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  تنشيط المبيعات   وسائل في العلاقة بين  لجودة المنتج  توسيط القيمة المدركة  
 ( ميدانية دراسة  الإلكترونيين ) العملاء    شراء   وقرار 

 الهنداويالله محمد  الحميد عبد د عبد

 

        البحث: خصمل

أالبحث    استهدف      بين  العلاقة  في  المدركة  القيمة  حملة  توسيط  المبيعاتبعاد  الإلكترونية   تنشيط 

مواعلى    بحثال  تموقد    ،الشراء  وقرار الإلكترونية    الإلكترونييع  بلا  قععملاء  المتعلقة  للمنتجات 

لقياس التأثير المباشر للمتغيرات   لكوذ  تحليل الانحدار المتعدد  استخدامم  تكما    وملحقاتها.بالحاسبات  

 وذلك لتحديد التأثيرات المباشرة وغير  المسارتحليل    استخدامتم    كذلك  التابع،المستقلة على المتغير  

   .الوسيطالمتغير عند إدخال ر المستقل على المتغير التابع اد المتغيبعة لأالمباشرة والكلي

تأثير معنوي إيجابي لجميع أبعاد تنشيط المبيعات على   وجودتوصلت نتائج البحث إلى أن  وقد         

الشراء المدركة  أنالنتائج  فت  شك. كما  قرار  المبيعات   اجزئي  تتوسط    القيمة  أبعاد تنشيط   العلاقة بين 

الشراء  الخصومات،  نات،بوكولا) وقرار  كل  الإلكتروني،  والعروض(  تتوسط  بين   اي  كما  العلاقة 

 اقتراحوفى ضوء نتائج البحث تم    . الإلكترونيالشراء    المبيعات وقرار  أحد أبعاد تنشيطكالمسابقات  

 ية.قبلمستال مقترحة لإجراء مزيد من البحوث اا أفكار  أيض  البحث  كما قدم التوصيات،من  وعةمجم

   الشراء.لكترونية ـ قرار ـ حملة تنشيط المبيعات الإالقيمة المدركة  :الكلماتمفاتيح 

  البحث:مقدمة 

الأخيرة لكل وات  السني  ف  ةية المهمبحث من الموضوعات اللكترونية  الإأصبح ترويج المبيعات         

على تأثير العروض الترويجية  مدى    بدراسةين  الباحثمجموعة من  قام    فقد  .سينوالممارمن الباحثين  

 زيادة   علىالترويج    دث أثرمتى يحو   كيف،في محاولة للإجابة عن التساؤلات    الشركةمبيعات  أداء  

 Konga et al. ,2018 ; Stulec)  اح الأربزيادة  وبالتالي  مبيعات  منتجات وتحقيق العلى ال  الطلب

et al. ,2019) 

معظم         دفع  الذى  أن  هذه  الأمر  كبيرة  تستثمرالشركات  ميزانيتها    مخصصات  ترويج في  من 

 arko et للمستهلك،  الشرائيالقرار التأثير على  وكذلك لتفسير العناصر الأكثر فعالية في المنتجات،

al. .2018)  (Chaudhuriet al.,2018 ;. 

أخرى    نم      الاإن  فناحية  تكنولوجيا  العملاءتقدم  معظم  جعلت  جهزة أمام  أ  يمكثون  تصالات 

من  والمحمول  الحاسب   عن    مضى،وقت    أيأكثر  يبحثون  مواقع   هءشرايريدون    شيء  أيثم  من 

 (. Feng & Timon , 2017)ختلفة الشركات الم

ذلك        أجل  المنظمات    سعتومن  التكنولومعظم   عملائها، طلبات  لمقابلة  لك  وذدة  جديال  جيالتبنى 

 الشرائيقرار ال  اتخاذع العملاء على  يتشجمن أجل  وذلك    الترويجية،من العروض    كثيرالت لهم  وقدم

(;Doogan et al. .2018 (Jiang, et.al. ,2017 
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التلك  لذو        خاصة    امميز  ا  نشاط    الإلكترونيرويج  أصبح  أهمية  من  له  العملاء للعديد 

اوالشركات    ين،رونيكتللإا المنتجات  ا  العملاءفمتعة    ،أيض  أسعار  عن  والعروض   المخفضة،لبحث 

بهذه  الإلكترونية  الترويجية   الترويج   المنتجات،المرتبطة  أنشطة  خلال  من  تحصل  والمنظمات 

ه  يالإلكترون يبحـــعلى  الذين  العملاء  عن  ـؤلاء  تسعى   لهذاف  متبادلة.فالمنفعة    منتجاتها،ثون 

هذه الشركات تحتاج  حيث    المختلفة،التسويقية  دها  بأبعا  الإلكتروني  أنشطة الترويجعيل  فتل  كاتلشرا

 ;et al.,2017)  ; jiang  Yanget al. ,2018  أهدافهاتتحقق  ل  ؛ية فعالةــلى استراتيجيات ترويجإ

;Acar et al ., 2012) . 

، حيث يقارن الاقتصاديةنتيجة الظروف    الشرائيالقرار    اتخاذوصعوبة    العملاءحاجات  ومع تعاظم  

  . المنتجله لذى يحققه ع اشباالإا لدرجة تبع  وما يأخذه  ،عادة بين ما يدفعه العملاء

  اتخاذ على  الإلكترونية  ت  مبيعايط الشتن  حملة  تأثير أبعاديسعى الباحث لدراسة  وفي هذا البحث       

وبالرغم من الدراسات   المنتج،لجودة    المدركةوبتوسيط القيمة    الإلكترونيين،لاء  العمشراء    قرار

ل  التي بعض    اهيم،المف  ههذتتعرض  أن  بتعريلم    منهاإلا  الكافي  ض  تنشيط الشكل  حملة  لأبعاد 

 المنتج،القيمة المدركة لجودة    طتوسيأثر  ك  وكذل  الإلكترونيين،على قرار شراء العملاء    المبيعات

هذيلهذا سوف   المفاهيم    على  البحث  اركز  جز  وتأثيرها.هذه  من  البحث  الجزء ئينويتكون  في   :

الدراسة  تناول الباحث    الثانيالجزء  وفى    ة،السابقوالدراسات    النظريالإطار  الباحث    اولتنالأول  

 بقة: ساالعرض لكل من العناصر  يليوفيما  ،التطبيقية

  السابقة:سات والدرا النظريالإطار  الأول:م قسال

    المبيعات:تنشيط  أولاً:

البيعية   الأنشطةمجموعة من    :تنشيط المبيعات على أنه  (  (Kotler & Keller , 2014ف  عر        

ة التسويقي جميع الأنشطة  عن    اأيض    تنشيط المبيعات  كما يعبر  .الشراءتشجيع الطلب على  لهدف  التي ت

بغرض تحفيز الطلب   العملاءأو إلى رجال البيع أو إلى    وسطاء،الإلى    هجلمنتج والتي توبا  تبطةالمر

ف كما  .(2019 ،د)عبد الحمي على السلعة ها د التي يبذلجميع الجهو :على أنه الإلكتروني الترويج عر 

خلال    البائع قنوات  من   ، الإلكتروني  علانلإا  :من  ني الإلكتروالترويج  ويتكون    للمعلومات، إنشاء 

 . (George & Michael, 2009)وتنشيط المبيعات  ،والعلاقات العامة ،لكترونيلإاوالبيع 

علــى شــراء لتشــجيع العمــلاء    ؛جــللأحوافز قصيرة اتحقيق    :تنشيط المبيعات  وتستهدف حملات     

لعلامــة هويــة اوتعزيــز  ،وتحسين التعرف علــى المنــتج  ،وجذب العملاء  ،زيادة المبيعاتو  المنتجات،

   (.Acar et al.,2012) Ali et al.,2013 ; يةالتجار

مجموعة متنوعة من الأدوات الموجهة لتحفيــز خلال  من  كذلك يتحقق الهدف من تنشيط المبيعات          

من استخدام تنشــيط المبيعــات نظمة  وتسعى الم  الموزعين،وتحفيز    ،الشراءى  عل  العملاءالطلب لحث  

كمــا يوجــد     .لبيــع لــدى المؤسســة المنتجــةرجــال ا  وموزعين أأو ال  كلمستهلضافة لق قيمة مإلى تحقي

 , .Konga et alوالتــذكير ،الإقنــاعو ،الإخبــار: منها الترويج، خلال من تحقيقها يمكن عديدة اأهداف  

2018))  ، .      

 

https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0959652618326581#!
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مميزات         تنشيط    ومن  قياس    :المبيعاتوسائل  تظ حي  كفاءتها،سهولة  فعالية  هث   هااستخدامر 

تب   سهليحيث    الاستخدام،في  ة  ونمرأكبر، و  ةعربس السوق    ع االتحرك  ردود فعل ومتابعة  لظروف 

المشتريو  المنافسين، جذب  استخدام    تجاه او  البيع،  زيادةو  ،الشراء  وتحفيز   نسهولة  إلى  المتاجر 

 , Feng &Timon)  الفرصد من  لعديلكترونية االبيئة التسويقية الإحيث تتيح    .الوسائل الترويجية  

2017)، Zenitho,2013) .) 

العلاقات العامة،  و، والاعلان،  الشخصيالبيع  :  من عدة عناصر هي  ىترويج المزيج ال   تكونيو       

يكتسب أهمية كأداة هامة في ترويج   الإلكترونية بدأ التسويق  لأخيرونة االآالمبيعات، وفى    نشيطوت

الربحية وتحقيق  الحميد)ى  ريكما    .((Acar et al.,2012  المنتجات  أن  2021  ،عبد    تنشيط( 

، والعروض تعتبر الوحدات بأو السحوالمسابقات    ،ت هي: الكوبوناتادوأالمبيعات يتكون من عدة  

بمثابة   المنتج  على  شرا  (bonus  بونسأو  )  فزحا الإضافية  نتيجة  للمنتج،  ئللمشترى  الطوابع وه 

مت تصدرها  طوابع  وهى  االتجارية  المتعاجر  جذب  بغرض  للتعاملما لتجزئة  هذا  المس  لين  مع  تمر 

غيره،  ود  المتجر منتج ون  تقديم  وعند  المنافسة  لمواجهة ضغوط  تستخدم  عادة  الأسعار  تخفيضات 

البريد وهى تستخدم في   باستخدامهدايا ترسل للعملاء  لبريدية هي  ، الهدايا ايواجه منافسة حادةجديد  

، والعبواتترويجية والتذكارية، والعينات،  الا  هدايلا، والترويجي  صموالخ   عادة الشراء،دعم عمليات إ

العرض،   اوالإونوافذ  مكان  في  ولبيععلان  المأ،  المنتجات  المبيعات.علتشكال  بتنشيط  تت   قة  عدد كما 

تأ التي    منها:  المبيعات نشيط  نواع وسائل  المبيعات  ل تنشيط  ات المبيعتنشيط    ،النهائيلمستهلك  توجه 

المبيع  للوسطاء،  جهوت  التي التي  تنشيط  لات  البيعتوجه   (emirag & Swann, 2011رجال 

(Gangwar & Rao, 2013;   .  

 ،المسابقاتو  ،ناتوبوالكطبقاً لأهداف البحث تم التركيز على عدة أبعاد لتنشيط المبيعات منها:  و   

   ا:منه لكل رضع يليوفيما ، الترويجيالخصم و، العروضو

تخفيض دة  شهابأنها  الكوبونات    فرتع  بونات: الكو(  1) على  الحصول  في  الحق  للعميل  تعطى 

كذلك عرفت بأنها   (.2021  ،دعبد الحمي)الأسعار أو قيمة معينة أو هدية مرتبطة بعمليات الشراء  

الثمن الأصلي  إلى  يصل  قد  السلعة  شراء  عند  معين  خصم  لحاملها  تعطى  قسائم أو عُشر   ،()خُمس 

 مجانية  وحدة  على  للحصول  المنتج  داخل  من  هاعلي  الحصول  يتم  التي  ت ابونالكو   ههذ  يعتوز  ويمكن

  (.2015 )محمد، منه

الكوبونات  وتتمثل        لدى    فيأهداف نظام  الرغبة  للت  المنتج  شراء  في  العملاءإثارة  عامل وجذبهم 

،   عبد الحميد) ويرى، ةللسلع الحاليين ء العملا لحماية يهدف كما  معينة، علامة مبيعات   زيادة بالتالىو

ا2021 أن  المبيعاتكل(  لتحريك  تستخدم  ووبونات  القصير،  الأجل  في  زيادتها  على  والعمل   حث، 

  . ، الحصول على حصة أكبر في السوق على تجربة المنتجاتالمستهلك 

تتمثل لكوبونات  عدة لنظام ا   اواع  أن هناك أن  (2021  ،عبد الحميد)يرى  الكوبونات  اع  أنوومن       

ذ التوزيع، والتي تعد لزيادة المبيعات وتشجيع العملاء بطة بمنافوهى المرت  ية:التجار  تانكوبو: الفى

معين،   متجر  مع  التعامل  الفوريعلى  الشراء  على  تشجع  أنها  تلك   المنتج:كوبونات  و.  كما  وهى 

المنتجلكوبونات  ا وتوزع من  تعد  تقديالتي  بغرض  لمين  معينة  مميزات  والموزع   الصنف،شترى  م 

      الكوبونات.كما تعد أنها من أهم أنواع  الكوبونات،يم قيمة وسيط في تقد درنا مجه
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الكوبونات  ومن        نظام  الكوبونات    (2015،  الزغبي)يرى  مزايا  لنظام  مميزات  هناك  تتمثل أن 

تخفيفى سعر  :   المنتج  رنةمقا  في  عليها  عتمدي،  الشراء  ارتكر  عملية  على  تساعد،  السلعةض 

 كما رأى أخرون أن مزاياها تخفيض السعر  .الأخرى  سةالمناف  المنتجات  مع  تا نوبولكبا  المصحوب

الشراء   نية  على  الو((Konga et al . , 2018تؤثر  إمكانية  مع  إلى  ص،  من أول  عدد  كبر 

ا العديد من المزاي  ( أن هناك2021،  عبد الحميدكما يرى )(   (Feng , & Timon , 2017العملاء

الكوبونات إهي  لنظام  ل  استخدامهاة  ينمكا :  المكوسيلة  الذين تجربة  العملاء  تحويل  إمكانية  نتجات، 

، إمكانية الوصول إلى أكبر عدد ممكن من العملاء، إعطاء السلعة لمعاودة الشراء  استخداميجربون  

جم تقديم طعم أو ح الكوبونات في    داماستخإمكانية  لتحويل العملاء إلى عملاء دائمين،  مزايا وحوافز  

زيادة قبول متاجر ، والسلع وتجربتها اقتناء وتشجيع العملاء على  ط الإنتاج،وسع في خطوتلد أو اجدي

 ، رفع الروح المعنوية لرجال البيع.  التجزئة

الكوبونات  ومن        نظام  العملاء    الاستجابةعدم  عيوب  جانب  أنوا  للحملة، من  المنتجابعض  ت ع 

حتىت طويل  وقت  اإـ  الاستجابةتتم    حتاج  ا  تابونلكون  لفترة تنشط  ذلك   معينة،  لمبيعات  بعد  ولكن 

 منتجاتالجديدة والللمنتجات  ن الكوبونات لا تعمل بشكل جيد بالنسبة  أ  كما   بشدة، تنخفض المبيعات  

الكو  المعروفة.غير   العميل قيمة  الثمن  يحسب  من على الث  اة محدد  للسلع  الأصليبون ويخصمها من 

 :هي  الكوبونات  تقنيات   اتبيسل  ن( أ2011،  الزغبي)  ىكذلك ير  .(2020،عبد الحميد)  هذا الأساس

 هذه  وصول  ضمان  إمكانية  عدموالكوبونات،    يستخدمون  الذين  العملاء  عادات  تقدير  إمكانية  عدم

 مستخدمين ال  من  مهااستخداتحقيق    إمكانية  تجعل  ما  وهذا  منتجلل  الحاليين  المستخدمين  إلى  الكوبونات

 . المنافسة حدة رفعو، ضعيفة

 تدخل   ودون  المشاركين  حكمة وتألق  تتطلب  منافسة  عن  بأنها عبارة  ةتعرف المسابق  :مسابقاتلا(  2)

 في   كهواشترا  امعين    اه منتج  ئشرا  نتيجة  وعينية  نقدية  جوائز  على  للحصول  وهذا  النتائج  في  الصدفة

)  فعاليات تعنى  كم.  (2006ق،  العلاالمسابقة  وتلعالأ  في  الاشتراكا  والمسابقات  الفاب  ة صرعطى 

وتختلف هذه الجوائز لتصل إلى الملايين متخذة صور متعددة   أكثر،جائزة أو  للعميل للحصول على  

دعوة   وهي  .(2021،  دعبد الحمي)من أكثر وسائل الترويج    اعتبرتكما    المختلفة،من النقود والسلع  

ل سببا  طى العميعيالي  التوب  الفائز،ى أساسها مشكلة معينة ويحدد علفي حل   ههاراتلاستخدام مللعميل  

رتبط بالسحب أرقام بالصدفة البحتة أو يو  ا،حظ  الجائزة تمنح للأكثر    فإن  وعلى ذلك  المسابقة.ل  لدحو

العميل   أي    اسمهيترك  فقط دون  بياناته  فهى    لمعرفته.  اختيارورقمة  علن يجية يعملية ترووبالتالي 

ولا   ( (Feng,&Timon,2017خبرة  ن أي دو  من  على الحظ   ها تبنىكما أن  السحب،فائز فيها بعد  ال

 . (Konga et al.,2018) ترتبط بخبرة الشخص

للمنتجات بربطها بجوائز  مزاياها:ومن        الطيبة  الذهنية  الصورة  الصورة   بناء  للغاية ترفع  قيمة 

على تخصيص مساحات تشجع متاجر التجزئة    للقراءة،قابل  علان  تجعل الإ  الناس،في أذهان  الذهنية  

إمكانية ممارسة الضغط على المتعاملين لتجربة   المتعاملين،  هاتجاات إمكانية تغيير  اف،  نصية للأفكا

كذلك (.  2021،عبد الحميد)  ربط عدد من المنتجات ببعضها البعض في أذهان المتعاملين  المنتجات،

ملاء على تشجيع الع و  لاء،عمالالمنتج بأذهان    ارتباط   :تتلخص فيمسابقات  ن أن مزايا الوخرآرأى  

المنتج  رش الفعالية،  و(،  l . 2020)et a Sinhaاء  التي وتحقيق  التجارية  بالعلامات  الوعى  زيادة 
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ماركة معينة تفضيل العملاء لإلى  تؤدى  والتعامل،    استمراريةتؤدى إلى  وتتعلق بالحملة الإعلانية ،  

المنتج   ةا في شهرهت سويق نتيجة مساهموكذلك سهولة الت  ،( (McColl et al . ,2020ىالأخر  دون

Feng , & Timon  , 2017) ) . 

وق  عيوبها:ومن          في    ات  ـتأخذ  وسائو  الإعداد، أطول  عدة  من  أعلى  تكلفة   )ى  أخر   لتحقق 

Darko et al. .2018)،  وصعوبة التنظيم  (Doogan et al. .2018)ة دقة شديدتحتاج ل  ، كما أنها

الأسئلة   وضع  في  اسمال  تحقق  لاو(.  (McColl et al .,2020في  ضخمة  زيادة  المبيعات بقات 

عن و  العملاء،نسبة    انخفاضو  التجربة،بغرض   يبحثون  الذين  المتعاملين  من  عدد  على  الحصول 

السلعة في   النظر عن شراء  الو  المستقبل،الكسب بغض  ه من ما تتطلبوكذلك    للجوائز، عالية  التكلفة 

وسائل  إعلا في  مكثف  لتو  النشر،ن  وسائل  وجود  نتائ عدم  عد  قوا   وجودوعدم    النشر،قبل    جقييم 

 (.  2022، عبد الحميد)حكومية أو تقاليد في كثير من بلدان العالم 

الخصومات    الخصومات: (  3) مادي ا حافز  تعد  لعملائه  ا  الشركة  بعملي  ا تقدمه  الإقناعهم  بعد ة  لشراء 

سعرها عملية    اهام    اعنصر    دويع  الفعلي،  تخفيض  المبفي  وختنشيط  فيعات  تجات منالي  صوصا  

ا    احافز    دفهو يع  المستهلك،عليها  لا يقبل    التي  وأ  التسويقضعيفة   الشراءهام    Peng et alلعملية 

حيث يكون المنتج  لمنتجفي فترة تقديم ا منها:في بعض الحالات يستخدم تخفيض الأسعار و .((2018,

السحب    وغير  اديد  ج نسبة  وبالتالي  قليلة  معروف  جذب .  (McColl et al.,2020)منه  وكذلك 

جددمستهلك  جذب    ين  في  أهمية  الأكثر  على   العملاءفالعامل  أثر  من  لها  لما  الخصومات  عملية  هو 

مخزون حالة ارتفاع ال  ، كما يستخدم في((Sinha et al . 2020  للقرار  اتخاذهسلوك الشراء ومن ثم  

المناف  ، كذلكعيسلال تلك  وكذجديد  تج  من  تقديمسين، وعند  يستخدم لمواجهة ضغوط  قديم عبوات عند 

  . (2021، عبد الحميدجديدة )

 المنافسين،مواجهة  و  الحاليين،الحفاظ على العملاء  و  ،الأسعار  الخصومات: تخفيضومن مزايا       

السو لتجزئة  المتعاملين  جمهور  التاجرولعة،  دفع  موقف  للت  تحسين  المنتجات، ودفعه  مع  عامل 

المعلى حجم    والرقابةالمرونة  و تحديد  و ،  نتجوقيمة  التكلفسهولة  هامش و،  ترويجة  على  المحافظة 

 .  رفع الروح المعنوية لرجال البيع وزيادة حجم المبيعاتوالربح، 

لوسيلة يقلل ه اهذ  تخداماستكرار  وا،  ير  العام للزيادة لا يستمر كث   الاتجاه  :الخصومات ومن عيوب       

 ،التجار  تشجيعم  دعولحصة السوقية،  ت اذا  للمنتجات  عدم صلاحيتهوسوق،  من قيمة المنتجات في ال

)  انخفاضو فيها  يتعاملون  التي  المربحة  الأخرى  المنتجات  على  وتأثيرها  الحميدالربح،  ، عبد 

2021). 

بشراء   العملاءاع  لها إقنئع من خلايحاول البا  عبوات خاصةتقدم العروض في شكل    :العروض(  4)

ع والتأثير  سلوكياتهالسلع  أمثلتها(.   (Kotler & Keller,2012ملى  الثالثة ون  يعبوت   اشترى  ومن 

 Kongaالعاديقل من السعر  أأو حتى بسعر    الأصليومنها يأخذ العميل كمية أكبر لقاء السعر  ،  مجان ا

et al . ,2018)   .) 

عروالعروضأنواع  ومن        ، (Consumer promotions) للمستهلك موجهة    ةبيعي  ض: 

 . (Trade promotions) اءن والوسطللموزعي بيعيه وضعرو
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التجزئة متاجر  تشجيع    الاستخدام،تحول العملاء من مرحلة التجربة إلى مرحلة    مزاياها:ومن        

للمنتجات    عبءنقل    المنتجات،على التعامل مع   ي الشراء ف معاودة    تشجيع عملية  للعملاء،التخزين 

على  للتأثير واستغلالها لانيةإع ملةلعمل ح رصة الف انتهاز تج،مناله عن ورضائحالة سعادة المشترى 

 . العملاء

 متستخدلا    الوسيلة،تكلفة    ارتفاع  المنتجات،مع بعض أنواع    عدم تناسب الوسيلة  عيوبها:ومن        

تأثير   السوق،ات السابقة في  ية المنتجضرورة تصف المنتجات،  هذه الوسيلة لجذب المتعاملين لتجربة  

متاجر التجزئة والمنتج حتى   لإنفاقاجة  لحا   المعلن،بالسعر  رض  الع  انتهاءعد  لة بء لفترة طويالعملا

  .(2021،عبد الحميد) خرآلا يفسد عمل منها عمل 

 :لجودة المنتج القيمة المدركة ثانياً:

اجاته يل مقابل ما يدفعه بشرط أن تقابل حيها العميحصل عل  تيالالمنتج  مقدار جودة  تعرف بأنها       

دركة من المعروف أن القيمة المو(   (Konuk, 2019ؤثر على قراراتهوت  اتهوتوقع  ليفعالوإدراكه  

لقرار   ( (Chang et al. ,2011المنتجات  المتعلق بشراء    العملاءللعميل هي المحدد الأكثر أهمية 

ا  كما عرفت من فعة التي توقعها  المنتج بشرط أن يحقق المن  اقتناءلاء نتيجة  تقييم العمها مدى  أنب  أيض 

قيمةبل  مقا  المنتج من  يدفعه  بأنها  (.   (Kim & Tang , 2020مادية    ما  المدركة  القيمة  وتعرف 

ي هي أقل سعر يدفعه الزبون أ  مقابل السعر الذي يدفعه  عبارة عن الجودة التي يحصل عليها العميل

 (.  2019،  عطا الله) جودةة عالية المة تجاريلعلا

الم  نجاحمحددات  ومن         ، و  التصميم،جودة    نتجالملجودة  دركة  القيمة  المنتج  محتوى  جودة 

ال بالمنتج    معلوماتومصداقية  الو  ،المتعلقة  ،  عميل  رضا  بالمنتج  ثالمتعلق  قراره   اتخاذ م  ومن 

أن  et al. ,2018) (Peng رأىوعلى هذا النحو فقد . تللمنظماوالذى هو الغاية الأساسية  الشرائي،

عملية   الفى  عليتوقف  الشراء  نجاح  ووائمقدار  يحص  المزاياد  شرا  العملاءعليها  ل  التي   م ه ئنتيجة 

لنجاح  المنتج. ولذلك يتوقف مقدار   الخطط   وبالتالي  ها، عملائقيمة  الشركات على مدى فهمها  تحدد 

للتعاملوالسياسات   كذلك  ( (Kim & Tang , 2020  معهم  المناسبة  المنتج   الالتزاميعد  .  بجودة 

أ الأساعملية  في  وذلكخلاقية  تلأنه  س  المسئولية  عتا  على  عملائهالالاجتماعية  مد  تجاه   لمنظمة 

من   هاما    مدركة جزءا  قيمة الصبحت الأك  ( كذل(Konuk, 2019 اوبالتالي تؤدى إلى ثقة عملائها به

اظ ا يساعدها في جذب عملاء جدد والحف حيوي  عاملا    دمال وتعت الأعلمنظما  الناجحة  الإستراتيجية

وتعتمد القيمة المدركة ،    للعملاءملية اتخاذ القرار  تضيف قيمة كبيرة لع  ا يضوأ  الحاليين  على العملاء

 (.  2019،  الله )عطا  خبرة العميل ومعرفته على

أخرى       ناحية  أ(   (Feng , & Timon  , 2017 )من  أهم  الفأن  في  سباب   ستراتيجياتإشل 

ما يؤدى العميل مب  التوجه  موهمفل  طبق افها  توصيفات المنتجات بدقة والشركات وهو عدم تحديد مواص

لمقدمة كذلك تحتاج إدارة المنظمات التقييم المستمر لطبيعة عرض القيمة ا  .إلى نتائج تفوق توقعاتهم

عملتح ثقة  بهاقيق  وأ( (Kong et al . ,2018لائها  له وخر آكد  .  المتوقعة  القيمة  تحديد  أن  ن 

والعميل،   المنظمة  هما  ممنظوران  الخ  نهمالكل  تع  ،اصمنظوره  المنظمة  حيث  صاحب تبر  فمن 

المتوقعة  في    الأساسيالقرار   القيمة  أرباحها طبق  تحديد   & Kotlerلمصالحها    افلذلك تربط نسب 

Keller,2012)  .)اأما العميل فالعامل ا ، فلذلك يقارن بين ما يدفعه وما يامل المادالعهو    لأكثر تأثير 

 .  ((Sinha et al .2020 منتجن المة ملمنفعة المستخدلا يأخذه وفق  
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أكد         على   فشلأسباب    أهم   أنخرون  آكذلك  الحصول  عدم  في  تكمن  المدركة  القيمة  تحقيق 

متط عن  كافية  العملامعلومات  ب  ءلبات  خدما  المنتج،جودة  المتعلقة  البي وخصوصا   بعد  ما  ع ت 

(Doogan et al. .2018)  .  المنظماتآهناك متغير  كذلك المدركة   مةقي لاتحديد    في  خر لم تحسبه 

حيث   المفتوحة،وخاصة في ظل البيئات الإلكترونية  بالمنتجات المتشابهة    ل ومعرفتهالعميخبرة  هو  

يتم تحديدها من خلال حيث    ج،المنتفائدة  من حيث    عميلالعام للتقييم  إلى الهنا    دركةتشير القيمة الم

به   يشعر  لما  العميل  قبل  من  المنتج  كانت ف(.     (Peng et al. ,2018جالمنت  تجاه قيمة   الفائدة  إذا 

 تفوق التكلفة المحسوسة فسوف يدرك العميل السلعة على أنها ذات قيمة موجبة لجودة المنتج  المدركة  

 .  (Nugroho et al.,2019) شراءالة ينعلى  فتؤثر

والقيمة  ج،  جودة المنتمن خلال:  لجودة المنتج  من خلال ما سبق يمكن قياس القيمة المدركة        

الااعجتمالا والقيمة  للية،  الوجدانية  والقيمة  وقتصادية،  الحصول على  عميل،  في   المنتج،السهولة 

    . الإلكترونيالأمان  وسائلو ،خبرة العميلو

   الإلكتروني:ر الشراء اقر ثالثاً:

بأنه  (Alia et al. , 2013)ف  عر   يُ         الشراء  الت  :قرار  الفائدة  له    يمدى  نجاحنتيجتحققت   ة 

يُ   لترويج.ا  شطةأن المنتجات    العملاءالمواقف التي يبديها    : ف بأنهعر  كما   اي  ا أو سلب يجابي  إتجاه شراء 

 .(Cateora,2010)لفة المخت ساليب الشراءأوطرق ك  لوكذ متاجرال أو منتجات للمثيرات معينة  إزاء

ة إلى مزود خدمة خدمود  من مز  لعميال  انتقالبأنه  نحو الشراء  تحول سلوكيات    بأنه:  أيض اعرف  وي

ع ــنتيج  رــآخ  ــة  الخدمـ تقديم  آخرأة  ـــدم رضاه عن  نتيجة سبب  الرضـــف عن عــيختل  و    ا ـــــدم 

   (.2013)الغريب، 

الحوافز   استخدامأن  إلى  (  (Chaudhuri ,2018يشير  ءامل المؤثرة على قرار الشراوالعومن        

نظم التحفيز ن تعزز  مدركة، في حي، والجودة ال العملاءار  لى أفكثر عالمالية، والخصومات النقدية تؤ

 العملاءالعروض الترويجية على قيادة سلوك الشراء، وحث  تركز  من ناحية أخرى    الجودة المدركة.

من خلالات الشرائية  القرارات  الحوافز  خاذ  من  مجموعة  تقديم  في  ل  قبل   اتخاذالمساهمة  إجراءات 

أص  .(Chaudhuri et al.,2018)العروض  مدة    انتهاء عبربحت  ولذلك  الترويجية   العروض 

عدة   فينتيجة البحث    على علم تام بأسعار المنتجات  واأصبح  العملاءجدا  لأن  نترنت مهمة صعبة  لإا

 . (;Nouri,et al 2018) Doogan et al. .2018 ولنفس المنتج مواقع

العرض          نهاية  الباحضوي  البحث،لمتغيرات    النظريوفى  بح  والمقاي  عضث  يس المفاهيم 

 (:1يمكن توضيح ذلك أكثر من خلال الجدول رقم ). بالبحث المتعلقة
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  :البحثالمفاهيم المختلفة لمتغيرات  (1جدول رقم )

    بقةعلى الدراسات السا  من إعداد الباحث بناء   :المصدر

 المصدر التعريف  أبعاد المتغير  م

 قل ر المستتغيالم

 ) تنشيط المبيعات ( 

 

ى إل ــجــه تو تيوالتج المضافة إلى المن جميع الأنشطة التسويقية,

بغــرض تحفيــز   العمــلاءلبيــع أو إلــى  إلى رجــال ا  أوالوسطاء,  

  .الطلب على السلعة في السوق

،  عبد الحميد

2021 

1 
 الكوبونات 

هى شــهادة تعطــى للعميــل الحــق فــي الحصــول علــى تخفــيض 

 .مرتبطة بعمليات الشراءأو قيمة  ،راالأسع

Kotler& 

Keller,2014 

2 

 مسابقات  لا

الم  ق تتطلب حكمة وتأل  عبارة عن منافسة  :هابأنسابقة  تعرف 

النتائج  ،المشاركين في  الصدفة  تدخل  للحصول  ذا  وه  ،ودون 

  واشتراكه  ،نتيجة شراؤه منتج معين  وعينيةعلى جوائز نقدية  

  . في فعاليات المسابقة

 

 2006ق، علاال

3 

 الخصومات 

لعملائه لإ الشركة  تقدمه  مادى  حافز  الشرهو  بعملية  اء  قناعهم 

عنصر  يعو  الفعلي،ها  سعر  فيضتخ  بعد عملية  متبر  في  هم 

فهو    التسويق،  يفةعضتنشيط المبيعات وخصوصا  في المنتجات  

   .يعتبر حافز هام لعملية الشراء

Peng et al  

,2018 

 العروض  4

لبــائع مــن خلالهــا إقنــاع المشــترى يحــاول ات خاصة  هي عبوا

 فــيق  ســو  الم  صــةفرهي    سلوكياته،على  بشراء السلع والتأثير  

 .قق عروض البيعى القريب كما تحالبيع على المد

Kotler & 

Keller,2014 

 الوسيط : المتغير 

القيمة المدركة  

  لجودة المنتج

الت المنتج  جودة  مقا  يمقدار  العميل  عليها  ييحصل  ما  دفعه  بل 

 . تقابل حاجاته ورغباته وتوقعاته رط أنبش

Konuk, 

2019 

 متغير التابع : لا

ــد   راءلشر اقرا ــي يب ــل العمــلاءيها المواقــف الت  تجــاه شــراء المنتجــات وتمث

مثيــرات معينــة  إزاء  أو سلبيا    بيا  بة إيجاللاستجااستعداد العملاء  

 .الشراءساليب  أوطرق وكذلك  متاجرأو ال  منتجاتلل

Kotler & 

Keller,2014 
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   من:تكون وت  ةيقالتطبيالدراسة  ثاني:لاالقسم 

 حث: مية البهأ: أولاً 

  :يلي وأهمية تطبيقية ويمكن توضيح ذلك من خلال ما  علمية،يمكن تقسيم أهمية البحث إلى أهمية 

    العلمية:أ: الأهمية 

مجالسي       في  الكتابات  إثراء  في  به  يسهم  أن  يمكن  الذى  الدور  من  العلمية  أهميته  البحث   تمد 

التنشي التم  مبيعاتط  التي تناولوالأجن   العربيةلدراسات  ركيز على ان خلال   البحث،ت موضوع  بية 

 الآتي: ولذلك تتمثل أهمية البحث من خلال

البحث   - هذا  أهمية  اموضوع    كون   فيتنبع  تنشيط  الموضوعات    لمبيعات أبعاد  يجب من  التي 

لهذه المنظمات    ا ثري المي  ح إطارا عتتي  ا فهيولذ  المنظمات،بربحية  لأنها ترتبط    ؛التركيز عليها

الضوفتل الإلكترونية  نتعلى    ءقي  المبيعات  على  شيط  الشراءوتأثيرها  القيمة    قرار  وبتوسيط 

   . المدركة

بأبعاد حملة تنشيط  بنجاح  المتعلقة  على المفاهيم  أكثر  رف  يمكن من خلاله التع  اي  نظرا  طار  إم  يقدت -

 . مدركةالقيمة ال شراء وبتوسيطر ال المبيعات الإلكترونية على قرا

 ة:   يقية التطبب : الأهمي

 : يليالتطبيقية من خلال ما  الأهميةتتمثل 

ى مركز لإيقها تحويل نقاط الضعف  التي يمكن من خلال تطب   ، يقدم البحث مجموعة من النتائج -

   للمنظمة.قوة 

المسئولين   - المختلفة  إمداد  يبالمواقع  التي  التوصيات  من  في  مكن  بمجموعة  تسهم  بحية  رأن 

 . ماتالمنظ

عد - البحث  من  يقدم  في    د،بعاالأد  تسهم  أن  يمكن  التي  المشاكل حل  والمقاييس  من  الكثير 

    التسويقية.

 

ً ث  بحث: المشكلة : انيا

شهد الاقبال على هذه ييبحث عنها المشترين حيث    التيالمنتجات    تعد أجهزة الحاسب من أكثر      

  إذابيعاتها إلا  لا يتصور أن تحقق م مواقع البيع  ونظرا  لأن    ،الوقتر  ادى مزيادة منتظمة عل  الأجهزة

عكس آثار سلبية على تلو تم إهمالها   والتي  ةالأجهزتنشيط المبيعات الخاصة بهذه    وسائل   ركزت على

   ها.تسويق 

من    علىو        المبيعاتوسائل  بموضوع  المتزايد    الاهتمامالرغم  كيف   الإلكترونية  تنشيط   يةفي 

 بعض  نتائج  من  حظلايإلا أن الباحث  ،    ئيالشراقرار الفي تحقيق  ، وكذلك المساهمة    لاءالعمتذاب  جا

 حيث  عات،المبيترويج  بأبعاد    المتعلقة  اساتدرال  نتائج  في  تفاقا  يوجد  لا  هنأ  السابقة  الدراسات

 بيةجاإي  نتائج  داعبالأ  نفس  تلق  لم  بينما  بعاد،لأا  لبعض  بيةيجاإ  جنتائ  وجود   إلىالابحاث  ك  تل  خلصت
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نتائجها    آخرين،  لباحثين من  والتحقق  عليها  التركيز  أوجب   يعتقد كما    ،  المصريةالبيئة    فيلهذا 

الشراء  الباحث قرار  تحقيق  إلى  أيضا     أن  واعطائه  يحتاج  أكثر   التسويقيالعمل    في  ويةأولتركيز 

الأبعاد   لتفعيل.مابه    المتعلقةوكذلك  تحتاج   المبيعات،شيط  نتوسائل    أن  لقوال  يمكن  وبذلك  زالت 

المؤثرة عوكذلك   الشراء  العوامل  قرار  ا  لعددطبقا     تختلفلى  هذه مال  وإه   لأبعادمن  على  التركيز 

أن   بالسلب  الأبعاد يمكن    عدد  ىعل  والتركيز  دراستها  جبوأ   مما  ةالأجهزعلى تسويق هذه  ينعكس 

 تالية: لذلك يمكن أن تتلخص مشكلة البحث في التساؤلات ال   منها.

تؤثر    :1س   المبيعات  أبعاد    افعلي  هل  هناك    الشراء  قرارعلى    الإلكترونيةتنشيط  أن   اختلاف أم 

 ؟نيين لكتروا لاءلعما  قرار شراءفي التأثير على الأبعاد  لهذهوتفاوت 

 ؟ القيمة المدركةعلى الإلكترونية تنشيط المبيعات ل وسائر ما هو تأثي :2س

 ؟ الإلكترونيلشراء على قرار ا ج منتة اللجودلمدركة القيمة اوما هو تأثير  :3س 

وقرار الشراء الإلكترونية  عات  أبعاد حملة تنشيط المبي بين    القيمة المدركةتتوسط  إلى أي مدى    :4س  

 ؟  الإلكتروني

المواقع مالتعرف على درجة    :5س    التأثيريةلمتغيرات البحث وطبيعة العلاقة    البحثحل  ممارسة 

   بينهما.

   حث:البف داأه ثالثاً:

   الآتي:البحث في تتمثل أهداف هذا 

بين   .1 العلاقة  المبيعاتتحليل  تنشيط  اوبين    أبعاد حملة  في    لشراءقرار  المدركة  القيمة  وبتوسيط 

  ية.الإلكترون  البيئة

 الشراء. قرار على  تنشيط المبيعاملة تأبعاد حقياس تأثير  .2

 روني.كتالإل قرار الشراءتأثير القيمة المدركة على  قياس .3

لجودة   ر الشراء من خلال القيمة المدركةوقرا  ،تنشيط المبيعاتحملة    لأبعاد  نظري  إطار  ديمقت .4

 المنتج.

الالكترونية  التوصيات  ن  م  مجموعةتقديم   .5 حمل  لتفعيل  البحث؛محل  للمواقع  تنشيط  أبعاد  ة 

    .الإلكترونيةالمبيعات 

 

 ي:  لالنحو التاوذلك على  البحث،عرض فروض يمكن للباحث : البحث رابعا : فروض

 : لفرض الأولا

 الشراء.قرار  على لأبعاد تنشيط المبيعاتمباشر  معنوييوجد تأثير  (1

 المدركة.القيمة على  تيط المبيعالأبعاد تنشمباشر  معنوييوجد تأثير  (2

 الإلكتروني. للقيمة المدركة على قرار الشراء  معنوي رتأثييوجد  (3
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تأثير   (4 لأبع  يمعنويوجد  مباشر  عالمبيعتنشيط  اد  غير  الشراء  لات  قرار   الإلكترونيى 

 .المدركةوبتوسيط القيمة 

المتغير بين  المفترضة  العلاقة  شكل  تصور  للباحث  ويمكن  و  هذا  ً المتغير  المستقل  وفقا  التابع 

   التالي:للنموذج 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   ات البحثرالمفترضة بين متغي اتالعلاق( 1شكل رقم )

 ويتضمن:  بحثلا أسلوب خامساً:

 البحث: ة ين: مجتمع وع (1)

)وهــي التــي  يالإلكترونمواقع البيع المنتجات الإلكترونية بعملاء  من جميع    البحثيتكون مجتمع  

ها عبر المواقع قدر من المعلومات عن  سعى العميل لجمع أكبر، وياع النسبي في الأسعارتتميز بالارتف

 ,حاســب الآلــي وملحقاتهــا(ال  عمقــة كــأجهزةمتات  ن ــارمقاء بعــد إجــراء  الإلكترونية لاتخاذ قرار الشــر

تشار مفرداته عبــر الإنترنــت, ولصعوبة تحديد حجم المجتمع الفعلي أو وضع إطار محدد له نظرا  لان

( ونشــر الــرابط علــى موقــع الفــيس Google Driveى )الإلكتروني المعد عل تم استخدام الاستقصاء

مشــاركة العمــلاء  احتماليــة دةلــين, ولزيــاحتمالمين واســع مــن المشــاركبــوك, ليكــون متــاح لجمهــور 

وحتــى نهايتــه,   2021  أكتــوبرللاستقصاء مع بعضهم البعض, ولقد تم ذلك في الفترة من بداية شــهر  

( قائمــة قبــل إيقــاف إمكانيــة الــرد علــى 400) ردة والصــالحة للتحليــللمســتئم اقــد بلــد عــدد القــواول

  ( مفردة. 384و )وه دنى للعينةالأحد ال علىشرط الحصول  والذي استوفىالاستقصاء,  
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(2)  ً    :حثب القياس متغيرات   ثانيا

 حث   ( مقاييس أبعاد متغيرات الب2جدول رقم )

 إلى الدراسات السابقة. نادًاث استاد الباحمن إعد  المصدر:

 أساليب التحليل الإحصائي المستخدمة: (3)

لاستدلالية بما يتناسب مع طبيعة ليل الوصفية واالتح ساليبوعة من أ مجم ىلاعتمد الباحث ع

 ض تتمثل في الآتي:والفرو البحثبيانات 

 Cronbach's Alpha) كرونبــا  ة ألفــابطريق ــ ( (Reliability-Analysisار الثبــات تب ــاخ -1

Coefficient)  . 

 . الحسابيسط الومن والذي تض (Descriptive Statistics)الإحصائي الوصفي التحليل  -2

وذلك لقيــاس قــوة واتجــاه العلاقــة (: Pearson Correlation Coefficientsتحليل الارتباط ) -3

 . البحث المتغيرات محل بين أبعاد  

وذلــك لقيــاس التــأثير المباشــر (: Multiple Linear Regression) متعــدددار التحليــل الانح ــ -4

لثالــث مــن ي وارض الأول والثــاند في اختبــار الف ــييف بما    للمتغيرات المستقلة على المتغير التابع

 .البحث فروض 

مباشــرة والكليــة ات المباشــرة وغيــر الوذلــك لتحديــد التــأثير(: Path Analysisتحليل المسار ) -5

   متغير الوسيط.ابع عند إدخال الالمستقل على المتغير الت  رالمتغيبعاد  لأ

 

 

 المتغير
  أبعاد

 المقياس 
 عبارات المقياس 

  العبارات في أرقام

 انستبيقائمة الا
 المؤلف

 

لمستقل ا

تنشيط  

 بيعات الم

 5-1 التحفيز، الكوبونات 
- Kotler & 

Keller,2014 

- Acar et al .,2012 

 10 -6 ، الخبرة الإعلان المسابقات 

 15  -11 ، المزايا الجوائز الخصومات

 20  -  16 العبوات  ناع،الإق العروض

 

المتغير  

 الوسيط

 القيمة

 كة المدر

، السلوكي

، يوالاجتماع

 والاقتصادي

جودة المنتج، 

 مصداقية، الأمانال
21 -  25 

- Young et al. ,2012 

- Chang et al. ,2011 

- Li et al.,2012 

المتغير  

التابع قرار  

 الشراء 

مجموعة 

 عبارات

الضمانات، 

التعويض،  

سالة  المصداقية، الر

 الإعلانية

26  -  32 - Kotler & 

Keller,2014 
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   الاستقصاء(:  ةائم)ق البحثنتائج اختبارات الصدق والثبات لأداة  (4)

 الصدق والثبات كما هو موضح فيما يلي: اختبار  ليل الإحصائي نتائج هر التحولقد أظ

 : لمبيعاتيط اتنش ائلبوس ثبات الخاصةر الصدق والنتائج اختبا

 بمتغيرات البحثاصة صدق والثبات الخنتائج اختبار ال (3جدول رقم )

 صدقالل اممع معامل الثبات )ألفا كرونبا (  المتغيرات  

 0,977 0,954 بونات الكو وسيلة

 0,983 0,967 وسيلة المسابقات 

 0,984 0,968 وسيلة الخصومات

 0,917 0,841 وضوسيلة العر

 0,974 0,948 عات مبي ط التنشيوسائل 

 0,971 0,943 نتج الم لجودة المدركة القيمة

 0,939 0,882 الشراء قرار

 لإحصائي.ج التحليل ائانت علىالمصدر: إعداد الباحث اعتمادا  

 ( ما يلي:3ضح من الجدول رقم )تي

ــا الثبــات معامــل قيمــةبلغــت  ▪ ا , كم ــ(0,948) تنشــيط المبيعــاتلإجمــالي وســائل  لكرونبــا  ألف

( وهــي أدنــى 0,841المبيعات ما بــين )  نشيطلكرونبا  لوسائل ت  ألفا  الثبات  معامل  قيم  تاوحتر

وجــاءت   ت,لة الخصــوماقيمة تخص وســي  علىي أ( وه0,968قيمة تخص وسيلة العروض, و)

 Taherdoost, 2016; Nawi et) المقياس  لثبات الأدنى  الحد  تمثل التي  0,6 من أكبرجميعها  

al., 2020)  . 

 مــن أكبــر وهــي( 0,943) المنــتج لجــودة المدركة  لقيمةل  لكرونبا   ألفا  الثبات  معامل  قيمة  تبلغ ▪

 .سالمقيا لثبات الأدنى الحد تمثل التي 0,6

 0,6 مــن أكبــر وهــي( 0,882) الخاصــة بقــرار الشــراء لكرونبا  األف الثبات  معامل  قيمة  تبلغ ▪

  المقياس.  تلثبا الأدنى الحد  تمثل التي

صــلاحيته لمراحــل  يؤكد وبما والثبات،بدرجة عالية من الصدق  لمقياستمتع ا  ومما سبق يتضح ▪

 التحليل التالية. 
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 ً  :التحليل الإحصائي الوصفي: سادسا

الأكثببر وفقبباً لموقببع البيببع    البحببثة الخاصببة بتوصببيف عينببة  النسببب الميويبب رارات والتكائج  تن -1

 تفضيلاً.

   التكرارات والنسب المئويةئج نتا: (4جدول رقم )

 كثر تفضيلا  وفقا  لموقع البيع الأ البحثصيف عينة ة بتوالخاص 

 النسبة الميوية  التكرار   الموقع الأكثر تفضيلاً 

 % 61 15,3 ( Jumiaجوميا )

 % 50 12,5 (Yashary.comكوم )ري. ياشا

 % 68 17    (Souq.com) كوم سوق.

 % 14,2 57 جرير

 % 54 13,5 ( Edfaaly.com) كوم إدفعلى

 % Nafsak.com 54 13,5)) موك  نفسك.

 % Bkam) ) 56 14 بكام

 إعداد الباحث اعتمادا  على نتائج التحليل الإحصائي.در: المص

عينــة البحــث موقــع الأكثــر تفضــيلا  لــدى  ق. كــوم هــو السوموقع  ( أن  4)م  رق  يتضح من الجدول

نســبة جريــر ب (, ثــم موقــع%15,3وميــا بنســبة )يليــه موقــع ج  العينــة،( من إجمالي حجم  %17بنسبة )

. كــوم بنســبة مماثلــة ونفســك. كــوم  يفعلإدم حظي موقعي  (, ث%14يليه موقع بكام بنسبة )(,  14,2%)

اربة بما يعكــس (, وتعتبر هذه النسب متق%12,5بنسبة )  ياشاريموقع    ييأتا   (, وأخير%13,5بلغت )

ــة ــات المؤهل ــف التوجه ــات لمختل ــة الدراس ــمول عين ــة ا ش ــارات قائم ــى عب ــة عل ء لاستقصــاللإجاب

 عية. بموضو

 :بمتغيرات البحث الخاصة  المعيارية فاتنحراوالا  الحسابية المتوسطات  نتائج -2

 متغيرات البحث بالخاصة  يةفات المعيار نحراية والاابلحست االمتوسطا نتائج   (5جدول رقم )

المتوسط  المتغيرات والأبعاد

 الحسابي 

الانحراف 

 المعياري 

 

 المبيعات  تنشيط لائوس

 0,569 3,83 ات وبونالك يلةمتوسط وس

 0,581 3,85 متوسط وسيلة المسابقات 

 0,578 3,61 متوسط وسيلة الخصومات 

 0,490 3,92 العروضمتوسط وسيلة 

 0,568 3,65 المنتج لجودة  مدركةلا يمةالق

 0,457 3,64 الشراء قرار

 ئج التحليل الإحصائي.المصدر: إعداد الباحث اعتمادا  على نتا
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تراوحــت مــا بــين المبيعــات  يطتنش ــ لوســائل( أن المتوسطات الحسابية 5)رقم    لون الجديتضح م

 وســيلةخــص فيما ي البحثعينة  قبلن م نسبيا   عةتفرموالتي تعكس درجة موافقة ( كأدنى قيمة  3,61)

الأســعار بمواقــع البيــع تــوافر الحــوافز الترويجيــة الماديــة وتخفيضــات  علــى تــدلوالتي    الخصومات

ويــدل ( كــأعلى قيمــة  3,92, و)قعظ ساهم في جذب المتسوقين عبر تلك المواكل ملحوروني بشالإلكت

 بدرجــة  العــروض  ةيلوس ــتخص    ت التياالعبارعلى    البحث  عينة  آراء  ذلك على أنه توجد موافقة بين

ع فعال في جذب المتسوقين لمواقأن العروض المجانية المتنوعة لها دور   يشير إلىبما    أيضا ,  مرتفعة

  .   البيع

بلــد لجــودة المنــتج  للقيمــة المدركــةالإجمــالي  أن المتوســط الحســابي  أيضــا  يتضح مــن الجــدول  و

, كمــا مرتفعــةعملائها بدرجة    لدى  البحثمحل    كترونيلمواقع البيع الإ  مةقي(, وهو ما يعكس  3,65)

 ويشــير  ،  البحــث  ن آراء عينةود تجانس نسبي بي( بما يدل على وج0,568بلد الانحراف المعياري )

تعكــس  كمــا ،مرتفعــةبدرجــة خدمات على النحو المنشــود قدرة الموقع ومصداقيته في أداء ال  ذلك إلى

باع حاجــات ورغبــات القــائمين بالشــراء على إش ــ  لكترونيلإا  يعروضة بمواقع البعمالت  قدرة المنتجا

 أيضا .   مرتفعةبدرجة بمزايا فريدة   هاتمتعو,  منها

بما   (3,64)  بلد  لقرار الشراء  الإجمالي  الحسابي  المتوسط  أن(  5)  رقم  ولالجد  من  يتضح  وكذلك

 الشــراء اذ قــرارلاتخ ةالسعرية المحفز ضوعرالقدرة مواقع البيع الإلكتروني على توفير كافة يعكس  

نسبي   تجانس  دوجو  على  يدل(  0,457)  بلد  معياري  انحرافوذلك ب  ,مرتفعةبدرجة  من قبل العملاء  

وكــذلك  ،اليانصــيب وســحب المســابقات نظــامبالعميــل قرار الشراء لــدى  تأثر عكسي ا، كمئهمآرا  بين

عــة جــة مرتفاقــع بدرالمو كات المعروضة بتلجتمنال شراء تكرار في  المبيعات  تنشيط   وسائلمساهمة  

 .أيضا  

 البحث:متغيرات ونتائج اختبار طبيعة علاقة الارتباط بين أبعاد  ثالثاً: 

   البحثط بين أبعاد ومتغيرات ابالارت مصفوفة (6جدول رقم )

 ةيلوس الأبعاد والمتغيرات

 الكوبونات 

 وسيلة

 المسابقات 

 وسيلة

 الخصومات 

 وسيلة

 العروض 

 مةقيلا

 المدركة

قرار  

 ءاالشر

      1 ونات الكوب

     1 ** 0,727 المسابقات 

    1 ** 0,460 ** 0,508 الخصومات 

   1 ** 0,483 ** 0,432 ** 0,385 العروض 

  1 ** 0,530 ** 0,701 ** 0,548 ** 0,542 مدركة مة القيال

 1 ** 0,859 ** 0,635 ** 0,784 ** 0,625 ** 0,690 اءالشرقرار 

 .0,01 ىتومسمعنوية عند 

 . على نتائج التحليل الإحصائي عتمادا  لباحث اا عدادالمصدر: إ 
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 ( ما يلي: 6يتضح من الجدول رقم )

, لجــودة المنــتج والقيمــة المدركــة  يعــاتالمب  تنشيط  لوسائبي بين جميع  معنوي إيجا  يوجد ارتباط -

 وضعــرلا  وســيلة( كــأدنى قيمــة وذلــك بــين  0,530باط مــا بــين )معاملات الارتحيث تراوحت  

الخصــومات والقيمــة   وســيلة( كأعلى قيمة وذلــك بــين  0,701, و)تجدة المنجول  كةوالقيمة المدر

 .0,01  مستوى معنوية عندلك وذ ,المنتج لجودة المدركة

تراوحــت , حيــث  ر الشــراءتنشيط المبيعــات وقــرا  وسائلنوي إيجابي بين جميع  باط معجد ارتوي -

, رار الشــراءق ــو ابقاتمس ــال ةوســيل, وذلــك بــين ةمقيى  ( كأدن0,625معاملات الارتباط ما بين )

 مستوى معنويــة  وذلك عند,  قرار الشراءو  الخصومات  وسيلة( كأعلى قيمة وذلك بين  0,784و)

0,01.     

, حيــث بلــد رار الشــراءق ــوالمنــتج    لجــودةالقيمة المدركــة  نوي إيجابي قوى بين  باط معارت  يوجد -

 .0,01 ى معنويةتومس ندوذلك ع( 0,859الارتباط بينهما )معامل  

  .البحثد ارتباط معنوي إيجابي بين جميع الأبعاد والمتغيرات محل ين وجوبق يتبسا  ومم

  البحث:اختبار فروض اً: نتائج بعسا

    .قرار الشراء على تنشيط المبيعات لوسائل إيجابيمعنوي  تأثير يوجدض الأول: فرال

 : ض كما هو موضح فيما يليفرا الوأظهر تحليل الانحدار نتائج اختبار هذ

 الشراء  قرار على وسائل تنشيط المبيعات تأثيرنتائج تحليل : ( 7)رقم جدول 

 (Sig) (T) (ß) المتغير التابع  متغير المستقل أبعاد ال

  الكوبونات وسيلة 

 قرار الشراء

0,287 ** 8,168 (0,000 ) 

 ( 0,013)       2,492   * 0,087   المسابقاتوسيلة 

 (  0,000) 16,365 ** 0,473 وماتخصالة وسيل

 ( 0,000) 9,415 ** 0,259 العروضوسيلة 

R= (0,888)             R2= (0,788)            Adj. R2 =  (0,786)   

F (Sig.) =  367,378 (0,000) 

           0,05* معنوي عند مستوى                       0,01** معنوي عند مستوى 

 التحليل الإحصائي. ائجالباحث اعتمادا  على نتد إعدا المصدر: 

 ( ما يلي:   7)رقم ويتضح من الجدول 

ة عند مستوى معنويــة عنوي, وهي م367,378=  (Fث بلغت قيمة )حي  الانحدار،معنوية نموذج   (1

0,01.      

كــل مــن ل (Tحيــث بلغــت قيمــة ), على قــرار الشــراء ط المبيعاتتنشي وسائلجميع   تأثيرمعنوية   (2

 الكوبونــات وســيلةثــم  (,=9,415T) العروضوسيلة ا ليهت(, =16,365T)الخصومات  ة  وسيل

(8,168T=,)   المسابقات وسيلة أخيرا  و ,0,01وذلك عند مستوى معنوية(2,492T= ,) وذلك
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 تنشــيط وســائللجميــع  ي إيجــابيوجــود تــأثير معنــو, وهــذا يعنــي 0,05عنــد مســتوى معنويــة 

 الخصــوماتوســيلة رهــا؛ أثيى الترتيــب مــن حيــث قــوة تعل ــي  وه ــ,  قرار الشــراء  على  المبيعات

 العــروضوســيلة ثــم , (ß=0,287) الكوبونــاتوســيلة ليهــا ت(, ß = 0,473)بمعامــل انحــدار 

(0,259 =ß) ,المسابقات وسيلة  خيرا  وأ(0,087 =ß.) 

 %78,6مجتمعة تفسر ما نســبته    الوسائل( مما يعنى أن هذه  0,786بلد معامل التفسير المعدل ) (3

, أما باقي النسبة فترجع لمتغيرات أخرى عبر المواقع الإلكترونيةاء  قرارات الشر  التباين فين  م

    ذج.   لم يتناولها النمو

 وســائلجميــع ل إيجــابيمعنــوي  تــأثير  يوجدحيث تبين أنه    ،رضالف  ومما سبق يتضح قبول صحة

 .  0,05عند مستوى معنوية  الشراءقرار  على  اتبيعمال  تنشيط
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يوجد   الثاني:  معنوي  الفرض  ع  لوسائل  إيجابيتأثير  المبيعات  المدركةتنشيط  القيمة  لجودة   لى 

    .المنتج

 ا يلي: وأظهر تحليل الانحدار نتائج اختبار هذا الفرض كما هو موضح فيم

 ة المنتج جودل القيمة المدركة على اتمبيعوسائل تنشيط ال تأثير نتائج تحليل ( 8)رقم جدول 

 (Sig) (T) (ß) ر التابع المتغي أبعاد المتغير المستقل 

  الكوبونات وسيلة 

لجودة   المدركة لقيمةا

 المنتج 

0,099 * 2,016 (0,044 ) 

 ( 0,000)       3,584   * *0,175   المسابقاتوسيلة 

 (  0,000) 11,872 ** 0,481 الخصوماتوسيلة 

 ( 0,000) 4,766 ** 0,183 عروضالوسيلة 

R= (0,764)         R2= (0,584)              Adj. R2 =  (0,580)   

F (Sig.) =  138,614 (0,000) 

           0,05* معنوي عند مستوى                       0,01وى ** معنوي عند مست

 ي.الإحصائمصدر: إعداد الباحث اعتمادا  على نتائج التحليل ال

 يلي:   ما ( 8)رقم ضح من الجدول يتو

 وهــي معنويــة عنــد مســتوى ,138,614=  (Fغــت قيمــة )حيــث بل معنوية نموذج الانحدار, (1

      .0,01معنوية  

بلغــت   حيــث  ,لجــودة المنــتج  على القيمة المدركــة  تنشيط المبيعات  وسائلع  جمي  تأثيرمعنوية   (2

 (,=4,766T)العروض  ة  يلوسا  تليه  (,=11,872T)الخصومات  وسيلة  كل من  ل  (Tقيمة )

ــد م (,=3,584T) المســابقات ســيلةوم ث ــ ــك عن ــة وذل ــرا   ,0,01ســتوى معنوي  وســيلة وأخي

وجود تأثير معنــوي وهذا يعني    ,0,05  وذلك عند مستوى معنوية  (,=2,016T)  الكوبونات

 على الترتيــبي  وه  ,لجودة المنتج  القيمة المدركة  على  يعاتالمب  تنشيط  وسائللجميع    إيجابي

 وســيلةهــا ليي (,ß = 0,481)بمعامــل انحــدار صــومات الخ وســيلةث قــوة تأثيرهــا؛ حي ــمــن 

 نــاتكوبوال وســيلةوأخيــرا   ,(ß= 0,175) اتالمســابق وســيلةثــم  (,ß=0,183) العــروض

(0,099 =ß.)   

 %58مجتمعة تفسر ما نسبته  الوسائلأن هذه   ( مما يعنى0,580بلد معامل التفسير المعدل ) (3

سبة فترجع أما باقي الن  الإلكتروني،مواقع البيع  ات  جودة منتجالمدركة ل  مةقيال  يمن التباين ف

     .   لمتغيرات أخرى لم يتناولها النموذج

تنشــيط  لوســائل إيجــابيمعنــوي  تأثير يوجدحيث تبين أنه    الفرض،  ومما سبق يتضح قبول صحة

 .  0,01عند مستوى معنوية  قرار الشراء على  عاتالمبي
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علببى قببرار الشببراء تج  لجببودة المنبب للقيمببة المدركببة    إيجببابيالفرض الثالث: يوجد تأثير معنوي  

  الإلكتروني.

 كما هو موضح فيما يلي: رض وأظهر تحليل الانحدار نتائج اختبار هذا الف

    الإلكتروني الشراء قرار على تجالمن لجودة المدركة لقيمةانتائج تحليل تأثير   (9) رقم جدول

 (Sig) (T) (ß) المتغير التابع  تغير المستقلالم

 ( 0,000) 33,465 * *0,859 الإلكتروني قرار الشراء  منتج لجودة ال القيمة المدركة

R= (0,859)          R2= (0,738)             Adj. R2 =  (0,737)   

F (Sig.) =  1119,908 (0,000) 

                                      0,01عند مستوى ي معنو **

 الإحصائي.  المصدر: إعداد الباحث اعتماداً على نتائج التحليل

 ( ما يلي:   9)رقم ويتضح من الجدول 

وهــي معنويــة عنــد مســتوى   ،1119,908=    (Fقيمــة )  لغــتحيــث ب  الانحــدار،معنوية نمــوذج   (1

      .0,01معنوية  

 حيــث بلغــت قيمــة  الإلكترونــي  راءالش ــ  قــرارعلــى  لجــودة المنــتج  المدركــة  ة  القيم ــ  تأثيرمعنوية   (2

(33,465T=)    للقيمــة   وجود تأثير معنوي إيجابيوهذا يعني    ,0,01وذلك عند مستوى معنوية

   (.ß = 0,859) بلغت قيمته نحدارابمعامل  الإلكتروني راءالش قرار علىلجودة المنتج  المدركة

تفســر مــا نســبته  لجودة المنــتج دركةالقيمة الم( مما يعنى أن 0,737)  لمعدلمعامل التفسير ابلد   (3

بــاقي النســبة فترجــع لمتغيــرات أخــرى لــم   أما،  رونيالإلكت  الشراء  قرار  من التباين في  73,7%

     يتناولها النموذج.   
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 كــةللقيمــة المدر  إيجــابي  معنوي  تأثير  يوجدحيث تبين أنه    ض،الفربق يتضح قبول صحة  ا سممو

 . 0,01عند مستوى معنوية   الإلكتروني الشراء قرار علىة المنتج دولج

 

 

 

     

 

 

 

 

 

 

قببرار الشببراء علببى  اتبيعبب مال تنشببيط لوسببائلغيببر مباشببر  معنببويثير الفببرض الرابببع: يوجببد تببأ

 .  دة المنتججول ركةالقيمة المدوبتوسيط  الإلكتروني 

ومــن أجــل التعــرف علــي مســتوي  ,متغيراتاللعلاقة بين للنموذج المقترح اءمة  جة ملالتحديد در

تــم اســتخدام طريقــة   ابــعالر  ومن ثم اختبــار الفــرض  ,هامعنوية العلاقات المباشرة وغير المباشرة بين

لجدول رقــم ا ضح في( وثبتت معنوية النموذج كما يتMaximum Likeihoodعظمي )الأرجحية ال

(10.) 

   البحث مؤشرات معنوية النموذج المقترح للعلاقات بين متغيرات (10قم )جدول ر

   القيمة المحسوبة القيمة المعيارية المؤشر

 0,90   1< ( GFIجودة المطابقة )مؤشر 

 0,06 0,000>  (RMRالجذر التربيعي لمتوسط البواقي )

 0,95 1<  ( CFIمؤشر المطابقة المقارن )

 .   على نتائج التحليل الإحصائيعتماداً ا  لمصدر: إعداد الباحثا

(، 10ختبار الفرض كما هو موضــح بالجــدول رقــم )النتائج الخاصة با  وأظهر التحليل الإحصائي 

   : ويتضح من الجدول ما يلي

 ،اتمالخصــو)تنشــيط المبيعــات  وســائلجزئيا  العلاقــة بــين تج  القيمة المدركة لجودة المنتتوسط   -1

زادت قيم التــأثير حيث  ,0,05وذلك عند مستوى معنوية ي لكترونوقرار الشراء الإ(  عروضوال

لتصل قيم التأثير الكلــي  ,0,01( وجميعها معنوية عند مستوى 0,176)  (,0,257المباشر من )



 
 

 ( 2023 يناير، 3، ج1، ع4سات والبحوث المالية والتجارية )مالمجلة العلمية للدرا

 عبد الحميد عبد الله محمد الهنداوي  د.

 

- 1172 - 
 

قــيم  وتتمثــل هــذه الزيــادة فــي ,0,01  مســتوى  دعن ــ  معنويــة  وجميعها(  0,259)  (,0,473)ى  إل

 على التوالي.  ( وذلك0,083) (,0,216باشرة  )المغير   التأثيرات

تنشــيط  الكوبونــات إحــدى وســائلالعلاقــة بــين  القيمــة المدركــة لجــودة المنــتج معنويــا  تتوسط  لا   -2

أثير المباشــر زادت قيم الت ــحيث  ,0,05ى معنوية  ستوم  عندالمبيعات وقرار الشراء الإلكتروني  

 وهــي  (0,287يم التــأثير الكلــي إلــى )ل ق ــلتص  ,0,01( وهي معنوية عند مستوى  0,243من )

( 0,045التــأثيرات غيــر المباشــرة )  ةقيم ــ  وتتمثل هــذه الزيــادة فــي  ,0,01  مستوى  عند  معنوية

 . 0,05ولكن هذه الزيادة غير معنوية عند مستوى 

تنشــيط المبيعــات   وســائلأحــد    المســابقاتالعلاقــة بــين    كليــا    يمة المدركة لجودة المنتجالقط  تتوس -3

قيمــة التــأثير الكلــي حيــث بلغــت    ,0,05معنويــة    مســتوى  وذلــك عنــداء الإلكتروني  لشرار اروق

 ,(0,079)  ة التــأثير غيــر المباشــرقيم ــكمــا بلغــت    ,0,05( وهي معنوية عند مستوى  0,087)

  .0,5غير معنوية عند مستوى  ( إلا أنها 0,008تأثير المباشر )ال مةوأخيرا  بلغت قي

 والكلية   مباشرةثيرات المباشرة وغير اللتأ يل النتائج تح (11رقم )جدول 

 لجودة المنتج  القيمة المدركةعند توسيط  قرار الشراء الإلكترونيعلى   اتبيعمالتنشيط  لوسائل

قيمة معامل   المتغير 

المسار  

 المباشر 

ى  مستو

 عنوية الم

(P ) 

قيمة معامل  

  المسار غير

 المباشر 

مستوى  

 المعنوية 

(P ) 

قيمة معامل  

 التابع الوسيط  تقل لمس ا ي ل المسار الك

  بونات الكو

 

 

 

 

- 

 

 

 

  الشراء قرار

 الإلكتروني 

 

0,243 ** 0,000 - - 0,287 ** 

 * 0,087 - - 0,768  0,008   المسابقات

 * *0,473 - - 0,000 ** 0,257 الخصومات 

 ** 0,259 - - 0,000 ** 0,176 العروض 

القيمة  

المدركة  

  ةد وج ل

 المنتج 

0,450 ** 0,000 - - 0,450 ** 

  الكوبونات 

يمة  الق

مدركة  ال

لجودة  

 المنتج 

 

  الشراء قرار

 الإلكتروني 

0,243 ** 0,000 0,045 0,088 0,287 ** 

 * 0,087 0,04 * 0,079 0,767  0,008   المسابقات

 ** 0,473 0,003 ** 0,216 0,000 ** 0,257 الخصومات 

 ** 0,259 0,04 * 0,083 0,000 ** 0,176 العروض 

 ,8720(  = 2Rلتفسير )ل ا معام  قيمة

                 0,05معنوي عند مستوي  *                      0,01وي عند مستوي ** معن

 اعتمادا  على نتائج التحليل الإحصائي.  ر: إعداد الباحثالمصد
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والقيمــة  تنشــيط المبيعــات  وســائليــدل علــى أن جميــع    ( بمــا0,872قيمة معامل التفسير )  لغتب -4

 الإلكترونــي،قرار الشراء ( من التباين في %87,2ته )ما نسبيفسرون معا  دة المنتج  لجو  ركةدالم

       .    النموذج يتناولها لم أخرى  لمتغيرات فترجع النسبة باقي أما

 ( فيما يلي:  5ء الشكل رقم )ضو في يمكن توضيح ما سبقو

 النتائج:  ةمناقش اً:منثا

 : ما يليلعل من أهمها  ائجالنت وعة منلى مجمإ البحثتوصلت 

( كأدنى قيمة تخص بعُد 3,6070تراوحت المتوسطات الحسابية لأبعاد تنشيط المبيعات ما بين ) (1

( لبعُــد الكوبونــات بأهميــة 3,8290تليهــا )  ،(%72,14الخصومات وذلك بأهمية نســبية بلغــت )

ــد المســابقات ب3,8535ثــم ) ،(%76,58نســبية بلغــت )  ،(%77,07)بلغــت نســبية أهميــة ( لبعُ

وتدل هــذه   ،(%78,4( كأعلى قيمة تخص بعُد العروض بأهمية نسبية بلغت )3,9200)  وأخيرا  

فر الحــوافز تــواكــس  والتي تع  ,البحثمن قبل عينة    االمتوسطات على درجة موافقة مرتفعة نسبي  

ين متســوقجــذب الهم فــي  قع البيع الإلكتروني بشكل ملحوظ ســاالمادية وتخفيضات الأسعار بموا

ؤكد على أن العروض الترويجية المتنوعة خاصة المجانية لها دور فعال في وبما ي  لتلك المواقع,

 جذب المتسوقين لمواقع البيع الإلكتروني.    
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ــال (2 ــابي الإجم ــط الحس ــد المتوس ــة )لقيي لبل ــة المدرك ــبية ب ،(3,6470م ــة نس ــك بأهمي ــت وذل لغ

ئهــا بدرجــة دى عملال ــ البحــثمحــل  يون ــلكترالإبيــع اقــع الوهو ما يعكــس قيمــة مو  ،(  72,94)

 والتي تدل على قدرة تلك المواقع ومصداقيتها في أداء الخــدمات علــى النحــو المنشــود,  مرتفعة,

يــا فريــدة تعكــس ارتفــاع قيمتهــا لــدى بمزا  اقــعإلى جانب تمتــع المنتجــات المعروضــة بتلــك المو

 ن من تلك المواقع. المتسوقي

( %72,82ذلك بأهمية نسبية بلغت )( و3,6409)ار الشراء لقرمالي ي الإجالحساببلد المتوسط   (3

بما يعكس قدرة مواقع البيع الإلكتروني على تــوفير كافــة العــروض الســعرية المحفــزة لاتخــاذ   ،

يهم لتكــرار جــة مرتفعــة، وذلــك إلــى جانــب تحفيــز الرغبــة لــدء بدرمــلاقرار الشراء من قبل الع

 الشراء.

 يلي:    تضح مار فروض البحث يتبائج اخنه نتاسفرت عوفي ضوء ما أ

وهي على الترتيــب  الشراء،يوجد تأثير معنوي إيجابي لجميع أبعاد تنشيط المبيعات على قرار  (1

وهــذه   ،المســابقات  اوأخيــر    وض،العر  ثم  الكوبونات،تليها    الخصومات،  :تأثيرهامن حيث قوة  

ــاد مجتم ــا نســبته الأبع ــة تفســر م ــا %78,6ع ــن التب ــي م ــراراتين ف ــع اء الشــر ق ــر المواق عب

وقد يرجع ذلك لدور أبعاد تنشيط المبيعــات فــي اســتمالة رغبــات العمــلاء وإثــارة   نية،لكتروالإ

عملية اتخاذ قرار سريع م تومن ث  عليها،وإقناعهم بالحصول    المنتجات،الاهتمام لديهم لتفضيل  

 المــادي افزالحن أ أكدوا حيث ( (Peng et al,2018:منكل  لنتيجةويتفق على هذه االشراء. 

 اهمــ  مُ   اعنصــر    دع ــيُ ،  الفعليلعملائه لإقناعهم بعملية الشراء بعد تخفيض سعرها    الشركةتقدمه  

 ام ــه  م احــافز  يعُــد  فهــوفي عملية تنشيط المبيعات وخصوصا  في المنتجات ضــعيفة التســويق ، 

ج حيــث لمنتديم اترة تقفي ف  :منهايض الأسعار في بعض الحالات  يستخدم تخفلعملية الشراء. و

 . McColl et al)ف وبالتــالي نســبة الســحب منــه قليلــة وغيــر معــرو اديــد  منــتج جيكــون ال

يــة هــو عمل العمــلاءفالعامــل الأكثــر أهميــة فــي جــذب   وكذلك جذب مستهلكين جدد  .  (2020,

 . ((Sinha et al . 2020لما لها من أثر على سلوك الشراء  اتالخصوم

وهــي علــى   المدركــة،ى القيمــة  عــات عل ــد تنشــيط المبيأبعــاجميــع  جــابي لنوي إييوجد تأثير مع (2

ــا ــوة تأثيره ــث ق ــن حي ــب م ــا  الخصــومات، :الترتي ــروض،يليه ــم  الع ــابقات،ث ــرا   المس وأخي

% من التباين في القيمة المدركــة لمواقــع   58سبته  ا نوهذه الأبعاد مجتمعة تفسر م  الكوبونات،

المنتجــات حــول  يجــابيارة الشــعور الإي إثدور فها من  لما ل  وقد يرجع ذلك  الإلكتروني،البيع  

 اعنصر   د  عمن خلال التركيز على المزايا السعرية التي تُ   الإلكتروني،المعروضة بمواقع البيع  

  .     جاتفي المفاضلة بين هذه المنت اأساسي  

لقيمــة تفســر او  الإلكترونــي،علــى قــرار الشــراء    يوجد تــأثير معنــوي إيجــابي للقيمــة المدركــة (3

أمــا بــاقي النســبة فترجــع   الإلكترونــي،تباين في قرار الشــراء  من ال  %73,7ا نسبته  كة مالمدر

 مــن وقد يرجع ذلك نتيجة التقيــيم الشــامل لمنفعــة المنــتج  النموذج،لمتغيرات أخرى لم يتناولها  

علــى  والــذي يــؤدي بــدوره لتحفيــزه قدمه,لعميل على أساس إدراكه لما تحصل عليه وما  قبل ا

 .Zanon, et alمنفعــة المتعــة وال :همــا أبعــادمــن لهــا لمــا . ء باقتنــاع تــاملشــرارار اتخــاذ ق ــا

ا  إذا كان سعر  أن سعر المنتج من أهم الأبعاد، ف  اعتبر(. كذلك  (2019, ، سيكون المنتج منخفض 

 هرقــرا  يجــدا  ف ــ  امــؤثر    عــاملا    ســعرلتجربــة المنــتج، وبالتــالي جعــل ال  اســتعدادا  ء أكثرعملاال
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القيمة المدركــة مــن العوامــل ذات التــأثير علــى  دعتُ لتالي وبا. (Peng et al.,2018) يئراالش

  الشراء.قرار 

 والخصــومات،  الكوبونــات،العلاقة بين أبعــاد تنشــيط المبيعــات )  اجزئي    القيمة المدركةتتوسط   (4

ت ســابقاين الملاقة با العسط القيمة المدركة كلي  كما تتو  الإلكتروني،العروض( وقرار الشراء  و

وتفســر  ,0,05 مستوى معنويةعات وقرار الشراء الإلكتروني وذلك عند المبي  أبعاد تنشيطأحد  

الشــراء  رار%( من التباين في ق 87,2جميع أبعاد تنشيط المبيعات والقيمة المدركة ما نسبته )

ى أن ذلــك عل ــويــدل  ات أخرى لم يتناولها النمــوذج.أما باقي النسبة فترجع لمتغير  الإلكتروني،

وخصائصه يسهم بشكل فعال في تحفيز   المنتج،منافع التي تعكس أداء  أي ال  قيمة المنتجإدراك  

راكــه إد للبدائل المتاحة يكون على أســاس  العملاءوذلك على اعتبار أن مفاضلة    الشراء،قرار  

ا  ويتفــق علــى هــذه  المماثلــة.خــرى  ات الأوالمنتج ــ  يمة المقدمة إليه من المنتجللق : النتيجــة أيضــ 

Young et al . ,2012)) حيث الأبعــاد المختلفــة كة من القيمة المدرأن كل منهما ى يث رأح

الطلب العمــلاء  ، والمصــلحة المنــتج : خصــائصمثــللعــدة منــافع  والتــي يمكــن ترجمتهــا فعليــ 

يتوقعها العميل  يرى لم تعد المنفعة التمن ناحية أخ  .ية، والبيئة الاجتماعلعاطفةالاقتصادية، وا

 Kimل عليهــا الحصــو كــن يــتم مقارنتهــا بتكلفــة، لطفقوقعات ي مقياس الته ثم يحصل عليها

&Tang ,2020).)   

   التوصيات: تاسعاً:

نتائج        عنه  أسفرت  ما  م  البحث،  في ضوء  الباحث بوضع مجموعة  التوقام  والحلول ن  صيات 

  البحث:زيادة فعالية مواقع الشركات محل التي يمكن أن تسهم في 

 : وطريقة التنفيذصية ( يبين أبعاد التو 12رقم )ول جد

أبعاد  

 التوصية
 تنفيذ ية الآل

الجهة 

 المسيولة

   ات لخصوما

 

 

المركز الأول   المتعلق بالخصومات  البعد  التأثيريحتل  على عملاء   في 

بو  التسوق، المتعلقة  الأبعاد  من  تنشيط  أهو  فيالمبعاد  درجة    بيعات 

  ل:خلاالخصومات من عد وصى الباحث أنه لتفعيل ب ك يالتأثير لذل

على  ضرورة   • بمميزات  المرت التحفيز  وسائل  التركيز   .السلعةبطة 

أن  و إيجب  التسويق  تركز  في تخ  استخدامفي  دارة  الأسعار  فيض 

المنتج جديد  : في فترة تقديم  بعض الحالات منها  االمنتج حيث يكون 

 .لةسحب منه قليال ف وبالتالي نسبةوغير معرو

على  ضرورة   • وسائل  وع  تنالعمل  االخصومفي   اتقدمهلتي  ات 

 .الفعلية الشراء بعد تخفيض سعرها  يبعمل  لإقناعهم  االشركة لعملائه

  الحاسب،منتجات تخفيض سعر العمل على و

 منها تقديم حالات عدة    فيت  الخصوماسياسة    استخداملتركيز على  ا •

في  دجحاسب  ج  منت التوسع  أو  المتيد  وتشجيع   بها،علقة  الأنواع 

  بول متاجر التجزئة.ادة ق، وزيجربتهاع وتالسل اقتناءء على العملا

 

 

 

 مدراء

يق  التسو

  والمبيعات

بالمواقع 

الالكترونية 

 المختلفة 

البعد   الكوبونات   المركز  يحتل  بالكوبونات  التأثير  انيالثالمتعلق  عملاء    في  على 

 خلال:  الكوبونات منأنه لتفعيل بعد  لباحثى ايوص لذلك التسوق،
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أبعاد  

 التوصية
 تنفيذ ية الآل

الجهة 

 المسيولة

رئيسيتاهن • طريقتان  لتاك  ان  نظام  نظام لكوبوفعيل  خلال  من  نات 

لشركة    عالة.الفللقسيمة   الإنترنت  عبر  الترويج  يتم  ما  من ما  عادة  

ي إلى ونخلال تسويق الكوبون عن طريق إرسال رسائل بريد إلكتر

والمتعاملين  ال خلالأعملاء  من  والطريقة   الإلكتروني.  وقعالم  و 

خلال   من  شريرسائل  إرسال  الثانية  إلى  مبريد  من حة  ستهدفة 

الشر  .ءلعملاا عملية  على  لحثهم  في  وذلك  نظام اء  وجود  ظل 

 . تالكوبونا

على العروض   التأثير  في  الثالث  المركز  العروض  التسوق    تحتل  عملاء 

 : تيبالآلذلك يوصى الباحث  يالإلكترون

ال  • التلشرائح  بني مصداقية  بت  باحثيوصى  من تستهدفها    يالعملاء 

 .  للمنتجاتة مميز ة مع إضافاتمقنع اعروض   خلال تقدم

والتي تعتمد   للشرائح المختلفة من العملاءع العروض الترويجية  تنو •

التي  المنتجات  بنوع  الخاصة  العوامل  بعض  على  اختيارها  في 

الالكترونيعري متجرك  الوف  ،ضها  العميل  جانب ئة  إلى  مستهدف، 

حملة   اتباع  من  تحقيقه  المراد  باستخدالهدف   العروض،ام  التسويق 

   منتجات.قديم عروض على  مكن ت يوكذلك 

 ،مشترياتهمحجم لشرائح معينة للعملاء تتناسب مع  كوديمكن تقديم و •

من   النوع  هذا  اتباع  يتم  الغالب  قاموا ء  للعملاروض  العوفي  الذين 

بمبل شراء  عملية  شربإتمام  قسيمة  إليهم  ترسل  سوف  كبير،  اء د 

يعودوا  إضاف  بمبلدافية  إض حتى  مرة متى  إلي  الالكتروني  جرك 

 . أخرى

 

 

 

 

 

 

 

    مسابقاتلا

المتعلق   البعد  ال  لمسابقاتبايحتل  عملاء    رابعالمركز  على  التأثير  في 

 :  من خلال  لمسابقاتبعد اعيل تف يكمنأنه   لذلك يوصى الباحث، التسوق

قع المو  شبكة الانترنت مستخدمي  علىف المسابقات  يجب أن تستهد •

المساو  رونيالإلكت تساعد    وسيلة  بقاتهذه  فعالة  وترويجية  تسويقية 

الحفاظ   المنتج    علىفي  الشركة   بأذهاناسم  اسم  وترسيخ  الجماهير 

 .عنهايدة ة جنها تساعد علي بناء سمعأ  ىلإ بالإضافةداخل السوق، 

الب • ببعضها  المنتجات  من  عدد  مجموعة  عضربط  إلى  بالإضافة   .

المميزات   من  شتشجيا:  منهأخرى  على  العملاء  ،  المنتجراء  ع 

الفعاليةو الت  الوعيزيادة  و،  تحقيق  تتعلق   يةجاربالعلامات  التي 

الإعلاني إلى    كما،  ةبالحملة  ى إلتؤدى  والتعامل،    استمراريةتؤدى 

ق وكذلك سهولة التسوي   .معينة دون الأخرىاركة  تفضيل العملاء لم

  . نتيجة مساهمتها في شهرة المنتج

تحد • أه  بحيث  الأهدافيد  يجب  أهداف داف  تتماشى  مع  المسابقة 

أهدافك كالتالي: تعزيز   تكون  يمكن أنفنشاطك التجاري والتسويقي،  

التجارية،  بعلام  الوعي المبيعات،  وتك  نسب  عدد  وزيادة  زيادة 

زيادة وء،  تطوير العلاقة مع العملاو الإلكتروني،    الزيارات لموقعك

   .اعيةجتمنسبة المشاركات على الشبكات الا

مدراء 

التسويق  

 يعات المبو
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أبعاد  

 التوصية
 تنفيذ ية الآل

الجهة 

 المسيولة

 

 

 

 

 

 

القيمة 

  المدركة

وذل  الالتزامضرورة   • الأساس  في  أخلاقية  عملية  المنتج  ك بجودة 

الاجتلأن المسئولية  على  تعتمد  عملائهاماعية  ها  تجاه   ،للمنظمة 

ثقة عملائها  وبالتا إلى  تؤدى  المدركة أصكذلك    ،بهالي  القيمة  بحت 

الإستراتيهما  جزء   الإدارة  من  الأما   لمنظمات  بر تعت و  ،عمالجية 

حيوي  عاملا   العملاء   على  والحفاظ  جدد  عملاء  جذب  في  يساعدها  ا 

 .لعملاءلقرار ف قيمة كبيرة لعملية اتخاذ الا تضيالحاليين وأيض  

إدارة   • عالالكترونية  المواقع  تحتاج  لطبيعة  المستمر  رض التقييم 

مة ن أن تحديد القيوخرآعملائها بها. وأكد  ة لتحقيق ثقة  القيمة المقدم

منظوره   ةوقعلمتا منهما  لكل  والعميل،  المنظمة  هما  منظوران  له 

في تحديد   الأساسيب القرار  صاح  دتعُ، فمن حيث المنظمة  الخاص

اال أرباحقيمة  نسب  تربط  فلذلك  طبق  لمتوقعة  أما لمصالحها  اها   .

 ما، فلذلك يقارن بين  الماديا هو العامل  ل الأكثر تأثير  فالعامالعميل  

دراك القيمة المتوقعة من المنفعة المستخدمة ا لإوفقخذه  يدفعه وما يأ

 . من المنتج

 

 

 

 

 

 

 

 

الادارة العليا 

بالاشتراك مع  

مدراء 

التسويق  

 والمبيعات 

 

 

 

 

 

ص  ئصاخ

 المنتج 

بخصائص أجهببزة   والمتعلقةالباحث مجموعة من التوصيات    يقدمكذلك  

 الحاسب:

 ســرعةال  دام،الاستخ  سهوله)  من  الجهاز  خدمات  تكون  أن  ضرورة (1

 المتســوقين حاجــات ضــمن( والوضــوح النقــاء الأداء، فــي والدقــة

 .الواجب مراعاتها

 المتســوق يكــون بحيــث ممكــن، إشــباع أعلــى قــقيح أن ضــرورة (2

 .توقعاته يفوقو أداء المنتج عن راضيا  

ــدم نأ ضــرورة (3 ــاز يق ــةالمطلو لخــدماتا الجه ــه ب ــؤديف ،من ــل ي  ك

 .يتهابتأد وعد التي الخدمات

 المجتمــع شــرائح مختلــف يناســب بشــكل الجهــاز ميمتص ــ ضــرورة (4

 .قاذومختلف الأل  مناسب يكون أن  ،مثلا

 المختلفة  قالأذوا  مع  تتناسب  وألوان  بأحجام  الجهاز  توفير  ضرورة (5

 .  للمستهلكين

 لفتــرة يــدوم أن مكــني بحيــث والمتانــة بــالقوة الجهاز تميز  ةضرور (6

 . طويلة

 التكنولوجيــة  وراتللتط ــ  مواكبــا    زهــاالج  موديــل  يكون  أن  ضرورة (7

 مقتضيات العصر الحديث. تطلبهت  وما

 .البيع بعد  ما اتبخدم  الاهتمام ضرورة (8

 

 

 

 

 

 

القائمين على 

تسويق أجهزة  

 الحاسب
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 : هدافللفروض والأ قيةاسة التطبي ئج الدر( نتا13جدول رقم )

 مدى تحقيقه والاهدافالفروض  م

   أولاً الفروض

قرار    على  بيعاتيط الملأبعاد تنششر  مبا  معنويتأثير  جد  يو ول  الفرض الأ

 الشراء. 

 الأول قبول الفرض 

تأثير   : الثانيالفرض  المبيعاتمباشر    معنوييوجد  تنشيط  على    لأبعاد 

 القيمة المدركة  

 الثاني فرض قبول ال

تأثير   لفرض الثالث ا الشراء    معنوييوجد  قرار  على  المدركة  للقيمة 

 الإلكتروني. 

 الثالث  فرضالقبول 

تنشيط المبيعات على غير مباشر لأبعاد    عنويمأثير  يوجد ت الرابعفرض ال

 .وبتوسيط القيمة المدركة الإلكترونيقرار الشراء 

 قبول الفرض الرابع

 ثانيا  الأهداف 

 ول الأف الهد
بين    ليلتح تنشيالعلاقة  حملة  المبيعاتأبعاد  قرار وبين    ط 

  نية.كتروالإلالبيئة في ة وبتوسيط القيمة المدرك الشراء

 قهتم تحقي 

 تم تحقيقه الشراء. قرار على  بعاد حملة تنشيط المبيعاتأقياس تأثير  الثاني هدف ال

 تم تحقيقه .يرونالإلكت راءقرار الشتأثير القيمة المدركة على  قياس الهدف الثالث 

إطار  ت الهدف الرابع المبيعات  نظريقديم  تنشيط  حملة  وقرار   لأبعاد 

   المدركة. قيمةمن خلال ال راءلشا

 هتحقيق تم

التوصيات   مجموعةتقديم   الهدف الخامس  التسويق والمبيعات    إلى  من  إدارة 

المبيعات  لتفعيل    ؛  البحثمحل    للمواقع تنشيط  حملة  أبعاد 

   ترونية.الإلك

 تحقيقه تم

   :مستقبلية اساتلدر مقترحات عاشراً:

الخ هذه  في  المتعلقة  الدراسات  إتحتاج  الصوص  يقترح  و  المستقبلية،البحوث  من    مزيدلى 

 التالي: الباحث إجراء البحوث على النحو 

وتأثير ذلك على سلوكيات   الإلكترونية،المبيعات  تنشيطحملات نموذج مقترح لمحددات الثقة ب .1

  .للموقع الإلكترونيجه العملاء في التو

 راء.الشوقرار للمنتجات القيمة المدركة بين  العلاقة تباراخ .2

بحملات  دة إثراء العملاء بالمعلومات المتعلقة في زياى الموقع الإلكتروني محتوودة دور ج .3

 . التسويقي وأثر ذلك على الأداءالمبيعات  تنشيط
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 : قائمة المراجع:  عشر  الحادي

 : : المراجع العربيةأولاً 

د  امعة عبد الحمي، جالنهائي  العملاءتأثير تنشيط المبيعات على سلوك    (2015، )ميلر،  محمد .1

ب الاقتصادية  كلية    ،اديسبن  الجزائر.    والتجاريةالعلوم  التسيير،  نيل  وعلوم  متطلبات  ضمن 

  تسويـــق.تخصص:  شهادة ماستر أكاديمي

2. ( أسعد،  طلعت  الحميد،  الإ2021عبد  الم(  تنشيط  ووسائل  الفعال  فعلان  العصر بيعات  ي 

 الرقمى  ، الطبعة التاسعة والعشرون. 

في  (2003)  ،، بشيرالعلاق .3 ا  التسويق  الرقعصر  اللإنترنت والاقتصاد  المنظمةمي،   قاهرة، 

 . العربية للتنمية الإدارية

فلاح،  الزغبي .4 )علي  التسويقية2011،  والاتصالات  الترويج  ادارة  تطبي   (  قي مدخل 

 . ، الأردنوالتوزيعصفاء للنشر  استراتيجي، دار

ى رضا الزبون،  ركة علالقيمة المدجودة المدركة وأثير ال( دراسة ت2019لحسن، )، الله عطا .5

    .45-29، ص ( 1) العدد 3المجلد: ، ة والإداريةبحوث الاقتصاديصيل للمجلة الأ

 ي، النهائللمستهلك  الشرائيار  ى اتخاذ القرعل  المبيعات  تنشطأثر    (2015)   ،مشري  ،محمد .6

بسامحالة  دراسة   عين  روكالة  الجزائر  وزااتصالات  ال،  والبتعليرة  العالي  العلمي، م  حث 

رسالة    .، قسم العلوم التجاريةوعلوم التسيير  التجارةو  الاقتصاديةوم  ية العل، كلرةالبويجامعة  
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 بببان مبببببة استبيقائ

               ............................................. ....................... :سعادة    

 وبعد، تحية طيبة 

المبيعاتلعبه  يميـة الدور الذي  انطلاقا من أه       المنظمة وعملائها   في تطوير العلاقة بين  تنشيط 

توسيط القيمة المدركة   "أثرلدراسة  البحث  ا  هذهدف  ي  لذلك،  يشرائالقرارهم    اتخاذإلى  مما يؤدى  

دراسة   "العملاء الإلكترونيين    شراء  وقرارالإلكترونية    تنشيط المبيعاتفي العلاقة بين أبعاد حملة  

المؤثرة   تنشيط المبيعاتعلى أبعاد    عرفوذلك بهدف الت  الإلكترونية،المواقع التجارية  على    تطبيقه

   المبيعات.أبعاد تنشيط تعرف على رأى سيادتكم بشأن ويتشرف الباحث بال .اءالشرقرار في 

تخدامها اس  ويود الباحث أن يؤكد لسيادتكم أن الآراء التي يتم الإدلاء بها من جانبكم سوف يقتصر 

   .ةالتاموسوف تحاط بالسرية فقط في أغراض البحث العلمي 

 والسلام عليكم ورحمة الله وبركاته ،،، 

  البببباحببث                                            

 عبد الحميد عبد الله محمد الهنداوى                                               

 أستاذ مساعد إدارة الأعمال                                                
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إذا كانت   ( لا )     (    لكترونية ؟  نعم )الإ  هل تشترى عن طريق مواقع التسوق  الأول:السؤال  

( في الخانة المناسبة ✓إجابتك بـ لا  فأشكرك ، وإذا كانت نعم يرجة من فضلك برجاء وضع علامة )

 دمة في تسويق منتجاتكم الوسائل المستخأمام 

 لديك ؟ . ثانياً : ما هو موقع التسوق المفضل 

)      (    ــ سوق كوم   Yashary.comـ ياشارى ـ        )      (          Jumiaــ جوميا 

Souq.com   )        (      ـ      )          ( جرير 

 (  )    Bkam( ــ بكام   )  Nafsak.comــ نفسك كوم  (  )  Edfaaly.comــ إدفعلى كوم 

  مواقع أخرى :

..........................................................................................................................

.................................................................................................................. 

العبارات    الثاني:السؤال   من  مجموعة  يلي  الالفيما  بالموقع  وال  نيكتروتتعلق  ذكرته  ذي الذي 

ت الواردة بهذا الاستبيان ،  تتعاملون معه فعليا ، الرجا من سيادتكم توضيح درجة موافقتكم في العبارا

 . ناسبا  في المكان التي ترونه سيادته م ( ووضعها ✓علامة )وذلك بنسخ 

 

 متغيرات البحث  م

 افقة من وجهة نظرك درجة المو

   
موافق  

تماماً         
 (5 ) 

 وافق م
(4 ) 

لا 
 اعرف 

(3 ) 

غير  
مواف 

ق 
(2 ) 

  غير
 موافق 

تماماَ    
(1 ) 

 ابعاد تنشيط المبيعات   المستقل:المتغير 

      :  الكوبونات 
      عام  البيع ( إنتباهي بشكل  )قسائم  الكوبوناتتجذب   (1
الموقع  يوجد    (2 كوبونات  في  في  والخدماتتنوع  المتعلقة    المنتجات 

 . بالحاسب  
     

      .   لديلكوبونات فرصة لزيادة كميات الشراء  فر ا تو  (3
بإرسال    (4 الموقع  المختلفة   يقوم  الكوبونات  عن  تلائم    التيرسائل 

      الأسرة .  احتياجات

سياسة    (5 الحاسب  شراء  أساليب  في  الكوبونات  تؤثر  من  أجهزة  أكثر 
 الأخرى. الأصناف المنافسة 

     

      :  المسابقات
  حب اليانصيب على جذب انتباهي بشكل سريعت وستعمل المسابقا  (6

 . شراء أجهزة الحاسب ل
     

      .  اليانصيب على زيادة ولائي للمنتجات تستطيع المسابقات وسحب   (7
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 متغيرات البحث  م

 افقة من وجهة نظرك درجة المو

   
موافق  

تماماً         
 (5 ) 

 وافق م
(4 ) 

لا 
 اعرف 

(3 ) 

غير  
مواف 

ق 
(2 ) 

  غير
 موافق 

تماماَ    
(1 ) 

      .شراء بشكل فوريال على   مسابقاتأساليب ال نىتحُفز  (8
أكثر من الأصناف شراء المنتج  أساليب  في    تؤثر سياسة المسابقات  (9

 خرى . ة الأالمنافس
     

في    (10 تنوع  مسابق يوجد  المتعلقة    والخدماتالمنتجات    اتسياسات 
 . بالحاسب  

     

      الخصومات  
      منه. للشراء   يدفعنيالخصومات التي يقدمها الموقع هو ما سياسة   (11
      .ة السمعةالخصومات إلى حب الاستطلاع وتجرب عنيتدف  (12
ً ت اللدى الموقع مصداقية في الخصوما   (13       ممنوحة فعليا
        تماماً. دخليافق مع سياسة الخصومات تتو  (14
للشراء أكثر من الأصناف المنافسة    لبكط  سياسة الخصوماتتحُول    (15

 الأخرى. 
     

      العروض  
      .  احتياجاتيالعروض المقدمة تتوافق مع أعتقد أن   (16

      يوجد تنوع وتخصص في عروض المنتجات والخدمات   (17
      للشراء منه .   يدفعنيا  م الموقع هوالعروض المجانية التي يقدمها   (18
الموقع    (19 الشاملة  يقوم  الترويجية  العروض  عن  رسائل    التي بإرسال 

 الأسرة.  احتياجاتتلائم 
     

 منتجاتي طلب  الترويجية جعلي أ  العروضفي  موقع دوراً مهماً ال لعبي  (20
  .منه 

     

 لمدركة   مة االمتغير الوسيط : القي 
      الموقع لها مزايا فريدة.  أشتريها من هذا التيالمنتجات   (21
      . لحاسبا منتجات  استخدامأشعر بالإشباع نتيجة   (22
      يها. أشعر دائما بمميزات جديدة في كل مرة أشترى ف  (23
      الخدمات التي وعد بها بدقة وثقة    يعكس هذا الموقع القدرة على أداء   (24
      نتجات مع مستوى دخلى . الم تتوافق  (25

 الشراء    تابع: قرارالالمتغير 
        سريعا.القرار الشرائي  اتخاذعلى تشجعني وسائل تنشيط المبيعات    (26
      ري لشراء المنتج تكرا المبيعات في وسائل تنشيطتساهم    (27
على الموقع  ت عن المنتجات التي أقوم بشرائها تتوافر كافة المعلوما   (28

 كاملة. بمصداقية   ونيلكتر الإ
     

      المنتج. تنشيط المبيعات في تغيير توجهاتي اتجاه تساهم وسائل   (29
      قرار الشراء  فعلاً لاتخاذ يدفعنيما  الموقع هوالكوبونات التي يقدمها   (30
      راء. الشقرار  لاتخاذ   يدفعنيالعروض هو ما نظام   (31
         الشراء.قرار  لاتخاذ ني يدفعالخصومات التي يقدمها الموقع هو ما   (32

  شراءقرار  لاتخاذ  يدفعنيما  اليانصيب هو مسابقات وسحبالنظام   (33
    .الحاسب
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The Mediating Role of Perceived Value of Product Quality in 

the Relationship between Sales Promotion and e- Customer 

Purchase Decision: An Empirical Study 

Dr. Abdelhamid Abdallah Al-Hendawy 

Abstract: 

         The study aimed to mediate the perceived value in the relationship 

between the dimensions of the electronic sales promotion campaign and the 

purchase decision. The study was conducted on customers of e-commerce 

sites. The Path analysis method was applied in analyzing the study data. 

And Multiple regression analysis was used to measure the direct effect of 

the independent variables on the dependent variable. The path analysis 

(AMOS) was also used to determine the direct, indirect and total effects of 

the dimensions of the independent variable on the dependent variable when 

entering the mediating variable.  

        The results of the research concluded that there is a positive significant 

impact of all dimensions of sales activation on the purchase decision. The 

study also revealed that preserved value partially mediates the relationship 

between the dimensions of sales activation (coupons, discounts, and offers) 

and the electronic purchase decision, and perceived value fully mediates   

the relationship between competitions, as one dimensions of sales activation 

and the electronic purchase decision. In light of the research results, a set of 

recommendations were suggested, and suggested ideas for further future 

research were also presented. 

Keywords: perceived value, electronic sales promotion campaign, purchase 

decision. 

 

 

 

 


