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الذي خلق سبع سموات طباقا ماترى في خلق الذي خلق سبع سموات طباقا ماترى في خلق الذي خلق سبع سموات طباقا ماترى في خلق الذي خلق سبع سموات طباقا ماترى في خلق ((((
الرحمن من تفاوت فارجع البصر هل ترى من الرحمن من تفاوت فارجع البصر هل ترى من الرحمن من تفاوت فارجع البصر هل ترى من الرحمن من تفاوت فارجع البصر هل ترى من 

ارجع البصر كرتين ينقلب اليك ارجع البصر كرتين ينقلب اليك ارجع البصر كرتين ينقلب اليك ارجع البصر كرتين ينقلب اليك     ثم ثم ثم ثم فطورفطورفطورفطور
        ����))))البصر خاسئا وهو حسيرالبصر خاسئا وهو حسيرالبصر خاسئا وهو حسيرالبصر خاسئا وهو حسير
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  الا
  

  

ف����ي تعزي����ز  دور الع����رض البص����ري (بـ����ـالرس����الة الموس����ومة  إع����دادن أش����هد ب����أ  

الع������املين ف������ي  بع������ض لآراء  تحليلي������ة دراس������ة     )المكان������ة الذهني������ة للمنظم������ة

                         ةقب��������ل الطالب�������� محافظ��������ة باب��������ل م��������ن مرك��������ز  المجمع��������ات التجاري��������ة ف��������ي

 الأعم���ال إدارةف���ي قس���م  إش���رافيتح���ت  ىق���د ج���ر )الع���امري ع���ذراء ه���ادي ك���اظم(

وه���ي ج���زء م���ن متطلب���ات ني���ل درج���ة  ك���ربلاءجامع���ة  - والاقتص���اد الإدارةبكلي���ة 

        .  الأعمال إدارة يالماجستير ف

  

  

  

  ال���ف

  
فؤاد حمودي العطار أ.  

  2015/  التاريخ :    /
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  رئيس قسم إدارة الاعمال
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  إقرار رئيس لجنة الدراسات العليا
  

الرس���الة اللغ���وي ، أرش���ح ه���ذه  خبي���رالمش���رف وال توص���يةعل���ى  ابن���اء
  للمناقشة. 

  
  
  
  
  
  

  
  حميد عبيد عبد.د. أالاسـم : 

  رئيس لجنة الدراسات العليا              
  2013/     /     التاريخ : 

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



  

  

  

      

نح���ن أعض���اء لجن���ة المناقش���ة الموقع���ون أدن���اه, نش���هد بأنن���ا اطلعن���ا عل���ى ه���ذه    

ف�����ي تعزي�����ز المكان�����ة الذهني�����ة  الع�����رض البص�����ري دور بـ�����ـ(الرس�����الة الموس�����ومة 

 مرك����ز  الع���املين ف����ي المجمع���ات التجاري����ة ف���يبع����ض  راء لآ تحليلي���ة دراس���ة  )للمنظم���ة

كج���زء  )ك���اظم الع���امريع���ذراء ه���ادي ( ةوالمقدم���ة م���ن قب���ل الطالب��� .محافظ���ة باب���ل

إج����راء  الأعم����ال وبع����دم����ن متطلب����ات ني����ل درج����ة الماجس����تير ف����ي عل����وم إدارة 

  وعليه نوصي بقبول الرسالة نها مستوفية لمتطلبات الشهادةأالمناقشة وجد 

  ).         ( بتقدير 
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  المناقشة.ة  والاقتصاد / جامعة كربلاء على قرار لجن  صادق مجلس كلية الإدارة           
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  الأستاذ الدكتور

        شعلان الخالديشعلان الخالديشعلان الخالديشعلان الخالدي        عوادعوادعوادعواد

  عميد كلية الإدارة والاقتصاد

  

 لجنة المناقشة قرار
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 إقرار المقوم اللغوي

  
"دور العرض البصري في تعزيز المكانة الموسومة بـ الرسالة أشهد أن 

تمت مراجعتها من الناحية اللغوية وتم تصحيح ما ورد "  الذهنية للمنظمة 
فيها من أخطاء لغوية وتعبيرية ، وبذلك  اصبحت الرسالة مؤهلة للمناقشة 

  بقدر تعلق الأمر بسلامة الأسلوب وصحة التعبير. 
  
  
  
  
  
  

  
  التوقيع : 

  .د. ادريس حمد هادي الاسم :
  2015 / 9 / 3التاريخ :   
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        الإهداءالإهداءالإهداءالإهداء

        إلى من توكلت عليه الله تعالى ربيإلى من توكلت عليه الله تعالى ربيإلى من توكلت عليه الله تعالى ربيإلى من توكلت عليه الله تعالى ربي

        ����لمصطفى محمد لمصطفى محمد لمصطفى محمد لمصطفى محمد اااا        إلى سيّد البشرية جمعاء ومعلمهاإلى سيّد البشرية جمعاء ومعلمهاإلى سيّد البشرية جمعاء ومعلمهاإلى سيّد البشرية جمعاء ومعلمها

        مولاي أمير المؤمنين الأمام علي عليه السلام  مولاي أمير المؤمنين الأمام علي عليه السلام  مولاي أمير المؤمنين الأمام علي عليه السلام  مولاي أمير المؤمنين الأمام علي عليه السلام  إلى  إلى  إلى  إلى  

            هاهاهاهاي أمد الله في عمر ي أمد الله في عمر ي أمد الله في عمر ي أمد الله في عمر تتتتتحصي فضلها والدتحصي فضلها والدتحصي فضلها والدتحصي فضلها والد        أنأنأنأنعن  عن  عن  عن      من تعجز قدرتي  من تعجز قدرتي  من تعجز قدرتي  من تعجز قدرتي          إلىإلىإلىإلى

        والدي الغالي رحمه اللهوالدي الغالي رحمه اللهوالدي الغالي رحمه اللهوالدي الغالي رحمه الله    إلىإلىإلىإلى

        الله  الله  الله  الله          ممممحفظهحفظهحفظهحفظهوأخواتي ، ذخراً وسنداً لي  وأخواتي ، ذخراً وسنداً لي  وأخواتي ، ذخراً وسنداً لي  وأخواتي ، ذخراً وسنداً لي  إلى إخوتي  إلى إخوتي  إلى إخوتي  إلى إخوتي  

            الى أبنتي العزيزة زهراءالى أبنتي العزيزة زهراءالى أبنتي العزيزة زهراءالى أبنتي العزيزة زهراء

        الدرب خمائلالدرب خمائلالدرب خمائلالدرب خمائل        ةةةةورفيقورفيقورفيقورفيقفـلاح  فـلاح  فـلاح  فـلاح  إلى زملاء الدراسة  إلى زملاء الدراسة  إلى زملاء الدراسة  إلى زملاء الدراسة  

        ا لي طريق العلم وفـاء وعرفـاناً ا لي طريق العلم وفـاء وعرفـاناً ا لي طريق العلم وفـاء وعرفـاناً ا لي طريق العلم وفـاء وعرفـاناً ؤ ؤ ؤ ؤ ضاضاضاضاأأأأعزاء الذين  عزاء الذين  عزاء الذين  عزاء الذين  إلاإلاإلاإلاأساتذتي  أساتذتي  أساتذتي  أساتذتي          إلىإلىإلىإلى

        لكل من ذكرتلكل من ذكرتلكل من ذكرتلكل من ذكرت    اهدي جهدي وفـاءاهدي جهدي وفـاءاهدي جهدي وفـاءاهدي جهدي وفـاء

     الباحثةالباحثةالباحثةالباحثة                
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��	�د�������و �

ــھ    ـــ ـــــ� الــ ـــل�ن وع�ــ ـــاء والمرســــ ـــ ــاتم �ن�يـ ـــ ــ� خــ ــــ ـــــلام ع�ـ ــــلاة والســ ـــالم�ن والصـــ ـــــد ! رب العــــ ا%$مــ

  وأ,$ابھ مصابيح ال)دى.

يدعو@ي واجب العرفان و;ع:9اف با%4ميل وأنا أتم 6ذا ا%4)ـد العل3ـ2 أن أقـف وقفـة   
ــار  الــــذي  ــا@ي واع:ــــNازي إKــــ� �ســــتاذ القــــدير فــــؤاد حمــــودي العطــ Rـــيـ أقــــدم شــــكري و امتنــ

ــھ  ـــاداتھ القيمـــــة وملاحظاتـــ ـــھ وTرشــ ـــن توجUVاتــ ـــل بحســ ــــة لـــــم يبخــ ـــذه الدراسـ ــ� 6ــ اشـــــرف ع�ـــ

  ال`Uاية . لة الس�9 مع)ا قدما ح_^الرص[نة ومواص

ــتاذ الـــــدكتور أكمـــــا  ـــد Rليـــــة  تقـــــدم بالشـــــكر والتقـــــدير اKـــــ� �ســـ ــاـظم شـــــعلان) عميــ (عـــــواد Rــ
ـــــدكتور دارة و;;  ــــ ــتاذ الـــ ـــ ـــ ـــ2 �ســــ ــــ ـــ ــــــاون العل3ــ ـــ ـــاد والمعـــ ـــ ــــ ــــد قتصــ ـــ ـــ ــــد ( حميــ ــــ ــــا  ) عبيــــ ـــ ـــ لرعايUfمــ

   وا6تمام)ما بطلبة الدراسات العليا فجزا6م الله خ�9 ا%4زاء.

ـــ� الســـــيد رئـــــ[س أكمـــــا  ـــكري وتقـــــديري اKــ ـــم ادارة ;عمـــــال � توجـــــھ mشــ المســـــاعد  ســـــتاذقســ
ولاه مـــن رعايـــة وrعـــاون مـــع طلبـــھ الدراســـات العليـــا ألمـــا  (فيصـــل علـــوان الطـــاoي) الـــدكتور 

  متمن�ن لھ التوفيق.

ــا   ــــھ mشـــــكري وتقـــــديري أكمـــ ـــة المناقشـــــة إتوجـ ــــل رئـــــ[س وأعضـــــاء %4نــ Kـــــ� �ســـــاتذة �فاضـ
ـــالة و  ـــوwم الرســـ ـــــة وتقـــ ــــول مناقشـ ــل)م بقبــ ـــ9م�ن لتفضــــ ـــــة Tاx$:ـــ ــــاUyم العلميـ ــــا بملاحظــ غناUzــ

  .  القيمة فجزا6م الله ع|2 خ�9 ا%4زاء

Kــ� �ســتاذين المقــوم العل3ــ2 والمقــوم اللغــوي لبــذل)ما ا%4)ــد الكب�ــ9 إوشــكري وتقــديري    

  خراج الرسالة mش~ل)ا ال`Uاoي.إمن أجل 

ــان أن أتقــــدم بالشــــكر اKــــ� �ســــاتذة اx$كمــــ�ن الــــذين عرضــــت علــــUVم  ومــــن واجــــب العرفــ

  غناUzا.اراUzم السديدة �� تطوwر 6ذه �داة و س�بانة الدراسة لآ ا

الـدكتور م)ـدي سـ)ر غـيلان لتقديمـھ المسـاعدة �سـتاذ كما اتوجھ mشكري وتقـديري اKـ� 
ـــھ mشــــكري وتقــــديري  ــا اتوجـ ــ� الــــدكتور بــــلال نــــوري ســــعيد إفجــــزاه الله خ�ــــ9 ا%4ــــزاء. كمــ Kــ

ـــد المســـــاعدة ل ــھ يــ ــا تقديمـــ ـــكري وتقـــــديري أكمـــ ــــھ mشــ ــ� إتوجـ ـــ� الـــــدكتور ع�ـــ ـــارس أKــ ــــد فــ حمـ

  لتقديمھ يد المساعدة .



 

 

 ث

  

حمــد Rـاـظم بــر�س لتقديمــھ المســاعدة فجــزاه أKــ� الــدكتور إتوجــھ mشــكري وتقــديري أكمــا 

  الله خ�9 ا%4زاء

ـــتاذة العزwــــزة الســــت Kــــ� � إتوجــــھ mشــــكري وتقــــديري وأمتنــــا@ي أكمــــا  ــام�ن لمــــا سـ دورwــــن ب�يــ

  من مساعدة فجزا6ا الله خ�9 ا%4زاء. �K قدمتھ

ــ ـــ ـــــاء أن أخـــــــص بــ ـــــ�2 الوفــ ــــ�ن و�الا اوwقت�ــ ــــدير عميقـــ ــــ� ع:Nاز وتقـــ ــــي �ـــ ــــادق زملاoـــ ــــان الصـــ متنـــ
ــــام و  ـــاو�Uم التــ ـــم لتعـــ ـــان ل)ـــ ـــة بالعرفـــ ـــ$بUfم االدراســــــة وا@ــــــي مدينـــ ــــادق و,ـــ ــــ)م الصــ خلاصــ

ــة أصــــديق_2 و   mشــــكري  خــــصكمــــا اشــــاكر  �ــــ�9ــــ� نمأزمي�ــــ� و  ;خوwــــة الطيبــــة ــ2 الغاليــ خ_ــ
فـلاح صـا%� لمـا خـت والصـديقة كمـا أخـص mشـكري زمي�ـ� Rانـت @عـم � ال_2   املR  خمائل

  قدمھ �K من مساعدة فلھ م|R 2ل الشكر والتقدير .

ـــة المركزwـــــة ـــ�2 المكتبــ جامعـــــة كـــــر�لاء ومن�ســـــ�2  / كمـــــا اتقـــــدم mشـــــكري وتقـــــديري اKـــــ� من�ســ
وجامعـــة بابـــل المكتبـــات ا%4امعيـــة �ـــ� Rـــل مـــن (جامعـــة المس�نصـــرwة، جامعـــة القادســـية، 

 ومن�س�2 المكتبة �� العتبة ا%$سي�ية والعباسية المط)رت�ن) فجزا6م الله خ�9 
ً
  . ا

Kــ� Rــل أفــراد عــائل_2 �عــزاء، واKــ� أســاتذrي وزملاoــي وRــل إتقــدم بالشــكر ا%4زwــل أوختامــا  
ـــھ الفضــــل �ــــ�  ـــاند@ي وســــاعد@ي ولــــو بالــــدعاء، او Rـــاـن لـ ـــداء خدمــــة امــــن سـ و نصــــيحة أسـ

ـــي قـــــدما نحـــــو ــإكمـــــال 6ـــــذه الرســـــالة ، فـــــإ ســـــارت �ــ ــ ع�K جميـــ ؤلاء أقـــــدم شـــــكري العميـــــق 6ـــ
مــن  ةع:ــNازي وتقــديري راجيــاملــك ســوى الــدعاء ل�4ميــع بــا%��9 و�مــان وال�ــ$ة مــع أولا

  ن يتقبل الدعاء..... والله و�K التوفيق لما يحب وwر��^.أالله 

 

     

  الباحثةالباحثةالباحثةالباحثة
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نافذة  العرض  ( المتغير المستقل ) بمؤشراتها وتمثلت بــ ( العرض البصري تسعى هذه الدراسة الى تناول دور
ً لأبعادها ) في  تعزيز المكانة الذهنية للمنظمة (المتغير ,الاضاءة  , لافتات العرض  الألوان  , المعتمد) وفقا

يلعب دورا مهما في  العرض البصري ) . اذ ان الادراك  ,السلوك  ,الدوافع  ,التأثير  ,الرغبة  المتمثلة بــ (
في  بناء قاعدة صلبة وقوية مع  للمنظمة ة  المكانة الذهنية من خلال استراتيجي الترويج لمنتجات المنظمة 

على الأبعاد والمعايير التي يعتمدونها ، ذلك ان عملية تصميم المزيج  الشرائح السوقية من خلال التعرف
التسويقي التقليدي بعناصره المختلفة مع الأخذ بنظر الاعتبار  تلك المعايير سيسهم في تأسيس مكانة ذهنية 

ومن هنا فان مشكلة  ذات مزايا يصعب على المنافسين تجاوزها  منتجاتها مرغوبة تجعل من المنظمة و
هل للعرض  البصري دور في تعزيز المكانة الذهنية للمجمعات الدراسة تجسدت في تساؤل جوهري مفاده ((

  )) ،وبتحديد اكثر تحاول الاجابة على التساؤلات الاتية التي تشكل بمجموعها مشكلة الدراسة :التجارية

  ؟هل تتبنى المجمعات التجارية المبحوثة أبعاد العرض  البصري        1-

  ؟توجد علاقة ارتباط بين العرض البصري بأبعادها والمكانة الذهنية للمنظمة بأبعادهاهل 2-

  هل توجد علاقة تأثير بين العرض البصري بأبعادها والمكانة الذهنية للمنظمة؟-3

  كما تسعى هذه الدراسة الى تحقيق جملة اهداف منها:

عaaaرض البصaaaري بأبعaaaاده ودورهaaaا فaaaي مaaaدى تبنaaaي المجمعaaaات المبحوثaaaة عينaaaة الدراسaaaة لمفهaaaوم ال -1

  تعزيزالمكانة الذهنية للمنظمة .

تحديaaaaد علاقaaaaة الارتبaaaaاط بaaaaين العaaaaرض البصaaaaري بأبعaaaaاده وابعaaaaاد المكانaaaaة الذهنيaaaaة فaaaaي المجمعaaaaات  -2

  المبحوثة .

تحديaaد علاقaaaة الاثaaaر بaaaين العaaرض البصaaaري بأبعaaaاده وابعaaaاد المكانaaة الذهنيaaaة فaaaي المجمعaaaات المبحوثaaaة  -3

.  

ً واختبار فرضياتها فقد تم اختيار بعض المجمعات التجارية في مركز ولغرض  تطبيق هذه الدراسة ميدانيا
محافظة بابل التي تواجه تحديات تنافسية كبيرة بسبب حداثة دخول الصناعة الى الاسواق المحلية ، وتم 

يداني ، وقد شملت الدراسة عينة استخدام استمارة الاستبانة  أداة رئيسة في جمع البيانات المتعلقة بالجانب الم
  ، وتوصلت هذه الدراسة الى عدة استنتاجات منها :تلك المجمعات ) من مدراء 140بلغت (

  

أظهرت النتائج الإحصائية للدراسة وجود علاقة ارتباط قوية وذات دلالة إحصائية بين العرض البصري 1-
 .  والمكانة الذهنية  بمؤشراتها والمكانة الذهنية بأبعادها

  وقد تضمنت هذه الدراسة عدة توصيات منها :

على المجمعات  المبحوثة التي تروم تطبيق العرض البصري  الاخذ بنظر الاعتبار مؤشرات هذه  -1
) وتكيفها مع نافذة  العرض  ,الا لوان ,الاضاءة  , لافتات العرض  الاستراتيجية والتي تتكون من (

  واقع المجمعات  المبحوثة 
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  ةـــــــالآيــــــــة القرآني  أ
  داء ــــــــــــــالإه  ب
  رــــــــر وتقديــــــــشك ث-ت

  صـــــــــــــــالمستخل  ج

  اتـــــــــالمحتوية ــــــــقائم ح
 الـــــــــــالأشكة ـــــــــــقائم خ

  داول ــــــــــالج ةــــــــــــقائم ذ - د

  ق ــــــــالملاح ةــــــــــــــقائم  ذ

  ةــــــــــــــدمـــــــــــــالمق 1-2
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 بعض الدراسات السابقة المبحث الأول :  3-22
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1 

تحت����اج المنظم����ات عل����ى اخ����تلاف أنواعه����ا بوص����فها أس����اس النش����اطات الاقتص����ادية ف����ي 
البل����دان إل����ى تطبي����ق الع����رض البص����ري  لمعرف����ة فيم����ا إذا ك����ان تطبيقه����ا يحق����ق أه����دافها 

فاعلي���ة ه���ذه الع���روض  ف���ي المحافظ���ة عل���ى المرج���وة أم لا،  وذل���ك ع���ن طري���ق قي���اس م���دى 
الزب��ائن  الح��اليين وكس��ب زب��ائن ج��دد وإقام��ة علاق��ات بعي��دة الأم��د معه��م بم��ا يحق��ق أه��داف 
الط����رفين ،وه����ذا يتطل����ب اتخ����اذ الق����رارات التص����حيحية والملائم����ة للانحراف����ات المحتمل����ة 

ي�����ة أهم الح�����دوث وف�����ي الوق�����ت المناس�����ب، ولتحقي�����ق ذل�����ك عل�����ى ادارة المجمع�����ات  إدراك
لمواجه���ة المنافس���ة الش���ديدة بم���ا ي���تلاءم ام���تلاك اس���تراتيجية المكان���ة الذهني���ة للمنظم���ة   

واتخ����اذ ق����رار  ي ئالش����را وم����ن ث����م الت����أثير عل����ى س����لوكهم الزب����ائن  م����ع حاج����ات وأذواق
الش����راء، م����ن جه����ة أخ����رى وبس����بب الأوض����اع الت����ي يم����ر به����ا البل����د ومنافس����ة المنتج����ات 

الأم����ر ال����ذي  العراق����ي ع����ن المنتج����ات المحلي����ة، ب����ونالز  الأجنبي����ة ،مم����ا أدى إل����ى ع����زوف
يس����تلزم إج�����راء دراس����ات مستفيض�����ة للوق����وف عل�����ى الأس����باب الحقيقي�����ة له����ذه المش�����اكل 

  وإمكانية معالجتها.

البص���ري ف���ي دور الع���رض  وم���ن هن���ا تبل���ورت فك���رة الدراس���ة الت���ي تمح���ورت ح���ول دراس���ة 
مرك���ز جمع���ات التجاري���ة ف���ي ت���م اختي���ار ع���دد م���ن المو عزي���ز المكان���ة الذهني���ة للمنظم���ة ،ت

أذ ت���رى الدراس���ة أمكاني���ة قي���ام م���دراء المجمع���ات  ، محافظ���ة باب���ل مي���دانا للجان���ب التطبيق���ي 
   لمجمعاتهم.التجارية بالاستثمار في تعزيز المكانة الذهنية 

  لعل من أهمها:الدراسة بلوغ جملة من المقاصد  تستهدف

  البصري. العرض بتطبيق  مكانية قيام المجمعات المبحوثةإالكشف عن مدى -1

البص���ري وابع���اده ف���ي المكان���ة الذهني���ة ف���ي  الع���رض توض���يح علاق���ة الارتب���اط والت���أثير-2
  .المجمعات المبحوثة

البص����ري والمكان����ة الذهني����ة للمنظم����ة بم����ا يلائ����م الع����رض وض����ع مقي����اس للعلاق����ة ب����ين -3
  .متطلبات البيئة العراقية

ربع����ة فص����ول ، ض����م  الفص����ل أه����داف الدراس����ة ج����رى تقس����يمها عل����ى أج����ل تحقي����ق أوم����ن 
 فخص�����صول بع�����ض الدراس�����ات الس�����ابقة،  ام�����ا المبح�����ث الث�����اني ول مبحث�����ين تن�����اول الأالأ
  منهجية الدراسة .ل

 ف���ي ح���ين رك���ز البص���ري  للع���رض الاول  خص��صمبحث���ين  فاش���تمل عل���ى ام��ا الفص���ل الث���اني 
  .للمنظمة المكانة الذهنية  على الثاني 

العمل��ي ع��ن طري��ق  ليتن��اول الاط��ارالانته��اء م��ن الاط��ار  النظ��ري ج��اء الفص��ل الثال��ث وبع��د 
باختب����ار الث����اني  بينم����ا أه����تم تن����اول الاول وص����ف وتش����خيص متغي����رات الدراس����ة  مبحث����ين

  .فرضيات الدراسة
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الاول رك���ز  مبحث���ين  م���ن خ���لال س���تنتاجات والتوص���يات فخص���ص للا الفص���ل الراب���ع  ام���ا 
ويمك��ن توض��يح هيكل��ة الدراس��ة  تن��اول توص��يات الدراس��ة.ف الث��اني  الاس��تنتاجات ام��اعل��ى  

  )1بالشكل(
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 الفصل الأول: بعض الدراسات السابقة ومنهجية الدراسة 
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وصف وتشخيص     
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  ستنتاجاتالا
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 المقدمة

 

 
3 

 



  
  

  

  الفصل الأول
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  :المبحث الثاني
  منهجية الدراسة
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   توطئة

يتناول هذا المبحث عرض لبعض الدراسات السابقة ذات العلاقة بمتغيرات الدراسة الحالية 

ستفادة منها ، بوصفها ركيزة أساسية لاومجالات ا البصري والمكانة الذهنية للمنظمة) العرض (

  :تيةعتماد على الفقرات الآبالافاق الدراسة التي تمثل جهدا علميا مضافا، آتتمخض عنها 

  الدراسات العربية. -:ولاً أ

 ً   الدراسات الاجنبية. -:ثانيا

  مناقشة الدراسات السابقة  - ثالثا : 

 أوجه الاختلاف -

  أوجه الاستفادة والمميزات -

  العلاقة بين متغيرات الدراسة -: ارابع

  

 المبحث الأول 
 الدراسات السابقة بعض



 بعض الدراسات السابقة                              / المبحث الأول                                                             الفصل الأول   

 

 
4 

  

  

  

  ) 2015دراسة (العطار، جواد  - أ

 

  
 عنوان الدراسة

البصري ودوره في تحقيق التفوق التنافسي، دراسة  العرض 

  راء عينة من العاملين في مجمع كربلاء التجاريستطلاعيه لآا

  
 عينة الدراسة

  العاملين في مجمع كربلاء التجاري.من  ) 40(.

  
  

 هدف الدراسة

العرض مكانية قيام المجمع المبحوث بتطبيق إالكشف عن مدى  -.

  البصري.

البصري والتفوق  العرض تشخيص العلاقة والتأثير بين  -

  التنافسي.

 

  
  

 نتائج الدراسة

.  

وجود علاقة ارتباط موجبة قوية وذات دلالة معنوية بين -

 المتغيرين .

 
 

  
 مدى الإفادة منها

 حصائيةالوسائل الا -

 النظريطار الإ- -

 عينة الدراسة -

  
 أوجه الشبه

  عتباره متغيرا مستقلااب البصري العرض أبعاد  التعرف على 

 

  
 أوجه الاختلاف

 البصري والمكانة الذهنية العرض ختبار العلاقة بين اعدم 

 البصري   العرض -1

 اولا: الدراسات العربية
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 )2004دراسة (كجو -أ

 

  

 عنوان الدراسة

عتبارات التعبئة والتغليف ودورها في بناء وتعزيز المكانة الذهنية  ا

لبان في مدينة راء عينة من مستهلكي منتجات الأدراسة تحليلية لآ

 الموصل .

  

 عينة الدراسة

  . لبان في مدينة الموصل زبون لمستهلكي منتجات الأ) 175شملت (

  

 هدف الدراسة

مدى أهمية وتأثير الغلاف في بناء وتعزيز المكانة الوقوف على  -

الذهنية للمنتجات فضلا عن التأثير على قرارات المستهلك الشرائية  

. 

  

 نتائج الدراسة

نواع الحملات الاعلانية المعززة أبسط ألى إتفتقر السوق العراقية  -

نتشار  للمكانة الذهنية واقتصار الاعلانات على الملصقات محدودة الا

. 

تصميم الوان الغلاف على قرارات الشراء والمكانة الذهنية  تأثير -

 للمنتجات .

  

 مدى الإفادة منها

 دراسة سابقة -

 طار النظريالإ -

  عتباره  متغير معتمد .االتعرف على أبعاد المكانة الذهنية ب  وجه الشبهأ

  حجم ونوع عينة الدراسة. -  وجه الاختلافأ

 للمنظمة المكانة الذهنية -2
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  )2008دراسة (شياع -ب 

 

المزيج التسويقي المصرفي وأثره في الصورة المدركة للزبائن  الدراسةعنوان 

  . دراسة مقارنة لعينة من المصارف التجارية (الحكومية والأهلية)

 

  

 عينة الدراسة

من مدراء المصارف المبحوثة  والزبائن فرداً ) 240اشتملت  (

 .المتعاملين معها

  

 هدف الدراسة

المزيج التسويقي المصرفي تشخيص وتحديد العلاقة بين  -

  والصورة المدركة للزبائن  .

 

  

 نتائج الدراسة

رتباط وتأثير ذات دلالة معنوية بين عناصر المزيج اوجود علاقة 

التسويقي المصرفي وعناصر الصورة المدركة من وجهة نظر 

  دارة المصارف والزبائن  .إ

 

  دراسة سابقة . - مدى الإفادة منها

 طار النظريالإ-

  عتباره  متغير معتمد.االتعرف على أبعاد الصورة المدركة ب أوجه الشبه

 

 .  وجه الاختلافأ

  حجم ونوع عينة الدراسة . -
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  )2011الخطيبدراسة ( -ت 

 

أثر الخداع التسويقي في بناء الصورة الذهنية للمستهلكين  دراسة  عنوان الدراسة

راء عينة من زبائن الشركات العاملة في سوق الخدمات تحليلية لآ

  . الأردني الخاص 

 

  

 عينة الدراسة

 .زبون للشركات المبحوثة    .) 1100اشتملت  (

  

 هدف الدراسة

تسليط الضوء على الخداع التسويقي في المنظمات الخدمية  -

  الأردنية وتأثيره في الصورة الذهنية لدى الزبائن .

 

  

 نتائج الدراسة

كلما زاد وعي الزبون زاد البعد المعرفي بالخداع وهذا يكون  -

  صورة سلبية عن الشركات .

تركز الشركات على تحقيق مصالحها دون النظر الى مصلحة   -

  الزبون.

 

 دراسة سابقة . - مدى الإفادة منها

  طار النظريالا -

 

  حجم ونوع عينة الدراسة  ختلافأوجه الا
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  )2012( ةث: دراسة السكارن  

  

دارة الصورة الذهنية في منظمات إأخلاقيات العمل وأثرها في   عنوان الدراسة

راء عينة من شركات الاتصالات الاعمال دراسة تحليلية لآ

  الخلوية الأردنية.

  ) زبون في شركات الاتصالات الخلوية الأردنية.190اشتملت(  عينة الدراسة

  

 هدف الدراسة

 دارة الصورة الذهنيةإالعامة والتعرف على أخلاقيات الوظيفة  -

مدى التزام الموظفين بأخلاقيات الوظيفة العامة وأثرها على  -

  الصورة الذهنية  .

 

  

 نتائج الدراسة

وجود تأثير ذات دلالة معنوية لأبعاد اخلاقيات العمل مجتمعة في -

  الصورة الذهنية للشركات.

ردنية هتمام عالي من قبل شركات الاتصالات الخلوية الأا -

  بأخلاقيات العمل..

 

 دراسة سابقة . - مدى الإفادة منها

  حصائيةالوسائل الا- -

 

  عتباره   متغير معتمد .االتعرف على أبعاد الصورة الذهنية  ب أوجه الشبه

 

 حجم ونوع عينة الدراسة -  ختلافأوجه الا
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  )2013الموسويدراسة ( - ج

 

المصرفي في تعزيز المكانة الذهنية أثر عناصر المزيج التسويقي  عنوان الدراسة

ئتمان العراقي المدرج في للمنظمة  دراسة تطبيقية في مصرف الا

  . سوق العراق للأوراق المالية   

 

  

 عينة الدراسة

 .ئتمان العراقيزبون يتعاملون مع مصرف الا.) 100اشتملت  (

  

 هدف الدراسة

مصرف التعرف على المكانة الذهنية للخدمات المقدمة في  -

 ئتمان من وجهة نظر الزبائن  .الا

ر المزيج التسويقي الخدمي المصرفي على يمعرفة مدى تأث -

  تحسين المكانة الذهنية للخدمات المقدمة .

 

  

 نتائج الدراسة

وجود علاقة بين عناصر المزيج التسويقي المصرفي  -

  مجتمعة والمكانة الذهنية.

 

 الوسائل الاحصائية -  مدى الافادة منها

  طار النظريالإ -

  .متغير معتمد   عتبارهابالمكانة الذهنية التعرف على أبعاد  أوجه الشبه

 

 حجم ونوع عينة الدراسة -  ختلافأوجه الا

  

  

  -   



 بعض الدراسات السابقة                              / المبحث الأول                                                             الفصل الأول   

 

 
10 

  

  

  

  
  )Jiyeon kim:2003دراسة ( -أ

  
College students Apparel Impulse buying behaviors in 

relation to visual merchandising .  
دوافع سلوك شراء الملابس لطلاب الكليات وعلاقتها بالعروض  عنوان الدراسة

  .   البصرية 

 

  

 عينة الدراسة

 . ) طالبة من جامعة جورجيا في امريكا   238(

  

 هدف الدراسة

دراسة العلاقة بين سلوكية دافع الشراء لطلاب الجامعات والعوامل 

 .بعملية الشراء   مالخارجية المشتركة التي تؤدي الى قيامه

 

  

 نتائج الدراسة

  تأثير  بعض العوامل الخارجية على سلوك الشراء للطالبات . -

  يوجد علاقة هامة بين السلوك الدافع للشراء وطلاب الجامعات . -

 

  

 مدى الإفادة منها

 دراسة سابقة  . -

 الاطار النظري -

  

 أوجه الشبه

  اعتماد احد متغيرات الدراسة الحالية.

  والمكانة الذهنية. العرض البصري عدم اختبار العلاقة بين  -.  

 العرض  البصري -1

 ثانيا: الدراسات الاجنبية
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   عتباره متغير معتمد.االتعرف على أبعاد التسويق البصري ب - أوجه الاختلاف
  )Young Ha :2010دراسة ( -ب

  
Online visual merchandising (VMD)cues and Arousal 

:purchasing versus browsing situation.  
  .البصري عبر الانترنيتالعروض  عنوان الدراسة

 

  

 عينة الدراسة

في   32-18عينة عشوائية  لطالبات جامعة نيبراسكا  ولعمر مابين 

 الولايات المتحدة الامريكية.

  

 هدف الدراسة

 .التركيز على مواقع الويب للملابس 

 

  

 نتائج الدراسة

البصري عبر  العرض الاثار الناجمة عن استخدام  -

الانترنيت وارتباطه بشكل ايجابي برضا الزبون ونية 

 الشراء    .

البصري على مواقع الويب للملابس  للعرض الدور الهام - -

  الذي يخلق المتعة والاثارة للزبون.

 

  

 مدى الإفادة منها

 دراسة سابقة  . -

  

 أوجه الشبه

 البصري باعتباره  متغير مستقلالعرض التعرف على أبعاد  -

 الوسائل الاحصائية -

  

  

 أوجه الاختلاف

  حجم ونوع عينة الدراسة  -.

  البصري والمكانة الذهنية. العرض عدم اختبار العلاقة بين -
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  )Azmiya Igpal :2011دراسة ( -ت

  
Design ,effectiveness and role of visual merchandising in 

creating customer appeal .  
  . الزبون  جذبالبصري في  العرض   التصميم والفعالية ودور عنوان الدراسة

 

  

 عينة الدراسة

زبون وعينة غير احتمالية من مختلف الجنسيات ) 100تضمنت (

 . والاعمار  

  

 هدف الدراسة

مدى  حاجة بعض محلات العرض الى نوافذ عرض جذابة 

جل جذب ألمنتجاتها ،فضلا عن التخطيط السليم لمعروضاتها من 

 زبائن حاليين ومرتقبين.

 

  

 نتائج الدراسة

محلات العرض والجذابة بصريا لم تساعد المشاركين لخلق صورة 

  للعلامة التجارية في اذهان زبائنها   .

 

  

 مدى الإفادة منها

 دراسة سابقة -

  طار النظريالإ -

  

 أوجه الشبه

  عتباره  متغير مستقل .االبصري ب العرض التعرف على أبعاد 

  

 أوجه الاختلاف

  بعاد .أدراسة ذات ثلاث  -

 حجم ونوع عينة الدراسة. -

  البصري والمكانة الذهنية. العرض   ختبار العلاقة بين أعدم  -
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  )Milad koucgekain:2012دراسة ( -ث

  
Investigation the relationship between visual merchandising 

and customer buying decision :case studay is fahan hyper 
markets 

 
  

 عنوان الدراسة

دراسة حالة  :البصري وقرار شراء الزبونالعرض  العلاقة بين 

  .  محلات السوبر ماركت في اصفهان 

 

  

 عينة الدراسة

زبون ممن يتعاملون مع محلات العرض في ) 600تضمنت (

 . اصفهان 

  

 هدف الدراسة

 البصري وقرارات الزبون الشرائية .  العرض تحقيق العلاقة بين

 

  

 نتائج الدراسة

جواء نظيفة ومناسبة ومريحة أتوفر  محلات العرض  -

  لزبائنها من خلال التصميم الجيد لتلك المحال .

 

  

 مدى الإفادة منها

 سابقةدراسة  -

 طار النظريالإ -

  

 أوجه الشبه

  عتباره  متغير مستقل .االبصري ب العرض  التعرف على أبعاد 

  

 أوجه الاختلاف

  البصري  والمكانة الذهنية .العرض  ختبار العلاقة بين اعدم  -

 حجم ونوع عينة الدراسة. -

  البصري العرض  طريقة قياس -
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  )M Krishnakuman ,2014 (دراسة  - ج

( The Role of visual Merchandising in Apparel purchase 
Decision. 

  

 عنوان الدراسة

  .  اتخاذ قرار شراء الملابس البصري في العرض  دور

 

  

 عينة الدراسة

 . الزبائن في مدينة كويمباتور في الهند  من اُ فرد) 100تضم (

  

 هدف الدراسة

البصري وفي قرارات  العرض تحديد العوامل التي تؤثر في  -

  .شراء الملابس  

ميزة  لتحقيق البصريللعرض  تخصيص نسبة من مبيعات  - نتائج الدراسة

 .لمعارضا لتلك خلق صورة شاملة  فضلا عن تنافسية 

حتفاظ البصري بيئة ملائمة لجذب الزبائن والا العرض يقدم  -

 .بهم

 دراسة سابقة -  دة منهاافمدى الا

  طار النظريالإ -

  .متغير مستقلعتباره ابالبصري  العرض التعرف على أبعاد  -  الشبهأوجه 

  

 ختلافأوجه الا

  
 عينة الدراسةحجم ونوع  -
 البصري والمكانة الذهنية  العرض عدم اختبار العلاقة بين -
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  ) Neha p.Mehta:2014دراسة ( -ح

Consumers perception for visual merchandising of lifestyle 
Appavel stores. 

  
  

 عنوان الدراسة
  ملابس المتجر .حياة  إدراك الزبون للعرض البصري لنمط 

 

  
 عينة الدراسة

حمد اباد أزبون يتعامل مع محلات العرض في ) 385شملت (

 .باكستان

  
  

 هدف الدراسة

 .البصري وطرق العرض  العرض دراك الزبون لأبعاد إمدى 

  
  

 نتائج الدراسة

في تسويق المنتجات البصري دورا حيويا  العرض  يلعب -

 لمحلات العرض.

  
 مدى الإفادة منها

  دراسة سابقة  -

 طار النظريالإ -

  
 أوجه الشبه

 . متغير مستقل عتبارهاب البصري العرض التعرف على أبعاد  -

  
 الاختلافأوجه 

 عينة الدراسة .حجم ونوع  -

 البصري والمكانة الذهنية. العرض عدم اختبار العلاقة بين  -

 المكانة الذهنية للمنظمة -2
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  )(Charles et al:2007دراسة  -أ

Congruence between Positioning and Brand Advertising  
  

 عنوان الدراسة

 .  واعلان ماركة العلامة التجارية التطابق بين المكانة الذهنية 

) من المدراء التنفيذيين والخبراء في مجال صناعة 357اشتملت (  عينة الدراسة

الاعلان جامعة كينغستون وجامعة شمال تكساس في الولايات المتحدة 

  في بريطانيا.

بناء القرارات والانشطة المرتبطة في تحديد المكانة الذهنية لمنتجات  هدف الدراسة

 .المنظمات المبحوثة

  

 الدراسةنتائج 

وجود فوارق ذان دلالة معنوية مع اربعة استراتيجيات اي الخدمة، 

 . القيمة مقابل المال، الموثوقية، اسم العلامة التجارية

  

 مدى الإفادة منها

 دراسة سابقة . -

 حصائيةدوات الاالأ - أوجه الشبه

 . عتماد احد متغيرات الدراسة الحاليةا -

  

 أوجه الاختلاف

  . متغير مستقلعتباره االتعرف على أبعاد المكانة الذهنية ب  -

  .عينة الدراسة حجم ونوع  -

 ختلاف مجال التطبيقا -
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  )Marie- Agnes:2013دراسة ( -ب

Positioning person brands in established Organizational fields 

  
  

 عنوان الدراسة

 مات التجارية علاللالمكانة الذهنية 

  عينة عشوائية في صناعة الأزياء في مونتریال في امريكا الشمالية  عينة الدراسة

  
 هدف الدراسة

بناء علامة تجارية شخصية عبر تحديد المهن في القيم التنظيمية 

 .  وابراز مدى تأثير ذلك على أذهان زبائنها

  
 نتائج الدراسة

المكانة الذهنية وجود علاقة ارتباط وتأثير ذات دلالة معنوية بين 

 .  للعلامة التجارية الشخصية في القيم التنظيمية

  
 مدى الإفادة منها

 دراسة سابقة . -

  
 أوجه الشبه

 عتماد احد متغيري الدراسة الحاليةا

  
 أوجه الاختلاف

 .حجم ونوع عينة الدراسة -

 .متغير مستقل عتبارها ابالمكانة الذهنية التعرف على أبعاد  -

 التطبيقختلاف مجال ا -
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  )Shrafat Ali:2014دراسة ( -ت

Consumer Psyche and Positioning Strategies  
  

 عنوان الدراسة
  . نفسية الزبون واستراتيجية المكانة الذهنية

 

  ) زبون في مدينة لاهور في اقليم بنجاب في باكستان100اشتملت(  عينة الدراسة

  
 هدف الدراسة

العلامة التجارية للمنتج وتقييم سلوك تفضيلات الزبون نحو  معرفة 
  .  الزبون 

 

  
 نتائج الدراسة

تتميز المكانة الذهنية بالتفوق في السوق عبر فعالية منتجاتها  -
 مقارنة مع منافسيها.

وجود علاقة ارتباط وتأثير ذات دلالة معنوية بين نفسية الزبون  -
 والمكانة الذهنية عن منتجات المنظمة.

  
 مدى الإفادة منها

  
  دراسة سابقة . -
 

  
 أوجه الشبه

عتمادها الاستبيان كأداة رئيسية لجمع المعلومات في الجانب ا -
 الميداني .

  عتبارها متغير معتمداالتعرف على أبعاد المكانة الذهنية ب -
 

  
 أوجه الاختلاف

 حجم ونوع عينة الدراسة -
 البصري والمكانة الذهنية. العرض لم تختبر العلاقة بين  -
 التطبيق ختلاف مجالا -
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  )Amit Bhadra:2014دراسة ( -ث

Concurrent Diverse Positioning –Astrategy for Targeting 
Consumer India 

  
 نوان الدراسةع

 . ستهداف زبون الهندستراتيجية لااوتنوع المكانة الذهنية ك تلاقي 

جامعة  ) زبائن الشركات التابعة للتسويق في الهند5000اشتملت(  عينة الدراسة
  بومباي

  
 هدف الدراسة

  
ستهدافها اتحديد العلاقة بين المكانة الذهنية وتكيفها من قبل الزبائن ب

 شريحة واسعة من الهند.

  
  

 نتائج الدراسة

 
بناء مكانة ذهنية متزامنة للمنتجات عبر الخواص التي تتمتع بها  -

  . ستهداف الزبوناومدى تأثيرها على 
 

  
 مدى الإفادة منها

.  
 دراسة سابقة . -

  اعتماد احد متغيري الدراسة الحالية  - أوجه الشبه
 

 .متغير مستقل  عتبارها ابالمكانة الذهنية التعرف على أبعاد  - أوجه الاختلاف
 حجم ونوع عينة الدراسة . -
  ختلاف مجال التطبيق.ا -
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على مجموعة من المؤشرات وعلى النحو  اً عتماداتهتم هذه الفقرة بمناقشة الدراسات السابقة 

  الاتي:

ستعراض الدراسات اختيار وان الغرض الأساس من إالصلة بموضوع الدراسة الحالية: - 1

يضاحا لهذه العلاقة سيجري إو، ظهار مدى علاقتها بمتغيرات الدراسة الحالية االسابقة هو 

) الذي يورد تصنيفا يوضح علاقة الدراسات السابقة بمتغيرات 1تفصيلها في الجدول(

 الدراسة الحالية.

  ) تصنيف الدراسات السابقة بحسب متغيرات الدراسة1جدول (ال

عدد الدراسات ذات الصلة   متغيرات الدراسة الحالية

  بالمتغير

  النسبة المئوية

 %58 7  البصري العرض  -1

  %42 5  للمنظمة المكانة الذهنية -2

  %100 12  جماليالا

البصري العرض ) ان النسبة الأعلى للدراسات السابقة كانت لمتغير 1يتضح من الجدول(

أقل ، هذا التنويع يعكس الواقع الفعلي  للمنظمة بنسبة %) تليها المكانة الذهنية 58بنسبة(

لما أفرزته الدراسات السابقة الخاصة بمتغيرات الدراسة، معززا بالمسح الخاص 

احتوى في طياته كافة الموارد المزودة ستخدمت في هذه الدراسة الذي ابالمصادر التي 

نتيجة البحث (الانترنت) اذ كانت  شبكة المعلومات العالمية وأبالمعلومة من المكتبات 

، فضلا عن الدراسات  للمنظمة الدراسات الخاصة بالمكانة الذهنيةفيها تشير الى قلة 

التي احتوت متغيري الدراسة بعلاقة مباشرة مما يدل على حداثة الموضوع، لاسيما اذا 

الدراسات السابقة التي انجزت في القرن الحالي فيما يتعلق  نً لوحظ أمر هام وهو أً  ما

هتمام بها خلال هذه المرحلة لحيويتها في منظمات ذ بدأ الاإ للمنظمة  بالمكانة الذهنية

  الأعمال.

  

 ً  السابقة الدراسات مناقشة -:ثالثا
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: تباينت الدراسات السابقة في طبيعتها بين الدراسات النظرية طبيعة الدراسات السابقة- 2

ح توزيع الدراسات السابقة بحسب طبيعتها بين نظرية ) يوض2والجدول( ،والتطبيقية

  .وتطبيقية

  ) تصنيف الدراسات السابقة بحسب طبيعتها2جدول(ال

متغيرات 

  الدراسة

دراسة 

  تطبيقية

نسبة   دراسة نظرية

الدراسات 

  التطبيقية

نسبة الدراسات 

  النظرية

التسويق - 1

  البصري

5 2 46%  0.4%  

المكانة - 2

  للمنظمة الذهنية

6 3 54%  0.6%  

  %100  %100 5 11  الأجمالي

)أن غالبية الدراسات كانت تطبيقية فضلا عن أنها تمت محاكاتها 2يتضح من الجدول (

في بيئات أجنبية فهذا يدل على حداثة متغيرات الدراسة للبيئة العراقية لتشكل عامل دعم 

مدى حاجة راء الباحثين في تشخيص وتأشير آستفادة من جراء هكذا دراسات بالالإ

  المنظمات العراقية الى تطبيق أسس وأبعاد هكذا موضوعات .

ختبار العملي للدراسة يترجم بمجموعة من الأدوات ن الاإأدوات الدراسات السابقة: - 3

اليب المستعملة في هذه ) يوضح الأس3دراسة حالة والجدول( و ةستبانتتباين بين الا

  الدراسات 

  الادوات المستخدمة في الدراسات السابقة ) تصنيف 3جدول(ال

  النسبة المئوية  عدد المرات  أداة الدراسة

  %55 11  ستبانة الا- 1

  %0.25 5  المقابلة- 2

دراسة حالة (سجلات - 3

  ووثائق)

2 0.1%  

  %0.1 2  أكثر من أداة- 4

  %100 20 جماليالا
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كان الأداة الأكثر استخداما في الدراسات السابقة وبنسبة  ستبانة ) أن الا3يتضح من الجدول(

  .%) ولمختلف متغيرات الدراسة 55(

  

  

  

 ملائمةكثر فضل الادوات الأأدوات الاحصائية المستخدمة فيها وتحديد التعرف على الأ1-

  الصدق والثبات وفرضيات الدراسة الحالية .  اتلاختبار

الذي مكن الباحثة من تصميم التعرف على منهجية الدراسات السابقة وتسلسل فقراتها  - 2

 . منهجية الدراسة الحالية من خلال الاطلاع على أهمية واهداف وفرضيات الدراسات السابقة 

الدراسات السابقة مهد الطريق امام الباحثة لاختيار عينة الدراسة الاطلاع على عينة 3-

  الحالية والافادة منها .

  

  

  

ا م) لم يسبق جمعهللمنظمة  البصري والمكانة الذهنية العرض جمعت الدراسة متغيرين (1

  طلاع الباحثة.إمعاً حسب 

البصري ) موضوعاً حديثاً لم يسبق تناوله في الدراسات  العرض يعد المتغير الأول ( 2-

 طلاعها.اعلى مستوى البيئة العراقية على حد علم الباحثة و دراسة واحدة فقط العربية الا 

جابة على صحاب المحلات التجارية والإأمع  الاستبانةاستمارة عتمدت الدراسة ا3- 

  . ليهاإلا عن دعم النتائج التي تم التوصل ، فض سئلتهم حول فقرات الاستبانةأاستفساراتهم و

  

  

   

      

  

  

 السابقة الدراسات من ستفادةالا أوجه

 

 مميزات الدراسة الحالية
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  توطئة

  لمنهجية الدراسة ، وذلك من خلال الفقرات الاتية:ساسية يوضح في هذا المبحث الخطوات الأ

  

  

تنب�����ع مش�����كلة الدراس�����ة لم�����ا يش�����هده ع�����الم الاعم�����ال الي�����وم م�����ن ش�����دة المنافس�����ة ,والعم�����ل    

متط���ورة تتناس���ب م���ع رغب���ات الزب���ائن واحتياج���اتهم  منتج���ات المتس���ارع والعولم���ة نح���و تق���ديم 

، اص���بح عل���ى المنظم���ات البح���ث ع���ن فلس���فة أعم���ق ورؤي���ا أش���مل, , وف���ي ظ���ل ه���ذا التط���ور 

تعتم���د عل���ى إختي���ار المج���الات الت���ي تض���من له���ا التف���وق ف���ي أداءه���ا, فن���تج ع���ن ذل���ك ب���زوغ 

وال���ذي أص���بح ض���رورة ملح���ة  لتعزي���ز المكان���ة الذهني���ة للمنظم���ة  الع���رض البص���ري مفه���وم 

الت����ي تعم����ل ف����ي ف����ي الع����راق   للمجمع����ات التجاري����ة للمنظم����ات وعل����ى وج����ه الخص����وص 

ظ���روف بيئي���ة ديناميكي���ة وحال���ة اللاتأك���د، إذ ص���ار البق���اء فق���ط للمنظم���ات الت���ي ت���تمكن م���ن ان 

ف���ي الاس���واق والت���ي تمكنه���ا م���ن تحقي���ق الفائ���دة العالي���ة للزب���ون والمنظم���ة,   تمي���ز تك���ون أكث���ر 

 دور الع���رض البص���ري ه���ذا كل���ه دف���ع الباحث���ة بدراس���تها الحالي���ة إل���ى التقص���ي ع���ن معرف���ة 

تعزي����ز ) ف����ي ناف����ذة الع����رض ، الال����وان ،الاض����اءة ، لافت����ات الع����رض اده����ا المتمثل����ة (بأبع

ه���ل ،وم���ن ث���مَ يمك���ن توض���يح مش���كلة الدراس���ة ف���ي تس���اؤل ع���ام هو( المكان���ة الذهني���ة للمنظم���ة 

للع���رض البص���ري دور ف���ي تعزي���ز المكان���ة الذهني���ة للمنظم���ة ف���ي المجمع���ات التجاري���ة ف���ي 

  ؤل العام ينبثق عدد من التساؤلات الفرعية هي) ومن هذا التسامركز محافظة بابل 

    

  ؟البصري العرض أبعاد  المبحوثة هل تتبنى المجمعات التجارية        1-

  ؟    مجمعات التجاريةللالبصري دور في تعزيز المكانة الذهنية  للعرض  هل     2-

  ؟المبحوثة المجمعات التجارية لدى  البصري  العرض هل تتوافر خصائص 3-

  

  

 مشكلة الدراسة -:أولاً 
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البص����ري ف����ي تعزي����ز  الع����رض التأكي����د عل����ى دور ب الدراس����ة  الحالي����ةتنبث����ق أهمي����ة    

ه���ا ف���ي مي���دان الأعم���ال ، فض���لا ع���ن كون���ه م���دخلا ح���ديثا ءالمكان���ة الذهني���ة للمنظم���ة وبقا

حتياج����ات الزب���ون ورغبات����ه اس���لوب يتمي����ز بالمرون���ة والس����رعة ف���ي تلبي���ة أللتس���ويق ، و

البص���ري وأبع���اده (ناف���ذة  للع��رض م��ن خ���لال مش���اركته ف���ي تحقي��ق ط���رق ع���رض جذاب���ة 

  .   ضاءة، لافتات العرض)لوان، الإالعرض، الأ

   -تية:تقدم يمكن توضيح أهمية الدراسة الحالية في النقاط الآ ستنادا لماا

كون���ه ب ،بتعم���ق ش���ديد  الاب���د م���ن دراس���ته  البص���ري م���ن المف���اهيم الحديث���ة الع���رض يع���د   - أ

 .مفهوما حيويا يمارس في مختلف المجالات العالمية

 والع���رض عموم���ا أض���افة علمي���ة وعملي���ة للمكتب���ة العراقي���ة ف���ي مج���ال التس���ويق تق���ديم   - ب

، بم���ا يح���وي الجان���ب النظ���ري م���ن بوج���ه خ���اص  البص���ري والمكان���ة الذهني���ة للمنظم���ة 

هم ف����ي مج����ال تش����خيص العلاق����ة ب����ين متغي����رات اتس����هاماخلاص����ة لأفك����ار الب����احثين و

  .الدراسة 

البص���ري لفئ���ة مهم���ة ف���ي  الع���رض م���ن خ���لال التركي���ز عل���ى  ته���اتكتس���ب الدراس���ة أهمي  - ت

عل����ى ح����د عل����م وض����عفهم به����ا  المحلي����ين هتم����ام الب����احثين ا لقل����ة المجتم����ع العراق����ي ، 

  الباحثة.

  

 

  

  

البص���ري ف���ي  الع���رض ع���دم وج���ود دراس���ات توض���ح ت���أثير لف���ي ض���وء مش���كلة الدراس���ة و  

 ل����ى تحقي����قإتس����عى  الحالي����ة ن الدراس����ةإف���� للمجمع����ات المبحوث����ةتعزي����ز المكان����ة الذهني����ة 

   تية:الأهداف الآ

  

بين متغيراتها الرئيسة والفرعية ،  بناء مخطط نظري يصف شكل العلاقة وألاثر1-

والتحقق من المصداقية والجدوى العلمية والعملية للمخطط الفرضي من اجل الوصول إلى 

مجتمع  المجمعات التجارية مدراء  وضع الاستنتاجات والتوصيات اللازمة , لتمكين 

 . الدراسة من التعرف على طرائق نجاحها وقدرتها على الاستمرار والتطور

 ً  أهمية الدراسة -:ثانيا

 أهداف الدراسة  -ثالثاً :
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مجتمع الدراسة وتحديد  المجمعات  التجارية في العرض البصري التعرف على واقع 2-

انحرافه او اتفاقه مع  اطروحات الرواد في حقل إدارة التسويق والخروج منها بصيغ 

  ودلالات تتفق مع الهدف العام للدراسة.

المجمعات وتقديم بعض المقترحات التي تساعد  المكانة الذهنية للمنظمة تشخيص واقع 3-

مجتمع الدراسة على الاستفادة من الاساليب والمفاهيم الحديثة في مجال الفكر  التجارية 

  المكانة .وتقَيَيم بعض التوصيات من اجل تحقيق  التسويقي 

توضيح علاقة الارتباط والتأثير للعرض البصري وابعاده في المكانة الذهنية للمنظمة  - 4

  . بأبعادها في المجمعات التجارية

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

وف��ي  والمكان��ة الذهني��ة للمنظم��ة  البص��ري  الع��رض  ط��ار الفك��ري لأدبي��اتلى الإإبالاستناد    

ضوء مشكلة الدراسة واهدافها, جرى تصميم مخطط الدراسة الفرضي والذي يعبر عن العلاقة 

  .(2)المنطقية بين المتغيرين الرئيسين وكما موضح في الشكل 

المكان�����ة ) والمتغي�����ر الت�����ابع أو المعتم�����د (  البص�����ري الع�����رض المتغي�����ر المس�����تقل: (   - أ

   -) وكل منهما يضم مجموعة من الأبعاد وكما يأتي:للمنظمةالذهنية 

ناف����ذة الع����رض، بع����اده بـ����ـ( أ) تتمث����ل البص����ري  الع����رض ( المتغي....ر المس....تقل: 1) 

 ).  ، لافتات العرضةضاءلوان، الإالأ

دراك، الإبـ�����ـ( بع�����ادهأ) تتمث�����ل  للمنظم�����ة  المكان�����ة الذهني�����ة( المتغي.....ر المعتم.....د: 2)   

  ).الرغبةالسلوك، التأثير ، الدوافع، 

          رتب��اط وت��أثير مباش��ر ب��ين ك��ل م��ن المتغي��ر المس��تقلاتكون حركة المخطط بوج��ود علاق��ة    - ب

  ) للمنظمة المكانة الذهنية( ) بأبعاده والمتغير التابع البصري العرض (

  

  

  

  

 لدراسة االمخطط الفرضي وفرضيات  -رابعاً :

 

 لدراس............ةالفرض............ي ل مخط............ط ال1- 
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   -وعلى النحو الآتي: ة الى فرضيتين رئيس الحالية  الدراسة تستند

الع����رض  ب����ين معنوي����ة ةرتب����اط ذات دلال����اوج����د علاق����ة ي لا -:الفرض....ية الرئيس....ة الاول....ى

وتنبث���ق منه���ا  المبحوث���ة  العين���ةف���ي بأبع���اده  والمكان���ة الذهني���ة للمنظم���ة بأبع���اده  البص���ري

  تية:الفرضيات الفرعية الآ

 

وج����د علاق����ة ارتب����اط ذات دلال����ة معنوي����ة ب����ين ناف����ذة الع����رض والمكان����ة الذهني����ة ي لا  - أ

 بأبعاده. للمنظمة

 ل����وان والمكان����ة الذهني����ة للمنظم����ةوج����د علاق����ة ارتب����اط ذات دلال����ة معنوي����ة ب����ين الأي لا  - ب

 بأبعاده.

نافذة 
 العرض

 البصري العرض 

لافتات 
 العرض

 

 تأثير

 

 ارتباط

 

 المكانة الذهنية للمنظمة

 الرغبة دراكالإ

 

 عالدواف

 ع

 السلوك التأثير

 فرضيات الدراسة  -2

 

 المصدر: إعداد الباحثة 

 الاضاءة الالوان

 تأثير

 ارتباط

 )2شكل(ال

 مخطط الفرضي للدراسة
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 ض���اءة والمكان���ة الذهني���ة للمنظم���ةوج���د علاق���ة ارتب���اط ذات دلال���ة معنوي���ة ب���ين الإي لا  - ت

 بأبعاده.

الع����رض والمكان����ة الذهني����ة  وج����د علاق����ة ارتب����اط ذات دلال����ة معنوي����ة ب����ين لافت����اتي لا  - ث

 للمنظمة بأبعاده.

ف����ي  هبع����ادأالبص����ري و للع����رض وج����د علاق����ة ت����أثير ي لا-:الثاني....ةالفرض....ية الرئيس....ة 

  .  المكانة الذهنية للمنظمة

  :الاتيةويتفرع منها الفرضيات الفرعية 

 .وجد علاقة تأثير لنافذة العرض في المكانة الذهنية للمنظمةلا ي   - أ

 . وجد علاقة تأثير للألوان في المكانة الذهنية للمنظمةلا ي  - ب

 وجد علاقة تأثير للإضاءة في المكانة الذهنية للمنظمة.لا ي  - ت

  . وجد علاقة تأثير للافتات العرض في المكانة الذهنية للمنظمةلا ي  - ث

  

  

   

  
  

  مرك���ز  لمجمع���ات التجاري���ة ض���من الح���دود الجغرافي���ةبم���دراء ا تمث���ل مجتم���ع الدراس���ة    

باب���ل. وه���ي مت���اجر التجزئ���ة لأربع���ة قطاع���ات (ملاب���س، أث���اث، غذائي���ة، أجه���زة  محافظ���ة 

) وص���ف لمجتم���ع الدراس���ة ، والت���ي يمك���ن الاش���ارة اليه���ا 4ويوض���ح الج���دول(.كهربائي���ة)

   -وفق التسلسل الاتي:

  ) المجمعات التجارية في محافظة بابل4جدول(ال

  القطاع  حجم العينة   عدد المدراء  اسم المجمع  ت

  ملابس 2 5  مجمع ماكسي مول 1

  ملابس 4 8  مجمع الأميرات  2

  ملابس 5 9  مجمع بغداد 3

  ملابس 15 20  مجمع العرائس 4

  ملابس 2 3  محلات الفرزدق 5

  ملابس N&A 3 2محلات  6

  ملابس Belalali 2 1محلات  7

 مجتمع وعينة الدراسة  -امساً:خ

 

 مجتمع الدراسة1- 
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  ملابس 2 3  محلات جود 8

  ملابس 1 2  محلات خطوات 9

  ملابس 2 2  محلات سنديان 10

  ملابس 2 3  محلات أوفا 11

  ملابس 2 2  محلات بورد 12

  ملابس 2 2  محلات ازياء مريم 13

  ملابس 2 3  بيبي لاندمحلات  14

  ملابس 2 2  محلات ليان 15

  ملابس 2 2  محلات فرح 16

  ملابس Like 2 2محلات  17

  ملابس 2 4  بوتيك ميرا مار  18

  ملابس 2 2  محلات احلى الكل 19

  ملابس 2 3  محلات اوسكار  20

  ملابس 2 3  محلات ازياء كارينا 21

  ملابس 2 4  محلات بسام للعرائس 22

  ملابس 2 4  محلات الزاملي والعيساوي 23

  ملابس 2 2  محلات بيت العطر 24

  ملابس 2 2  محلات العيساوي 25

  ملابس 2 3  محلات أمير الكلام 26

  ملابس 2 3  محلات سمو الاميرة 27

  أثاث 2 4  معرض بيت العائلة للأثاث  28

  أثاث 3 6  معرض ومعمل المعلم  29

  أثاث 4 8  معرض ومعمل السامر  30

  أثاث 2 4  معرض الصادق 31

  أثاث 2 3  معرض اثاث الحضارة  32

  أثاث 2 4  معرض البيت العربي 33

 أثاث 2 4  معرض المودة  34

  أثاث 2 3  معرض العسلي 35
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  أثاث 2 3  معرض الميسرة  36

  أثاث 2 4  معرض الديوان 37

  أثاث 2 6  معرض دايموند 38

  أثاث 2 6  معرض شوندا 39

  غذائية 3 6  الباندامجمع  40

  غذائية 3 8  مجمع كوالا للتسوق 41

  غذائية 3 8  مجمع سيد الاسعار 42

  غذائية 2 6  سوبر ماركت السبطين 43

  غذائية 3 8  مجمع النصراوي 44

  غذائية 2 4  محلات النورين 45

  غذائية 2 3  محلات القصر 46

  غذائية 3 6  مجمع زيتونة 47

  اجهزة  الكهربائية 2 3  شركة البعد الاول  48

  اجهزة  الكهربائية 3 6  شركة الاوربي للأجهزة  49

  اجهزة  الكهربائية 2 4  شركة الغدير للأجهزة 50

  اجهزة  الكهربائية 3 6  معرض الأفراح 51

  اجهزة  الكهربائية 2 4  خاءمحلات جوهرة الا 52

  اجهزة  الكهربائية 2 4  محلات سلاري 53

  اجهزة  الكهربائية 2 2  مجمع كريازي 54

  اجهزة  الكهربائية 2 3  مجمع الأخوين 55

  اجهزة  الكهربائية 4 5  مجمع الطائر 56

   140 244  المجموع 

  

  

  

  

  

  

 اد الباحثة من إعد المصدر:           
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محافظ���ة باب���ل  ف���ي مرك���ز  ف���ي القط���اع التج���اري م���ديرا )(140 بل���غ حج���م عين���ة الدراس���ة

ج���راء الدراس���ة الحالي���ة ، فض���لا ع���ن تع���اون ه���ذه المت���اجر ف���ي الت���ي اختي���رت كموق���ع لأ

ال����ذي  عتم����اد المقي����اساوق����د ت����م  تق����ديم البيان����ات والمعلوم����ات وتس����هيل اج����راء الدراس����ة.

وه���امش خط���أ ب���ين العين���ة   ) 0.95 (  بمس���توى ثق���ة )  Survey System(قدمت���ه 

وه���و )  %90ومكمله���ا ( ي مس���توى اجاب���ات عين���ة الدراس���ة أ  %10 )( والمجتم���ع يبل���غ

والب����الغ  مقي����اس لتحدي����د أق����ل حج����م عين����ة مقب����ول لمجتم����ع كبي����ر ج����دا أو غي����ر مع����روف

)140( )www.SurverSystem,com (  اذ ت�����م توزي�����ع.)(س�����تمارة اس�����ترجع ا 164

  نسبة بستمارة اي ا 140)ستمارة في حين بلغ الصالح منها للتحليل (ا 154)منها (

وص�����ف لعين�����ة الدراس�����ة، والت�����ي يمك�����ن  (5) لويوض�����ح الج�����دو )%85(بل�����غ  س�����تجابة ا

  الاشارة اليها وفق التسلسل الاتي:

  ) وصف عينة الدراسة5جدول(ال

 النسبـة المئويـة التكــــــــرار الفئــات المستهدفــــة المتغيـــــرات ت

 %93 130 ذكـــــــــــور الجنس 1
 %7 10 إنــــــــــــاث

 %100 140  المجمــــــــوع 
 -  -  ماجستير المؤهل العلمي 2

  %16 23 عالي  دبلوم
  %27 38 بكالوريوس

  %37 51 اعدادية
  %20 28 متوسطة

  %100 140  المجمــــــوع 
    هل تتعامل اكثر مع الزبون 3

  %92 129 المحلي
  %08 11 الأجنبي 

  %100 140  المجمـــــــوع 
  العمل في المتجرسنوات عدد   4

 
  %83 116  سنة فأقل  10

11 -20  18 13% 
21 - 30 -  -  

 %4 6  فأكثر 31
  %100 140  المجمـــــــوع 
5   

  
هل تمتلك مؤهلا في أدارة         

  التسويق 

 %10 14 شهادة 
  -  - دورة تدريبية

 %90 126 او عملية ممارسة علمية

 عينة الدراسة-2

 الدراسة اختيار عينة -أ
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 %100 140  المجمـــــــوع 
6   

  القطاع الذي يعمل فيه المتجر
  %50 70 ملابس
  %20 27 أثاث

  %10 21 غذائية
  %20 22 أجهزة كهربائية

  %100 140   المجمــــوع   
  

   

                                           

  
  (3)شكل ال

  توزيع أفراد العينة حسب الجنس 
  
  

الجنس

الذكور

الأناث

الربع الرابع

93%

الذكور

7%

الأناث

 بالاعتماد على نتائج استمارة الاستبانة. ةعداد الباحثمن إ :المصدر           

 .من إعداد الباحثة بالاعتماد على استمارة الاستبانة :المصدر           
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  توزيع أفراد العينة حسب المؤهل العلمي  

 

  

  )5شكل(ال

  توزيع أفراد العينة حسب التعامل مع الزبون 

  من إعداد الباحثة بالاعتماد على استمارة الاستبانة: المصدر

المؤهل العلمي

أعدادية

بكالوريوس

متوسطة

دبلوم
بكالوريوس
27%

اعدادية
37%

متوسطة
20%

دبلوم
16%

هل تتعامل اكثر مع الزبون

الزبون المحلي

الزبون الأجنبي

92%

8%

الزبون 
الأجنبي

 .من إعداد الباحثة بالاعتماد على استمارة الاستبانة: المصدر           

 )4الشكل(
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  )6(شكل ال                                                       

  

  

  

  )��7ل(ال

 	
��
  ت�ز
ع اف�اد الع��ة ���� ال��هل في ادارة ال

عدد سنوات العمل في المتجر

سنة فاقل10

20- سنة11

30- سنة21

سنة فأكثر31

83%

11-20

13%

31- فأكثر

4%

هل تمتلك مؤهلا في أدارة التسويق

ممارسة علمية وعملية

شهادة

دورات تدريبية
ممارسة علمية وعملية
90%

شهادة
10%

 .استمارة الاستبانةعتماد على من إعداد الباحثة بالا :المصدر           

من إعداد الباحثة بالاعتماد على استمارة الاستبانة : المصدر           

 توزيع افراد العينة حسب سنوات العمل  
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  )��8ل(ال

  ت�ز
ع اف�اد الع��ة ح�� الق(اع ال&% $ع�ل #"ه 

أن غالبي����ة أف����راد  ) 5 ج����دولالحص����ائية ال����واردة ف����ي الإأوض����حت النت����ائج  -:الجCCCنس)(1

) %7ن���اث (), ف���ي ح���ين بلغ���ت نس���بة الإ%93ذ بل���غ نس���بتها (إالعين���ة ه���م م���ن ال���ذكور 

دارة عمله����ا إعل����ى العنص����ر الرج����الي ف����ي  المجمع����ات التجاري����ة عتم����اد امم����ا يعن����ي ،

) 3ويمك���ن توض����يح ه���ذه النس����ب ف���ي ش����كل( .المبحوث����ة قط���اع مع����ارض البي���ع  ض���من 

  تي:الآ
   

  

ف��راد أأن معظ��م ال��ى   (5) ج��دولالتشير النتائج الإحصائية ال��واردة ف��ي  -:)المؤهل العلمي(2

) %27، %37ذ بلغ��ت نس��بتها (إ  والبك��الوريوس)،  عدادي��ة(الإالعين��ة ه��م م��ن حمل��ة ش��هادة 

، 20%( الع��الي  . في حين بلغ نسبة الحاصلين على شهادتي المتوسطة والدبلومعلى التوالي 

حملة شهادة الدراسات العليا فلم يظهر لهم اثر ضمن عينة الدراس��ة  ما أعلى التوالي .) %16

جيد بالنسبة للمجمعات المبحوثة ، لأنها تدار م��ن قب��ل أف��راد ل��ديهم المؤه��ل  ا. ويعد هذا مؤشر

 لى هذه النسب.إيشير  (4)والشكل  العلمي والكفاءة في مجال عملهم  .

  

القطاع الذي يعمل فيه المتجر

ملابس

أثاث

غذائية

أجهزة كهربائية

ملابس
50%

أثاث
20%

غذائية
10%

أجهزة كهربائية
20%

 المصدر: اعداد الباحثة بالاعتماد
 على استمارة الاستبانة
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ن أ) ال����ى 5ج����دول (التش����ير النس����ب ال����واردة ف����ي  -: الزب....ون) ه....ل تتعام....ل اكث....ر م....ع 3(

أكب�����ر النس�����ب كان�����ت مم�����ن يتع�����املون م�����ع الزب�����ون المحل�����ي ف�����ي المجمع�����ات التجاري�����ة 

%) ، بينم�����ا كان�����ت نس�����بة ال�����ذين يتع�����املون م�����ع الزب�����ون 92المبحوث�����ة حي�����ث بلغ�����ت(

 رت���ادون ه���ذه المح���لات والمجمع���اتيوذل���ك لقل���ة الزب���ائن الأجان���ب ال���ذين %) 8الأجنب���ي(

 -:لى هذه النسبإ) يشير 5. والشكل ( بسبب الظروف الحالية للعراق

أن  )(5 ج���دولاليتض���ح م���ن النت��ائج ال���واردة ف���ي   -)عCCدد سCCCنوات العمCCCل فCCي المتجCCCر:4( 

 .س��نوات فأق��ل) ف��ي مج��ال عمل��ه 10%) م��ن أف��راد العين��ة لدي��ه س��نوات خدم��ة (83نس��بة (

ف����ي العم����ل  م����ن لدي����ه خدم����ة م����اأ) .  13%س����نة) بنس����بة ( 20  -11م����ن ل����ديهم (ميلي����ه 

 اجي���د ا%) وه���ذا يع���د مؤش���ر4س���نة ف���أكثر) فق���د بل���غ نس���بتهم م���ا يق���ارب ( 30(  التج���اري 

والش���كل ف���راد ب���الخبرة والحداث���ة والتط���ور ف���ي مج���ال عمله���م لتمت���ع الأ ،لمجتم���ع الدراس���ة

  -يوضح تلك النسب: (6)
  

ل���ى إ) 5ج���دول(التش���ير النس���ب ال���واردة ف���ي -:دارة التسCCCويقإ)هCCCل تمتلCCCك مCCCؤهلا فCCCي 5( 

ان اكب���ر النس���ب كان���ت مم���ن ل���ديهم ممارس���ة علمي���ة ف���ي مج���ال العم���ل التج���اري بلغ���ت 

دارة إ%) م���ن عين���ة الدراس���ة، بينم���ا كان���ت نس���بة ال���ذين حص���لوا عل���ى ش���هادة ف���ي 90(

%) ام���ا ال���دورات التدريبي���ة فل���م يظه���ر له���ا 10كاديمي���ة (التس���ويق م���ن خ���لال الدراس���ة الأ

بالنس����بة للمجمع����ات التجاري����ة  اجي����د اه����ذا مؤش����ر ث����ر ض����من عين����ة الدراس����ة. ويع����دأي أ

المبحوث��ة ، لأنه��ا ت��دار بكف��اءة  وخب��رة م��ن خ��لال الاس��تفادة م��ن الممارس��ات العلمي��ة ف��ي 

  -:الآتي )(7. ويمكن توضيح هذه النسب بالشكل مجال العمل التجاري . 

هم ممن يعملون ن معظم أفراد العينة أ )5جدول (اليظهر  -) القطاع الذي يعمل فيه المتجر:6(

%) اذ مثلت هذا الفئة اعلى نسبة من حيث القطاع الذي 50في قطاع (ملابس) اذ بلغ نسبتها(

، بينما كانت   %)20تعمل فيه، ثم جاءت فئة العاملين في قطاع الأثاث بالمرتبة الثانية بنسبة (

، %)20ية بنسبة(والعاملين في قطاع الأجهزة الكهربائ %)،10نسبة العاملين في قطاع الغذائية(
ن هذه العينة المبحوثة لديها القدرة والكفاءة في تطبيق التسويق البصري أوتوضح هذه النسب 

يجابيا على النتائج النهائية للدراسة, ويمكن توضيح إكثر من قطاع مختلف مما سينعكس أفي 
  تي:) الآ8هذه النسب بالشكل(
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م���ن أج���ل تحقي���ق أه���داف الدراس���ة فق���د أعتم���د ف���ي عملي���ة جم���ع البيان���ات والمعلوم���ات  

  -الآتية:نظرياً وميدانياً على الأدوات 

 

 

عتم�����د عل�����ى مجموع�����ة م�����ن الأدبي�����ات العربي�����ة والأجنبي�����ة والمج�����لات وال�����دوريات ا   

الجامعي����ة والبح����وث والمق����الات والدراس����ات العلمي����ة ذات الص����لة  ط����اريحوالرس����ائل والا

  بموضوع الدراسة.

  
  

  

مرك����ز  المجمع����ات التجاري����ة ف����ي ت����م توزيعه����ا عل����ى  س����تبانةالاس����تمارة اعتم����د عل����ى ا   

للحص���ول عل���ى البيان���ات والمعلوم���ات وق���د ت���م مراع���اة البس���اطة والوض���وح  محافظ���ة باب���ل

ف�����ي تص�����ميمها وص�����ياغة أس�����ئلتها, إذ ت�����م ع�����رض الأنم�����وذج الأول�����ي عل�����ى ع�����دد م�����ن 

م������ن خب������راتهم  للاس������تفادة (2)ملح������ق الالمحكم������ين المتخصص������ين ف������ي ه������ذا المج������ال 

تبانة لتلاف����ي س����س����ئلة ال����واردة ف����ي الاوملاحظ����اتهم والقي����ام بالتع����ديلات اللازم����ة عل����ى الأ

الأخط����اء والص����عوبات الت����ي يمك����ن أن تواج����ه أف����راد عين����ة الدراس����ة عن����د الإجاب����ة وق����د 

  -:أينتكونت من جز

 -:يأتي/ معلومات عامة: تضمن هذا الجزء ما  الجزء الأول -أ 

كث��ر م��ع الزب��ون، ع��دد س��نوات العم��ل ،ه��ل تمتل��ك أه��ل تتعام��ل الج��نس, المؤه��ل العلم��ي, 

  .التسويق، القطاع الذي يعمل فيه المتجردارة إمؤهلا في 

  -/ متغيرات الدراسة: تضمن هذا الجزء :الثانيالجزء  -ب       

) ض��اءة، لافت��ات الع��رضل��وان، الإناف��ذة الع��رض، الأ( د الاتي��ةاالأبع��يض��م  البص..ري  الع..رض 1) 

  لكل بعد.4 )بواقع ( ) سؤالاً موزعة16(بمجموع

 )، الرغب��ةدراك، السلوك، التأثير، الدوافع هي (الإأبعاد  خمسة يضم  المكانة الذهنية للمنظمة    2) 

لمتغي��ري  س��ؤالاً  (36)وب��ذلك ت��م تخص��يص  ) أسئلة لك��ل بع��د. 4بواقع (موزعة  ل) سؤا20(بمجموع

اذ  (1-5)الخماسي والذي تت��راوح درجات��ه ب��ين  (Likert)الدراسة الحالية, تم صياغتها وفق مقياس 

مس��توى ع��دم الاتف��اق, فيم��ا تمث��ل  )(1-2م��ا ال��درجات أمستوى الاتفاق الع��الي,  (5-4)تمثل الدرجات 

يوضح محاور  (6)والجدول   (3)كما موضح في الملحق و و المحايدأالمستوى المتوسط  (3)الدرجة 

  -ستبانة:الا

 الجانب النظري 1-

 أدوات الدراسة  -سادساً:

 الجانب الميداني -2
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    (6)��ول ال
  س��انةم�اور الا

  

  ال���ر  الفق�ات  ال��غ��ات الف���ة  ال�ئ���ة  ت

  

  اولاً 
( ال�*( , ال�)هل العل�ي , هل ت�عامل   عامة معل�مات

مع ال0/�ن، ع�د س*�ات الع�ل ، هل 
ت��ل9 م)هلا في ادارة ال���45، الق3اع 

  ال?< =ع�ل >�ه ال����)

  

6 

  

  ع�اد ال�احAةإ

  

  

  

  ثان�اً 

  ال��غ��

  ال���قل

 الع�ض 

 >��  ال�

  

  

  ناف?ة الع�ض

  ل�انالأ 

  ضاءةالإ

  لاف�ات الع�ض

  

  

16 

 

 

  

  

seock&Eun,2013:185-187)(    

  

  

 

   22  ال����ع  

  

  

  

  

  ثالAاً 

  

ال��غ�� 

  ال�ع���

ال�Iانة 

ال?ه*�ة 

  لل�*�Jة

   4  دراكالإ

  

  

  

  )2011وشياع :الجنابي ،(

 

  

 4  ال�ل�ك

 4  ال�أث��

 4  ال�وافع

 4  ال��Mة

 20    ال����ع  

 42  ال����ع الNلي  

 .الباحثة بالاعتماد على استمارة الاستبانةمن إعداد : المصدر           



 منهجية الدراسة                                                                المبحث الثاني                                     / الفصل الاول

 

 
38 

  

   

 

  

  

س��تبانة إيض��اح ذ تم عن طريق الاإكونه يتصف بالشمول  وصفيا الدراسة منهجاً  هذهعتمدت ا  
ه����داف, وق����د ل����ى الأإظه����ار الت����رابط فيم����ا ب����ين متغيراته����ا للوص����ول إالدراس����ة وأغ����راض 

ن م��نهج الدراس��ة ه��و تص��ميم يمك��ن م��ن وض��ع أ. ال��ى (Bratton&Gold,2012:443)ش��ارأ
غ��راض الدراس��ة ف��ي أالخطط لجمع المعلومات بشكل وطريقة مترابطة, والذي عن طريقه يبين 

المقOOابلات و س��تبانةث القائم��ة حالي��اً منه��ا الاإذ وض��ح ع��دة من��اهج للبح��و هونظامي�� هصورة منسق
وذلك لتوضيح بعض المفاهيم المتعلقة  ةالمبحوث العاملين في المجمعات المباشرة مع الشخصية 

  .دراسةوتعريفها لهم والحصول منهم على المعلومات التي تنجز أهداف ال دراسةبال
  

  

  
   
فرض�����يات الدراس�����ة وقياس�����ها، ت�����م ختب�����ار اس�����تجابات أف�����راد العين�����ة واج�����ل تحلي�����ل أم�����ن   

 فض���لاً  ,(4)الت���ي ت���م توض���يحها ف���ي الملح���ق  ةحص���ائيبمجموع���ة م���ن الوس���ائل الإ ةس���تعانالا

وفيم����ا ي����أتي أه����م الأس����اليب  .SPSS v.20)ع����ن توظي����ف البرن����امج الإحص����ائي الج����اهز (

  .في الدراسة المستخدمة ةالإحصائي
 

 الوسط الحسابي الموزون   - أ
 نسبة الاتفاق    - ب
 نحراف المعياري الا  - ت
 الاختلاف معامل   - ث
  rرتباط البسيط الا  - ج
  البسيطنحدار تحليل الا  - ح
   Fختبارا  - خ
  Tختبارا  - د
 R2معامل التحديد   - ذ

 
 
 
 
 

 منهج الدراسة والأساليب الإحصائية المستخدمة -سابعاً:

 منهج الدراسة 1- 

 الأساليب الإحصائية المستخدمة  2-
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ساس����يا أيع����د ه����ذا الاختب����ار ش����رطا  - :الاختب....ارات قب....ل توزي....ع اس....تمارة الاس....تبانة.1

  جلها.أن فقرات الاستبانة تقيس الأهداف التي عدت من أللتأكد من 

بعOOOOOد الانتهOOOOOاء مOOOOOن إعOOOOOداد الصOOOOOياغة الأوليOOOOOة للاسOOOOOتمارة ,   - :الص.....دق الظ.....اهريقي.....اس  

وبهOOOدف التأكOOOد مOOOن صOOOلاحية الاسOOOتبانة فOOOي قيOOOاس متغيOOOرات الدراسOOOة, فقOOOد خضOOOعت لاختبOOOار 

لخبOOOOراء الصOOOOدق الظOOOOاهري وذلOOOOك مOOOOن خOOOOلال عرضOOOOها علOOOOى مجموعOOOOة مOOOOن المحكمOOOOين وا

ملحOOOق ( ال) خبيOOOراً فOOOي العلOOOوم الإداريOOOة والإحصOOOاء, وكمOOOا يظهOOOر فOOOي  11والبOOOالغ عOOOددهم ( 

1 (  

  - الاختبارات بعد توزيع الاستبانة بشكلها النهائي : - 2
  

به���دف اختب���ار محت���وى اس���تمارة الاس���تبانة ، فق���د  - : قي...اس الاتس...اق والتن...اغم ال...داخلي  - أ

للفق���رات المعب���رة ع���ن ك���ل متغي���ر م���ن ت���م اس���تخراج مع���املات الاتس���اق ال���داخلي 

متغي����رات الدراس����ة ع����ن طري����ق اس����تخدام مص����فوفة الارتب����اط كم����ا موض����ح ف����ي 

حص����ائية ظه����رت وج����ود ع����دد كبي����ر م����ن الارتباط����ات ذات العلاق����ة الإأ) والت����ي 5الملح����ق(

) وعل���ى النح���و ال���ذي يعك���س عنص���ر الاتس���اق ال���داخلي 0.01المعنوي���ة عن���د مس���توى معنوي���ة(

  بين هذه المتغيرات.

  

  

ختب����ار وإع����ادة عل����ى تطبي����ق الا س����تبانة اعتم����اداً الا س����تمارةلاختب����ار الاعتمادي����ة ات����م   

لحس����اب درج����ة ثب����ات المقي����اس إذ ت����م توزي����ع  (Test-Retest Method)ختب����ارلاا

ق���ام  إذ, أص���حاب المح���لات التجاري���ة  س���تمارة عل���ى عين���ة تجريبي���ة مكون���ة م���نا (20)

جاب����اتهم وفرزه����ا إس����تبانة وأخ����ذ بع����ض م����نهم  بتس����جيل ملاحظات����ه عل����ى فق����رات الا

س���تبانة م���رة أخ���رى عل���ى العين���ة وتبويبه���ا, وبع���د عش���رة أي���ام ت���م توزي���ع اس���تمارات الا

شخص����اً م����ن  (17) نأواس����تلامها م����نهم وبع����د ف����رز الإجاب����ات تب����ين  نفس����ها التجريبي����ة

وه����ي نس����بة ثب����ات عالي����ة  (%85)ع����ادل أف����راد العين����ة كان����ت إجاب����اتهم ثابت����ة أي م����ا ي

  للمقياس وتعد مقبولة في الدراسات الإدارية. 

 ستبانةالاات الخاصة باستمارة ختبارالا -ثامناً:

 الاعتمادية  -ب
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 قياس الاتساق والتناغم الداخلي



    
  

  

@+  

  المرتكزات الفكرية والمفاهيمية لمتغيرات الدراسة

        ::::المبحث الأولالمبحث الأولالمبحث الأولالمبحث الأول
        البصريالبصريالبصريالبصري    العرض العرض العرض العرض 

        ::::المبحث الثانيالمبحث الثانيالمبحث الثانيالمبحث الثاني
        المكانة الذهنية للمنظمةالمكانة الذهنية للمنظمةالمكانة الذهنية للمنظمةالمكانة الذهنية للمنظمة
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  المرتكزات الفكرية والمفاهيمية لمتغيرات الدراسة

   تمهيد  

جل ألدراسة من خلال بلورة افكار الباحثين من ا لمتغيرات تناول هذا الفصل الخلفية النظريةي

ما المبحث أالبصري  العرض ول المبحث الأذ تناول إ0سهاماتهم تأطيرها عبر التطرق لإ

  0الذهنية للمنظمة  ةالمكان يركز على الثاني ف

  ولالمبحـث الأ

   البصـري العرض   

  توطئة

تسعى المنظمات الى ابتكار طرق تسويقية جديدة ومميزة لتعميق علاماتها التجارية بشكل يعزز 

 على ها قبالإمر الذي بدا واضحا من خلال مكانتها في السوق  ويرفع معدل الطلب عليها ،الأ

 الألوان،الاضاءة  ،علانية لوضع الصورختيار الواجهات الإااللافتات الرقمية و ستخدام ا

  المستهدفة.من الشريحة  عدد  كبرألى إلوصول لعلانية طلاق الحملات الإإجل أمن  الموسيقى و

  الأهداف و،  المفهوم ، الأهمية:  البصري  العرض  ولا:أ

   البصري  العرض مفهوم - 1

ساسي بتلبية رغبات الزبون أالبصري مفهوما تسويقيا معاصرا يهتم بشكل  العرض يعد مصطلح 

بSSدأت التقنيSSات لSSذا فقSSد   ، عSSن طريSSق محSSلات العSSرض المنتجSSات مSSن خSSلال القSSدرة علSSى تقSSديم 

  البصري في التطور.  للعرض المعاصرة 

بسبب تباين واختلاف الزاوية  مفهومه  سهاماتهم في تحديدإالباحثين ولذا فقد تباينت وجهات نظر 

هSSذه المفSSاهيم لسهامات البSSاحثين إ) بعض 7ويبين الجدول( .ليها كل منهم لهذا المفهوم إالتي ينظر 

  -:بحسب تسلسلها الزمني 
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  البصري  العرض سهامات الباحثين لمفهوم إ)بعض 7جدول(ال  

  المفهوم  المصدر  ت

1  Bastow,1991:57 

Bell&ternus,2006:2  

بصورة   المعروضة المنتجات ختيار االذي ينسق النشاط 

  0وطريقة عرض فعالة

2  Frings,1999:347  والزبائن المحتملين  العرضمحلات وسيلة الاتصال بين

  .للمنتجات من خلال صور عالية الجودة، جاذبية عرض 

3  Fiore A0m0etal,2000:17 وذلك  القرار النهائي للزبون صنع تستخدم فيداة تسويه أ

ل شمالتي ت ،من خلال التركيز على الجوانب المختلفة

  0السرور العاطفي والسرور المعرفي ،المتعة الحسية

4  Diamond&Diamond,2003:11  هدف من خلالها جذب يبطريقة  للمنتجات عروض بصرية

   .الشراءأنتباه الزبائن المحتملين وتحفيزهم لعمليات 

5  Wanningake&Randiwela,2007:80  يستطيع تفسيرها من خلال  للزبونرسالة بصرية توجه،

  0لعلامة التجارية بشكل مناسباو  المنتجات  عرض

6  Mathew,2008:2 من اجل ، تشكيلات المنتجاتو خلق عروض بصرية

  .العرض محلات داخل  سهولة حركة مرور الزبون

7  Sharanila & Angali,2008:33 

  

  0 المنتجات رات بصرية جذابة لتحفيز يستخدام تأثا

8  Bhalla&Anurag,2009:2  هاوتقديم لوانمن خلال تنسيق الأ لمنتجات اعرض  

   .بصورة جذابة للزبائن
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9  Levi&Weitz,2009:527   الزبون.لى جنب لغرض جذب انتباه إجنبا  المنتجات عرض  

10  Pegler,2010:3  0جل لفت انتباه الزبائنأمن للمنتجات عرض جذاب  

11  Bhalla&Anurag,2010:21 من خلال استخدام الوسائل البصرية  لمنتجات ا عرض

  0الزبائنوتوفير المعلومات الى 

12  Ebster&garaus,2011:77  مشددا على  ،بوسيلة جذابة بصريا المنتجات علم وفن تقديم

  0والعروض المقدمةمن خلال الصور  الزبائنالتواصل مع 

13  Marie,2011:1  عرضها  و عن طريق الاتصال المرئي لمنتجات ابيع

  0للزبونبطريقة تبدو جميلة 

14  Cant,&Heifer,2012:6 عروض بصرية تقوم بخزن الصور وتعزيز تجربة التسوق 

  للزبائن.

15  Charles,2012:249  خارجه تؤدي  وأ محلات العرضعروض بصرية تتم داخل

  في ذهن الزبون. المنتجات الى تعزيز صورة 

16  Mehta&chugan,2013:78 زبون، التؤثر على قرارات شراء  طريقة عرض فعالة

.واختصار ة المناسب محلات العرضوتؤدي الى تحديد 

  الوقت.

17  Bailliey&Baker,2014:3  المنتجات طريقة عرض جذابة يستخدمها المنتج لعرض 

واظهار العلامة التجارية المميزة لتشجيع الزبائن على 

  0الشراء

  0بالاعتماد على الادبيات الاداريةعداد الباحثة إمن  المصدر:

ن البSSSSSSSاحثين  قSSSSSSSد اختلفSSSSSSSوا فSSSSSSSي أ) نجSSSSSSSد 7بملاحظSSSSSSSة المفSSSSSSSاهيم الSSSSSSSواردة فSSSSSSSي الجSSSSSSSدول(

داة أنSSSSSSه أليSSSSSSه علSSSSSSى إهم نظSSSSSSر ضSSSSSSالبصSSSSSSري ومضSSSSSSمونه فبع العSSSSSSرض نظSSSSSSرتهم لمفهSSSSSSوم 

....الSSSSSSخ ولكSSSSSSنهم اتفقSSSSSSوا ه خلSSSSSSق عSSSSSSروض بصSSSSSSرية دمSSSSSSا الSSSSSSبعض الاخSSSSSSر فعSSSSSSًأتسSSSSSSوية ، 
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سSSSSSSSتخدام العSSSSSSSروض البصSSSSSSSرية. احتياجSSSSSSSات الزبSSSSSSSائن ورغبSSSSSSSاتهم بنSSSSSSSه تلبيSSSSSSSة لاأعلSSSSSSSى 

  همها:أن تلك المفاهيم قد اشتركت بمجموعة من الخصائص إفضلا عن ذلك ف

  طريقة عرض بصرية فعالة.  - أ

  .للمنتجات جاذبية العرض  -ب

  حتياجات ورغبات الزبائن .اتلبية  -ت

  تنويع المنتجات. -ث

  ظهار العلامة التجارية.إ -ج

  البصري  العرض همية أ- 2

البصSSSري فSSSي أداء  العSSSرض عتمSSSاد الSSSى إفSSSي الوقSSSت الحاضSSSر  محSSSلات العSSSرضتتجSSSه معظSSSم 

بصSSSورة جذابSSSة  المنتجSSSات ظهSSSار إهميتSSSه الكبيSSSرة فSSSي أنشSSSطتها التسSSSويقية نظSSSرا لأ،أعمالهSSSا 

ضSSSSاءة، الصSSSSوت، التكنولوجيSSSSا الرقميSSSSة وعناصSSSSر عSSSSن طريSSSSق نSSSSوع العSSSSرض، اللSSSSون، الإ

وتبSSSSSرز أهميSSSSSة .واقنSSSSSاعهم لتحقيSSSSSق عمليSSSSه الشSSSSSراء  الزبSSSSSائنخSSSSSرى لجSSSSSذب انتبSSSSاه أتفاعليSSSSة 

  Gajanayake&surangi,2011:130)(0 تية:البصري في النقاط الآ العرض 

  

ن إ وتSSSوفير المعلومSSSات ذات الصSSSلة عنSSSه: حSSSول المنتجSSSات  الزبSSSون لSSSدى خلSSSق الSSSوعي   - أ

هSSSSداف تكSSSSون محSSSSددة الأ عSSSSن الزبSSSSونبنSSSSاء قاعSSSSدة معلومSSSSات  وعمليSSSSة خلSSSSق الSSSSوعي 

  متلاك القدرة على تنظيم هذا الوعي.اضرورة  فضلا عن ،والشروط 

   

 للمنتجSSSSات دراكSSSSه إن عمليSSSSة تSSSSذكير الزبSSSSون وإ: فائSSSSدة المنتجSSSSات حSSSSول  الزبSSSSائنتSSSSذكير  -ب

يحصSSل عليSSه مSSن مزايSSا وفوائSSد ناجمSSة عSSن شSSراء تلSSك  مSSا ذلSSك مSSن خSSلالوقنSSاع لSSى الاإتSSؤدي 

  .المنتجات 

  

ن يحصل أالتي يمكن  المنافعتعدد   -:ماركة معينة وأ منتجات  على شراء الزبائنتشجيع  -ت

  المعلن عنها. المنتجات رغبته في الحصول على  من  يزيد  عليها الزبون
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 من أجل  ها يتم استخدام ذ إ  -محلات العرض:داخل  المساحات الواسعة  تعظيم الاستفادة من -ث

  عامل جذب لهم.  فضلا عن كونها ،المعروضة فيها  نحو المنتجات لزبائن اخلق انتباه 

  

التركيز في هذه الحالة على مجموعة  ينبغي   -لمحلات العرض:تعزيز حملة اتصالات  -ج

  فراد المنظمة . أكثر من بقية أ  المنتجات الذين تهمهم هذه  الزبائن المرتقبين

  

ثارة اهتمامه  إيتم جذب انتباه الزبون و   -المنتجات :تقييم واختيار  ،في تحديد الزبائنمساعدة  -ح

لى إ وصولا المنتجات يفكر في ساسية وجعله على احتياجاته الأ عن طريق التعرف بشكل دقيق 

  المقبول.شباع لإمستوى ا

  

  : تي بالآالأهمية فقد حدد  )comyns,2012:2( أما 

واحدة من المجالات الهامة في تعد   - محلات العرض:ستخدامها في اأداة تسويقية مهمة يتم  -أ 

 لتلكلعلامة التجارية ا والانجذاب نحو نها تشجع الزبائن على شراء المنتجات لأ،التسويق 

  . اتالمنتج

  

البصري من الوسائل  العرض  ديع  -:بطريقة جذابة ومثيرة للاهتمام المنتجات عرض  -ب

باستخدام عدد  منتجاتها جل زيادة الطلب على أالمهمة التي تستخدمها محلات العرض اليوم من 

  .زيادة حجم التعامل معه  والزبون  ثارة اهتمامإبخر آو بأمن الوسائل التي تؤثر بشكل 

   

لى إبطريقة جذابة   المنتجات عرض  يهدف -: ما منتوج جل شراء أمن  الزبائن التأثير في -ت

وتوجيه سلوكهم وجذبهم نحو منتجات مدركات الزبائن. وعواطف والتأثير المباشر في وجدان 

  محددة .

  

ة البصري مكان للعرض أصبح  -:جعل الترويج البصري أداة تنافسية مفيدة في سوق اليوم  -ث

ستخدام ا، من خلال المهمة في التسويق  المؤثرات  أحد  يعدنه لأ .خاصة في عالم التسويق اليوم 

  . أنشطة تسويق مبتكرة وغير تقليدية لجعل الزبائن يتحدثون عن المنظمة أو علامتها التجارية 
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  ري ـالبص العرض داف ــأهـ -3

ليهSSSا إلوصSSSول لهSSSداف التSSSي تسSSSعى المنظمSSSات البصSSSري مجموعSSSة مSSSن الأ العSSSرض  يحقSSSق

  وذات فائدة للزبون.جل جعل عملية التسويق تتم بطريقة ممتعة أمن 

البصSSSSSري يحقSSSSSق مجموعSSSSSة مSSSSSن  العSSSSSرض  الSSSSSى أن) Anuaag,2010:18شSSSSSار (أفقSSSSSد 

  أبرزها:هداف الأ

  المعروضة. المنتجات  ابتكار وتفعيل وتثقيف الزبائن حول  - أ

  المراد بيعها. للمنتجات وضع السياق الصحيح     - ب

  جذب انتباه الزبائن.   - ت

  .المنتجات  ساعد الزبائن في مطابقة احتياجاتهم معي   - ث

فضSSSلا فSSSي بيئSSSة نابضSSSة بالحيSSSاة.  المنتجSSSات يبتكSSSر وسSSSائل جديSSSدة ومتطSSSورة  لتقSSSديم   - ج

   تأثير قوي. عن خلق 

  تي:الأهداف بالآ) Quidores,2012:12)و(Beutler,2012:7حدد (في حين 

متنوعة ومتكاملة عند   منتجات  نتيجة عرض: ختصار الوقت والجهد للزبائن ا  - أ

لى إصولا ،و الزبونالتي يحتاجها   المنتجات  نواعأبسط أابتداء من ،التسوق 

يوفر الوقت والجهد بدلا من التجوال  ن أيجب  محلات العرضهمية في أكثرها أ

 .في اماكن متعددة ومتنوعة لغرض التسوق

بما  المنتجات في عرض تشكيلات مختلفة  من  : من المساحات الواسعة ستفادةالا   - ب

  0يتماشى مع البيئة الاقتصادية المتغيرة

   :تيتكمن في الآ داففيؤكد على أن الأه )Ramarao&lolla,2013:116( ماأ

علانات يزيد فضولهم لمعرفة العلامة كلما يواجه الزبائن الإظهار العلامة التجارية : إ  - أ

، الألوان وبطريقة  ةضاءستخدام العروض المناسبة كالإامزاياها. ويتم ذلك ب،التجارية 

  جذابة .

خصائص عن طريق عرض  يتم ذلك  -:محلات العرض  داخل  تقليل مستوى التوظيف   - ب

  0بطريقة تتيح للزبائن رؤيتها بدون طلب ،  المنتج 

متعة ،عامل الترفيه لمنتجات  ايضيف تنوع أسلوب عرض   -التسوق:تكرار عملية    - ت

تكرار عملية وبه للاستمتاع  الزبائن  ايدعو مام التسوق بسبب الطرق الحديثة للعرض

  0الشراء
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مما يسهل على الزبون من تحديد الفئات المرغوب بها من   -جعل عملية التسوق تتم ذاتيا:  -ث

  تقدم خدمة لذلك الزبون.وة يربحوكثر راحة أ.وجعل هذه التجربة  المنتجات 

البصري  هو الرغبة في جذب  للعرض ساسي ) الهدف الأAmandee,2013:247فيما عد( 

  الاحتفاظ بهم فضلا عن من خلال خلق بيئة جيدة  محلات العرضلى أالزبائن 

  البصــــــري  العرض أبعـــــــــاد  :نياثا

 8من وجهة نظر بعض الباحثين ويبين الجدول( بالعديد من الأبعاد البصري  العرض يتمتع 

  تلك :)بعض وجهات النظر 

  البصري العرض لأبعاد  الباحثين  نظر ) بعض وجهات8جدول(ال

  الأبعاد  المصدر  ت

1  kim,2003:24وfrings,1999:347   ،نافذة العرض، التخطيط والتنظيم، التنسيق

  ضاءة، لافتات العرض.الإ

2  Diamond&Diamond,2007:8  ،ضاءة ، الدعائم العارضات، الا تصميم العرض

والمواد، الصوت ، الرسومات واللوحات 

  الارشادية .

3  Gajanagake..etl,2011:1134  ضاءة ، لوان ، الإتصميم العرض، الأ

  الموسيقى، عروض السلع.

4  Mopidevi&lolla,2013:112  العرض،  لوان ، لافتات العرض ، نافذةالأ

  ضاءة ، العارضات ، الإ

5  kaur,2013:247  ضاءة ، لافتات العرض، لافتات المنظمة الإ

  ،المواعيد والدعائم.

6  madhavi&leelavati,2013:65  ضاءة ، لافتات لوان ، الإنافذة العرض ، الأ

  العرض.

7  seock&Eun,2013:185-187  ضاءة، لافتات العرض ، نافذة العرض ، الإ

  لوانالأ

  بالاعتماد على الادبيات الادارية عداد الباحثةإالمصدر : من 
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 في الدراسة الحالية   )seock&Eun,2013:185-187( نموذجأ فسوف تتبنى  الباحثة اما  

  :تيةالآوذلك للأسباب 

  تفاق بين معظم الباحثين حول هذه الأبعاداوجود  -

في مداخلهم ومنطقية ليها الباحثون إالتي أشار و شمولية الأنموذج واستيعابه للخطوات المختلفة -

  .تسلسل خطواتها

في  هيضمن نجاح تطبيق لكي خطوات مفصلة وضع  البصري يتطلب  العرض حداثة  -

  المنظمة.

  ).9ويمكن توضيح هذه الأبعاد بالشكل ( تطبيقه وتوافقه مع أهداف الدراسة. مكانية إ -

  

  

  البصري العرض )أبعاد 9شكل(ال

  عداد الباحثة إالمصدر : 

  البصري : العرض وفيما يلي توضيح مفصل لكل بعد من أبعاد 

  

  

א���ض��

א�	���

  اللون

�
��
�

א���ض

��
���

א���ض


�
א��
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   :نافذة العرض  : أ

 مفهوم نافذة العرض- 1

وسيلة نقل المعلومات للزبائن المحتملين   عتبارها ابالتركيز بشكل خاص على نافذة العرض يتم 

لذا ينبغي الحرص  ،معدودة لتحقيق هذا الهدف  قل من ثوانأفضلا عن جذبها لانتباههم . فهنالك 

) يبين 10والشكل ( ) Bastow,1991:8( في تلك النافذة . المنتجات الكثير من  وضع على عدم 

   بعض نوافذ العرض المستخدمة في محلات العرض

  

  ) بعض نوافذ العرض10شكل (ال

 Nor Aishah Zaha Zainal Abidin and Azlaini Abdul Aziz / Procedia المصدر:

- Social and Behavioral Sciences. ( 2012 ) 355 – 361  

  

بنافذة العرض بصريا من  ن تهتمأ محلات العرضينبغي على   الى أنه) Ha,2006:12( أشار 

وليا لدخولهم ألأنها تمتلك تأثيرا كبيراٌ على الزبائن فهي تعطي انطباعا ،خلال تقنية الاتصالات 

سلوب أن الذين تستوقفهم عملية الشراء، يتأثرون بنافذة العرض  من حيث إالمحلات . ولى تلك إ

  طريقة  عرض المنتجات بشكل  جذاب.و
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نتباه الزبون، محاولة الجمع بين اثارة وجذب ستخدم لإي ساساأعدها فقد   )shuo,2009:70أما( 0

بتلك النافذة  هتصالاتأثير الصوت. عن طريق  فضلا عن الضوء  و خصوصية الشكل، اللون

 ة تقوي فضلا عن  نتباههاتثير و لزبوناهذه النافذة تحفز حواس  ن إي أ.يجذبه تأثير فوري ب يشعر 

  علانية الفعالة.لى المنفعة الإإالشراء. والوصول  في رغبته 

  

العنصر  دتع ،)بأنها مسألة جوهريةthitpoann&sahachaisaeree,2010:10ووصفها (

الاهتمام الفوري  يحققفاللون 0الذي يكون كعامل جذب لافت للنظر،البصري  للعرض الحاسم 

  .تستخدم لتجميل نافذة العرضفما المواد أ ضاءة التي تخلق المزاجالإ فضلا عن  للزبون

  

لأداء وظائف لمحلات العرض ستخدم في التأثير الكبير ت بأنها ) Hefer,2012:1491( وبين 

براز صورة إمع الزبائن و فضلا عن التواصل مختلفة مثل دعم المبيعات ،دعم الاستراتيجيات ، 

التي بدورها 0وذلك من خلال قدرتها على طبع تلك الصورة في ذهن الزبون العلامة التجارية

  .0والعلامة التجارية المستقبلية المنتجات تؤثر على تصورات 

  

 فهي 0تلعب دورا رئيسيا في استراتيجيات البيعفيرى أنها  ) opris&bratucu,2013:1(  أما

فضلا شكل من أشكال الفن في وقتنا الحالي  دبل تع للمنتجات تشمل فقط عروض بسيطة  لا

  .للمنتجات الحفاظ على صورة العلامة التجارية  عن 

  

 بوأ( :تيالآيجب مراعاة هدافها الترويجية أوحتى يمكن لنافذة العرض من تحقيق 

  ).229:2002علفة،

  وتثير الاهتمام ، وتخلق الرغبة في الشراء. نتباهالاتصمم بطريقة مبتكرة تلفت   -

  تنسق المعروضات بشكل فني جميل .  -

يمل الزبون ، ويفقد  خرى حتى لاتغيير المعروضات ونظام العرض ، والتنسيق من فترة لأ -

  اهتمامه بها.

المعروضة ، مما  بالمنتجات شياء متحركة وتماثيل لكائنات حية ، لها علاقة أتحتوي على  -

  هتمام.ثارة الاإو نتباهالايساعد على لفت 
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  أنواع نافذة العرض - 2

 لذا يتم اختيارها بدقة عالية ومن هذه النوافذ :، فضل الوسائل البصرية أتعد نافذه العرض من 

  )158:2008-159، (الحماقي

درجة 25 يبعدونصورة ذهنية للزبائن الذين  النافذة تعطي هذه   -المحدبة: نافذة العرض -

  وبالتالي تسقط الصورة سريعا وتكون بعيدة عن المنطقة. منها ن الشعاع المرسل ع

على شرائح   النوافذ تحتوي هذه   -لمنيوم ذات الاكتساب المرتفع:الأ  نافذة العرض من  -

طار إلمنيوم تمت معالجتها بطريقة خاصة، ثم على صورة صفائح موضوعة في محببة من الأ

ساطعة  وبصورة درجة 60ن تعكس النور المشع في خط منحني مقدارهأ  متماسك، تستطيع

  يمكن رؤيتها في ضوء النهار.جدا 

  

 لى :إيمكن تصنيفها  خرى من نوافذ العرض أنواع أوهنالك 

http://www.etcourses.com)(  

نافذة العرض المغلقة: تتمثل بالنوافذ الخلفية وذات الجوانب الكاملة . التي تفصل تماما عن  -

  نافذة العرض الداخلية.

  على من الرصيف.أقدم و3لى إ1تكون من  -نافذة العرض المرتفعة: -

  كون جزء منها مغلق نحو الداخل من تلك النافذة.ي -نافذة العرض نصف مغلقة: -

ائن المارة من وجد فيها نوافذ خلفية  وتكون بأكملها مرئية للزبي لا  -فتوحة:نافذة العرض الم-

  .هاجانب

  -: لوانالأ -ب

   لوانالأ فهومم- 1

نتباه افي جذب  مساهمتهعلى عملية العرض فضلا عن  المؤثر الأساسيلون ال يعد 

من خلال استخدام تركيبات الألوان والتي تشمل ، المعروضة نحو المنتجات الزبائن 

محلات وتتغير مواقف وتصورات الزبائن عن  الجدران، والأرضيات وغيرها.،السقف 

 المنتجات نظمة الألوان وهذا بدوره سيؤثر على قراراتهم الشرائية تجاه أتغير ب، العرض

  )(Bastow,1991:23 المعروضة.
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نه سمة من سمات العديد من القنوات التي تستخدم أب هيصفف) parker.etl,2009:106ما(أ

ضاءة دراك العوامل المختلفة مثل الإإفاللون يوضح  0 المنتجات للتعبير عن معلومات 

  التي يتم تقديمها. والمعلومات  المحيطة  

  

زيد ين أن يمكن اولالأالطرق المبتكرة لاستخدام بأن ) Levi&Weitz ,2009:531(  ويؤكد 

فعلى سبيل المثال 0مزجة الزبائن بشكل ملحوظأؤثر في تغيير ي ذ إ ،محلات العرضهمية أ من

 مما  .خلق  جو من الحيوية والنشاط يصفر والذهبي يمكن ان لوان الدافئة مثل الأستخدام الأا ن إ

زرق بيض، الألوان الباردة مثل الأما الأأ 0يؤثر على استجاباتهم ورغباتهم في الشراء

  كثر هدوء وذات تأثير مهدئ على الزبائن.أتكون  خضروالأ

.  

جراء العديد من البحوث إنه تم بأ) kouchekian & Gharibpoor ,2012:270(  ويؤكد. 

  ستجابات ورغبات الزبائن.اثار الفسيولوجية للألوان ومدى تأثيرها على عن الآ

اذ  ،القديمة  أن علم الألوان درس جيدا من قبل الحضارات ) Raizada ,2012:168( ويشير 

داة الفاعلة في . فضلا عن كونها الأمراضمختلف الأ وعلاج ستشفاء الطبيعي ستخدمت في الاا

  0علان الإ

ٌ في حين   ) من أقوى الأدوات المستخدمة في Madhavi&Tsledarati ,2013:65(  عدها

 .انتباه الزبونلى جذب إتؤدي بدورها  التي  رتبط بالعواطفت فهي لذا  .العرض البصري قطاع 

ن يتطابق مع أهنالك العديد من محلات العرض  تقوم بالتركيز على اختيار اللون الذي من شأنه و

   الموضوع المعروض.

على جذب انتباهه   هاوتكون مرتبطة بعاطفة الزبون ومدى تأثير العرض البصري تستخدم في 

الخصائص شتركت بمجموعة من ان تلك المفاهيم قد إفضلا عن ذلك ف

  )122:2013(الصيرفي،أهمها:

فضلا عن ،لوان المستخدمة زدياد عدد الأاالقدرة على جذب الانتباه بتزداد  -نتباه:جذب الا -

  .ملونة العلان الملون في جذب انتباه الزبائن على الاعلانات غير تفوق الإ

لى مجموعة من إلوان  بان كل لون يرمز هنالك شبه اجماع بين خبراء الأ -التعبير الرمزي: -

الذهبي  أما  .الى الخفة والانتعاش  مثلا يرمز الأخضر مثاللعلى سبيل االمشاعر المختلفة 

   .لى الثراءإيشيران فوالفضي 
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علان يزيد من فاعليته لذا يجب الانتباه عند استعمال تلوين الإ - زيادة فاعلية الاعلان: -

 يتم  كالأصفر لوان الدافئة الأ على سبيل المثال ،المعلن عنها  المنتجات لوان الى طبيعة الأ

  )141:2013لبسة الشتوية.(الغانمي،التي تعطي معاني الدفء كالأ للمنتجات  ستخدامهاا

  لوانالأأهداف  - 2

 هداف تسويقية واعلانيةأعلان يحقق عدة في الإلوان ستخدام الأاعام  بشكل 

  )342:2007-362وربابعة،.(العلاق أبرزها:

على عناصر  لوان بطبيعتها في عملية التركيزالأ تساعد  -علان:لى الإإزيادة جذب الانتباه  --أ

  0يضا لخلق الاهتمام والرغبةأنما إ ،هذا ضروري ليس فقط لجذب الانتباه و علانالإ

عنها بألوانها الحقيقية من شأنه ان  لنالمع المنتجات  ظهور  -علان:الواقعية على الإ ضفاءإ -ب

تثير الاهتمام والرغبة بحكم  منتجات وهنالك  0على تذكرها اثناء عملية التسوق الزبونيساعد 

   .المجوهرات ، التحفيات، اللوحات الفنية والساعاتكلوانها الجذابة  أ

 0الالوان الى حالات تؤثر في النفوس  ترمز  -المستهدفين: الزبائن حداث تأثير عاطفي لدى إ -ت

خضر زرق والألون الأال على سبيل المثال0لوان خصائص ومعاني أ  مجموعة وأ فلكل لون 

(لانهما يرتبطان بالبحر .الحرية والانطلاق ،السكينة ،يعنيان بالنسبة لكثير من الناس الهدوء 

  0ثارة العاطفة الجياشة والإ ،الى الدفء انيرمزفحمر والبرتقالي والسماء)بينما اللون الأ

حداث تأثير عاطفي معين لدى الزبون إلى إلوان في العروض التسويقية  يؤدي استخدام الأ

) بعض هذه 9ويوضح الجدول (  علان.للإ  وتؤدي هذه الاستجابات العاطفية الى خلق تأثير حي

  ستجابات العاطفية الا
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  العاطفية للألوانستجابات ) بعض الا9جدول(ال

  الاستجابة العاطفية  اللون 

  زرقالأ

  

يميل الى ،بارد( ويجعل المكان يبدو اكثر برودة) يجعل الوقت يبدو وكانه يمر بسرعة 

0تحفيز عمليات التفكير وتشجيع المحادثة   

 

  

  خضر الأ

  

  

 

يمر نه أيجعل الوقت يبدو  ،مريح وهادئ يحفز على المحادثة  ،بارد ،سهل على العين

 بسرعة

  

  حمر الأ

  

  

0نه يمر ببطئأيجعل الوقت يبدو ك، يثير ويحفز  

 

  

  صفر الأ

  

 

0يلفت الانظار ويعزز الروح المعنوية  ،يخلق شعور بالدفء والسعادة،مبهج   

  

  البرتقالي 

  

0منعشونابض بالحياة ،ودي ودافئ   

 

  

 وأالبنفسجي 

  رجوانيالأ

  ملكي،ناقة والتطور بارد يميل الى تقديم الأ

  

  البني 

  

  0الاسترخاء والدفء

Source :Holly Bastow –shoop ,Dale zetocha ,Gregory ,visual merchandising 

,North Dakota state,1991,p.24  
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ساعد على عملية التذكر تتأثيره النفسي و ن واقعية اللون وحيويتهإ -على الذاكرة : التأثير -ث

نه يترسخ في الذاكرة لأ ،يلعب دورا مهما في عملية التذكرواسترجاع المعلومات  فاللون 

  0طول من الكلمات والرسوم أوالبصيرة لفترة 

  

خراج من خلال اللون بعاد الإأتتحدد حدود و -من عناصر الاخراج : امادي اجزء يعد -ج

 ن التصميم الذي لاإوبالتأكيد ف 0لوان لتجسيد التصميم فالمصمم والمخرج يعملان مع الأ

بعاده عن التصميم الذي يعتمد على أبيض يختلف في جميع سود والألوان الأيستخدم الأ

  .بعاد التصميمألا من خلال فهم إلوان فلا يمكن فهم الأ 0خرى لوان الأاستخدام الأ

  

خضر يرمز لوان ذات دلالات ومعاني ترمز اليها. فاللون الأتعد  الأ -التعبير الرمزي:-ح

لمام بهذه المعاني وتوظيفها بما يخدم لذا فعلى المصمم الإ ،والانتعاشللنماء ،العطاء 

  ).132:2009دبسة وغيث، علان.(أبوالإ

زدياد عدد ان هذه القدرة تزداد بإعلان، كما تعمل على جذب انتباه الزبائن الى الإ لوان ن الأإ

ستخدام اهداف الوظيفية والنفسية التي يحققها وتبرز لدينا مجموعة من الأ لوان المستخدمةالأ

  ).287:2011.(البهنسي واخرون، -لوان منها :الأ

  

 التي لا الخاصة المنتجات براز بعض إاساسيا في  دورا لوان القدرة على التعبير: تلعب الأ-أ

الفواكه  والمواد  على سبيل المثال بيض  التعبير عنها بكفاءة .سود والأيستطيع اللونين الأ

  وخصائصها.المنتجات لوان هنا اكثر تعبيرا عن تلك الغذائية. فالأ

  لوانها الطبيعية.أوالزبائن والمناظر بشكلها و المنتجات  اظهار-ب

لى إو أطلوبة محداث التأثيرات السيكولوجية الإلى إيؤدي  مما  للمنتجات خلق جو مناسب -ت

  .المنتجات خلق شعور معين تجاه 

  جزاء معينة مرتبطة بنقاط الجاذبية البيعية.أالتأكيد على -ث

  علان وتذكره.لى زيادة قدرة الزبائن على استرجاع الإإخلق انطباعات بصرية تؤدي -ج

  لوان من ايحاءات عاطفية ووجدانية..خلق تأثيرات رمزية نتيجة لما توحى بها الأ-خ

(أبو علفة،  : تيفيحددها بالآالمنتجات  علان عنلوان في الإختيار الأااما أسباب 

107:2002(  
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  المعروضة. للمنتجات جذب الانتباه -أ

  كثر وضوحا.أوالعلامة التجارية بصورة  المنتجات تمييز -ب

ن اللون هو سمة ذاتية التكوين مثل السماء الزرقاء او أ: من الواضح تماما  موضوعية اللون -ت

نسان فاللون هو في الواقع ذاتي  كما يفسره النظام البصري الخاص بالإ .خضر العشب الأ

 0والدماغ 

لوان تعتمد على الأ نها أكما   تصور الزبونحسب ب لوانالأ تتغير -الألوان: تأثيرات -ث

  ).parker.etl 2009:106,(0  االموجودة من حوله

علان  فرصة التعبير طاقة فنية هائلة تتيح لمصمم الإ المنتجات لوان في عرض يمثل استخدام الأ 

 لمنتجات  دورا هاما في الترويج  لها نإفضلا عن ذلك ف ،جذابة وعن افكاره بأساليب متنوعة 

سباب رئيسة ألمنسوجات والملابس الجاهزة، وهنالك عدة كاستهلاكية  معينة بذاتها خاصة الأ

  ).121:2013(الصيرفي، يلي: المعروضة منها ما المنتجات لوان في ستخدام الألا

  علانية.و الرسالة الإالمنتجات أالتركيز على بعض جوانب   -أ

  المعلن عنها.المنتجات علان ويجابي في صالح الإإخلق انطباع  -ب

  .المنتجات  ضفاء درجة من الرونق علىإ -ت

  المنتجاتالانطباعات التي يكونها الزبون عن  معرفة - ث

   :ضــــــــاءة الإ : ت

  ضاءة مفهوم الإ- 1

تلقائيا الى  الزبون وتوجه عين  0المعروضة   المنتجات  ضاءة بلفت الانتباه الىالإ تهتم  

 جزاءأتستخدم للتنسيق في  وألعرض معين في نافذة العرض  أيضا منطقة العرض وتستخدم 

  )،Mopidevi& Lolla,2013:115( و )Bastow ,1991:30) (. 0من مساحة العرض 

  

تزال تستخدم ما  محلات العرضن بعض إلى أ ) Diamond &Diamond,2007:8شار (أ

، ذلك  المحلاتهمية في تلك أشكل تعد تلم  التي ضاءة التقليدية في محلات السوبر ماركت، الإ
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نواع المتطورة من المصابيح فضلا عن بسبب التطورات التكنولوجية الحديثة في استخدام الأ

  .دورها في تشكيل عامل جذب للزبون

   

داخل محلات العرض  أداة  ضاءة الإ تعد )Ramos, 2009:36 Matamalas&وبالنسبة (

  قوية تستخدم لتحسين رغبة الزبائن للشراء فضلا عن قيامها بخلق جو للتسوق.

  

لى إتستخدم لتوجيه مسار الزبون  أنها ب اليها  )Newland&Hooper,2009:293وينظر (

أماكن مختلفة في محلات العرض، الذي يعد امرا ضروريا في محاولة منه للفت انتباه الزبائن 

ضاءة  داخل تلك إكثر نظارهم تلقائيا الى المناطق الأأتوجيه  و المعروضة للمنتجات 

  المحلات.

) عاملا مهما في التأثير على Kouchekian&Gharibpoor,2012:270( ها عدبينما  0

ضاءة ذلك لان مناطق العرض المضاءة هي اكثر من تلك التي تمتص الإ،فراد الأالبيئة و 

  الخافتة. 

فهنالك ضوء النهار  ضاءة الإلوان تعتمد على ان كل الأ فيؤكد)  pegler 2012:32,اما  (

  .االطبيعي ،الضوء الاصطناعي والذي يمكن ان يكون ساطع

   ضـــــــاءةانواع الإ- 2

ضاءة في نهاية القرن التاسع عشر  بدأت جعلتها تتغير تماما  فالإ ضاءةلإهنالك توجهات جديدة ل

في استخدام المصابيح الكهربائية بدلا من الغاز. وبالتقدم وظهور المزيد من التطورات في مجال 

 ،ضاءة  دعت الحاجة الى وجود مصادر جديدة تلبي احتياجات ورغبات واذواق الزبائن الإ

  ).(Pegler,2012:32 بيح نستذكر اهمها استعمالا وهي كما يلي:فظهرت العديد من المصا

بمصابيح الفلورسنت والتي تمتد على طول  محلات العرضمصابيح الفلورسنت: تضاء بعض  -

  .كثر كفاءة أوقل تكلفة أيكون  وعرض ذلك المنفذ   وعادة ما

مصابيح الفلورسنت  ستخدام اب المنظماتمصابيح الفلورسنت المدمجة: تقوم العديد من  - 

  ضاءة العالية والمتوهجة.التي تتميز بالإالمدمجة، 
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 محلات العرضكثر كفاءة وفعالية في أنها تم الاستعانة بهذه المصابيح لأيالمصابيح المتوهجة:  -

  فضلا عن المميزات المتطورة التي تختص بها تلك المصابيح.،

فعالة جدا ، لذلك في بعض الحالات يتم استبدال كون ذات طاقة تضاءة التفريغ عالية الكثافة: إ -

تتميز به من  بتلك المصابيح بسبب ما0بها من تركيبات طويلة  مصابيح الفلورسنت مع ما

 مواصفات عالية الجودة .

المصابيح المعدنية: يشمل مصابيح المنزل، وهي امتداد لنظام الاضاءة  وتكون ذات انتاجية  -

  0كوابح كهربائية  ،انات خاصة شمعد ولها عالية من الضوء 

لى وجود إ).Mopidevi& Lolla,2013:115)و(Bastow ,1991:30 0في حين يشير(

  ضاءة المستخدمة في محلات العرض هي :ثلاثة أنواع من الإ

ستخدام اب محلات العرضفي  الداخلية  ضاءةالمستوى العام للإ تعد ولية : ضاءة الأالإ  - أ

محلات العرض خارج  أما0المصابيح المتوهجة  وأمصادر الضوء من مصابيح الفلورسنت 

ضاءة الإ فضلا عن ساسية العرض الأ نوافذضاءة لإوذلك  ،واط 150يتم استخدام مصابيح ف

 رصفةالملقاة على الأ

  

حيث  0ضاءة الثانوية : يقوم هذا النوع في توفير الاضاءة لمساحات العرض المخصصة الإ  - ب

جل منع ألى الظلام من إ ضاءة الإ فيهذا التغيير  يوجهلذا  ،ضاءة إقل أتكون مناطق الظلال 

 0ضاءة الثانوية تستخدم المصابيح المتوهجة للإ غالبا ما و 0الملل

محددة العرض ال نوافذضاءة  لخلق تأثير مميز على الإ هذه  ضاءة المخصصة : تستخدمالإ-ت

  . ثارة مميزة اجل خلق أضاءة تكون بالغة من عموما تستخدم هذه الفئة مرشحات لونية ، والإ0

  : لافتــــــــات العــــرض : ث

  لافتات العرضفهوم م- 1

كون فعلا على درجة من يبعضها  لأن ،علان المفضلة للأبداع الفني تعد اللافتات وسيلة الإ

  وهي تشمل عمال الفنية  لى الأإ،تصبح معها قريبة  الجمال
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شكال الاماكن العامة ،كذلك الأوداخلها و محلات العرضاللوحات واللافتات على واجهات 

 :2007(العلاق وربابعة ،0 المنتجات و المتحركة التي تعرض  لغرض ترويج أالمجسمة الثابتة 

121(  

نه يوفر لأفي الاتصال المرئي  احاسم اعنصر  هافيعد) Barnez&Greenwo,2009:761ما (أ

  محلات العرض.في  بالمنتجات  طريقا مختصرا لتوصيل المعلومات المتعلقة

  

 والاعلانات الضوئية تشمل  الملصقاتبأنها  ) 2010:151ووضح كل من (الصميدعي والعلاق،

رز بأومن  0الالكترونية واللوحات المعلقة على البنايات والعمارات وفي وسائل النقل المختلفة و

تعترض طريق المارة  لأنهاعلان قدم وسائل النشر والإأ مزايا الوسائل الخارجية هو عدها من 

   .ومستخدمي وسائل النقل 

ي إو أشخاص و الأألملابس الوحات ترسم عليها صور  بأنها  )Pegler,2010:255( ما يصفها في

لى تسويق في تلك المحلات  وتستخدم فيه الحروف، الزخرفة، النقش والطباعة إحتاج ي منتج 

لات العرض وتعمل على جذب داخل مح المنتجات لتعطي صورة سريعة للزبون عن نوع 

  0انتباهه

ستخدم لأغراض ترويجية من قبل يليست مفهوما جديدا  بأنها  Taskiran) 2012:8,(   ويرى 

اما اليوم  0ساسية توفير المعلومات الأل ستخدمت في بادئ الأمر ابل صحاب المحال التجارية  أ

نها تلعب دورا متناميا في خلق صورة فريدة من يتجزء من بيئة محلات العرض لأ جزءا لا فتعدٌ 

   المنتجات. نوعها عن تلك 

   

: (الصميدعي هاتميزها عن غيرها أبرز تتميز لافتات العرض بعدة خصائص

  )151:2010والعلاق،

 0التصميم الجيد والمبتكر -

 0علانية البساطة في طرح الفكرة والرسالة الإ -

مثلة على ذلك استخدامها في المطارات تستخدم على نطاق محلي ووطني وقومي ودولي ومن الأ -

 0الدولية 

 علان)اتفاق المعلن مع الجهة المسؤولة عن نشر الإتكون ثابته وشاخصة لفترة معينة (حسب  -
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 0ولى يمكن تكرار مشاهدتها والاطلاع عليها في حالة عدم الانتباه الدقيق اليها في المرة الأ -

 0ومواد التجميل بشكل خاص   وغير المعمرة  المعمرة ستهلاكية الا تناسب المنتجات -

  مصدر السابق)(اليلي : وتتوقف فاعلية لافتات العرض على ما

 0موقع الاعلان بالنسبة لحركة المرور  -

 0عدد المارين بهذا الموقع ونوعية وكيفية مرورهم به  -

   للجمهور الكبير. سهولة توفيرها -

(البهنسي  خرى تميزت بها لافتات العرض منها:أفضلا عن ذلك فقد برزت خصائص و

  ) 183:2011واخرون،

لزيادة لوان، والصور بكفاءة ضاءة المتحركة والأستخدام الإاالى  أدى  التطور التكنولوجي -أ

  . مكانية جاذبيتها إ

  المراكز التجارية. وماكن الحيوية و اللافتات الى الأأعلانات مكانية نقل الإإ-ب

  تية:ذكر الخصائص الآ لى ماإفيضيف  )244:2002(السيد،أما 

  

و تغطي اسواقا محددة أالمرونة: تعني تفضيل مجموعة من اللافتات التي تغطي السوق ككل   - أ

  او حتى احيانا أجزاء محددة من سوق محلي .

تساعد هذه اللافتات في تقرير نوع العلامة او الخدمة التي يرغب في  -وجود زبائن متحركة:   - ب

  خر.آن مكان الى علان وهم يتحركون مالحصول عليها. فالزبائن يشاهدون الإ

علان لعدة مرات مع فرصة تعرض الزبون لنفس الا تزداد   -علان:العرض المتكرر للإ   - ت

  علانية.فتات الإستخدام اللاا

  هداف لافتات العرضأ- 2

 &Langton فقد حددليه بعض الباحثين إأشار  هداف لافتات العرض من خلال ماأتكمن 

Campbell, 2011:77)هداف بكل من :).الأ  

   المعروضة منتجات بالتحفز الاهتمام -أ

  تقديم المعلومات.-ب

  . محلات العرضفي  المنتجات ولد حركة تدفق مرور ت-ت
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  .لمحلات العرضزيز الصورة البصرية تع-ث

دوات المهمة في واحدة من الأ تعد التي ستخدام الاشارات الرقمية االتكنولوجيا سمحت ب لذا فأن

علان وغيرها من الوسائل  التي تكون حول العلامة دور الإ فضلا عن . محلات العرضتصميم 

  Taskiran, 2012:8),.( -لذا يمكن للافتات العرض تحقيق العديد من الأهداف أبرزها:التجارية. 

  .محلات العرضمساعدة الزبائن في تدفقهم ومرورهم نحو -أ

  .للعرض ةجديد تمحلاند القيام بفتح قيادة الزبائن في الفروع الجديدة ع-ب

  الوسائل والأساليب المستخدمة في لافتات العرض - 3

 العرض لذا يميز المتخصصون في مجال  المنتجات تتعدد اللافتات  التي يتم من خلالها عرض 

  )216:2005(الحمود، -:تيعلى النحو الآنواع البصري تلك الأ

الكهربائية التي تعرض لعدة لافتات حسب مدة العرض وهي نوعان: لافتات دائمة  كاللوحات   -أ

  لافتات مؤقته كلافتات الباصات التي تعرض لمدة أسبوع. و سنوات

يلمحها  وألافتات حسب ثبات الجمهور وهي نوعان: لافتات الجمهور المتحرك، التي يراها    - ب

المعروضة على الطرقات العامة. ولافتات الجمهور الثابت، التي يستطيع  وثناء سفره أالزبون 

  طول  كلافتات محطات الباصات..أن يتفحصها لفترات أالزبون 

  نواع اخرى من لافتات العرض أبرزها:أ) 165:2008ويضيف (الحماقي ،

  شرائح شفافة. -ت 

  للعرض. المخصصة ماكن ضافة تعليقات في الأأناطقة، مع  وأفلام صامته أ-ث 

 لىإوهي بدورها تقسم  0و استخدام دائرة تلفزيونية مغلقة أمؤثرات خاصة كأشعة ليزر  -ج 

  : صنفين 

 لمناطق محددة داخل ،تشمل اللافتات الثابتة والتي تشير  بمحلات العرضلافتات خاصة  ول: الأ

  0جور بعد الشراء دفع الأ أو  الملابس رتداء لا واماكن خاصةأمصاعد كال محلات العرض

سعار و خصم في الأأجديدة   منتجات لى وجود إلافتات مرتبطة بتنبيه الزبائن  الثاني : 

).Barnez&Greenwo,2009:761(.  

نواع اخرى من لافتات أ) 160:2002علفة، )و(أبو259:2009فيما حدد كل من (عليان ،

  العرض وكما يلي:
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المستخدمة حيث تكون عبارة عن أوراق يطبع شكال لافتات العرض أقدم أالملصقات: وهي -

و معدنية . وتستخدم أعلان، يلصق بالأسواق والاماكن العامة  على تركيبات خشبية  عليها الإ

  محدودة الموارد. المنظماتهذه الطريقة 

يقوم  ءو من مواد البناأو معدنية ألافتات العرض المنقوشة: وهي عبارة عن تركيبات خشبية -

و الخلفية  للمباني أتستخدم فيها اللافتات الجانبية لوان عليها لفترات طويلة، ضافة الأإالمعلن ب

  رؤيتها عن بعد. من  الزبون ليتمكن العالية 

  

تتكون من نوعين لافتات معدنية وبلاستيكية بها دوائر كهربائية لافتات العرض المضيئة: -

  ).61:2011تعطي منظر جميل ليلا(غيث،

  

 : تيةالآساليب عتماد على الأستخدام اللافتات بشكل فعال يجب الااجل أمن 

Levi&weitz,2009:516)(  

 ختيار الرسومات واللافتات التي تعمل كحلقة وصل بيناتنسيق العلامات والرسومات : يجب  -

 0 محلات العرضنوع السوق المستهدف داخل ي تحديد أ ومحلات العرض  المنتجات 

على  0كثر جاذبية أ المنتجات  وضع العلامات التعليمية والرسومات لجعل يأ: الزبائننوعية  -

على التمييز بين  الزبائننوع المادة المصنوعة  وغيرها لمساعدة  ،سبيل المثال  وجود السعر  

 0المختلفة  المنتجات 

فكرة سريعة  عطاء ابمعنى   المنتوج على نوع للدلالة الكلمات المكتوبة في اللافتات  ختصار ا -

  0 للزبونولى منذ الوهلة الأ

بأخر في تحقيق التواصل مع الزبائن  وأالبصري ساعد بشكل  العرض ن أب يمكن القول  مما تقدم

نطباعات بصرية عن محلات العرض اوأنشاء  للمنتجات المحتملين، من خلال عمليات العرض 

 .في ذهن الزبونيرسخ  جعل الصورة وتكوينها  مما ، تقدمه من ابداعات في عروضها  وما

ستخدام استراتيجية بناء مكانة ذهنية من خلال تميز اجل توظيف ذلك تقوم المنظمات بولأ

تحمله  منتجاتها عن المنظمات المنافسة . الذي بدوره سيخلق تصور عن منتجات المنظمة وما

نطباع ابون الشرائية بسبب من خصائص ومميزات مما يؤدي الى التأثير على قرارات الز

  صورة ذهنية عن تلك المنتجات في ذهنه .
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  للمنظمة المـــــكانــــة الذهـــــنية    

 المبحث الثاني 

  توطئة:

مكانة منتجات يعد تعزيز المكانة لدى الزبون أحد الاستراتيجيات التسويقية التي من خلالها تحدد 

تتضمن خصائص المنتجات التي تتعامل معها فضلا عن بعاد أالمنظمة في السوق ،على وفق 

تهدف الى بناء قاعدة صلبة  لذا فهي  .بيان سلوك الزبون ومدى تأثير ذلك على قراراته الشرائية 

ذلك ان ، وقوية مع الشرائح السوقية من خلال التعرف على الأبعاد والمعايير التي يعتمدونها 

تلك المعايير  بنظر الاعتبار خذ بعناصره المختلفة مع الأي التقليدعملية تصميم المزيج التسويقي 

ايا يصعب على سيسهم في تأسيس مكانة ذهنية مرغوبة تجعل من المنظمة وسلعها  ذات مز

  .  المنافسين تجاوزها 

  الأهمية  والمفهوم ، : للمنظمة الذهنية ةاولا: المكان

  :مفهوم المكانة الذهنية - 1

 اليه شاراول من وأ م الحديثة في مجال أدارة التسويقالذهنية من المفاهييعد مصطلح المكانة 

قدما هذا المفهوم في وقت كانت  ، أذ1969، عام ) Al Ries)  jackTrout &الكاتبان

الكاتبان  ذكر علانية على المنافع التي يقدمها المنتج الى الزبائن. والمنظمات تستند في حملاتها الا

رغبات وحاجات و همالها دورذلك لا ، ةقصير لمدة لكن وة قد تحقق النجاح ان هذه الاستراتيجي

وتعددت تسمياته من قبل الباحثين فمنهم من  ).wiseman,2003:2زدياد المنافسة (ازبائنها مع 

 يرى بانه صورة مدركة ومنهم من عده صورة ذهنية ومنهم من يرى بأنها   مكانة ذهنية

نه يعد من المفاهيم المتداولة لأ ) positioning(والدراسة الحالية تبنت مصطلح المكانة الذهنية 

 سهامات الباحثين لمفهوم المكانةا) بعض 10ويبين الجدول( تهحاليا في المجالات الادارية لحداث

  الذهنية وبحسب تسلسلها الزمني 
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  .للمنظمة)بعض اسهامات الباحثين لمفهوم المكانة الذهنية 10جدول (ال

  المفهوم    المصدر  ت

1  payne,1995:75  ليةaaزة التفاضaaوير الميaaخيص وتطaaا  تشaaع بهaaي تتمتaaات التaaمنتج 

عaaن طريaaق ذهaaن و منافسaaيها منتجaaات المتفوقaaة عaaن و المنظمaaة

  .زبائنها 

2  Kotler,2000:299  ولaaائن حaaدى الزبaaد لaaور جيaaاء تصaaات بنaaي  منتجaaة  التaaالمنظم

التصaaaميم الاولaaaي  مaaaن خaaaلال يتحقaaaق ذلaaaك وصaaaعب نسaaaيانها ي

  .للمنتوج

الصميدعي  و 114:,2002لعزاوي ا  3

 111 :2010ويوسف،

الانطباعaaات التaaي يحملهaaا الزبaaون عaaن والادراكaaات ،الاحاسaaيس 

حيaaaث ،المنافسaaaة  البديلaaaة  بالمنتجaaaات معينaaaة مقارنaaaة   منتجaaات 

  اذهانهم بمساعدة او دون مساعدة..تتمركز مكانتها في 

 للمنتجaaات كيفيaaة ادراك الزبaaائن  المسaaتهدفين للبaaرامج التسaaويقية  142:,2002عبيدات   4

  او العلامة التجارية مقارنة مع المنافسين.

5  Lilien&Rangswamy,2003:59   تنفذها لضمان ان تحتل والاستراتيجيات التي تطورها المنظمات

  أذهان زبائنها.مكانة متميزة في 

6 Kotler,2003:729  .الادراكات والاحاسيس التي يكونها الفرد حول شيء ما  

  2005:20، أسحاق  7

  

  

أدراكات تميز المنتجات  في ذهن الزبون تبدأ من المنتوج، 

الخدمة، الزبون .وهي ليست ماذا تفعل المنظمة للمنتوج و انما 

  ماذا تفعل في ذهن الزبون .

صورة تشكل ميزة تنافسية مهمة تساعد في تسويق المنتجات  و   365:,2005العجارمة   8

  تعكس فكرة يحتفظ بها الزبون في ذاكرته. 
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  المصدر: من أعداد الباحثة بالاعتماد على الأدبيات الادارية 

9 smaizien8orzkouskas, 2006:89   واحدة من الموجودات  الاستراتيجية التي تؤدي الى ايجاد ميزة

  تنافسية من اجل تطور وبقاء المنظمة .

.مجموعة معقدة من الادراكات ،الانطباعات والمشاعر التي  100:,2008العظيم عبد   10

يكونها الزبائن  عن المنتجات  . مقارنة بما يقومون بتكوينه عن 

  المنتجات  الاخرى المنافسة لها.

 191:,2008الضمور   11

  

  

  

  

تحديد وتطوير ونقل الخصائص النسبية التي تدرك من خلالها 

تميزة مقارنة مع مثيلاتها منتجات  المنظمة على انها فريدة وم

من منتجات  المنظمات المنافسة مما يضيف عليها مكانة متميزة 

  في اذهان زبائنها.

الصورة الايجابية او السلبية التي تحتلها منظمة ما او منتجاتها  2009:212الضمور، 12

  في ذهن الزبون وتميزها عن منتجات المنافسين .

في أذهان الزبائن  بصفة خاصة والجمهور بصفة انطباع معين  250:,2013معلا 13

  عامة عن منتجات المنظمة .

14  www.jpec.org:1   الأدراك الحسي الفريد والثابت لدى الزبائن عن عروض

المنظمة .فضلا عن ان  مكانة المنتجات  تبنى على أساس 

  موقف أو مستوى الجودة  .

15  www.journalism.unl.du:3   فيها الزبائن بمنتجات  المنظمة  والتي تشكل الطريقة التي يفكر

  له جميع القرارات الاستراتيجية .

16  www.cob.rb.kau.edu.sa   التأثير الايجابي الذي تحققه المنظمة من خلال عملية الاتصال

  بالأخرين اي ترسيخ الرسالة في ذهن الزبون.
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  -خصائص أهمها:ال العديد من في   ) انها تشترك10يتضح من المفاهيم الواردة في الجدول(

  تمتع بدرجة عالية من التفرد والتمييزت  - أ

  يتم أدراكها من قبل الزبائن بشكل واضح جدا  - ب

  مقارنة مع منافسيها للمنتجات وجود قيم   - ت

  تكوين صورة ايجابية لديهم وتحقيق رضاء الزبائن   - ث

  للمنظمة أهمـية المكـانة الذهنـية - 2

مدى والذهنية لدى الزبائن  ةيشير واقع الاعمال المعاصرة الى تزايد اهمية تعزيز المكان

تقدمaaه مaaن تميaaز لمنتجاتهaaا مقارنaaة بمaaا يقدمaaه المنافسaaون  ومaaا ،الشaaرائي همتأثيرهaaا علaaى سaaلوك

  ). 143:2002(عبيدات ،

يشير العديد من الباحثين الى ان تعزيز المكانة الذهنية المميaaزة عaaن المنافسaaين تتطلaaب  و

طبيعaaة الزبaaائن  منتجاتهaaا ومواصaaفات وخصaaائص  اعطaaاء صaaورة واضaaحة عaaن مaaن المنظمaaة 

  )235:2002(النمر،-اذ تتحقق أهمية  المكانة الذهنية بما يلي: ومقارنتها مع المنظمات المنافسة.

زاتهaaا مقارنaaة يمموالمنظمaaة  منتجaaات يقصaaد بaaه رؤيaaة تصaaورات الزبaaون ل -الوضaaوح:-أ

  المنافسة. المنتجات ب

  ان يكون لها ميزة تنافسية يصعب على المنافس تقليدها. -التنافسية:-ب

على  ينبغي لذا  ،متغيرة والمكانة الذهنية في بيئة معقدة تعمل   -التأثر بالمرونة: -ت

 تهاالتغيرات التي تطرأ على العوامل الخاصة بعملية بناء صوروستجابة للمؤثرات المنظمة الا

  المدركة .

خذ أتتجلى أهمية المكانة الذهنية المتميزة في تحسين فاعلية المنظمة  من خلال  كما يمكن ان

  )(www.mhhe.com,2004:85-الاتية:ات الاعتبار

  الزبائن المستهدفينخصائص متطلبات وضرورة النظر الى اداء -أ
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  تقديم مزيج تسويقي يلائم حاجات الزبائن -ب

  خصائص الهدف السوقي للمنظمة ونقاط تميز تلائم متطلبات  أو منتجات  تقديم-ت

 المنتجات  ةالمتعلقة بتعزيز مكانوالطرق الممكنة وختيار عدد من الوسائل الذا تقوم المنظمة في 

  )201:2012(العزاوي ،.-:ستخدام افي ذهن الزبون من خلال 

  المنتجات  خصائص ومواصفات  - أ

  المنتجات  المنفعة في القيمة التي يرغبها الزبون في-ب

  المقارنة مع المنافسين-ت

  المنتجات  ستخداماوصف طريقة -ث

المزيد من المزايا او  تقديم  و ان الجودة العالية ستنعكس من خلالأ السعر كدالة للجودة -ج

  الخدمات .

 : تحديد المكانة الذهنية للمنظمة ثانيا

تحليل القطاعات السوقية التي  بعملية  تحديد المكانة الذهنية بشكل كبير على القيام عتمد ي

لذا عندما تكون المنافسة  فيها الضعف والقيام بتحديد نقاط القوة  فضلا عن   ،تخدمها المنظمة  

ستكون صاحبة ميزة تنافسية مختلفة عن ، عندئذ متزايدة في القطاع الذي تنتمي اليه تلك المنظمة 

  . فضلا عن قدرتها على البقاء في السوق،منافسيها 

(الضمور -: للمنظمة  الذهنية ةستراتيجيات  ثلاثة من اجل تحديد المكاناتم اقتراح  وقد

،199:2008(  

نقaaاط   وتقويaaة نقaaاط القaaوة لaaديها  برازاأي ان تقوم المنظمة بaa -ساس نقاط القوة : أالبناء على  1- 

  الضعف بهدف تحسينها.
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جديدة او طرق  منتجات بتكار ابمعنى قيام المنظمة ب -لمنظمة :لسوقي جديد  قطاع  البحث عن - 2

 من أجل رغبات غير موجودة  فضلا عن جذب زبائن جدد ومحاولة منها لتلبية حاجات  جديدة للخدمة

  . الحصول على قطاع سوقي جديد 

تسعى بعض المنظمات الaaى احaaتلال واحaaدة مaaن   -الذهنية بالنسبة للمنافسة : ةعادة تحديد المكانإ -3

  . في ذلك السوق من خلال تميز منتجاتها  مدطويلة الا المراكز 

تواجه المنظمة عند قيامها  بتحديد مكانتها  قد  )بان هنالك مشاكل148:2013فيما بين (طميلة :

  -:  تيعلى النحو الايمكن توضيحها الذهنية 

منتجات المنظمة ادراك تميز  الزبون يستطيع  يحدث هذا عندما لا- المكانة الذهنية المشوشة : 1-  -

  .وذلك لصعوبة التمييز بينهما  المنافسة   المنتجات  من اعن غيره

   للمنتجات  الحقيقية ةالمكان الزبونيدرك  عندما لايتم ذلك   -الذهنية اقل من الواقع : ةالمكان - 2

بسبب ضعف عملية الترويج والاتصال من قبل المنظمة مع زبائنها ، فضلا عن قيامها بتخفيض 

  .  أسعارها بشكل يقلل من صورتها الذهنية 

تبالغ  المنظمة مرتفعة الثمن منتجات  عندما تكونيتحقق ذلك  -المكانة الذهنية المبالغ فيها : - 3

  .  سعارها أفضلا عن قيامها برفع ،المنظمة في الترويج لمنتجاتها 

) الى ان هنالك العديد من الاخطاء التي تقع فيها المنظمات عند قيامها Kotler,2000:69ويشير (

  -بتحديد مكانتها الذهنية ابرزها:

من  ساسيةلافائدة االالفشل في عرض  بمعنى -:وفائدتها التقليل من تثبيت المكانة الذهنية  - 1

  و تقديم مبرر لشراء العلامة التجارية .أ ستخدام المنتجاتا

مما يجعل ،بالقدر الكافي  واضحة غير تثبيت مكانة ذهنية بصورة  أي  - فائدة:الالمبالغة في  - 2

  .بعض زبائنها المحتملين يصرفون النظر عن العلامة التجارية 
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تتعارض مع  للمنتجات فائدتين او اكثر  بوجود  المنظمة دعاء أاي  -: ةالمكانة الذهنية المربك - 3

  بعضها البعض .

   دعاء فائدة يهتم بها القليل من الزبائن المرتقبيناقيام المنظمة ب -المكانة الذهنية فاقدة العلامة : - 4

مشكوك فيها فضلا عن عدم  لمنتجاتها  تقديم المنظمة فائدة -المكانة الذهنية المشكوك فيها: - 5

  .قدرتها على توصيلها لهم 

خطـأ المركز الذهني المثير للجدل: يجب ان تتجنب المنظمات خطأ اعطاء فكرة  يمكن ان  - 6

. فمثلا عندما تبني المنظمة مركزها الذهني على انها الزبائنحيرة لدى جمهور وتسبب سوء فهم 

بالجودة  بعدم اهتمامها  الزبون  انطباع لدى يولد ذلك تقدم. دائما اقل الاسعار 

  )108:,2008(العظيم

  للمنظمةخطوات تحقيق وتحسين المكانة الذهنية  -ثالثا:

 سعيها فضلا عن ستمرار المنظمات ، ادورا بارزا في نجاح وتلعب المكانة الذهنية المتميزة 

يتحقق الا بوجود العديد من  ق .وهذا لااسوالأالى بناء وتعزيز مكانة ذهنية متميزة لها في 

  ). www.5step.com(الخطوات أبرزها :

سرعة الاستجابة لديها وبحوث في تحسين مرونة المنظمة ال هذه  تساهم -بحوث المنافسة :1- 

لذا يفترض الاهتمام بنقاط القوة والضعف في منتجات  للمؤثرات البيئية الخاصة بالأسواق.

مكنها من وضع ي ،الذهنية للمنافسينعرف على استراتيجية المكانة تفضلا عن ال ،المنافسة 

 مة لواقع المنافسة.ءاستراتيجية اكثر ملا

من المهم جدا تنظيم عمليات البحث للتعرف على الزبون المستهدف  - بحوث الزبون: - 2

 منتجات  محاولة قيادة سلوكه الشرائي تجاهلالمتوقعة  هحاجاتو هدوافع، هخصائصوتحديد  

 .المنظمة

يفضل ان تكون من خارج ويتم هذا من قبل لجان متخصصة  -دراسة أمكانية المنظمة: 3-

يجاد استخدامها لاوتحديد مراكز القوة  الى  هدف هذه الخطوةوتالمنظمة لضمان مصداقيتها. 
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تحقيق من أجل تحويلها الى مراكز قوة وتحسين مراكز الضعف فضلا عن ،نقاط التمييز 

  السوقي للمنظمة .الهدف 

التطوير نحو مناطق والجهود المتعلقة بالتحسين  جميع  يتم توجيه  -قرارات التركيز: 4-

  الضعف في انشطة المنظمة كافة.

  للمنظمة: أبعاد المكانة الذهنية رابعا

 يبين ) 11تتمتع المكانة الذهنية للمنظمة بعدة أبعاد من وجهة نظر بعض الباحثين  والجدول (

  بعض وجهات نظر الباحثين لأبعاد المكانة الذهنية للمنظمة .

  للمنظمة   لأبعاد المكانة الذهنية الباحثين  ) بعض وجهات نظر11جدول (ال

في دراستها الحالية  ) 89:2008)و(شياع، 102:2002نموذج (الضمور،أ فقد تبنت  الباحثةاما 

  -وذلك للأسباب الاتية:

  الأكثر منطقية من حيث الأبعاد - 1

  تطبيقه وتوافقه مع أهداف الدراسةسهولة - 2

فضلا عن واستيعابه للخطوات المختلفة التي اشار اليها الباحثون في مداخلهم  شموليته- 3

  للمنظمة) يبين أبعاد المكانة الذهنية 11والشكل(منطقية تسلسل خطواتها .

  الأبعاد  اسم الباحث  ت

  الأدراك ، التأثير، السلوك (التصرف)  102:2002الضمور،  1

  التمييزالهدف السوقي، المنتجات المنافسة، نقاط   22:2005كجو،   2

  البعد المعرفي، البعد الوجداني، البعد السلوكي  185:2005عجوة،  3

  الأدراك ، الدوافع، الرغبة  89:2008الشياع،  4

  لمدركةاالصورة الذاتية ،الصورة المرغوبة، الصورة   386:2012السكارنة،  5

     

 عداد الباحثةإالمصدر: 
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  )11شكل(ال    

  للمنظمة  بعاد المكانة الذهنيةأ

   للمنظمة المكانة الذهنيةوفيما يأتي  توضيح مفصل  لكل بعد من أبعاد 

  الأدراك - 1

  مفهوم الأدراك -أ

 اليه  شارافقد  .يعد الادراك احد المكونات والمتطلبات الاساسية في بناء المكانة الذهنية للمنظمة 

يتم ذلك عن طريق ، الطريقة التي يرى بها الفرد العالم المحيط بهبأنه )  68:2004(عبد الباقي،

  تكوين مفاهيم ومعاني خاصة.لتفسيرها وتنظيمها واستقبال المعلومات 

 ������� ������ ������� ������ ������� ������ ������� ������    

���������������������������� 

    �دراك �دراك �دراك �دراك 
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 عداد الباحثةإالمصدر: 
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ستقبال المعلومات ا) بأن الأدراك عملية Mc shane& von gi;now,2005:76فيما بين (

  وتشكيل صورة تعطي معنى للعالم المحيط بنا .

اولا ثم القيام بعملية  الزبون  عملية مركبة تبدأ بحواس ه) فيرى بان71:2005اما( العميان،

  الى التفسير المناسب للمثير. من اجل الوصول المقارنة اعتمادا على الخبرات السابقة والتحليل 

). 302:2005فهم عام للأشياء او الموضوعات المادية او الفكرية (ابو قحف، وهنالك من يعده

   الزبون ) يوضح اجراءات تحقيق الادراك لدى12والشكل (

  

  

  

  

  ) اجراءات تحقيق الأدراك12شكل(ال  

  296ص عمان ،دار الأيام ،) ،2013 (دارة التسويق "إ، "علاء فرحان طالب ، -المصدر:

الحواس الخمسة (الشم ، السمع، ن الاشياء عامة تدرك من خلال أ) 12(يتضح من خلال الشكل

يمكن ان تحقق العملية الادراكية وفق هaaذه المعaaايير  البصر، اللمس، التذوق) ، لكن الخدمات لا

الخدمaaة التسaaويقية بصaaورة خاصaaة ظaaاهرة غيaaر وخاصة اذا علمنا بان الخدمات بصaaورة عامaaة 

اللمaaaaaaaaس فaaaaaaaaي حالaaaaaaaaة تحقيaaaaaaaaق الادراك والتaaaaaaaaذوق ،فتنعaaaaaaaaدم حاسaaaaaaaaة الشaaaaaaaaم  .ملموسaaaaaaaaة

)Koch&scog,2000:911(  

  

  

  

منبه او 

 مثير
 من

 خلال

 الشم 

 السمع 

 البصر 

 اللمس

 التذوق

 ادراك

 الاشياء

 الاحداث

 الافكار

 الاحساس

 بالحاجة 
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  خصائص الأدراك   - ب

  : مهاهأ) بان النظام الادراكي يتميز  بمجموعة من الخصائص 76:2005يرى ( العميان،

 - :ه  هانالفرد بعملية اختيار منبهات دون غيرها لأ يقوم الاختيارaaباع حاجاتaaه وتعمل على اشaaرغبات

  من وجهة نظره.

 - ه فردالاالمرونة: يقومaaوا لaaة  بتفسير المنبه الذي تعرضaaيرات مختلفaaبب  وتفسaaة  بسaaرق متفاوتaaبط

  الحاجات والرغبات لديهم .واختلاف الدوافع 

 - : وليس ادراكا جزئيا. ةالكامل ا بصورته والأشياء قف اموللالافراد  أدراك التكامل  

 -: ع أو المثير موقع المنبه و حركة  يتغير بتغير دراك لاالأ -الثباتaaر موقaaم تغييaaو تaaارجي اي لaaالخ

  السيارة الى مكان اخر فان عملية الادراك لن تتغير.

   تتمثل بالاتي :للأدراك  الاساسيةخصائص الن أالى  ) 214:2005(ادريس والمرسي، يشير في حين

 -:اني  عليه  الفرد عدد من المثيرات لهذه الخاصية يستقبل وفقا  -الحدود المغلقةaaتفسيرها الى مع

 ذات دلالة .

 -:دد  تحدث   -الاطار المحيطaaار محaaل اطaaث ،جميع اشكال الادراك في وضع معين او في ظaaحي

 عوامل اخرى تتعلق بمشاعر الفرد.و الالوان،تتفاعل فيه عدة عوامل مادية مثل الاضاءة 

   -:على النحو الاتي ) 131:2006(المنصور، بينما حددها 

 - محددات السلوك الفردي . وأحد عملية من عملياتها وشخصية الانسانية احد خصائص ال  

 - ن الادراكويشتمل على ماهو اكثر من الاحساسaaزء مaaو جaaرة  هaaا كثيaaيط بنaaي تحaaالمثيرات التaaف

  . وت من فرد لأخر .اولكن نسبة الاهتمام بها تتف

 - المقارنة والرجوع للخبرات السابقة ثم تفسير  وعملية مركبة تبدأ بالحواس وتمر بالتحليل يعتبر

  تنظيم المدركات ضمن مدركات الفرد.و المنبه

  

  :ةتيالأ خصائصبال تتميز  دراكظاهرة الأ فيرى بأن ) 273:2009(الصيرفي، أما 

 يتغير بتغير موقع المنبه الخارجي او بحركته. اي ان الادراك لا  -:الاستقرار  
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 شكل مجموعات واضحة ، ليس على تن ننظر الى الاحداث  فأ بمعنى  -:حداث الحسية لأا تنظيم

  انها مجرد احداث متكونة مع بعضها البعض.

 في  غيرها الفرد الى التركيز على خصائص معينة دون  يميل   -:ختيار الشخصي لااعمل وفق ي

  ذات الشيء.

 على شيئا  اي انها اما تبرز خصائصه جميعها اولا تبرز منها   -:برز المفهوم الكلي للشيءي

  الاطلاق.

  )203:2000(شلش واخرون،- ويمكن للأدراك ان ينتج من تفاعل نوعين من العوامل:

بمعنى أدراك خصائص وصفات الموضوع المراد أدراكه فضلا عن وجوده  -العوامل المحفزة:  - أ

 .في مجال معين أكسبه تلك الخصائص والصفات 

  -وتتضمن العوامل المحفزة مجموعة من العوامل الفرعية اهمها:

بناء صورة ذهنية مدركة و الزبائن تعد من وسائل المنافسة الفعالة في جذب انتباه  - التميز:-)1(

  ).Darymple&parsons,2000:136( يهم عن المنظمة متميزة لدو

كلما كان حجم الشيء المدرك كبير كلما كانت فرصة ادراكه اكبر . (عبد الباقي،  -الحجم:-)2(

71:2004(  

في  تهخاصة عندما تكون حرك ،المنبه المتحرك يثير الانتباه اكثر من المنبه الساكن  -الحركة :-)3( 
كل فترة (المنصور  تنطفيءومجال يتكون من اشياء ساكنة مثل الاعلانات التي تضيء 

،140:2006(  

  

 تؤثر في جذب انتباههوالخصائص التي يحملها الزبون في ذاته ب تتمثل  - العوامل الشخصية:  - ب
للمنبهات الخارجية المقدمة له من قبل  هتعمل على تحديد مدى ادراكوالتي 

 )Blois,2000:506.(المنظمة
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  التأثير - 2

  التأثير فهومم  -  أ

يتضمن التأثير قدرة فرد ما على تغيير او تعديل سلوك فرد اخر او مجموعة اخرى بطريقة محددة 

  ):luthans,1985 56(كثر اقترانا بالقيادة منه الى القوةرضاه . والتأثير هو الأ وأه ئداأكما في 

للموضوع المراد قييم الزبون يرتبط العنصر المؤثر للمكانة الذهنية بالحوافز من خلال كيفية تو

ستخدام وسائل محفزة افي الخدمات تتجلى اساسا من خلال قدرة المنظمات على استقطاب الزبائن بتقييمه ،

علان من اجل كسب الزبائن وتحقيق حالة الرضا لديهم في التعامل مع خدمات مختلفة ، منها استخدام الا

  ).103:2002(الضمور ،المنظمة المختلفة 

اي سلوك يحاول ان يغير من  هوالتأثير  ان  ) الى:Mc share &G;inow,2007 (112 يشير

  سلوكيات الاخرين وتوجهاتهم .

معين تعديل سلوك  شخصعملية يحاول من خلالها  فيعده ):Ivancevich et al,2008   (52 أما

  الاخرين .

  )lussier,2005:422(-بالاتي: في المكانة الذهنية للمنظمة لتأثير ااساليب  يمكن حصر و

من أجل تطوير ،بعيدة الأمد   سترتيجيةايعد هذا الأسلوب تأثيري و-طراء):التملق(الا -)(1

العلاقات بين المنظمة وزبائنها. ويشير الى أن الزبون ودود لغرض تهيئة مزاج الطرف الاخر 

 .ليصبح جيدا تمهيدا للمباشرة بالطلب

البراهين الواقعية لأقناع والى مناقشة عقلانية مدعمة بالأدلة  بمعنى اللجوء -لأقناع العقلاني:ا(2) -

 ن سلوكه سوف يؤدي الى تحقيق الأهداف.بأالمقابل 

 كثر تأثيرا في التابعين العقلانيين.الأيعد الأسلوب   -المناشدة الروحية: -)(3

صاحب الطلب   الشخصالمواقف التي يمتلك فيها  الأسلوب يلائم هذا  - المناشدة الشخصية: -)(4

 .هنجاح على الحرص  لك ينبغي لذ ،القليل من القوة
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  )425:2011عتماد على السلطة الرسمية في تلبية الطلب(جلاب،الا بمعنى  -الشرعية:(5) -

  السلوك (التصرف) - 3

 السلوك  فهومم  - أ

تصرفاتهم من خلال  وأفراد نه طريقة تعامل الأأ) ب,Robbinsand coultel,1999:418(يعرفه

  تعاملهم مع الأشياء.

التي  وستجابات للمنبهات ايصدر عن الزبون من  كل ما ) 29:2009(فليلة وعبد المجيد،  يعدهفيما 

  تؤثر على سلوكه سواء كانت صادرة من الداخل او الخارج.

التصرف او النشاط الذي  على أنه ) 60:2011)و (جلاب،13:2009(الصيرفي ، في حين ينظر اليه 

الباطن الذي يصعب ملاحظته  أميمارسه الزبون في حياته  سواء الظاهر منه اي الذي يمكن مشاهدته 

  يتم الاستدلال عليه عن طريق قياس ذلك السلوك.وبشكل مباشر 

 -: والتي مaaن أبرزهaaاتؤثر فيه مباشرة ونفهم سلوك الزبون لابد من معرفة العوامل التي تشكله  ولكي 

  )24:2013(الحسنية،

 - :تتغير مع تغير الزمن . تتمثل بالصفات الانسانية الفردية التي لا -العوامل الوراثية 

 - :تتعلق بالموارد التي يحصل عليها الزبون من البيئة مثل التعلم ، الثقافة...الخ - العوامل البيئية 

 : الاخلاقيات التي تشكل الشخصية نتيجة لتفاعلها مع العوامل الوراثية  وتشمل القيم  -العوامل الذاتية

 نساني :للسلوك الا شكلة) العوامل الم13ويوضح الشكل( و البيئية .
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  عوامل وراثية  

  عوامل ذاتية(داخلية نفسية)  

      عوامل بيئية  

  

  

  

  نسانيللسلوك الا) العوامل المشكلة 13شكل(ال

  25ص  عمان ، دار الوراق ، )، 2013 (المصدر: الحسنية ، "السلوك التنظيمي والعلوم السلوكية"

  أنواع السلوك   - ب

 يمكن )الى انه من خلال مراجعة انماط السلوك المختلفة 41:2007(ضمرة واخرون، يشير 

  تصنيفها الى صنفين:

رادي فوجود ضوء ساطع لأ غير قرب الى السلوك أ: يكون  (الاستجابي) نعاكسي السلوك الا -)(1

 نعكاسسيؤدي الى اغماض العين . ان معظم انواع المثيرات لسلوكنا تكون بالأصل غير قابلة لا

 .السلوك 

 ������

������� 
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سمة الارادية  بالرغم من انه محكوم بالبيئة  حتمالي : يظهر في  هذا السلوك السلوك الا(2)  

من جراء قيامه بالسلوك   الفرد او المعززات التي يمكن ان يحصل عليها  فالمكافأت ،ومثيراتها 

ويعبر عن الطريقة التي يستجيب بها الفرد الى  قد تحدد احتمالات ظهور السلوك بالمستقبل.

 يلي : على وفق ما هاالمواقف او المنبهات المختلفة بأنواع السلوك ويمكن التعاطي مع

  )   64:2011.(جلاب،

السلوك عندما يستجيب الفرد شعوريا الى الموقف من  هنا  لوك الشعوري : يحدثالس - (1)

 خلال الغضب او الخوف او الفرح او الحزن.

تنسجم  السلوك السيء ( الرديئ): هنالك بعض المواقف التي يستجيب بها الفرد بطريقة  - (2)

 داب العامة. عراف الاجتماعية او التقاليد او القانون او النظام العام او الامع الأ

 السلوك المشروط: هو السلوك الذي يكون دالة لنتائجه المتمثلة بالتعزيز او العقاب. - (3)

الافراد التصرف بطريقة جماعية  بعض السلوك الجماعي : قد تستدعي مواقف معينة من  -)(4

السلوك  وراءان السبب الرئيس الذي يقف  ونمعينة لأي سبب من الاسباب. ويعتقد الكثير

الجماعي يتمثل بتأثير الفرد بالأفراد الذين يتفاعل معهم  الامر الذي يجعل من المجموعة 

  .تتصرف كما لو انها كانت فردا واحدا

  : تيعلى النحو الاانه يمكن تقسيم السلوك ) ب78:2011يرى  (عباس،في حين 

يتعلق بالفرد وما يتعرض له من مواقف في  أذ السلوك الفردي: هو ابسط انواع السلوك  -)(1

 المعروف ان الافراد لاو حياته اليومية. فسلوك الفرد يتمثل بالاستجابة لمؤثر خارجي معين

 الاخرين  ان ادراك كل فرد للمؤثر يختلف عن ادراك أذيستجيبون بصورة واحدة للمؤثر الواحد  

يمثل علاقة الفرد وجتماعي : هو السلوك الشائع بين الجماعات الانسانية  السلوك الا -)(2

  بغيره من افراد الجماعة . 

  :) فيقسم السلوك من وجهة النظر الوراثية الى قسمين22:2013أما (الحسنية ،
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مع الانسان منذ ولادته و يمارسه بعفوية في هذا السلوك  القسم الاول / السلوك الفطري : ينشأ 

بعض الاحيان دون ارادته كالبكاء والابتعاد التلقائي عن مصادر الخطر او الدفاع عن النفس في 

  سبيل البقاء.

القيام و لم بلغة معينة كالتكيكتسبه الانسان بعد ولادته   سلوك السلوك المكتسب: القسم الثاني /

القيادة وتعلم مهارات الاتصال وقيادة السيارة  و الكتابةوالقراءة كببعض النشاطات الانسانية 

  ....وغيرها.والادارة.

  عناصر ومكونات السلوك  - ت

). وهي 31:2009نساني من مجموعة عناصر أبرزها(فليه وعبد المجيد،يتكون السوك الا

  )14كما موضح في الشكل(

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

     

 الانسان/الفرد/الكامل

 الاستعداد والتهيؤ

 التفسير

 الاستجابة

 النواتج

 الموقف الهدف

 )14شكل(ال

 عناصر السلوك الانساني

 34ص  )، دار المسيرة، عمان،2009المصدر: فليلة وعبد المجيد، "السلوك التنظيمي"(
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  :فرد لاخر بحسب كل سلوك هدف يسعى الفرد الى تحقيقه ويختلف هذا الهدف من لالهدف 

 و قيمته.أهميته أ

  يفشل في الوصول الى  ان يستجيب بأساليب مختلفة . وعادة ما الفرد الاستعداد والتهيؤ: يستطيع

 يقدر عليها. لا وأالقيام بها   يستطيع هدفه اذا تطلب الموقف استجابة لا

 وهذه المواقف هاالفرد بالبدائل المختلفة التي تتطلب منه الاختيار من بين الموقف  الموقف: يزود .

 .متطلباته الفرصة لكي يشبع حاجاته ويواجه  هتعطي

 بأسلوب معين. فيه  التفسير: يقوم الفرد بتفسير الموقف قبل ان يسلكه او يتصرف 

 كبر قدر من الاشباع أ سيحقق له ويتصرف بالأسلوب الذي يعتقد انه  الفرد  الاستجابة: يستجيب

 .ارضالو

 وحاجاته وهنا تتفق  هالنواتج : قد تأتي نواتج سلوك وافعال الفرد محققة للهدف ومشبعة لمطالب

الفة لتفسيراته ختي هذه النواتج مأت أو قد  تفسيرات الفرد للموقف مع النواتج التي حصل عليها

  غير محققة لأهدافه.ومخيبة لأماله و

نساني يتضح ان تلك العناصر تعد بمثابة متغيرات يمكن من خلالها فهم السلوك الا مما تقدم

 ).31:2009(الصيرفي، :والتنبؤ به ومن هذه المتغيرات 

  

  :كيف يمكن تقوية او اضعاف انماط  ومنه في فهم كيفية اكتساب الفرد لسلوكه  يستفاد التعلم

 معينة من السلوك.

  .الادراك: يفيد في تفسير كيفية فهم الاخرين لما يتعرضون له من مواقف واحداث 

 ه الاخرين الى الاداء السليم.يوجت ها الشخصية: يمكن من خلال 

  فراد الاكفاء لأداء اعمال معيناختيار الاو تصميم اختبارات العمل عن طريقهاالقدرات : يمكن  

  الرغبة  - 4

 الرغبة  فهومم  - أ

فأن ،لتحقيق هدف  الفرد شيء ما يؤدي الى دافع يقود سلوك في  الحاجة تعني نقصاذ كانت 

  شباع هذا النقص.لأالرغبة هو الجانب المحدد 
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ن الرغبة النقص في شيء يرغب الفرد او يتمنى ان أ) بBounds et al,1994:186( أذ يشير 

  يحققه ، لكنه ليس بالأهمية نفسها مقارنة مع الحاجات الأساسية.

فضلا عن ،رغباته الشخصية  و وافعهتوجه دووهنالك من يؤكد على ان شخصية الزبون ترشد 

سماته والزبون من خلال خصائصه  اذ يتم تحديد رغبة   .أنجاز الاهداف في المواقف المختلفة

  ) Hawkins et al, 1998:38عليه ( تسيطر يواجهه من تأثيرات  ماعفضلا عن  ،الداخلية

 ،شباعها ان الافراد لديهم رغبات وحاجات متعددة يحاولون أ) بSolomon,2002:20( يضيف

 ستهلاكيةستظهر التأثيرات الاجتماعية فضلا عن تاريخ الفرد وتجاربه الا  هاختلافونتيجة لا

  وغيرها . السابقة 

الكيفية التي يتم من خلالها تحديد الاحتياجات من قبل  بأنها )Raju et al, 2004:4( ويوضح

، كيف) في متى، لماذا ، والمتضمنة(ماذا ، أين للمنتجات  كيفية شرائهم ،الافراد والجماعات 

  عملية الشراء والتجربة

نسانية تشمل العديد من الخصائص الافيرى بأن الرغبة  ) Geeroms et al ,2005:5( أما

  .البعض  مع بعضها  والتي تكون مترابطةوالدوافع والرغبات 

ختلاف ا، وتختلف رغبات الفرد ب حاجة من نوع خاص ) الرغبة بأنها 29:2010(شومان، وعد

الثقافة والحضارة والشخصية، ومن ثم فأن دور القائم بالتسويق هو ايجاد وتقديم المنتجات التي 

قتناء وشراء المنتجات بدلا من تشبع الحاجة ،فضلا عن خلق تفضيلات معينة لدى الزبون لا

  منتجات منافسيها.

 أنواع الرغبة   - ب

من الحاجات والرغبات وان الاختلاف يتمثل في الكيفية متعددة  يمتلك جميع الأفراد أنواع 

شباع الخاص بها لذا تم تقسيم الرغبات التي يدرك بها هؤلاء تلك الرغبات ومستوى الا

  )Hultman&Gllerman,2002;247(: جتماعية والشخصية الى اربعة انواعالا

الافراد يحتاجون الى النظر الى انفسهم او نظرة الاخرين  -):البراعة(الجدارة الشخصية-)1( 

  اليهم على انهم افراد ماهرين ، قادرين على تحمل المسؤولية والتقدم وانجاز العمل.
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للنظر لأنفسهم او نظرة اي حاجة الافراد  - ( الجدارة الاجتماعية): سهامحساس بالاالا -)2(

على مستوى  الاخرين اليهم على انهم مساهمين في العمل سواء تم ذلك على المستوى الفردي أو

  الجماعة.

خلاق بمعنى حاجة الفرد الى احترام الذات والتحلي بالأ -حترام الذات (الكمال الشخصي):ا) 3(

  جتماعية.والحصول على المكانة الا

  .عني تقبل الأفراد من قبل الأخرينوت -جتماعي):) القبول(الكمال الا4(

  

  الدوافع- 5

 الدوافع فهومم  -  أ

بذل أقصى جهود ممكنة لتحقيق الأهداف التنظيمية من اجل زيادة قدرته في تعني الرغبة لدى الفرد 

 )36:2000على تلبية احتياجاته، فهي بالتالي محركات داخلية للسلوك(القريوتي،

 هاان الاساس في نشأت أذحاجة شباع اولسد  الفرد  داخلي يوجه سلوكعد الدوافع شعور واحساس ت

قوة محركة لسلوكه  ه من تشكل  عمافضلا  .يسعى الى تحقيقها لدى الفرد  وجود حاجة او رغبة 

  ) Arnould et al, 2002:39المعروضة( المنتجات  تجاه اتهتصرفو

 الى أدراك الأشياء التي يحتاجونها لذا تقوى لديهم الحاجة كلما زادت قوة الدافع يميل الأفراد 

).Solomon,2002:11(  

التي  المنتجات يتأثر الزبون بدوافعه وحاجاته الاساسية والثانوية فهو يسعى الى اشباعها من خلال و 

لتعرف على لتفسيره  وتقدم له من قبل المنظمات. لذا يحاول علماء النفس من دراسة هذا السلوك 

  )65:2003حقيقة دوافع الزبائن(معلا وتوفيق،

حاجة توجه الفرد وتضغط على سلوكه من  ا) بأنهKotler&Armstrong,2011:176(يعرفها 

  شباعها .اأجل 

  أنواع الدوافع   - ب

الى الأنواع  هاداخلي يحرك سلوك الفرد لتحقيق حاجة غير مشبعة لذا تم تقسيم تمثل الدوافع مثير

  )37:2006: (عاشور وعودة ،يةتالا
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ويقصد بها قيام الزبون بتحليل ودراسة جميع العوامل المتعلقة بالمنتج قبل  -الدوافع العقلانية: 1-

 )Hoyer& maclinns,2004:93(مكاناته .احتياجاته واشرائه وبما يتناسب مع 

التي تؤثر  ونها المشاعر القوية والغير مسيطر عليها من قبل الزبون تعرف بأ -الدوافع العاطفية: - 2

تبني مكانتها في ذهن الزبون لأثارة  منتجات على سلوكه. لذا تسعى المنظمات الى تصميم 

 )Hawkins et al ,1998:389عواطفه(

أو  من الحصول على معانستهلاك المنتجات االزبون عند قيامه بيسعى  -جتماعية :الدوافع الا - 3 -

يجابية لذلك المنتج وما سيتولد لديه من شعور فضلا عن معرفته بالنتائج الا ،جتماعية ا منافع 

  )PETER& OLSON,1999:66-67(بالفخر وتقدير الذات 

في محلات يواجه الزبون في بعض مواقفه الشرائية بعض هذه الدوافع  -: لدوافع الموقفيةا - 4

  .)Lindguist& sirgy,2003:235بأسعار مخفضة( أمامه منتجات تباع . كأن تظهر  العرض 

   

  

  

  

  

.  

  

  

  

  

  

 



  الفصل الثالث  
  وتحليل وتفسير نتائج متغيرات الدراسة عرض

  
   

        ::::المبحث الأولالمبحث الأولالمبحث الأولالمبحث الأول
            وتشخيصهاوتشخيصهاوتشخيصهاوتشخيصها    متغيرات الدراسةمتغيرات الدراسةمتغيرات الدراسةمتغيرات الدراسةوصف وصف وصف وصف     

        
        ::::المبحث الثانيالمبحث الثانيالمبحث الثانيالمبحث الثاني

        فرضيات الدراسةفرضيات الدراسةفرضيات الدراسةفرضيات الدراسةاختبار اختبار اختبار اختبار     
 



        للدراسةللدراسةللدراسةللدراسة    الإطار العمليالإطار العمليالإطار العمليالإطار العملي  الفصل الثالثالفصل الثالثالفصل الثالثالفصل الثالث    
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    -تمهيد:
  

إذ تن��اول الأول  مبحث��ين  ع��ن طري��قللدراس��ة  الإط��ار العمل��ي  بي��ان يه��دف ه��ذا الفص��ل إل��ى 

فيتك�ون ه�ذا  فرضيات الدراس�ة الثاني اختبار في حين تناولمتغيرات الدراسة  وتشخيص  وصف

  -الفصل من مبحثين:

   متغيرات الدراسةوتشخيص  وصف : الأولالمبحث 

  فرضيات الدراسة اختبار المبحث الثاني :
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  توطئة
  

ا احصائيا لنتائج الدراسة التطبيقية مع تحليل وتفسير هذه النتائج والتي يتناول هذا المبحث عرض

نافذة العرض ، بأبعادها (  البصري العرض تتضمن فقرتين اساسيتين , الاول تتطرق الى متغير 

وابعاده  المكانة الذهنيةاما الفقرة الثانية تناولت متغير ، )الالوان، الاضاءة، لافتات العرض

  لوكالادراك، الس(

حيث تم إعداد جداول التوزيعات التكرارية لمتغيرات الدراسة )  ، الدوافع، التأثير، الرغبة

 ،الحسابية الموزونة  الأوساطعملية التحليل الإحصائي للحصول على  لأغراضواعتمادها 

شدة  نسبة الاتفاق او ( والأوزان المئوية لمعرفة، ومعامل الاختلاف،  والانحرافات المعيارية

) 3عتماد الوسط الحسابي الفرضي البالغ (اوتم  المتحققة من وجهة نظر أفراد العينة  لإجابة)ا

  .أفراد العينة  باستجاباتكمتوسط أداة قياس وتقييم الدرجة المتعلقة 

�ة ج�ع ال��� م� ال���اس ال��اسي ال�الغة (3( غال�س
 الف�ضي ال�العلما إن ��) 15) ه� ن

  ) .5ال�الغة (مق��ما على ع$د ال�ت� 

  5=3 ÷ =  5+4+3+2+1ع$د ال�ت�  ÷ال��� ال�س
 الف�ضي= م���ع أوزان  

  %100  5 ÷ = الوسط الحسابي الموزون  نسبة الاتفاق ان و 

  

  

  

  
  
  

  
  

  

  

  

 المبحث الأول
  وصف وتشخيص متغيرات الدراسة 
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  البصري العرض بعاد لأوتشخيص  آراء عينة الدراسة وصف  -اولا:

والانحرافات المعيارية  ، ونسبة الاتفاقالموزونة  ) الأوساط الحسابية12جدول (اليوضح 

  :يويمكن بيانها بالآت البصري  العرض لفقرات 

  البصري العرض بعاد أآراء عينة الدراسة حول  وتشخيص  ) وصف12جدول (ال

- يستخدم المتجر:  الفقرات البــــعد  

الوسط 

الحسابي 

  الموزون

الانحراف 

  المعياري

معدل 

 الاختلاف 
 الاتفاقنسبة 

الاهمية 

 النسبية

ض
عر

 ال
ذة

ناف
 

1 
ببناء وتصميم نافذة عرض جذابة للزبائن 

   
 الاول 95.83% 0.12 0.596 4.79

2 
بتوفير وسائل عرض جديدة في نافذة 

.العرض  
 الثاني 91.94% 0.14 0.645 4.6

3 
بالتميز في نافذة العرض اكثر من 

.المنافسين  
4.39 0.812 0.19 

87.77%  
 الرابع

4 
بنافذة العرض لكي  تكون محط اهتمام 

.الزبائن  
4.59 0. 575 0.13 

91.80%  
 الثالث

X1 
البعد 

  الأول
العرض لبعد نافذة  المعدل العام   

4.59  
 

0.677 0.15 
91.83% 

 

ان
لو

الا
 

5 
  الثاني 90.36% 0.16 0.716  4.52  ���
	م ال����

الالوان في عرض المنتجات  لكونها من   

  .اولويات عرضه

6  
  الثالث  %85.47 0.19 0.824 4.27  .-ال�ع	د في الال�ان ل��ب ان��اه ال��ائ

  الرابع  %78.99 0.3 1.194  3.95  .- ت'�#& الال�ان وع	م ت�ت#"ها ع��ائ�ا  7

8 
الال�ان ال��ا,ة في ع�ض م'��اته  .-4

  لإثارة ان��اه ال��ائ
 وج�به-

  الاول  90.50% 0.16 0.745  4.53

X2 
البعد 

  الثاني
 المعدل العام لبعد الالوان

4.32 0.919 0.21  86.33% 
 

ءة
ــا

ـــ
ض

الا
 

9 

- يتبنى المتجر :   الثاني 87.63% 0.19 0.811  4.38 

اس�ع�ال  ال�:اب�ح ذات الاضاءة -

 العال�ة في ع�ض م'��اته 
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  الحاسبة الالكترونية مخرجاتعلى  عتمادبالا ةالباحث من إعداد :المصدر

  
  )X1( نافـــــذة العـــــرض -أ

) المتوسطات 12ويظهر من الجدول ( نعلى المستجيبي اربعة اسئلةطرحت في هذا البعد 
بة الاتفاق (او شدة ــرافات المعيارية ,ومعامل الاختلاف ,ونســالموزونة , والانحالحسابية 

. اذ يلاحظ بان جميع الاوساط الحسابية  نافذة العرض, والاهمية النسبية لفقرات الاجابة ) 
حصلت قد ) و3ط الحسابي الفرضي البالغ ( ــالموزونة لجميع الفقرات كانت اعلى من الوس

) ونسبة 4.79اذ بلغ وسطها الحسابي لهذه الفقرة (  ) على اعلى المتوسطات الحسابية1الفقرة (
) , وهذا يبين تناسق 0.12ف () ومعامل اختلا0.596%) وبانحراف معياري (95.83الاتفاق (

على  )3اجابات عينة الدراسة تجاه هذه الفقرة نسبة لباقي الفقرات , في حين حصلت الفقرة ( 
) وانحراف 87.77%), ونسبة الاتفاق ( 4.39ابية الموزونة اذا بلغ ( ــات الحســـادنى المتوسط

  ) .0.14) ومعامل اختلاف (0.645معياري ( 
) 91.83%) ونسبة الاتفاق ( 4.59فقد بلغ (  نافذة العرض بعد لفقراتاما المعدل العام 

  ) .0.15) ومعامل اختلاف ( 0.677وبانحراف معياري بلغ ( 
  

10 
م�ج الال�ان في  الاضاءة ل��ب ان��اه 


  .ال��ائ

  الثالث  79.71% 0.27 1.077  3.99

تصميم اضاءة لنوافذ العرض وفقا  11
  لرغبات الزبائن واذواقهم

  الرابع  79.42% 0.26 1.035  3.97

والخارجية في إبراز الاضاءة الداخلية  12
  اثارة وجذب الانتباه

  الاول  90.79% 0.14 0.629  4.54

X3 
البعد 

  الثالث
 المعدل العام لبعد الاضاءة

4.22 0.937 0.22 84.39% 
 

ض
ـر

ـــ
لع

ت ا
فتا

 لا

13 

-ی�?� ال����:   الثاني 84.17% 0.23 0.959 4.21 

على اللافتات الجدارية في جذب الزبائن 

.الحاليين والمحتملين  

على استخدام لافتات عرض متنوعة في  14
    .تسويق منتجاته

  الرابع  76.40% 0.26 0.987  3.82

15 
على لافتات اعرض بسيطة ومتداولة بين 

  .الزبائن
  الثالث  80.14% 0.24 0.944  4.01

على لافتات العرض غير التقليدية في  16
   .عرض منتجاته وجذب زبائنه

  الاول  85.61% 0.22 0.948  4.28

X4 
البعد 

  الرابع
 المعدل العام لبعد لافتات العرض

4.08 0.974 0.24 81.58%  
 

X 
المتغير 

  الاول
البصري  للعرض  المعدل العام الكلي  4.30 0.903 0.21 86.03%  
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  X2) (  الالوان-ب
 المتوسـطات ) 12ويظهر من الجدول ( نعلى المستجيبياسئلة  اربعة في هذا البعد طرحت 

رافات المعيارية ومعامل الاختلاف ونسبة الاتفاق (او شدة الاجابة ) , ــابية الموزونة والانحـالحس
اط الحسابية الموزونة لجميع ـ.  اذ يلاحظ بان جميع الاوس الالوانوالاهمية النسبية لفقرات 

)  على اعلى 4) وحصلت الفقرة (3ط الحسابي الفرضي البالغ ( ـالفقرات كانت اعلى من الوس
%) وبانحراف 90.50) ونسبة الاتفاق (4.53بلغ وسطها الحسابي (المتوسطات الحسابية اذ 

عينة الدراسة  التناسق النسبي لإجابات) , وهذا يبين 0.16) ومعامل اختلاف (0.745معياري (
  ) على ادنى المتوسطات الحسابية الموزونة اذا بلغ3, في حين حصلت الفقرة ( اه هذه الفقرةتج
  .)0.3) ومعامل اختلاف (1.194) وانحراف معياري (%78.99), ونسبة الاتفاق (3.95(

) وبانحراف 86.33%) ونسبة الاتفاق ( 4.32فقد بلغ (  لالوانلفقرات بعد ااما المعدل العام 
  ) .0.21) ومعامل اختلاف ( 0.919معياري بلغ ( 

  
   )X3(الاضاءة  -ت

المتوسـطات ) 12ويظهر من الجدول ( نعلى المستجيبياسئلة  اربعة  في هذا البعد طرحت 
) ,  الحسـابية الموزونة والانحــرافات المعيارية ومعامل الاختلاف ونسبة الاتفاق (او شدة الاجابة

اذ يلاحظ بان جميع الاوسـاط الحسابية الموزونة لجميع  , الاضاءةوالاهمية النسبية لفقرات 
)  على اعلى 4حصلت الفقرة (قد ) و3الفقرات كانت اعلى من الوسـط الحسابي الفرضي البالغ ( 

%) وبانحراف 90.79ونسبة الاتفاق ( 4.54)المتوسطات الحسابية اذ بلغ وسطها الحسابي (
ذا يبين التناسق النسبي لإجابات عينة الدراسة ) , وه0.14) ومعامل اختلاف (0.629معياري (

) على ادنى المتوسطات الحسابية الموزونة اذا بلغ  3تجاه هذه الفقرة , في حين حصلت الفقرة (
  ).0.26) ومعامل اختلاف (1.035%) وانحراف معياري ( 79.42), ونسبة الاتفاق (97 .3(
  

) 84.39%) ونسبة الاتفاق ( 4.22فقد بلغ ( الاضاءة لفقرات بعد اما المعدل العام 
   ) .0.22) ومعامل اختلاف ( 0.937وبانحراف معياري بلغ ( 

  
  )X4(لافتات العرض -ث

) المتوسـطات 12ويظهر من الجدول ( نعلى المستجيبياسئلة  اربعة  في هذا البعد طرحت
(او شدة الاجابة ) , الحسـابية الموزونة والانحــرافات المعيارية ومعامل الاختلاف ونسبة الاتفاق 

وقد كانت الاوساط الحسابية الموزونة لجميع فقرات ,  لافتات العرضقرات والاهمية النسبية لف
)  على اعلى 4وقد حصلت الفقرة ( .)3اعلى من الوسـط الحسابي الفرضي البالغ ( هذا البعد  

%) وبانحراف 85.61 ونسبة الاتفاق (4.28 )(ذ بلغ وسطها الحسابي المتوسطات الحسابية ا
) , وهذا يبين التناسق النسبي لإجابات عينة الدراسة 0.22 ) ومعامل اختلاف (0.948 معياري (

) على ادنى المتوسطات الحسابية الموزونة اذا بلغ  2تجاه هذه الفقرة , في حين حصلت الفقرة (
  ). 0.26) ومعامل اختلاف (0.987%) وانحراف معياري (76.40), ونسبة الاتفاق (3.82(
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) وبانحراف %81.58) ونسبة الاتفاق ( 4.08فقد بلغ ( لافتات العرضلفقرات اما المعدل العام 
  .) 0.24) ومعامل اختلاف (0.974معياري بلغ (

  
) وهو أكبر من الوسط 4.30( فقد بلغ البصري عرض لل الوسط الحسابي الموزون الكلي اما

 العرض عينة الدراسة على  لنسبة الاتفاق ), وان النسبة المئوية  3الحسابي الفرضي البالغ ( 
ومعامل الاختلاف  ) 0.903)، وبلغ الانحراف المعياري الكلي (%86.03بلغت ( البصري 

  وهذا يشير إلى تجانس البيانات. ) 0.21(

  
 البصري العرض  لأبعادترتيب الاهمية النسبية ) 15) والشكل (13من الجدول ( رويظه

 نافذة العرض ان بعد 15)(بالاستناد الى المتوسطات الحسابية الموزونة , اذ يظهر من الشكل
 ) , وجاء بعد  4.59احتل المرتبة الاولى من حيث قيمة الوسط الحسابي الموزون اذ بلغت ( 

المرتبة الثالثة بوسط  الاضاءة   ) , واحتل بعد4.32بالمرتبة الثانية بوسط حسابي (  الالوان
 بوسط حسابي فقد احتل المرتبة الرابعة والاخيرة  عد  لافتات العرضب اما ,) 4.22حسابي ( 

  .)4.08( موزون
  

  )13الجدول (

  البصري استنادا الى المتوسطات الحسابية الموزونة العرض ترتيب الاهمية النسبية لأبعاد 

  

  

الاهمية ترتيب   الوسط الحسابي الموزون  الابعاد  ت
  النسبية

 الاول 4.59  نافذة العرض 1

  الثاني  4.32  الالوان 2

 الثالث 4.22  الاضاءة 3

 الرابع 4.08  لافتات العرض 4

  
 

   .الحاسبة الالكترونية مخرجاتعلى  عتمادبالا ةالباحث من إعداد :المصدر   
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3.8

3.9

4

4.1

4.2

4.3

4.4

4.5

4.6

نافذة العرض الالوان الاضاءة لافتات العرض

4.59

4.32

4.22

4.08

  )15الشكل ( 

  البصري استنادا الى المتوسطات الحسابية الموزونة  العرض ترتيب الاهمية النسبية لأبعاد 

  المصدر: من إعداد الباحثة 

  المكانة الذهنية للمنظمة بعاد لأوتشخيص  آراء عينة الدراسةوصف  -:ثانيا

والانحرافات المعيارية  ، ونسبة الاتفاقالموزونة  ) الأوساط الحسابية14جدول (اليوضح 

  :يويمكن بيانها بالآت  المكانة الذهنية للمنظمة لفقرات 

  بعاد المكانة الذهنية للمنظمة أوتشخيص  آراء عينة الدراسة حول  ) وصف14جدول (ال

  

:دراك الزبون علىإيعتمد   الفقرات البــــعد  

الوسط 

الحسابي 

  الموزون

الانحراف 

  المعياري

معدل 

 الاختلاف 
 الاتفاق نسبة

الاهمية 

 النسبية
ك

را
لاد

 ا

يوفره المتجر من معلومات  مدى ما   17
  .بالحجم والدقة عن المنتجات المعروضة

  الثاني 85.76% 0.23  0.987 4.29

  الرابع  %79.42 0.23 0.908 3.97  جمالية واهمية التغليف الجيد   18

المعلومات التي تهمه في اتخاذ  قرار  19
  مع المتجر الشراء والتعامل

  الثالث  83.17%  0.2 0.836 4.16

جية المستعملة  وأثرها الوسيلة التروي   20
  هدراكفي زيادة أ

  الاول  86.33% 0.19 0.808 4.32

Y1 
البعد 

  الأول
الادراكالمعدل العام  لبعد   

4.18 0.896 0.21 83.67% 
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وك
ــل

ـــ
ســ

 ال

21 

  الاول 88.78% 0.18 0.8  4.44  :ينجذب الزبون الى المتجر

ال�F ی���ع ,علاقة ق�Bة في ال�عامل   

  .معه

  الرابع 81.15% 0.21 0.849 4.06  ال�F ی�عامل معه وفقا لأول�Bاته وات�اهاته 22

 0.833 4.31  هالعال�ة ,ال�عامل  مع ةل��#�ه  ,ال��ون   23
 

  الثالث %86.19 0.19

يجابيه عن منتجاته مع إالذي يتحدث ب 24
  زملائه

  الثاني %87.63 0.19 0.82 4.38

Y2 
البعد 

  الثاني
لســـــلوكالمعدل العام لبعد ا  

4.3 0.836 0.19 %85.94 
 

ير
ـــ

ـــ
ـــ

تأث
 ال

25 
  الاول 87.63% 0.2 0.871  4.38 يتأثر سلوك الزبون:

بما يعرضه المتجر من منتجات متنوعة    

26 

�قة عJمعل�مات د 
 ,�ا �L:ل عل�ه م

  ال�'��ات ال�ع�وضة في ال����

  الثالث %82.59 0.2 0.806 4.13

27 
ل�ان وB�Mقة ع�ض ضاءة  والأ ,الإ

  . ال�'��ات في ن�اف� الع�ض

  الرابع %81.01 0.23 0.927 4.05

�ات وسل�?�ات صاحO ال����.   28Jالثاني 85.32% 0.19 0.795 4.27  ,أخلا  

Y3 
البعد 

  الثالث
لبعد التأثيـــــر المعدل العام   

4.21 0.859 0.2 %84.14 
 

ـع
ـــ

افـ
دو

 ال

29 

  :يتوجه الزبون
 

  الثالث %85.76 0.2 0.878  4.29

ن�L ال���� ال�F یT#� احاس��ه وم�اع�ه   

.ال	اخل�ة ,أسل�ب وB�Mقة ع�ضه لل�'��ات  

30 

ن�L ال���� ال�F ی�ف� الع�ض ال�لائ- 

اذواقه لل�'��ات ال�ي ت'��- مع 

  .ور�Uاته

  الرابع %81.15 0.21 0.858 4.06

بتعامله مع المتجر الذي يلبي حاجاته    31
  ورغباته المادية والبصرية.

  الاول %86.91 0.17 0.749 4.35

في التعامل مع المتجر الذي يحقق له  32
  جمالية العرض.

  الثاني %86.33 0.22 0.963 4.32
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    .الحاسبة الالكترونية مخرجاتعلى  عتمادبالا ةالباحث من إعداد :المصدر

 )Y1( دراكالإ  - أ

) المتوسـطات 14في هذا البعد ويظهر من الجدول ( نعلى المستجيبيسئلة أ ربعة  أطرحت 
الحسـابية الموزونة والانحــرافات المعيارية ومعامل الاختلاف ونسبة الاتفاق (او شدة الاجابة ) 

, وقد كانت الاوساط الحسابية الموزونة لجميع فقرات هذا  دراكالإهمية النسبية لفقرات , والأ
على أ)  على 4). وقد حصلت الفقرة (3البعد  اعلى من الوسـط الحسابي الفرضي البالغ ( 

%) وبانحراف 86.33ونسبة الاتفاق ( 4.32 )ذ بلغ وسطها الحسابي (إالمتوسطات الحسابية 
ذا يبين التناسق النسبي لإجابات عينة الدراسة ) , وه0.19 ) ومعامل اختلاف (0.808 معياري (

ذ بلغ  إدنى المتوسطات الحسابية الموزونة أ) على 2تجاه هذه الفقرة , في حين حصلت الفقرة (
  ). 0.23) ومعامل اختلاف (0.908%) وانحراف معياري (79.42), ونسبة الاتفاق (3.97(
  

) وبانحراف 83.67%) ونسبة الاتفاق (.4.18(لأدراك فقد بلغات بعد لفقرااما المعدل العام 

  .)0.21) ومعامل اختلاف (0.896معياري بلغ (

  
  Y2) (السلـــــــوك  - ب

) 14ويظهfffffر مfffffن الجfffffدول ( نعلfffffى المسfffffتجيبياسfffffئلة  اربعfffffة طرحfffffت فfffffي هfffffذا البعfffffد  

المتوسfffffـطات الحسfffffـابية الموزونfffffة والانحـfffffـرافات المعياريfffffة ومعامfffffل الاخfffffتلاف ونسfffffبة 

Y4 
البعد 

  الرابع
  الدوافـــــــــع لبعدالمعدل العام 

4.25 0.871 0.2 %85.04 

 

ـة
ـــ

ـــ
بــ

رغ
 ال

33 

  الثاني 86.62% 0.22 0.973  4.33 يرغب الزبون:

 الذي ينسجم مع في التعامل مع المتجر   

 مركزه الاجتماعي وللعروض المميزة.

 له  في اللجوء الى المتجر الذي يحقق  34
  البصري. هعرض في الاحترام والتقدير 

  الثالث %83.02 0.2 0.833 4.15

35 
في التعامل مع المتجر الذي يتميز بتبسيط 
اجراءاته المستخدمة في التسويق 

  .البصري

  الرابع %82.16 0.23 0.946 4.11

في التعامل مع المتجر الذي يقدم منتجات  36
  .متميزة جودة ولونا وعرضا

  الاول %88.20 0.17 0.74 4.41

Y5 
البعد 

 الخامس
 المعدل العام لبعد الرغبــــــــــة 

4.25 0.885 0.21 %85.00 
 

Y    84.76 0.21 0.87 4.24 المعدل العام الكلي للمكانة الذهنية للمنظمة  
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, وقfffffد كانfffffت الاوسfffffاط  السfffffلوكة النسfffffبية لفقfffffرات الاجابfffffة ) , والاهميfffffالاتفfffffاق (او شfffffدة 

الحسfffابية الموزونfffة لجميfffع فقfffرات هfffذا البعfffد  اعلfffى مfffن الوسfffـط الحسfffابي الفرضfffي البfffالغ ( 

)  علffffى اعلffffى المتوسffffطات الحسffffابية اذ بلffffغ وسffffطها الحسffffابي 1). وقffffد حصffffلت الفقffffرة (3

) 0.18) ومعامffffل اخffffتلاف (0.8يffffاري () وبffffانحراف مع88.78ونسffffبة الاتفffffاق (4.44%)(

, وهfffذا يبfffين التناسfffق النسfffبي لإجابfffات عينfffة الدراسfffة تجfffاه هfffذه الفقfffرة , فfffي حfffين حصfffلت 

), ونسffffبة الاتفffffاق 4.06) علffffى ادنffffى المتوسffffطات الحسffffابية الموزونffffة اذا بلffffغ  (2الفقffffرة (

  )0.21) ومعامل اختلاف (0.849) وانحراف معياري (81.15(%

  

) وبانحراف 85.94%) ونسبة الاتفاق (.4.3(لفقرات بعد السلوك فقد بلغاما المعدل العام 
  .) 0.19) ومعامل اختلاف (0.836معياري بلغ (

  
  

  )Y3(التأثـــــــــير  - ت
) 14ويظهfffffر مfffffن الجfffffدول ( نعلfffffى المسfffffتجيبياسfffffئلة  اربعfffffة طرحfffffت فfffffي هfffffذا البعfffffد 

المعياريfffffة ومعامfffffل الاخfffffتلاف ونسfffffبة  المتوسfffffـطات الحسfffffـابية الموزونfffffة والانحـfffffـرافات

, وقfffffد كانfffffت الاوسfffffاط  التfffffأثيرالنسfffffبية لفقfffffرات  الاتفfffffاق (او شfffffدة الاجابfffffة ) , والاهميfffffة

الحسfffابية الموزونfffة لجميfffع فقfffرات هfffذا البعfffد  اعلfffى مfffن الوسfffـط الحسfffابي الفرضfffي البfffالغ ( 

وسffffطها الحسffffابي )  علffffى اعلffffى المتوسffffطات الحسffffابية اذ بلffffغ 1). وقffffد حصffffلت الفقffffرة (3

) ومعامfffffffل اخfffffffتلاف 0.871) وبfffffffانحراف معيfffffffاري (87.63ونسfffffffبة الاتفfffffffاق (4.38%)(

) , وهfffذا يبfffين التناسfffق النسfffبي لإجابfffات عينfffة الدراسfffة تجfffاه هfffذه الفقfffرة , فfffي حfffين 0.2(

), ونسffffبة O5.4) علffffى ادنffffى المتوسffffطات الحسffffابية الموزونffffة اذا بلffffغ  (3حصffffلت الفقffffرة (

  ).0.23) ومعامل اختلاف (0.927حراف معياري () وان81.01الاتفاق (%

  
) وبانحراف 84.14%) ونسبة الاتفاق (.4.21(لفقرات بعد التأثير  فقد بلغاما المعدل العام 

  ..)0.2) ومعامل اختلاف (0.859معياري بلغ (
  

  )Y4(الدوافـــــــــــــــع  - ث
) 14ويظهfffffر مfffffن الجfffffدول ( نعلfffffى المسfffffتجيبياسfffffئلة  اربعfffffة طرحfffffت فfffffي هfffffذا البعfffffد 

المتوسfffffـطات الحسfffffـابية الموزونfffffة والانحـfffffـرافات المعياريfffffة ومعامfffffل الاخfffffتلاف ونسfffffبة 

fffffوالاهمي , ( ةfffffدة الاجابfffffاو ش) اقfffffرات الاتفfffffبية لفقfffffدوافعة النسfffffاط  الfffffت الاوسfffffد كانfffffوق ,

 الحسfffابية الموزونfffة لجميfffع فقfffرات هfffذا البعfffد  اعلfffى مfffن الوسfffـط الحسfffابي الفرضfffي البfffالغ (
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)  علffffى اعلffffى المتوسffffطات الحسffffابية اذ بلffffغ وسffffطها الحسffffابي 3). وقffffد حصffffلت الفقffffرة (3

) ومعامfffffffل اخfffffffتلاف 0.749) وبfffffffانحراف معيfffffffاري (86.91ونسfffffffبة الاتفfffffffاق (4.35%)(

) , وهfffذا يبfffين التناسfffق النسfffبي لإجابfffات عينfffة الدراسfffة تجfffاه هfffذه الفقfffرة , فfffي حfffين 0.17(

), ونسffffبة 4.06الحسffffابية الموزونffffة اذا بلffffغ  ( ) علffffى ادنffffى المتوسffffطات2حصffffلت الفقffffرة (

  ).0.21) ومعامل اختلاف (0.858) وانحراف معياري (81.15الاتفاق (%

  
) وبانحراف 85.04%) ونسبة الاتفاق (.4.25(لفقرات بعد الدوافـــع   فقد بلغاما المعدل العام 

  .)0.2) ومعامل اختلاف (0.871معياري بلغ (

  
  )(Y5 الرغبـــــــــــــــة  - ج

) 14ويظهfffffر مfffffن الجfffffدول ( نعلfffffى المسfffffتجيبياسfffffئلة  اربعfffffة طرحfffffت فfffffي هfffffذا البعfffffد 

المتوسfffffـطات الحسfffffـابية الموزونfffffة والانحـfffffـرافات المعياريfffffة ومعامfffffل الاخfffffتلاف ونسfffffبة 

, وقfffffد كانfffffت الاوسfffffاط  الرغبfffffةالنسfffffبية لفقfffffرات  الاتفfffffاق (او شfffffدة الاجابfffffة ) , والاهميfffffة

الحسfffابية الموزونfffة لجميfffع فقfffرات هfffذا البعfffد  اعلfffى مfffن الوسfffـط الحسfffابي الفرضfffي البfffالغ ( 

)  علffffى اعلffffى المتوسffffطات الحسffffابية اذ بلffffغ وسffffطها الحسffffابي 4). وقffffد حصffffلت الفقffffرة (3

 ) ومعامfffffل اخfffffتلاف 0.74) وبfffffانحراف معيfffffاري (88.20ونسfffffبة الاتفfffffاق (% 4.41)(

بfffين التناسfffق النسfffبي لإجابfffات عينfffة الدراسfffة تجfffاه هfffذه الفقfffرة , فfffي حfffين ) , وهfffذا ي(0.17

), ونسffffبة 4.11) علffffى ادنffffى المتوسffffطات الحسffffابية الموزونffffة اذا بلffffغ  (3حصffffلت الفقffffرة (

  ).0.23) ومعامل اختلاف (0.946) وانحراف معياري (82.16الاتفاق (%

    
) 85.00%) ونسبة الاتفاق (.4.25(بلغلفقرات بعد الرغبــــــــــة   فقد اما المعدل العام 

  .)0.21) ومعامل اختلاف (0.885وبانحراف معياري بلغ (

  
) ونسبة 4.24فقد بلغ (   للمنظمة  اما المتوسط الحسابي الموزون الكلي لمتغير المكانة الذهنية

جانس توهذا يشير الى  )0.21) ومعامل اختلاف (0.87وبانحراف معياري( ) 84.76الاتفاق (
  البيانات .

  
 للمنظمة  المكانة الذهنية ) ترتيب الاهمية النسبية لأبعاد 16) والشكل (15من الجدول ( رويظه

احتل  السلوك  ان بعد 16)بالاستناد الى المتوسطات الحسابية الموزونة , اذ يظهر من الشكل(
 الدوافع ) , وجاء بعد  4.30المرتبة الاولى من حيث قيمة الوسط الحسابي الموزون اذ بلغ ( 

المرتبة الثالثة بوسط حسابي (  الرغبة   ) , واحتل بعد 4.25بالمرتبة الثانية بوسط حسابي ( 
فقد احتل  بعد الادراك  اما  )4.21بوسط حسابي ( المرتبة الرابعة  ثيراالت) ,بينما جاء بعد  4.25

  .)4.18الاخيرة بوسط حسابي (الخامسة و المرتبة 
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  )15( الجدول  

  بعاد المكانة الذهنية للمنظمة استنادا الى المتوسطات الحسابية الموزونة ترتيب الاهمية النسبية لأ

  

  
  
  

4.12

4.14

4.16

4.18

4.2

4.22

4.24

4.26

4.28

4.3

الادراك �لوك��الس �أثير�الت �دوافع��ال �ة��الرغب

4.18

4.25

  )16الشكل ( 

  
  ترتيب الاهمية النسبية لأبعاد المكانة الذهنية للمنظمة استنادا الى المتوسطات الحسابية الموزونة 

  المصدر: من إعداد الباحثة 

ترتيب الاهمية   الوسط الحسابي الموزون  الابعاد  ت
  النسبية

 الاول  4.30  السلوك 1

  الثاني  4.25  الدوافع 2

 الثالث 4.25  الرغبة 3

 الرابع 4.21  التأثير  4

 الخامس 4.18  الادراك 5

  
 

   .الحاسبة الالكترونية مخرجاتعلى  عتمادبالا ةالباحث من إعداد :المصدر   
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  توطئة   

لغرض اختبار الفرضيات وهي مصفوفة  الاحصائية اعتمدت الباحثة في هذا المبحث على مجموعة من الوسائل

الارتباط ( معاملات ارتباط بيرسون )  وتحليلات الانحدار البسيط , وقد استخدمت مصفوفة معاملات الارتباط البسيط 

 العرض ولمعرفة العلاقة بين ابعاد متغيرات الدراسة .  نلغرض التحقق من قوة ونوع علاقات الارتباط الموجودة ما بي

البصري) في المتغير  العرض المتغير المستقل (يهدف هذا المبحث إلى قياس تأثير  للمنظمة  لمكانة الذهنيةالبصري  وا

  Simple Regression Analysis، وذلك بالاعتماد على تحليل الانحدار البسيط () للمنظمة  المعتمد (المكانة الذهنية

) الجدولية  ولا يوجد هذا F) المحسوبة اكبر من قيمة (Fت () ، إذ يوجد تأثير معنوي إذا كانFاختبار (باستخدام  )

 عمال%) ، كذلك تم است1) الجدولية عند مستوى معنوية (F)  المحسوبة اصغر من قيمة (Fالتأثير إذا كانت قيمة (

على ما  وبناءً  ) لتفسير مقدار تأثير المتغيرات المستقلة للتغيرات التي تطرأ على المتغير المعتمد .R2معامل التحديد (

وهذه الفقرات رئيسة تخصص كل فقرة لاختبار فرضية رئيسة ،  فقرتين عن طريقتقدم ، سيتم تحقيق هدف المبحث 

  هي : 

  

  

  وكما يأتي :  )H0(تم استخدام فرضية العدم للاختبار ويرمز لها بالرمز 

 الرئيسية الاولى :الفرضية  )1

 المكان���ة الذهني���ةوابع���اد  البص���ري الع���رضعلاق���ة  ارتب���اط ذات دلال���ة معنوي���ة ب���ين ابع���اد  دوج���يلا ( 

  )للمنظمة

  )H1بينما الفرضية البديلة وهي فرضية الوجود ويرمز لها ( 

 الثاني المبحث
 اختبار فرضيات الدراسة

 

 بين متغيرات الدراسة الارتباطفرضيات  اختبار -:أولاً 
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 المكان����ة الذهني����ةوابع����اد  البص����ري الع����رضوج����د علاق����ة  ارتب����اط ذات دلال����ة معنوي����ة ب����ين ابع����اد ي(

  )للمنظمة

) وال[[[[ذي يظه[[[[ر مص[[[[فوفة مع[[[[املات  16ف[[[[ي الج[[[[دول ( كم[[[[ا موض[[[[ح التحلي[[[[ل وض[[[[عت النت[[[[ائج بع[[[[د 

يش[[[[ير ال[[[[ى  كم[[[[ا) .tailed) (Sig-2الارتب[[[[اط البس[[[[يط ب[[[[ين ابع[[[[اد ه[[[[ذه المتغي[[[[رات . ون[[[[وع الاختب[[[[ار (

فوج[[[ود  .م[[[ع قيمته[[[ا الجدولي[[[ة ) المحس[[[وبة tاختب[[[ار معنوي[[[ة معام[[[ل الارتب[[[اط م[[[ن خ[[[لال مقارن[[[ة قيم[[[ة (

بينم[[[[ا ع[[[[دم وج[[[[ود ) 0.05() 0.01عن[[[[د مس[[[[توى ( طعلام[[[[ة (**) ي[[[[دل عل[[[[ى معنوي[[[[ة معام[[[[ل الارتب[[[[ا

  علامة يعني وجود ارتباط لكنه غير معنوي وتتفرع من هذه الفرضية اربعة فرضيات هي : 

 للمنظم����ة المكان����ة الذهني����ةو ناف����ذة الع����رضوج����د علاق����ة ارتب����اط ذات دلال����ة معنوي����ة ب����ين بع����د لا ي( -أ

  )بأبعادها

الفرض[[[[[يتّين  اختب[[[[[ارلغ[[[[[رض إثب[[[[[ات ص[[[[[حّة الفرض[[[[[يةّ الفرعيّ[[[[[ة الاول[[[[[ى م[[[[[ن عدم[[[[[ه، س[[[[[يتمّ أولاًّ 

  -الإحصائيتّين الآتيتّين:

المكان[[[ة و ناف[[[ذة الع[[[رضمعنوي[[[ة ب[[[ين بع[[[د ذات دلال[[[ة  ارتب[[[اطوج[[[د علاق[[[ة ي): لا H0الع[[[دم ( فرض[[[يةّ 1- 

  .بأبعادهاللمنظمة  الذهنية 

 ناف[[[[[ذة الع[[[[[رضمعنوي[[[[[ة ب[[[[[ين بع[[[[[د ذات دلال[[[[[ة  ارتب[[[[[اط): توج[[[[[د علاق[[[[[ة H1الوج[[[[[ود ( فرض[[[[[يةّ 2-

  . بأبعادها للمنظمة  المكانة الذهنيةو

ذات دلال[[[ة معنوي[[[ة عن[[[د مس[[[توى (   ان هن[[[اك علاق[[[ة ارتب[[[اط موجب[[[ة )16يتض[[[ح م[[[ن نت[[[ائج الج[[[دول(

اذ بلغ[[[ت قيم[[[ة معام[[[ل الارتب[[[اط  بأبعاده[[[اللمنظم[[[ة   ناف[[[ذة الع[[[رض والمكان[[[ة الذهني[[[ة%) ب[[[ين بع[[[د 1

) وه[[[[ي اكب[[[[[ر م[[[[ن قيمته[[[[[ا  5.71) المحس[[[[[وبة والبالغ[[[[ة (Tومم[[[[ا ي[[[[دعم ذل[[[[[ك ان قيم[[[[ة () .0.439(

ابع[[[اد بع[[[د ناف[[[ذة الع[[[رض و كم[[[ا توج[[[د علاق[[[ة ارتب[[[اط موجب[[[ة ومعنوي[[[ة ب[[[ين ) 2.25الجدولي[[[ة البالغ[[[ة(

), وق[[[[[د بلغ[[[[[ت ق[[[[[يم الرغب[[[[[ة -ال[[[[[دوافع – الت[[[[[أثير – الس[[[[[لوك – الادراك(  للمنظم[[[[[ة  المكان[[[[[ة الذهني[[[[[ة

ناف[[[[[[[[[[[[[[[[ذة الع[[[[[[[[[[[[[[[[رض الابع[[[[[[[[[[[[[[[[اد وبع[[[[[[[[[[[[[[[[د ه[[[[[[[[[[[[[[[[ذه مع[[[[[[[[[[[[[[[[املات الارتب[[[[[[[[[[[[[[[[اط ب[[[[[[[[[[[[[[[[ين 

وت[[[[دعم ه[[[[ذه النتيج[[[[ة ص[[[[حة فرض[[[[ية عل[[[[ى الترتي[[[[ب .     )0.269،0.277،0.374،0.363،0.409(

وه[[[[ذا ي[[[[دل عل[[[[ى ان وج[[[[ود ناف[[[[ذة ع[[[[رض الوج[[[[ود ورف[[[[ض فرض[[[[ية الع[[[[دم للفرض[[[[ية الفرعي[[[[ة (أ) .

  التقديمية وتسهم في التواصل عبر مكانتها الذهنية للمنظمة . مميزة تستخدم في العروض
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 المكان�����ة الذهني�����ة للمنظم�����ةو الال�����وانبع�����د وج�����د علاق�����ة ارتب�����اط ذات دلال�����ة معنوي�����ة ب�����ين ي لا( - -ب

  )بأبعادها

الفرض[[[[[[يتّين  اختب[[[[[[ارم[[[[[[ن عدم[[[[[[ه، س[[[[[[يتمّ أولاًّ  ثاني[[[[[[ةاللغ[[[[[[رض إثب[[[[[[ات ص[[[[[[حّة الفرض[[[[[[يةّ الفرعيّ[[[[[[ة 

  -الإحصائيتّين الآتيتّين:

والمكان[[[[[ة  الال[[[[[وان معنوي[[[[[ة ب[[[[[ين بع[[[[[دذات دلال[[[[[ة  ارتب[[[[[اطوج[[[[[د علاق[[[[[ة ي): لا H0الع[[[[[دم ( فرض[[[[يةّ 1- 

  .بأبعادها للمنظمة  الذهنية

والمكان[[[[ة  الال[[[[وانمعنوي[[[[ة ب[[[[ين بع[[[[د ذات دلال[[[[ة  ارتب[[[[اطوج[[[[د علاق[[[[ة ي): H1الوج[[[[ود ( فرض[[[[يةّ 2-

  . بأبعادهاللمنظمة   الذهنية

الال[[[وان د ب[[[ين بع[[[ %5)و (%) 1ذات دلال[[[ة معنوي[[[ة عن[[[د مس[[[توى (   علاق[[[ة ارتب[[[اط موجب[[[ة وج[[[ود

ومم[[[ا ي[[[دعم ذل[[[ك ان  ) .0.390اذ بلغ[[[ت قيم[[[ة معام[[[ل الارتب[[[اط ( بأبعاده[[[ا للمنظم[[[ة  والمكان[[[ة الذهني[[[ة

كم[[[[ا  ) 2.25) وه[[[[ي اكب[[[[ر م[[[[ن قيمته[[[[ا الجدولي[[[[ة البالغ[[[[ة( 4.961) المحس[[[[وبة والبالغ[[[[ة (Tقيم[[[[ة (

 الادراك(  للمنظم[[[ة  المكان[[[ة الذهني[[[ةابع[[[اد بع[[[د الال[[[وان و وج[[[د علاق[[[ة ارتب[[[اط موجب[[[ة ومعنوي[[[ة ب[[[ين ي

ه[[[ذه الابع[[[اد وبع[[[د  , وق[[[د بلغ[[[ت ق[[[يم مع[[[املات الارتب[[[اط ب[[[ين) الرغب[[[ة -ال[[[دوافع – الت[[[أثير – الس[[[لوك –

عل[[[[ى الترتي[[[[ب . وت[[[[دعم ه[[[[ذه النتيج[[[[ة ص[[[[حة    )0.218،0.293،0.304،0.322،0.368(  الال[[[[وان

وه[[[[ذا ي[[[[دل  عل[[[[ى ان اس[[[[تخدام ) . بفرض[[[[ية الوج[[[[ود ورف[[[[ض فرض[[[[ية الع[[[[دم للفرض[[[[ية الفرعي[[[[ة (

لأبع[[[اد الال[[[وان الممي[[[زة ف[[[ي كتاب[[[ة اس[[[عار المنتج[[[ات المعروض[[[ة يس[[[هم ف[[[ي تحقي[[[ق وص[[[ف متكام[[[ل 

  المكانة الذهنية للمنظمة وللعملية التسويقية .

للمنظم�����ة   المكان�����ة الذهني�����ةو الاض�����اءةبع�����د ق�����ة ارتب�����اط ذات دلال�����ة معنوي�����ة ب�����ين وج�����د علاي لا(  -ت

  )بأبعادها

الفرض[[[[[[يتّين  اختب[[[[[[ارم[[[[[[ن عدم[[[[[[ه، س[[[[[[يتمّ أولاًّ  ثالث[[[[[[ةاللغ[[[[[[رض إثب[[[[[[ات ص[[[[[[حّة الفرض[[[[[[يةّ الفرعيّ[[[[[[ة 

  -الإحصائيتّين الآتيتّين:

المكان[[[[ة و الاض[[[[اءةمعنوي[[[[ة ب[[[[ين بع[[[[د ذات دلال[[[[ة  ارتب[[[[اطوج[[[[د علاق[[[[ة ي): لا H0الع[[[[دم ( فرض[[[[يةّ 1- 

  .بأبعادها  للمنظمة  الذهنية

المكان[[[[ة و الاض[[[[اءةمعنوي[[[[ة ب[[[[ين بع[[[[د ذات دلال[[[[ة  ارتب[[[[اطوج[[[[د علاق[[[[ة ي): H1الوج[[[[ود ( فرض[[[[يةّ 2-

  . بأبعادهاللمنظمة  الذهنية 
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%) 1ذات دلال[[[[ة معنوي[[[[ة عن[[[[د مس[[[[توى (  متوس[[[[طة  ولق[[[[د تب[[[[ين ان هن[[[[اك علاق[[[[ة ارتب[[[[اط موجب[[[[ة

اذ بلغ[[[[ت قيم[[[[ة معام[[[[ل الارتب[[[[اط  بأبعاده[[[[ا للمنظم[[[[ة  والمكان[[[[ة الذهني[[[[ةالاض[[[[اءة د ب[[[[ين بع[[[[ %5)و(

) وه[[[[ي اكب[[[[ر م[[[[ن قيمته[[[[ا  4.659) المحس[[[[وبة والبالغ[[[[ة (Tومم[[[[ا ي[[[[دعم ذل[[[[ك ان قيم[[[[ة ( ) .0.370(

ابع[[[[اد  بع[[[[د الاض[[[[اءة و كم[[[[ا توج[[[[د علاق[[[[ة ارتب[[[[اط موجب[[[[ة ومعنوي[[[[ة ب[[[[ين ) 2.25الجدولي[[[[ة البالغ[[[[ة(

, وق[[[[[د بلغ[[[[[ت ق[[[[[يم ) الرغب[[[[[ة -ال[[[[[دوافع– الت[[[[[أثير – الس[[[[[لوك – الادراك(  للمنظم[[[[[ة المكان[[[[[ة الذهني[[[[[ة

   ) 0.244،0.353،0.339،0.275،0.225( الاض[[[[[اءةالابع[[[[[اد وبع[[[[[د مع[[[[[املات الارتب[[[[[اط ب[[[[[ين ه[[[[[ذه 

عل[[[[ى الترتي[[[[ب . وت[[[[دعم ه[[[[ذه النتيج[[[[ة ص[[[[حة فرض[[[[ية الوج[[[[ود ورف[[[[ض فرض[[[[ية الع[[[[دم للفرض[[[[ية 

ض[[[[روري ف[[[[ي لف[[[[ت الانتب[[[[اه لمنتج[[[[ات المنظم[[[[ة . وه[[[[ذا ي[[[[دل عل[[[[ى ان الاض[[[[اءة ام[[[[ر )تالفرعي[[[[ة (

 وتسهم في تحقيق مكانة ذهنية لها في ذهن زبائنها .

 للمنظم���ة المكان���ة الذهني���ةو لافت���ات الع���رضبع���د وج���د علاق���ة ارتب���اط ذات دلال���ة معنوي���ة ب���ين ي لا(  -ج

  )بأبعادها

الفرض[[[[[[يتّين  اختب[[[[[[ارم[[[[[[ن عدم[[[[[[ه، س[[[[[[يتمّ أولاًّ  ثاني[[[[[[ةاللغ[[[[[[رض إثب[[[[[[ات ص[[[[[[حّة الفرض[[[[[[يةّ الفرعيّ[[[[[[ة 

  -الإحصائيتّين الآتيتّين:

لافت[[[[[ات الع[[[[[رض معنوي[[[[[ة ب[[[[[ين بع[[[[[د ذات دلال[[[[[ة  ارتب[[[[[اطوج[[[[[د علاق[[[[[ة ي): لا H0الع[[[[[دم ( فرض[[[[[يةّ 1- 

  .بأبعادها للمنظمة  والمكانة الذهنية

لافت[[[[ات الع[[[[رض معنوي[[[[ة ب[[[[ين بع[[[[د ذات دلال[[[[ة  ارتب[[[[اطوج[[[[د علاق[[[[ة ي): H1الوج[[[[ود ( فرض[[[[يةّ 2-

  . بأبعادهاللمنظمة  والمكانة الذهنية 

 د ب[[[ين بع[[[)  %5و( %)1ذات دلال[[[ة معنوي[[[ة عن[[[د مس[[[توى (  متوس[[[طة  وج[[[ود علاق[[[ة ارتب[[[اط موجب[[[ة

 ) .0.359اذ بلغ[[[[ت قيم[[[[ة معام[[[[ل الارتب[[[[اط ( بأبعاده[[[[اللمنظم[[[[ة   لافت[[[[ات الع[[[[رض والمكان[[[[ة الذهني[[[[ة

) وه[[[[ي اكب[[[[ر م[[[[ن قيمته[[[[ا الجدولي[[[[ة  4.501) المحس[[[[وبة والبالغ[[[[ة (Tومم[[[[ا ي[[[[دعم ذل[[[[ك ان قيم[[[[ة (

ابع[[[[اد  بع[[[[د لافت[[[[ات الع[[[[رض و كم[[[[ا توج[[[[د علاق[[[[ة ارتب[[[[اط موجب[[[[ة ومعنوي[[[[ة ب[[[[ين  ) 2.25البالغ[[[[ة(

, وق[[[د بلغ[[[[ت ق[[[يم مع[[[[املات التأثير، ال[[[دوافع، الرغب[[[[ة)الادراك، الس[[[[لوك،(  للمنظم[[[ة  المكان[[[ة الذهني[[[[ة

    )  0.276، 0.272 ،0.320، 0.216،0.305لافت[[[ات الع[[[رض  (بع[[[اد وبع[[[د الارتب[[[اط ب[[[ين ه[[[ذه الا

عل[[[[ى الترتي[[[[ب . وت[[[[دعم ه[[[[ذه النتيج[[[[ة ص[[[[حة فرض[[[[ية الوج[[[[ود ورف[[[[ض فرض[[[[ية الع[[[[دم للفرض[[[[ية 

وه[[[[ذا ي[[[[دل عل[[[[ى ان وض[[[[ع اللافت[[[[ات واللوح[[[[ات والرس[[[[ومات توج[[[[ه الزب[[[[ون ف[[[[ي .الفرعي[[[[ة (ج) 

  الحصول على المنتج ، وتسهم في فهمه لأبعاد المكانة الذهنية للمنظمة 



  

������ �	
�� / ������ 
���������� �	
�� / ������ 
���������� �	
�� / ������ 
���������� �	
�� / ������ 
����                                                                                                                                                                                                                                                 ������� ������ ����� ����� 
��  ������� ������ ����� ����� 
��  ������� ������ ����� ����� 
��  ������� ������ ����� ����� 
�� ––––     ������� ���!"# ��
�$� ������� ���!"# ��
�$� ������� ���!"# ��
�$� ������� ���!"# ��
�$�        
  
  
  
  
  
  
  
  

    
  
  
  
  
  
 

 99 

وبع[[[[د التأك[[[[د م[[[[ن ص[[[[حة الفرض[[[[يات الفرعي[[[[ة الس[[[[ابقة ي[[[[تم اختب[[[[ار الفرض[[[[ية الرئيس[[[[ية الاول[[[[ى . اذ 

ذات دلال[[[[ة متوس[[[[طة  ) ال[[[[ى وج[[[[ود علاق[[[[ات ارتب[[[[اط موجب[[[[ة 16يش[[[[ير ج[[[[دول مص[[[[فوفة الارتب[[[[اط (

اذ بلغ[[[[ت قيم[[[[ة  للمنظم[[[[ة   البص[[[[ري والمكان[[[[ة الذهني[[[[ة الع[[[[رض%) ب[[[[ين 1معنوي[[[[ة عن[[[[د معام[[[[ل (

) وه[[[[[ي  7.808) المحس[[[[[وبة والبالغ[[[[[ة (Tومم[[[[[ا ي[[[[[دعم ذل[[[[[ك ان قيم[[[[[ة ( )0.555معام[[[[[ل الارتب[[[[[اط (

ومعنوي[[[ة  متوس[[[طة  كم[[[ا توج[[[د علاق[[[ة ارتب[[[اط موجب[[[ة   ) 2.25( اكب[[[ر م[[[ن قيمته[[[ا الجدولي[[[ة البالغ[[[ة

وق[[[د بلغ[[[ت ق[[[يم مع[[[املات الارتب[[[اط ب[[[ين للمنظم[[[ة  المكان[[[ة الذهني[[[ة وابع[[[اد  البص[[[ري الع[[[رض ب[[[ين 

عل[[[[[ى  )  0.337،0.445،0.478،0.436،0.449( للمنظم[[[[[ة  وابع[[[[[اد المكان[[[[[ة الذهني[[[[[ةه[[[[[ذه الابع[[[[[اد 

الترتي[[[[ب وت[[[[دعم ه[[[[ذه النتيج[[[[ة ص[[[[حة فرض[[[[ية الوج[[[[ود ورف[[[[ض فرض[[[[ية الع[[[[دم للفرض[[[[ية الرئيس[[[[ية 

ة للمنظم[[[ة ان ابع[[[اد الع[[[رض البص[[[ري تس[[[هم ف[[[ي تحس[[[ين المكان[[[ة الذهني[[[وه[[[ذا ي[[[دل عل[[[ى الاول[[[ى . 

  للمجمعات قيد الدراسة.

  المتغير المعتمد                  

   

 المتغير المستقل

المكان�����������������ة  الرغبة   الدوافع التأثير السلوك الادراك

 الذهنية

بع�����������د ناف�����������ذة 

 العرض

Pearson      

Correlation  

 (**).269 (**).277 (**).374 (**).363 (**).409 (**).439 

Sig. (2-tailed) 001 . .001 .000 .000 .000 .000 

            Pearson بعد الالوان

 Correlation 

(**).218 (**).293 (**).304 (**).322 (**).368  (**).390 

Sig. (2-tailed) .010 .000 .000 .000 .000 .000 

      Pearson بعد الاضاءة

Correlation 

(**).244 (**).353 (**).339 (**).275 (**).225 (**) .370  

Sig. (2-tailed) .004 .000 .000 .001 .008 .000 

بع���������د لافت���������ات 

 العرض

Pearson  

Correlation 

(*).216 (**).305 (**).320 (**).272 (**)276 (**) .359  

Sig. (2-tailed) .011 .000 .000 .001 .001 .000 

  Pearson  (**).337 (**).445 (**).478 (**).436 (**).449  (**).555 الع�������������������������رض

 )16الجدول (
 مصفوفة معاملات الارتباط بين ابعاد العرض البصري وابعاد المكانة الذهنية للمنظمة 
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   .الحاسبة الالكترونية مخرجاتعلى  عتمادبالا ةالباحث من إعداد :المصدر

   

  

 ) والمكان[[[ة الذهني[[[ةXالبص[[[ري (الع[[[رض  ترتي[[[ب ق[[[وة علاق[[[ة الارتب[[[اط ب[[[ين أبع[[[اد (17)ض[[[ح الج[[[دول يوو

  . وفقاً لقيم معامل الارتباط البسيط المستخدم . Y)(للمنظمة 

   (17) جدولال

  للمنظمة  والمكانة الذهنية  البصري العرضالارتباط بين أبعاد ترتيب قوة علاقة 

  

  

  

  

  

  

  

 -:ما يأتي (17)يلاحظ من النتائج الواردة في الجدول 

 بالمكان[[[ة الذهني[[[ة الارتب[[[اطالمرتب[[[ة الاول[[[ى م[[[ن حي[[[ث ق[[[وة علاق[[[ة عل[[[ى  (X1) ناف[[[ذة الع[[[رضبع[[[د  حص[[[ل1- 

مم[[[[ا ي[[[[دل عل[[[[ى اهمي[[[[ة ناف[[[[ذة . )0.43(بلغ[[[[ت قيمت[[[[ه  ارتب[[[[اطعل[[[[ى معام[[[[ل أ) لحص[[[[وله عل[[[[ى Y( للمنظم[[[[ة 

  العرض في تقديم المنتجات المعروضة وبطريقة مميزة تسهم  في جذب الزبون.

 Correlation البصري 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 

  المتغير المعتمد
  
  
  المتغير المستقل
  

  المكانة الذهنية
  
  

  ترتيب قوة العلاقة
  

  الاول X1   0.43نافذة العرض

  الثاني X2 0.39الالوان
  الثالث X3 0.37الاضاءة
  الرابع X4 0.35لافتات العرض

 .الحاسبة الالكترونية مخرجات على بالاعتمادعداد الباحث من إ: المصدر          

N 140 

Correlation is significant at the 0.01 level(2-tailed)** 
Correlation is significant at the 0.05 level(2-tailed)* 
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) Y( للمنظم[[[ة  بالمكان[[[ة الذهني[[[ة الارتب[[[اط) المرتب[[[ة الثاني[[[ة م[[[ن حي[[[ث ق[[[وة علاق[[[ة X2( الال[[[واند حت[[[ل بع[[[أ -2

مم[[[[ا ي[[[دل عل[[[[ى اهمي[[[[ة اس[[[تخدام المجمع[[[[ات المبحوث[[[[ة .)0.39بلغ[[[[ت قيمت[[[ه ( ارتب[[[[اطلحص[[[وله عل[[[[ى معام[[[ل 

للأل[[[[وان ف[[[[ي عروض[[[[ها التقديمي[[[[ة للمن[[[[تج وبالطريق[[[[ة الت[[[[ي تس[[[[اعد ف[[[[ي معرف[[[[ة حاج[[[[ات ورغب[[[[ات الزب[[[[ون 

  المتجددة.

 للمنظم[[[ة  بالمكان[[ة الذهني[[[ة الارتب[[[اطم[[[ن حي[[ث ق[[[وة علاق[[ة  لث[[[ةالمرتب[[ة الثاX3)(  الاض[[[اءةد حت[[[ل بع[[بينم[[ا أ -3

)Yاهمي[[[ة الاض[[[اءة بأنواعه[[[ا وحس[[[ب مم[[[ا ي[[[دل عل[[[ى .)0.37بلغ[[[ت قيمت[[[ه ( ارتب[[[اطم[[[ل ) لحص[[[وله عل[[[ى معا

  اهمية المنتج المعروض.

 الارتب[[[اطم[[[ن حي[[[ث ق[[[وة علاق[[[ة والاخي[[[رة   رابع[[[ةالمرتب[[[ة ال فق[[[د احت[[[ل  )X4(  لافت[[[ات الع[[[رضد بع[[[ ام[[[ا -4

مم[[[[ا ي[[[[دل عل[[[[ى ان .)0.35بلغ[[[[ت قيمت[[[[ه ( ارتب[[[[اط) لحص[[[[وله عل[[[[ى معام[[[[ل Y( للمنظم[[[[ة  بالمكان[[[[ة الذهني[[[[ة

  التركيز على وضع علامات تعريفية وتعليمية ورسومات تجعل من المنتج اكثر جاذبية .

  

  

  

 

  .) بأبعادها  المكانة الذهنية للمنظمةفي  البصري للعرض دلالة معنوية  تأثير ذو ديوج (لا

  )H1الفرضية البديلة ( فرضية الوجود )  (

  .)  المكانة الذهنية للمنظمة  بـأبعادها في  البصري للعرض (يوجد تأثير ذو دلالة معنوية

  وتتفرع من هذه الفرضية اربعة فرضيات فرعية : 

 )H0(فرضية العدم   - أ

  تأثير ذو دلالة معنوية لبعد نافذة العرض في المكانة الذهنية للمنظمة  بأبعادها) د(لا يوج

  )H1لفرضية البديلة ( فرضية الوجود )  (

  ( يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد نافذة العرض في المكانة الذهنية للمنظمة  بأبعادها ) 

  

 بين متغيرات الدراسةالتأثير فرضيات  اختبار ثانيا:

 لثانيةة االفرضيةّ الرئيس اختبار



  

������ �	
�� / ������ 
���������� �	
�� / ������ 
���������� �	
�� / ������ 
���������� �	
�� / ������ 
����                                                                                                                                                                                                                                                 ������� ������ ����� ����� 
��  ������� ������ ����� ����� 
��  ������� ������ ����� ����� 
��  ������� ������ ����� ����� 
�� ––––     ������� ���!"# ��
�$� ������� ���!"# ��
�$� ������� ���!"# ��
�$� ������� ���!"# ��
�$�        
  
  
  
  
  
  
  
  

    
  
  
  
  
  
 

 102 

  .)18جدول (ال ) وكما هو موضح فيF( اختبار عمالثبات الفرضية الفرعية أعلاه تم استإومن اجل 

  

  للمنظمة  نافذة العرض في المكانة الذهنيةتأثير نتائج تحليل  )18( جدولال

( N=140)  

  الفرعي  المتغير

  X1 المستقل 

  المتغير   

 Y  المعتمد  

   X1   العرض نافذة                       

 التفسير معامل

R2  

 
  %)1( ولية )الجدF( قيمة  المحسوبة )F( قيمة

 الذهنية المكانة

 Yللمنظمة
32.67 6.90 %19.3 

  نتائج الحاسبة الالكترونيةاعتماداً على  المصدر :من إعداد الباحثة

  يأتي : ) ما18يتضح من النتائج الواردة في جدول (

) 6.90الجدولية البالغة () F) وهي اكبر من قيمـة (32.67) قد بلغت (X1(  نافذة العرض لالمحسوبة   )Fإن قيمة ( -1

المكانة الذهنية  لها تأثير معنوي  في )X1(  نافذة العرض ن أ%) وهذا يدل على  1معنوية (الدلالة ال عند مستوى

  . (y)  للمنظمة 

من )80.7%) تفسر ما نسبته (X1(  نافذة العرض  أنَّ ) ، وهذا يعني 80.7%( ) بلغت  R2(إن قيمة معامل التفسير  -2

  ). y( للمنظمةالمكانة الذهنية التغيرات التي تطرأ على 

ومما ، ) فتعود إلى مساهمة متغيرات أخرى غير داخلة في مخطط الدراسة الحالية 19.3%أما النسبة المتبقية والبالغة (

  .الأولى تقدم يتضح ثبوت صحة الفرضية الفرعية

 )H0(فرضية العدم   - ب

  في المكانة الذهنية للمنظمة  بأبعادها ) الالوانتأثير ذو دلالة معنوية لبعد  د(لا يوج

  )H1لفرضية البديلة ( فرضية الوجود )  (

  ( يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الالوان في المكانة الذهنية  للمنظمة  بأبعادها) 
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  .)19جدول (ال وكما هو موضح في )Fاختبار ( عمالثبات الفرضية الفرعية أعلاه تم استإومن اجل 

  

  بأبعادها للمنظمة  في المكانة الذهنية الالوانتأثير نتائج تحليل  )19( جدولال

( N=140)  

  الفرعي  المتغير

  X1 المستقل 

  المتغير   

 Y  المعتمد  

   X1   الالــــــــــوان

 التفسير معامل

R2 

 
  %)1( ولية )الجدF( قيمة  المحسوبة )F( قيمة

 الذهنية المكانة

 Yللمنظمة
24.61 6.90 %15.2 

  نتائج الحاسبة الالكترونيةاعتماداً على  المصدر :من إعداد الباحثة

  يأتي : ) ما19يتضح من النتائج الواردة في جدول (

) عند 6.90) الجدولية البالغة (F) وهي اكبر من قيمـة (24.61) قد بلغت (X2( الالوانلبعد المحسوبة  )Fإن قيمة ( -1

  . (y)  المكانة الذهنية للمنظمة  لها تأثير معنوي  في )(X2 الالوان نأ%) وهذا يدل على  1معنوية (الدلالة ال مستوى

من )84.8%) تفسر ما نسبته (X2( الالوان أنَّ ) ، وهذا يعني %84.8) بلغت (  R2(إن قيمة معامل التفسير  -2

  ). y( المكانة الذهنية التغيرات التي تطرأ على 

ومما ، ) فتعود إلى مساهمة متغيرات أخرى غير داخلة في مخطط الدراسة الحالية 15.2%أما النسبة المتبقية والبالغة (

  .الثانية  تقدم يتضح ثبوت صحة الفرضية الفرعية

 )H0(فرضية العدم   - أ

  تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الاضاءة في المكانة الذهنية للمنظمة  بأبعادها ) د(لا يوج

  )H1لفرضية البديلة ( فرضية الوجود )  (

  ( يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الاضاءة  في المكانة الذهنية  للمنظمة بأبعادها ) 

  .)20جدول (ال وكما هو موضح في) Fاختبار ( عمالثبات الفرضية الفرعية أعلاه تم استإومن اجل 
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  بأبعادها للمنظمة  في المكانة الذهنية الاضـــــــــاءةتأثير نتائج تحليل  )20( جدولال

( N=140)  

  الفرعي  المتغير

  X1 المستقل 

  المتغير   

 Y  المعتمد  

   X1   الاضــــــــــــاءة

 التفسير معامل

R2 

 
  %)1( ولية )الجدF( قيمة  المحسوبة )F( قيمة

 الذهنية المكانة

 Yللمنظمة
21.71 6.90 %13.7 

  نتائج الحاسبة الالكترونيةاعتماداً على  المصدر :من إعداد الباحثة

  ) ما يأتي : 20( يتضح من النتائج الواردة في جدول

) 6.90الجدولي[ة البالغ[ة () F) وه[ي اكب[ر م[ن قيم[ـة (21.71) قد بلغ[ت (X3(لبعد الاضاءة المحسوبة   )Fإن قيمة ( -1

   .للمنظمة المكانة الذهنية لها تأثير معنوي  في الاضاءة  أن%) وهذا يدل على  1معنوية (ال الدلالة عند مستوى

من )%86.3() تفسر ما نسبته X3(  الاضاءة  نَّ أ) ، وهذا يعني %86.3) بلغت (  R2(إن قيمة معامل التفسير  -2

فتع[ود إل[ى مس[اهمة  )  13.7( %أم[ا النس[بة المتبقي[ة والبالغ[ة ،) Y(المكانة الذهني[ة للمنظم[ة    التغيرات التي تطرأ على

  الثالثة مما تقدم يتضح ثبوت صحة الفرضية الفرعيةو متغيرات أخرى غير داخلة في مخطط الدراسة الحالية.

  )H0(فرضية العدم   - أ

  تأثير ذو دلالة معنوية لبعد لافتات العرض في المكانة الذهنية للمنظمة  بأبعادها ) د(لا يوج 

  )H1لفرضية البديلة ( فرضية الوجود )  (

  ( يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد لافتات العرض في المكانة الذهنية  للمنظمة بأبعادها )

  
  .)21جدول (ال ) وكما هو موضح فيFاختبار ( عمالثبات الفرضية الفرعية أعلاه تم استإومن اجل   
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  في المكانة الذهنية بأبعادها لافتات العرضتأثير نتائج تحليل  )21( جدولال

( N=140)  

  الفرعي  المتغير

  X1 المستقل 

  المتغير   

 Y  المعتمد  

   X1    العرض لافتات

 التفسير معامل

R2 

 
  %)1( ولية )الجدF( قيمة  المحسوبة )F( قيمة

 الذهنية المكانة

 Yللمنظمة
20.26 6.90 %12.9 

  نتائج الحاسبة الالكترونيةاعتماداً على  المصدر :من إعداد الباحثة

  ) ما يأتي : 21( يتضح من النتائج الواردة في جدول

البالغة ) الجدولية F) وهي اكبر من قيمـة (20.26قد بلغت (X4   العرض لافتات لبعد  المحسوبة) Fإن قيمة ( -1

المكانة الذهنية  لها تأثير معنوي  في لافتات العرض  أن%) وهذا يدل على  1معنوية (ال الدلالة ) عند مستوى6.90(

  . للمنظمة   

 %87.1) تفس[ر م[ا نس[بته (X4( لافت[ات الع[رض  نَّ أ) ، وه[ذا يعن[ي %87.1) بلغت (  R2(إن قيمة معامل التفسير  -2

  ).y(المكانة الذهنية للمنظمة   من التغيرات التي تطرأ على )

، %) فتعود إلى مساهمة متغيرات أخرى غير داخلة ف[ي مخط[ط الدراس[ة الحالي[ة.12.9أما النسبة المتبقية والبالغة (

  رابعةومما تقدم يتضح ثبوت صحة الفرضية الفرعية ال

  لثانيةة االفرضيةّ الرئيس اختبار

  )H0(فرضية العدم   - ج

  .) المكانة الذهنية للمنظمة  بأبعادهافي  البصري للعرض دلالة معنوية  تأثير ذو ديوج (لا

  )H1الفرضية البديلة ( فرضية الوجود )  (

  .)  المكانة الذهنية للمنظمة  بـأبعادها في  البصري للعرض (يوجد تأثير ذو دلالة معنوية

  ).22( جدولال) وكما هو موضح في Fاختبار ( عمالأعلاه تم است الرئيسة  الفرضية ثباتإومن اجل 
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  بأبعادهاللمنظمة  البصري والمكانة الذهنية  العرضتأثير نتائج تحليل  )22( جدولال

( N=140)  

   المتغير

  X المستقل 

  المتغير   

 Y  المعتمد  

   X البصــــــــري العرض

 التفسير معامل

R2 

 
  %)1( ولية )الجدF( قيمة  المحسوبة )F( قيمة

   للمنظمة الذهنية المكانة

Y 
60.93 6.90 %30.8 

        نتائج الحاسبة الالكترونيةاعتماداً على المصدر :من إعداد الباحثة 

  ) ما يأتي : 22(يتضح من النتائج الواردة في جدول

X الع[[رض البص[[ريلبع[[د  المحس[[وبة )Fإن قيم[[ة ( -1 البالغ[[ة ) الجدولي[[ة F) وه[[ي اكب[[ر م[[ن قيم[[ـة (60.93ق[[د بلغ[[ت ( 

المكان[ة الذهني[ة  ت[أثير معن[وي  ف[ي ل[ه العرض البص[ري أن%) وهذا يدل على  1معنوية (ال الدلالة ) عند مستوى6.90(

 . للمنظمة   

 %69.2فسر ما نس[بته (ي X العرض البصري نَّ أ) ، وهذا يعني %69.2) بلغت (  R2(إن قيمة معامل التفسير  -2

%) فتع[ود إل[ى 30.8أم[ا النس[بة المتبقي[ة والبالغ[ة (، ) Y(المكان[ة الذهني[ة للمنظم[ة    %) م[ن التغي[رات الت[ي تط[رأ عل[ى

                                   .الثانية ومما تقدم يتضح ثبوت صحة الفرضية الرئيسية .مساهمة متغيرات أخرى غير داخلة في مخطط الدراسة الحالية

  

 اعتماداً على )Y( تعزيز المكانة الذهنية للمنظمة) في X( البصري للعرض) ترتيب القوة التأثيرية 23جدول (الويوضح 
  تي :) وعلى النحو الآ  R2أقيام معامل التفسير (

  
  البصري في المكانة الذهنية للمنظمة العرض  ترتيب قوة تأثير )23( جدولال

 التأثيرية القوة ترتيب )R2( التفسير معامل   البصري العرض

 الأول X1( 19.3( العرض نافــــــذة

 الثاني X2( 15.2( الالــــــــــوان

  الثالث X3( 13.7( الاضــــــــــاءة

 الرابع X4(  12.9( العرض لافتـــــــات

  اعداد الباحثة بالاعتماد على الحاسبة الالكترونية -المصدر:
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   -ما يأتي: (23)يتضح من النتائج الواردة في الجدول 

للمنظم[[[ة   المكان[[[ة الذهني[[[ة ف[[[ي  ت[[[أثيرالالمرتب[[[ة الاول[[[ى م[[[ن حي[[[ث ق[[[وة  (X1) ناف[[[ذة الع[[[رض حت[[[ل بع[[[دأ 1-

مم[[[ا ي[[[دل عل[[[ى م[[[دى اهمي[[[ة ه[[[ذا البع[[[د ع[[[ن ب[[[اقي .)19.3والب[[[الغ ( تفس[[[ير  عل[[[ى معام[[[لأحص[[[وله عل[[[ى ل علي[[[ة

  ن وتلبية احتياجاته.الابعاد وضرورة الاهتمام بوضع نافذة عرض مميزة تساهم في جذب الزبو

  

حص[[[وله للمنظم[[[ة ل المكان[[[ة الذهني[[[ة ف[[[ي  ت[[[أثيرالالمرتب[[[ة الثاني[[[ة م[[[ن حي[[[ث ق[[[وة  (X2) الال[[[وان حص[[[ل بع[[[د 2-

ف[[[[ي ع[[[[رض المنتج[[[[ات  ه[[[[ذا البع[[[د مم[[[[ا ي[[[[دل عل[[[[ى اهمي[[[ة اس[[[[تخدام  .)15.2والب[[[الغ ( تفس[[[[ير  عل[[[ى معام[[[[ل 

  وبشكل مميز وبطرق عرض حديثة تسهم في زيادة مبيعات المنتجات .

حص[[[وله ل للمنظم[[[ة المكان[[[ة الذهني[[[ةالت[[[أثير ف[[[ي  المرتب[[[ة الثالث[[[ة م[[[ن حي[[[ث ق[[[وة  (X3) لاض[[[اءةا حت[[[ل بع[[[دأ 3-

دور ف[[[ي اب[[[راز المنتج[[[ات والاس[[[هام  ف[[[ي توج[[[ه  مم[[[ا يعن[[[ي ان للاض[[[اءة.)13.7والب[[[الغ ( تفس[[[ير   عل[[[ى معام[[[ل

  الزبون الى اكثر جزء او منطقة مضاءة.

الت[[[أثير المكان[[[[ة الذهني[[[[ة  م[[[ن حي[[[[ث ق[[[[وة  والاخي[[[[رة  المرتب[[[[ة الرابع[[[ةب)  (X4 لافت[[[ات الع[[[[رض ج[[[اء بع[[[[د4-

مم[[[ا يعن[[[ي ب[[[ان للافت[[[ات الع[[[رض دور ممي[[[ز ف[[[ي .)12.9(والب[[[الغ  تفس[[[ير حص[[[وله عل[[[ى معام[[[ل ل للمنظم[[[ة 

تعري[[[ف الزب[[[ون ع[[[ن المنتج[[[ات المعروض[[[ة م[[[ن خ[[[لال اس[[[تخدام لافت[[[ات  أو لوح[[[ات ع[[[رض ممي[[[زة تس[[[هم ف[[[ي 

  تحقيق ذلك.

  



  
  

  

  الفصل الرابع
   الاستنتاجات والتوصيات

  
  :المبحث الأول
  الاستنتاجات

  
  :المبحث الثاني

   التوصيات
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    -تمهيد:

ً يتضمن الفصل الح�الي عرض� لأب�رز الاس�تنتاجات الت�ي توص�لت اليه�ا الدراس�ة اس�تناداً إل�ى  ا

التي تعد بمثابة تش�خيص لنق�اط الق�وة والض�عف ، وم�ن ث�م الس�عي للتوص�ل إل�ى مجموع�ة  هانتائج

يتض�من  به�ذا،  وتوصيات لتعزيز نقاط القوة في الميدان ومعالجة نق�اط الض�عف الت�ي يع�اني منه�ا

  هذا الفصل المباحث الآتية:

  المبحث الأول : الاستنتاجات

    المبحث الثاني: التوصيات
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   -تمهيد:

جاء في الاطروحات النظرية  يتناول هذا المبحث مجموعة من الاستنتاجات ، اعتمادا على ما

المختلفة حيث  توصل اليه من خلال نتائج اختبار مخطط الدراسة بفرضياته  والميدانية، وما

تعكس هذه الاستنتاجات ابرز ما افضت اليه نتائج الدراسة الميدانية واختبار فرضيات الدراسة 

  -وعلى النحو الاتي:

اهتماماً  ةالمبحوث للمجمعات التجارية أظهرت نتائج وصف وتشخيص آراء عينــة الدراسة  -1
 -وكالآتي :البصري  العرض بأبعاد كبيراً 

وه,,ذا يش,,ير ال,,ى ان  بالمرتب,,ة الأول,,ى م,,ن حي,,ث الترتي,,ب والأهمي,,ة, بع,,د ناف,,ذة الع,,رض جاء   - أ
وجود نافذة عرض متمي,,زة وجذاب,,ة تس,,هم ف,,ي زي,,ادة مكان,,ة المنظم,,ة ف,,ي اذه,,ان زبائنه,,ا ع,,ن 

  منتجات تلك المنظمة.
تمث,,ل وس,,يلة من حيث الترتيب والأهمي,,ة ،كونه,,ا  ببعد الالوان ظهر الاهتمام بالدرجة الثانية   - ب

 .جذب للزبون من خلال استخدامها لعرض المنتجات  
المجمعات المرتبة الثالثة من حيث الترتيب والأهمية في اهتمامات  بعد الاضاءة واحتل   - ت

 . جذب الانتباه الى المنتجات المعروضة كونها تعمل على  التجارية 

لترتيب والأهمية في على المرتبـة الرابعة من حيث ا بعد لافتات العرض فيما حصل   - ث

تستخدم لافتات عرض تمكنها من لفت الانتباه الى كونها  المجمعات التجارية اهتمامات 

  المنتجات المعروضة

اهتماماً  ةالمبحوث للمجمعات التجارية أظهرت نتائج وصف وتشخيص آراء عينة الدراسة  -2
 - وكالآتي : المكانة الذهنية للمنظمة كبيراً بأبعاد 

 المجمعات التجارية إذ أن  بالمرتبة الأولى من حيث الترتيب والأهمية, السلوك  جاء بعُد  - أ
 .بسبب اهميته في الانشطة التسويقية سعى للتأثير على هذا البعد ت

المجمعات على المرتبة الثانية من حيث الترتيب والأهمية ،مما يعني أن الدوافع حصل بعُد   - ب
بوصفها قوى كامنة تحفز السلوك لإشباع  بائن الزعلى دوافع  رسعى للتأثيت التجارية 

 الحاجة.
 

المجمعات على المرتبة الثالثة من حيث الترتيب والأهمية ،مما يعني أن  الرغبة حصل بعُد   - ت
تقوية العلاقة مع الزبون فضلا عن التقدير والاحترام الذي يحصل عليه  سعى إلىت التجارية 

 .منتجات المنظمة  الزبون ويولد لديه الرغبة في التعامل مع
 المجمعات التجارية بالمرتبة الرابعة من حيث الترتيب والأهمية ،أي إن  التأثير  جاء بعُد  - ث

 الى استخدام وسائل تحفيزية تجعل من ذلك الزبون عميل دائم لها.سعى ت
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حصل بعد الادراك على المرتبة الخامسة من حيث الترتيب والاهمية ، مما يعني ان   - ج
رية تسعى الى استخدام المعلومات وتقديمها الى الزبون من اجل زيادة المجمعات التجا

 ادراكه عن منتجات المنظمة .
  

 و البصري  العرض أظهرت النتائج الإحصائية وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين  -3
 -وكالآتي : المكانة الذهنية للمنظمة 

التي تؤدي بدورها  بنافذة عرض متمثلاً  المجمعات التجارية طرق عرض متميزةستخدم ت  - أ
 .تعريف الزبون بكل مايحتاجه من خلال طريقة عرضها للمنتج إلى 

المجمعات التجارية على الالوان في محاولة منها لأبراز جمالية العروض المقدمة عن عتمد ت  - ب
 تلك المنتجات .

البعد في تمد هذا عت المجمعات التجارية المرتبة الثالثة مما يدل على أن  بعد الاضاءة احتل   - ت
 تقديم عروض متعددة مع امكانية وضع اضاءة مميزة لكل منتج وحسب اهميته.

لافتات ستخدم ت المجمعات التجارية بالمرتبة الرابعة ,إذ أن  بعد لافتات العرض جاء   - ث
عرض تتسم بالبساطة والوضوح والتميز التي تعد كرسالة توصلها للزبون عن منتجات ذلك 

 .المجمع.
في  البصري  للعرض النتائج الإحصائية وجود علاقة تأثير ذو دلالة معنوية أظهرت  -4

 -وكالآتي :المكانة الذهنية للمنظمة  
اذ من ,إذ جاءت بالمرتبة الأولى  لنافذة العرض في المكانة الذهنية للمنظمة هناك تأثير   - أ

 خلال نافذة عرض مميزة يمكن التعرف على المنتجات بسهولة .
 عتمد علىت المجمعات التجارية بالمرتبة الثانية من حيث التأثير, إذ إن  الالوان جاء ت   - ب

استخدام هذا البعد في عروضها لأهميته ولأنه يشكل عامل مهم ومؤثر على توجهات 
 . الزبون الشرائية 

سعى من خلال ت المجمعات التجارية المرتبة الثالثة من حيث التأثير , لأن  الاضاءة  احتلت   - ت
 جدد . زبائن الحاليين وكسب  الزبائنللحصول على  ا البعد هذ

التواصل بالمرتبة الرابعة, أي وجود تأثير مباشر في تحقيق  لافتات العرض جاءت   - ث
 .والتنسيق مع الزبون من خلال لافتات عرض توضح ماهية المنتجات المعروضة  
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    - :توطئة

بن���اء عل���ى الاس���تنتاجات المتقدم���ة والت���ي تتعل���ق بالجان���ب التطبيق���ي للدراس���ة تق���دم 

  - التوصيات الاتية:

بشكل أكبر، بوصفه عاملاً  البصري  لعرض مدراء المجمعات التجارية باضرورة اهتمام  -1
بشكل  الزبون بشكل عام وفي التأثير على سلوك  المجمعات التجارية مؤثراً في نشاطات 

  -خاص وذلك من خلال :
 المطلوبة. النوعية بالكمية و اتالمنتج معروضات تنويع   .أ 
بتصميم  نافذة عرض مميزة وجذابة تمكنها من استقطاب اكبر عدد ممكن من الاهتمام   .ب 

 . الزبائن الحاليين والمرتقبين 
في المجمعات التجارية وبشكل واسع من اجل  كونها تستخدم  ببعد الالوان إعادة النظر   - ت

اعطاء المعروضات جاذبية وجمالية ومن خلال التنسيق الدائم للألوان عند القيام بعرض 
 .نتجاتها وبشكل مستمرم
 . 

عن تعريف الزبون عن نوع بشكل اكبر بعدِها المسئولة  بعد الاضاءة ضرورة التركيز على   - ث
 ومكان المنتجات المعروضة من خلال تسليط الاضاءة على المنتجات وبدرجات متفاوتة.

كل ضرورة اهتمام مدراء المجمعات التجارية وبشكل اكبر ببعد لافتات العرض ، كونها تش  - ج
عامل مؤثر وحيوي يستطيع من خلاله الزبون التعرف على المنتجات المعروضة من خلال 

 لافتات عرض مميزة وجذابة .
بشكل عام من خلال أبعاده  مدراء المجمعات التجارية بالمكانة الذهنية للمنظمة زيادة اهتمام  -2

أهم هذه الأبعاد بوصفها  سلوك الزبون وتعد  )،الادراك، التأثير، السلوك، الدوافع، الرغبة( 
 محفزاً لاتخاذ قرارات الشراء. 

التي تتغير تبعاً  الزبائن الاهتمام ببحوث السوق ومعرفة حاجات وأذواق وتفضيلات  -3
مما ينتج عنه منافسة  للتطورات التكنولوجية المتسارعة والمتغيرات البيئية الأخرى،

 المنتجات الأجنبية والمحلية.  
البصري (نافذة العرض، الالوان، الاضاءة، لافتات العرض)  العرض ضرورة تبني ابعاد   -4

 مع متغير اخر ودراسته من وجهة نظر الزبون.
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  - ومن التوصيات العامة:

التي تسُهم بدعم الاقتصاد الوطني وتقليل الاعتماد على مورد  القطاعات التجارية تشجيع  -5
  -واحد للاقتصاد وهذا يستلزم الآتي :

 بوصفه الرافد الأساسي لأي صناعة في توفير المواد الأولية . القطاع التجاري تشجيع   .أ 
  فرض رقابة على المنتجات المستوردة بما يضمن عدم أضرارها بالصناعة الوطنية.  - ب
 لتصبح منظمات منافسة. الزبونعلى المنظمات أن تدرس وتفهم سلوك  -6
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  .الاستبانة لاستمارةأسماء السادة المحكمين 

والحروف الابجدية   تم ادراج اسماء الاساتذة المحكمين لاستمارة الاستبانة حسب الالقاب العلمية  

  

  

  

  

  

 الدقيقو الاختصاص العام  الجامعــــــــــة الاســــــــــــــم ت

  ادارة اعمال/ استراتيجية القادسيةجامعة   أحسان دهش جلابأ.د.  1

 ادارة اعمال/استراتيجية كربلاءجامعة  اكرم محسن الياسري أ.د. 2

 ادارة اعمال/استراتيجية القادسيةجامعة   صالح عبد الرضا رشيد أ.د.  3

  احصاء/احصاء تطبيقي  ة كربلاءجامع  عبد الحسين حبيب الطائي أ.د.  4

 ادارة اعمال/ تسويـــق ة كربلاءجامع علاء فرحان طالب  د..أ 5

 احصاء/ بحوث عمليات  ة كربلاءجامع عواد كاظم الخالدي أ. د.  6

 ادارة اعمال/ سلوك تنظيمي الكوفةجامعة  يوسف حجيم الطائي . د.أ.  7

 ادارة اعمال/ تسويـــق جامعة بابل أ.م. ثامر هادي الجنابي  8

 ادارة اعمال/ تسويـــق القادسيةجامعة  حسين علي عبد الرسولأ.م. 9

سعدون حمود جثير   .م.أ.  10

 الربيعاوي

 ادارة اعمال/ تسويـــق بغدادجامعة 

 ادارة اعمال/ سلوك تنظيمي ة كربلاءجامع أ.م.د. ميثاق هاتف الفتلاوي 11

 )1( ملحقال
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  اس��ارة الاس��انة الاول�ة لل�ادة ال�����
 ق�ل ال�ع��لات           
  كربلاءجامعة 

  كلية الإدارة والاقتصاد  
  قسم إدارة الأعمال

  

  تقويم أداة قياس 
  

  
  

  ال��علقة ����وع رسالة ماج����
  ال��س�مة بــــ

  )) في تعزيز المكانة الذهنية للمنظمة دور العرض البصري ((
  

   م�اف-ة #ابلم+*(  العامل�
 في ال�'�عات ال�'ار&ة في  #ع"  راءلآ ت�ل�ل�ة  دراسة

  

  
  
  
  
  
  
  

  

(2) ملحقال  
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  بسم االله الرحمن الرحيم
  وزارة التعليم العالي والبحث العلمي   

  جامعة كربلاء   

  كلية الادارة والاقتصاد   

  قسم ادارة الاعمال   

  الى الاستاذ الفاضل ....... المحترم      

  تحية احترام وتقدير       

في تعزيز المكانة  دور العرض البصريتعتزم الباحثة القيام بدراسة الموسومة (   
الذهنية للمنظمة ) وهي جزء من متطلبات نيل شهادة الماجستير في قسم ادارة الاعمال 
ولكونكم من ذوي الخبرة العلمية والتخصص في هذا المجال ,يسر الباحثة ان تضع بين 

يديكم هذا الاستبيان التي تسعى الدراسة لجعلها مقياسا بعد ابداء آرائكم وتضمينها ا
خبراتكم ومقترحاتكم , اذ استندت الباحثة على عدد من الدراسات والجهود السابقة 

  وبعض المقاييس الجاهزة مع اجراء التعديلات عليها  لتتلاءم مع الدراسة الحالية .

  لذا نرجو شاكرين تعاونكم الاطلاع على مضمون الفقرات وابداء رايكم فيما يأتي :   

 هل الفقرة واضحة وتقيس الغرض الذي وضعت من اجله ؟ .1
 هل تتلاءم كل فقرة مدرجة تحت كل بعد الى البعد المحدد لها ؟ .2
 هل هناك فقرات يمكن تعديلاها او حذفها او اضافتها ضمن كل بعد من الابعاد ؟ .3

  علما ان ميزان الاجابة الذي سيستخدم هو الخماسي .

  
5  4  3  2  1  

لا اتفق   لا اتفق  محايد  اتفق  اتفق جدا
  جدا

  مع الشكر والتقدير
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 جامعة كربلاء

 كلية الإدارة والاقتصاد  

 قسم إدارة الأعمال / الدراسات العليا

 إلى السيد ..................................... المحترم

 م/استمارة استبانة

  السلام عليكم ورحمة الله وبركاته ...

  

في تعزيز المكانة الذهنية دور العرض البصري تمثل هذه الاستمارة جزء من البحث الموسوم "
محافظة بابل "  مركز العاملين في المجمعات التجارية في بعض  راءلآ تحليلية للمنظمة / دراسة 

لذا  الحقيقية ذات اثر ايجابي في اخراج البحث بالمستوى المطلوب.وتعد مشاركتكم في تقديم الصورة 
-يرجى ملاحظة النقاط المهمة الآتية :  

إن الإجابات ستستخدم فقط لأغراض علمية بحتة فلا حاجة لذكر الاسم أو التوقيع على الاسkتمارة  -1
.  

ترونkه مناسkبا  يرجى أن تكون الإجابات على أساس الواقع الفعلي الموجود وليس علkى أسkاس مkا -2
 وصحيحاً .

يرجى الإجابkة بوضkع علامkة (     ) أمkام اختيkار واحkد لكkل سkؤال ترونkه يعكkس الواقkع أو هkو   -3
 اقرب إلى ذلك. 

 
  شاكرين لكم سلفاً جهودكم المباركة وحسن تعاونكم معنا... ومن الله التوفيق  
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 اولا: معلومات عامة 

ذكر    1-الجنس  

  
    عالي المؤهل العلمي:  متوسطة               اعدادية                   دبلوم - 2

  
         

  بكالوريوس                ماجستير                   
  
  

  الأجنبي   هل تتعامل اكثر مع الزبون      المحلي  - 3 
  
  

    عدد سنوات العمل في المتجر  - 4 

  
  

    دورة تدريبية   هل تمتلك مؤهلا في ادارة التسويق  شهادة  - 5
  

    
  ممارسة علمية      

  
  

     تاريخ انشاء المتجر  - 6 
  
  
  
  

    ملابس    القطاع الذي يعمل فيه المتجر   مواد الغذائية -7 
  
  
  
  

  أثاث   اجهزة الكهربائية

  

 انثى
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 وسيلة نقل المعلومات للزبائن المحتملين  فضلا عن جذبها لانتباههم. .  العرض : نافذة -1

  

  

  

  
  ت
  

 الملاحظات نتماءدرجة الا  درجة الوضوح  الفقرة

غير  واضح
 واضح

  ينتمي لا ينتمي

يهتم المتجر ببناء وتصميم نافذة   1
  عرض جذابة  للزبائن .

     

يوفر  المتجر جانب عرض ابداعي   2
  نافذة العرضفي  

     

يهتم المتجر بان تكون نافذة العرض    3
  فيه متميزة   عن المتاجر الأخرى.

     

يحرص المتجر على ان تكون نافذة   4
  العرض  محط اهتمام الزبائن . 

     

 المحور الاول :

 )Pegler,2010:3(0العرض الجذاب للمنتجات من اجل لفت انتباه الزبائن البصري: العرض

 يتضمن الابعاد الاتية :  )seock&Eun,2013:185-187( والمقياس المعتمد :
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   سمة من سمات العديد من القنوات التي تستخدم للتعبير عن المنتج اللون : -2

  

  

  

  

  

  

  الملاحظات  الانتماء درجة  درجة الوضوح  الفقرة  ت

غير   واضح 
  واضح

لا   ينتمي
  ينتمي

يعد استخدام الالوان في عرض   5
  المنتجات من اولويات المتجر

          

يستخدم المتجر الالوان المتعددة   6
  في جذب أنتباه الزبائن

          

يهتم المتجر بالملصقات الملونة   7
في جذب انتباه الزبائن واثارة 

عواطفهم تجاه المنتجات 
  المعروضة 

          

يركز المتجر في عرض منتجاته   8
على الالوان البراقة لأثارة أنتباه 

  وجذب الزبائن
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: وسيلة هامة للتأثير على مزاج الزبون وتعزيز مظهر المنتجات من خلال الاضاءة   -3
  عرضها في النوافذ . 

  

  

  

  

  

  

  الملاحظات  درجة الانتماء  درجة الوضوح  الفقرة   ت

غير   واضح
  واضح

لا   ينتمي 
  ينتمي

يستخدم المصابيح ذات   9
الاضاءة العالية في عرض 

  منتجاته

          

1

0  
يتبنى المتجر خاصية مزج 

الالوان مع الاضاءة في 
  جذب انتباه الزبائن

          

1

1  
تصميم اضاءة نوافذ العرض 

يتم وفقا لرغبات واذواق 
  الزبائن

          

1

2  
يعتمد المتجر على الاضاءة 

الداخلية والخارجية في اثارة 
  انتباه وجذب الزبائن 
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الاشخاص اواي منتجات لوحات ترسم عليها الصور للملابس او :   لافتات العرض -4
  اخرى  .

  

  

  

  

  

  

  

  الملاحظات  درجة الانتماء  درجة الوضوح  الفقرة  ت

غير   واضح
  واضح

لا   ينتمي
  ينتمي

1

3  
يستخدم المتجر اللافتات 

الجدارية في جذب الزبائن 
  الحاليين والمحتملين 

          

1

4  
يركز المتجر على استخدام 
لافتات عرض متنوعة في 

  تسويق منتجاته

          

1

5  
يحرص المتجر على ان تكون 

لافتات العرض بسيطة 
وواضحة ومتداولة بين 

  الزبائن 

          

1

6  
يتبنى المتجر لافتات العرض 

غير التقليدية في عرض 
  منتجاته وجذب زبائنه.
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  عملية يلجأ اليها الزبون متى ما أراد اختيار المعلومات التي يشاهدها  الأدراك :. -1

  

  

  

  الملاحظات  درجة الانتماء  درجة الوضوح  الفقرة  ت

غير   واضح
  واضح

  لا ينتمي  ينتمي 

يعتمد ادراك الزبون للمتجر   17
ومنتجاته على حجم ودقة المعلومات 

  المتوفرة عنها.
  

          

يسهم التغليف الجيد في توليد ادراك   18
  لدى الزبون بان منتجات المتجر جيدة 

          

يدرك الزبون المعلومات التي تهمه   19
في اتخاذ قرار الشراء والتعامل مع 

  المتجر 

          

تؤثر الوسيلة الترويجية المستخدمة   20
في زيادة ادراك الزبون للمتجر 

  ومنتجاته

          

 المحور الثاني :

بناء تصور جيد لدى الزبائن حول منتجات  المنظمة  التي يكون من الصعب نسيانها  المكانة الذهنية  :-1
 )(Kotler,2000:299 ،يتحقق ذلك عن طريق التصميم الاولي للمنتجات 

 والذي يتضمن الابعاد الاتية :) 89:2008)و(شياع، 102:2002(الضمور، والمقياس المعتمد :
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  التصرفات او النشاط الذي يمارسه الزبون في حياته . :السلوك(التصرف)  -2

  

    

  

  

  

  

  

  

  الملاحظات  درجة الانتماء  درجة الوضوح  الفقرة  ت

غير   واضح
  واضح

لا   ينتمي 
  ينتمي

2

1  
يتمتع الزبون بعلاقة قوية مع 

  المتجر الذي يتعامل معه
          

2

2  
تعامل الزبون مع المتجر يقع ضمن 

  اولوياته واتجاهاته 
          

2

3  
يتميز الزبون بالمرونة العالية 

  بالتعامل مع المتجر 
          

2

4  
يتحدث الزبون مع اقرانه وزملائه 

  بايجابية عن المتجر ومنتجاته .
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  عملية يحاول من خلالها طرف معين تعديل سلوك الاخرين .التأثير :  -3

  
  

  
  
  
  
  
  
  

  الملاحظات  درجة الانتماء  درجة الوضوح  الفقرة   ت

غير   واضح
  واضح

  لا ينتمي  ينتمي

يلعب التأثير دورا أساسيا في   25
  قرار الشراء

          

يتغير التأثير لدى الزبون عندما   26
يحصل على معلومات دقيقة عن 

  المنتجات 

          

تؤثر مشاعر الزبون على تقييمه   27
  للمتجر ومنتجاته

          

يسهم التأثير بشكل مباشر في   28
  الشرائيالزبون لاتخاذ قراره 
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ليشعر من شعور واحساس داخلي يوجه سلوك الزبون لسد حاجة معينة الدوافع: -4

 خلاله بالاشباع

 

  

  

  

  

  

  

  الملاحظات  درجة الانتماء  درجة الوضوح  الفقرة  ت

غير   واضح
  واضح

لا   ينتمي
  ينتمي

تعد حاجة الزبون الدافع الرئيس   29
  للتعامل مع المتجر ومنتجاته

          

يسعى الزبون للشراء من المتجر   30
الذي يوفر منتجات تتلائم مع 

  رغباته واذواقه

          

يتعامل الزبون مع المتجر الذي   31
يلبي ويشبع حاجاته المادية 

  والنفسية

          

يرغب الزبون في التعامل مع   32
المتجر الذي يحقق له مكانة 

  اجتماعية
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  يؤدي الى دافع يقود سلوك الزبون لتحقيق هدف فأن الرغبة نقص شيء ما الرغبة  : -5

  

  

  

  

  
  
  

  

  الملاحظات  الانتماءدرجة   درجة الوضوح  الفقرة  ت

غير   واضح
  واضح

لا   ينتمي
  ينتمي

تعامل الزبون مع المتجر يشعره   33
بمركزه ومكانته الاجتماعية 

  المميزة امام الاخرين 

          

يلجأ الزبون الى المتجر الذي   34
يحقق له احترام وتقدير يفوق 

  توقعاته

          

تبسيط الاجراءات المتبعة في   35
الرغبة لدى الزبون المتجر يولد 

  في التعامل معه

          

يتميز المتجر بتقديم منتجات   36
متميزة تلبي حاجات الزبون 

  وتشبع رغباته
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 3ملحق ال

  
  
  

  

 جامعة كربلاء

 كلية الإدارة والاقتصاد  

إدارة الأعمال / الدراسات العلياقسم   

 إلى السيد ..................................... المحترم 

  

 م/استمارة استبانة

  السلام عليكم ورحمة الله وبركاته ...

  

تعزيز المكانة الذهنية  دور   العرض البصريتمثل هذه الاستمارة جزء من البحث الموسوم "
محافظة بابل "  مركز  العاملين في المجمعات التجارية في بعض  راءلآ تحليلية للمنظمة / دراسة 

لذا  خراج البحث بالمستوى المطلوب.ايجابي في اوتعد مشاركتكم في تقديم الصورة الحقيقية ذات اثر 
-يرجى ملاحظة النقاط المهمة الآتية :  

توقيع على الاسkتمارة إن الإجابات ستستخدم فقط لأغراض علمية بحتة فلا حاجة لذكر الاسم أو ال -4
.  

يرجى أن تكون الإجابات على أساس الواقع الفعلي الموجود وليس علkى أسkاس مkا ترونkه مناسkبا  -5
 وصحيحاً .

يرجى الإجابkة بوضkع علامkة (     ) أمkام اختيkار واحkد لكkل سkؤال ترونkه يعكkس الواقkع أو هkو   -6
 اقرب إلى ذلك. 

 
  تعاونكم معنا... ومن الله التوفيقشاكرين لكم سلفاً جهودكم المباركة وحسن   

  

 الباحثة                                   

 عذراء هادي كاظم

الاستاذ المشرف  

 فؤاد حمودي العطار
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 اولا: معلومات عامة

ذكر    1-الجنس  

  
    عالي عدادية                   دبلوم ا  المؤهل العلمي:  متوسطة               ا- 2

  
         

  بكالوريوس                ماجستير                   
  
  

  الأجنبي   المحلي        هل تتعامل اكثر مع الزبون - 3 
  
  

    عدد سنوات العمل في المتجر  - 4 

  
  

    دورة تدريبية   هل تمتلك مؤهلا في ادارة التسويق  شهادة  - 5
  

    
  ممارسة علمية      

  
  

     تاريخ انشاء المتجر  - 6 
  
  
  
  

    ملابس    القطاع الذي يعمل فيه المتجر   مواد الغذائية -7 
  
  
  
  

  أثاث   اجهزة الكهربائية
  
  

  انثى
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  ال&%�$) الع�ضثان�ا: الاس�لة ال��علقة �ال��غ�� ال���قل(
ـــــــــاه  العـــــــــ�ض  ـــــــــ) ان�& ال&%ـــــــــ�$: عـــــــــ�ض جـــــــــ/اب لل�-�,ـــــــــات مـــــــــ* اجـــــــــل لف
-seock&Eun,2013:185)وال�6�ــــــــــــاس ال�ع��ــــــــــــpegler,2010:3) 4ال23ــــــــــــائ*(

  )و:��9* الا�عاد الات�ة:187
  

  وسيلة نقل المعلومات للزبائن المحتملين  فضلا عن جذبها لانتباههم. .  نافذة العرض : -5
  
  

  أ�عاد ال�6�اس 

  الفق�ات  ت
  -: يهتم المتجر

اتف> 
  ت�اماً 

  لا اتف> ت�اماً   لا اتف>  اتف> ل<4 ما  اتف>

            .ببناء وتصميم نافذة عرض جذابة للزبائن    1
            .بتوفير وسائل عرض جديدة في نافذة العرض  2
            بالتميز في نافذة العرض اكثر من المنافسين .  3
            هتمام الزبائنابنافذة العرض لكي  تكون محط   4

  
  سمة من سمات قنوات متعددة  تستخدم للتعبير عن المنتج اللون : - .2

  أ�عاد ال�6�اس

  ت
  الفق�ات

  ��A@4م ال��,�
اتف> 
  ت�اماً 

  لا اتف> ت�اماً   لا اتف>  اتف> ل<4 ما  اتف>

الالوان في عرض المنتجات  لكونها من   5
  .اولويات عرضه

          

            .ال�ع4د في الال�ان ل,/ب ان�&اه ال23ائ*   6

            .ب�-��> الال�ان وع4م ت�ت�Fها ع��ائ�ا   7

الال�ان ال,/ا�ة في ع�ض م-�,اته لإثارة   8
. Kان�&اه ال23ائ* وج/به  
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 3- الإضاءة  : وسيلة مهمة  للتأثير في  مزاج الزبون وتعزيز مظهر المنتجات 
  من خلال عرضها في النوافذ .

  أ�عاد ال�6�اس 

  الفق�ات  ت
  -المتجر :يتبنى 

اتف> 
  ت�اماً 

  اتف>
اتف> ل<4 

  ما
  لا اتف> ت�اماً   لا اتف>

اســ�ع�ال  ال�%ــاب�ح ذات الاضــاءة العال�ــة فــي   9
  .  ع�ض م-�,اته 

          

            .  م3ج الال�ان في  الاضاءة ل,/ب ان�&اه ال23ائ*  10

تصPPPميم اضPPPاءة لنوافPPPذ العPPPرض وفقPPPا لرغبPPPات   11
   . الزبائن واذواقهم 

          

إبPPراز الاضPPPاءة الداخليPPPة والخارجيPPة فPPPي اثPPPارة   12
  وجذب الانتباه.

          

  
لوحات ترسم عليها صور الملابس و الأشخاص اواي منتجات :   فتات العرضلا-4

  اخرى .
  

  أ�عاد ال�6�اس

  ت
  الفق�ات

  -ی�3R ال��,�:
اتف> 
  ت�اماً 

  اتف>
اتف> ل<4 

  ما
  لا اتف> ت�اماً   لا اتف>

على اللافتات الجدارية في جذب الزبائن  .  13
   . الحاليين والمحتملين

          

على استخدام لافتات عرض متنوعة في تسويق    14
   . منتجاته

          

على لافتات اعرض بسيطة ومتداولة بين    15
  .الزبائن

          

على لافتات العرض غير التقليدية في عرض   16
  منتجاته وجذب زبائنه.
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  ثالWا: الاس�لة ال��علقة �ال��غ�� ال�ع��4(ال�Vانة ال/ه-�ة)
ــــة :  ال�/-�ــــة ال�ــــي  ب/ــــاء ت6ــــ5ر ج�ــــ� لــــ�3 ال(2ــــائ
 عــــ
  م/�'ــــاتال�Vانــــة ال/ه-�

ــــــــي  ــــــــ; عــــــــ
 :+&ــــــــ9 ال�6ــــــــ��8 الأول ��ــــــــ5ن مــــــــ
 ال6ــــــــعA ن�ــــــــ�انها ، ی��قــــــــ9 ذل

) وال�6�ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاس Kotler,2000:299لل�/�'ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــات (
ـــــــــــ/$ ی�9ـــــــــــ�* 89:2008)و(شـــــــــــ�اع،102:2002ال�ع��4:(ال9ـــــــــــ��ر، ) وال

  الا�عاد الات�ة :
راد ان يختار  المعلومات التي يشاهدها اعملية يلجأ اليها الزبون متى ما الادراك :.-1

  ،وينظمها ويفسرها
  أ�عاد ال�6�اس 

  ت
  الفق�ات

  :يعتمد ادراك الزبون على
اتف> 
  ت�اماً 

  اتف>
اتف> 
  ل<4 ما

  لا اتف>
لا اتف> 

  ت�اماً 
المتجPر مPن معلومPPات بPالحجم والدقPPة يPPوفره  مPدى مPا  17

  .عن المنتجات المعروضة
          

            .جمالية واهمية التغليف الجيد    18
المعلومPPPات التPPPي تهمPPPه فPPPي اتخPPPاذ  قPPPرار الشPPPراء   19

  .والتعامل مع المتجر
          

الوسPPPيلة الترويجيPPPة المسPPPتعملة  وأثرهPPPا فPPPي زيPPPادة   20
  أدراكه .

          

  
  التصرفات او النشاطات التي  يمارسها الزبون في حياته . السلوك(التصرف) :-2

  أ�عاد ال�6�اس 

  الفق�ات  ت
  ينجذب الزبون الى المتجر:

اتف> 
  ت�اماً 

  اتف>
اتف> 
  ل<4 ما

  لا اتف>
لا اتف> 

  ت�اماً 
            .ال/$ ی���ع �علاقة ق�:ة في ال�عامل معه  21

            ال/$ ی�عامل معه وفقا لأول�:اته وات,اهاته.  22

            ل���3ه  �ال��ونة العال�ة �ال�عامل  معه.  23

            الذي يتحدث بأيجابية عن منتجاته مع زملائه.  24
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  سلوك يحاول ان يغير من سلوكيات الاخرين وتوجهاتهم . التأثير :هو -3
  
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  

وبOOذلك وجOOه سOOلوك الزبOOون لسOOد حاجOOة معينOOة ت ةداخليOO واحاسOOيس  الOOدوافع: مشOOاعر -4
  يشعر بالاشباع.

  
  
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  أ�عاد ال�6�اس 

  الفق�ات  ت
  يتأثر سلوك الزبون:

اتف> 
  ت�اماً 

  اتف>
اتف> 
  ل<4 ما

  لا اتف>
اتف> لا 

  ت�اماً 
            .بما يعرضه المتجر من منتجات متنوعة   25
��ــا A<%ــل عل�ــه مــ* معل�مــات د^�قــة عــ* ال�-�,ــات   26

  .ال�ع�وضة في ال��,� 

          

ضاءة  والال�ان و_�:قة ع�ض ال�-�,ـات فـي ن�افـ/ �الا  27
  .الع�ض 

          

            �أخلا^�ات وسل�R�ات صاح` ال��,�.  28

  أ�عاد ال�6�اس 

  الفق�ات  ت
  يتوجه الزبون:

اتف> 
  ت�اماً 

  اتف>
اتف> 
  ل<4 ما

  لا اتف>
لا اتف> 

  ت�اماً 
ن<ـــ� ال��,ـــ� الـــ/$ ی�Wـــ� احاس��ـــه وم�ـــاع�ه   29

  .لل�-�,اتال4اخل�ة �أسل�ب و_�:قة ع�ضه 

          

30   Kن<ــــ� ال��,ـــــ� الـــــ/$ یــــ�ف� العـــــ�ض ال�لائـــــ
  لل�-�,ات ال�ي ت-�,K مع اذواقه ورe&اته.

          

بتعامله مع المتجر الذي يلبPي حاجاتPه ورغباتPه   31
  المادية والبصرية.

          

في التعامPل مPع المتجPر الPذي يحقPق لPه جماليPة   32
  العرض.
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يؤدي الى دافع يوجه  سلوك الزبون لتحقيق هدف معين، نقص شيء ما الرغبة  : -5

 وتكون الرغبة هي  الجانب المحدد لأشباع هذا النقص

  

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  أ�عاد ال�6�اس 

  ت
  الفق�ات

  ::::يرغب الزبون
اتف> 
  ت�اماً 

  لا اتف> ت�اماً   لا اتف>  اتف> ل<4 ما  اتف>

مركPزه في التعامل مع المتجر الPذي ينسPجم مPع    33
  الاجتماعي وللعروض المميزة.

          

في اللجوء الى المتجر الPذي يحقPق لPه  الاحتPرام   34
  والتقدير في  عرضه البصري.

          

فPPي التعامPPPل مPPPع المتجPPPر الPPPذي يتميPPPز بتبسPPPيط    35
  اجراءاته المستخدمة في التسويق البصري.

          

فPPPي التعامPPPل مPPPع المتجPPPر الPPPذي يقPPPدم منتجPPPات    36
  متميزة جودة ولونا وعرضا.
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�א��وزون�:���1��
  −א�و
ط�א��

لتحديkkkkkد مسkkkkkتوى اسkkkkkتجابة أفkkkkkراد العينkkkkkة لمتغيkkkkkرات يسkkkkkتعمل 

  الدراسة.

  

 � �

  −א����א��א��������:�����   2

  لمعرفة مستوى التشتت لقيم الاستجابة عن أوساطها الحسابية.يستعمل     

� �

� �

� �

�−:��وذج����د���א���دא�3-  �

�التأثير بين متغيرات الدراسة. ختبارلايستعمل  �

� �

  

  

  

� � �∑���� 	 ∑��∑���∑��
 	�∑���²  

�� � ∑ ��������∑ ��  

�� � �� � ����� 

� � �∑ ��� � �� !�"��#∑ !� � 1%
 

                  الملحق (4)

الإحصائية المستخدمةالأساليب   
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� �

�−:���r��ل�א�����ط�����4 �

اسkkتعمل لتحديkkد طبيعkkة العلاقkkة بkkين متغيkkرات الدراسkkة ،فضkkلاً عkkن تحديkkد الاتسkkاق والتنkkاغم 
�.الإستبانةالداخلي لفقرات  �

� �

� �

� �

             

��R2��ل�א���د�د�����5
�:−���� �

لتوضkkkيح مقkkkدار التغيkkkرات الحاصkkkلة فkkkي المتغيkkkر المعتمkkkد التkkkي مkkkن الممكkkkن تفسkkkيرها عkkkن 
���.طريق المتغير المستقل �

 

 

 6���)������−)�����و���א�����ط�:T – Testא�� �

 معنوية علاقات الارتباط وقياسها بين متغيرات الدراسة الرئيسة. ختبارلاستعمل أ

� �

  

  

  

  

  

& � ' ∑ () � �∑ (��∑ )�
*' ∑ ( � �∑ (�  *' ∑ ) � �∑ )�  

 

+ � & 
 

� �� � ��� ȃ 
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7���������−:�Fא� �

�ختبار معنوية علاقات التأثير وقياسها بين متغيرات الدراسة الرئيسة.ستعمل لأأ �

� �

           

  

  

  

  

8��!�                                                                        - : ��������ل�א��

عkkkkدة مجموعkkkkات مkkkkن البيانkkkkات أو عkkkkدة  فkkkkي يسkkkkتعمل للمقارنkkkkة بkkkkين التغيkkkkر  
تكراريkkkة ولا فkkkرق فkkkي ذلkkkك إذ كانkkkت الوحkkkدات المسkkkتعملة مختلفkkkة أو  توزيعkkkات 
  هي ذاتها.

  

  


���א��#�ق�9�������:�−� �

  .لمعرفة نسبة اتفاق أفراد العينة في الاجابة عن الفقرةيستعمل 

 

 

 

 

 

 

       , � -./-.0 � 123" 456372 318"9:;<= >?@<A; ;AABA  

DS= 
.C־

∗ 100 

 %100الوسط الحسابي * 
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 X1 X2 X3 X4 X Y Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

X1 Pearson Correlation 1 .419(**) .193(**) .098(**) .550(**) .439(**) .269(**) .277(**) .374 (**) .363 (**) .409 (**) 

Sig. (2-tailed)   .000 .023 .250 .000 .000 .001 .001 .000 .000 .000 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

X2 Pearson Correlation . 419(**) 1 .458 (**) .359 (**) .750 (**) .390 (**) .218 (**) .293 (**) .304 (**) .322(**) .368(**) 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .002 .000 .000 .010 .000 .000 .000 .000 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

X3 Pearson Correlation . 193(*) .458 (**) 1 .393 (**) .757 (**) .370 (**) .244 (**) .353 (**) .339 (**) .275 (**) .225 (**) 

Sig. (2-tailed) .023 .000  .000 .000 .000 .004 .000 .000 .001 .008 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

X4 Pearson Correlation .098 .259 (**) .393 (**) 1  .694 (**) .359 (**) .216 (*) .305 (**) . 320(**) .272 (**) .276 (**) 

Sig. (2-tailed) .250 .002 .000  .000 .000 .011 .000 .000 .001 .001 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

X Pearson Correlation .550 (**) .750 (**) .757 (**) .694 (**) 1 .555 (**) .337 (**)  .445(**) . 478(**) .436 (**) .449 (**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

Y Pearson Correlation .439 (**) .390 (**) .370 (**) .359 (**) .555 (**) 1 .654 (**) .771 (**) .781 (**) .843 (**) .814 (**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

Y1 Pearson Correlation .269 (**) .218 (**) .244 (**) .216 (**) .337 (**) .654 (**) 1 .490 (**)  .351(**) .392 (**) .312(**) 

Sig. (2-tailed) .001 .010 .004 .011 .000 .000  .000 .000 .000 .000 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

Y2 Pearson Correlation .277 (**) .293 (**) .353 (**) .305 (**)  .445(**) . 771(**) . 490(**) 1 .459 (**) .519 (**) .535 (**) 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

Y3 
 
 
 
 
 

Pearson Correlation .374 (**) .304 (**) .339 (**) .320 (**) .478 (**) .781 (**)  .351(**) .459 (**) 1 .626 (**) .580 (**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

 الملحق( 5)

الدراسة متغيرات بين رتباطالا علاقات نتائج  
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**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Y4 Pearson Correlation . 363(**) .322 (**) .275 (**) .272 (**) .436 (**) .843 (**) .392 (**) .519 (**) .626 (**) 1 .697 (**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .001 .001 .000 .000 .000 .000 .000  .000 

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

Y5 Pearson Correlation .409 (**) .368 (**) .225 (**) .276 (**) .449 (**) .814 (**) .312 (**) .535 (**) .580 (**) .697 (**) 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .008 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 
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 بعض طرق العرض

 )6الملحق (
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Abstract    

This study seeks to address the role of visual display (independent 
variable) Bmahratha consisted b (display window, colors, lighting, 
signage width) in furthering the mental Organization (adopted) variable 
according to the dimensions of B (cognition, behavior, motives, 
influence, if desired) . As the visual display plays an important role in the 
promotion of products organized through the standing mental strategy of 
the organization in building a solid and strong base with market segments 
by identifying the dimensions and standards adopted by them, so that the 
traditional marketing mix of its various components design process, 
taking into account those standards will contribute in the establishment of 
desirable niche mentality make the organization and its products with the 
advantages of it is difficult for competitors to overcome Hence the 
problem of the study embodied in the fundamental question that ((Does 
visual display role in enhancing the status of mental commercial 
complexes)), and more specifically, trying to answer the following 
questions which make up the Problem of the study: 

 .Is adopt malls surveyed visual display dimensions1.1 - 

 2- Is there a correlation between the visual display dimensions and the 
mental status of the organization dimensions relationship? 

3- Is there an impact between the visual display dimensions and the 
mental status of the organization relationship? 

This study also seeks to achieve, inter alia: 

1- complexes over the adoption of the surveyed sample study of the 
concept of visual display of supply and its role in the mental  image of the 
organization. 

2-  Identification of correlation between the visual display dimensions 
and the dimensions of mental image  in the surveyed complexes.. 

3- determine the effect relationship between the visual display 
dimensions and the dimensions of mental image   in the surveyed 
complexes.  

For the purpose of the application of this study in the field and test 
hypotheses have been chosen some commercial complexes in the 
province of Babylon facing significant competitive challenges because of 



  
 

Abstract    

the recent entry of the industry to domestic markets center, was used 
questionnaire form President tool in data on the field side of the 
collection, and sample included in the study reached (140 ) managers of 
those complexes, this study and reached several conclusions, including:  

-1- Statistical results of the study showed the presence of a strong and 
statistically significant correlation between the visual display and mental 
image  and prestige Bmahratha mental dimensions.. 

The study included a number of recommendations including: 

1- complexes surveyed intending to apply the visual display taking into 
account these strategic indicators which consist of (display window, but 
Luan, lighting, signage width) and adapt to the reality of the surveyed 
complexes. 
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