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  دور عناصر المزيج الترويجي في القرار الشرائي للمستھلكين
  ي المراكز التجارية(دراسة استطلاعية لاراء عينة من المستھلكين ف

  اقليم كوردستان / العراق) - لمحافظة اربيل
  

  ئازاد احمد سعيد     م.م. زانا مجيد صادق                         
  جامعة كوية

  فكلتي العلوم الانسانية و الاجتماعية
  قسم الادارة و الاقتصاد

  
  الملخص

بأنشـطة  المتمثلـة تأثير عناصر المزيج الترويجـي على للتعرف البحث ھذه تھدف
 )المباشـر التسـويق المبيعـات، تنشيط العامة، العلاقات الشخصي، البيع (الإعلان،

المســتھلكين فــي مدينــة اربيــل بــأقليم  نظــر وجھــة مــن قــرارات الشــراء فــي
 الوصـفي المـنھج اسـتخدام البحـث تـم أھـداف و لتحقيـق كوردسـتان / العـراق.

 وتـم الغـرض، لھـذا تصـميمھا تـم بانهاسـت خلال من البيانات جمع وتم التحليلي،
المسـتھلكين الـذين يقومـون  علـى البحـث عينـة واشـتملت اسـتبانه، )83( توزيـع

بشراء سلعھم و منتجاتھم في بعـض الاسـواق الموجـودة فـي مدينـة اربيـل مثـل 
ماجــدي مــول, فــاملي مــول, و تــابلو مــول. و خلصــت البحــث الــى وجــود علاقــة 

لـة احصــائية بــين عناصـر المــزيج الترويجــي و ارتبـاط وتــأثير موجبــة و ذات دلا
قــرار الشــراء, و قــد كــان عنصــر (العلاقــات العامــة) الاكثــر تــأثيرا بــين العناصــر 
الاخرى في التأثير على قـرارات الشـراء, و كـان عنصـر التسـويق المباشـر الاقـل 

 الترويجيـة الممارسـات وتطـوير تحسـين بضـرورة البحـث تـأثيرا. و قـد أوصـى
  .قرارات الشراء تحسين بھدف

    المزيج الترويجي, المستھلكين, القرار الشرائي. الكلمات الدالة:
   المقدمة

 أو بالخـدمات المسـتھلكين جھـل علـى للقضـاء وسـيلة فعالـة التـرويج يعتبـر
 ان تقـدم تحـاول تالمنظما فان لذا المنظمات و الشركات، تقدمھا التي المنتجات

 السلع و وفرتھا و اسعارھا واسـتخداماتھا, والخدمات ا حول اللازمة المعلومات
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 جھـل علـى القضـاء إلـى جھـة مـن منھـا محاولـة فـي التجاريـة العلامـة او
 بشراء ھذا المنتجات و الخدمات أقناعھم أخرى محاولة جھة المستھلكين, و من

ويلاحـظ ان الـدول المتقدمـة مثـل اوروبـا و امريكـا,  ذلـك. فـي التـردد و بـدون
حقق مستويات ھائلة من الرقي و التقدم, و لكنة يواجة محنـة يكون الترويج قد 

و يمثل عناصر المزيج الترويجـي جـزء مـن الاتصـالات شديدة في الدول النامية. 
التـــي تھـــدف إلـــى إعـــلام وإقنـــاع وجـــذب انتبـــاة المســـتھلكين الـــى المنتجـــات و 

ــالترويج ھــو عنصــر مھــم وھــو أداة الاتصــالات التســويقية، ويكمــن  الخــدمات، ف
اھميته بالـدور الـذي يقـوم بـه فـي تـوفير المعلومـات علـى المنتجـات و الخـدمات 
المتوفرة في السوق بما يتيح للمستھلك نطاقا اوسع من المعرفه بھذه المنتجـات 

 خلـق بالتـالي و فعـال طلـب لىِو الخدمات, و ھو يمكنه تحويل القدرة الشرائية ا
مــات أن تحقــق قــدر عــال مــن . و مــن جانــب اخــر لا يمكــن للمنظالشــرائي القــرار

المبيعات والاربـاح إذا لـم يعـرف المسـتھلكين عـن وجـود مثـل ھـذا المنتجـات أو 
تأثير عناصر المزيج الترويجي فـي  واقع تبحث البحث ھذه فأن ولذلك الخدمات.

  العملاء في مدينة اربيل. نظر وجه التأثير على قرارات الشراء من
  مشكلة البحث :

ي محاولة تنبيه المنظمات و الشركات العاملة فـي مدينـة فتتلخص مشكلة البحث 
اربيل لضرورة الاھتمام بصورة اكبر بعناصـر المـزيج الترويجـي وضـرورة بـذل 

و تـتلخص مشــكلة جھـود اعظـم بغيـة تعريـف سـلعھم و منتجـاتھم للمسـتھلكين. 
  البحث في السؤال الرئيسي التالي: 

ات الشــراء مــن وجھــة نظــر علــى قــرار الترويجــي تــأثير عناصــر المــزيج مــاھي
   المستھلكين في مدينة اربيل. 

يمكن وضع مجموعة مـن التسـاؤلات التـي ينبثـق عنھـا السـؤال الـرئيس حـول و 
  ھذا الموضع:

 ماھي مستويات عناصر المزيج الترويجي والتي تؤثر على قرارات الشراء؟  
 ص ھل يؤثر عناصر المزيج الترويجي على سلوك المستھلك النھائي و بـالأخ

 السلوك الشرائي؟
  ھــل ھنالــك علاقــة بــين عناصــر المــزيج الترويجــي و الســلوك الشــرائي لــدى

  المستھلكين في اسواق اربيل؟
  اھداف البحث:

  تھدف ھذة البحث إلى التعرف على النقاط التالية :
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  سـلوكال على الترويجي المزيج عناصر تأثير على مدىمحاولة إلقاء الضوء 
 .للمستھلك الكردي الشرائي

 قـرارات  علـى اًتـأثير الأكثـر الترويجـي المـزيج مـن عناصـر عنصـر أي بيـان
 السلوك الشرائي.

 .تفسير وتحديد طبيعة علاقات التأثير و الارتباط بين متغيرات البحث  
  حدود الدراسة: 

 البيـع الإعـلان، :تتضمن عناصر المزيج الترويجي والتي: الموضوعية ودالحد .١
المباشـر و قـرار  و التسـويق المبيعـات، تـرويج العامـة، العلاقـات الشخصـي،

  .الشراء
. الحدود البشرية: المستھلكين في محافظة اربيل الذين يقومون بشراء سلعھم ٢

  و حاجاتھم.
ـــل ٣ ـــة اربي ـــي محافظ ـــق الدراســـة ف ـــة: يقتصـــر تطبي ـــيم  –. الحـــدود المكاني اقل

  كوردستان/ العراق.
ة الواقعة بين شھري كانون الثاني الفتر على الدراسة تقتصر. الحدود الزمنية: ٤

 (2015). و شباط من عام
  : الدراسة متغيرات

المتمثلـة بــ (الأعـلان, البيـع الشخصـي,  الترويجـي المـزيج :المسـتقل لمتغيـر. ا١
  تنشيط المبيعات, العلاقات العامة, و التسويق المباشر) .

  . المتغير التابع: المتمثلة بالقرار الشرائي للمستھلكين.٢
  موذج البحث و فرضياتة :ان

) انموذج البحـث, اذ يفتـرض الأنمـوذج وجـود علاقـة ارتبـاط و ١يوضح الشكل (
تأثير فيھا بين متغيرات الدراسة, فعند الاھتمام بعناصر المزيج الترويجـي تـزداد 

  رغبة المستھلكين بشراء السلع و المنتجات و العكس صحيح ايضا.
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  ي) انموذج البحث الافتراض١الشكل (

  فرضيات البحث:
في ضوء ما عرضنا سابقا في اشكالية البحث يمكننا تحديـد الفرضـيات الرئيسـية 

  للبحث و بالشكل التالي:
الفرضية الاولـى: ھنالـك علاقـة ارتبـاط ذات دلالـة احصـائية بـين عناصـر المـزيج 

  الترويجي و القرار الشرائي للمستھلك.
ية الاولــى و التـي يمكــن صــياغتھا و تنبثـق الفرضــيات الفرعيـة التاليــة مــن الفرضـ

  على النحو التالي:
الاعـلان)  و القـرار (عنصـر  بـين إحصـائية دلالـة ذات ارتبـاط علاقـة أ.  توجـد

  الشرائي للمستھلك.
البيـع الشخصـي) و (عنصـر  بـين إحصـائية دلالـة ذات ارتبـاط علاقـة ب.  توجـد

  القرار الشرائي للمستھلك.
تنشـيط المبيعـات) و (عنصـر  بـين إحصـائية ةدلالـ ذات ارتبـاط علاقـة توجد ج. 

  القرار الشرائي للمستھلك.
العلاقـات العامـة) و (عنصـر  بـين إحصـائية دلالـة ذات ارتبـاطعلاقـة  د.  توجـد

  القرار الشرائي للمستھلك.
التسـويق المباشـر) و (عنصـر  بـين إحصـائية دلالة ذات ارتباطعلاقة  توجد ھـ. 

  القرار الشرائي للمستھلك.
ضــية الثانيــة: ھنالــك علاقــة تــأثير ذات دلالــة احصــائية بــين عناصــر المــزيج الفر

  الترويجي و القرار الشرائي للمستھلك.
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و تنبثــق الفرضــيات الفرعيــة التاليــة مــن الفرضــية الثانيــة و التــي يمكــن صــياغتھا 
  على النحو التالي:

  لك.الاعلان)  و القرار الشرائي للمستھ(عنصر  بين تأثير علاقة أ.  توجد
البيــع الشخصــي) و القــرار الشــرائي (عنصــر  بــين تــأثير علاقــة ب.  توجــد
  للمستھلك.

تنشــيط المبيعــات) و القــرار الشــرائي (عنصــر  بــين تــأثير علاقــة توجــد ج. 
  للمستھلك.
ــأثير علاقــة د.  توجــد ــين ت العلاقــات العامــة) و القــرار الشــرائي (عنصــر  ب
  للمستھلك.

التســويق المباشـر) و القــرار الشــرائي (عنصـر  بــين تــأثير علاقـة توجــد ھــ. 
  للمستھلك.

  دوافع اختيار الدراسة:     
  تكمن  مبررات اختيار البحث  في الأسباب التالية:

 مقـر وبالتـالي اقليم كوردسـتان العـراق في التجارة مركز اربيل مدينة تعتبر .١
 و المنظمات العاملة (جغرافيا). الشركات معظم

تعرف على توجھات المستھلكين و كيفية اتخاذ قـراراتھم رغبة الباحثين في ال. ٢
القــدرات الشــرائية المتنوعــة التــي تتــوفر فــي المســتھلكين لــم  الشـرائية, حيــث ان
  تستغل بشكل جيد.

. قلــة ونــدرة الدراســات  والأبحــاث حــول ھــذا  الموضــوع و خاصــة فــي اقلــيم ٣
 كوردستان العراق .

ستفيد الجھات المختصة و تساھم في . الخروج بتوصيات و استنتاجات والتي ٤
  تعزيز نقاط القوة التي تتوافر بھا.

  الجانب النظري: 
  أولا: مفھوم الترويج:

يعتبر التـرويج جـزءا مكمـلا للـنظم الاقتصـادية والاجتماعيـة ولأي مجتمـع, حيـث 
 و التـي تقـوم بـاعلام ,انه الوظيفة التسويقية المتعلقة بالإخبار والإقنـاع والتـأثير

 لرغبـاتھم إشـباعھا ودرجـة السـلعة بأھميـة الشـعور علـى ھـموحمل ھلكينالمسـت
 جميـع حيـث يتضـمن التـرويج .جَمحاولـة إقنـاعھم بشـراء المنـتو  واحتياجاتھم

 التـرويج مـن الأساسـي المبيعـات, و ان الغـرض زيـادة إلى تؤدي التي الأنشطة
 &.,Kotler).  عليـه والتـأثيرين بالمستھلكين او العمـلاء المسـتھدف الاتصال ھو
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Keller, 2006)" بـالعملاء تـتم التـي الاتصـال عمليـاتو يعـرف التـرويج بأنـة 
 وحـثھم واسـتخداماته ومواصـفاته بـالمنتج تعـريفھم بھـدف والمرتقبين الحاليين

أمـا كـوتلر  .)١٤٩ ص ، ٢٠٠٢ ، حسـن( "المنـتج واسـتخدام بشـراء وإقنـاعھم
)٢٠٠٦ , (Kotlerالذي يـتم ضـمن إطـار الجھـد  فقد عرف الترويج بأنة: "النشاط

  التسويقي وينطوي على عملية اتصال إقناعي". 
  عناصر المزيج الترويجي:

ان عناصــر المــزيج  (Armstrong and Kotler, 2000, 403)اشــار 
الترويجي يتكون من كل (الاعـلان, البيـع الشخصـي, تـرويج المبيعـات, العلاقـات 

لباحثان علـى العناصـر المـذكورة فـي العامة, و التسويق المباشر). و لقد اعتمد ا
 ارتبـاط ودرجـة الشـرائي القـرار حيـث تلعـب طبيعـةالجانـب الميـداني للبحـث, 

 ودرجـة المسـتھلكين سـلوكلأن  ,عامـل كل أھمية تحديد في دورا به المشتري
 أو للمنتجـات سـواء الشـرائية للقـرارات اتخـاذھم عنـد المختلفـة بالعوامـل تأثرھم

  متباينا. يكون بل عامل كل تأثير ومستوى أھمية نفس إلى يخضع لا الخدمات
  الإعلان: 

يعتبر الإعلان عنصرا اساسيا من عناصر المزيج الترويجي و ھـو يعتبـر العنصـر 
الأكثـر فاعليــة للتعريــف بالســلع والخــدمات وحتــى المعلومــات الخاصــة بالمنظمــة 

 ة عن عملياتعبارھو و وميزاتھا من خلال إبراز خصائصھا وجوانبھا الإيجابية,
 المعلـن لنقـل شخصـية عـن الإفصـاح مـع المباشـر الغيـر شخصـي و غيـر اتصال

 اجـر و بمقابـل للغيـر مملوكـة وسـائل طريـق و عـن المسـتفيدين إلى المعلومات
و قـد عـرف كـوتلر الإعـلان بأنـه: "شـكل مـن ). ١٣ , ص٢٠٠٣, (المسـاعد معين

متخصصة مدفوعـة  الأشكال غير الشخصية للاتصالات، يجري عن طريق وسيلة
). كمـا قـد ٢٣٦: ١٩٩٩الأجر بواسطة جھة معلومة ومحـددة" (عـلاق و اخـرون, 

عرفته جمعية التسـويق الأمريكيـة بأنـه "الوسـيلة غيـر الشخصـية الھادفـة لتقـديم 
الأفكـــار عـــن الســـلع أو الخـــدمات بواســـطة جھـــة معلومـــة نظيـــر أجـــر مـــدفوع" 

 الصـحف تشـمل و بصورة عامةوسائله و ان من اھم ). ٤٨: ١٩٩٨(عبدالحميد, 
, ٢٠٠٠ا (الصـحن, وغيرھـ الملصـقات السـينما، والتلفزيـون، الراديـو و المجـلات,

١٤(.  
  البيع الشخصي: 

البيـع الشخصـي عبـارة عـن عمليـات اتصـالات فرديـة تـتم بـين البـائع والمشـتري 
بھدف إقناع المستھلكين بشراء سلعة أو خدمة معينـة, ويتصـف البيـع الشخصـي 
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حيــث يعــرف البيــع تكلفتــه بالنســبة لبقيــة عناصــر المــزيج الترويجــي, بانخفــاض 
 أو الخدمـة أو للسـلعة والشـفھي الشخصـي التقـديمالشخصـي بأنـه عبـارة عـن "

 Albaum ).بھا"  الاقتناع أو نحو شرائھا المرتقب المستھلك دفع بھدف الفكرة
& Duerr, 2008, 555)  ,بأنــه "اتصــال ٤١٤, ص١٩٩٩و عرفــة (المــؤذن (

 عرفهفقد ) ٣٠٢, ص٢٠٠٨اما (البكري, لبائع أو مندوبيه شخصيا بالمشترين". ا
 مباشـر وبشـكل والمشـتري البـائع بـين الاتصـال فـي إتجـاھين ذو "أسـلوب بأنة

و  ."البيـع عمليـة مـن المسـتھدفة أوالمجموعـة بـالفرد المناسـب التـأثير لتحقيـق
توى مھـاراتھم, البيـع و مسـ مـوظفي قـدراتيعتمـد ھـذ العنصـر فـي نجاحـه علـى 

 مظھــرھم الشخصــي و اســاليب تقــديمھم للمعلومــات, و قــدرتھم علــى العــرض
  ).٣٨٠, ص: ٢٠٠٨والإقناع (الضمورو الشريدة,  الشفھي

  تنشيط المبيعات: 
 أو النھـائي المسـتھلك اھتمـام إثـارة إلـى تنشـيط المبيعـات يھـدف     

 , Kotler )ر, و قـد عـرف كـوتلبشـراءھا وإقناعـه بالسـلعة الصـناعي المشـتري
 علـى تحتـوي التـي المتنوعة الأشياء تلك" هبأن تنشيط المبيعات  (585 ,2006

 وقصـير سـريع تأثيرھـا يكـون لان صممت والتي المحفزة الأدوات من مجموعة
 قبـل الخـدمات مـن أو للسـلع الشـراء عمليـة تحقيـق فـي الإسـراع لغـرض الأمـد

 "بأنه ) ايضا ٢٧٩, ص: ١٩٩٨, . و عرفة (العبدلي و العلاقالتاجر" أو المستھلك
 والخـدمات السـلع وبيـع وتوزيـع تنشـيط التـي تھـدف الأنشـطة بمختلـف القيـام

الجوائز و الھـدايا الترويجيـة  :و ان من اھم وسائل ھذ العنصر ھي". ما لمشروع
, الكوبونـات و الطوابـع, العـروض تخفيضات في فترة زمنيـة معينـةو التذكارية, 

ــة الفرديــة و الج ــة, العــروض التجاريــة, البيعي الھــدايا ماعية,الاشــتراكات المجاني
تخفيضـات فـي السـعر فـي حالـة  المرتبطة بشراء أكثر من وحـدة مـن السـلعة, و

  شراء أكثر من وحدة.
  العلاقات العامة

و  و مسـتھلكيھا المؤسسـة بـين جيـدة علاقـات ببناء عنصر العلاقات العامةيھتم 
 جيـدة صـورة لبنـاء الاعـلام وتوظيف متبادلال والتفاھم الرضا لتحقيق المحاولة

) ٧٠٢, ص: ٢٠٠٦حسنة، و قد عرف (كـوتلر,  صورة خلق الى للمنظمة وتھدف
 طـرف مـن الموضـوعة والبـرامج الأنشـطة "مجموعـة العلاقـات العامـة بأنھـا

 أو التحسين في منتجاتھا المطروحة المؤسسة صورة تحسين ضلغر المؤسسة
 علـى تنفيـذھا فـي تسـتند وبـرامج المؤسسة من والخارجين الداخلين للأشخاص
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 مـع العلاقـة خـلال مـن تطويرھـا بشـرط الاجتماعيـة المسـؤولية بمبـدأ الاخـذ
اھم وسائل العلاقات العامة التي يتبعھـا المنظمـات ھـي فـي و ان من   "جمھورھا
الــدعم و الانشــطة الاجتماعيــة المختلفــة التــي تمارســھا المنظمــات, مثــل مجــالات 

ــة, دعــم الفــرق الرياضــية, تقبــل شــكاوي الاعمــال الخ ــة و الاجتماعيــة و الفني يري
, ص: ٢٠٠٨(الضـمورو الشـريدة, المستھلكين, و العمل على معالجـة المشـكلات 

٣٨١.(  
  التسويق المباشر: 

يعتبــر التســويق المباشــر مجموعــة مــن العمليــات و النشــاطات المتعــددة و التــي 
خدمة التسويق المباشر, حيـث تعتبـر  سخرت التقنية و وسائلھا المختلفة باتجاة

التسويق المباشرتحصيل لمواكبة ماھو حاصل من تطـور اجتمـاعي و ثقـافي فـي 
جوانب الحياة المختلفة. و يمكن تعريف التسويق المباشـر بأنـة " كافـة الانشـطة 
التــي تــؤدى مــن قبــل البــائع و التــي تصــب نحــو فــي تــأثير كافــة المنتجــات التــي 

ي و يعتمد في نحقيق ھذا التـأثير علـى اسـتخدام واسـطة أو يتعامل معھا المشتر
اكثر في ذلك ومنھـا البريـد, التلفـون, ....الـخ و لجـذب زبـون محتمـل" (البكـري, 

) بأنه"اســتخدام البريــد و الھــاتف ٥٥٠: ٢٠٠٦). كمـا يعرفــه (كــوتلر, ٣٠٤: ٢٠٠٦
ئن معينـين و الفاكس و البريد الالكتروني او الانترنـت للاتصـال المباشـر مـع زبـا

  و زبائن محتملين و حثھم على الاستجابة المباشرة".
  ثانيا: السلوك الشرائي: 

 (المستخدم النھائي للمنتج او الخدمة) و للمستھلك الشرائي السلوك دراسة إن
المنظمـات, و للتغلـب  تواجـه التـي المشـكلات مـن تعتبـر المسـتھدفة الأسـواق في

 الـذي ومـا المسـتھلكين وعقـل ذھن في يدور ما معرفة يجب على ھذة المعضلة
 الأفعـال" بأنـة المسـتھلك سـلوك الشراء. حيث يمكن تعريـف قرار لاتخاذ يدفعه

 اتخاذ تتضمن والتي خدمة أو سلعة على للحصول للأفراد المباشرة والتصرفات
  ).٨٣ ص ، ٢٠١٠ ، الشراء (صبره قرارات

 : الشراء قرار اتخاذ عملية أ. مراحل
و التـي يمـر بھـا المسـتھلكون عنـد اتخـاذھم لقـرار الشـراء و  ھنالك عدة مراحـل

 ):١٢٤, ٢٠١٠ ، بالشكل التالي: (صبره
ادراك المسـتھلك بـأن لديـة حاجـة  , أيمرحلـة الادراك باشـباع الحاجـات  -١

يجب اشباعھا و التي تثار لدى المستھلك بمثيرات داخلية او خارجية, ومن ھنـا 
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احتياجــات المســتھلك بغيــة اشــباع حاجــات يــأتي اھميــة التســويق للتعــرف علــى 
 الافراد. 

,حيث يقوم المستھلك في ھذة المرحلة بجمـع المعلومات عن مرحلة البحث  -٢
قـوم بتوزيـد تالمعلومات و من المصادر المختلفة, حيث يجب علـى المنظمـات ان 

المستھلك بالمعلومات اللازمـة و ذلـك للتـأثير علـى قـرارة الشـرائي. و مـن اھـم 
در التي يلجأ اليھـا المسـتھلك ھـي مصـادر تجاريـة اى مـن رجـال البيـع او المصا

الوكلاء او من الاعلانات, مصادر شخصـية مـن الاصـدقاء او مـن العائلـة, او مـن 
  مصادر عامة كوسائل الاعلام.

 بالتقييم المستھلك حيث في ھذة المرحلة يقوم .الشراء بدائل مرحلة تقييم - ٣
 بشـرائھا يرغـب التـي الخـدمات أو المنتجـات عـن لمتاحةا البدائل بين والمفاضلة

  موجودة في ذھنة. محددة ومواصفات معايير وفق
 البـديل باختيار المستھلك يقوم المرحلة ھذه فيحيث  .الشراء قرار مرحلة- ٤

إشباع، و ذلك بعـد تحديـد الكميـة و الوقـت الـذي  أقصى يحقق والذي له الأنسب
 العلامة التجارية و كيفية دفع المبلغ. ينوي الشراء فية و البائع و 

حيث تتضمن ھذة المرحلة التعرف على مشاعر  .الشراء بعد مرحلة التقييم - ٥
  المستھلك بھدف تحديد ما اذا كان راض عن السلعة او غير راض.

  ب. أھمية الترويج بالنسبة للمستھلك: 
ــة  ــر المســتھلك شــريك اســتراتيجي للمنظم والمصــدر إن التســويق الحــديث يعتب

الرئيسي للمعلومات, وان المنظمات بدأت تعطـي أھميـة اكبـر للمسـتھلكين، وعلـى 
ھذا الأساس فإن اھمية وظيفة الترويج بالنسبة للمستھلكين يمكـن تلخيصـھا مـن 

    ):٢٤٩، ص ١٩٩٩لنقاط التالية (علاق وآخرون، اخلال 
ــــف المســــتھلك  -١ ــــرويج و عناصــــره بتعري ــــوم الت إعــــلام المســــتھلكين: اذ يق

بالمنتجـــات و الســـلع والخـــدمات الموجـــودة مـــن حيـــث الأســـعار, المواصـــفات, 
  المزايا، أماكن, و اوقات تواجدھا.

تذكير المستھلك: فعناصـر المـزيج الترويجـي تـذكر المسـتھلكين بحاجـاتھم و  -٢
برغبـاتھم الاســتھلاكية مــن خــلال أســاليب متنوعـة تتمثــل فــي تنشــيط المبيعــات, 

 المتميزة والذي يؤدي الى جذب المستھلكين.والدعاية و الإعلان وطرقھم 
الترويج يبعث جـوا مـن التسـلية: وذلـك مـن خـلال مـا تقدمـه الإعلانـات و  -٣

ــدعايات مــن تعــابير مــؤثرة  وصــور جذابــة تصــاحب عمليــة عــرض وتقــديم  ال
 المنتجات أو الخدمات.
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تـؤثر عناصـر المـزيج التروزيجـي علــى قـرارات الشـراء: حيـث يظھـر تــأثير  -٤
رويجي على سلوك المستھلكين فـي قـراراتھم الشـرائية، حيـث يخطـط النشاط الت

المســتھلكين لاقتنــاء ســلع وخــدمات معينــة وإذا بــه يقــرر شــراء ســلع وخــدمات 
  أخرى نتيجة للجھود الترويجية.

 التطبيقي للدراسة: الجانب
  :البحث منھج

 سـوف فـإن الباحثـان وعليـه والتطبيقيـة الوصـفية البحـوث ھذا البحث مـن عدتُ
المسـحية,  التطبيقية البحوث مع يتناسب والذي المسحي الوصفي المنھج تبعوني

 الواقـع فـي ھـي كمـا الظـاھرة دراسـة علـى يعتمـد أسـلوب " بأنـه يعـرف والـذي
: ٢٠٠٩وكميـا" (العمرانـي,  كيفيـا تعبيـرا عنھـا ويعبـر دقيقـا وصفا بوصفھا ويھتم

٨١(.  
  طرق جمع المعلومات:

  ات من المصادر التالية:اعتمدت الدراسة على المعلوم
المصادر الثانوية/ حيث تم الحصول علـى البيانـات و المعلومـات اللازمـة مـن  -١

ـــة  ـــة و المھني ـــب و المراجـــع العلمي ـــي الكت ـــة ف ـــة المتمثل خـــلال المصـــادر الثانوي
  البحث. قيد بالموضوع المتعلقة و والدوريات والدراساتالمتخصصة 

ــم الحصــول  -٢ ــة/ لقــد ت ــة عــن المصــادر الاولي ــات والمعلومــات الاولي ــى البيان عل
) 83طريـــق اداة الاســـتبانة التـــي تـــم اعـــدادھا لھـــذا الغـــرض و وزعـــت علـــى ( 

  SPSS.مستھلكا, وقد تم تحليلھا باستخدام البرنامج الحصائي 
  :البحث: عينة البحث وحجم مجتمع

 شـراء علـى يقبلـون ينذو الـ المسـتھلكين مـن مسـتھلك(83) عـدد  اختيـار تـم
 .عشـوائية بطريقـة العينـة إختيـار تـم و قد أربيل،من مدينة  و رغباتھم حاجاتھم

 و قد تم جمع البيانات عن طريـق توزيـع الاسـتبانات علـى المسـتھلكين بصـورة
فـي بعـض عنـد تسـوقھم داخـل المحـلات  الإجابـة و ذلـك دقـة لضـمان شخصـية

لو الاسـواق الموجــودة فــي مدينــة اربيــل مثــل ماجــدي مــول, فــاملي مــول, و تــاب
  مول.

  
  :البحث أداة
 طريـق اسـتخدام البيانـات و المعلومـات الاوليـة عـن جميـع علـى الحصـول تـم

 الواقـع عـن تعبـر والتـي رقمية بصورة النتائج إلى والتوصل وتحليلھا الاستبانة،
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 علـى وتعميمھـا منھـا والعمليـة العلميـة الـدلالات واسـتنتاج النتـائج تفسـير ثـم
 حـول المعلومـات لجمع الاستبانة استخدام . وتمالثقة من عالية بدرجة المجتمع
 ،اثر عناصـر المـزيج الترويجـي علـى قـرار الشـراء للمسـتھلك الكـوردي موضوع

 :قسمين إلى الاستبانة تقسيم وتم
 بتعبئة قاموا الذين المستھلكين عن شخصية معلومات على يحتوي :الأول القسم

  لدخل الشھري للفرد. االتعليمي،المؤھل  العمر، ,الجنس :مثل الاستبانة
عـن قيـاس تـأثير عناصـر المـزيج بيانـات و معلومـات  علـى تحتوي: الثاني القسم

 الاسـتبانة واشـتملت الترويج على قرار الشراء المستھلكين في محافظـة اربيـل ،
  موزعة على خمس محاور رئيسة وھي: فقرة (29) على

  .فقرة (8) من ويتكون الإعلان : الأول المحور
 .فقرة (6) من ويتكون الشخصي البيع : ثانيال المحور
 .فقرة (5) من وتتكون العامة العلاقات : الثالث المحور
 .فقرة (5) من وتتكون المبيعات تنشيط : الرابع المحور

 .فقرة (5) من ويتكون المباشر التسويق : الخامس لمحورا
  :الإحصائية المعالجة أدوات

 البيانـات تفريـغ تـم فرضـياتھا رواختبـا الدراسـة أسـئلة علـى للإجابـة  
 تـم إذ SPSS البرنـامج الإحصـائي  باسـتخدام إحصـائية لمعالجات وإخضاعھا
 المعيـاري والانحـراف الحسـابية المتوسطات لإظھار الوصفي الإحصاء استخدام
 لفحـص (F)و (T)  اسـتخدام اختبـار تـم كمـا الدراسـة، أسئلة ومقارنة لوصف

  .عدمھاصحتھا او  من والتحقق الفرضيات
  الاستبيان: قياس معايير

ــي تشــمل  ــات, و الت ــل الاحصــائي الوصــفي للبيان ــائج التحلي ــى نت ــاد عل ــم الاعتم ت
المتوسطات الحسابية و الانحرافات المعيارية لجميـع ابعـاد الدراسـة المسـتقلة و 

 ( غير موافـق (Likert scale)الخماسي  ليكرت مقياس استخدام التابعة, وتم
الأوزان  لھـا خصـص وقـد بشـدة) موافـق , موافـق  ,محايـد ,موافـق غيـر ,بشدة

  التوالي. على) 2,1, 3, 5,4(

  
و اعتمادا على ماتقدم فان قيم المتوسطات الحسابية التي توصلت اليھا الدراسـة 

  تم العامل معھا بالشكل التالي:
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  و اقل. و يعني ان تصورات عينة الدراسة للفقرات منخفضة.   ٢.٤٩منخفض = 
  . و يعني ان تصورات عينة الدراسة للفقرات متوسطة.٣.٤٩ - ٢.٥متوسط = 
  و فما فوق . يعني ان تصورات عينة الدراسة للفقرات مرتفعة .  ٣.٥مرتفع = 

  
  للمبحوثين الشخصية الخصائص

ھم  (65.1%) بنسبة و العينة أفراد منالغالبية أن  (1) رقم الجدول من يلحظ 
مــن الانــاث. امــا بالنســبة للعمــر  ھــن (34.9%) مــن الــذكور و البقيــة و بنســبة

اعمـارھم  (34.9%)سـنة و أن 24-18 تـراوح بـين تاعمـارھم   (39.8%)فـأن
-50 ھـم اعمـارھم تتـراوح بـين   (18.1%)سـنة, و أن 39-25 تتـراوح بـين

 بالنسـبة . أمـاسـنة 51فقـط ھـم اعمـارھم تكـون اكثـر مـن   (7.2%) سـنة40
 درجـة حملـة مـن ھـم العينـة داتمفـر غالبيـة أن فـيلحظ العلمـي، للمؤھـل

 حملـة مـن كانـت القليلـة والنسـبة (53.0%)نسـبتھم  بلغـت قـدلف البكالوريوس،
 الـدخل، بالنسبة لمستوى أما . (4.8%)شھادات الدكتورا حيث بلغت نسبتھم  

 ،1000-500$دخلھم الشـھري يتـراوح مـابين  العينة مفردات غالبية أن فيلحظ
يأتي بعـدھم المسـتھلكين الـذين يتـراوح دخلھـم و (49.4%) نسبتھم  بلغت قدلف

ــابين  ــت نســبتھم  1500-1000$الشــھري م ــن  (20.5%).و بلغ و الجــدول م
  يوضح الخصائص الديموغرافية لعينة البحث: )1رقم (

) الســـــــــــــمات الديموغرافيـــــــــــــة للعينـــــــــــــة1الجـــــــــــــدول رقـــــــــــــم (
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  :البحث في المستخدمة المقاييس  )الاعتمادية ( ثبات اختبار

 ثبات لحساب  Cronbach's Alphaكرونباخ الفا أسلوب على باحثانال اعتمد
 درجـة عـن الفـا معامـل يعبـر حيث SPSS, 20)( برنامج  خلال من المقياس،
 أن ( 2 ) جـدول فـي و الموضحة النتائج كشف للمقياس, وقد الداخلي الاتساق

 لكـل ) (Sekaran, 2005 المقبـول المـدى فـي تقـع كرونبـاخ ألفـا معامل قيمة
 قيمـة أن كمـا )0.677و (  0.88)( بين وتتراوح الإستبانة، محاور من محور
 0.7534 كانت الإستبانة محاور لجميع ألفا معامل

  الإستبانة ثبات لقياس كرونباخ ألفا اختبار ) نتائج2جدول رقم (

  
  

وصف و تشخيص و تحليل علاقات الارتباط و التأثير بين متغيـرات 
  البحث: 

 الاھداف ضوء في الباحثين إليھا توصلت التي للنتائج عرضا بالجان ھذا يتضمن
 أجابـات والمتضـمنة الاسـتطلاعية الدراسـة نتـائج أظھـرت إذ لھـا، حـددت التـي

 للمقيـاس وفقـا المنـتج شـراء عنـد يضـعونھا التـي الاعتبـارات أھم عن المبحوثين
  الاستبانة. في وضع الذي المعياري

  :أولا: وصف و تشخيص متغيرات البحث
 أن (3) رقـم الجدول في الدراسة لأسئلة الوصفي الإحصائي التحليل نتائج تظھر

(العلاقـات  عناصـر المـزيج الترويجـي نحـو كانـت مرتفعـة الدراسة عينة اتجاھات
العامة, و الاعلانات, تنشيط المبيعات, البيع الشخصـي), و كانـت متوسـطة نحـو 

عنصر العلاقـات العامـة  أن ),٣عنصر التسويق المباشر. حيث نرى من الجدول (
قـرار شـراء  مـع التعامـل فـي المسـتھلك سـلوك علـى اًتـأثير الأكثـر العنصـر ھـو

 الحسـابي الوسـط بلـغ حيـث حيث كانت درجة الموافقة عالية السلع و الخدمات
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 الاعلانـاتعنصـر  أمـا(1.091). المعيـاري  الانحراف وبلغ  (4.227) حوالي له
 إذ كانت درجـة الموافقـة عليـة مرتفعـة ايضـا و قـد الثانية المرتبة في جاءت فقد
و  (1.084).فبلـغ  المعيـاري الانحـراف أمـا ،)(4.197لـه  الحسـابي الوسط بلغ

 لـه الحسـابي الوسـطحيـث بلـغ  المبيعـات عنصـر تنشـيطيأتي في المرتبة الثالثة 
المرتبـة الرابعـة جـاءت  اما في1.046).  (فبلغ  المعياري الانحراف أما ،4.026

 الانحـراف أمـا ،(3.582) لـه الحسـابي الوسـط الشخصي حيث بلغ ر البيععنص
و  التسـويق المباشـر. و في المرتبة الاخيرة يـأتي عنصـر 1.382 فبلغ المعياري

 . (1.357)فبلغ المعياري الانحراف أما ،(3.256) له الحسابي الوسط قد بلغ
  الترويجي المزيج عناصر بخصوص الدراسة نتائج عرض :(3) جدول

  
  ثانيا: اختبار فرضيات البحث:

  أ. تحليل علاقات الارتباط بين متغيرات البحث:
 فـي و المناسـبة الإحصـائية المقـاييس باسـتخدام تحليلھـا و البيانـات جمـع بعـد

 التالية القرار قاعدة باستخدام و اختبارھا البحث استھدف التي الفرضيات ضوء
  :وھي الفرضيات اختبار في

 الجدولية القيمة من أقل المحسوبة القيمة كانت إذا (Ho)دمية الع الفرضية تقبل
 كانـت إذا (Ho) الفرضـية العدميـة ونـرفض ).0.05مـن( أكبـر المعنوية والقيمة
  ).0.05مـن ( أقـل المعنوية والقيمة الجدولية، القيمة من أكبر المحسوبة القيمة

 كانـت )٤لجـدول (للفرضـية الاولـى كمـا مبينـة فـي ا بالنسبة التحليل نتائج انو 
    يلي: كما
 , بمقارنة  و (T.Test 2Tailed)عن طريق  الفرضية ھذه اختبار تم  .١

(2tailed) و بمقارنة t  المحسوبة معt  الجدولية  نجد انt  الجدولية اكبـر مـن
t ) لذا تكون الفرضية الفرعية الاولى مقبولة (378.) اكبر من 710.المحسوبة (
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(H1) ةو نرفض الفرضية العدمي(H0)   مما يعني وجود علاقة ارتباط موجبـة و
 الشراء للمستھلكين. قرار بين عنصر الاعلانات وذات دلالة احصائية 

 tالجدوليــة اكبــر مــن   tالجدوليــة نجــد ان  tالمحســوبة مــع t بمقارنــة  .٢
 و  (H1)لذا نقبـل الفرضـية الفرعيـة الثانيـة (139.)) اكبر من 362.المحسوبة (

مرفوضة و مما يعني وجود علاقة ارتبـاط موجبـة   (H0)يةتكون الفرضية العدم
 الشراء للمستھلكين. قرار و العلاقات العامة عنصرذات دلالة احصائية بين 

ــة نجــد ان  tالمحســوبة مــع t بمقارنــة  .٣ ــة اكبــر مــن  tالجدولي  tالجدولي
 H1)لــذا نقبــل الفرضــية الفرعيــة الثالثــة ( (350.)) اكبــر مــن 532.المحســوبة (

مرفوضـة, ممـا يعنـي وجـود علاقـة ارتبـاط ذات   (H0)لفرضـية العدميـةوتكون ا
 الشراء للمستھلكين. قرار تنشيط المبيعات و عنصردلالة احصائية بين 

ــة نجــد ان  tالمحســوبة مــع t بمقارنــة  .٤ ــة اكبــر مــن  tالجدولي  tالجدولي
,  (H1) لذا نقبـل الفرضـية الفرعيـة الرابعـة (287.)) اكبر من 781.المحسوبة (

تكـون مرفوضـة, ممـا يعنـي وجـود علاقـة ارتبـاط   (H0)ان الفرضـية العدميـة و
الشـــراء  قـــرار البــع الشخصـــي و عنصـــرموجبــة ذات دلالـــة احصـــائية بـــين 

 للمستھلكين.
 tالجدوليـة اكبـر مــن   tالجدوليـة نجـد ان  tالمحسـوبة مـع  t بمقارنـة  .٥

 (H1) لخامسة لذا نقبل الفرضية الفرعية ا (121.)) اكبر من 248.المحسوبة (
مرفوضـة, ممـا يعنـي وجـود علاقـة ارتبـاط ذات   (H0)و تكون الفرضية العدمية

  الشراء المستھلكين. قرار التسويق المباشر و عنصردلالة احصائية بين 
  علاقات الارتباط بين متغيرات البحث اختبار(4) جدول 
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  ب. تحليل علاقات التأثير بين متغيرات البحث:
ة تحليل لعلاقات التأثير بـين عناصـر المـزيج الترويجـي و قـرار تتناول ھذة الفقر

  الشراء, و ذلك من اجل اختبار صحة الفرضية الثانية: 
ـــــــــــرات البحـــــــــــث٥جـــــــــــدول ( ـــــــــــين متغي ـــــــــــأثير ب ـــــــــــات الت ) علاق

  
  ) مايلي:٥يتضح من الجدول (

المحسوبة لمعامل الانحـدار بـين عنصـر الاعـلان و سـلوك القـرار  F. أن قيمة ١
% و ھـي اعلـى مـن ١عنـد مسـتوى معنويـة  14.32ستھلكين بلغـت الشرائي للم

, وھذا يعني ثبوت معنوية نموذج الانحـدار المقـدر  9.6الجدولية البالغة  Fقيمة 
و عند المستوى المذكور, مما يعني ان عنصـر الاعـلان تـؤثر علـى قـرار الشـراء, 

عنصـر  بـين ثيرتـأ علاقـة توجدبالتالي يتم قبول الفرضية الفرعية الاولى بمعنى (
  الاعلان و القرار الشرائي للمستھلك).

المحسوبة لمعامل الانحدار بين عنصر العلاقات العامة و سـلوك  F.  أن قيمة ٢
% و ھـي اعلـى ١عند مستوى معنوية  15.45القرار الشرائي للمستھلكين بلغت 

 , وھـذا يعنـي ثبـوت معنويـة نمـوذج الانحـدار 9.6الجدوليـة البالغـة  Fمن قيمة 
المقدر عند المستوى المـذكور, ممـا يعنـي ان عنصـر العلاقـات العامـة تـؤثر علـى 

 علاقـة توجـدو بالتالي يتم قبول الفرضية الفرعيـة الثانيـة بمعنـى (قرار الشراء, 
  عنصر العلاقات العامة و القرار الشرائي للمستھلك). بين تأثير

المبيعات و سـلوك  المحسوبة لمعامل الانحدار بين عنصر تنشيط F. أن قيمة ٣
% و ھـي اعلـى ١عند مستوى معنوية  13.02القرار الشرائي للمستھلكين بلغت 

, وھذا يعنـي ثبـوت معنويـة نمـوذج الانحـدار  7.21الجدولية البالغة  Fمن قيمة 
المقدر عند المستوى المذكور, مما يعنـي ان عنصـر تنشـيط المبيعـات تـؤثر علـى 
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 علاقـة توجـدالفرضية الفرعيـة الثالثـة بمعنـى (و بالتالي يتم قبول قرار الشراء, 
  عنصر تنشيط المبيعات و القرار الشرائي للمستھلك). بين تأثير

المحسوبة لمعامل الانحدار بين عنصر البيع الشخصـي و سـلوك  F. أن قيمة ٤ 
%  و ھـي اعلــى ١عنــد مسـتوى معنويــة  11القـرار الشـرائي للمســتھلكين بلغـت 

, وھـذا يعنـي ثبـوت معنويـة نمـوذج الانحـدار 7.21لغـة الجدولية البا Fمن قيمة 
المقدر عند المسـتوى المـذكور, ممـا يعنـي ان عنصـر البيـع الشخصـي تـؤثر علـى 

 علاقـة توجـدو بالتالي يتم قبول الفرضية الفرعية الرابعـة بمعنـى (قرار الشراء, 
  عنصر البيع الشخصي و القرار الشرائي للمستھلك). بين تأثير

المحســوبة لمعامــل الانحــدار بــين عنصــر التســويق المباشـــر و  F. أن قيمــة ٥
% و ١عنـد مسـتوى معنويـة  10.12سلوك القرار الشـرائي للمسـتھلكين بلغـت 

, وھـذا يعنـي ثبـوت معنويـة نمـوذج 7.21الجدولية البالغة  Fھي اعلى من قيمة 
الانحدار المقدر عند المسـتوى المـذكور, ممـا يعنـي ان عنصـر التسـويق المباشـر 

 و بالتالي يتم قبول الفرضـية الفرعيـة الخامسـة بمعنـى (تؤثر على قرار الشراء, 
  عنصر التسويق المباشر و القرار الشرائي للمستھلك). بين تأثير علاقة توجد

  الاستنتاجات و التوصيات
  اولا: الاستنتاجات 

ــة وذات  .١ ــائج التحليــل الاحصــائي ان ھنالــك علاقــة ارتبــاط موجب اضــھرت نت
 بين عناصر المزيج الترويجي و قرار الشراء للمستھلكين. ائية دلالة احص

عناصـر المـزيج  بـين تـأثير علاقـة وجـود إلى الميداني التحليل نتائج أظھرت .٢
 والإطـار سـةاالدر أھداف مع ينسجم ما سلوك الشرائي وھذاالعلى  الترويجي

 .لھا النظري
 عينة اتجاھات نأ الدراسة لأسئلة الوصفي الإحصائي التحليل نتائج اضھرت .٣

(العلاقــات العامــة, و  عناصـر المــزيج الترويجـي نحــو كانــت مرتفعـة الدراسـة
الاعلانـات, تنشــيط المبيعـات, البيــع الشخصـي), عــدا عنصـر التســويق المباشــر 
ــائعين بعناصــر  ــى اھتمــام المنظمــات و الب والتــي كانــت متوســطة  ممــا يــدل عل

 الترويج.
 اًتأثير الأكثر الترويجي العنصر ھو مةالعلاقات العا عنصر أن الدراسة بينت .٤

 فقـد الاعلانـاتعنصر  شراء حاجاتھم و سلعھم, أما في المستھلكين قرار على
الثانية, اما في المرتبـة الاخيـرة فقـد جـاءت عنصـر التسـويق  المرتبة في جاءت

 المباشر.



گۆڤارى زانکۆى کۆی  .....................................................................................................   

 314

 ژمارە
)٤١( 

 المعلومـات و تقـديم في اممھ دورا يلعب التسويقي المزيج عناصر أن تبين .٥
 تلـك علـى حصـولھم تأمين حيث للزبائن و المستھلكين من المناسبة تالخدما

حاجـاتھم ممـا يـؤثر  مـع بيتناسـ وبمـا الملائمـين والزمان المكان في الخدمات
  .ذلك على قراراتھم الشرائية

  ثانيا:  التوصيات
  :التالية التوصيات طرح يمكن فإنه الدراسة نتائج على بناء

 تـولي إن مـات العاملـة فـي مدينـة اربيـلو المنظللشـركات  الضـروري . مـن١
وبالذات بعنصر التسـويق  الترويجية للأنشطة ممارستھا زيادة نحو اكبر اھتماما
 زمن و فيالمنتجات او الخدمات,  بيع فياو البريد  التليفون كاستخدام المباشر
 البـائعون, او فـي إرسـال وخـدمات التلفونيـة بـأعلام المسـتھلك أسـعار المكالمة
التـرويج و التـي مـن شـأنھا ان تـؤثر اكثـر علـى  فـي المحمـول للھـاتف رسـائل

   .سلوك الشراء
 تـولي إن و المنظمـات العاملـة فـي مدينـة اربيـلللشـركات  الضـروري . مـن٢

 منـدوبي تـدريب زيـادة خلال الشخصي من البيع بنشاط يتعلق بما اكبر اھتماما
  .أدائھم وتطوير الخدمات بيع إجراءات على البيع

الاعلانـات فـي  لنشـاط الاھتمـام مـن مزيـد ى الشـركات و المنظمـات إعطـاء. علـ٣
 فـي الإعـلان مختلفـة و عـرض جغرافيـة منـاطق فـي الإعلانيـة اللوحـات وضـع

 رسـومات علـى واحتوائھـا المحليـة الصـحف فـي الإعلانـات زيـادة ، الراديـو
  ملفتة. وأشكال

 العامـة العلاقـات شـاطلن الاھتمام من مزيد على الشركات و المنظمات إعطاء. ٤ 
  المختلفة. والأنشطة الخدمات عن نشرات إصدارمن خلال 

 وذلك الاھتمام بتنشيط المبيعات، من مزيد . على الشركات و المنظمات إعطاء٥
 وتعزيـز عنھـا ايجابيـة صـور خلـق فـي العنصـر ھـذا ودور وفاعلية قيمة لإدراك
جات و الخدمات او عمـل المستھلكين من خلال تخفيض اسعار المنت مع علاقاتھا

  .سحوبات الجوائز عند شراء المنتجات
  المصادر:

  أولا: المصادر الأنكليزية
Albaum, G. and Duerr, E. (2008) International Marketing and Export, 6th ed, 
New Jersey: Prentice Hall. 
Armstrong, J. & Kotler , P. (2002) Marketing Introduction, New jersey: 
prentice hall, 5th ed. 
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Kotler, P. (2000) Marketing Management Prentice. Hall International. 
Kotler, P. (2006) Marketing Management, Pearson Education ,Paris, 12 ed. 
Sekaran, U. (2005) Research Method for Business: A Skill Building 
Approach. 2nd ed. New York: John Wiley & Sons. 

  ثانيا: المصادر العربية
 للنشـر اليـازوري دار التسـويق، إسـتراتيجيات )٢٠٠٨ البكـري, ثـامر ( .١

  ., عمانوالتوزيع
) الاتصـــالات التســـويقية و التـــرويج . عمـــان: دار ٢٠٠٦البكـــري, ثـــامر( .٢

 حامد للنشر و التوزيع. الطبعة الاولى, عمان.
 الجامعية للنشر و التوزيع، الإعلان، الدار )٢٠٠٠( فريد الصحن , محمد .٣

  . الاسكندرية
 عناصـر تـأثير )٢٠٠٨تركـي ( و الشريدة, محمـد حامد. ھاني الضمور, .٤

 خدمـة اسـتخدام فـي الأردنـي المسـتھلك قـرارات علـى الترويجـي المـزيج
 الأعمـال، إدارة فـي الأردنيـة المجلـة .تحليليـة دراسـة :الخلـوي الھـاتف

  .٣٨٢-٣٧٥ص:  ، ٤العدد ،٤لدّالمج
 التسويق، استراتيجيات )١٩٩٨( عباس، العلاق, بشير العبدلي, قحطان، .٥

 عمان. للنشر، زھران دار
دليــل الـدارس الــى اعــداد  )٢٠٠٩، (العمرانـي، عبــدالغني محمـد اســماعيل .٦

  البحث العلمي، صنعاء، دار الكتاب الجامعي.
  مان.) التسويق في المفھوم الشامل. ع٢٠٠٣المساعد, زكي خليل ( .٧
 دار ،"وتطبيقاتـه الخـدمات تسـويق" ) ٢٠٠٣خليـل، ( المسـاعد، زكـي .٨

  .عمان .الأولى الطبعة.والتوزيع للنشر المناھج
) مبــادئ التســويق، دار الثقافــة للنشــر ١٩٩٩المــؤذن, محمــد صــالح، ( .٩

  والتوزيع، عمان.
 التجاريـة الأعمـال أدارة )٢٠٠٢( يوسـف الـرحيم عبـد حسـن، توفيـق .١٠

 الأولى. عمان. الطبعة والتوزيع للنشر صفاء دار ,الصغيرة
 دار ،)٢٠١٠( "معاصـر مـدخل – التسـويق مبـادئ" سـمر، صـبره،  .١١

  الأولى. الطبعة .والتوزيع لنشر العلمي الإعصار
ـــد, طلعـــت أســـعد ( .١٢ ـــد الحمي الأساســـيات –)، التســـويق الفعـــال ١٩٩٨عب

  والتطبيق، المتحدة للإعلان، الطبعة الثامنة، مصر.
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) التســـويق الحـــديث "مبادئـــه، ١٩٩٩لي, قحطـــان (عـــلاق, بشـــير. العبـــد .١٣
  إدارته و بحوثه"، الدار الجامعية للنشر والتوزيع والإعلان. 

  استمارة الاستبيان
 :أختي الفاضلة ......... أخي الفاضل

يطيب لنا أن نقدم لكم ھذا الاستبيان الـذي صـمم خصيصـا للحصـول علـى بعـض 
ر التـــرويج علــى قــرار الشـــراء البيانــات، والــذي نقــوم بھـــا لغــرض قيــاس تــأثي

 قـد ممـا فيھـا، ًوتحديد أكثر العوامل تأثيراالكوردي في محافظة اربيل  للمستھلك
 مســتويات إلــى للوصــول كوردســتان إقلــيم فــي المؤسســات مــن العديــد يســاعد
ــائن خــدماتھا و ســلعھا تــرويج مــن جيــدة ــة مســاعدتنا نرجــو. للزب ــى للإجاب  عل

ــي الموجــودة الأســئلة ــات الاســتبانة ف ــة البحــث ال بالمعلوم ــة خدمــة لحرك مطلوب
  ... معنا تعاونكم شاكرين.التامة السرية بطابع تتصف الإجابة إن اًالعلمي علم

  مع التقدير
  

  الجزء الأول
  المعلومات الشخصية:

  انثى            :             ذكر                  . الجنس١
 40-25           25-   18:  . العمر٢

  50اكبر من              50-                40                      
 دبلوم                   :   اعدادية            . المؤھل العلمي٣

  ماجستيرو دكتورا          بكالوريوس                                    
 1000- 1500$          1500  اقل من  :. الدخل الشھري٤

  $ و اكثر                           500 $             500 – 0             
  

  الجزء الثاني
) فــي المكــان المتفــق مــع اجابــاتكم، علمــا أن الموافــق ✓الرجــاء وضــع اشــارة (

  ) درجات وصولا الى غير موافق بشدة وتعني درجة واحدة.5بشدة  تعني (
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   اولا: الاعلانات 
يتــوفر فــي اربيــل خــدمات ترويجيــة مناســبة      

 مثل الاعلانات في المواقع المختلفة 
1 

نوعية المعلومات الترويجية التي تصلني عن      
 الخدمات و السلع كافية و دقيقة.

2 

تســــتخدم اعلانــــات مــــن قبــــل المؤسســــات      
ـــة م ـــوع بطريق ـــث حجـــم و ن ناســـبة مـــن حي

 المعلومات و لديھا تأثير ايجابي

3 

وسائل الاعـلان ذات تغطيـة واسـعة و تصـل      
 الى المستھلكين بسھولة

4 

ــة       ــات الصــادرة بمصــداقية عالي ــاز الاعلان تمت
ــي  تجعــل المســتھلك الكــردي يســتند اليھــا ف

 قراراته الشرائية

5  

ــات الصــادرة فــي قــر      ار الشــراء تــؤثر الاعلان
 للمستھلك الكردي

6  

يتناقل المسـتھلكين معلومـات حـول التـرويج      
و التي لھا تأثير في قرار الشـراء للمسـتھلك 

 الكردي

7  

 علــى تحتــوي الصــحف فــي الإعلانــات     
 قـراءة عنـد الانتبـاه تلفت وأشكال رسومات

  او الصحف المجلة

8 

   ثانيا: العلاقات العامة 
العلاقـات العامـة بشـكل ايجـابي تؤثر وسيلة      

 على قرار الشراء للمستھلك الكردي 
1 

  2 الجمھور العلاقات العامة مع موظفي يتعامل     
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  لبق بأسلوب
 وإخبارھم بزبائنھم بالاتصال البائعون يقوم     

  جديد ھو ما عن
3  

 وكتيبـات نشـرات بإصـدار البـائعون يقـوم     
المنتجـات و عن  بالمعلومات الجمھور لإمداد

  الخدمات

4  

 لبنـاء العامـة بالعلاقـات البـائعون يسـتعين     
 فـي منتجاتھـا وعـن عنھـا ايجابيـة سـمعة

 . الأسواق

5  

   ثالثا: تنشيط المبيعات 
تــــؤثر وســــيلة التــــرويج الخاصــــة بتنشــــيط      

  المبيعات على قراراتي الشرائية 
1 

 الخـدمات بعـض بتقـديم البـائعون يقـوم     
  لخدماتھا. خفضةم بأسعار

2 

 للمستھلكين تشجيعية جوائز البائعون يقدم     
  خدماتھا شراء مقابل

3 

 مثـل ترفيھيـة أنشـطة برعاية البائعون يقوم     
  فيھا جوائز وتقدم المسابقات

4  

 المنتجات أسعار في بتخفيض البائعون يقوم     
  محدودة. زمنية لفترة

5 

   رابعا: البيع الشخصي 
ــم الوســائل وســي      لة البيــع الشخصــي مــن اھ

التــــي اتمكــــن مــــن خلالھــــا الحصــــول علــــى 
  المعلومات الكافية

1 

 بيـع إجـراءات بعمل القيام الموظف يستطيع     
  قليل و باسلوب جيد وقت في كاملة الخدمة

2 

 البيـع منـدوبي أداء فـي مستمر تطور يوجد     
  البائعون لدى

3  

 المشـابھة اتبالخـدم البيـع يتمتـع منـدوبي     
  وأسعارھا. السوق في والمنافسة

4 

 علـى القـدرة و بالـذكاء البيـع مندوبي يتمتع     
  الإقناع

5 
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 و لـديھم بالصــبر البيـع منــدوبي يتميـز     
 علـى مـالي تخفـيض عمـل فـي صـلاحيات

  خدمات

6 

   خامسا: التسويق المباشر 
 بيـع فـي التليفـون البائعون وسـيلة يستخدم     

  للمستھلكين خدماتھم
1  

 البائعون يجريھا التي التلفونية المكالمة زمن     
السـلع  عـن اللازمـة المعلومـات لعرض كافي

  و الخدمات

2  

 كتيبـات أو نشـرات بإصـدار البـائعون تقـوم     
 بيعھـا لخـدماتھا أمـاكن عـن تفصـيل بھـا

  الخدمات. ھذه وأسعار

3  

نـي بأسـتخدام البريـد الالكترو البـائعون يقوم     
 الخــدمات عــن معلومــات علــى يحتـوي

  للمستھلكين وأسعارھا

4  

 الھـاتف إلـى رسـائل بإرسال البائعون يقوم     
 الخـدمات أسـعار علـى تحتـوي المحمـول
  بيعھا وأماكن

5  
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   كه وه ى توژینه پوخته
  

ــه ــه  ئاشــنابوونه  یــه وه م توژینه ئامــانج ل ــهكانى  رى پكھاتــه زانینــى كاریگــه  ب ــیعلان,  ت رویج (ئ
بازاڕكردنى  كان, و بـــه كان, چـــالاك كردنـــى فرۆشـــتنه گشـــتیه  ندیـــه یوه ســـی, په فرۆشـــتنى كه

ولر  شاری ھه  له  وه كانه ى كیاره ڕوانگه  كانى كین له ركردنى بیاره ر ده سه وخۆ) له ڕاسته
سـكردنى شـیكاری شـوازى با  م ئامانجـه یشـتن بـه بـۆ گه  رمى كوردستانى عیـراق. وه ھه  له
دانرابـوو,   م ئامانجـه بـۆ ئـه  كه  ڕگاى ئیستبانه  ست ھاتن له ده  كان به زانیاریه  كارھات, وه به
و  ئـــه  یـــه وه م توژینه ى ئـــه نموونـــه  ش كـــرا, وه ر دابـــه كاربـــه به ٨٣ر  ســـه به  كه ئیســـتبیانه  وه
كـانى  بازاڕه  شك لـه به  كانیان له له پهل و  كینى كا و كه  ستن به ده ھه  بوون كه رانه كاربه به

كى  ندیــــه یوه په  ى كــــه نجامــــه رئه و ده ئــــه  یشــــته گه  یــــه وه م توژینه ئــــه  ولر. وه شــــاری ھــــه
ى  پكھاتـه  رویج و بیـاری كـین, وه كانى تـه نـوان پكھاتـه  لـه  یـه ھه  ى ئاماریانه كاریگاریانه

رى  كانى تر بـۆ كاریگـه پكھاته  راورد به به  بوو به رى ھه كان) زیاتر كاریگه گشتیه  ندیه یوه (په
رى  مترین كاریگـه وخۆ كـه بازاڕكردنى ڕاسته  ى به پكھاته  كانى كین, وه ر بیاره سه  خستنه

كـانى  ى گرنگى باشـتر كردنـى كرداره وان راسپارده ره توژه  كانى كین, وه بوو بۆ بیاره ھه
  كانى كین.   ستى باشتركردنى بیاره به مه  ن به ده رویج ده ته

كان, بیــاری كــین, شــارى  ره كاربــه رویج, به ى تــه پكھاتــه كــان: نــدی داره یوه په  ووشــه
  ولر. ھه

 
Abstract 

 
This study aims to identify the impact of promotional mix elements 
(advertising, personal selling, public relations, sales promotion, direct 
marketing ) on the consumers' purchasing according to consumers' 
perceptions in the city of Erbil in Kurdistan Region / Iraq. To achieve 
the study's objectives descriptive analytical method were 
administrated , data were collected through a questionnaire which 
designed for this purpose, and distributed through (83) consumers. 
The study sample included consumers who purchase their goods and 
products in some of the markets in the city of Erbil. The study 
concluded that there is statistically significant relationship between 
the promotional mix elements mix and purchasing decision, where 
public relations element have had the most influential among the 
other in influencing purchasing decisions elements, and direct 
marketing element have the least impact. Researchers recommended 
it is essential to improve and develop promotional activities in order to 
improve purchasing decisions. 
Keywords: promotional mix elements, consumers, purchasing 
decision, Erbil city. 

  




