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 مدرس ادارة الاعمال

 القاهرة –الاكاديمية العربية للعلوم والتكنولوجيا والنقل البحرى 
 

 : الملخص
 ن غيرها من الشرائحبصفات عدة تميزها عكبار السن تتصف شريحة 

متناميا  اهتماما   وما بعده ولقد شهد عقد الثمانينات من القرن العشرين .العمرية

المنسية غير  العمرية الشريحةتعتبر بعد أن كانت  بقضايا هذه الشريحة

أى من سكان غير بسيطة  نسبة  بالفعل وهذه الشريحة العمرية تمثل ,المرئية

بعد  - مجموعة من الأسئلة البحثية اببحثه ةالباحث تولقد تناول ,دولة 

 تحليل تدور حول -للدراسات السابقة العربية والأجنبية ذات العلاقة  امراجعته

كبار السن لدى المتسوقين  بنقطة الشراء مبيعاتالتنشيط لعروض  ةالاستجاب

 فى المرة الواحدة المشترواتازيادة  من حيث بالقاهرةلسوبر ماركت افي 

Increased Consumption  الفروق الفردية الخاصة ببعض وعلاقة ذلك

من حيث )النوع , التباين  سلوكية( –)ديموجرافية كبار السن  المتسوقينب

 عتياديةالاالتعليمى , درجة  التأهيل, مستوى  الاجتماعية العمرى , الحالة 

عروض تنشيط المبيعات  ةالباحث توحصر .("متغير سلوكى"شراء العلى 

 ةالباحث تلذلك صاغ سعرى , وغير سعرى. هو ية أشكال منها مافى ثمان

 400) ممثلة لمجتمع الدراسة احتمالية عينة اختيارعلى  تعتمداو ,فرض

 ,كأداة لجمع البيانات الأولية  قصاءالاسقائمة  تواستخدم , مفردة(

الى مجموعة  توتوصل,مناسبة لتحليل البيانات  إحصائيةأساليب  تستخدماو

بعض  تقترحاو ,مجموعة من التوصيات  توقدم, ائج والدلالاتمن النت

 .الدراسات المستقبلية

 

 : المفتاحيةالكلمات 
عروض تنشيط  ،السوبر ماركت،  تاوزيادة المشتر ، المتسوق كبير السن 
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Abstract : 
  The Elderly in any society is considered of the unique 

characteristics. The eighties decade in the twentieth 

century and above had witnessed a growing worldwide 

attention .In the light of literature review, the research 

seeks to answer a group of research questions related to 

elderly response to promotional offers in the supermarket 

increase in purchased in single time. The researcher 

formulated one hypotheses. used a sample from the 

population (400 people), collected primary data using 

survey method to gather the information from the 

customers by questionnaire. analyzed data by using 

statistical tests, arriving to findings. the researcher would 

place recommendations. Finally . the researcher suggested  

studies in the future. 
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 المقدمـة :

 

نتيجــة  الحادثــة علــى المســتوى العــالمي أدت التغيــرات المتســارعة        

رهـا  ممـا إنفتـا  الأســواق وتحرومــا أفرزتـــ  العولمـــة بمهاهرهـا المختلفـة 

المؤسســات لزيــادة حصــتها الســوقية وكــذلك أدى إلـــى إشـــتداد المنافســـة بـــين 

ه  ورغبـاته  وتعــام  حاجــات ر بين المسـتهلكين والتنوع واتاحة فرص الاختيا

مــــن والتنــوع تعقـــد عمليـــة إتخـــاذ القـــرار الشـــرائي فـــي مـــل الكــــ  الهائــــل 

,ممـا دعـى الـى رـرورة وجـود  الخــدمات المطروحـــة فـــي الســـوق الســلع

ــد  ــر جدي ــ فك ــأثير علي ــائي والت ــى المســتهلك النه ســتمالة ســلوك  وإ للوصــول إل

وخصوصـا مايشـبع احتياحـات شـريحة عمريـة معينـة  أساليب جديـدةبئي الشرا

مــــن خــــلال إنتــــاد الســــلع والخــــدمات اللازمــــة وتقــــديمها بالســــعر والمكــــان 



www.manaraa.com

 
 

 

 
 

 

- 3 - 
 

مهمة التـرويج فـي إمـداد المسـتهلك بالمعلومـات اللازمـة  تكمن حيثالمناسبين,

 .عن هذه السلع والخدمات)

تـى يطلـع عليهـا ةبقـة كبـار من المعروف أن الفئة العمرية من اى مجتمع والو

سـنة او اكثـر, وهـى غالبـا ةبقـة ترغـب فـي  60السن , وهى الطبفة التى تبلـ  

ــاد الــدع  النفســى والرعايــة الصــحية , وهــذه الفئــة  الاســتمتاع الحيــاتى , وتحت

ــد  ــات ق ــة ثــروات المجتمــع , ولهــا حاجــات ورغب ــى اغلبي العمريــة تســتحوذ عل

ــة, وا ــاقى الشــرائح العمري ــف عــن ب ــا جــزء مــن تختل ــر بالنســبة له لتســوق يعتب

 .الترويح الحياتى

أن التـرويج يلعـب دورا بـارزا و واسـتغلال الوسـائل الترويجيـة  نجـد ما سـبعم

الأكثر فعالية في الوصـول للمسـتهلك. ولعـل أبرزهـا عمليـات تنشـيط المبيعـات 

من آن لآخر وتنمية رو  الولاء لها, وذلـك تماشـيا مـع  نهمةالم بها والتي تقوم

الوسائل والطرق باتجاه المنتج بالسوق والبيئة التنافسية و مكانة المنتج بالسوق 

ومــن بـين هـذه الوسـائل سيــاسة   التي تسمح لها بمسايرة هـذا الورــع الجديــد

مـن أجــل  نهمـةالاتـصال التي تـعد من بين السيـاسات المطبقة مـن ةــرف الم

وكــذلك مـن أجــل المحافــهة  تزويد المستهــلكين بالمعلومـات حــول المنتجـات

 . على العلاقـة الدائمة

  : الدراسات السابقةمراجعة 

وهو سن التقاعد عن العمل  عاما فأكثر 60أى  -كبار السن تعتبر شريحة   

ومن  . ى مجتمع من الشرائح العمرية ذات الخصائص الفريدةافى  - "المعاش

 -بموروع الدراسة  الإرتباةذات  –للدراسات السابقة  ةمراجعة الباحث

 :   من رمن تلك الخصائص ترصد

, لأنها سبع وآن وفرت من قبل استعدادا  "عدم وجود الرغبة فى التوفير -1

لمرحلة الشيخوخة وهى آخر مرحلة من مراحل النمو للإنسان وتتصف 

بهبوة تدريجى فى قدرة أعضاء الجس  على القيام بومائفها , وفى الوقت 

, )ةريح Wealthier "(Schewe 1991)نفس  أرحت أكثر ثروة "

2002) 

ازدياد إهتمام الفرد بنفس  كلما تقدمت ب  السن نحو الشيخوخة , ومن ث   -2

البعيدة عن دائرة اهتمام   الاجتماعية رعف صلت  شيئا فشئ بالحياة 

( , وازدياد شعوره بالوحدة والعزلة 1994الشخصية الضيقة )مكاوى 

السوبر ذلك على سلوك  داخل متاجر عن حياة المجتمع. وقد  ينعكس 

  مثل عدم ميل  للتحدث مع العاملين بالمتجر أو ةلب مساعدة منه ماركت 

 Evans etلديه  وفرة من الوقت إذ أن الوقت ل  يعد ندرة بالنسبة له ) -3

al.,1996). 
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سوف يصبح هناك  2010أن بحلول عام  (Schewe 1991)ولذلك رأى   

عام , وينض   60يات المتحدة الأمريكية فوق سن أفراد بالولا 7فرد من كل 

 Elderly; كبار السن لفئة
(1)

, وهذه الفئة من الأهمية بمكان حيث يرى أنها  

% من دخل الأمة القابل للتصرف بحرية بدون قيود , وتمتلك 50تتحك  فى 

% من كافة الأصول المالية 77 الأمريكية تلك الفئة فى الولايات المتحدة

كبار , ولذلك تعتبر شريحة  عاما( 75-65)ى المرحلة العمرية وخصوصا ف

. وأصبح  هى الشريحة الممثلة للقوة الشرائية الأساسية فى أسواق اليومالسن 

هناك فى دول العال  الغربى إهتمام من جانب المنتجين لكبار السن مثل قيام 

 Older)للمسنينشعر  "شامبو"بإنتاد  "Johnson & Johnson"شركة 

hair)  وقيام شركة ,"H.J. Heinz" للمسنين بإنتاد أغذية أعدت خصيصا 

(Senior Foods) وإنتاد شركة ,"Reebok"  تتفع للمسنين أحذية ريارية

مع إحتياجاته  من حيث المشى البطئ , لعب " الأيروبك" , وتمرينات 

 (2002)ةريح تخفيض الوزن.

 - نينات من القرن العشرينالقول أن مع بدايات عقد الثما ةويمكن للباحث   

, وقد يكون ذلك بسبب الخطوة كبار السنمهر اهتماما عالميا  متناميا  بقضايا 

( 33الجادة من الجمعية العامة للأم  المتحدة عندما قررت فى دورتها رق  )

النمسا لدراسة  -بفيينا  1982الدعوة إلى تجمع عالمى عام  1978عام 

 . العام ليكون عاما  دوليا للمسنينذلك ختير حيث أ, الشيخوخة وكبار السن 

وت  تأسيس الجمعية العالمية للشيخوخة , وورع خطة عمل فيينا الدولية 

 منهاو -وواكب ذلك مهور العديد من الأدبيات الغربية  -للشيخوخة  

التى تناولت هذه الشريحة العمرية من الزاوية التسويقية , ومن  -الأمريكية 

ةريح )ودراسة  .(Deborah and Cole 1986) سات أمثلة هذه الدرا

والتى ةبقت على المجتمع  باللغة العربية ( 2016سيد محمد ) ,( 2002

 , ( والتى ةبقت على المجتمع الأمارأتى2014,2013, )ةريح  المصرى

هذا الى جانب الأصدارات الحديثة بالفكر الغربى بهذه النقطة البحثية مثل 

:Gyani and Fraccastoro 2010), (Singh2011)) وفقا  –أدى  بما

جعل التسوق لأفراد هذه الشريحة وسيلة أساسية  -للمجهودات السابع ذكرها 

 Paraللبهجة والرراء , ووسيلة أساسية أيضا للتفاعل شب  الإجتماعى 

social Interaction .وبالتالى محاولة تغلبه  على الشعور بالملل والعزلة , 

                                                 
تستخدم المرادفات التالية فى الأدبيات التسويقية باللغة الإنجليزية للدلالة على نفس  (1)

 المعنى : 
Older Consumers - Later Stage of Life-Older Adults-Later Life 

Consumer-Empty Nesters-Grand Parents. 
 -الكهل  -المسن  وفى اللغة العربية تستخدم المرادفات التالية للدلالة على كبار السن : 

 .اليفن -الهرم  -العجوز
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ل  تلفت نهر كبار السن أن التزايد فى أعداد  (Moschis 1994)ويرى   

, ولكن خلع إهتمام لدى الباحثين فى مجال بحوث المستهلكين  فقط المسوقين

(Lumpkin 1985, 1988). (Greco and Swain 1992)  وأرحى هذا

 -Older Adultsمجال بحوث قدامى المستهلكين  -المجال من المعرفة 

, وهى  Empirical Findingsتائج التجريبية يتكون من عدد كبير من الن

ليس بكاف لفه  السلوك الإستهلاكى  -من وجهة نهره  -تشر  وتفسر , ولكن 

التسويقية قد تكون  الناحية منردوده  , والتى يرى أن كبار السنلشريحة 

)الإصابة بأمراض معينة  "الصحة الجسمانية"نتيجة تغيرات بيولوجية 

نفسية )التغير فى الإدراك , إنخفاض فى القدرة على مرتبطة بالشيخوخة( , 

صحا  العش  المسنين لأوتحول الأبناء التذكر( وإجتماعية )مثل زواد 

مثل زيادة التقر  إلى الله بالعبادات )وأخيرا  تغيرات روحانية  (.الخاوية

أن يجب على  (Schewe 1991). ولذلك يرى (والزهد فى متاع الحياة

لمنتجاته   Positioningا عناية عندما يحاول خلع مكانة المسوقين أن يعطو

 . لدى القطاع الأكبر سنا من سوق المستهلك النهائى

أتفاقا مع  أيضا  بتطوير تجارة التجزئة , الاهتماموازداد 

(Drucker1993) حيث أن التسوق من قبل  , بتوقع  لثورة بتجارة التجزئة

أصبح أكثـر إغـراء لأفراد ركت السوبر ماداخل متاجر كبار السن شريحة 

 بالمجتمعات الغربية تلك الشريحة , وأخذ القائمين على إدارة مثل هذه المتاجر

 وانعكس, لكبار السن فى الاعتبار للمتغيرات التى تطرأ على الكفاءة الصحية 

بسلال   استبدالهاأو  , ةفى تصمي  المتجر بدون سلال  كثير الاهتمام بذلك

ما يطلـع عليـ  تصميـ  موقع المتجـر , ومناخ أو بيئة  د ,ومصاع , متحركة

 Moschis)درجات الحرارة , التعبئة , والتبيين  ,متجر التجزئة من إراءة 

محاولة توفير منشآت  (Evans et al., 1996), أو كما يطلع عليها  (1994

  .كبار السن متسوقينلل التجزئة مروف معيشية تؤمن الراحة داخل المتجر

( 2015الر شاكر جار)و   (Hruby and Sorensen 1999)يرى و

يقوم على الاعتماد شب  الكلى من السوبر ماركت أن التسوق داخل متاجر 

جانب المتسوقين على أنفسه  , لذلك فإن عرض السلعة المعبأة على الأرفف , 

وسيلة إتصال  : ه الحالة تلعب أكثر من دورا  مثليجعل العبوة فى هذ

 . حامى , وعاء حاوى ما بداخل  , ناقل,  شار  أو معل  ,"موصل"

الحالة تلعب بالدرجة الأولى  هذه القول أن العبوة في ةللباحث يمكن علي و

وخصوصا في حالة  ,  المسن دور رجل البيع الصامتللمتسوق بالنسبة 

 -أى العبوة  -لقراءة بيانات العبوة وهى كبار السن التعرف على مدى تقبل 

فى بيع السلعة وبناء الصورة الذهنية للعلامة التجارية على الأرفف ث  هامة 

من خلال العبوة ,  مع العميل فى المنازل , ويمكن زيادة أو تحسين الإتصالات



www.manaraa.com

 
 

 

 
 

 

- 6 - 
 

على الأرفف تساعد على تعهي  فرصة نجا  العلامة التجارية ,  سلعكما أن ال

 ويعتبر أيضا  التصمي  المميز للعبوة عنصر جذ  فعال.

 للمؤثراتالمتسوقين كما أرحى هناك تركيز على مدى إستجابة 

وخصوصا من قبل شريحة , فى نقطة الشراء داخل متاجر التجزئة  التنشيطية

  Flom and Mitchell) .(Areni et al., 1999) .كبار السن المتسوقين

والتى يطلع  -أن نقطة الشراء  (Flom and Mitchell 1999)ولقد أورحا 

 "Point - of - Purchasing "POPالأدبيات التسويقية الأجنبية  عليها فى

حيث أن فى  المتسوق أرحت أكثر قربا إلى تجار التجزئة وأكثر نجاحا  مع

 اتهذه النقطة يمكن تغيير الرسائل الترويجية باستمرار من خلال التقني

 , وأرحى من المسلمات أن تكون عروض تنشيط المبيعات قانونية , الحديثة

وأن يت  أعدادها بالأحساس بالمسئولية تجاه  , حقيقيةو , وتتصف بالأمانة

على  غير مطلوبة ل  والبعد عن أحداث خيبة أمل,  الزبون والمجتمع

 .الاةلاق

عن متاجر البقالة بالتجزئة  (Kumar and Pereira 1995)وفى مقالتهما 

الولايات ( فى ثلاثة أسواق رئيسية بRetail Chains)سلاسل التجزئة 

ركزا على  "لوس أنجلوس -شيكاغو  -نيويورك "المتحدة الأمريكية 

السعرى )العروض  لبيعىفى المدى القصير للتنشيط االشرائية الإستجابة 

التجزئة  متاجر ( وأورحا أن رواد سلاسلPrice Promotionالسعرية 

 , يا  ربما يتكونوا من مجموعات مختلفة ديموجرافيا  / إجتماعيا  / إقتصاد

التغيرات فى "السعرية  التنشيطيةوةرحا تساؤل حول هل العروض 

 :قد تؤدى إلى  "الأسعار

 "Purchase Acceleration" تعجيل فى الشراء -

 ,Brand Switching (BS) "" التحول من علامة تجارية لأخرى -

Customer  Switching Behavior(CSB), 

 العديد من الباحثيين أمثال : وهى القضية البحثية التى أهت  بها    

Lahiri2004).(Gyani and Faccastoro 2010),(Eid2013) Roy and 

فى  ت اوالمشترزيادة - ( ببحث  باللغة العربية.2013الى جانب تناولها )ةريح ,

 Kumar and ولقد أهت Increasing Consumption.الوأحدةالزيارة 

Pereira1995)) فى : بحصر عروض تنشيط المبيعات 

 تخفيض سعر الوحدة -

 حدةابيع وحدتين بسعر وحدة و -

 تصمي  متميز للعبوة )شكل خاص( -

 توافر ملصقات /صور ثابتة عن السلعة  -

 شريط سينمائى / مؤثرات متحركة مرتبطة بالسلعة عةاذا -
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منضدة  –عرض متميز للسلعة )ورعها على : حامل مخصوص  -

 أسفلها مفرش(

 جتماعى /خيرىربط أس  السلعة بنشاة ريارى / أ -

 أختبار فعلى للسلعة فى نقطة الشراء )مثل التذوق( -

ومنها) تخفيض سعر  السعريةعروض تنشيط المبيعات أيضا  بقضية  ولقد أهت  

وأيضا تأثير القسائ  الشرائية  , بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة( –الوحدة 

,  (Dhar and Horch 1996)كل من   In Store Couponsداخل المتجر

 Retailلتجارة التجزئة التنشيطية يريا ررورة قياس تأثير المجهودات و

Promotions  على مبيعات العلامة التجارية التى يرود لهاPromoted 

Brand  قسائ  الشراء, وهما يريان أن"Coupons"  والتى مهرت فكرتها

أفضل وأكثر تأثيرا  وقوة على  من القرن العشرين منذ منتصف الثمانينات

داخل تنشيط المبيعات فى  "Bonus"تحول من علامة إلى أخرى من النقاة ال

المحفزات  - : سبع مثل وأن كان هناك أدوات أخرى بخلاف ما المتجر.

تأثير  , Free Samplesعينات مجانية  , User Incentivesللمستخدم 

 Handout مطبوعات مع العينات , Demonstrations العمالة الداخلية

with Sampling, المدفوعة أرجاع الأموالMoney 

Refunds/Rebates  وقضية المؤثرات بنقطة الشراء  .(2005)غباشى

 Carpenter and Moore)يتناولها دأئما الفكر التسويقى الغربى 

2008),(Montaner et al.,2011)  ولقد أورحت الدراسة التى قامت

 Point of Purchaseبها
(1)

 Advertising International (POPAI) 

مدينة  22سلسلة( فى  -)مستقل سوبر ماركتمتجر 250سنوات على  5لمدة 

علامة تجارية فى ثمان  94أشتملت على "بالولايات المتحدة الأمريكية 

,  "مجموعات تحتوى على أغذية , مستحضرات تجميل , ومساحيع غسيل

 بعض التجزئة تجار /على أن المبيعات تزيد عندما يستخدم المصنعين

, وأورحت  "POP Material"نقطة الشراء ب تنشيط المبيعات مستلزمات

 Point-of-Purchaseالمستلزمات هذه النتائج النسب المئوية لتأثير 

Materials : على زيادة المبيعات على الأرفف كانت كما يلى 

 2 %  فى حالة استخدام علامة أو إشاراتBrand Signs مثل اللافتات 

 شادية.الإر

 12%  فى حالة إستخدام القاعدة الملفوفةBase Wrap  السلعةمثل ورع 

 على قاعدة عليها مفرش.

 27%  إذا أستخدم حاملStand  السلعةورع ل. 

                                                 
(1) Marketing News. May 21

st
. 2001.   
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 40% متحركة  المستلزمات إذا جعلتMobile  وليست تميل للسكون

Inflatable. 

 65% منشأة ,  "فيل "إذا ربطت بنشاة ريارى , شريط سينمائى

 .Charityية خير

أن ( 2014و )رشدى, هند,  (Arenie et al., 1999) كلا من ويرى

, وتجار التجزئة هو  بالرغ  من أن الاعتقاد الشائع لدى المصنعين

أي العروض  –نقطة الشراء ب تنشيط المبيعات للسلع أن عروض

تزيد المبيعات بالنسبة لعدد كبير  -على الأرفف  سلعةالمصاحبة لل

وقد تسبب تناقص فى المبيعات لعلامات تجارية أخرى  . السلعمن 

 Actual - Test - Marketوأن كان يحتاد إثبات ذلك  -

Promotion أهتمت بإمهار  العلمية , ألا أن قليل من الأدبيات

 .POP. Displaysنقطة الشراء ب التنشيط  أهمية عروض

(Bauer1995),(Kent and Wansink 1998),(Degeratu 

et al.,2000),(Nijs et al.,2001),(Carpenter and Moore 

2008),(Pilar and Descales 2008) 

بأهمية نقطة الشراء تزايد المواقع  منذ فترة أن أحد مهاهر تزايد الاهتمام 

مثل موقع الجمعية الأمريكية للتسويع  .POPالإلكترونية الخاصة بهذه النقطة 

AMA Power.com) WWW.MarketingP (OPromotes P  والذى

 Point ofمقالة تحت عنوان  75على  عاما 20أكثر من منذ  حتوىأ

Purchase. أن الأدبيات التسويقية الغربية الحديثة دأئمة الأهتمام بهذه كما

 (Collart et al.,2013)النقطة البحثية مثل 

 /ذكــور) كبار السن قينالمتسو ومن العرض السابع يتضح أن شريحـة

وتختلف  Homogeneous من حيث العمر وهى شريحة متجانسة -( إناث

والذى رأى أن أغلب الأدبيات  -(Schewe 1991)عن الشرائح الأصغر سنا 

 الغربية التسويقية ركزت على المتسوقين صغار السن أكثر من شريحة

ن منهـــــور الدراسات ولهذا قام بتشبي  هذه الشريحــــة م  , المسنين منه 

 30التسويقية الغربية بأنها ما زالت صندوق أسود أو كما رأى منذ أكثر من 

كبار أن شريحة المتسوقين  (Visvabharthy and Rink 1985)عاما  

ه  الشريحة السوقية المنسية غير  -كما يقول الباحثين  -ما زالت  السن

وأن يحدث كبار السن عداد أن يتزايد أ (Schewe 1991)المرئية. وتوقع 

 . وسوف يمثلوا منج  ذهب للمسوقين Senior Boomفورة للمسنين 

 ةالباحث تحيث أورح – تمتلك قدرة شرائية مرتفعةكبار السن شريحة و   

أن هذه الفئة من الأهمية بمكان حيث يرى أنها   Schewe 1991نقلا عن  

http://www.marketing/
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ن قيود , وتمتلك % من دخل الأمة القابل للتصرف بحرية بدو50تتحك  فى 

% من كافة الأصول المالية 77تلك الفئة فى الولايات المتحدة الأمريكية 

, والتسوق قد يعتبر   - عاما(  75-65وخصوصا فى المرحلة العمرية )

, السوبر ماركتبالنسبة لها تمتع حياتى , وهذا التمتع قد يمارس فى متاجر 

شرائية والإستهلاكية وخصوصا أن هناك تغير فى الأنماة والعادات ال

الحديثة ذات السوبر ماركت سلاسل  فروع , بسبب إنتشارالمصرىللمستهلك 

السعة والعروض الكثيفة للسلع المتكاملة , التخطيط الداخلى المنه  , الأسعار 

والتى يمكن أن  ,الخدمات المتميزة كبديل عن البقال التقليدى و.المنخفضة 

وأساليب التعامل  ,اليب تجارة التجزئة تحدث تطوير حقيقى وملموس فى أس

ويتوقع مع  أن يصير هيكل التجارة الداخلية .بأذواق المتسوقين  والارتقاء

العالمية مقابل السوبر ماركت  لسلاسل %90أى  90/10للسلع الغذائية 

فى مجال كبار السن . وحيث ل  تعد دراسة شريحة % لتجارة الجملة 10

بل   "Minority Groups"ة دراسات للأقليات التسويع بالمجتمعات الغربي

لبمجتمع ويجب على أفراد المجتمع وخصوصا المجتمعات العربية وبالأحرى 

أن يشعروا هذه الشريحة العمرية بأنها محل  -ومنه  المسوقين  -المصرى 

وأن إنتاجيته  لصالح المجتمع قد رعفت المسنين إهتمام بالرغ  من كونه  من 

, مما يجعل هناك ررورة لمحاولة فه  سلوك   (جتمعىرعف عطائه  الم)

بنقط  عامة تنشيط المبيعات للسلع هذه الشريحة من حيث الاستجابة لمؤثرات

الشراء و تحديث فهمنا بسلوك هذه الشريحة , وتفسير أدائها بمجموعة 

,  السابقة بدقة كافة تلك المتغيراتمتغيرات ذات ارتباة ل  تؤكد الدراسات 

أو بالأحرى الأجنبية ن تلك الدراسات تنتمى إلى الأدبيات وخصوصا أ

دراسات ةبقت على بيئات مختلفة عن  - ةفى رأى الباحث -, وهى الأمريكية 

, مما يتطلب الأمر الدراسة المتعمقة المصرية البيئات العربية وخصوصا 

 المصريةوهذا يسه  فى تطوير تجارة التجزئة بالسوق  , لهذه النقطة البحثية

 . المتسوقين وتحسين الممارسات التسويقية تجاه تلك الشريحة العمرية من

التى  - اتقريــــبا  فى حدود علمه -ندرة الأدبيات العربية  ةرى الباحثتو    

ةريح ) سابقة إلا إلى دراسةكبار السن  المتسوقين من تتعرض لشريحة

ينة ( والتى ةبقت على المجتمع المصرى ولكنها اقتصرت على مد2002

المتعلمين وذوي الجنسية المصرية كبار السن وتناولت شريحة  ,القاهرة فقط 

لذلك تعتبر  .فقط والمتعاملين مع أقسام البقالة دون باقي أقسام السلع الغذائية 

بعض المتغيرات التى ل  تتعرض  واختباروتطوير لها  امتداد ةدراسة الباحث

طبيع على مجتمع يختلف الى حد كبير التالى جانب  .لها الدراسة المشار اليها 

( والتى ةبقت على المتسوقين من 2013)ةريح  , عن سكان مدينة القاهرة

التحول بين "بقضية  فقط المسنين بدولة الأمارات العربية المتحدة فيما يتعلع
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 –", دون تناول أستجابات أخرى مثل : التعجيل بالشراء العلامات التجارية

  (2014)ةريح, الواحدةالزيارة فى  تاوزيادة المشتر

بأشكال  الإرتباةللأدبيات التسويقية الأجنبية ذات  ةومن مراجعة الباحث     

استجابات المتسوق لعروض تنشيط المبيعات , ومنها قضية التحول بين 

 Brand, وقضية الولاء للعلامة  (("Brand Switching "BSالعلامات

Loyalty "BL") وسلوك تحول العملاء ,)(Customer Switching 

Behavior "CSB") ,  بدأت من  ( والتى2013التى تناولها )ةريح  قضيةالوهى

كما أن  (.Guset 1944),(Guset1955)أربعينات القرن العشرين بدراسة 

, الدراسات العربية وبالأحرى المصرية والتى تناولت هذه القضية متعددة 

 , (2001ن ,)مهرا(2000)الصحن,(1994)عبدالله ومنها : 

( , 2011)الهنداوى  , (2010, )الباز  (2005)الخضر  , (2009,2002)ةريح

(Eid2013)  . 

وأنصبت على أستعراض الأدبيات بهذه القضية , والبعض منها     

تختلف من دراسة  –أورح أثر مجموعة من المتغيرات الديموجرافية 

ت العمر , فئا اختلافعلى الولاء للعلامة التجارية سواء من  –لأخرى 

حيث توصلت مثلا ,  وغيرها  الاجتماعية التعليمى , الحالة  التأهيلمستوى 

( والتى ةبقت على العملاء النارجين من جنسيات 2009دراسة )ةريح

فيما يتعلع بقضية متعددة بقطاع سيارات الركو  بالمملكة العربية السعودية 

فئات  اختلافى أن التحول بين العلامات التجارية , وتوصلت الدراسة ال

على التحول بين العلامات  كل منهما توثر الاجتماعية العمر , والحالة 

أما دراسة  التعليمى . التأهيل مستوى اختلافالتجارية , بعكس الحال فى 

 ( فلقد توصلت الى قبول فرض الدراسة والذى  نص على :2013)ةريح 

حيث تأثير  "ليس هناك فروق جوهرية بين المتسوقين المسنين من

عروض تنشيط مبيعات السلع الغذائية بنقطة الشراء بسلاسل خدمة النفس 

العالمية على التحول من علامة تجارية لأخرى بسبب اختلاف خصائصه  

 "من حيث الخصائص التالية: 

 النوع , فئات العمر , الحالة الاجتماعية   -

 ورفض  على مستوى نتائج الخصائص التالية : -

ل التعليمى للمتسوق المسن , اعتيادية مستوى التأهي -

 .الشراء , الجنسية

 : الإستطلاعيةالدراسة 

 : وذلك لتحقيع الأهداف التالية ستطلاعيةالابأجراء الدراسة  ةالباحث تقام     

 .التطبيقية لدراسة من الناحيةبموروع ا الإلمام -

 .صياغة المشكلةتحديد و -
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 .صياغة فروض البحث -

 .التابعة( -لمستقلة )ا تحديد متغيرات الدراسة -

 ةبها الباحث تالتى قام الإستطلاعيةالدراسة  هذه أظهرتو 
(1)

 : ما يلى 

متاجر ب فى نقطة الشراء خاصة تنشيط مبيعات ليس هناك عروض -1

, كشريحة قد كبار السن المتسوقين  موجهة فقط لشريحة السوبر ماركت

  .الرغباتتختلف عن باقى الشرائح العمرية الأخرى من حيث الحاجات و

بمتاجر أن كثرة العلامات التجارية للنوع الواحد بكل مجموعة سلعية  -2

 تخاذبالحيرة الشديدة فى أكبار السن  المتسوقين قد يصيبالسوبر ماركت 

 قرار الشراء.

 – السلع الغذائية حالة فى ينةأن ولاء العديد منه  لعلامة تجارية مع -3

يعتقد مع  أن  قابل مرتفع بدرجة كبيرة  -وخصوصا الطازجة منها

, والذى قد يدفع الى زيادة  الأ فى حالة تخفيض الأسعار بصعوبة للتحول

 . وات بالمرة الواحدةالمشتر

بنقطة الشراء  السلع الغذائية مبيعات عروض تنشيط أن بعض مؤثرات -4

 المتسوقين ( ذات تأثير علىبالتذوق )مثل إختبار السلعة فى نقطة الشراء

 .الأخرى تنشيط المبيعات مؤثراتمن بعض كبار السن 

يت  بمتاجر السوبر ماركت  عامة أن التفكير بعروض تنشيط المبيعات -5

أعداد المتسوقين مثل فترة الأجازة الصيفية  غالبا فى فترات أنخفاض

 انخفاضومن ث   ,العديد من الأسر تحرك للمدارس والجامعات بسبب 

لأغذية الطازجة الطلب على مستلزمات المدارس مثل بعض أنواع ا

 القسائ  المتبعة ومن أشكال عروض تنشيط المبيعات والمخبوزات.

والتى تشجع المتسوق على زيادة  "Coupons"الكوبونات الشرائية

 ,العينات المجانية والسما  بالتذوق,  من نفس ذات المتجرت اوالمشتر

 .التخفيضات السعريةو

بعروض تنشيط  الاستعدادأن قدوم شهر رمضان المبارك يستلزم  -6

لهذه المناسبة الدينية مثل الهدايا  بنقطة الشراء مصممة خصصيا  مبيعات 

الأموال المدفوعة مقابل السلع عند سداد  إرجاع,  المصاحبة للسلع

المتسوق بشكل  اختيارالمتسوق للثمن بالصراف "الكاشير" على أساس 

 Salesمندوبى المبيعات واستخدام ,مفأجىء دون أعلام  مسبقا

                                                 
بمصـر  متـاجر السـوبر ماركـت بالدراسة الاستطلاعية داخل بعـض ةالباحث تقام (1)

خـلال شـهر رمضـان حيـث هنـاك كثافـة فـى تـردد العمـلاء الجديدة ومدينـة نصـر 
ملت هــذه الدراســة علــى ملاحهــة ت, وذلــك وقــد أشــمتــاجر الســوبر ماركــت علــى 

 من الجنسين , باستخدام اةار مقابلة.   كبار السن  من المتسوقين 50ومقابلة 
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Representatives  لتوجي من الشركات المنتجة 

 . Demonstrationsالمتسوقين

فكرة عروض تنشيط المبيعات أيام الأحد حتى الأربعاء من كل  انتشار -7

تزداد كثافت  بالسوبر ماركت  أسبوع نهرا لما هو معروف أن التسوق

 .من أجازة نهاية الأسبوع "الجمعة /السبت من كل أسبوع اقتربناكلما 

ما أن الأسبوع الأخير من كل شهر ميلادى تزداد في  أيضا عروض ك

كما هو الشهرى  "المرتب"تنشيط المبيعات نهرا لأن الحصول على 

 معروف يصير باليوم الأول من الشهر الميلادى الجديد.

متجر ليس بالضرورة القيام بنفس ذات عروض تنشيط المبيعات بكافة  -8

بتنسيع كامل  تت  وفى كل الأحوال, فى نفس ذات الوقت السوبر ماركت 

 مع المورد.

 : مشكلة وأسئلة البحث
 
  في:فى ضوء العرض السابق فأن القضية المطروحة )مشكلة هذا البحث( تتمثل    

متاجر ب –سنة فأكثر  60 -المسنين  المتسوقين الشريحة العمرية من    

من قبل كما سبق وأن أوضح  –تمتلك القدرة الشرائية السوبر ماركت 

Shewe1991- رغباتها عن الشرائح العمرية و حاجاتها  ، وقد تختلف

الأخرى من فئات المجتمع ، ألا أن الدراسات المتخصصة التسويقية الوطنية 

بعض بالدراسة والتحليل ، وخصوصا من زاوية  بشكل كافى لم تتناولها

نشيط لعروض ت حدة(االوالزيارة فى المشتروات )زيادة الاستجابةأشكال 

 .بمتاجر السوبر ماركت بنقطة الشراءمبيعات ال

 وبالتحديد فإن هذا البحث سعى إلى الإجابة عن الأسئلة البحثية الآتية :

 لاشكأبعض   من حيثكبار السن المتسوقين  بين اختلافهل هناك  -1

 بالسوبر ماركت ؟بنقطة الشراء  مبيعاتالتنشيط  ته  لعروضااستجاب

أن وجد  Promotion Responsesلإستجابة ل ااشكأفى  ختلافهل الا -2

الواحدة او المشتروات الزيارة  ")من حيث  زيادة الإستهلاك 

Increased Consumption المتسوقين ( يرجع إلى فروق فردية بين

التى قد كبار السن المتسوقين )أى ما هى الفروق الفردية بين كبار السن 

 مبيعاتال تنشيط ؤثراتفى شكل الإستجابة لم اختلافتؤدى إلى وجود 

 (؟ فى نقطة الشراء

وفقا للأهمية  ترتيبال ما هو إنعكاس تأثير تلك الفروق الفردية على -3

الموجهة الى  بنقطة الشراء مبيعاتالمكونات عروض تنشيط ل النسبية

 السلعة, مبيعات بما هو فى صالح بالسوبر ماركت كبار السن المتسوقين 

 . لمصنعينوا ,الموردين , تجارة التجزئة
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 : أهداف البحث
 وهى : التالية هدافلأاسعى هذا البحث إلى تحقيق 

ةبقا لعدد من الفروق كبار السن المتسوقين بين  اتختلافالاتحديد  -1

 تنشيط مبيعات لعروض استجاباته  أشكال بعض من حيث الفردية 

 وهى :بالسوبر ماركت  الشراء بنقطة

 أنثى -ذكر  :  النوع 1/1

  كبار السنالمتسوقين التباين العمرى بين أفراد شريحة عمر :فئات ال 1/2

 متزود –غير متزود  : الاجتماعية الحالة  1/3

 مى/مؤهل متوسط/جامعى / أعلىأ : مىيعلتال التأهيلمستوى  1/4

 نادرا/أحيانا/دأئما  من السوبر ماركت : شراءالعلى  الأعتيادية 1/5

 وتحديدا التجزئةبتجارة  ىيقنشاة التسوالبما يساعد القائمين على 

التوصل لمجموعة من الدلالات , ومن ث  اقترا   .بالسوبر ماركت 

عروض  فى تخطيطالأول كيفية الإستفادة من العلاقات الواردة بالهدف 

كأحد أشكال تجارة  - بالسوبر ماركت بنقطة الشراء تنشيط مبيعات

يضا  على وأ, كبار السنبما هو فى صالح المتسوقين  –التجزئة 

بما يعنى أن يت   ,مؤسسات التجارة بالتجزئة ومن ث  على المصنعين 

  ممكنة لكافة أةراف العلاقة سالفة الذكر. استفادةتحقيع أكبر 

 :  أهمية البحث

والتى يمكن  , ستمد هذا البحث أهميت  بصفة عامة من النتائج المتوقعة من أ

ذات قدرة شرائية  لاءأن تسه  فى إلقاء الضوء على شريحة من العم

تعتبر شريحة غير مهت  بها فى الدراسات التسويقية العربية  مرتفعة,

وفى تطوير تجارة التجزئة المعتمدة على  ,خاصة  المصريةو, عامة 

باعتبار أن هذا المجال من الحداثة بمكان مما يستلزم  .بمصر النفسخدمة 

فى رجال الأعمال التسويقية محفزا لالبحثية مع  أن تكون الدراسات 

النوع من النشاة الذى أخذ فى  افرص استثمارية فى دخول هذأكتشاف 

, ومن ث  لابد من مصر وتحديدا بالقاهرةالانتشار بمعدلات متسارعة فى 

توجي  نهر الباحثين الأكاديميين إلى تلك التحولات الجديدة فى بيئة 

 كب معها.والتى تحتاد إلى كتابات وأبحاث تتواالمصرية الأعمال 

 وبالتحديد فإن المبررات الرئيسية لهذا البحث تتمثل فى الآتى :

كانت  - ةعليها لباحث توالتى أةلع - كبار السنتعتبر الدراسات الخاصة ب -1

وقلة من منهور  ,ةبى –قانونى  -نفسى  -إجتماعى  -من منهور إسلامى 

دة فى الدراسات ولذلك فأن المكتبة العربية التسويقية بها ندرة شدي .تسويقى 

  بمصر. وتحديداكبار السن التطبيقية على المتسوق 
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 بعض ات فىاختلافإلى الأسبا  )المحددات( التى قد تجعل هناك  توصل ال -2

بنقطة  مبيعاتاللعروض تنشيط  كبار السن للمتسوقين الإستجابات أشكال 

 .بالسوبر ماركت الشراء

ى النشاة التوصل إلى مجموعة من الدلالات لمساعدة مخطط -3

بنقاة الشراء بما يعود بالنفع على  -مثل هذه السلاسل داخل  الترويجى 

 , الموردين , والقائمين على نشاة التجارة بالتجزئة ,كبير السنالمتسوق 

والمصنعين , إرافة إلى إقترا  خطوة إرشادية للباحثين فى مجال السلوك 

 0العملاء  من لشريحةالهذه  الشرائى

 : فرض البحث

 -ذات العلاقة )المباشرة  السابقة الدراسات مراجعة من ةالباحث تتوصل

عليها من  تغير المباشرة( بموروع البحث , ومن المعلومات التى حصل

 ةخدملفرض إلى بناء وصياغة  ,بها تالتى قام الإستطلاعيةخلال الدراسة 

 فى الآتى :  تصاغأهداف هذا البحث , و

من حيث تأثير كبار السن المتسوقين ن ليس هناك فروق جوهرية بي " 

على زيادة بالسوبر ماركت بنقطة الشراء  مبيعاتالتنشيط عروض 

الواحدة  وفقا للفروق الفردية بينه  من حيث النوع ,  زيارةفى ال تاوالمشتر

التعليمى , درجة  التأهيل, مستوى  الاجتماعية التباين العمرى , الحالة 

  السوبر ماركت. "من  شراءالعلى  الأعتيادية

 متغيرات البحث:

 : يلى تحديد متغيرات البحث كما ةيمكن للباحث فى روء الفرض السابع

 :الفرض 

من حيث تأثير كبار السن ليس هناك فروق جوهرية بين المتسوقين   -

على زيادة  بالسوبر ماركت  بنقطة الشراء مبيعاتالعروض تنشيط 

فروق الفردية بينه  من حيث النوع , وفقا لل الواحدة زيارة فى الت اوالمشتر

التعليمى , درجة  التأهيل, مستوى  الاجتماعية التباين العمرى , الحالة 

 ." من السوبر ماركت شراءالعلى  الأعتيادية

    : المتغيرات المستقلة

    وهى متغيرات متعلقة بأثر عروض تنشيط المبيعات الثمانية والواردة بالبحث 

 دةتخفيض سعر الوح  -

 بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة -

 تصمي  متميز للعبوة )شكل خاص( -

 توافر ملصقات /صور ثابتة عن السلعة  -

 شريط سينمائى / مؤثرات متحركة مرتبطة بالسلعة عةاذا -
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 –عرض متميز للسلعة )ورعها على : حامل مخصوص  -

 أسفلها مفرش(منضدة 

 جتماعى /خيرىاربط أس  السلعة بنشاة ريارى /  -

 فعلى للسلعة فى نقطة الشراء )مثل التذوق( اختبار -

      وهى متغيرات كبير السن بخصائص ذات أرتباة بالمتسوق        

 التأهيلمستوى  - الاجتماعية الحالة  -العمر -ديموجرافية )النوع 

السوبر على الشراء من  الاعتياديةالتعليمى(, ومتغير سلوكى  )درجة 

الزيارة فى  تاورزيادة المشت ( والتى يتوقع تأثيرها علىماركت

 وفقا لأشكال عروض تنشيط مبيعات. الواحدة

 المتغيرات التابعة : 

 السوبر ماركت  الواحدة بنقطة الشراء داخل زيارةفى ال تاوزيادة المشتر

يتدرد من )موثر  قصاءالاستوتقاس على مقياس خماسى الدرجات بقائمة 

 حع .لجدا حتى غير مؤثر بالمرة( والواردة بالم

 : البحثحدود 

 قتصر هذا البحث على :أ

وتحديدا بمصر  القاهرةمدينة ب فقط السوبر ماركت متاجر  التركيز على -1

, المنطقة الجغرافية الجديدة ومدينة نصر لعمل وسكن الباحثة بنفس 

تنشيط  لأن بها غالبا  عروضو , وانتشار هذا الشكل من متاجر التجزئة 

, وغالبا  لها اس  مشهور بها  POP Displaysنقطـة الشــراء ب مبيعات

Store Name لها اس  معروف  سلعتتعامل مع وBrand Name , 

ويطلع على متاجر  , لا يتوافر ذلك فى متاجر البقالة التقليدية غالباو

وهى , متاجر الخدمة الذاتية وخدمة النفس أيضا السوبر ماركت متاجر 

عالمية  الأ أن  –لية الى حداثة مههرها سواء متاجر مح بالإرافةمتاجر 

 : لها صفات جوهرية وهى

 ض السلع تسمح للعميل بخدمة النفس.ةريقة عر -

استخدام عربات التسوق وتوافر مسارات الخرود , والمساحة  -

 الكافية للتسوق.

 .(Scanner)محاسبة العميل آليا باستخدام الماسح الضوئى  -

 . هاتوحد السياسات التسويقية والترويجية بكافة فروع -

تسويقية عالية ناتجة  وكفاءاتوقدرات  , ذات قدرة رأسمالية قوية -

 من وفورات الحج  الكبير. 

دون باقى  POP Displaysعروض تنشيط المبيعات فقط بنقطة الشراء  -2

 .بالسوبر ماركت . عروض تنشيط المبيعات

 : سواء ) مثل البقالة ( أقسام السلع الغذائية -3
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 Everydayالمستخدمة يوميا السلع ويطلع عليها الطازجة منها 

goods,Daily Use مثل : 

 الأسماك واللحوم ,والألبان الأجبان ,الفواك  والخضروات ,المخبوزات  

 , البقالة بالوزن,.. 

  ...,البقوليات العصائر, الزيوت والسمن, ,مثل المعلبات والجافة أيضا

 .خصيةوالعناية الش دون الأقسام الأخرى مثل قس  مستحضرات التجميل

لكبار ا المتسوقينالغذائية من جانب السلع شراء  اعتيادية لتوقع نهرا  

من واقع مناقشة مفردات عينة الدراسة  ةالباحث تستخلصا, كما السن 

كبار المتسوقين قاس  مشترك بين أغلب السلع أن هذه  , الإستطلاعية

 0 بالسوبر ماركت السن 

إيضا  ذلك  ةا  لما سبع للباحثفأكثر نهر "ستين عاما  "الشريحة العمرية  -4

 العربيةمهملة فى الدراسات التسويقية , من المتسوقين أن هذه الشريحة -

 . المصرية وبالأحرى

والتى سبع  ,كبير السن بالمتسوق الإرتباةبعض الخصائص ذات  -5

"بأستثناء من السنواتأن تناولها بدراست  منذ عدد  )ةريح(باحثلل

ول  يتناول الفروق  , المجتمع المصرى لكن بالتطبيع على, الجنسية"

أن  يمكن  ةعتقد معها الباحثتوالتى  الاجتماعية وفقا للطبقة  ,وفقا للدخل 

 تناولها بدراسات لاحقة.

   الشراء الدراسة على عدد محدود من عروض تنشيط المبيعات بنقطة اقتصرت -6

 تخفيض سعر الوحدة  -

 بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة -

 تميز للعبوة )شكل خاص(تصمي  م -

 توافر ملصقات /صور ثابتة عن السلعة  -

 شريط سينمائى / مؤثرات متحركة مرتبطة بالسلعة عةاذا -

 –عــرض متميــز للســلعة )ورــعها علــى : حامــل مخصــوص  -

 أسفلها مفرش(منضدة 

 ربط أس  السلعة بنشاة ريارى / أجتماعى /خيرى -

 ق(أختبار فعلى للسلعة فى نقطة الشراء )مثل التذو -

ل   من قبل بدراسات منشورة  استخدامها )ةريح(والتى سبع للباحث 

 (2009,)ةريح والتى ةبقت على المجتمع القاهرى (2002)ةريح

( والتى 2014,2013, )ةريحةبقت على المجتمع السعودى والتى 

 ةبقت على المجتمع الأمارأتى .

زيادة  وهى :استجابة واحدة الحالية على  ةأقتصرت دراسة الباحث -7

بحث أخر  ا مراجعةسبع لهالواحدة.وقد الزيارة فى  تاورالمشت
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( دراسة الأثر على التحول ما بين العلامات التجارية 2013)ةريح

طة الشراء داخل متاجر خدمة كأستجابة لعروض تنشيط المبيعات بنق

( خاص   تحليل استجابات المتسوق المسن) 2014, )ةريح النفس

دة الكمية المشتراه في المرة الواحدة( بنقطة الشراء زيا -التعجيل بالشراء

لعروض تنشيط مبيعات السلع الغذائية بسلاسل خدمة النفس بدولة 

 الامارات العربية المتحدة.

 : )منهج البحث( تصميم الدراسة

 الدراسة وعينة مجتمع  : 

من ذوى الشريحة  من المواةنينكبار السن شمل مجتمع الدراسة كافة 

 .(عاما  فأكثر60)العمرية 

 :  عينة مجتمع الدراسة

 : طريقة السحب -1

لمفردات  - )الدورية( أسلو  المعاينة العشوائية المنتهمة ةالباحث تستخدما   

بكبار  نهرا لعدم توافر كشف بيانو السوبر ماركت ,متاجر ب مجتمع الدراسة

ول مسافة وعلى اقتراض أن مسافة المعاينة العشوائية المنتهمة)ة ,  السن

ث   ,افتراض ان  يت  اختيار نقطة البداية  بشكل عشوائى ب (5)السحب( هى 

 ي  بعده بخمس  مفردات مما تتوافر فيه  الشروةلت لتىا ةفردماختيار ال

 الواجب توافرها فى مفردات عينة مجتمع الدراسة .

 : حجم العينة -2

ول المعاينة جدا ةالباحث تعينة مجتمع الدراسة استخدم حج  لحسا    

 بالتاكيد  يفوق وقت كتابة البحثكبار السن عدد لأن نهرا  ووذلك  ,  العشوائية

 الإحصائيةبالرجوع إلى الجداول ف ,بالمجتمع المصرىالف نسمة  20ال 

% فإن 5% أى مستوى معنوية 95للعينات لتحديد حج  العينة عند معامل ثقة 

مع .إناث% 45كور, % ذ55مفردة منه   381الدراسة هو  حج  عينة

, وقد كبار السن بمصرعن أعداد  إحصائية ال  تتوافر له ةمراعاة أن الباحث

, أى السوبر ماركت من متاجر ( مفردة 400جمع البيانات من ) ةتوافر للباحث

 . (1996) بازرعة %100بلغت  استجابةبنسبة 

 أنواع مصادر البيانات وطريقة جمعها :

  : البيانات الثانوية (1)

   السابقة العربية( -متمثلة فى المراجع والدراسات )الأجنبية وال        

مشكلة ب الإرتباة, والإحصائيات المنشورة ذات الرسائل العلمية( -)الدورياتو

مشكلة وأسئلة البحث ,  ةالباحث قضية البحث , والتى كانت ررورية لبلورة/

 0ولصياغة الفرض , ولتحديد الملامح الأساسية لمجتمع الدراسة
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 :البيانات الأولية (2) 

 والتى تتعلع بـ : 

ــــروض - ــــن ع ــــل عــــرض م ــــات شــــكل الإســــتجابة لك  تنشــــيط المبيع

  (Kumar and Pereira1995)السوبر ماركت الشراء بمتاجر بنقطة

 :الواحدةالزيارة فى  تاوزيادة المشتر     

 Point -5درجة الإستجابة على مقياس ليكرت خماسى الدرجــات  تورع  -

Scale   غير -غير مؤثر  -مؤثر إلى حد ما  -مؤثر  -من )مؤثر جدا  تتدرد 

كأحد ةرق جمع  -الاستقصاءولقد ت  الاعتماد على ةريقة  0مؤثر بالمرة(

لإستيفاء البيانات الأولية السابقة وذلك باستخدام أسلو   -البيانات الأولية 

 من خلال Sample Unitالمقابلة الشخصية بين المقابل ووحدة المعاينة 

 Mall Interceptاعتراض مفردة عينة مجتمع الدراسة فى تجولها الشرائى

لدي  النية فى الشراء السوبر ماركت غالبا على أساس أن أى متسوق داخل   -

 السوبر ماركت .مقابلة مفردات العينة فى وت   -

بنقطة الشراء فى ثمانية تنشيط المبيعات  عروض تحصر ةوحيث أن الباحث

 : وهى  (Kumar and Pereira 1995) دراسةا بأسترشاد عروض 

  تخفيض سعر الوحدة -1

 بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة -2

 تصمي  متميز للعبوة )شكل خاص( -3

 توافر ملصقات / صور ثابتة عن السلعة -4

 إذاعة شريط سينمائى / مؤثرات متحركة مرتبطة بالسلعة -5

منضدة  -عرض متميز للسلعة )ورعها على حامل مخصوص  -6

 رش(أسفلها مف

   السلعة بنشاة ريارى/أجتماعى /خيرى ربط اس -7

  )مثل التذوق(إختبار فعلى للسلعة فى نقطة الشراء -8

, وسبع  ناتعلى  صفح (لحعبالم )الواردة تقصاءالاس قائمةواشتملت       

 : تتضمنجامع البيانات ذلك ةلب تعاون شفهى من جانب 

      تعاون لإستيفاء ومناشدة وحدة المعاينة بال ,تقدي  الدراسة والهدف منها    

  .تقصاءالاسقائمة البيانات التى تحتوى عليها 

)التصنيفية( لكل مفردة من  لبيانات النوعيةاعلى وأشتملت الصفحة الأولى 

 مفردات عينة مجتمع الدراسة وقد اشتملت تلك البيانات على :

 ذكر / أنثى : النـــوع -1

  من ذلك ر( / أكث70أقل من-65( / )65أقل من -60) :رالعمفئات  -2

 / متزودغير متزود :   الاجتماعيةالحالة   -3

 / جامعى/ مؤهل متوسطأمى / : التعليمى التأهيل مستوى -4
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 /أحيانا/دأئما: نادرا    السوبر ماركت من شراءالعلى  الأعتيادية -5

للسؤال عن شكل درجـة الإسـتجابة لكـل عـرض الثانية وخصصت الصفحة     

   الواحدةالزيارة , فى  المشتروات زيادةلبنقطة الشراء  تنشيط المبيعات من عروض

وهـى  عبارات تتصف بالورـو  والسـهولة,من مجموعة  قائمةصممت ال ولقد

جمـع البيانـات  مهمة مما يسهل , للأستجابات من نوع الأسئلة المغلقة والمحددة

 زمة والمناسبة.لأوأجراء التحليلات ال

كمـا ومدينـة نصـر باحياء مصر الجديدة السوبر ماركت  وةبقت الدراسة على 

 بل ة من قالباحث تأشار

 : المستخدمة الإحصائيةأساليب التحليل 

 تقييم المقياس المستخدم :

  ةالأدأة المستخدمصلاحية وأعتمادية : 

 اســتطلاعيةبعمــل دراســة  , حصــائىاغيــر  باختبــار ةالباحثــ تقامــ

مـن مـدى صـلاحية الآداة على مجموعة من المحكمين( بهدف التأكد  الاعتماد)

عشـرة مـن الخبـراء علـى  قصـاءالاستقائمة المستخدمة وذلك من خلال عرض 

العربيـة  والاكاديميـةخمسة من أساتذة الجامعات المصرية بتخصص التسويع )

 .(بالسـوبر ماركـت وخمسـة مـن الخبـراء, للعلوم والتكنولوجيا والنقل البحـرى 

ــد مــن  %90-75مــا بــين ة القائمــوقــد تراوحــت الموافقــة علــى عناصــر  بالعدي

  .القائمة الاختبارات اللازمة لمراجعة محتوى

  الإحصائيةالاختبارات : 

 قائمــــةالمســــتخدمة ) الأداة واعتماديــــة للتأكــــد مــــن مــــدى صــــلاحية

علـى  اسـتطلاعيةأجـراء دراسـة تـ   ,Validity &Reliability (الاستقصـاء

كبار السـن  المتسوقين نم مفردة من مفردات مجتمع الدراسة 50ما يقر  من 

ــل مــن صــلاحية ,  بالســوبر ماركــت  ــات وأجــراء ك ــذه البيان ــع ه ــ  تجمي ــد ت وق

ـــة ـــار الصـــدق ) الأداة واعتمادي  الإتســـاقأســـلو  المســـتخدمة مـــن خـــلال اختب

ــــاة  ــــدال للارتب ــــل كن ــــى معام ــــاد عل ــــك بالاعتم ــــداخلي( وذل  Kendallال

Correlation .  معامل اختبار الثبات(الفا كرونباخ Alpha على الترتيب ).  

  :المستخدمة ا يلى نتائج صلاحية واعتمادية الأداةوفيم
 (1) رقم جدول

 نتائج صلاحية واعتمادية البعد الخاص
 الواحدةالزيارةفى  تاوبزيادة المشتر

معامل  العناصر مسلسل
 الإرتباط

 **0.666 تخفيض سعر الوحدة 1
 **0.732 بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة 2
 **0.770   متميز للعبوة )شكل خاص(تصمي 3
 **0.767 صور ثابتة عن السلعة /ملصقات توافر 4

/مؤثرات متحركة مرتبطة شريط سينمائى  اذاعة 5
 **0.706 بالسلعة



www.manaraa.com

 
 

 

 
 

 

- 20 - 
 

حامل  عرض متميز للسلعة )ورعها على 6
 **0.817 اسفلها مفرش(منضدة  مخصوص/

 **0.559 /خيرىربط اس  السلعة بنشاة ريارى/اجتماعى 7
 **0.688 )مثل التذوق(اختبار فعلى للسلعة فى نقطة الشراء 8

 0.859 الفا معامل ثبات كرونباخ
 .الإستطلاعيةالدراسة  لبيانات الإحصائيالتحليل  : نتائج المصدر

 0.5عند مستوى  الإرتباطتشير الى معنوية معامل  *
 0.1عند مستوى  الإرتباطتشير الى معنوية معامل  **
 .على درج  مصداقية وصلاحية جميع العناصـر (1رق  ) أكدت نتائج الجدول 

الـداخلى مـا بـين )  الإتسـاقالخاصـة بنتـائج  الإرتبـاةحيث تراوحت قي  معامل 

 0.01كما أن جميع العناصر حققت معنويتها عنـد مسـتوى  .( 0.8 – 0.599

العناصـر ( علـى أن جميـع α = 0.859) الفـا أيضا  أكـدت قـي  معامـل كرونبـاخ

 .الواحدة على درجة عالية من الثباتالزيارة فى  تاوالخاصة ببعد زيادة المشتر

فـى ( 1رقـ  )مما تقدم نجد أن  يمكن الاعتماد على العناصـر الثمانيـة بالجـدول  

 الواحدة .الزيارة فى  تاوقياس تحديد البعد الخاص بزيادة المشتر

 : عينة مجتمع  الدراسةل الأساسية خصائصال

بالإحصاء الوصفي والذي يشتمل على المتوسطات المرجحة ,  ةالباحث تأبد

 , والنسب المئوية. المعتمدة على التوزيع التكرارى ختلافومعاملات الا

 الدراسة مورحة من  مجتمع لعينة الديموجرافيةبعض الخصائص  -1

 (2رقم ) جدول                                                
 التوزيع التكرارى والنسبى لبعض

 الدراسة مجتمع الخصائص الديموجرافية لعينة

 .ة: من أعداد الباحث المصدر

 :  (سلوكية)خاصية السلع  اعتيادية شراء -2

مجتمع الدراسة شراء مفردات عينة  لاعتياديةتههر تكرارات والنسب المئوية 

 : (3) رق من خلال الجدول السوبر ماركت من السلع  شراءى عل

 %النسب التكرارات المتغيرات الديموجرافية
 وعـــالن

 ذكر
 انثى

 
233 
167 

 
58.5 
41.5 

 رـــالعمفئات 
 65أقل من  -60
 70أقل من – 65
 فأكثر70

 
16 
346 
38 

 
4 

86.5 
9.5 

  الاجتماعية الحالة 
 متزوجر غي

 متزوج

28 
372 

7 
93 

 التعليمى التأهيل مستوى
 أمى

 مؤهل متوسط
 جامعى

 أعلى

 
41 
141 
193 
25 

 
10 

35.3 
48.3 
6.4 
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 (3جدول رقم )                                            

 الشراء عتياديةالتوزيع التكرارى والنسبى  لا

 %النسب التكرارات الأعتياديةدرجة 
 8.3 34 نادرا
 28.8 115 احيانا
 63 251 دائما

 100 400 المجموع

 .ة: من أعداد الباحث المصدر

( الميل القوى من قبل مفردات عينة 3ويتضح من الجدول رق  )

 .السوبر ماركت مجتمع الدراسة نحو شراء السلع من 

 :اختبار صحة فرض الدراسة 
 لتالية ا الإحصائيةالأساليب  فرض الدراسة باستخدام ةالباحث تاختبر

 T-Testت لعينتين مستقلتين اختبار  -1

 الاتجاهتحليل التباين أحادى  إجراء-2

 لأمعلمى( اختباركروسكال واليز ) اختبار-3

 ويتنى )أختبار لأمعلمى( –أختبار مان -4

 .القيام بالتحليل التمايزي  -5

 .ANOVAاستخدام تحليل  -6

 : نتائج اختبارات الفرض
 لدراسة القائل :ا لاختبار صحة فرض    

من حيث تأثير بار السن ك"ليس هناك فروق جوهرية بين المتسوقين 

 على زيادة بالسوبر ماركت مبيعات بنقطة الشراءالعروض تنشيط 

الواحدة  وفقا للفروق الفردية بينه  من حيث النوع في الزيارة  المشتروات

, التباين العمرى , الحالة الإجتماعية , مستوى التأهيل التعليمى , درجة 

 ."السوبر ماركتشراء من الالإعتيادية على 

 باستخدام الاساليب الإحصائية التالية : ةالباحث تقام

 اختبار " ت " لعينتين مستقلتين. -1

 إجراء تحليل التباين أحادى الاتجاه . -2

 ويتنى. -اختبار مان -3

 -الواحدة :الزيارة فى  تاودراسة تأثير إختلاف النوع على زيادة المشتر
 (4جدول رقم )

 الواحدة زيارةفى ال تاوتأثير إختلاف النوع على زيادة المشتر

 النوع
 الوصف الإحصائى للنتائج

 ت
الوسط  مستوى الدلالة )د.ح(

 الحسابى
الخطأ 

 المعيارى
فترة ثقة للمتوسط 

 %95بواقع 
 
 ( 3.15.  2.86)  0.075 3 ذكور

2.604 
(398) 

0.01 
  (0.01)دالة عند مستوى 

 ( 3.47.  3.13)  0.087 3.296 إناث
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 .تحليل الإحصائى: نتائج ال المصدر

( السابع أن   توجد فروق دال  4أورحت نتائج الجدول رق  )

فى  تاوإحصائيا  بين استجابات كل من الذكور والإناث حول زيادة المشتر

الواحدة . حيث أكد على ذلك قيمة اختبار )ت( لعينتين مستقلتين )ت  زيارةال

على أن هذه  ( وقد اكدت النتائج بالجدول السابع22.604المحسوبة = 

الفروق والإختلافات لصالح استجابات الإناث حيث بلغت قيمة الوسط 

 فقط . 3مقابل استجابات الذكور  3.296الحسابى لاستجابات الإناث 

بدراسة أثر إختلاف النوع على مستوى  ةالباحث تولمزيد من التفصيل قام

 .الواحدة  زيارةفى ال تاوجميع العناصر الخاصة بزيادة المشتر

 (5جدول رقم )

 تاومدى الإختلافات للعناصر على زيادة المشتر
 الواحدة وفقا للنوعالزيارة فى 

 العناصر م

 المتوسط الرتيبى

Z مستوى الدلالة 

 إناث ذكور

 0.145 1.456 209.73 193.96 تخفيض سعر الوحدة 1
 )غير دالة(

دتين بسعر وحدة بيع وح 2
 0.274 1.094 207.53 195.51 واحدة

 )غير دالة(

تصمي  متميز للعبوة  3
 2.112 214.69 190.43 )شكل خاص(

0.035 
)دالة عند مستوى 

0.05) 

توافر ملصقات/ صور  4
 2.363 216.33 189.27 ثابتة عن السلعة

0.018 
)دالة عند مستوى 

0.05) 

5 
اذاعة شريط 

سينمائى/مؤثرات 
 كة مرتبطة بالسلعةمتحر

188.53 217.36 2.518 
0.012 

)دالة عند مستوى 
0.05) 

6 

عرض متميز للسلعة 
)ورعها على حامل 

منضدة مخصوص/ 
 اسفلها مفرش(

190.56 214.46 2.079 
0.038 

)دالة عند مستوى 
0.05) 

ربط اس  السلعة بنشاة  7
 2.216 215.30 191 ريارى/اجتماعى/خيرى

0.027 
ى )دالة عند مستو

0.05) 

8 
اختبار فعلى للسلعة فى 

)مثل نقطة الشراء
 التذوق(

192.95 211.14 1.66 0.097 
 )غير دالة(
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 : نتائج التحليل الإحصائى. المصدر
 (6جدول رقم )                                             

تمع التوزيع التكرارى والنسبى وبعض المقاييس الوصفية لإستجابات مفردات عينة مج
دة موزعة وفقا للنوع فى المرة الواح تاوالدراسة للعناصر الخاصة ببعد زيادة المشتر

 )ذكور/ إناث(
 

النو العناصر م
 ع

لا 
رآ
 ى

ير غ
مؤثر 
بالمر

 ة

غير 
 مؤثر

مؤثر 
الى 
حد 
 ما

مؤثر  مؤثر
 جدا

بعض المقايس 
 الوصفية

الوسط 
الحسا
بى 

المرج
 ح

الانحرا
ف 

المعيار
 ى

 وحدةتخفيض سعر ال 1

ذكو

 ر

% 

12 

5.

1 

33 

14.

1 

14 

6 

34 

14.

5 

27 

11.

5 

114 

48.

7 

3.59 1.676 

 إناث

% 

4 

2.

4 

21 

12.

7 

14 

8.4 

18 

10.

8 

15 

9 

94 

56.

6 

3.81 1.586 

2 
بيع وحدتين بسعر 

 وحدة واحدة

ذكو

 ر

% 

15 

6.

4 

27 

11.

5 

20 

8.5 

30 

12.

8 

33 

14.

1 

109 

46.

6 

3.56 1.680 

 إناث

% 

6 

3.

6 

14 

8.4 

22 

13.

3 

20 

12 

17 

10.

2 

87 

52.

4 

3.74 1.568 

3 
تصمي  متميز للعبوة 

 )شكل خاص(

ذكو

 ر

% 

18 

7.

7 

22 

9.4 

49 

20.

9 

56 

23.

9 

49 

20.

9 

40 

17.

1 

2.92 1.475 

 إناث

% 

6 

3.

6 

9 

5.4 

38 

22.

9 

40 

24.

1 

29 

17.

5 

44 

26.

5 

3.26 1.397 

4 

توافر ملصقات/ 

صور ثابتة عن 

 السلعة

ذكو

 ر

% 

14 

6 

38 

16.

2 

73 

31.

2 

54 

23.

1 

25 

10.

7 

30 

12.

8 

2.55 1.387 

 إناث

% 

6 

3.

6 

21 

12.

7 

46 

27.

7 

38 

22.

9 

21 

12.

7 

34 

20.

5 

2.9 1.434 

5 

اذاعة شريط 

سينمائى/مؤثرات 

متحركة مرتبطة 

 بالسلعة

ذكو

 ر

% 

16 

6.

8 

42 

17.

9 

76 

32.

5 

47 

20.

1 

24 

10.

3 

29 

12.

4 

2.46 1.405 

 إناث

% 

2 

1.

2 

31 

18.

7 

44 

26.

5 

35 

21.

1 

20 

12 

34 

20.

5 

2.86 1.432 

6 

عرض متميز للسلعة 

)ورعها على حامل 

 منضدةمخصوص /

ذكو

 ر

% 

16 

6.

8 

26 

11.

1 

46 

19.

7 

62 

26.

5 

60 

25.

6 

24 

10.

3 

 

2.84 

 

1.38 
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النو العناصر م
 ع

لا 
رآ
 ى

ير غ
مؤثر 
بالمر

 ة

غير 
 مؤثر

مؤثر 
الى 
حد 
 ما

مؤثر  مؤثر
 جدا

بعض المقايس 
 الوصفية

الوسط 
الحسا
بى 

المرج
 ح

الانحرا
ف 

المعيار
 ى

 اسفلها مفرش(
 إناث

% 

2 

1.

2 

19 

11.

4 

36 

21.

7 

37 

22.

3 

37 

22.

3 

35 

21.

1 

3.16 1.354 

7 

ربط اس  السلعة 

بنشاة 

جتماعىريارى/ا

 /خيرى

ذكو

 ر

% 

18 

7.

7 

51 

21.

8 

76 

32.

5 

42 

17.

9 

23 

9.8 

24 

10.

3 

2.3

1 
1.39 

إنا

 ث

% 

5 

3 

32 

19.

3 

54 

32.

5 

30 

18.

1 

13 

7.8 

32 

19.

3 

2.6

6 

1.45

5 

8 

اختبار فعلى 

للسلعة فى نقطة 

)مثل الشراء

 التذوق(

ذكو

 ر

% 

15 

6.

4 

9 

3.8 

16 

6.8 

39 

16.

7 

52 

22.

2 

10

3 

44 

3.7

6 

1.48

5 

إنا

 ث

% 

2 

1.

2 

12 

7.2 

12 

7.2 

28 

16.

9 

20 

12 

92 

55.

4 

3.9

8 

1.36

6 

      .: نتائج التحليل الإحصائى المصدر
( أنه توجد فروق داله إحصائياً بين 6أوضحت النتائج بالجدول رقم )

الزيارة فى  تاواستجابة كل من الذكور والإناث حول زيادة المشتر

  الواحدة  وفقا للعناصر التالية :

 صميم متميز للعبوة : ت  -1

( مما يؤكد  2.112المحسوبة    Zويتنى ) -حيث بلغت قيمة اختبار مان       

وقد أكدت قيمتى المتوسطات  0.05على دلالتها الإحصائية عند مستوى 

 الرتبية على أن هذه الفروق والإختلافات لصالح استجابات الإناث دون الذكور 

 السلعة :  توافر ملصقات/ صور ثابتة عن  -2

( مما يؤكد  2.363المحسوبة    Zويتنى ) -حيث بلغت قيمة اختبار مان       

وقد أكدت قيمتى المتوسطات  0.05على دلالتها الإحصائية عند مستوى 

 الرتبية على أن هذه الفروق والإختلافات لصالح استجابات الإناث.

 : إذاعة شريط سينمائى/ مؤثرات متحركة مرتبطة بالسلعة  -3

( مما يؤكد  2.363المحسوبة  Zويتنى ) -حيث بلغت قيمة اختبار مان     

وقد أكدت قيمتى المتوسطات  0.05على دلالتها الإحصائية عند مستوى 

 الرتبية على أن هذه الفروق والإختلافات لصالح استجابات الإناث .
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أسفلها منضدة  حامل مخصوص / عرض متميز للسلعة )وضعها على -4

(  2.518المحسوبة    Zحيث بلغت قيمة اختبار مان ويتنى ) :مفرش( 

وقد أكدت قيمتى  0.05مما يؤكد على دلالتها الإحصائية عند مستوى 

المتوسطات الرتبية بالجدول السابع على أن هذه الفروق والإختلافات 

 لصالح استجابات الإناث .

 ربط اسم السلعة بنشاط رياضى / اجتماعى/خيرى :  -5

( مما يؤكد  2.216المحسوبة    Zويتنى ) -حيث بلغت قيمة اختبار مان     

وقد أكدت قيمتى المتوسطات  0.05على دلالتها الإحصائية عند مستوى 

 الرتبية على أن هذه الفروق والإختلافات لصالح استجابات الإناث .

ح.  وقد أكد على هذه الفروق والإختلافات أيضا قيم الوسط الحسابى المرج

 (.6جدول رقم )

 أما عن باقى العناصر : 

 تخفيض سعر الوحدة .  -

 بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة .  -

 .)مثلا التذوق(اختبار فعلى للسلعة فى نقطة الشراء  -

فقد أكدت النتائج على أن  لا يوجد تأثير للنوع على هذه العناصر 

,  1.456سوبة المحZويتنى والتى بلغت ) -حيث أكد على ذلك قي  اختبار مان

( على الترتيب والتى ل  تصل إلى الحد الذى يجعلها دال  عند 1.66,  1.094

 على الاقل . 0.05مستوى 

 زيارةفى ال تاودراسة تأثير إختلاف فئات العمر على زيادة المشتر
 الواحدة :

 (7جدول رقم  )
 زيارةفى ال تاوعلى بعد زيادة المشتر تأثير إختلاف فئات العمر

 الواحدة
 باستخدام تحليل التباين أحادى الإتجاه

مجموع  مصدر التباين
 د.ح المربعات

 متوسط
مجموع 
 المربعات

 ف
 ) د.ح (

مستوى 
 الدلالة

 0.381 0.484 2 0.969 بين المجموعات
 (2  .

397 ) 

0.684 
)غير 
 1.272 397 504.874 داخل المجموعات دالة(

 399 505.843 الاجمالي

 : نتائج التحليل الإحصائى. المصدر
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 (8جدول رقم )
 الواحدة زيارةفى ال تاوالوصف الإحصائى لبعد زيادة المشتر

 وفقا لإختلاف فئات العمر لمفردات عينة مجتمع الدراسة

الوسط  فئات العمر
 الحسابى

الخطأ 
 يارىالمع

فترة ثقة للمتوسط بواقع 
95% 

 ( 3.36.  2.58)  0.185 2.969 65أقل من  -60

 (3.27.  3.02) 0.063 3.142 70أقل من  -65

 ( 3.31.  2.71)  0.148 3.017 فأكثر 70

 .: نتائج التحليل الإحصائى المصدر

( أن  لا توجد فروق دال  إحصائيا  من 7,8أورحت نتائج الجدولين أرقام ) 

الواحدة بين فئات العمر المختلفة حيث أكد الزيارة فى  تاوحيث زيادة المشتر

( مما يؤكد عدم  0.381على ذلك قيمة اختبار " ف " ) ف المحسوبة = 

( حيث ل  تصل إلى الحد  397,  2دلالتها الإحصائية وذلك بدرجات حرية ) 

 على الاقل . 0.05الذى يجعلها دال  عند مستوى 

فى  تاوعلى زيادة المشتر ر إختلاف الحالة الإجتماعيةدراسة تأثي 
 الواحدة : زيارةال

 (9جدول رقم )
فى  تاوتأثير إختلاف الحالة الإجتماعية على زيادة المشتر

 الواحدةزيارةال

الحالة 
 الإجتماعية

 الوصف الإحصائى للنتائج
 ت

 )د.ح(
مستوى 
الوسط  الدلالة

 الحسابى
الخطأ 
 المعيارى

توسط فترة ثقة للم
 %95بواقع 

 (3.61.  2.69)  0.225 3.152 غير متزود
0.139 

(398) 
0.889 

 )غير دالة (
 ( 3.24.  3.01)  0.057 3.121 متزود

 : نتائج التحليل الإحصائى. المصدر

( أن  لا يوجد تأثير لإختلاف الحالة 9أورحت نتائج الجدول رق  )   

الواحدة حيث بلغت قيمة اختبار يارة الزفى  تاوالإجتماعية على زيادة المشتر

( مما يؤكد عدم دلالتها 0.139" ت " لعينتين مستقلتين )ت المحسوبة = 

على  0.05الإحصائية حيث ل  تصل إلى الحد الذى يجعلها دال  عند مستوى 

 . 398الاقل وذلك بدرجات حرية 
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دراسة تأثير إختلاف مستوى التأهيل التعليمى على زيادة  
 الواحدة  زيارةفى ال تاوالمشتر

 (10جدول رقم )
 تاوتأثير إختلاف مستوى التأهيل التعليمى على زيادة المشتر

 الواحدة باستخدام تحليل التباين أحادى الإتجاه زيارةفى ال
 

مصدر 

 التباين

مجموع 

 المربعات
 د.ح

 متوسط

مجموع 

 المربعات

 ف

) د.ح 

) 

مستوى 

 الدلالة

بين 

 المجموعات
0.771 3 0.257 0.201 

(3  .

396) 

0.895 

داخل  )غير دالة(

 المجموعات
505.072 396 1.275 

 399 505.842 الاجمالي

 : نتائج التحليل الإحصائى المصدر
 (11جدول رقم )

 تاوالوصف الإحصائى لبعد زيادة المشتر
 الواحدة موزع  لزيارةفى ا

 وفقا لمستوى التأهيل التعليمى لمفردات عينة مجتمع الدراسة

توى المس
 التعليمى

الوسط 
 الحسابى

الخطأ 
 المعيارى

فترة ثقة للمتوسط بواقع 
95% 

 ( 3.33.  2.84)  0.124 3.084 أمى

 ( 3.27.  2.88)  0.099 3.075 مؤهل متوسط

 ( 3.31.  2.99)  0.079 3.154 جامعى

 ( 3.79.  2.64)  0.279 3.212 أعلى

 .: نتائج التحليل الإحصائى المصدر

( أن  لا يوجد تأثير لإختلاف 10,11ائج الجدولين أرقام)أورحت نت   

الواحدة حيث  زيارةفى ال تاومستوى التأهيل التعليمى على زيادة المشتر

( مما يؤكد عدم دلالتها 0.201بلغت قيمة اختبار " ف " ) ف المحسوبة = 

على  0.05الإحصائية حيث ل  تصل إلى الحد الذى يجعلها دال  عند مستوى 

 (.396.3وذلك بدرجات حرية ) الاقل 



www.manaraa.com

 
 

 

 
 

 

- 28 - 
 

 
 زيارةفى ال تاودراسة تأثير إعتيادية الشراء على زيادة المشتر 

 الواحدة: 
 (12جدول رقم )

 تاوتأثير إعتيادية الشراء على زيادة المشتر
 الواحدة باستخدام تحليل التباين أحادى الإتجاه زيارةفى ال

 مصدر التباين
مجموع 
 المربعات

 د.ح
 متوسط

مجموع 
 لمربعاتا

 ف
 ) د.ح (

مستوى 
 الدلالة

 2.854 3.584 2 7.169 بين المجموعات
(2  .

397) 

0.059 
)غير 
داخل  دالة(

 المجموعات
498.674 397 1.256 

 399 505.842 الاجمالي

 : نتائج التحليل الإحصائى. المصدر
 (13جدول رقم )

 تاوالوصف الإحصائى لبعد زيادة المشتر
 وزع الواحدة م زيارةفى ال

 وفقا لإعتيادية الشراء لمفردات عينة مجتمع الدراسة

 درجة الإعتيادية
الوسط 
 الحسابى

الخطأ 
 المعيارى

فترة ثقة للمتوسط بواقع 
95% 

 ( 3.45.  2.43)  0.249 2.939 نادرا

 ( 3.18.  2.73)  0.114 2.951 احيانا

 ( 3.35.  3.09)  0.064 3.226 دائما

 .الإحصائى: نتائج التحليل  المصدر

( أن  لا يوجد تأثير لإعتيادية 12,13أورحت نتائج الجدولين أرقام )     

حيث أكد على ذلك قيمة على زيادة الكمية المشتراه فى المرة الوأحدة ,الشراء 

( مما يؤكد عدم دلالتها الإحصائية  2.854اختبار " ف " ) ف المحسوبة = 

على الاقل وذلك  0.05د مستوى حيث ل  تصل إلى الحد الذى يجعلها دال  عن

 ( . 397,  3بدرجات حرية ) 

 قبول صحة الفرض القائل: ةيمكن للباحثمما تقدم 

من حيث تأثير عروض كبار السن "ليس هناك فروق جوهرية بين المتسوقين 

فى  تاوعلى زيادة المشتر بالسوبر ماركت مبيعات بنقطة الشراءالتنشيط 

الفردية بينه  من حيث النوع , التباين العمرى , وفقا للفروق الواحدة الزيارة 
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 شراء منالالحالة الإجتماعية , مستوى التأهيل التعليمى , درجة الإعتيادية على 

 ." االسوبر ماركت 

على مستوى جميع الخصائص باستثناء النوع حيث أكدت النتائج أن  لايوجد 

فيما عدا  الواحدة زيارةفى الوات زيادة المشترتأثير لجميع الخصائص على 

 النوع .

 : مناقشة نتائج الدراسة
مشكلة  ها واجهتورح أنتأن  ةود الباحثتقبل مناقشة نتائج الدراسة     

حج  عينة واعتمدت , بمصر كبار السن توافر إحصائية عن أعداد  صعوبة

وإرتفاع , ( مفردة كما سبع أيضا  ذلك من قبل 400( , وزيادت  الى )383)

%( , 100) االخاص بدراسته قصاء ا عن الإستتهبة التى تلقنسبة الإستجا

ومن ث  عدد المشاهدات بالنسبة لكل متغير من متغيرات الدراسة تعتبر فى 

للتحليل الإحصائى المتعمع , وبالتالى فإن نتائج هذه  حقيقة الأمر كافية جدا

كرت من والتى ذ -الدراسة تعتبر نتائج نهائية حاسمة إلا أن حدود هذه البحث 

كما أن  0ملك القدرة على التعمي  بحريةتولا  ةمتحفه ةتجعل الباحث -قبل 

الحرية فى مقارنة ما توصل إلي  من نتائج فى تلك الدراسة  ال  يكن له ةالباحث

) دراسة ةريح ابهة حديثة " باللغة العربية "بنتائج دراسات أخرى علمية مش

حملة الجنسية المصرية فقط , ( والتى ةبقت على البيئة المصرية من 2002

( والتى ةبقت على عملاء سيارات الركو  الخاصة 2009ودراسة )ةريح

( والتى 2013/2014, )ةريح  من الذكور فقط بالمملكة العربية السعودية

نهرا للندرة الشديدة فى تلك  - بالمجتمع الأمارأتىكبار السن على  اةبقت

 اذلك من قبل عند مراجعته تورحكما أ ةفى حدود عل  الباحث -الدراسات 

وحتى الدراسات الأخرى المشابهة (  2016سيد محمد ) -للدراسات السابقة 

وبالرغ  من أنها ةبقت على بيئات قد  -أو بالأحرى الأمريكية  -الأجنبية 

إلا أن الدراسات التطبيقية  - لمصريةتكون مختلفة إلى درجة كبيرة عن البيئة ا

 0  فعالية المقارنة والإسترشادمما يضعف مع -محدودة 

التوصل للنتائج التالية المستخلصة من التحليلات الإحصائية التى  ةولقد أمكن للباحث 

 زمة لأثبات مدى صحة فرض الدراسة ت  القيام بها المناسبة واللأ

 :النتيجة الأولى 
 : قبول الفرض والذى ينص على

من حيث تأثير عروض لسن كبار ا"ليس هناك فروق جوهرية بين المتسوقين 

فى  تاوعلى زيادة المشتر بالسوبر ماركت مبيعات بنقطة الشراءالتنشيط 

الواحدة  وفقا للفروق الفردية بينه  من حيث النوع , التباين العمرى ,  زيارةال

شراء الالحالة الإجتماعية , مستوى التأهيل التعليمى , درجة الإعتيادية على 

 ".من السوبر ماركت
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مستوى جميع الخصائص بأستثناء "النوع" . حيث أكدت النتائج أن   على 

الواحدة  زيارة فى ال تاولأيوجد تأثير لجميع الخصائص على زيادة ا المشتر

 فيما عدا خاصية "النوع".

 : انيةالنتيجة الث

من  ةالي  الباحث تتعتبر من النتائج الأساسية لهذا البحث أيضا  هو ما توصل 

مبيعات بنقطة الشراء التالية فى  الإلى أهمية عروض تنشيط  واقع الجداول 

 الواحدة : زيارةفى ال تاوزيادة المشتر

 ربط اس  السلعة بنشاة ريارى / إجتماعى / خيرى -

 اختبار فعلى للسلعة فى نقطة الشراء  -

بإختلاف أغلب  -حيث أتفقت مفردات عينة مجتمع الدراسة على أهميتها 

 0خصائص هذه المفردات

يرغبوا  كبار السن  تفسيرا لذلك هو أن شريحة المتسوقين ةرى الباحثتو       

مع المجتمع وذلك حتى لا يشعروا أنه   Activeفى أن يهلوا على تفاعل 

, لذلك فأن  (Visvabharthy and Rink 1985)كما يرى  -شريحة منسية 

ليه  من حيث الأحداث الريارية / الإجتماعية / الخيرية قد تكون ذات تأثير ع

 0هذه الزاوية

ومن حيث تأثير العرض التنشيطى" إختبار فعلى للسلعة فى نقطة 

أن أحد شرائح  (Evans et al., 1996)اتفاقا مع  - ةرى الباحثتالشراء " ف

( لديه  وفرة من الوقت , أو أن كبار السنالمتسوقين )شريحة المتسوقين ال

لمقابل فإن عدم اهتمام بعض الشرائح وفى ا0الوقت ل  يعد ب  ندرة بالنسبة له 

بعروض تنشيط  المبيعات القائمة على تخفيضات  كبار السن من المتسوقين ال

بيع وحدتين بسعر وحدة واحدة( من وجهة  -الأسعار )تخفيض سعر الوحدة 

بسبب أن هذه الشريحة غير  – (Schewe 1991)اتفاقا مع  - ةنهر الباحث

وأن وفرت من قبل استعدادا لمرحلة الشيخوخة ,  راغبة فى التوفير لأنها سبع

بجانب أنها أصبحت أكثر ثروة عن المراحل العمرية الأولى مما يسمح لها 

  0بحرية الإنفاق

 :الثالثةالنتيجة 
من النتائج الأساسية الأخرى لهذا البحث فى التوصل إلى أن هناك بعض      

مع الدراسة " كان لها المحددات " خصائص ذات ارتباة بمفردات عينة مجت

زيادة  مبيعات بنقطة الشراء وفقا العلاقة بإختلاف تأثير عروض تنشيط 

حيث يتضح من الجداول أن إختلاف النوع  ت في الزيارة الواحدةاوالمشتر

( , إختلاف 70أقل-65/65أقل -60)ذكر / أنثى( , إختلاف فئات العمر )من 

ى( , كان ل  علاقة بإختلاف المستوى التعليمى )أمى/ متوسط/جامعى /أعل

مبيعات بنقطة الشراء , بعكس الحالة العروض تنشيط  –بعض  -تأثير 
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 الإجتماعية )متزود/غير متزود( , ودرجة الإعتيادية على الشراء من

 0)دائما/أحيانا/نادرا( السوبر ماركت 

سنة " تختلف عن  70كما يتضح   أن الشريحة العمرية " أكثر من 

( فيما يتعلع فى الإستجابة 70أقل-65/  65أقل-60العمرية  )باقى الشرائح 

كما أن مفردات عينة مجتمع  0مبيعات بنقطة الشراءاللبعض عروض تنشيط 

ذات المستوى التعليمى"أمى" تختلف عن كبار السن الدراسة من المتسوقين 

أعلى( فيما يتعلع فى الإستجابة لبعض -باقى الشرائح التعليمية )الجامعى 

 0مبيعات بنقطة الشراءالض تنشيط عرو

 :الرابعةالنتيجة

والنتيجة الأخيرة  وهى أن كل عرض تناولت  الدراسة من عروض تنشيط      

مبيعات بنقطة الشراء . ل  ارتباة محدود بباقى العروض الأخرى فى زيادة ال

مما يههر أن حذف بعض العروض بنقطة  الواحدة لزيارةفى ا تاوالمشتر

لتى ل  تههر مفردات عينة مجتمع الدراسة استجابة إيجابية وا -الشراء 

مع التركيز على البعض الأخرى قد يصبح أكثر جدوى فى  -لتأثيرها 

كما أ يتضح أن بعض العروض قد  0عروض تنشيط المبيعات بنقطة الشراء

بشكل معين , كبار السن يكون لها أثر قوى على إستجابة شريحة المتسوقين 

تمر أو يحدث نفس قوة الإستجابة لديه  فى أشكال الإستجابة ولكن قد لا يس

 0الأخرى

 : دلالات البحث
الزيارة فى  تاووالذى ركز على زيادة المشتر ستخلص من هذا البحثي 

 , قبول فرض الدراسة الواحدة
أن هناك إشارات يمكن أن ترسل إلى القائمين  ةرى الباحثتوعلى ذلك 

تورح أن هناك محددات يجب أن وبر ماركت بالسعلى النشاة الترويجى 

مبيعات بنقطة الشراء بهذه التؤخذ فى الإعتبار عند تقيي  عروض تنشيط 

 0المتاجر

  -غير العربية  -ونهرا لأن هذا البحث يعتبر إمتدادا  لغيره من الأبحاث 

(السابقة التى أهتمت بالسلوك الشرائى 2002الى دراسة )ةريح  ةبالإراف

السوبر ماركت فى متاجر التجزئة مثل متاجر كبار السن سوقين لشريحة المت

( والتى أهتمت بقضية التحول ما بين 2009ودراسة )ةريح  بالقاهرة ,

العلامات التجارية فى سوق السيارات الخاصة الجديدة بالمملكة العربية 

ولكن ما يميز هذا البحث هو أن  بحث (2013,2014ةريح)السعودية , 

استجابات المتسوقين أشكال  بعض يتناول تحليل –لغة العربية بال -تطبيقى 

بالسوبر ماركت بالقاهرة فيما يتعلع مبيعات اللعروض تنشيط كبار السن 

أستكمالا لما عالج  )ةريح , الواحدة زيارةفى ال تاوزيادة المشتر

فيما يتعلع بالتحول ما بين ( 2015الر شاكر جارو )( 2013,2014
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مما يعتبره إرافة للمكتبة التسويقية  التعجيل بالشراء, ةالعلامات التجاري

 0المصريةالعربية, وبالأحرى 

 : الدلالة الأولى 

للدراسات  المصريةإلى رعف المكتبة التسويقية العربية/ اهو توصله     

, والدراسات  كبار السنالسلوكيات الشرائية للمتسوقين  المتخصصة فى مجال

 POPية وإمكانية حسن إستغلال نقطة الشراء المتخصصة التى تناولت أهم

 السوبر ماركت  دأخلكبار السن فى التأثير على بعض السلوكيات للمتسوقين 

 : ةقتر  الباحثتولذلك ,

كوحدأت ذات  كبار السن الدعوة إلى إنشاء مراكز للدراسات التسويقية ل-  

رية , الحكومية الكبرى المص بالجامعات التجارة ةابع خاص تتبع كليات 

على أن تضطلع هذا للعلوم والتكنولوجيا والنقل البحرى  عربيةالاكاديمية ال

 كز بمهام عدة منها :االمر

لمؤتمرات والندوات  التسويقية  أعداد خطة سنوية بحثية للدراسات. وا -1

المراكز بمخاةبة أقسام التسويع بكليات إدارة الأعمال  . وتقوم تلككبار السنل

ية بدعوة أعضاء هيئة التدريس والباحثين  للمشاركة فى بالجامعات العرب

فى روء  - ةرى الباحثتالموروعات المطروحة سنويا فى هذا الخطة , و

التركيز على الأبحاث التى تأخذ متغير النوع  -بها  تنتائج الدراسة التى قام

Gender  العمر ,Age  مستوى التأهيل التعليمى , كمرحلة أولى لتفسير ,

, ث  فى مرحلة أخرى  كبار السنات فى السلوك الشرائى للمتسوقين فالإختلا

 ةدعو الباحثتو 0الدخلى -الجغرافى  –التركيز على إختلاف الحالة الإجتماعية 

إلى الأخذ فى الاعتبار من الناحية البحثية , مدى إمكانية تطبيع الأةر 

كبار -النارجون – الشبا  -التسويقية المطبقة على الشرائح العمرية )الأةفال 

( على شريحة المتسوقين وفقا لخصائص أخرى. كما أن أجراء مثل هذه السن

ستجابات الدراسات لمدة ةويلة من الزمن قد تساعد على القياس لدقيع لا

 .كبار السن بالسوبر ماركت المتسوقين 

 :الدلالة الثانية 

شيط هو ما أمهرت  الدراسة الإستطلاعية من عدم وجود عروض تن    

, ومن كبار السن مبيعات بنقطة الشراء موجهة خصيصا لشريحة المتسوقين ال

 –ث  عدم الأخذ فى الاعتبار الفروق بين أفراد هذه الشريحة من حيث النوع 

الإعتيادية  , وهى الخصائص التى  –مستوى التأهيل التعليمى  –فئات العمر 

لإستجابة لتأثير عروض أمهرت نتائج دراسة الميدانية أهميتها فى إختلاف ا

على القائمين بإدارة النشاة التسويقى  ةقتر  الباحثت, لذلك  تنشيط المبيعات

على أنها كبار السن ررورة التعامل مع شريحة المتسوقين بالسوبر ماركت 
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شريحة غير منسية وذلك سواء بتوافر أماكن لعرض منتجات ذات ارتباة به  

 0النفسية له  -الجسمانية  -لوجية تأخذ فى الإعتبار التغيرات البيو

تصمي  عروض تنشيطية خاصة أكثر فى نقطة الشراء تركز على العروض  -

 إلى أهميتها من حيث التأثير علي المتسوقين ةالتى توصلت دراسة الباحث

اختبار  -" ربط اس  السلع بنشاة ريارى / اجتماعى / خيرى   كبار السن

وض وخصوصا فى بعض المناسبات فعلى للسلعة " , مع تغير هذه العر

الدينية ذات الإرتباة بمناسبات دينية إسلامية تتلائ  مع ثقافة المجتمع )قدوم 

المولد النبوى( حتفال بالا –عيد الأرحى المبارك  –شهر رمضان المبارك 

 او مناسبات دينية مسيحية مثل اعياد الميلاد المجيد , عيد القيامة..

بما يسمح على كبار السن التسويع للمتسوقين  الإهتمام بالمزيد من بحوث -

التعرف على المؤثرات الترويجية المختلفة التى يمكن أن تساعد على 

تصمي  عروض تنشيط المبيعات بنقطة الشراء بما يجعل التسوق داخل 

 0بالملل روسيلة أساسية للبهجة والتغلب على الشعوالسوبر ماركت متاجر 

 بالسوبر ماركت  ن على إدارة النشاة التسويقىعلى القائمي ةقتر  الباحثتو

 Surveyتقصاءعدم الاعتماد على البحوث التى تقوم فقط على بيانات الاس

Data  بل أيضا بسبب إمتلاك مثل هذه المتاجر للماسحات الضوئية فيعتمد ,

, والبيانات المسحية من أفراد  Scanner Dataعلى البيانات المسحية 

 Scanner Panel Data0من المتسوقين العينات الدائمـــة

عند عرض السلع  أناث( –)ذكور ررورة الأخذ فى الحسبان متغير النوع -

. ومخاةبة كل شريحة عمرية بالأسلو  المناسب لها السوبر ماركت داخل

عند تقدي  عروض تنشيط المبيعات بنقطة الشراء بهذا النوع من أشكال 

 متاجر التجزئة.

ان متغير مستوى التأهيل التعليمى وما يرتبط ب  ررورة الأخذ فى الحسب -

  كبير السن.من مستوى العقلانية بالشراء من جانب المتسوق 

تصمي  أقسام للسلع الغذائية بسلاسل خدمة النفس مخصصة فقط  -

ج المخاةبة لهذه الشريحة وتوفير مستلزمات الترويكبار السن للمتسوقين 

 .العمرية

الغرفة التجارية ة تصبح مسؤولة عن أنشاء وحدات ذات ةابع خاص ب -

السوبر  بمتاجر خدمة التجزئة وتحديدا متاجركبار السن شئون المتسوقين 

 . ماركت 

 كبار السنلفعاليات مهرجانات للاحتفال بالبدء بأحداث الغرف التجارية  -

كعملاء . ومحاولة ةر  عروض ترويجية للسلع عموما والغذائية على 

 هذه الشريحة العمرية .وج  التحديد المناسبة ل
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 :مقترحة دراسات مستقبلية 

ب  من تحليلات  تمن نتائج وفقا لما قام ةإلي  الباحث تفى روء ما توصل

قتر  ت اللدراسات السابقة ذات الأرتباة , فإنه اإحصائية مناسبة . ومراجعته

 مجموعة من الدراسات المستقبلية , وهذه الدراسات هى :

ة الخصائص المرتبطة ل  تتناول كاف ةاحثنهرا لأن دراسة الب .1

قتر  تمثل مستوى الدخل للمتسوق , لذلك  كبار السن بالمتسوقين 

 :دراسة مستقبلية بعنوان  ةالباحث

الدخلى على إستجابة  الجغرافى –ير التباين الإجتماعى تأث"         

المبيعات بنقطة الشراء لعروض تنشيط كبار السن المتسوقين 

  بالسوبر ماركت

مكن أن تصير هناك دراسة مستقبلية تشمل بعض المؤثرات ي .2

) دولة المنشأ  ةالأخرى التى ل  تشملها دراسة الباحثالتسويقية 

 ةقتر  الباحثتللسلعة . أحداث تغييرات بالعلامة التجارية(. لذلك 

 دراسة مستقبلية بعنوان:

"دور دولة المنشأ , إرافة صفات جديدة للعلامة التجارية       

  من كميات السلع المشتراهكبار السن المتسوقين زيادة  فى البديلة 

وتأثيرها على الإنتقال  كبار السنلوصول الى معايير التقيي  لدى ل .3

إلى مرحلة ما  Pre purchaseمن مرحلة ما قبل الشراء )التمهيد( 

  دراسة بعنوان ةقترح الباحثتلذلك  Post purchase 'بعد الشراء 

 "المصريةفى مراحل اتخاذ القرار الشرائى بالأسرة "دور المسنين        

السوبر  متاجر)دراسة تطبيقية على أقسام المنتجات الغذائية ب      

 ( ماركت

من مراجعة الدراسات السابقة من  ة  الباحثتنهرا لما أستخلص .4

لى المتسوقين عالسوبر ماركت أهمية تأثير البيئة المادية لمتاجر 

 :دراسة مستقبلية بعنوان ةقترح الباحثتلذلك  لغربيةبالمجتمعات ا

 كباردية على قرار ارتياد المتسوقين تأثير مكونات البيئة الما"        

 "السوبر ماركت لمتاجر  السن 

     راسة إختلافات خصائص ركزت على د ةنهرا لأن دراسة الباحث .5

حدة االو زيارةفى الالمشتروات زيادة على  كبار السنالمتسوقين 

  أةار فكرى متكامل يأخذ فى الاعتبار النوايا , لذلك دون تقدي ,

:"نموذد مقتر   دراسة مستقبلية بعنوان ةقترح الباحثت

 داخلحدة االو زيارةفى الت اوزيادة المشترلمحددات نوايا 

  السوبر ماركت" متاجر
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 قائمة المراجع

-: المراجع العربية -أولاً   

 

("أثر الولاء للاس  والعلامة التجارية 1994) عبدالله أحمد عبدالوها  -

على قرار المستهلك بالتطبيع على قطاع المنهفات الصناعية 

 بمصر", رسالة ماجستير , كلية التجارة ,جامعة القاهرة.

( سلوك المستهلك بين النهرية والتطبيع 2000) سليمان أحمد علي -

,  لرياضالسعودية , معهد الإدارة العامة , ا مع التركيز على السوق

 المملكة العربية السعودية .

("أدارة الأسماء والعلامات المميزة وأثرها 2001) مهران أميرة فؤاد -

على الاستراتجيات التسويقية للشركات المصرية ", رسالة دكتوراه , 

 جامعة القاهرة. كلية التجارة ,

(,"إستراتيجية تطوير وتحسين 2016جاد الر  , سيد محمد ) -

لمنهجية والتطبيقات والنماذد العملية ", دار النهضة الآداء,الاةر ا

 العربية للنشر والتوزيع ,القاهرة , مصر. 

(  "التليفزيون فى حياة كبار السن : دراسة 1994) مكاوى حسن عماد -

مسحية لعينة من سكان القاهرة ", مجلة بحوث الإتصال , القاهرة , 

 .65-35ص 

( " الخصائص 1985) المصرى , محمد عصام علوى حسن محمد -

السلوكية للمشتري السعودي فى متاجر الخدمة الذاتية )السوبر 

كلية  -ماركت( بمدينة الرياض ", مجلة المحاسبة والإدارة والتأمين 

 .31جامعة القاهرة , العدد  -التجارة 

("فعالية أدوات ةرق تنشيط المبيعات فى 2005)غباشى خالد على  -

طبيقية على تجار تجزئة سلع الاستهلاك دراسة ت –العمليات التسويقية 

التسويع بين الأكاديميين  –التحرك", الملتقى الرابع للتسويع  السريعة

نوفمبر, المنهمة  22-19والممارسين فى الوةن العربى , الشارقة , 

 220-189جامعة الدول العربية, ص  –العربية للتنمية الإدارية 

, دار حامد ية معاصرة, موروعات إدارالر لخشالي, شاكر جارا -

 1,2015والتوزيع , ةللنشر

( "نموذد مقتر  لتأثير شخصية العلامة على 2010) الباز دينا السيد -

ولاء المستهلك لها وارتباة  العاةفى بها , رسالة دكتوراه , كلية 

 التجارة , جامعة عين شمس.

(,"مفاتيح التسويع الناجح ",دار الشروق للنشر 2014رشدى, هند,) -

 وزيع,القاهرة , مصر .والت
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(, اثر التدقيع التسويقى على الحصة 2015) عايت, ممدو  ةاداالزي -

السوقية / دراسة ميدنية على مطاع  الوجبات السريعة فى مدينة السلط 

 . 289-275(2)17, المجلة الاردنية للعلوم التطبيقية,

( " محددات استجابة العملاء كبار السن 2002) عادل محمود ةريح -

روض الترويجية الخاصة بنقطة الشراء بمتاجر خدمة النفس للع

القاهرة " , مجلة الدراسات المالية والتجارية  )السوبر ماركت( بمدينة

, 1,العدد12فرع بنى سويف.السنة  –جامعة القاهرة  -, كلية التجارة

 255-217مارس, ص

("علاقة المؤثرات الترويجية داخل 2009)عادل محمود ةريح -

سيارات الركو  الخاصة الجديدة بتحول العملاء  صالات عرض

النارجين من الذكور بين الأسماء المميزة للعلامات التجارية بالتطبيع 

على وكالات السيارات بمنطقة القصي ", مجلة المحاسبة والإدارة 

, 48, السنة 72جامعة القاهرة, العدد -والتأمين, كلية التجارة

 292-247ص

( "التحول بين العلامات التجارية داخل 2013)ةريح عادل محمود -

دراسة لأثر عروض  –متاجر خدمة النفس العالمية بنقطة الشراء 

تنشيط المبيعات على المتسوق المسن بدولة الأمارات العربية المتحدة 

العلوم الأنسانية والادارية ,  –", المجلة العلمية لجامعة الملك فيصل 

 336-287,ص 2,العدد13المجلد

"تحليل استجابات المتسوق (2014)ةريح محمودعادل  -

زيادة الكمية المشتراه بالمرة الواحدة ( بنقطة  -المسن)التعجيل بالشراء

الشراء لعروض تنشيط مبيعات السلع الغذائية لسلاسل خدمة النفس 

العالمية بدولة الامارات العربية المتحدة", المجلة العلمية لكلية التجارة 

 دد الثانى, يونيو.جامعة ةنطا , الع –

( "دراسة تحليلية للعوامل المؤثرة على 2005) الخضر محمد صالح -

ولاء ةلا  الجامعات للعلامات التجارية لسلع التسوق غير المعمرة", 

 رسالة ماجستير, كلية التجارة , جامعة عين شمس.

( "تنمية مفهوم الارتباة بالعلامات 2011) الهنداوى محمد عبدالله -

دراسة تطبيقية"  –ى وكلاء توزيع وبيع السلع الاستهلاكية التجارية لد

جامعة القاهرة ,  –, مجلة إدارة الأعمال المصرية , كلية التجارة 

 341 - 309العدد الأول , ص 

( " قياس الولاء للعلامة التجارية " , 2000) الصحن محمد فريد -

لأعمال , المجلس الأعلى للجامعات , اللجنة العلمية الدائمة لإدارة ا

 المؤتمر العلمي السنوي الثاني . جامعة القاهرة.

 

 

 

 

 



www.manaraa.com

 
 

 

 
 

 

- 37 - 
 

المراجع الأجنبية :  -ثانيا   

 

 

 

 

 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 

 

 

 

 

 

- Areni ,Charles S.,Duhan , Dale F., Kiecker 

,Pamela (1999) "Point of Purchase Displays, 

Product Organization, and Brand Purchase 

Likelihood’s", Journal of the Academy of 

Marketing Science. Vol. 27, No. 4, Fall, PP. 428-441 

- Bauer , Bol (1995) ''Point of Purchase Display 

Impact Increases'' , Supermarket News , Vol.45 , 

PP.41-45 

- Caroline , Hare (1999) "Identifying The 

Expectations of Older Food Consumers more 

Than A Shopping List of Wants", Journal of  

Marketing Practice: Applied Marketing Science, 

Vol. 5 , No. 6/7/8 , Issue No.1355, PP. 213-232 

- Carpenter, Jason. M., and Marguerite, Moore 

(2008) "US Consumer's Perceptions of Non-Price 

Retail Promotions", International Journal of 

Retail & Distribution Management, Vol.36, Iss.2, 

PP.111-123 

- Collart, Alba J.,Palma, Marco A., and Ecarpo, 

Carlos(2013)" Consumer Response to Point of 

Purchase Advertising for Local Brands", Journal 

of Agricultural and Applied Economics", 

May,45,2,PP.229- 242 

- Degeratu , A.M ., Rangaswamy . A and 

Wu.j.(2000) ''Consumer Choice Behavior In 

Online And Traditional Supermarkets : The 

Effects for Brand Name , Price And Other Search 

Attributes'', International Journal of Research In 

Marketing , Vol.17 , No.1 ,PP.55-78 

- Dilip, Roy and Lsita , Lahiri (2004) ''Some Tests 

for Suitability of Brand Switching Model'', 

European Journal of Marketing , Vol.38, Iss. 5/6 



www.manaraa.com

 
 

 

 
 

 

- 38 - 
 

 

 

. 

 

 

. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

, PP.524-531 

- Eid, Riyad(2013)"Factors Affecting Customer 

Switching Behavior in the mobile phone Market 

:The case of Egypt", Int. Journal Technology 

Marketing ,8,3,PP.337-354 

- Evans, Kenneth, Christansen, Time and Gill, 

James D., (1996) "The Impact of Social 

Influence and Role Expectations on Shopping 

Center Patronage Intentions", Journal of The 

Academy of Marketing Science, Summer, 

Vol.24, No.3, PP.208-218 

- Garcia,Terese and Ledefonso Grand(2010)" 

Determinants of Food Expenditure Patterns 

Among Older Consumers. The Spanish 

Case",Appetite54,PP.62-70 

- Geoff , Lancaster and Williams,Ian (2002) 

"Consumer Segmentation in the Grey Market 

Relative to Rehabilitation Products", Management 

Decision, Vol. 40, No. 4, PP. 393-410 

- Gyani,Komal and Fraccastoro, Kutherine, 

A.,(2010) "Resistance to Brand Switching : The 

elderly Consumer ",Journal of Business & 

Economics Research, December 8,12,PP.77-83 

- Kay, M. Palan (2001) "Gender Identity in 

Consumer Behavior Research : A Literature 

Review and Research Agenda", Academy of 

Marketing Science,Vol.1,1,PP.1-10. 

- Laufer, Daniel, David,Silvera H., and Meyer 

,Tracy (2005)"Exploring Differences Between 

Older and Younger Consumers in Attributions of 

Balm for Product Harm Crises", Academy of 

Marketing Science Review,No.7,PP.31-44  

- Montaner,Terea, De Chernatony, Leslie and Buil, 

Isabel (2011) "Consumer Response to Gift 



www.manaraa.com

 
 

 

 
 

 

- 39 - 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Promotions", Journal of Product & Brand 

Management ,Vol.20,Iss.2,PP.101-110 

- Nijs, R. Uincent , Marimik G. Dekimpe, Jam, 

Bemedict E.M. Steemkamps and Domimique M. 

Hamssems (2001) ''The Category - Demand 

Effects of Price Promotions'', Marketing Science, 

Vol.20,No.1, Winter, PP.1-22 

- Pilar.Maria and Descales ,Alejandro(2008) 

"Retail Price Promotion Influences for Product 

Varieties in Grocery Stores: Evidence from Spain 

", International Journal of Retail & Distribution 

Management ,Vol.36,Iss.6,PP.494-517 

- Rao, C. Ram and Niladri , Syam (2001) 

''Equilibrium Price Communication And 

Unadvertised Specials By Competing 

Supermarkets'', Marketing Science, Vol.20, No.1, 

Winter, PP.66-81 

- Sigitas, Urbonavicius and Ivanauskas,Robertas 

(2005) "Evaluation of Multiple Retailers' Market 

Positions on the Basis of Image Attributes 

Measurement", Journal of Business Economics 

& Management, Vol.VI, No.4, PP. 199-206 

- Singh, S.D.,(2011)" A Study of Consumer 

Behavior of Elderly Consumer with Special 

Reference to Green Products ",Int. Journal of 

Management and Information System", Fourth 

Quarter,15,PP.101-104  

- Weijters, Bert and Geuens,Maggie 

(2003)"Segmenting the Senior Market: 

Professional and Social Activity Level", Vlerick 

Working Papers. 2003/3 



www.manaraa.com

 
 

 

 
 

 

- 40 - 
 

 حـــــقلالم
  قصاءقائمة الاست

 / اختى المتسوقة – المتسوقاخى                      

من فضلك أن أخذ من وقتك بضع دقائع. حيث أن  أقوم ببحث علمى.لذلك 
. وأرغب السوبر ماركتلشرائي للمتسوق داخل أجمع بيانات عن السلوك ا

 ( في الخانة المناسبة :استيفائك البيانات التالية بورع علامة )

 أنثى ذكر النوع: -1

 )     ( )     ( 

 فأكثر 70  70أقل من -65 65أقل من - 60 :فئات العمر -2

    )     ( )     ( )     ( 

 متزود غير متزود :الحالة الإجتماعية -3

 )     ( )     ( 

 أعلى   جامعي مؤهل متوسط       أمي    :مستوى التأهيل التعليمى -4

 )     ( )     ( )     ( )     ( 

 الإعتيادية على -5

 : من السوبر ماركت شراءال

 نادرا الشراء  أحيانا  دائما 

    )     (  )     ( )     (        
    

 : يبرجاء الاجابة على السؤال التال
 لك :ماهي المؤثرات التي تجع

 زيارةفى الوات تزيد من المشتر 
 الواحدة .

.  السوبر ماركت  أرفف أقسام السلع الغذائية داخلامام وذلك عند وقوفك 
( يعني 5برجاء ورع دائرة حول الرق  الذي يعبر عن رأيك علما بأن الرق  )

 أما صفر فتعني أن رأيك محايد .  ( فتعني غير مؤثر بالمرة1مؤثر جدا . بينما الرق  )
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 5 5 5 5 5 5 5 5 مؤثر جدا
 4 4 4 4 4 4 4 4 مؤثر

 2 2 2 2 2 2 2 2 غير مؤثر
غير مؤثر 

 1 1 1 1 1 1 1 1 بالمرة

 صفر صفر صفر صفر صفر صفر صفر صفر لا رأى

 
 الشكر والتقدير ،،مع جزيل                             


