا لأن الحصــول عــى 
الراتــب الشــهري كــما هــو معــروف يصــير باليــوم 

ــد. ــلادي الجدي ــهر المي ــن الش الأول م
ــيط  ــروض تنش ــس ع ــام بنف ــضرورة القي ــس بال لي  .8
ــع الفــروع بــكل الإمــارات الســبع  المبيعــات بجمي
في وقــت واحــد، وفي كل الأحــوال تتــم بتنســيق 

ــورد.  ــع الم ــل م كام

مشكلة البحث وأسئلته 
هــذا  مشــكلة  فــإن  الســابق  العــرض  ضــوء  في 
البحــث تتمثــل في أن الشريحــة العمريــة مــن المتســوقين 
ــس – ــة النف ــر خدم ــر– بمتاج ــنة فأكث ــنين –60 س المس
ــة منهــا– بالرغــم مــن أنهــا نســبة لا  وخصوصــا العالمي
تقــل عــن )2 %( مــن مجمــوع ســكان دولــة الإمــارات 
العربيــة المتحــدة، وهــي تمتلــك القــدرة الشرائيــة، وقــد 
تختلــف حاجاتهــا ورغباتهــا عــن الشرائــح العمريــة 
أن  إلا  الإمــاراتي،  المجتمــع  فئــات  مــن  الأخــرى 
الدراســات التســويقية المتخصصــة الخليجيــة عامــة 
تتناولهــا بالدراســة والتحليــل،  والوطنيــة خاصــة لم 
ــة أشــكال الاســتجابة لعــروض  وخصوصــا مــن زاوي
الــشراء  بنقطــة  الغذائيــة  للســلع  المبيعــات  تنشــيط 
ــة  ــر خدم ــة« بمتاج ــات التجاري ــين العلام ــول ب »التح

ــا.  ــة منه ــرى العالمي ــة، وبالأح ــس عام النف
ــة  ــعى إلى الإجاب ــث س ــذا البح ــإن ه ــد ف وبالتحدي

ــة:  ــة الآتي ــئلة البحثي ــن الأس ع
هــل هنــاك اختــلاف في درجــة تحــول المتســوقين   .1
ــا لاختــلاف  ــة تبعً المســنين بــين العلامــات التجاري
 Promotion أشــكال عــروض تنشــيط المبيعــات
Responses بنقطــة الــشراء بمتاجــر خدمــة النفــس 
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ــدة؟ ــة المتح ــارات العربي ــة الإم ــة بدول العالمي
ــة للمتســوقين المســنين  ــؤدي الفــروق الفردي هــل ت  .2
العلامــات  بــين  تحولهــم  درجــة  اختــلاف  إلى 
لاختــلاف  تبعًــا   Brand Switching التجاريــة 
أشــكال عــروض تنشــيط المبيعــات بنقطــة الــشراء 
ــارات  ــة الإم ــة بدول ــس العالمي ــة النف ــر خدم بمتاج

العربيــة المتحــدة؟ 
مــا انعــكاس تأثــير تلــك الفــروق الفرديــة عــى   .3
الترتيــب وفقًــا للأهميــة النســبية لأشــكال عــروض 
إلى  الموجهــة  الــشراء  بنقطــة  المبيعــات  تنشــيط 
ــة  المتســوقين المســنين بمتاجــر خدمــة النفــس بدول
صالــح  في  هــو  بــما  المتحــدة  العربيــة  الإمــارات 
المورديــن،  التجزئــة،  تجــارة  الســلعة،  مبيعــات 

والمصنعــين؟

أهمية البحث
اســتمد هــذا البحــث أهميتــه بصفــة عامــة مــن 
تســهم  أن  يمكــن  والتــي  منــه،  المتوقعــة  النتائــج 
تعــد  العمــلاء  مــن  شريحــة  عــى  الضــوء  إلقــاء  في 
التســويقية  الدراســات  في  بهــا  مهتــم  غــير  شريحــة 
ــارات  ــة الإم ــة وبدول ــة خاص ــة والخليجي ــة عام العربي
التحديــد، وفي تطويــر  المتحــدة عــى وجــه  العربيــة 
ــة  ــس بدول ــة النف ــى خدم ــدة ع ــة المعتم ــارة التجزئ تج
ــال  ــذا المج ــار أن ه ــدة، باعتب ــة المتح ــارات العربي الإم
تكــون  أن  يســتلزم معــه  ممــا  بمــكان؛  الحداثــة  مــن 
الدراســات البحثيــة التســويقية محفــزا لرجــال الأعــمال 
ــوع  ــذا الن ــول ه ــتثمارية في دخ ــرص اس ــاف ف في اكتش
بمعــدلات  الانتشــار  في  أخــذ  الــذي  النشــاط  مــن 
ــة المتحــدة، ومــن  ــة الإمــارات العربي متســارعة في دول
ــه نظــر الباحثــين الأكاديميــين إلى  ــد مــن توجي ــم لا ب ث
تلــك التحــولات الجديــدة في بيئــة الأعــمال الإماراتيــة 
التــي تحتــاج إلى أبحــاث وكتابــات تتواكــب معهــا. 
ــإن المــررات الرئيســية لهــذا البحــث  ــد ف وبالتحدي

ــل في الآتي:  تتمث
بدولــة  بالمســنين  الخاصــة  الدراســات  أجريــت   .1
اطلــع عليهــا  التــي  المتحــدة  العربيــة  الإمــارات 
الباحــث مــن منظــور إســلامي اجتماعــي نفــي 
العربيــة  المكتبــة  فــإن  ولذلــك  طبــي،  قانــوني 
تتصــف بنــدرة شــديدة في الدراســات التطبيقيــة 
ــارات  ــة الإم ــدا بدول ــن وتحدي ــوق المس ــى المتس ع

المتحــدة.  العربيــة 
قــد  التــي  )المحــددات(  الأســباب  إلى  التوصــل   .2

ــوقين  ــول المتس ــات في تح ــود اختلاف ــؤدي إلى وج ت
ــكال  ــا لأش ــرى تبعً ــة أخ ــات تجاري ــنين لعلام المس
عــروض تنشــيط المبيعــات في نقطــة الــشراء بمتاجــر 
ــة  ــارات العربي ــة الإم ــة بدول ــس العالمي ــة النف خدم

ــدة.  المتح
لمســاعدة  الــدلالات  مــن  إلى مجموعــة  التوصــل   .3
مخططــي النشــاط الترويجــي -داخــل تلــك المتاجر- 
بنقــاط الــشراء بــما يعــود بالنفــع عــى المتســوق 
ــة،  ــارة بالتجزئ ــاط التج ــى نش ــين ع ــن، القائم المس
المورديــن، والمصنعــين، إضافــة إلى اقــتراح خطــوط 
إرشــادية للباحثــين في مجــال الســلوك الشرائــي لهــذه 

ــلاء.  ــن العم ــة م الشريح

أهداف البحث 
سعى هذا البحث إلى تحقيق الأهداف الآتية: 

تحديــد الاختلافــات بــين المتســوقين المســنين طبقــا   .1
ــكال  ــث إش ــن حي ــة م ــل الفردي ــن العوام ــدد م لع
بنقطــة  المبيعــات  تنشــيط  لعــروض  اســتجاباتهم 
التجاريــة«  العلامــات  بــين  »التحــول  الــشراء 
بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة والعوامــل هــي: 

1/1 النوع )ذكر - أنثى(.
التبايــن العمــري بــين أفــراد شريحة المتســوقين   2/1

المســنين.
الحالة الاجتماعية )غير متزوج - متزوج(.  3/1

للمتســوق  التعليمــي  التأهيــل  مســتوى   4/1
. لمســن ا

درجــة الاعتياديــة عــى شراء الســلع الغذائيــة   5/1
مــن متاجــر خدمــة النفــس.

اختــلاف الجنســية )إمــاراتي »مواطــن« - غــير   6/1
ــي«(. ــاراتي »أجنب إم

النشــاط  عــى  القائمــين  يســاعد  بــما 
ــر  ــدا بمتاج ــة وتحدي ــارة التجزئ ــويقي بتج التس
خدمــة النفــس عــى تفســير الاختــلاف بينهــم. 
ثــم  ومــن  الــدلالات،  مــن  التوصــل لمجموعــة   .2
ــواردة  ــات ال ــن العلاق ــتفادة م ــة الاس ــتراح كيفي اق
عــروض  مكونــات  تخطيــط  في  الأول  بالهــدف 
تنشــيط المبيعــات بنقطــة الــشراء بمتاجــر خدمــة 
المتحــدة  العربيــة  الإمــارات  بدولــة  النفــس 
-كأحــد أشــكال تجــارة التجزئة-بــما هــو في صالــح 
مؤسســات  عــى  وأيضًــا  المســنين،  المتســوقين 
المصنعــين  عــى  ثــم  ومــن  بالتجزئــة،  التجــارة 
للســلع الغذائيــة المختلفــة، بــما يعنــي أن يتــم تحقيــق 
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العلاقــة  أطــراف  لجميــع  ممكنــة  اســتفادة  أكــر 
الذكــر.  ســالفة 

فرض البحث 
توصــل الباحــث مــن مراجعــة الدراســات الســابقة 
ذات العلاقــة )المبــاشرة - غــير المبــاشرة( بموضــوع 
ــن  ــا م ــل عليه ــي حص ــات الت ــن المعلوم ــث، وم البح
خــلال الدراســة الاســتطلاعية التــي قــام بهــا، إلى بنــاء 
وصياغــة فــرض واحــد يخــدم أهــداف هــذا البحــث، 

ــرض في الآتي:  ــذا الف ــاغ ه وص
المتســوقين  بــين  جوهريــة  فــروق  هنــاك  »ليــس 
ــات  ــيط المبيع ــروض تنش ــير ع ــث تأث ــن حي ــنين م المس
بنقطــة الــشراء بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة عــى 
ــروق  ــا للف ــرى وفقً ــة لأخ ــة تجاري ــن علام ــول م التح
ــري،  ــن العم ــوع، التباي ــث الن ــن حي ــم م ــة بينه الفردي
التعليمــي،  التأهيــل  مســتوى  الاجتماعيــة،  الحالــة 
الغذائيــة مــن  الســلع  درجــة الاعتياديــة عــى شراء 

متاجــر خدمــة النفــس، واختــلاف الجنســية«. 

متغيرات البحث
في ضــوء الفــرض الســابق أمكــن للباحــث تحديــد 

متغــيرات البحــث كــما يــلي: 

المتغيرات المستقلة 
تنشــيط  بأثــر عــروض  وهــي متغــيرات متعلقــة 
وبخصائــص  بالبحــث،  الــواردة  الثمانيــة  المبيعــات 
متغــيرات  وهــي  المســنين  بالمتســوقين  ارتبــاط  ذات 
الحالــة   - العمــري  التبايــن   - )النــوع  ديموجرافيــة 
ــية(  ــي - الجنس ــل التعليم ــتوى التأهي ــة - مس الاجتماعي
ومتغــير ســلوكي )درجــة الاعتياديــة عــى شراء الســلع 
ــع  ــي يتوق ــس(، والت ــة النف ــر خدم ــن متاج ــة م الغذائي
تأثيرهــا عــى تحــول المتســوقين المســنين لعلامــات تجارية 
أخــرى وفقًــا لأشــكال عــروض تنشــيط المبيعــات. 

المتغير التابع 
التجاريــة  العلامــات  بــين  مــا  التحــول  درجــة   
ــة بنقطــة الــشراء داخــل متاجــر خدمــة  للســلع الغذائي
ــيط  ــروض تنش ــكال ع ــتجابة لأش ــة اس ــس العالمي النف

المبيعــات.
وتقــاس عــى مقيــاس خمــاسي الدرجــات باســتمارة 

الاســتبانة. 

حدود البحث 
اقتصر هذا البحث عى:

النفــس  خدمــة  متاجــر  سلاســل  عــى  التركيــز   .1
ــط؛  ــدة فق ــة المتح ــارات العربي ــة الإم ــة بدول العالمي
ــة  ــات بنقطـ ــيط المبيع ــروض تنش ــا ع ــا غالبً لأن به
اســم  لهــا  وغالبًــا   ،POP Displays الشـــراء 
ســلع  مــع  وتتعامــل   ،Store Name مشــهور 
 ،Brand Name معــروف  اســم  لهــا  )غذائيــة( 
وغالبــا لا يتوافــر ذلــك في متاجــر البقالــة التقليدية، 
المحليــة.  الصغــيرة  النفــس  خدمــة  بمتاجــر  أو 
ويطلــق عــى متاجــر خدمــة النفــس –أيضًــا- متاجــر 
الخدمــة الذاتيــة »الســوبر ماركــت«، وهــي متاجــر 
بالإضافــة إلى حداثــة مظهرهــا إلا أن العالميــة منهــا 

لهــا صفــات جوهريــة وهــي: 
- طريقــة عــرض الســلع تســمح للمتســوق بخدمة 

النفس. 
- اســتخدام عربــات التســوق وتوافــر مســارات 

الخــروج، والمســاحة الكافيــة للتســوق. 
الماســح  باســتخدام  آليــا  المتســوق  محاســبة   -

 .(Scanner) الضوئــي 
والترويجيــة  التســويقية  السياســات  توحــد   -
ــارات  ــس بالإم ــة النف ــر خدم ــروع متاج ــع ف بجمي
الســبع المكونــة لدولــة الإمــارات العربيــة المتحــدة. 
- ذات قــدرة رأســمالية قويــة، وقــدرات وكفــاءات 
الحجــم  وفــورات  مــن  ناتجــة  عاليــة  تســويقية 

الكبــير.
عــروض تنشــيط المبيعــات بنقطــة الــشراء فقــط   .2
تنشــيط  عــروض  باقــي  دون   POP Displays

النفــس.  خدمــة  بمتاجــر  المبيعــات 
مــن  محــدود  عــدد  عــى  الدراســة  اقتــصرت   .3
ــث  ــبق للباح ــي س ــات والت ــيط المبيع ــروض تنش ع
اســتخدامها مــن قبــل ببعــض الدراســات الســابقة 

 .)2009( )2002(؛  طريــح  وهــي  لــه، 
البقالــة( ســواء:  )مثــل  الغذائيــة  الســلع  أقســام   .4
ــق عليهــا الســلع المســتخدمة  الطازجــة منهــا ويطل
مثــل:   Everyday Foods, Daily Use  يوميــا
الأجبــان  والخــضروات،  الفواكــه  المخبــوزات، 
ــة بالــوزن..،  ــان، الأســماك واللحــوم، البقال والألب
والجافــة أيضًــا مثــل المعلبــات، الزيــوت والســمن، 
العصائــر، البقوليــات..، دون الأقســام الأخــرى 
نظــرًا  التجميــل،  مســتحضرات  قســم  مثــل 
جانــب  مــن  الغذائيــة  الســلع  شراء  لاعتياديــة 
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الباحــث  اســتخلص  كــما  المســنين،  المتســوقين 
الدراســة  عينــة  مفــردات  مناقشــة  واقــع  مــن 
الاســتطلاعية، أن هــذه الســلع قاســم مشــترك بــين 
أغلــب المتســوقين المســنين بمتاجــر خدمــة النفــس. 
لمــا  نظــرًا  فأكثــر؛  عامًــا   60 العمريــة  الشريحــة   .5
ســبق إيضاحــه مــن أن هــذه الشريحــة مهملــة في 
وبالأحــرى  الخليجيــة  التســويقية،  الدراســات 

المتحــدة.  العربيــة  الإمــارات  بدولــة 
بالمتســوق  الارتبــاط  ذات  الخصائــص  بعــض   .6
المســن، والتــي ســبق للباحــث أن تناولهــا بدراســته 
منــذ عــدد مــن الســنوات »باســتثناء الجنســية«، 
لكــن بالتطبيــق عــى المجتمــع المــصري، ولم يتنــاول 
الفــروق وفقًــا للدخــل، ووفقًــا للطبقــة الاجتماعيــة 
ــا  ــن تناوله ــه يمك ــث أن ــا الباح ــد معه ــي يعتق والت

بدراســات لاحقــة. 

تصميم الدراسة )منهج البحث( 
أهدافــه،  أهميتــه،  البحــث،  مشــكلة  ضــوء  في   
الوصفــي،  المنهجــين  اتبــع  الباحــث  فــإن  وفرضــه، 
أهــداف  تحقيــق  إلى  للوصــول  وذلــك  والتحليــلي 
الدراســة مــن خــلال جمــع وتصنيــف وتحليــل البيانــات 

المتغــيرات. بــين  العلاقــات  عــن  والكشــف 

مجتمع الدراسة وعينتها 
مجتمع الدراسة: 

مــن  المســنين  جميــع  الدراســة  مجتمــع  شــمل 
المواطنــين/ غــير المواطنــين مــن ذوي الشريحــة العمريــة 
(60 عامًــا فأكثــر( بدولــة الإمــارات العربيــة المتحــدة. 
والجــدول )1( يوضــح توزيــع مجتمــع الدراســة في 

كل إمــارة حســب فئــات العمــر - النــوع. 

جدول )1(: توزيع المسنين المواطنين بدولة الإمارات العربية المتحدة وفقًا لفئات العمر - النوع في كل إمارة

المجموعالفجيرةرأس الخيمةأم القيوينعجمانالشارقةدبيأبو ظبيالنوعفئات العمر

64 - 60

ذكر
أنثى

المجموع

1255
936
2191

644
833
1477

842
675
1517

214
165
379

104
79
183

597
465
1062

226
219
445

4182
3372
7554

69 - 65

ذكر
أنثى

المجموع

1165
823
1988

812
612
1434

938
608
1546

190
147
337

111
86
197

514
420
934

210
174
384

3940
2870
6810

74 - 70

ذكر
أنثى

المجموع

700
615
1315

605
449
1054

4774
427
904

121
80
201

81
55
136

385
318
703

209
155
364

2578
2099
4677

79 - 75

ذكر
إنثى

المجموع

373
265
638

242
217
459

270
181
451

41
44
85

24
23
47

175
145
320

77
48
125

1202
923
2125

84 - 80

ذكر
أنثى

المجموع

275
297
572

174
160
334

194
176
370

42
41
83

19
34
53

239
154
393

78
62
140

1021
924
1945

85 +
ذكر
أنثى

المجموع

204
239
443

108
131
239

135
139
274

34
23
57

18
18
36

160
120
280

48
32
80

707
702
1409

الجملة
7147ـــ %

29
5287
22

5062
21

1142
5

652
3

3692
15

1538
3

24520
100

المصـدر: التعداد العام للسكان بدولة الإمارات العربية المتحدة، 1995.
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التحول بين العلامات التجارية داخل متاجر خدمة النفس العالمية بنقطة الشراء دراسة لأثر عروض تنشيط المبيعات...                 عادل محمود طريح

عينة مجتمع الدراسة
العشــوائية  المعاينــة  أســلوب  الباحــث  اســتخدم 
ــرا  ــة نظ ــع الدراس ــردات مجتم ــة( لمف ــة )الدوري المنتظم
ــارات  ــة الإم ــنين بدول ــان بالمس ــر كشــف بي لعــدم تواف
العربيــة المتحــدة )مواطــن - أجنبــي(، وعــى افــتراض 
ــة العشــوائية المنتظمــة )طــول مســافة  أن مســافة المعاين
الســحب( هــي )5( عــى افــتراض أنــه يتــم اختيــار 
ــردة  ــار المف ــم اختي ــوائي، ث ــكل عش ــة بش ــة البداي نقط
فيهــم  تتوافــر  ممــن  مفــردات  بخمــس  تليهــا  التــي 
الــشروط الواجــب توافرهــا في مفــردات عينــة مجتمــع 

الدراســة. 
ــة مجتمــع الدراســة اســتخدم  ولحســاب حجــم عين
الباحــث جــداول المعاينــة العشــوائية، ونظــرًا لأن عــدد 
ــا،  ــوق الـــ )20( ألفً ــث يف ــة البح ــت كتاب ــنين وق المس
فبالرجــوع إلى الجــداول الإحصائيــة للعينــات لتحديــد 
ــد معامــل ثقــة )95 %( أي مســتوى  ــة عن حجــم العين
معنويــة )5 %(، فــإن حجــم عينــة مجتمــع الدراســة هــو 
(381( مفــردة منهــم )55.6 %( ذكــور، )44.4 %( 
إنــاث، مــع مراعــاة أن الباحــث لم تتوافــر لــه إحصائيــة 
عــن أعــداد المســنين مــن الأجانــب بالدولــة. وقــد 
توافــر للباحــث جمــع البيانــات مــن )400 مفــردة( كــما 

ســيتضح مــن الجــدول )3(.
المصدر: )بازرعة، 1996(.

أنواع مصادر البيانات وطريقة جمعها
اعتمــد الباحــث عــى نوعــين مــن البيانــات اللازمــة 

لتحقيــق أهــداف البحث: 

البيانات الثانوية
)الأجنبيــة  والدراســات  المراجــع  في  المتمثلــة 
ــة  ــة( الســابقة و)الدوريــات والبحــوث العلمي والعربي
ــورة  ــات المنش ــورة(، والإحصائي ــير المنش ــورة وغ المنش
كانــت  والتــي  البحــث،  بقضيــة  الارتبــاط  ذات 
ضروريــة لبلــورة مشــكلة البحــث وأســئلته، ولصياغــة 
لمجتمــع  الأساســية  الملامــح  ولتحديــد  الفــرض، 

الدراســة.

البيانات الأولية
والتي تتعلق بـ: 

عــروض  مــن  لــكل عــرض  الاســتجابة  درجــة 
تنشــيط المبيعــات بنقطــة الــشراء داخــل أقســام الســلع 

 Kumar and النفــس  خدمــة  بمتاجــر  الغذائيــة، 
التحــول مــن علامــة  Pereira (1995) مــن حيــث 

لأخــرى.  تجاريــة 
مقيــاس  عــى  الاســتجابة  درجــة  ووضعــت 
ــدرج  ــات Point Scale-5 تت ــاسي الدرجـ ــرت خم ليك
ــير  ــا - غ ــد م ــر إلى ح ــر - مؤث ا - مؤث ــدًّ ــر ج ــن )مؤث م
ــى  ــماد ع ــم الاعت ــد ت ــرة(. ولق ــر بالم ــير مؤث ــر - غ مؤث
طريقــة الاســتبانة - كأحــدى طــرق جمــع البيانــات 
الأوليــة - لاســتيفاء البيانــات الأوليــة الســابقة، وذلــك 
ــل  ــين المقاب ــخصية ب ــة الش ــلوب المقابل ــتخدام أس باس
ووحــدة المعاينــة Sample Unit مــن خــلال اعــتراض 
مفــردة عينــة مجتمــع الدراســة في تجولهــا الشرائــي أو 
 Mall مــا يطلــق عليــه بالأدبيــات التســويقية الأجنبيــة
ــر  ــل متاج ــوق داخ ــاس أن المتس ــى أس Intercept - ع
النفــس لديــه النيــة في الــشراء - وتمــت مقابلــة مفــردات 
ــكل  ــة ب ــس العالمي ــة النف ــر خدم ــروع متاج ــة في ف العين
ــا  إمــارة عــى حــدة بواقــع متجــر خدمــة نفــس - تقريبً
- لــكل إمــارة عــى أســاس أن المتاجــر المختــارة ينطبــق 
عليهــا شروط متاجــر النفــس الســابق الإشــارة لهــا 

ــة.  ــدود الدراس بح
تنشــيط  عــروض  حــصر  الباحــث  إن  وحيــث 
المبيعــات بأقســام الســلع الغذائيــة بنقطــة الــشراء في 
 Kumar and بدراســة  استرشــادا  عــروض،  ثمانيــة 
إليهــا  الإشــارة  ســبقت  والتــي   ،Pereira (1995)
إحــداث  -مــع  واســتخدامها  الســابقة  بالدراســات 
ســابقة،  بدراســات  عليهــا-  التعديــلات  بعــض 

وهــي:   ،)2009 طريــح،   ،2002 )طريــح، 
1- تخفيض سعر الوحدة. 

2- بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة.
3- تصميم متميز للعبوة )شكل خاص(.

4- توافر ملصقات/ صور ثابتة عن السلعة.
متحركــة  مؤثــرات  ســينمائي/  شريــط  إذاعــة   -5

بالســلعة. مرتبطــة 
6- عــرض متميــز للســلعة )وضعهــا عــى: حامــل 

مخصــوص - طاولــة أســفلها مفــرش(.
ــي/  ــاضي/ اجتماع ــاط ري ــلعة بنش ــم الس ــط اس 7- رب

ــيري. خ
)مثــل  الــشراء  نقطــة  في  للســلعة  فعــلي  اختبــار   -8

التــذوق(.
واشــتملت قائمــة الاســتبانة )الــواردة باللغتــين 
صفحتــين،  عــى  بالملاحــق(  والإنجليزيــة  العربيــة 
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وســبق ذلــك طلــب تعــاون شــفهي مــن جانــب جامــع 
البيانــات تضمــن: تقديــم الدراســة والهــدف منهــا، 
ومناشــدة وحــدة المعاينــة بالتعــاون لاســتيفاء البيانــات 

ــتبانة.  ــة الاس ــا قائم ــوي عليه ــي تحت الت
واشــتملت الصفحــة الأولى عــى البيانــات النوعيــة 
ــة مجتمــع  ــة( لــكل مفــردة مــن مفــردات عين )التصنيفي

الدراســة وقــد اشــتملت تلــك البيانــات عــى:
النوع: ذكر/ أنثى.  .1

ــل  ــن 65(/ )65 - أق ــل م ــر: )60 - أق ــات العم فئ  .2
ــك.  ــن ذل ــر م ــن 70(/ أكث م

الحالة الاجتماعية: غير متزوج/ متزوج.  .3
مؤهــل  أمــي/  التعليمــي:  التأهيــل  مســتوى   .4

أعــى.  جامعــي/  متوســط/ 
الاعتياديــة عــى شراء الســلع الغذائيــة مــن متاجــر   .5

ــمًا. ــا/ دائ ــادرًا/ أحيانً ــس: ن ــة النف خدم
إمــاراتي  وغــير  »مواطــن«  إمــاراتي  الجنســية:   .6

. » جنبــي أ «
وخصصــت الصفحــة الثانيــة للســؤال عــن درجــة 
تنشــيط  عــروض  مــن  عــرض  لــكل  الاســتجابة 
المبيعــات بنقطــة الــشراء داخــل أقســام الســلع الغذائيــة 
ــما يتعلــق بالتحــول  ــة في بمتاجــر خدمــة النفــس العالمي
ــة مــن جانــب كل مفــردة مــن  بــين العلامــات التجاري

ــة. ــع الدراس ــة مجتم ــردات عين مف
مــن  مجموعــة  مــن  القائمــة  صممــت  ولقــد 
ــن  ــي م ــهولة، وه ــوح والس ــف بالوض ــارات تتص العب
ممــا  الاســتجابات  والمحــددة  المغلقــة  الأســئلة  نــوع 
ــة  ــلات اللازم ــراء التحلي ــات وإج ــع البيان ــهل جم يس

والمناســبة. 
ــر  ــل متاج ــن سلاس ــى كل م ــة ع ــت الدراس وطبق
خدمــة النفــس العالميــة »كارفــور«، »ســبنس« والمنتشرة 

بالإمــارات الســبع المكونــة للدولــة. 

تقييم المقياس المستخدم 
صلاحية واعتمادية الأداة المستخدمة: 

بعمــل  إحصائــي،  غــير  باختبــار  الباحــث  قــام 
مــن  مجموعــة  عــى  )الاعتــماد  اســتطلاعية  دراســة 
المحكمــين( بهــدف التأكــد مــن مــدى صلاحيــة الأداة 
المســتخدمة وذلــك مــن خــلال عــرض قائمة الاســتبانة 
عــى عــشرة مــن الخــراء بتخصــص التســويق )خمســة 
مــن أســاتذة الجامعــات المصريــة والإماراتيــة، وخمســة 
ــد  ــة(. وق ــس العالمي ــة النف ــر خدم ــراء بمتاج ــن الخ م

تراوحــت الموافقــة عــى عنــاصر الاســتبانة مــا بــين 80-
90 % بالعديــد مــن الاختبــارات اللازمــة لمراجعــة 

ــة.  ــوى القائم محت

الاختبارات الإحصائية 
الأداة  واعتماديــة  صلاحيــة  مــدى  مــن  للتأكــد 
 Validity and الاســتبانة(  )قائمــة  المســتخدمة 
دراســة  بإجــراء  الباحــث  قــام   ،Reliability
اســتطلاعية عــى مــا يقــرب مــن )50( مفــردة مــن 
المســنين  المتســوقين  مــن  الدراســة  مفــردات مجتمــع 
الإمــارات  بدولــة  العالميــة  النفــس  خدمــة  بمتاجــر 
العربيــة المتحــدة، وقــد تــم جمــع هــذه البيانــات وإجــراء 
كل مــن صلاحيــة واعتماديــة الأداة المســتخدمة مــن 
خــلال اختبــار الصــدق )أســلوب الاتســاق الداخــلي( 
للارتبــاط  كنــدال  معامــل  عــى  بالاعتــماد  وذلــك 
)معامــل  الثبــات  ،اختبــار   Kendall Correlation

الترتيــب.  عــى   )Alpha ألفــا  كرونبــاخ 
يوضــح الجــدول )2) نتائــج صلاحيــة واعتماديــة 

المســتخدمة. الأداة 
 

التحول من علامة تجارية لأخرى: 
جدول )2(: نتائج صلاحية واعتمادية البعد الخاص 

بالتحول من علامة تجارية لأخرى

معامل العناصرم
الارتباط

0.839**تخفيض سعر الوحدة1

0.868**بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة2

0.840**تصميم متميز للعبوة )شكل خاص(3

0.635**توافر ملصقات/ صور ثابتة عن السلعة4

5
إذاعة شريط سينمائي/ مؤثرات متحركة 

0.618**مرتبطة بالسلعة

6
عرض متميز للسلعة )وضعها عى: حامل 

0.790**مخصوص/ طاولة أسفلها مفرش(

7
ربط اسم السلعة بنشاط رياضي/ 

0.507**اجتماعي/ خيري

8
اختبار فعلي للسلعة في نقطة الشراء )مثل 

0.487**التذوق(

0.848معامل ثبات كرونباخ ألفا

الدراســة  لبيانــات  الإحصائــي  التحليــل  نتائــج  المصــدر: 
. عية ســتطلا لا ا

** تشير إلى معنوية معامل الارتباط عند مستوى )0.01(.
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ــة  ــة وصلاحي ــدول )2( مصداقي ــج الج ــدت نتائ أك
جميــع العنــاصر حيــث تراوحــت قيــم معامــل الارتبــاط 
ــين )0.487- ــا ب ــلي م ــاق الداخ ــج الاتس ــة بنتائ الخاص
0.868(. والجديــر بالذكــر أن جميــع هــذه العنــاصر 
قيــم  أكــدت  أيضًــا   )0.01( معنويــة  مســتوى  عنــد 
معامــل كرونبــاخ ألفــا )α=0.848( أن جميــع العنــاصر 
ــرى  ــة لأخ ــة تجاري ــن علام ــول م ــد التح ــة ببع الخاص

ا. ــيرة جــدًّ ــات كب عــى درجــة مــن الثب
ممــا تقــدم توصــل الباحــث إلى أنــه يمكــن الاعتــماد 
ــد  ــة بالجــدول )2( في قيــاس تحدي عــى العنــاصر الثماني
البعــد الخــاص بالتحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى.

خصائص عينة مجتمع الدراسة
 بــدأ الباحــث بالإحصــاء الوصفــي والذي يشــتمل 
ــلاف  ــلات الاخت ــة، ومعام ــطات المرجح ــى المتوس ع
المعتمــدة عــى التوزيــع التكــراري، والنســب المئويــة. 

بعــض الخصائــص الديموجرافيــة لعينــة مجتمــع 
الدراســة موضحــة مــن خــلال الجــدول )3(. 

لبعــض  والنســبي  التكــراري  التوزيــع   :)3( جــدول 
الخصائــص الديموجرافيــة لمفــردات عينــة مجتمــع الدراســة

النسب %التكراراتالمتغيرات الديموجرافية

ذكرالنوع
أنثى

234
166

58.5
41.5

فئات 
العمر

60 - أقل من 65
65 - أقل من 70

70 فأكثر

16
346
38

4.0
86.5
9.5

الحالة 
الاجتماعية

متزوج
غير متزوج

372
28

93.0
7.0

مستوى 
التأهيل 
التعليمي

أمي
مؤهل متوسط

جامعي
أعى

40
141
193
26

10.0
35.3
48.3
6.4

إماراتيالجنسـية
غير إماراتي

219
181

54.8
45.2

المصدر: من إعداد الباحث.

اعتيادية شراء السلع الغذائية: 
لاعتياديـة  المئويـة  والنسـب  التكـرارات  تظهـر 
مفردات عينة مجتمع الدراسـة شراء السـلع الغذائية من 

متاجر خدمة النفس العالمية من خلال الجدول )4(. 

جدول )4(: التوزيع التكراري والنسبي لاعتيادية الشراء

النسب  %التكراراتدرجة الاعتيادية

338.3نادرًا

11528.8أحيانًا

25263.0دائمًا

400100الإجمالي

المصدر: من إعداد الباحث.

ويتضــح مــن الجــدول )4( الميــل الشــديد مــن قبــل 
مفــردات عينــة مجتمــع الدراســة نحــو شراء الســلع 

ــة.  ــس العالمي ــة النف ــر خدم ــن متاج ــة م الغذائي

اختبار صحة فرض الدراسة 
نتائج اختبارات الفرض 

* اختبار صحة الفرض: 
ــس  ــل: »لي ــة القائ ــرض الدراس ــة ف ــار صح لاختب
هنــاك فــروق جوهريــة بــين المتســوقين المســنين مــن 
حيــث تأثــير عــروض تنشــيط المبيعــات بنقطــة الــشراء 
بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة عــى التحــول مــن 
ــا للفــروق الفرديــة بينهــم  علامــة تجاريــة لأخــرى وفقً
حصرهــا  والتــي  الســلوكية(«.  )الديموجرافيــة/ 

ــيرات.  ــن المتغ ــث بـــ )6( م الباح
قــام الباحــث باســتخدام الأســاليب الإحصائيــة 

ــة:  التالي
اختبار »ت« لعينتين مستقلتين.  .1

إجراء تحليل التباين أحادي الاتجاه.   .2
اختبار كروسكال واليز )اختبار لا معلمي(.   .3

اختبار مان-ويتني )اختبار لا معلمي(.  .4
 

دراســة تأثــير اختــلاف النــوع عــى التحــول مــن علامــة 
تجاريــة لأخــرى: 

عــى  النــوع  اختــلاف  تأثــير   )5( الجــدول  يوضــح 
لأخــرى. تجاريــة  علامــة  مــن  التحــول 



275

المجلة العلمية لجامعة الملك فيصل )العلوم الإنسانية والإدارية(                                                                          المجلد 20 - العدد 2 - 2019م  )1440هـ)

جدول )5(: تأثير اختلاف النوع عى التحول من علامة تجارية لأخرى

النوع
تالوصف الإحصائي للنتائج

مستوى الدلالة)د.ح(
فترة ثقة للمتوسط  بواقع 95 %الخطأ المعياريالوسط الحسابي

0.495(2.75-2.47)2.6090.070ذكر
(398)

0.621
)غير دالة( (2.83-2.49)2.6630.083أنثى

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

أوضحـت نتائـج الجـدول )5( أنـه لا توجـد فـروق 
دالة إحصائيًّا بين اسـتجابات كل من الذكور والإناث؛ 
حيـث أكـد ذلـك قيمـة اختبـار )ت( لعينتين مسـتقلتين 
والتـي لم تصـل إلى الحـد الـذي يجعلها دالة عند مسـتوى 
(0.05( عـى الأقل. وقد أكدت قيمتا الوسـط الحسـابي 
لاسـتجابات كل من فئتي الذكـور والإناث أن التحول 
مـن علامـة تجاريـة لأخـرى لا يتأثـر باختـلاف النـوع 

حيـث جاء متوسـط الاسـتجابات لكل منهـما )2.609، 
2.663( عـى الترتيب.

دراســة تأثــير اختــلاف فئــات العمــر عــى التحــول مــن 
علامــة تجاريــة لأخــرى: 

يوضــح الجــدول )6( تأثــير اختــلاف فئــات العمــر 
عــى التحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى.

جدول )6(: تأثير اختلاف فئات العمر عى التحول من علامة تجارية لأخرى باستخدام
تحليل التباين أحادي الاتجاه

مستوى الدلالةف )د.ح(متوسط مجموع المربعاتد.حمجموع المربعاتمصدر التباين

6.13523.0682.713بين المجموعات
(397 ، 2)

0.068
)غير دالة( 448.9113971.131داخل المجموعات

455.047399الإجمالي

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

أوضحــت النتائــج بالجــدول )6( أنــه لا توجــد 
ــا بــين اســتجابات مفــردات عينــة  فــروق دالــة إحصائيًّ
مجتمــع الدراســة لــدى فئــات العمــر المختلفــة؛ حيــث 
أكــد ذلــك قيمــة اختبــار »ف« والتــي لم تصــل إلى الحــد 

الــذي يجعلهــا دالــة عنــد مســتوى )0.05( عــى الأقــل 
ــة )2 ، 397(. ــات حري ــد درج ــك عن وذل

لبعــد  الإحصائــي  الوصــف   )7( الجــدول  ويوضــح 
التحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى، موزعًــا وفــق فئــات 

العمــر لمفــردات عينــة مجتمــع الدراســة.

جدول )7(: الوصف الإحصائي لبعد التحول من علامة تجارية لأخرى موزعًا وفقًا لفئات العمر
لمفردات عينة مجتمع الدراسة

فترة ثقة للمتوسط بواقع 95 %الخطأ المعياريالوسط الحسابيفئات العمر بالسنوات
(3.29-2.84)603.0630.106 - أقل من 65

(2.70-2.47)652.5840.058 - أقل من 70

(3.23-2.54)2.8820.171   70فأكـثر

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

أيضًــا أكــدت نتائــج الوصــف الإحصائــي بالجدول 
(7( أن درجــة التأثــير للتحــول مــن علامــة تجاريــة إلى 

ا بــين فئــات العمــر الثــلاث.  أخــرى محــدودة جــدًّ

دراســة تأثــير اختــلاف الحالــة الاجتماعيــة عــى التحــول 
مــن علامــة تجاريــة لأخــرى:

الحالــة  اختــلاف  تأثــير   )8( الجــدول  يوضــح 
الاجتماعيــة عــى التحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى.
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جدول )8(: تأثير اختلاف الحالة الاجتماعية عى التحول من علامة تجارية لأخرى

الحالة
الاجتماعية

تالوصف الإحصائي للنتائج
مستوى الدلالة)د.ح(

فترة ثقة للمتوسط بواقع 95 %الخطأ المعياريالوسط الحسابي
0.885(3.21-2.39)3.8040.198غير متزوج

(398)
0.377

)غير دالة( (2.73-2.51)3.6180.055متزوج

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

أوضحــت النتائــج بالجــدول )8( أنــه لا يوجــد 
ــزوج(؛  ــزوج/ مت ــير مت ــة )غ ــة الاجتماعي ــير للحال تأث
حيــث أكــد ذلــك قيمــة اختبــار »ت« لعينتين مســتقلتين 
عنــد  دالــة  يجعلهــا  الــذي  الحــد  إلى  تــرق  لم  والتــي 
مســتوى )0.05( عــى الأقــل، وقــد أكــدت النتائــج 
ــدى  ــة ل ــير ملحوظ ــة تأث ــاك درج ــدول )8( أن هن بالج
ــط  ــا الوس ــت قيمت ــث بلغ ــة حي ــي الدراس ــن فئت كل م
ــة  ــي الدراس ــن فئت ــكل م ــابي )3.804، 3.618( ل الحس

ــلاف  ــب إلا أن هــذا الاخت ــى الترتي ــر ع ــالفة الذك س
ــوي. ــير معن غ

دراســة تأثــير اختــلاف مســتوى التأهيــل التعليمــي عــى 
التحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى: 

مســتوى  اختــلاف  تأثــير   )9( الجــدول  يوضــح 
ــة  ــة تجاري ــن علام ــول م ــى التح ــي ع ــل التعليم التأهي

لأخــرى.

جدول )9(: تأثير اختلاف مستوى التأهيل التعليمي عى التحول من علامة تجارية لأخرى
باستخدام تحليل التباين أحادي الاتجاه

مستوى الدلالةف )د.ح(متوسط مجموع المربعاتد.حمجموع المربعاتمصدر التباين

13.73034.5774.107بين المجموعات
(396 ، 3)

0.007
)دالة عند مستوى 0.01) 7441.313961.114داخل المجموعات

ـــــــــ455.047399الإجمالي

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

ــد  ــي لبع ــف الإحصائ ــدول )10( الوص ــح الج ويوض
التحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى موزعًــا وفــق مســتوى 

التأهيــل التعليمــي لمفــردات عينــة مجتمــع الدراســة.

جدول )10(: الوصف الإحصائي لبعد التحول من 
علامة تجارية لأخرى موزعًا وفقًا لمستوى التأهيل 

التعليمي لمفردات عينة مجتمع الدراسة
مستوى التأهيل 

التعليمي
الوسط 
الحسابي

الخطأ 
المعياري

فترة ثقة للمتوسط 
بواقع 95 %

(3.32-2.86)3.0910.112أمي

(2.86-2.50)2.6810.092مؤهل متوسط

(2.70-2.39)2.5510.077جامعي

(2.73-1.78)2.2550.229أعى

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

ويوضح الجدول )11( نتائج اختبار توكي.

جدول )11(: نتائج اختبار توكي
مستوى التأهيل 

مؤهل أميالتعليمي
أعىجامعيمتوسط

0.836*0.640*0.409ـــأمي

0.1300.426ــــــمؤهل متوسط

0.296ـــــــــجامعي

ــــــــــــأكثر من ذلك

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.
* تشير إلى وجود فروق دالة إحصائيًّا بين المجموعتين.

أوضحــت نتائــج الجــدول )11( أنــه توجــد فــروق 
الأربعــة  التعليميــة  المســتويات  بــين  دالــة إحصائيًّــا 
ممــا يعكــس وجــود درجــة تأثــير لمســتوى التأهيــل 
التجاريــة  العلامــات  بــين  التحــول  عــى  التعليمــي 
حيــث أكــد ذلــك قيمــة اختبــار »ف« )ف المحســوبة= 
عنــد  الإحصائيــة  دلالتهــا  يعكــس  ممــا   ،)4.107
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مســتوى معنويــة )0.01( وذلــك بدرجــات حريــة )3 ، 
396(، جــدول )9(. 

وبإجــراء اختبــار توكــي للمقارنــات المتعــددة بــينَّ 
ــاب  ــين أصح ــع ب ــات تق ــروق والاختلاف ــذه الف أن ه
ــط(  ــن المتوس ــل م ــم )أق ــن التعلي ــى م ــتوى الأدن المس
ــي -  ــا )جامع ــم العلي ــتويات التعلي ــاب مس ــع أصح م

أعــى(، جــدول )11(. 
وبالرجــوع إلى جــدول )10( تبــين أن هــذه الفــروق 
والاختلافــات لصالــح أصحــاب المســتوى الأدنــى 

مــن التعليــم. 

بدراســة  الباحــث  قــام  التفصيــل  مــن  ولمزيــد 
العنــاصر الداخليــة للبعــد الخــاص )بالتحــول مــن 
تعــرف  بهــدف  وذلــك  لأخــرى(  تجاريــة  علامــة 
بــين  الاختلافــات  أكثــر  تحقــق  التــي  العنــاصر 

التعليميــة. المســتويات 
مــدى وجــود  يعرضــان   )13 و  والجــدولان )12 
اختلافــات بــين مســتويات التأهيــل التعليمــي المختلفــة 
وذلــك عــى مســتوى العنــاصر الفرعيــة للبعــد الخــاص 

بالتحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى.

جدول )12(: مدى الاختلافات للعناصر الخاصة ببعد التحول من علامة تجارية
لأخرى بين مستويات التأهيل التعليمي المختلفة

مستوى التأهيل العروض/ العناصرم
مؤهل أميالتعليمي

2أعىجامعيمتوسط كا
)د.ح=3)

مستوى 
الدلالة

1
تخفيض سعر 

الوحدة

3.11**3.02**2.60**253.5أمي

11.679

0.009

)دالة عند 
مستوى 

(0.01

200.570.5051.45ـــمؤهل متوسط

194.031.11ــــــجامعي

166.62ـــــــــأعى

2
بيع وحدتين بسعر 

وحدة واحدة

3.37**3.48**3.16**262.30أمي

15.489

0.001

)دالة عند 
مستوى 

(0.01

197.010.0951.48ـــمؤهل متوسط

195.521.48ــــــجامعي

161.31ـــــــــأعى

3

تصميم متميز 
للعبوة )شكل 

خاص(

ـــــــــ229.07أمي

6.304
0.098

)غير دالة(
ــــــ194.43ـــمؤهل متوسط

ـــ204.31ــــــجامعي

161.21ـــــــــأعى

4
توافر ملصقات/ 

صور ثابتة عن 
السلعة

2.81**3.81**2.90**261.95أمي

16.549

0.001

)دالة عند 
مستوى 

(0.01

205.851.491.41مؤهل متوسط

187.750.801ــــــجامعي

171.60ــــــأعى

5

إذاعة شريط 
سينمائي/ مؤثرات 

متحركة مرتبطة 
بالسلعة

ـــــــــ216.01أمي

4.222
0.238

)غير دالة(
ــــــ212.06ـــمؤهل متوسط

191.30ــــــجامعي

182.23ـــــــــأعى

6

عرض متميز 
للسلعة )وضعها 

عى: حامل 
مخصوص/ طاولة 

أسفلها مفرش(

ـــــــــ228.66أمي

4.714
0.194

)غير دالة(
ــــــ200.74مؤهل متوسط

ـــ198.92ــــــجامعي

167.63ـــــــــأعى
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تابع جدول رقم )12(: 

العروض/ م
العناصر

مستوى التأهيل 
مؤهل أميالتعليمي

2أعىجامعيمتوسط كا
)د.ح=3)

مستوى 
الدلالة

7
ربط اسم السلعة 
بنشاط رياضي/ 
اجتماعي/ خيري

ـــــــــ288.43أمي

4.397
0.222

)غير دالة(
ــــــ214.52ـــمؤهل متوسط

ـــ190.47ــــــجامعي

186.75ـــــــــأعى

8
اختبار فعلي 

للسلعة في نقطة 
الشراء

2.53*2.83**241.291.39أمي

12.470

0.006

)دالة عند 
مستوى 

(0.01

2.191.88*213.74ـــمؤهل متوسط

186.710.830ــــــجامعي

168.31ـــــــــأعى

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.
*الدلالة الإحصائية عند مستوى معنوية )0.01(. 

**الدلالة الإحصائية عند مستوى معنوية )0.05(. 

جدول )13(: التوزيع التكراري والنسبي وبعض المقاييس الوصفية لاستجابات مفردات عينة مجتمع الدراسة للعناصر 
الخاصة ببعد التحول من علامة تجارية لأخرى موزعة وفقًا لمستويات التأهيل التعليمي

العروض/م
العناصر

مستوى التأهيل 
لا رأيالتعليمي

غير 
مؤثر 
بالمرة

غير 
مؤثر

مؤثر إلى 
مؤثر مؤثرحد ما

ا جدًّ

بعض المقاييس الوصفية

الوسط الحسابي 
المرجح

الانحراف 
المعياري

1

عر
 س

ض
تخفي

دة
وح

ال
أمي
% 

1
2.5

5
12.5

6
15.0

15
37.5

12
30.0

1
2.5

3.731.301

مؤهل متوسط
% 

13
9.2

17
12.1

36
25.5

39
27.7

27
19.1

9
6.4

2.961.627

جامعي
% 

20
10.4

33
17.1

40
20.7

39
20.2

53
27.5

8
4.1

2.881.654

أعى
% 

4
15.4

8
30.8

3
11.5

5
19.2

4
15.4

2
7.7

2.461.606

2

دة
اح

ة و
حد

ر و
سع

ين ب
حدت

ع و
أميبي

% 
-
-

3
7.5

7
17.5

4
10.0

5
12.5

21
52.5

3.851.424

مؤهل متوسط
% 

11
7.8

18
12.8

29
20.6

30
21.3

17
12.1

36
25.5

2.941.605

جامعي
% 

11
5.7

32
16.6

37
19.2

33
17.1

39
20.2

41
21.2

2.931.558

أعى
% 

4
15.4

2
7.7

9
34.6

5
19.2

2
7.7

4
15.4

2.421.579
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تابع جدول رقم )13(:

العروض/م
العناصر

مستوى التأهيل 
لا رأيالتعليمي

غير 
مؤثر 
بالمرة

غير 
مؤثر

مؤثر إلى 
مؤثر مؤثرحد ما

ا جدًّ

بعض المقاييس الوصفية

الوسط الحسابي 
المرجح

الانحراف 
المعياري

3

وة
لعب

ز ل
تمي

م م
صمي

ت
ص(

خا
ل 

شك
(

أمي
% 

-
-

2
5.0

9
22.5

18
45.0

8
20.0

3
7.5

3.030.974

مؤهل متوسط
% 

11
7.8

21
14.9

36
25.5

35
24.8

24
17.0

14
9.9

2.581.400

جامعي
% 

14
7.3

36
18.7

34
17.6

37
19.2

59
30.6

13
6.7

2.671.433

أعى
% 

4
15.4

5
19.2

7
26.9

5
19.2

3
11.5

2
7.7

2.151.488

4

ت/
صقا

 مل
افر

تو
عة

سل
ن ال

ة ع
ثابت

ور 
ص

 

أمي
% 

-
-

4
10.0

10
25.0

20
50.0

2
5.0

4
10.0

2.801.043

مؤهل متوسط
% 

10
7.1

30
21.3

45
31.9

41
29.1

5
3.5

10
7.1

2.221.237

جامعي
% 

16
8.3

55
28.5

61
31.6

36
18.7

16
8.3

9
4.7

2.041.249

أعى
% 

4
15.4

9
34.6

5
19.2

3
11.5

4
15.4

1
3.8

1.881.451

5

ت 
ثرا

مؤ
ي/ 

نمائ
سي

ط 
شري

عة 
إذا

عة
سل

 بال
طة

رتب
ة م

رك
تح

م

أمي
% 

-
-

7
17.5

19
47.5

9
22.5

3
7.5

2
5.0

2.351.027

مؤهل متوسط
% 

11
7.8

29
20.6

42
29.8

29
20.6

21
14.9

9
6.4

2.331.340

جامعي
% 

19
9.8

50
25.9

59
30.6

32
16.6

24
12.4

9
4.7

2.101.317

أعى
% 

4
15.4

8
30.8

4
15.4

5
19.2

4
15.4

1
3.8

2.001.470

6

ى:
ا ع

عه
ض

)و
عة 

سل
ز لل

تمي
ض م

عر
ش(

فر
ا م

فله
أس

لة 
طاو

ص/
صو

ل مخ
أميحام

% 
1

2.5
5

12.5
6

15.0
15

37.5
12

30.0
1

2.5
2.881.137

مؤهل متوسط
% 

13
9.2

17
12.1

36
25.5

39
27.7

27
19.1

9
6.4

2.551.349

جامعي
% 

20
10.4

33
17.1

40
20.7

39
20.2

53
27.5

8
4.1

2.501.422

أعى
% 

4
15.4

8
30.8

3
11.5

5
19.2

4
15.4

2
7.7

2.121.583

7

ضي/
ريا

ط 
شا

ة بن
سلع

م ال
اس

ط 
رب

يري
/خ

عي
جتما

ا

أمي
% 

-
-

10
25.0

23
57.5

5
12.5

2
5.0

-
-

1.980.768

مؤهل متوسط
% 

13
9.2

30
21.3

53
37.6

28
19.9

7
5.0

10
7.1

2.111.271

جامعي
% 

20
10.4

62
32.1

61
31.6

30
15.5

15
7.8

5
2.6

1.861.193

أعى
% 

4
15.4

9
34.6

5
19.2

3
11.5

4
15.4

1
3.8

1.881.451
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تابع جدول رقم )13(:

العروض/م
العناصر

مستوى التأهيل 
لا رأيالتعليمي

غير 
مؤثر 
بالمرة

غير 
مؤثر

مؤثر إلى 
مؤثر مؤثرحد ما

ا جدًّ

بعض المقاييس الوصفية

الوسط الحسابي 
المرجح

الانحراف 
المعياري

8

شراء
ة ال

قط
في ن

عة 
سل

لي لل
 فع

بار
خت

أميا
% 

-
-

2
5.0

3
7.5

3
7.5

12
30.0

20
50.0

4.131.159

مؤهل متوسط
% 

8
5.7

7
5.0

8
5.7

24
17.0

36
25.5

58
41.1

3.751.455

جامعي
% 

13
6.7

14
7.3

19
9.8

38
19.7

50
25.9

59
30.6

3.421.519

أعى
% 

3
11.5

2
7.7

4
15.4

4
15.4

6
23.1

7
26.9

3.121.705

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

مــن الجــدول )13( يتضــح أنــه توجــد فــروق دالــة 
ــا بــين مســتويات التأهيــل التعليمــي المختلفــة  إحصائيًّ

وذلــك عــى مســتوى العنــاصر التاليــة: 
قيمــة  بلغــت  حيــث  الوحــدة:  ســعر  تخفيــض   .1
المحســوبة=  واليــز )كا2   اختبــار كروســكال 
عنــد  يؤكــد دلالتهــا الإحصائيــة  ممــا   ،)11.679
مســتوى معنويــة )0.01( وذلــك بدرجــات حريــة 
ــذه  ــين أن ه ــي تب ــار مان-ويتن ــراء اختب (3(. وبإج
المســتويات  بــين  تقــع  والاختلافــات  الفــروق 
المســتويات  مــع  )أمــي(  الأدنــى  التعليميــة 
ــدت  ــما أك ــى(، ك ــي - أع ــا )جامع ــة العلي التعليمي
ــار  ــج اختب ــة بنتائ ــة الخاص ــطات الرتبي ــم المتوس قي
كروســكال واليــز أن هــذه الفــروق والاختلافــات 
لصالــح المتســوقين المســنين الأميــين. أيضًــا أكــد 
ذلــك قيــم الوســط الحســابي المرجــح لاســتجابات 

عينــة مجتمــع الدراســة. 
بيــع وحدتــين بســعر وحــدة واحــدة: حيــث بلغــت   .2
المحســوبة=  )كا2   واليــز  كروســكال  قيمــة 
يؤكــد دلالتهــا الإحصائيــة عنــد  ممــا   ،)15.489
ــة )3(.  ــات حري ــة )0.01( وبدرج ــتوى معنوي مس
وبإجــراء اختبــار مان-ويتنــي تبين أن هــذه الفروق 
تقــع بــين المســتوى التعليمــي )الأول( مقابــل باقــي 
 - جامعــي   - )متوســط  التعليميــة  المســتويات 
أعــى(. وقــد أكــدت قيمــة المتوســطات الرتبيــة 
الخاصــة بنتائــج اختبــار كروســكال واليــز أن هــذه 
الفــروق لصالــح المتســوقين المســنين الأميــين، وقــد 

ــح  ــابي المرج ــط الحس ــم الوس ــا قي ــك أيضً ــد ذل أك
ــة.  ــع الدراس ــة مجتم ــردات عين ــتجابات مف لاس

الســلعة:  عــن  ثابتــة  صــور  ملصقــات/  توافــر   .3
واليــز  كروســكال  اختبــار  قيمــة  بلغــت  حيــث 
)كا2  المحســوبة= 16.549(، ممــا يؤكــد دلالتهــا 
الإحصائيــة عنــد مســتوى معنويــة )0.01( وذلــك 
مــان- اختبــار  وبإجــراء   .)3( حريــة  بدرجــات 
ويتنــي تبــين أن هــذه الفــروق والاختلافــات تقــع 
ــع  ــين م ــنين الأمي ــوقين المس ــتجابات المتس ــين اس ب
ــة الأخــرى )متوســط  كل مــن المســتويات التعليمي
- جامعــي - أعــى(. وقــد أكــدت قيــم المتوســطات 
ــز  ــار كروســكال والي ــج اختب ــة الخاصــة بنتائ الرتبي
المســنين  المتســوقين  لصالــح  الفــروق  هــذه  أن 
الوســط  قيــم  أيضًــا  ذلــك  أكــد  وقــد  الأميــين، 
عينــة  مفــردات  لاســتجابات  المرجــح  الحســابي 

مجتمــع الدراســة. 
اختبــار فعــلي للســلعة في نقطــة الــشراء: حيــث   .4
)كا2  واليــز  كروســكال  اختبــار  قيمــة  بلغــت 
دلالتهــا  يؤكــد  ممــا   ،)12.470 المحســوبة=   
 ،)0.01( المعنويــة  مســتوى  عنــد  الإحصائيــة 
وبدرجــات حريــة )3(. وبإجــراء اختبــار مــان-
ويتنــي تبــين أن هــذه الفــروق تقــع بــين اســتجابات 
التعليميــة  المســتويات  ذوي  المســنين  المتســوقين 
)أمــي- متوســط( مــع المتســوقين المســنين الحاصلين 
عــى شــهادة جامعيــة. وأيضًــا أكــدت نتائــج اختبار 
ــين المتســوقين  ــة ب ــا دال ــاك فروقً ــي أن هن مان-ويتن
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ــاب  ــع أصح ــطة م ــلات المتوس ــنين ذوي المؤه المس
المتوســطات  قيــم  أن  إلا  الجامعيــة،  الشــهادات 
ــز  ــار كروســكال والي ــج اختب ــة الخاصــة بنتائ الرتبي
أكــدت أن هــذه الفــروق والاختلافــات لصالــح 
ــك  ــد أكــد ذل المتســوقين )الأمــي - المتوســط(. وق
أيضًــا قيــم الوســط الحســابي المرجــح لاســتجابات 

ــة.  ــع الدراس ــة مجتم عين
أما عن باقي العناصر: 

تصميم متميز للعبوة )شكل خاص(.   -
متحركــة  مؤثــرات  ســينمائي/  شريــط  إذاعــة   -

بالســلعة.  مرتبطــة 
عــرض متميــز للســلعة )وضعهــا عــى: حامــل   -

مفــرش(.  أســفلها  طاولــة  مخصــوص/ 
ــي/  ــاضي/ اجتماع ــاط ري ــلعة بنش ــم الس ــط اس رب  -

خــيري.

أو  فــروق  توجــد  لا  أنــه  النتائــج  أكــدت  فقــد 
اختلافــات بــين اســتجابات مفــردات عينــة مجتمــع 
الدراســة عــى مختلــف مســتوياتهم التعليميــة حــول 
اختبــار  قيــم  ذلــك  أكــد  حيــث  العنــاصر؛  هــذه 
المحســوبة=   2 )كا بلغــت  واليــز.  كروســكال 
عــدم  يؤكــد  ممــا   ،)4.397  ،4.714  ،4.222  ،6.304
ــذي  ــد ال ــل إلى الح ــث لم تص ــة؛ حي ــا الإحصائي دلالته
يجعلهــا دالــة عنــد مســتوى )0.05( عــى الأقــل وذلــك 

عنــد درجــة حريــة )3(. 

عــى  الغذائيــة  الســلع  شراء  اعتياديــة  تأثــير  دراســة 
لأخــرى:  تجاريــة  علامــة  مــن  التحــول 

يوضــح الجــدول )14( تأثــير اعتياديــة شراء الســلع 
الغذائيــة عــى التحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى.

جدول )14(: تأثير اعتيادية الشراء عى التحول من علامة تجارية لأخرى باستخدام تحليل التباين أحادي الاتجاه

مستوى الدلالةف )د.ح(متوسط مجموع المربعاتد.حمجموع المربعاتمصدر التباين

11.60625.8035.195بين المجموعات
 )397 ، 2)

0.006
)دالة عند مستوى 0.01) 443.443971.117داخل المجموعات

455.047399الإجمالي

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

ــد  ــي لبع ــف الإحصائ ــدول )15( الوص ــح الج ويوض
التحــول مــن علامــة تجاريــة لأخــرى، موزعًــا وفــق درجــة 

ــة مجتمــع الدراســة. ــة الــشراء لمفــردات عين اعتيادي

جدول )15(: الوصف الإحصائي لبعد التحول من 
علامة تجارية لأخرى موزعًا وفقًا لدرجة اعتيادية الشراء 

لمفردات عينة مجتمع الدراسة

درجة 
الاعتيادية

الوسط 
الحسابي

الخطأ 
المعياري

فترة ثقة للمتوسط 
بواقع 95 %

(2.50-1.67)2.0830.205نادرًا

(2.95-2.55)2.7500.099أحيانًا

(2.78-2.52)2.6490.066دائمًا

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

ويوضح الجدول )16( نتائج اختبار توكي. 

جدول )16(: نتائج اختبار توكي
دائمًاأحيانًانادرًادرجة الاعتيادية

0.566*0.667*ـــنادرًا

0.101ــــــأحيانًا

ـــــــــدائمًا

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.
* دالة إحصائيًّا عند مستوى معنوية )0.01(.

أنــه   )16  ،15  ،14( الجــداول:  نتائــج  أوضحــت 
ــتويات  ــث مس ــن حي ــا م ــة إحصائيًّ ــروق دال توجــد ف
الغذائيــة مــن متاجــر  الســلع  درجــة اعتياديــة شراء 
خدمــة النفــس العالميــة؛ حيــث أكــد ذلــك قيمــة اختبــار 
دلالتهــا  يؤكــد  ممــا   ،)5.195 المحســوبة=  )ف  »ف« 
بدرجــات  وذلــك   )0.01( مســتوى  عنــد  إحصائيًّــا 
حريــة )2، 397(، )جــدول: 14(. وبإجــراء اختبــار 
تبــين   )16 )جــدول:  المتعــددة  للمقارنــات  توكــي 
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درجــة  بــين  تقــع  والاختلافــات  الفــروق  هــذه  أن 
ا )نــادرًا( مع كل  الاعتياديــة عــى الــشراء المحــدودة جــدًّ
مــن درجــة الاعتياديــة عــى الــشراء المتوســطة »أحيانًا«، 
والكبــيرة »دائــمًا« عــى الترتيــب، وكانــت هــذه الفــروق 
ــطة  ــة المتوس ــي الاعتيادي ــح درجت ــات لصال والاختلاف
ــام  ــل ق ــن التفصي ــد م ــدول: 15(، ولمزي ــيرة، )ج والكب
الباحــث بإجــراء الاختبــارات عــى مســتوى العنــاصر 

الداخليــة التــي تقيــس بعــد التحــول مــن علامــة تجاريــة 
لأخــرى وذلــك لمعرفــة أي مــن هــذه العناصر المســؤولة 

عــن هــذه الاختلافــات. 
والجــدولان )17 و 18( يوضحــان نتائــج اختبــاري 
هــذه  لدراســة  مان-ويتنــي  واليــز،  كروســكال 
الاختلافــات بالإضافــة إلى بعــض المقاييــس الوصفيــة 

للبيانــات. 

جدول )17(: مدى الاختلافات للعناصر الخاصة ببعد التحول من علامة تجارية لأخرى
وفقا لمستويات اعتيادية الشراء

درجة العروض/ العناصرم
كا2 دائمًاأحيانًانادرًاالاعتيادية

)د.ح=3)
مستوى الدلالة

تخفيض سعر الوحدة1
3.03**3.20**139.8نادرًا

10.297
0.006

)دالة عند 0.01)
206.070.045ــأحيانًا

205.90ــــدائمًا

2
وحـدة  بسـعر  وحدتـين  بيـع 

ة حـد ا و
3.29**2.81**138.97نادرًا

11.801
0.003

)دالة عند 0.01)
196.381.158ــأحيانًا

210.44ــــدائمًا

3
تصميـم متميـز للعبـوة )شـكل 

خـاص(
ــــ167.92نادرًا

3.704
0.157

)غير دالة(
ــ210.88ــأحيانًا

200.03ــــدائمًا

4
ثابتـة  توافـر ملصقـات/ صـور 

عـن السـلعة

199.031.210.48نادرًا

8.102
0.017

)دالة عند 0.05)
2.84**225.29ــأحيانًا

189.38ــــدائمًا

5
سـينمائي/  شريـط  إذاعـة 
مرتبطـة  متحركـة  مؤثـرات 

لسـلعة با

199.850.9940.439نادرًا

9.015
0.011

)دالة عند 0.05)
3.06**226.67ــأحيانًا

188.64ــــدائمًا

6
عـرض متميز للسـلعة )وضعها 
عـى: حامـل مخصوص/طاولة 

أسـفلها مفرش(

ــــ159.52نادرًا

4.724
0.094

)غير دالة(
ــ204.43ــأحيانًا

204.08ــــدائمًا

7
بنشـاط  السـلعة  اسـم  ربـط 

اجتماعـي/ ريـاضي/ 
خيري

3.691.69**155.17نادرًا

24.016
0.000

)دالة عند 0.05)
4.29**241.15أحيانًا

187.88ــــدائمًا

8
نقطـة  للسـلعة في  فعـلي  اختبـار 

الـشراء

4.07**2.03*134.86نادرًا

23.588
0.000

)دالة عند 0.01)
3.38**177.68ــأحيانًا

219.51ــــدائمًا

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.



283

المجلة العلمية لجامعة الملك فيصل )العلوم الإنسانية والإدارية(                                                                          المجلد 20 - العدد 2 - 2019م  )1440هـ)

جدول )18(: التوزيع التكراري والنسبي وبعض المقاييس الوصفية لاستجابات مفردات عينة مجتمع الدراسة للعناصر 
الخاصة ببعد التحول من علامة تجارية لأخرى موزعة وفقًا لدرجة اعتيادية الشراء

م
العروض/

العناصر

مستوى 
التأهيل 
التعليمي

غير مؤثر لا رأي
بالمرة

غير 
مؤثر

مؤثر إلى 
مؤثر مؤثرحد ما

ا جدًّ

بعض المقاييس الوصفية

الوسط الحسابي 
المرجح

الانحراف 
المعياري

1
تخفيض سعر 

الوحدة

نادرًا
% 

7
21.2

5
15.2

8
24.2

8
24.2

2
6.1

3
9.1

2.61.54

أحيانًا
% 

7
6.1

13
11.3

20
17.4

24
20.9

28
24.3

23
20.0

3.061.494

دائمًا
% 

14
5.6

44
17.5

50
19.8

32
12.7

34
13.5

78
31.0

3.041.667

2
بيع وحدتين 
بسعر وحدة 

واحدة

نادرًا
% 

7
21.2

4
12.1

8
24.2

9
27.3

3
9.1

2
6.1

2.091.487

أحيانًا
% 

7
6.1

13
11.3

19
16.5

38
33.0

17
14.8

21
18.3

2.941.434

دائمًا
% 

12
4.8

38
15.1

55
21.8

25
9.9

43
17.1

79
31.3

3.131.633

3
تصميم متميز 
للعبوة )شكل 

خاص(

نادرًا
% 

6
18.2

5
15.2

6
18.2

10
30.3

4
12.1

2
6.1

2.211.495

أحيانًا
% 

8
7.0

14
12.2

20
17.4

39
33.9

22
19.1

12
10.4

2.771.364

دائمًا
% 

15
6.0

45
17.9

60
23.8

46
18.3

68
27.0

18
7.1

2.641.386

4
توافر ملصقات/ 

صور ثابتة عن 
السلعة

نادرًا
% 

6
18.2

4
12.1

8
24.2

13
39.4

1
3.0

1
3.0

2.061.298

أحيانًا
% 

9
7.8

20
17.4

29
25.2

35
30.4

13
11.3

9
7.8

2.431.332

دائمًا
% 

15
6.0

74
29.4

52
20.6

84
33.3

13
5.2

14
5.6

2.061.203

5

إذاعة شريط 
سينمائي/ 

مؤثرات متحركة 
مرتبطة بالسلعة

نادرًا
% 

8
24.2

3
9.1

7
21.2

9
27.3

2
6.1

4
12.1

2.181.648

أحيانًا
% 

9
7.8

17
14.8

34
29.6

26
22.6

22
19.1

7
6.1

2.491.334

دائمًا
% 

17
6.7

74
29.4

83
32.9

40
15.9

28
11.1

10
4.0

2.071.235

6

عرض متميز 
للسلعة )وضعها 

عى: حامل 
مخصوص/ 

طاولة أسفلها 
مفرش(

نادرًا
% 

10
30.3

3
9.1

6
18.2

8
24.2

4
12.1

2
6.1

1.971.630

أحيانًا
% 

10
8.7

14
12.2

27
23.5

34
29.6

22
19.1

8
7.0

2.591.350

دائمًا
% 

18
7.1

46
18.3

52
20.6

56
22.2

70
27.8

10
4.0

2.571.356
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تابع جدول رقم )18(:

م
العروض/

العناصر

مستوى 
التأهيل 
التعليمي

غير مؤثر لا رأي
بالمرة

غير 
مؤثر

مؤثر إلى 
مؤثر مؤثرحد ما

ا جدًّ

بعض المقاييس الوصفية

الوسط الحسابي 
المرجح

الانحراف 
المعياري

7
ربط اسم السلعة
بنشاط رياضي/ 
اجتماعي/ خيري

نادرًا
% 

9
27.3

7
21.2

12
36.4

4
12.1

1
3.0

-
-

1.421.119

أحيانًا
% 

9
7.8

17
14.8

38
33.0

30
26.1

14
12.2

7
6.1

2.381.274

دائمًا
% 

19
7.5

87
34.5

92
36.5

32
12.7

13
5.2

9
3.6

1.84132.1

8
اختبار فعلي 

للسلعة في نقطة 
الشراء

نادرًا
% 

6
18.2

2
6.1

5
15.2

10
30.3

4
12.1

6
18.2

2.671.689

أحيانًا
% 

7
6.1

8
7.0

15
13.0

28
24.3

24
20.9

33
28.7

3.331.491

دائمًا
% 

11
4.4

15
6.0

14
5.6

31
12.3

76
30.2

105
41.7

3.831.405

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

ــه توجــد  ــين )17، 18( أن ــج الجدول أوضحــت نتائ
ــة  ــة الاعتيادي ــث درج ــن حي ــا م ــة إحصائيًّ ــروق دال ف
ــرى  ــة لأخ ــة تجاري ــن علام ــول م ــد التح ــة ببع الخاص

ــة:  ــروض التالي للع
قيمــة  بلغــت  حيــث  الوحــدة:  ســعر  تخفيــض   .1
المحســوبة=  واليــز )كا2   اختبــار كروســكال 
يؤكــد دلالتهــا الإحصائيــة عنــد  ممــا   ،)10.297
مســتوى معنويــة )0.01( وذلــك بدرجــات حريــة 
ــذه  ــين أن ه ــي تب ــار مان-ويتن ــراء اختب (2(. وبإج
الفــروق والاختلافــات تقــع بــين درجــة الاعتياديــة 
درجــة  مــن  كل  مــع  )نــادرًا(  ا  جــدًّ المحــدودة 
ــة  ــة اعتيادي ــا(، ودرج ــطة )أحيانً ــة المتوس الاعتيادي

الــشراء الكبــيرة )دائــمًا(.
حيــث  واحــدة:  وحــدة  بســعر  وحدتــين  بيــع   .2
)كا2  واليــز  كروســكال  اختبــار  قيمــة  بلغــت 
دلالتهــا  يؤكــد  ممــا   ،)11.801 المحســوبة=   
الإحصائيــة عنــد مســتوى معنويــة )0.01( وذلــك 
مــان- اختبــار  وبإجــراء   .)2( حريــة  بدرجــات 
ويتنــي تبــين أن هــذه الفــروق والاختلافــات تقــع 
ا )نــادرًا( مــع  بــين درجــة الاعتياديــة المحــدودة جــدًّ
كل مــن درجــة الاعتياديــة المتوســطة )أحيانًــا(، 

ودرجــة اعتياديــة الــشراء الكبــيرة )دائــمًا(. 
الســلعة:  عــن  ثابتــة  صــور  ملصقــات/  توافــر   .3
واليــز كروســكال  اختبــار  قيمــة  بلغــت   حيــث 

المحســوبة= 8.102(، ممــا يؤكــد دلالتهــا  )كا2 
الإحصائيــة عنــد مســتوى معنويــة )0.05( وذلــك 
مــان- اختبــار  وبإجــراء   .)2( حريــة  بدرجــات 
ويتنــي تبــين أن هــذه الفــروق والاختلافــات تقــع 
بــين درجــة اعتياديــة الــشراء المتوســطة )أحيانًــا( مع 
ــت  ــمًا(، وكان ــيرة )دائ ــة الــشراء الكب درجــة اعتيادي
هــذه الفــروق لصالــح درجــة اعتياديــة الــشراء 
المتوســطة، وهــو مــا أكدتــه قيــم المتوســطات الرتبية 
الخاصــة بنتائــج اختبــار كروســكال واليــز وكذلــك 

ــدول: 18(.  ــة )ج ــطات المرجح ــم المتوس قي
إذاعــة شريــط ســينمائي/ مؤثــرات متحركــة مرتبطة   .4
ــار كروســكال  ــث بلغــت قيمــة اختب بالســلعة: حي
9.105(، ممــا يؤكــد  المحســوبة=  واليــز )كا2 
دلالتهــا الإحصائيــة عنــد مســتوى معنويــة )0.05( 
وذلــك بدرجــات حريــة )2(. وبإجــراء اختبــار 
مان-ويتنــي تبــين أن هــذه الفــروق والاختلافــات 
المتوســطة  الــشراء  اعتياديــة  درجــة  بــين  تقــع 
)دائــمًا(  الكبــيرة  الاعتياديــة  ودرجــة  )أحيانًــا( 
ــة  ــة الاعتيادي ــح درج ــروق لصال ــذه الف ــت ه وكان
الكبــيرة، وهــو مــا أكدتــه قيــم المتوســطات الرتبيــة 
ــك  ــز وكذل ــكال والي ــار كروس ــم اختب ــة بقي الخاص

قيــم المتوســطات المرجحــة )جــدول: 18(.
ــي/  ــاضي/ اجتماع ــاط ري ــلعة بنش ــم الس ــط اس رب  .5
خــيري: حيــث بلغــت قيمــة اختبــار كروســكال 
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2 المحســوبة= 24.016(، ممــا يؤكــد  واليــز )كا
دلالتهــا الإحصائيــة عنــد مســتوى معنويــة )0.01( 
وذلــك بدرجــات حريــة )2(. وبإجــراء اختبــار 
مان-ويتنــي تبــين أن هــذه الفــروق والاختلافــات 
المتوســطة  الــشراء  اعتياديــة  درجــة  بــين  تقــع 
الــشراء  اعتياديــة  درجــة  مــن  وكل  )أحيانًــا( 
ــد  ــمًا(، وق ــيرة )دائ ــادرًا( والكب ا )ن ــدًّ ــدودة ج المح
ــة أن هــذه الفــروق  أكــدت قيــم المتوســطات الرتبي
والاختلافــات لصالــح درجــة اعتياديــة الــشراء 
ــا( دون درجتــي اعتياديــة الــشراء  المتوســطة )أحيانً
المتوســطات  قيــم  ذلــك  أكــد  وقــد  الأخــرى، 
مجتمــع  عينــة  مفــردات  لاســتجابات  المرجحــة 

 .)18 )جــدول:  الدراســة 
اختبــار فعــلي للســلعة في نقطــة الــشراء: حيــث   .6
 2 )كا  واليــز  كروســكال  اختبــار  قيــم  بلغــت 
دلالتهــا  يؤكــد  ممــا   ،)23.588 المحســوبة=   
الإحصائيــة عنــد مســتوى معنويــة )0.01( وذلــك 
مــان- اختبــار  وبإجــراء   .)3( حريــة  بدرجــات 
ويتنــي تبــين أن هــذه الفــروق والاختلافــات تقــع 
بــين درجــة اعتياديــة الــشراء المتكــررة بشــكل دائــم 
مــع كل مــن درجتــي )نــادرًا وأحيانًــا(، حيــث 
بلغــت قيمتــا اختبــار مان-ويتنــي )Z المحســوبة 
4.07 ، 3.38( عــى الترتيــب، ممــا يعكــس دلالتهــا 
ــدت  ــد أك ــتوى )0.01(، وق ــد مس ــة عن الإحصائي
هــذه  أن  بالجــدول  الرتبيــة  المتوســطات  قيــم 
ــكل  ــررة بش ــشراء المتك ــة ال ــح درج ــروق لصال الف
دائــم. أيضًــا أكــدت النتائــج )بالجــدول: 17( أن 

ــة  ــن درج ــين كل م ــا ب ــة إحصائيًّ ــا دال ــاك فروقً هن
اعتياديــة الــشراء المتوســطة )أحيانًــا( والمحــدودة 
ــان– ــار م ــة اختب ــت قيم ــث بلغ ــادرًا(، حي ا )ن ــدًّ ج
ويتنــي )Z المحســوبة 2.03(، ممــا يؤكــد دلالتهــا 
الإحصائيــة. وقــد أكــدت قيــم المتوســطات الرتبيــة 
أن هــذه الفــروق والاختلافــات لصالــح درجــة 

اعتياديــة الــشراء المتوســطة. 
والجديــر بالذكــر أن قيــم الوســط الحســابي المرجــح 
)جــدول: 18( تؤكــد أيضًــا وجــود الاختلافــات بــين 
درجــة اعتياديــة الــشراء المختلفــة، وذلــك عى مســتوى 

جميــع العنــاصر الســابق الإشــارة إليهــا. 
أما عن العنصريين التاليين: 

تصميم متميز للعبوة )شكل خاص(.   -
عــرض متميــز للســلعة )وضعهــا عــى: حامــل   -

مفــرش(.  أســفلها  طاولــة  مخصــوص/ 
فقــد أكــدت نتائــج اختبــار كروســكال واليــز  عــدم 
وجــود فــروق دالــة إحصائيًّــا بــين درجــة اعتياديــة 
اختبــار  قيمتــا  بلغــت  حيــث  المختلفــة؛  الــشراء 
 ،  4.724 المحســوبة=  )كا2   واليــز  كروســكال 
3.704(، ممــا يعكــس عــدم دلالتهــا الإحصائيــة وذلــك 

عنــد درجــة حريــة )2(.

ــى  ــن ع ــوق المس ــية المتس ــلاف جنس ــير اخت ــة تأث دراس
ــرى: ــة لأخ ــة تجاري ــن علام ــول م التح

اختــلاف  تأثــير  نتائــج   )19( الجــدول  يعــرض 
جنســية المتســوق المســن عــى التحــول مــن علامــة 

لأخــرى:  تجاريــة 

جدول )19(: تأثير اختلاف جنسية المتسوق المسن عى التحول من علامة تجارية لأخرى

الجنسية
تالوصف الإحصائي للنتائج

)د.ح(
مستوى الدلالة

فترة ثقة للمتوسط بواقع 95 %الخطأ المعياريالوسط الحسابي

3.529(2.93-2.68)2.8030.065إماراتي

 )349)

0.000

(دالة عند مستوى 0.01) (2.59-2.25)2.4230.086غير إماراتي

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

توجــد  أنــه   )19( بالجــدول  النتائــج  أوضحــت 
فــروق دالــة إحصائيًّــا حســب جنســية المتســوق المســن؛ 
حيــث أكــد ذلــك قيمــة اختبــار »ت« )ت المحســوبة= 
3.529(، ممــا يؤكــد دلالتهــا الإحصائيــة عنــد مســتوى 
ــدت  ــد أك ــة )349(، وق ــة حري ــك بدرج (0.01( وذل

نتائــج الجــدول )19( أن هــذه الفــروق والاختلافــات 
خدمــة  بمتاجــر  المواطــن  المســن  المتســوق  لصالــح 

ــة.  ــس العالمي النف
بدراســة  الباحــث  قــام  التفصيــل  مــن  ولمزيــد 
مــن  بالتحــول  الخــاص  بالبعــد  الفرعيــة  العنــاصر 
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 )21 و   20( والجــدولان  لأخــرى،  تجاريــة  علامــة 
وكذلــك  مان-ويتنــي  اختبــار  نتائــج  يعرضــان 

الوصــف الإحصائــي عــى مســتوى هــذه العنــاصر 
موزعــة حســب اختــلاف جنســية المتســوق المســن. 

جدول )20(: مدى الاختلافات للعناصر الخاصة ببعد التحول من علامة تجارية لأخرى
وفقًا لاختلاف جنسية المتسوق المسن

العناصرم
المتوسط الرتبي

Zمستوى الدلالة
غير إماراتيإماراتي

225.76169.934.900تخفيض سعر الوحدة1
0.00

)دالة عند مستوى 0.01)

230.32164.425.785بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة2
0.00

)دالة عند مستوى 0.01)

225.09170.754.778تصميم متميز للعبوة )شكل خاص(3
0.00

)دالة عند مستوى 0.01)

206.05193.781.089توافر ملصقات/ صور ثابتة عن السلعة4
0.276

)غير دالة(

5
إذاعــة شريــط ســينمائي/ مؤثــرات متحركــة مرتبطــة 

202.55198.020.4010.688بالســلعة
)غير دالة(

6
حامــل  عــى:  )وضعهــا  للســلعة  متميــز  عــرض 

مفــرش( أســفلها  طاولــة  221.37175.254.060مخصــوص/ 
0.00

)دالة عند مستوى 0.01)

200.56200.430.012ربط اسم السلعة بنشاط رياضي/ اجتماعي/ خيري7
0.991

)غير دالة(

199.44201.790.2100.834اختبار فعلي للسلعة في نقطة الشراء8
)غير دالة(

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

جدول )21(: التوزيع التكراري والنسبي وبعض المقاييس الوصفية لاستجابات مفردات عينة مجتمع الدراسة للعناصر 
الخاصة ببعد التحول من علامة تجارية لأخرى موزعة وفقًا لاختلاف جنسية المتسوق المسن

لا الجنسيةالعناصرم
رأي

غير 
مؤثر 
بالمرة

غير 
مؤثر

مؤثر 
إلى حد 

ما
مؤثر مؤثر

ا جدًّ

بعض المقاييس الوصفية
الوسط الحسابي 

المرجح
الانحراف 

المعياري

1
تخفيض سعر 

الوحدة

إماراتي
% 

8
3.7

23
10.5

36
16.4

37
16.9

50
22.8

65
29.7

3.341.492

غير إماراتي
% 

20
11

39
21.5

42
23.2

27
14.9

14
7.7

39
21.5

2.511.675

2
بيع وحدتين 
بسعر وحدة 

واحدة

إماراتي
% 

8
3.7

19
8.7

34
15.5

43
19.6

44
20.1

71
32.4

3.411.473

غير إماراتي
% 

18
9.9

36
19.9

48
26.5

29
16

19
10.5

31
17.1

2.491.58

3
تصميم متميز 
للعبوة )شكل 

خاص(

إماراتي
% 

11
5

23
10.5

36
16.4

64
29.2

70
32

15
6.8

2.931.278

غير إماراتي
% 

18
9.9

41
22.7

50
27.6

31
17.1

24
13.3

17
9.4

2.291.448
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تابع جدول رقم )21(:

لا الجنسيةالعناصرم
رأي

غير 
مؤثر 
بالمرة

غير 
مؤثر

مؤثر 
إلى 
حد 

ما

مؤثر مؤثر
ا جدًّ

بعض المقاييس الوصفية

الوسط الحسابي 
المرجح

الانحراف 
المعياري

4
توافر ملصقات/ 

صور ثابتة عن 
السلعة

إماراتي
% 

14
6.4

49
22.4

68
31.1

64
29.2

13
5.9

11
5

2.211.193

غير إماراتي
% 

16
8.8

49
27.1

53
29.3

36
19.9

14
7.7

13
7.2

2.121.332

5

إذاعة شريط 
سينمائي/ مؤثرات 

متحركة مرتبطة 
بالسلعة

إماراتي
% 

14
6.4

49
22.4

78
35.6

41
18.7

29
13.2

8
3.7

2.211.220

غير إماراتي
% 

20
11

45
24.9

46
25.4

34
18.8

23
12.7

13
7.2

2.191.417

6

عرض متميز 
للسلعة )وضعها 

عى: حامل 
مخصوص/ طاولة 

أسفلها مفرش(

إماراتي
% 

18
8.2

27
12.3

33
15.1

61
27.9

71
32.4

9
4.1

2.761.351

غير إماراتي
% 

20
11

36
19.9

52
28.7

37
20.4

25
13.8

11
6.1

2.241.377

7
ربط اسم السلعة 
بنشاط رياضي/ 
اجتماعي/ خيري

إماراتي
% 

15
6.8

63
28.8

87
39.7

31
14.2

17
7.8

6
2.7

1.951.124

غير إماراتي
% 

22
12.2

48
26.5

55
30.4

35
19.3

11
6.1

10
5.5

1.971.301

8
اختبار فعلي 

للسلعة في نقطة 
الشراء

غير إماراتي
% 

11
5

13
5.9

19
8.7

39
17.8

63
28.8

74
33.8

3.611.434

غير إماراتي
% 

13
7.2

12
6.6

15
8.3

30
16.6

41
22.7

70
38.7

3.571.568

المصدر: نتائج التحليل الإحصائي.

أوضحــت نتائــج الجدولــين )20 و 21( أنــه توجــد 
جنســية  اختــلاف  حســب  إحصائيًّــا  دالــة  فــروق 

المتســوق المســن عــى مســتوى العنــاصر التاليــة: 
تخفيــض ســعر الوحــدة: حيــث بلغــت قيمــة اختبــار   .1
يؤكــد  ممــا   ،)4.90 المحســوبة   Z( مان-ويتنــي 
دلالتهــا الإحصائيــة عند مســتوى معنويــة )0.01(، 
الرتبيــة أن هــذه  المتوســطات  قيــم  أكــدت  وقــد 
الفــروق والاختلافــات لصالــح المتســوق المســن 
المواطــن دون الجنســيات الأخــرى، كــما أكــد ذلــك 

قيــم الوســط الحســابي المرجــح )جــدول: 21(. 
2- بيــع وحدتــين بســعر وحــدة واحــدة: حيــث بلغــت 
ــي )Z المحســوبة 5.785(،  ــار مان-ويتن قيمــة اختب
ممــا يعكــس دلالتهــا الإحصائيــة عنــد مســتوى 
معنويــة )0.01( وقــد أكــدت قيمتــا المتوســطات 
الرتبيــة أن هــذه الفــروق والاختلافــات لصالــح 

المتســوق المســن المواطــن دون الجنســيات الأخرى، 
الحســابي  الوســط  قيمتــا  أيضًــا  ذلــك  أكــد  كــما 

المرجــح )جــدول: 21(. 
تصميــم متميــز للعبــوة: حيــث بلغــت قيمــة اختبــار   .3
مان-ويتنــي )Z المحســوبة 4.778(، ممــا يعكــس 
دلالتهــا الإحصائيــة عنــد مســتوى معنويــة )0.01( 
وقــد أكــدت قيمتــا المتوســطات الرتبيــة أن هــذه 
الفــروق والاختلافــات لصالــح المتســوق المســن 
المواطــن دون الجنســيات الأخــرى، كــما أكــد ذلــك 
ــدول:  ــح )ج ــابي المرج ــط الحس ــا الوس ــا قيمت أيضً

 .)21
عــرض متميــز للســلعة )وضعهــا عــى: حامــل   .4
حيــث  مفــرش(:  أســفلها  طاولــة  مخصــوص/ 
بلغــت قيمــة اختبــار مان-ويتنــي )Z المحســوبة 
الإحصائيــة  دلالتهــا  يعكــس  ممــا   ،)4.060
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أكــدت  وقــد   )0.01( معنويــة  مســتوى  عنــد 
الفــروق  هــذه  أن  الرتبيــة  المتوســطات  قيمتــا 
والاختلافــات لصالــح المتســوق المســن المواطــن 
ــا  ــك أيضً ــد ذل ــما أك ــرى، ك ــيات الأخ دون الجنس
 .)21 )جــدول:  المرجــح،  الحســابي  الوســط  قيمتــا 

أما عن باقي العناصر: 
توافر ملصقات/ صور ثابتة عن السلعة.   -

متحركــة  مؤثــرات  ســينمائي/  شريــط  إذاعــة    -
بالســلعة.  مرتبطــة 

ــي/  ــاضي/ اجتماع ــاط ري ــلعة بنش ــم الس ــط اس رب   -
خــيري. 

اختبار فعلي للسلعة في نقطة الشراء.    -
أنــه لا   )21( بالجــدول  النتائــج  فقــد أوضحــت 
يوجــد تأثــير للجنســية عــى العنــاصر الســابقة الإشــارة 
 Z( إليهــا حيــث أكــدت ذلــك قيــم اختبــار مان-ويتنــي
عــى   )0.210  ،0.012  ،0.401  ،1.089 المحســوبة= 
الترتيــب؛ حيــث لم تصــل إحداهــا إلى الحــد الــذي 

ــل.  ــى الأق ــتوى )0.05( ع ــد مس ــة عن ــا دال يجعله

ممــا تقــدم يمكــن للباحــث قبــول صحــة فرض الدراســة 
القائل:

المتســوقين  بــين  جوهريــة  فــروق  هنــاك  »ليــس 
ــات  ــيط المبيع ــروض تنش ــير ع ــث تأث ــن حي ــنين م المس
بنقطــة الــشراء بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة عــى 
ــروق  ــا للف ــرى وفقً ــة لأخ ــة تجاري ــن علام ــول م التح
الفرديــة بينهــم« مــن حيــث كل مــن الخصائــص التالية: 

النوع.   -
فئات العمر.    -

الحالة الاجتماعية.    -

ورفضه عى مستوى نتائج الخصائص التالية: 
مستوى التأهيل التعليمي للمتسوق المسن.    -

اعتيادية الشراء.    -
الجنسـية.    -

مناقشة نتائج الدراسة 
الباحــث أن  يــود  نتائــج الدراســة  قبــل مناقشــة 
ــو 25  ــة )نح ــع الدراس ــم مجتم ــر حج ــح أن صغ يوض
ــة  ــة الإمــارات العربي ألــف مفــردة( عــى مســتوى دول
المتحــدة مــن أصحــاب الجنســية الإماراتيــة - لعــدم 
المســنين  أعــداد  عــن  للباحــث  إحصائيــة  توافــر 
الأجانــب المقيمــين بالدولــة - وبالتــالي مناســبة حجــم 

 )400( إلى  مفرداتهــا  عــدد  وزيــادة   ،)381( العينــة 
كــما ســبق إيضــاح ذلــك مــن قبــل، وارتفــاع نســبة 
الاســتبانة  عــن  الباحــث  تلقاهــا  التــي  الاســتجابة 
عــدد  ثــم  ومــن   ،)%  100( بالدراســه  الخاصــة 
مشــاهدات كل متغــير مــن متغــيرات الدراســة تعــد 
في حقيقــة الأمــر كافيــة جــدا للتحليــل الإحصائــي 
المتعمــق، وبالتــالي فــإن نتائــج هــذه الدراســة تعــد 
ــث  ــذه البح ــددات ه ــمة، إلا أن مح ــة حاس ــج نهائي نتائ
ــا  ــل- تجعــل الباحــث متحفظً ــي ذكــرت مــن قب -والت
ولا يملــك القــدرة عــى التعميــم بحريــة. ويضــاف 
ــل  ــا توص ــة م ــة في مقارن ــه الحري ــن ل ــه، لم يك ــك أن لذل
ــات  ــج دراس ــة بنتائ ــته الحالي ــج في دراس ــن نتائ ــه م إلي
أخــرى علميــة مشــابهة »باللغــة العربيــة« – إلا دراســة 
ــة  ــة المصري ــى البيئ ــت ع ــي طبق ــح )2002( »والت طري
ودراســة  فقــط«،  المصريــة  الجنســية  أصحــاب  مــن 
طريــح )2009( »والتــي طبقــت عــى عمــلاء ســيارات 
بالمملكــة  فقــط  الذكــور  مــن  الخاصــة  الركــوب 
ــة الســعودية« -نظــرا للنــدرة الشــديدة في تلــك  العربي
الدراســات- في حــدود علــم الباحــث كــما أوضــح 
ــابقة.  ــات الس ــه للدراس ــد مراجعت ــل عن ــن قب ــك م ذل
وأيضًــا الدراســات الأخــرى المشــابهة الأجنبيــة -أو 
بالأحــرى الأمريكيــة- وبالرغــم مــن أنهــا طبقــت عــى 
بيئــات قــد تكــون مختلفــة إلى درجــة كبــيرة عــن البيئــة 
الإماراتيــة- إلا أن الدراســات التطبيقيــة محــدودة، ممــا 

تضعــف معــه فعاليــة المقارنــة والاسترشــاد. 
ولقــد أمكــن للباحــث التوصــل للنتائــج التاليــة 
المســتخلصة مــن التحليــلات الإحصائيــة التــي تــم 
ــات مــدى صحــة  ــام بهــا والمناســبة واللازمــة لإثب القي

فــرض الدراســة: 
تــم قبــول الفــرض والــذي ينــص عــي: »ليــس 
هنــاك فــروق جوهريــة بــين المتســوقين المســنين مــن 
حيــث تأثــير عــروض تنشــيط المبيعــات بنقطــة الــشراء 
بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة عــى التحــول مــن 
علامــة تجاريــة لأخــرى وفقًــا للفــروق الفرديــة بينهــم« 
مــن حيــث الخصائــص التاليــة: النــوع، فئــات العمــر، 

ــة ــة الاجتماعي الحال

ورفضه عى مستوى نتائج الخصائص التالية: 
المســن،  للمســوق  التعليمــي  التأهيــل  مســتوى 
النتائــج  مــن  ويعــد  الجنســية،  الــشراء،  اعتياديــة 
الأساســية لهــذا البحــث أيضًــا مــا توصــل إليــه الباحث 
مــن واقــع نتائــج التحليــل الإحصائــي الســابق عرضها 
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تنشــيط  عــروض  أهميــة  عــن  المختلفــة  بالجــداول 
المبيعــات التاليــة في التحــول بــين العلامــات التجاريــة: 

وفقا لمستوى التأهيل التعليمي للمتسوق المسن: 
بســعر  وحدتــين  بيــع  الوحــدة،  ســعر  تخفيــض 
ــن  ــة ع ــور ثابت ــات/ ص ــر ملصق ــدة، تواف ــدة واح وح

الســلعة. 
حيــث إن شريحــة المتســوق المســن الأمــي تتأثــر 
ــير  ــك تأث ــون لذل ــد يك ــة وق ــور ثابت ــات/ ص بالملصق
عاطفــي عليــه، بينــما الســعر والممثــل بـــ )تخفيــض ســعر 
ــد  ــدة( ق ــدة واح ــعر وح ــين بس ــع وحدت ــدة – بي الوح
ــة  ــير أو العقلاني ــد بالتفك ــن الرش ــير ع ــتخدم كتعب اس

ــما. ــر تعلي ــح الأكث ــب الشرائ ــن جان ــرار م ــاذ الق باتخ

مــن متاجــر  الغذائيــة  الســلع  وفقــا لاعتياديــة شراء 
النفــس:  خدمــة 

بســعر  وحدتــين  بيــع  الوحــدة،  ســعر  تخفيــض 
ــن  ــة ع ــور ثابت ــات/ ص ــر ملصق ــدة، تواف ــدة واح وح
الســلعة، إذاعــة شريــط ســينمائي/ مؤثــرات متحركــة، 
اجتماعــي/  ريــاضي/  بنشــاط  الســلعة  اســم  ربــط 

خــيري، اختبــار فعــلي للســلعة. 
درجــة  اختــلاف  أن  النتائــج  أوضحــت  حيــث 
الاعتياديــة )نــادرًا – أحيانًــا –دائــمًا( كان لــه علاقــة 
بمــدى تأثــر المتســوق المســن فيــما يتعلــق بقــرار التحــول 
مــا بــين العلامــات التجاريــة وخصوصــا مــا بــين نــادرًا 

ــة أخــرى.  ــمًا مــن ناحي ــا، دائ ــة، أحيانً مــن ناحي

وفقًا للجنسية: 
بســعر  وحدتــين  بيــع  الوحــدة،  ســعر  تخفيــض 
وحــدة واحــدة، تصميــم متميــز للعبــوة، عــرض متميــز 

للســلعة. 
المســن  المتســوق  أن  النتائــج  أوضحــت  حيــث 
المبيعــات  تنشــيط  بعــروض  تأثــرا  أكثــر  »المواطــن« 

أعــلاه.  المذكــورة 
وقــد يكــون تفســير الباحــث لذلــك أن ارتفــاع 
متوســط دخــل المواطــن عــن الأجنبــي بالدولــة يســمح 
لــه بهامــش أكثــر »بالــترف الشرائــي« عندمــا يتعــرض 

ــات.  ــيط المبيع ــروض تنش لع
ويــرى الباحــث أنــه بتفســير النتائــج يجــب مراعــاة 
أن شريحــة المتســوقين المســنين يرغبــون في أن يظلــوا 
ــعرون  ــى لا يش ــك حت ــع وذل ــع المجتم ــل م ــى تفاع ع
 Visvabharathy أنهــم شريحــة منســية - كــما يــرى 

and Rink (1985)، لذلــك فــإن الأحــداث الرياضيــة 
الاجتماعيــة الخيريــة قــد تكــون ذات تأثــير عليهــم مــن 

ــة.  ــذه الزاوي ــث ه حي
ومــن حيــث تأثــير العــرض التنشــيطي »اختبــار 
الباحــث  فــيرى  الــشراء«  نقطــة  في  للســلعة  فعــلي 
شريحــة  -أن   Evans et al. (1996) مــع  اتفاقــا   -
المتســوقين المســنين لديهــم وفــرة مــن الوقــت، أو أن 
الوقــت لم يعــد بــه نــدرة بالنســبة لهــم، وفي المقابــل فــإن 
ــن المتســوقين المســنين  ــح م ــمام بعــض الشرائ ــدم اهت ع
ــة  ــة الاجتماعي ــر، الحال ــات العم ــوع، فئ ــث الن ــن حي م
ــات  ــى تخفيض ــة ع ــات القائم ــيط المبيع ــروض تنش بع
الأســعار )تخفيــض ســعر الوحــدة - بيــع وحدتــين 
بســعر وحــدة واحــدة(- مــن وجهــة نظــر الباحــث 
واتفاقــا مــع Schewe (1991) - يرجــع إلى أن هــذه 
الشريحــة غــير راغبــة في التوفــير لأنهــا ســبق أن وفــرت 
مــن قبــل اســتعدادا لمرحلــة الشــيخوخة، بجانــب أنهــا 
أصبحــت أكثــر ثــروة عــن المراحــل العمريــة الأولى 
بخصــوص  أمــا  الإنفــاق.  بحريــة  لهــا  يســمح  ممــا 
عــدم الاتفــاق بــين مفــردات عينــة مجتمــع الدراســة 
بشــكل  يتعلــق  فيــما  المختلفــة -  وفقًــا للخصائــص 
التجاريــة«-  العلامــات  بــين  »التحــول  الاســتجابة 
فيبــدو للباحــث أن ذلــك تأكيــد لمــا توصــل إليــه في 
الدراســة الاســتطلاعية التــي قــام بهــا مــن أن ولاء 
العديــد مــن المتســوقين المســنين لعلامــة تجاريــة معينــة 
ــيرة،  ــة كب ــع بدرج ــة- مرتف ــلع الغذائي ــبة للس -بالنس

ــة.  ــن بصعوب ــول ولك ــل للتح ــه قاب ــه أن ــد مع يعتق
طريــح  دراســة  في  أن  بالذكــر  جديــر  هــو  وممــا 
(2002( كان تأثــير العــرض التنشــيطي للنــوع )بيــع 
وحدتــين بســعر وحــدة واحــدة(، العمــر )ربــط اســم 
ــار  ــيري(، )اختب ــي خ ــاضي اجتماع ــاط ري ــلعة بنش الس
ــج تختلــف  فعــلي للســلعة في نقطــة الــشراء( وهــي نتائ
تمامًــا عــما توصــل إليــه الباحــث بدراســته، وقــد يكــون 
ــاراتي  ــع الإم ــة المجتم ــلاف طبيع ــك أن اخت ــير ذل تفس
مرتبطــة  عــدة  بخصائــص  المــصري  المجتمــع  عــن 
الاســتهلاك،  أنــماط  ثــم  ومــن  الســكانية  بالتركيبــة 

إضافــة للقــدرة الشرائيــة المتاحــة. 
ولكــن بدراســة طريــح )2009( التــي لم يتنــاول بهــا 
ــوع لقــصر الدراســة عــى الذكــور  متغــير اختــلاف الن
فقــط لأمــور تنظيميــة خاصــة بالمجتمــع الســعودي 
ــه الدراســة، كان اختــلاف كل مــن  الــذي طبقــت علي
ــرًا  ــلًا مؤث ــية، عام ــي، الجنس ــل التعليم ــتوى التأهي مس
ا في تقبــل العــروض التنشــيطية المرتبطــة بالأســعار  جــدًّ
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)تخفيــض الســعر، إعطــاء تســهيلات في الســداد(. وقــد 
ــة  ــل الدراس ــلعة مح ــة الس ــك أن قيم ــير ذل ــون تفس يك
»الســيارة« -ســعرها وطريقــة الســداد- تختلــف تمامــا 

عنهــا في حالــة الســلع الغذائيــة. 

دلالات البحث 
ممــا ســبق يــرى الباحــث أن هنــاك إشــارات يمكــن 
أن ترســل إلى القائمــين عــى النشــاط الترويجــي بمتاجر 
العربيــة  الإمــارات  بدولــة  العالميــة  النفــس  خدمــة 
المتحــدة توضــح أن هنــاك محــددات يجــب أن تؤخــذ في 
الاعتبــار عنــد تقديــم عــروض تنشــيط المبيعــات بنقطــة 

الــشراء بهــذه المتاجــر. 
ــدادا لغــيره مــن الأبحــاث  وهــذا البحــث يعــد امت
-غــير العربيــة- بالإضافــة إلى دراســة طريــح )2002( 
الســابقة التــي اهتمــت بالســلوك الشرائــي لشريحــة 
المتســوقين المســنين في متاجــر التجزئــة مثــل متاجــر 
التــي   )2009( طريــح  ودراســة  النفــس،  خدمــة 
اهتمــت بقضيــة التحــول مــا بــين العلامــات التجاريــة 
كاســتجابة لعــروض تنشــيط المبيعــات بنقطــة الــشراء، 
ولكــن مــا يميــز هــذا البحــث هــو أنــه بحــث تطبيقــي 
ــتجابات  ــكال اس ــد أش ــاول أح ــة- يتن ــة العربي -باللغ
المتســوقين المســنين لعــروض تنشــيط المبيعــات ولكــن 
الإمــارات  بدولــة  العالميــة  النفــس  خدمــة  بمتاجــر 
العلامــات  بــين  مــا  )التحــول  المتحــدة  العربيــة 
التســويقية  للمكتبــة  إضافــة  يعــد  ممــا  التجاريــة(، 

الإماراتيــة.  وبالأحــرى  العربيــة، 

الدلالة الأولى لهذا البحث
التســويقية  المكتبــة  ضعــف  إلى  توصلــه  هــو 
ــات  ــة للدراس ــرى الإماراتي ــة/ أو بالأح ــة عام العربي
المتخصصــة في مجــال الســلوكيات الشرائية للمتســوقين 
تناولــت  التــي  المتخصصــة  والدراســات  المســنين، 
الــشراء  نقطــة  اســتغلال  حســن  وإمكانيــة  أهميــة 
POP في التأثــير عــى بعــض الســلوكيات للمتســوقين 
المســنين داخــل متاجــر خدمــة النفــس، ولذلــك يقــترح 

الباحــث: 
ــويقية  ــات التس ــز للدراس ــاء مراك ــوة إلى إنش *    الدع
للمســنين كوحــدات ذات طابــع خــاص تتبــع كليــات 
أن  عــى  الإماراتيــة،  بالجامعــات  الأعــمال  إدارة 
تضطلــع هــذه المراكــز بمهــام عــدة منهــا: إعــداد خطــة 
ســنوية بحثيــة للدراســات، والمؤتمــرات والنــدوات 
ــة  التســويقية للمســنين، وتقــوم تلــك المراكــز بمخاطب

ــات  ــمال بالجامع ــات إدارة الأع ــويق بكلي ــام التس أقس
ــس  ــة التدري ــاء هيئ ــوة أعض ــة بدع ــة - الإماراتي العربي
المطروحــة  الموضوعــات  في  للمشــاركة  والباحثــين 

ــة. ــذا الخط ــنويا في ه س
الدراســة  نتائــج  ضــوء  في   - الباحــث  ويــرى 
ــذ  ــي تأخ ــاث الت ــى الأبح ــز ع ــا - التركي ــام به ــي ق الت
متغــير مســتوى التأهيــل التعليمــي للمتســوق المســن، 
في  الاختلافــات  لتفســير  أولى  كمرحلــة  والجنســية 
الســلوك الشرائــي للمتســوقين المســنين، ثــم في مرحلــة 
 - الاجتماعــي  الاختــلاف  عــى  التركيــز  أخــرى 

الجغــرافي - الدخــل - النــوع - فئــات العمــر. 
والباحــث يــرى أنــه لا بــد مــن احــترام مســتوى 
ــد،  ــه التحدي ــى وج ــن ع ــة، والمس ــوق عام ــم المتس تعلي
ــتوى،  ــذا المس ــع ه ــق م ــذي يتف ــكل ال ــه بالش بمخاطبت
ــروض  ــة الع ــم حزم ــك في تصمي ــس ذل ــوف ينعك وس
التنشــيطية وإعدادهــا بالشــكل اللائــق، ويدعو الباحث 
إلى الأخــذ في الاعتبــار مــن الناحيــة البحثيــة مــدى 
إمكانيــة تطبيــق الأطــر التســويقية المطبقــة عــى الشرائح 
العمريــة )الأطفــال - الشــباب - الناضجــون - المســنون( 
ــما  ــرى، ك ــص أخ ــا لخصائ ــوقين وفقً ــة المتس ــى شريح ع
أن إجــراء مثــل هــذه الدراســات لمــدة طويلــة مــن 
الزمــن قــد يســاعد عــى القيــاس الدقيــق لاســتجابات 

ــس.  ــة النف ــر خدم ــنين بمتاج ــوقين المس المتس

الدلالة الثانية لهذا البحث 
هــو مــا أظهرتــه الدراســة الاســتطلاعية مــن عــدم 
الــشراء  بنقطــة  مبيعــات  تنشــيط  عــروض  وجــود 
ــن  ــنين، وم ــوقين المس ــة المتس ــا لشريح ــة خصيص موجه
أفــراد  بــين  الفــروق  الاعتبــار  الأخــذ في  عــدم  ثــم 
هــذه الشريحــة مــن حيــث مســتوى التأهيــل التعليمــي 
التــي  الخصائــص  وهــي  الجنســية،   - الاعتياديــة   -
أظهــرت نتائــج الدراســة الميدانيــة أهميتهــا في اختــلاف 
ــير عــروض تنشــيط المبيعــات، لذلــك  الاســتجابة لتأث
النشــاط  بــإدارة  القائمــين  عــى  الباحــث  يقــترح 
التســويقي بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة »أقســام 

الســلع الغذائيــة«: 
*   ضرورة التعامــل مــع شريحــة المتســوقين المســنين 
عــى أنهــا شريحــة غــير منســية وذلــك ســواء بتوافــر 
في  تأخــذ  بهــم  ارتبــاط  ذات  ســلع  لعــرض  أماكــن 
الاعتبــار التغــيرات البيولوجيــة –الجســمانية - النفســية 

ــم.  له
*    تصميــم عــروض تنشــيطية خاصــة في نقطــة الشراء 
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تركــز عــى العــروض التــي توصلــت دراســة الباحــث 
إلى أهميتهــا مــن حيــث التأثــير عــى المتســوقين المســنين، 
مــع إدخــال تعديــلات عــى هــذه العــروض وخصوصا 
في بعــض المناســبات الدينيــة ذات الارتبــاط بمناســبات 
ــاراتي  ــع الإم ــة المجتم ــلاءم مــع ثقاف ــة إســلامية تت ديني
الأضحــى  عيــد  المبــارك/  رمضــان  شــهر  )قــدوم 

المبــارك/ الاحتفــال بالمولــد النبــوي(. 
*    الاهتــمام بالمزيــد مــن بحــوث التســويق للمتســوقين 
الترويجيــة  المؤثــرات  بتعــرف  يســمح  بــما  المســنين 
تصميــم  عــى  تســاعد  أن  يمكــن  التــي  المختلفــة 
ــل  ــما يجع ــشراء ب ــة ال ــات بنقط ــيط المبيع ــروض تنش ع
التســويق داخــل متاجــر خدمــة النفــس عامــة والعالميــة 
عــى  والتغلــب  للبهجــة  أساســية  وســيلة  خاصــة، 
الشــعور بالملــل، ويقــترح الباحــث عــى القائمــين عــى 
إدارة النشــاط التســويقي بمتاجــر خدمــة النفــس عامــة 
بدولــة الإمــارات العربيــة المتحــدة عــدم الاعتــماد عــى 
البحــوث التــي تقــوم فقــط عــى بيانــات الاســتبانة 
هــذه  مثــل  امتــلاك  -بســبب  بــل   ،Survey Data
ــات  ــة- يعتمــد عــى البيان المتاجــر للماســحات الضوئي
المســحية Scanner Data، والبيانــات المســحية مــن 
 Scanner المتســوقين  مــن  الدائمــة  العينــات  أفــراد 

.Panel Data
*    ضرورة الأخــذ في الحســبان لمتغــير مســتوى التأهيل 
ــن  ــة م ــر عقلاني ــير أكث ــن تفك ــع م ــا يتوق ــي وم التعليم
جانــب المتســوق المســن، الجنســية ومــا تحملــه مــن 
داخــل  الغذائيــة  الســلع  عــرض  عنــد  ثقــافي  إرث 
ــة  ــة كل شريح ــة، ومخاطب ــس العالمي ــة النف ــر خدم متاج
بالأســلوب المناســب لهــا عنــد تقديــم عــروض تنشــيط 
أشــكال  مــن  النــوع  بهــذا  الــشراء  بنقطــة  المبيعــات 

متاجــر التجزئــة.
ــة  ــر خدم ــة بمتاج ــلع الغذائي ــام للس ــم أقس *    تصمي
ــير  ــنين، وتوف ــوقين المس ــط للمتس ــة فق ــس مخصص النف
مســتلزمات الترويــج المخاطبــة لهــذه الشريحــة العمرية. 
بالغرفــة  خــاص  طابــع  ذات  وحــدات  إنشــاء    *
الإمــارات  مــن  إمــارة  بــكل  الصناعيــة  التجاريــة 
ــح مســؤولة عــن شــؤون  ــة تصب ــة للدول الســبع المكون
المتســوقين المســنين بمتاجــر التجزئــة وتحديــدا المتاجــر 

المعتمــدة عــى خدمــة النفــس.
*    البــدء بإقامــة الغــرف التجارية الصناعيــة لفعاليات 
مهرجانــات للاحتفــال بالمســنين كعمــلاء، ومحاولــة 
طــرح عــروض ترويجيــة للســلع عمومــا والغذائيــة 
عــى وجــه التحديــد المناســبة لهــذه الشريحــة العمريــة. 

دراسات مستقبلية مقترحة
ــه  ــن مراجعت ــث م ــه الباح ــل إلي ــا توص ــوء م في ض
نتائــج  ومــن  الارتبــاط،  ذات  الســابقة  للدراســات 
وفقًــا لمــا قــام بــه مــن تحليــلات إحصائيــة مناســبة، فإنــه 
يقــترح مجموعــة مــن الدراســات المســتقبلية، وهــذه 

ــي:  ــات ه الدراس
جميــع  تتنــاول  لم  الباحــث  دراســة  لأن  نظــرا   .1
مثــل  المســنين  بالمتســوقين  المرتبطــة  الخصائــص 
يقــترح  لذلــك  للمتســوق،  الدخــل  مســتوى 
الباحــث دراســة مســتقبلية بعنــوان: »تأثــير التبايــن 
الاجتماعــي - الجغــرافي - الدخــلي عــى اســتجابة 
المبيعــات  تنشــيط  لعــروض  المســنين  المتســوقين 
بنقطــة الــشراء بمتاجــر خدمــة النفــس العالميــة« 
ــة  ــات الغذائي ــام المنتج ــى أقس ــة ع ــة تطبيقي )دراس
ــارات  ــة الإم ــة بدول ــس العالمي ــة النف ــر خدم بمتاج

المتحــدة(. العربيــة 
ــمل  ــتقبلية تش ــة مس ــاك دراس ــير هن ــن أن تص يمك  .2
لم  التــي  الأخــرى  التســويقية  المؤثــرات  بعــض 
ــلعة،  ــأ للس ــة المنش ــث )دول ــة الباح ــملها دراس تش
إحــداث تغيــيرات بالعلامــة التجاريــة(. لذلــك 
ــوان: »دور  ــتقبلية بعن ــة مس ــث دراس ــترح الباح يق
دولــة المنشــأ، إضافــة صفــات جديــدة للعلامــة 
التجاريــة البديلــة في تحــول المتســوقين المســنين عــن 
علاماتهــم التجاريــة المفضلــة« )دراســة تطبيقيــة 
خدمــة  بمتاجــر  الغذائيــة  الســلع  أقســام  عــى 

النفــس بدولــة الإمــارات العربيــة المتحــدة(.
المســنين  لــدى  التقييــم  معايــير  إلى  للوصــول   .3
قبــل  مــا  مرحلــة  مــن  الانتقــال  عــى  وتأثيرهــا 
مرحلــة  إلى   Prepurchase )التمهيــد(  الــشراء 
ــترح  ــك يق ــشراء Post Purchase، لذل ــد ال ــا بع م
الباحــث دراســة مســتقبلية بعنــوان: »دور المســنين 
بــالأسرة  الشرائــي  القــرار  اتخــاذ  مراحــل  في 
ــلع  ــام الس ــى أقس ــة ع ــة تطبيقي ــة« )دراس الإماراتي

بالتجزئــة(. الغذائيــة 
مراجعــة  مــن  الباحــث  اســتخلصه  لمــا  نظــرًا   .  4
الدراســات الســابقة مــن أهميــة تأثــير البيئــة الماديــة 
لمتاجــر خدمــة النفــس عــى المتســوقين بالمجتمعــات 
الغربيــة، لذلــك يقــترح الباحــث دراســة مســتقبلية 
بعنــوان: »تأثــير مكونــات البيئــة الماديــة عــى قــرار 
ــس  ــة النف ــر خدم ــنين لمتاج ــوقين المس ــاد المتس ارتي
ــارات  ــة الإم ــى دول ــة ع ــة تطبيقي ــة » )دراس العالمي

العربيــة المتحــدة(.
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نظــرا لأن دراســة الباحــث ركــزت عــى دراســة   .5
عــى  المســنين  المتســوقين  خصائــص  اختلافــات 
ــة  التحــول الفعــلي لهــم مــا بــين العلامــات التجاري
في  يأخــذ  متكامــل  فكــري  إطــار  تقديــم  دون 
ــة  ــث دراس ــترح الباح ــك يق ــا، لذل ــار النواي الاعتب
بعنــوان: »نمــوذج مقــترح لمحــددات  مســتقبلية 
العلامــات  بــين  المســن  المتســوق  تحــول  نوايــا 

النفــس«. التجاريــة داخــل متاجــر خدمــة 
ويمكــن إعــداد دراســة مماثلــة لدراســة الباحــث   .6
الحالــة  هــذه  في  التابــع  المتغــير  يصــير  ولكــن 
هــو التعجيــل بالــشراء، زيــادة الكميــة المشــتراة 
ــرة الواحــدة، ولذلــك يقــترح الباحــث دراســة  بالم
مســتقبلية بعنــوان: »أثــر عــروض تنشــيط المبيعــات 
وزيــادة  بالــشراء  التعجيــل  عــى  الــشراء  بنقطــة 
الكميــة المشــتراة بمتاجــر خدمــة النفــس« )دراســة 
تطبيقيــة عــى المتســوقين المســنين بدولــة الإمــارات 

العربيــة المتحــدة(.
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Brand Switching in POP in International Super Markets Chains
A Study of Elderly Responses to Sales Promotional Offers in UAE

Adel M. Torieh

Department Business and Information Technology, Community College, King Abdulaziz University 
Jeddah, Saudi Arabia

ABSTRACT
Elders in any society have unique characteristics. After the eighties of the twentieth century, this group witnessed 

worldwide growing attention. This group represents a limited percentage of the Emirates population but acquire 
purchase capabilities. In the light of literature review, the research seeks to answer a group of research questions 
related to elderly responses to promotional special offers in the international supermarkets (brand switching). 
The researcher formulated one assumption that “There is no significant differences between effects of promotion 
on elder customers in POP in international supermarkets to switch from brand name to other according to their 
attribute“. The study used a sample from the population (400 people). Primary data was collected using survey 
method to gather the information from the customers by questionnaire, analyzed data by using statistical tests. The 
results indicated that gender, age group, and social status had no effect on consumer behavior while the level of 
education, usual purchasing, and nationality are affecting brand switching of the elderly. 

Key Words: Age groups, Consumers choices, Purchase capabilities. 
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الملحق
قائمة الاستبانة

عزيزي المتسوق/
ــق؛  ــع دقائ ــك بض ــن وقت ــذ م ــك أن آخ ــن فضل م
حيــث إننــي أقــوم ببحــث علمــي، لذلــك أجمــع بيانــات 
عــن الســلوك الشرائــي للمتســوق المســن داخــل متاجر 
ــارات  ــة الإم ــت« بدول ــوبر مارك ــس »الس ــة النف خدم
البيانــات  اســتيفائك  في  وأرغــب  المتحــدة،  العربيــة 

ــبة:  ــة المناس ــة )P( في الخان ــع علام ــة بوض التالي
1.    النوع:        )   (  ذكر       )   (  أنثى

2.  فئات العمر: 
)   (  60 - أقل من 65   
)   (  65 - أقل من 70  

)   ( 70 فأكثر

3.  الحالة الاجتماعية: 
)   (  غير متزوج         )   (  متزوج

                                                               

4.  مستوى التأهيل التعليمي:
)   (  مؤهل متوسط )   (  أمي    

)   (  أعى )   (  جامعي 

الاعتياديــة عــى شراء الســلع الغذائيــة مــن متاجــر   .5
ــس:  ــة النف خدم

)   (  أحيانًا  )   (  دائمًا 
)   (  نادرًا الشراء من متاجر خدمة النفس

6.  الجنسية:
)   ( إماراتي »مواطن«

)   ( غير إماراتي »أجنبي«  
        

برجاء الإجابة عن السؤال التالي: 
ما المؤثرات التي تجعلك: 

تشــتري علامــة تجاريــة مخالفــة لمــا أنــت معتــاد 
عليهــا وذلــك عنــد وقوفــك بجــوار أرفــف أقســام 

النفــس؟ الغذائيــة داخــل متجــر خدمــة  الســلع 

ا، بينما الرقم )1( يعني غير  برجاء وضع دائرة حول الرقم الذي يعر عن رأيك علمًا بأن الرقم )5( يعني مؤثر جدًّ
مؤثر بالمرة، أما صفر فيعني أن رأيك محايد.

              عروض تنشيط  المبيعات

شكل ودرجة الاستجابة
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ا 55555555مؤثر جدًّ

44444444مؤثر

33333333مؤثر إلى حد ما

22222222غير مؤثر

11111111غير مؤثر بالمرة

صفرصفرصفرصفرصفرصفرصفرصفرلا رأي
مع جزيل الشكر والتقدير ،،،،

..................................................: اسم جامع/جامعة البيـانات 

اسم متجر خدمة النفـس        :..................................................

إمـارة      :..................................................



297

المجلة العلمية لجامعة الملك فيصل )العلوم الإنسانية والإدارية(                                                                          المجلد 20 - العدد 2 - 2019م  )1440هـ)

 

 

*   While standing in front of the isle of a certain brand in a super market.
Please circle one of the numbers that describe your answer. Where (5) means Very Effective, 

(1) means Not Effective at All, and (0) means don’t Care.

Promotional Offers

 

Description and grade of 
answer
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B
ra

nd
 S
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itc
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ng

Very Effective 5 5 5 5 5 5 5 5
Effective 4 4 4 4 4 4 4 4

Some How Effective 3 3 3 3 3 3 3 3
Not Effective 2 2 2 2 2 2 2 2

Not Effective at all 1 1 1 1 1 1 1 1
Don’t care 0 0 0 0 0 0 0 0

Thank you for your co-operation

Name of data collector :  
Name of Supermarket :  
Emirate :

Questionnaire 
      Dear/
Just few minutes, it is a research about 
elderly in supermarkets in UAE . Please tick 
the proper information with (P) :
1. Gender:  (   )  Male        (   ) Female
                                                                
2. Age:
(   ) 60 – less 65
(   ) 65 – less 70
(   ) Older than 70
                                                  
3. Marital Status:
(   ) Single
(   ) Married
 
4. Educational Level:
(   ) Ignorant

(   ) High school
(   ) University  
(   ) Higher Education 

5. How often do occasionally You purchase 
food
(   ) sometimes 
(   ) always        
(   ) From supermarket

6. Nationality:
(    ) U.A.E
(    ) Foreigner

Please answer the following Question:
What are the factors that make you buy 

another brand name which you are not used 
to it?


