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 اٌتشىرات

 

بعد أن وىبنا الله سبحانو وتعالى إتمام ىذه الدراسة وتقديميا لمنور، لا يسعنا إلا أن نعبر عن شكرنا العميق 

المذكرة، وقد " الذي أكرمنا بقبولو مسؤولية إشرافنا عمى ىذه حيعميان فتد.ناننا الكبير للؤستاذ المشرف "وامت

ر عن امتناننا العميق لجنة التحكيم التي تولت نعب كما نود أن ،ا من خلبل توجيياتو القيمةقدم لنا دعما قيم

 .تقييم ىذه المذكرة

ا في إكسابنا العزيمة وبيذه المناسبة، نود أن نوجّو كل الشكر والتقدير للؤساتذة الذين ساندونا وساىمو 

مة ومشاركتيم المعرفية الغنية ليا لقد كانت توجيياتيم القي ،متواضعوالتصميم والمثابرة لإتمام ىذا العمل ال

ا في مجالات العمم والمعرفة، وأن نأمل أن يكون ىذا العمل إسياما جديد ،ةالأثر الكبير في إغناء ىذه المذكر 

 .يساىم في إثراء المعرفة العممية

نشكر الجميع مرة أخرى عمى دعميم وتشجيعيم، ونتطمع إلى مستقبل مميء بالتحديات والإنجازات العممية 

 .الجديدة

 



 

 

 ءالإهذا

 

أىدي ثمرة جيدي  ،أتوجو بكل الامتنان والتقدير إلى من أضاءت قمبي بحب العمم ومنحتني دعميا اللبمحدود
نجازاتي إلى ىذه الشخصية الرائعة، التي أليمتني ودعمتني بكمماتيا وأفعاليا. وا   

لك أنت، أمي الحبيبة، الأم التي تجاوزت الأمومة وأصبحت صديقة ومعممة لي. أشكرك من أعماق قمبي 
عمى الحب الذي تمنحينو لي وعمى الدعم الذي تقدمينو بدون مقابل. أنت أعز ما أممك في ىذه الحياة، ومن 

 .دعواتك تأخذ قوتي وثباتي

الشكر والتقدير لأبي الغالي، السند الذي وقف إلى جانبي ورافقني في رحمتي. أنت الأب  ا، أود أن أوجوأيض
 .الحنون والمشجع الذي أثرى حياتي بالعطف والحنان. حفظك الله لي وجعمك في عوني في كل خطوة أخذىا

أشكركم عمى  ا، أنا أىدي ىذه الكممات إلى إخوتي الأحبة، كل واحد منكم يحمل مكانة خاصة في قمبي.وأيض
التضحيات التي قدمتموىا لي، وعمى الدعم والتشجيع الذي لا يضاىى. أنتم رفاق دربي ورمز الأخوة 

 .الحقيقية

ا لكل من تواجد بجانبي شكر وأخيرا، لا يمكنني نسيان عائمتي وأصدقائي، سواء كانوا قريبين أو بعيدين. 
 .ي لي الكثير ويعطيني القوة لمواجية التحدياتودعمني في أوقات الفرح والحزن. تواجدكم في حياتي يعن

ا بر عن امتناني العميق. شكر إلى جميع الذين يعرفونني، بغض النظر عن مدى القرب أو البعد، أود أن أع
 .لكم عمى معرفتكم بشخصيتي ودعمكم المستمر

 قوة لمواصمة النجاح.تقبموا فائق الشكر والتقدير مني، وليبقى حب العمم والعطاء ينير دروبنا ويمنحنا ال

 

جوهري نبيمة



 

 

 الإهذاء

 

ما بعدباده بالحق وىوا الفتاح العميم، أالحمد لله العظيم الكريم ،يفتح عمى من يشاء من ع  
 .اىدي ىذا العمل المتواضع إلى من ىم فخري وذخري 

 
 أميىل الأرض حقيم ما وفيت حقيا أ ىنا عمى وىن والتي لو وفيت جميع إلى من حممتني و 

لية حفظيا الله ورعاىاالغا  
الغالي  أبيوالعمل  بالإرادةن الأمل يتحقق ني كمش شيء دون ممل والذي عممني أإلى من أعطا

 حفظو الله وبارك فيو
خوتيإلى من ىم سندي فالحياة إخوتي و إ  
قوتي إلى عائمتي الثانية مصدر دعمي و  
2023 2022إلى كل صديقاتي وزملبئي وزميلبتي دفعة   

المحترمين ذتياتسأإلى جميع   
.ىذا البحث قرأوالى كل من يستفيد من  . 

 

 

ناجمي أشواق



 

 

 :ممخصال

تسعععععععى المععععععذكرة إلععععععى دراسععععععة تععععععأثير التسععععععويق الععععععوردي عمععععععى قععععععرارات شععععععراء النسععععععاء فععععععي خععععععدمات الفنععععععادق فععععععي 

يعععععتم فعععععي  الجزائعععععر، يعععععتم فعععععي الفصعععععل الأول اسعععععتعراض مفيعععععوم التسعععععويق العععععوردي وأىميتعععععو، بالإضعععععافة إلعععععى مبادئعععععو ومزيجعععععو،

المبحعععععث الثعععععاني تعريعععععف قعععععرار الشعععععراء لعععععدى النسعععععاء واسعععععتعراض أسعععععباب وكيفيعععععة التسعععععويق العععععوردي لعععععديين، بالإضعععععافة إلعععععى 

عوامععععل قععععرار الشععععراء مععععن منظععععور التسععععويق الععععوردي، يععععتم أيضععععا اسععععتعراض العلبقععععة بععععين متغيععععرات الدراسععععة، يععععتم فععععي الفصععععل 

حميععععل مععععزيق التسععععويق الععععوردي فععععي الفنععععدق وتقيععععيم تععععأثيره عمععععى قععععرارات الثععععاني تقععععديم فنععععدق "بععععاي ديععععاب" كدراسععععة حالععععة، مععععع ت

الشععععععراء لمنسععععععاء فععععععي الموقععععععع، يععععععتم فععععععي المبحععععععث الثالععععععث عععععععرض وتحميععععععل نتععععععائق الدراسععععععة واختبععععععار الفرضععععععيات المطروحععععععة، 

ينععععععة ، تععععععم توزيععععععع اسععععععتبيان عمععععععى ع(19SPSSوتقيععععععيم النتععععععائق باسععععععتخدام برنععععععامق الحزمععععععة الإحصععععععائية لمعمععععععوم الاجتماعيععععععة  

فععععردا تععععم اختيععععارىم بطريقععععة  75مععععن زبععععائن الفنععععدق لمنسععععاء فععععي فنععععدق "بععععاي ديععععاب" فععععي العاصععععمة الجزائريععععة، وشععععممت العينععععة 

 .استبيانا 70عشوائية. تم استرجاع 

تسععععاىم ىععععذه الدراسععععة فععععي تعزيععععز فيمنععععا لععععدور التسععععويق الععععوردي فععععي قععععرارات شععععراء النسععععاء وتقععععديم توصععععيات قيمععععة 

سععععععين اسععععععتراتيجيات التسععععععويق المسععععععتيدفة ليععععععذه الفئععععععة المسععععععتيدفة. توصععععععمت الدراسععععععة إلععععععى وجععععععود لمشععععععركات والمنظمععععععات لتح

تععععأثير معنععععوي لعمميععععات التسععععويق الععععوردي فععععي فنععععدق "بععععاي ديععععاب" بععععالجزائر العاصععععمة عمععععى قععععرارات الشععععراء لمنسععععاء بمسععععتوى 

 5% دلالة

 لوردي عمى القرار الشرائي. التسويق الوردي، القرار الشرائي، أثر التسويق ا الكممات المفتاحية :

Summary:  

The study aims to examine the impact of pink marketing on women's purchasing 

decisions in the hotel industry in Algeria. The first chapter provides an overview of the concept 

and importance of pink marketing, as well as its principles and mix. The second section defines 

women's purchasing decisions and explores the reasons and methods behind pink marketing 

targeting women, along with factors influencing purchasing decisions from a pink marketing 

perspective. The study also examines the relationship between study variables. In the second 

chapter, the case study of "Bay Diab" hotel is presented, analyzing the pink marketing mix in the 

hotel and evaluating its impact on women's purchasing decisions on-site. The third section 

presents and analyzes the study's results, testing the proposed hypotheses and evaluating the 

findings using the Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) version 19. A questionnaire 

was distributed to a sample of female hotel customers at "Bay Diab" hotel in the capital city of 



 

 

Algeria, with a total of 70 completed questionnaires retrieved out of a sample size of 75 selected 

randomly. This study contributes to enhancing our understanding of the role of pink marketing in 

women's purchasing decisions and provides valuable recommendations for companies and 

organizations to improve targeted marketing strategies for this specific target audience.  

The study findings indicate a significant effect of pink marketing operations in "Bay 

Diab" hotel in the capital city of Algeria on women's purchasing decisions at a significance level 

of 5%.  

Keywords: Pink marketing, purchasing decision, impact of pink marketing on 

purchasing decision. 
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 مقدمة 

معععع التطعععور التكنولعععوجي العععذي شعععيدناه فعععي السعععنوات الأخيعععرة، زادت الاحتياجعععات والمتطمبعععات، وكعععذلك زيعععادة وععععي 

كين وتنعععوع حاجيعععاتيم واختلبفيعععا، حيعععث تسععععى الشعععركات و المنظمعععات المنتجعععة لمواكبعععة ىعععذا التطعععور وتسعععويق منتجاتيعععا المسعععتيم

وخدماتيا بشكل أفضل. وبالتالي، ظيعرت مفعاىيم ومصعطمحات عمميعة حديثعة فعي جميعع المجعلبت العمميعة والعمميعة، وخاصعة فعي 

تسويق العوردي" كفمسعفة تسعويقية جديعدة، وىعو اتجعاه تبنتعو العديعد العع"فيعوم المفاىيم الحديثة، ظير ممجال عمم التسويق. ومن ىذه 

 .من المنظمات والشركات في الدول المتقدمة واعتمدتو في عمميات التسويق الخاصة بيا

ومع مواكبة ىذا التطور دفع المنظمعات إلعى التركيعز عمعى المسعتيمك كمفتعاح لنجعاح العمميعة التسعويقية، ممعا أدى إلعى 

الفعاليعة، حيعث يبعربي بعين  نظعر إلعى التسعويق كوظيفعة بالغعة الأىميعة وياىتماميا بالمفيوم التسويقي. وفي الوقعت الحاضعر، زيادة 

المنظمات والبيئعة المحيطعة بيعا. وبالتعالي، يشعمل التسعويق كعل العمميعات والمععاملبت التعي تيعدف إلعى تسعييل عمميعة التبعادل بعين 

نفتاح الذي يشيده عالمنا العربي قد جعل المعرأة تشعكل نصعف المجتمعع بحعق، ولعم يععد دورىعا المنتق والمستيمك، و لا شك أن الا

مقتصععرا عمععى كونيععا ربععة منععزل بععل أصععبحت عمميععة و مسععيمو فععي الاقتصععاد ككععل، حيععث تععؤثر فععي صععناعة القععرار الشععرائي وفععي 

ريا في مجتمعاتنا الحضارية والريفيعة، فتقعوم . تعتبر المرأة ىي أساس المجتمع ونصفو، حيث تمعب دورا محو [1]مالسوق بشكل عا

باتخععاذ قععرارات الشععراء المتطمبععات الأسععرية ، ممععا يععثمن دورىععا فععي كععل الميععام التععي تقععوم بيععا كمربيععة أجيععال ومسععتيمكة وصععانعة 

لضمان ولاء ، مما أدى بالمنظمات والشركات بوضع استراتيجيات تسويقية متجددة [2]لعمميات القرار الشرائي للؤشخاص الأخرين

 ساء أمرا ضروريا.زبائنيا من فئة الن

المتخصعص فعي التسعويق لممعرأة، فعرن دور المعرأة فعي العمميعة الشعرائية يقعدر بنسعبة  "She Conomy" وفقعا لموقعع 

٪ مععن جميععع عمميععات الشععراء فععي جميععع القطاعععات، ومععن الميععم عععدم الاىتمععام بععالمرأة كمجععرد عميععل، بععل يجععب فيععم مكانتيععا 85

                                                           

[1]
 ،ػَبُ،‌داس‌ٗائو‌ىيْشش.‌2،‌ط‌)ٍذخو‌إعزشارٞدٜ(‌سٍىن اٌمستهٍه‌:‌(4002ػجٞذاد،‌إثشإٌٞ‌)‌

[2]
،‌اىَديخ‌اىذٗىٞخ‌ىيذساعبد‌ٍىن اٌشرائٍ ٌٍىساءتأثُر اٌتسىَك اٌىردٌ ػًٍ اٌسٍٞبدح‌فشٝذ‌زغِ‌ثٍٜٞ٘،‌-زغبث٘‌أزَذ‌زغبث٘‌أدً‌

 .42،ص44،4044ثشىِٞ،‌أىَبّٞب،ػذد-الإقزصبدٝخ،‌اىَشمض‌اىذَٝقشاطٜ‌اىؼشثٜ‌ىيذساعبد‌الإعزشارٞدٞخ‌ٗاىغٞبعٞخ‌ٗالإقزصبدٝخ
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قععوي فعععي عمميععة الشعععراء، فيععي تشعععتري لنفسععيا ولأسعععرتيا وبيتيععا، ويمكععن أن تعععؤثر بشععكل كبيعععر حتععى عمعععى قععرارات الرجعععل كمععؤثر 

 .الشرائية

٪مععن عمميعات شعراء المنععازل 91ومعن بعين الإحصعائيات التععي تعم ذكرىعا، يمكععن الإشعارة إلعى أن النسععاء يمعثمن حعوالي  

٪من عمميات شراء 65٪ من قرارات شراء الخدمات الصحية،  80وحوالي ٪ من إجمالي الإنفاق عمى الإجازات، 92الجديدة، و

كمععا يوضععح الموقععع أن النسععاء يتسععوقن عبععر الإنترنععت بشععكل كبيععر، حيععث  ٪ مععن قععرارات شععراء الأطعمععة،93السععيارات الجديععدة،

رغم معن القعوة الشعرائية وعمعى الع ٪ معنين تجعربتين التسعويقية معع انخعرين،92٪ منين مرة عمى الأقل يوميعا، ويشعارك 22يتسوق 

٪ معنين يشععرن بعأن 66٪ معنين يشععرن بعأن مسعوقي الطععام، و59٪ معنين يشععرن بعأن مسعوقي السعيارات، و75لمنساء، فرن   

رضعائيم وكعذلك ضعمان  مسوقي الخدمات الصحية( يخطئعون فعي فيميعن، ممعا يعدل عمعى سعوء فيعم المسعوقين لمنسعاء ورغبعاتين وا 

 .[1]ولائين

المععرأة كفاعععل أساسععي فععي عمميععة التسععويق وتأثيرىععا فععي القععرار الشععرائي، تشععير مشععاركة المععرأة فععي ىععذا مععا يبععرز دور 

العمميععة التسععويقية سععواء كانععت مباشععرة أو كيععدف إلععى أىميععة دورىععا وعلبقتيععا بنشععاج التسععويق، إذ يتمتععع الجععنس المطيععف بأسععموب 

قيقععة نقطععة تفععتح أبوابععا لاستكشععاف الخصوصععية التععي يمكععن أن فريععد فععي تأديتععو لميععام التسععويق وتأثيرىععا عميععو، و تشععكل ىععذه الح

توفرىععا المعععرأة فعععي العمميععة التسعععويقية لممنتجعععات والخععدمات المتعععوفرة. لعععذلك، ينبغعععي أخععذ ىعععذه الحقيقعععة بعععين الاعتبعععار والتأكعععد معععن 

 .مراعاتيا عند تصميم حملبت التسويق المستيدفة لمجنس النسائي

 

 

 

                                                           

[1]
 https://promediaz.com/ 
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  :شكاليةالإ

لتزايععد  مسععألة ذات أىميععة كبععرى، وذلععك نظععراصععف المجتمععع ولععذلك فععرن الاىتمععام بالتسععويق الععوردي يعععد تشععكل المععرأة ن

لا  والمنظمععات دور المعرأة فععي المجتمععع وتحوليععا إلعى عامععل أساسععي فععي تطعور الاقتصععادي، ومععع ذلععك، فعرن العديععد مععن الشععركات

، فعرن حمعلبت التسعويق الخاصعة بيعا. بحيعثوم بتصعميم وتنفيعذ تضع فعي اعتبارىعا الاحتياجعات والرغبعات الفريعدة لمنسعاء عنعدما تقع

 .فعمو لتمبيتيا بشكل أفضل كنىذه الدراسة تسعى إلى فيم تمك الاحتياجات والرغبات وما يم

 تحديد العوامل التي تؤثر في قراراتين الشرائية وتأثيرىعا عمعى اسعتراتيجيات التسعويق. ولى فيم و تيدف ىذه الدراسة إ

 :التي يمكن الإجابة عمييا في ىذا السياق ىي مطروحةالت الإشكاليا من

 القرار الشرائي لدى المرأة؟ اتخاذ عمى الوردي التسويق تأثير مدى ما 

 بقعرار الشعرائي  المقصعود الورديعة؟ معا لمخعدمات التسويقي المزيق يتمثل الوردي؟ فيما بالتسويق المقصود ما

 لدى المرأة؟

 ؟المرأة كمستيمك  قرار الشراء لدىتؤثر عمى التي  التسويقية ما ىي العوامل 

 ؟تسويقية تستيدف النساء لتمبية رغباتين تصميم استراتيجياتل ماىي الطريقة الفعالة 

  تحقيعق ولائيعا كمسعتيمك و لدى المعرأة قرار الشراء في الترويق لياالوردية والسعر و ما مدى تأثير الخدمات 

 ؟بونةز أو 

 : ياتفرضال

  والقعرار  العوردي التسعويق أي علبقعة ذات دلالعة إحصعائية بعين 0.05ثر بنسعبة فعي الإحصعائيات بالتسعويق العوردي يعؤ

  الشرائي لممرأة.

 وليا دور كبير في تحديد الاتجاىات الاستيلبكية في المجتمع.) (%85المرأة تمثل فئة استيلبكية ميمة 

   تعزيز دراستنا ببرنعامق الإحصعائيspss19 لاخعتلبف إجابعات الاسعتبيان ممعا يعطعي أىميعة ( لإيجعاد النسعب المتفاوتعة

 لموضوع الدراسة ويدعم النتائق
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 ميوليعا  يمكن تعزيز عمميعات الشعراء لعدى المعرأة ععن طريعق تقعديم ععروض تسعويقية ملبئمعة و متوافقعة معع احتياجاتيعا و

 الاستيلبكية.

 ،العائمععة، السععلبمة، الجمععال، و النسععاء يتفععاعمن مععع الإعلبنععات التععي تركععز عمععى القضععايا التععي تيميععن مثععل الصععحة 

 .الأمان

 التي تركز عمى تمبية احتياجات النساء بشكل أفضل ستتمكن من الحصول عمى حصة أكبر من السوق  المنظمات. 

 النساء يتميزن ببعض الاختلبفات الفريدة في الاحتياجات والرغبات والأساليب الشرائية مقارنة بالرجال. 

 تيدفة لمنساء يمكن أن تؤثر بشكل كبير عمى سموكين الشرائيالاستراتيجيات التسويقية المس.  

 :أهمية البحث

  تسععاعد دراسععة التسععويق الععوردي عمععى تحديععد احتياجععات ورغبععات النسععاء كفئععة ىدفيععة وتطععوير منتجععات وخععدمات ملبئمععة

 لين.

 ت والعلبمعععات التجاريعععةلتعععأثير الكبيعععر للبسعععتراتيجيات التسعععويقية عمعععى سعععموك المسعععتيمك وتفضعععيلبتو وعلبقتعععو بالشعععركاا 

 .والخدمات الفندقية

  عمععى عمميععات الشععراء وتحديععد الاتجاىععات  تمارسععوتحديععد دور المععرأة الاسععتيلبكي ومكانتيععا فععي المجتمععع والتععأثير الععذي

 .الاستيلبكية

 ويق العوردي زيادة الوعي بأىمية التسو  فيم المزيد عن الاحتياجات والرغبات الفريدة لمنساء وكيفية تمبيتيا بشكل أفضل

 الذي يستيدف شريحة كبيرة في المجتمع.

 تطوير استراتيجيات التسويق الفعالة التي تستيدف النساء كفئة ىدفية، وتزيد من مبيعات وأرباح الشركات.  

 : أهداف إنجاز المذكرة

 عبر التسويق الوردي فيم السموك الشرائي لممستيمكات النسائيات. 

  رار الشراء لدى النساء عبر التسويق الورديقتحميل العوامل التي تؤثر عمى. 
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 وتقييميا الحالية يتحديد استراتيجيات التسويق الورد. 

 .تحديد دور المرأة كفئة استيلبكية ميمة في عمميات الشراء وتحديد احتياجاتيا الاستيلبكية 

  الاستيلبكية. اىتماماتياو تحميل سموك المرأة الاستيلبكي وفيم ميوليا 

 ي وتقديم الحمول المناسبة ليا.الورديات التي تواجو التسويق تحديد التحد 

 ومدى تأثيرىا في قرار الشراء لدى النساء. دراسة أساليب الشراء 

 وردي مثل التسويق الوردي وتأثير التسويق ال الحديثة من المواضيع نوع ىذا عن جديدة بمعمومات المكتبات رفع رصيد

 .عمى قرار الشراء لدى النساء

 : الموضوع اختيار أسباب

  ور الذي نشيده وملبئمتو مع التخصص الخاص بنا.طالتأىمية الموضوع في الوقت الراىن و 

  و المثيرة لمجدل والنقاش في عالم التسويقوالميمة يعد التسويق الوردي أو ما يعرف التسويق النسائي من المواضيع الحديثة. 

 وتحديات التسويق النسائي فييا.  المقدمة من الفنادق الخدماتسوق موضوع بسبب أىمية تم اختيار ىذا ال 

 لمعرفعة. ويعتبعر ىعذا ضرورية لمعلء الفجعوة فعي ا العمل لمجال لم تكن كافية، مما يجعل ىذاكما أن الدراسات السابقة في ىذا ا

 خاصة في الخدمات المقدمة من قبل الفنادق. العمل مفيد

 حيث يمكن أن تساعد فعي تحسعين وتطعوير بو المتعمقة الحديثة بالدراسات ىتمامالا إلى والحاجة الوردي التسويق دراسة أىمية ،

 الإستراتيجيات التسويقية المستيدفة لمنساء.

 : تبع في المذكرةالمنهج الم

 :يمي ما اتبعناصحة الفرضيات  اختبار و مطروحةالللئجابة عمى إشكالية 

 يصععال المفيععوم المقصععود بععو بالتسععويق الععوردي يالتحميمععفي الوصععنيق المععى عمعع اعتمععدنا : النظببري  الجانببب  لإيضععاح وا 

 ومدى تأثيره عمى القرار الشرائي لدى النساء.
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الموضوع المدروس.  تم استخدام المنيق الوصفي التحميمي للئجابة عمى الإشكالية المطروحة، وذلك لتناسبو مع طبيعة

تب والمقالات المجلبت والمواقع الإلكترونيعة، بالإضعافة و تم جمع البيانات اللبزمة لمدراسة من مصادر مكتبية مثل الك

إلععى مصععادر أوليععة تععم جمعيععا مععن خععلبل دراسععة حالععة عععن طريععق المقععابلبت والاسععتبيان التععي أجريععت عمععى عينععة مععن 

 .المستفيدات من تسويق الوردي

 ة مععن قبععل الفنععادق لفئععة لمخععدمات المقدمعع عينععةة اسععلبل در خععن مععة الحالععة راسععنيق دمععى عمعع اعتمععدنا :التطبيقببي الجانببب

 .دائمين لجمبين كزبائنالمعتمدة  الاستراتيجياتالنساء ومجمل 

 : الدراسة صعوبات

 :الموضوع ليذا معالجتنا عند واجيتنا التي الصعوبات بين من

 ويتميععز بععنقص المراجععع العمميععة المتعمقععة بععو، ممععا يجعععل مععن الصعععب الحصععول عمععى  ويق الععوردي حععديثاموضععوع التسعع يعععد

 .دراسات السابقة التي تناولت تأثيره عمى قرار الشراء لدى النساءال

 الوردية.لارتباج أفراد العينة من مستخدمي الخدمات التسويقية  ن وجمع البيانات بشكل كافي نظراتوزيع الاستبيا صعوبة 

 تحععديات تسععويقية فععي ىععذا زائععر لعععدة صعععوبة إيجععاد فنععادق بمعععايير الخععدمات الفندقيععة التععي تطبععق التسععويق الععوردي فععي الج

 المجال لتحديد احتياجات الزبائن من النساء وتصميم خدمات ومنتجات تناسبين.

 : الدراسة حدود

 :يمي فيما نوجزىا حدود ستناار د لموضوع

ه ى تعأثير الدراسعة، بالإضعافة إلع تم استعراض مختمف المعمومات المتعمقة بالتسعويق العوردي الخعدمي فعي ىعذه :الموضوعية الحدود

 عمى قرار الشراء لمنساء.

 .2023شير ماي نياية  إلى 2023نياية شير فيفري  من العمل عمى ىذه المذكرة فترة امتدت :الزمنية الحدود

 لعرض خدماتو ونوعيتيا."  Bay Diab-"باي دياب فندق مستوى  عمى تم إنجاز فترة التربص لقد :المكانية الحدود
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 :هيكمة البحث

 والفصعل نظعري  الفصعل ،فصعمين إلعى سعةاالدر  ىعذه تقسعيم ارتأينعا الفرضعيات،ة المنطمعق منيعا جابعة عمعى الاشعكاليللئ

 .واحد مبحث عمى التطبيقي والفصل ثلبثة مباحث عمى النظري  الفصل يحتوي  حيث تطبيقي،

مطالعب محعددة تشعمل  ل خمسعةيتضمن المبحث الأول من الدراسة مراجعة الإطار النظري لمتسعويق العوردي معن خعلب

 .الوردي التسويق مبادئ ،مزيق التسويق الوردي ي،ويق الوردي، أىمية التسويق الوردالتس يوممف

 أربعععة يتضعمن والعذيلأثعر التسععويق العوردي عمعى القععرار لعدى النسععاء  المفععاىيمي الإطعار فيتنعاول الثععاني المبحعث أمعا

كيفيعة وأسعباب التسعويق العوردي  فيشعمل الثعاني طمعبالم أما ،النساء لدى الشراء ارقر  تعريف الأول المطمب يتناول حيث ،مطالب

الأخيععر  المطمععب الرابععع المطمععب الثالععث عنععون بعوامععل القععرار الشععرائي لعدى المععرأة مععن منظععور التسععويق الععوردي، أمععا لعدى النسععاء،

القعرار الشعرائي ودراسعات ععن  فيتنعاول دراسعات سعابقة ول التسعويق العوردي الثالعث المبحعث أمعا ،العلبقعة بعين متغيعرات الدراسعة

 الشرائي لدى النساء.تأثير التسويق الوردي عمى القرار وكذلك 

لعدى زبعائن معن  الشعراء قعرار عمعى العوردي التسعويق لتعأثير ميدانيعة دراسعة يتنعاول فيعو التطبيقعي الفصعل يخعص وفيمعا

ا فيعو فتعرة الفندق الذي أقمنع بتقديم لالأو  المبحثقمنا في  حيث ،مباحث ثلبث بدوره يتناول والذي الخدمات الفنادق، النساء عمى

 .الدراسة نتائق تحميل إلى تطرقنا الثالث المبحث في أما ،الميدانية الدراسةترصد  إلى تطرقنا الثاني حثبالم أما ،تربصنا

 ا أىم النتائق المتوصل إلييا من خلبل ىذا العمل.وفي الأخير خاتمة تم وضع فيي

جديععدة لإثععراء الميععدان البحثععي فعععي  بصععمة ضععافةذو قيمعععة عمميععة لإ مجيععود لفععي الأخيععر أن يكععون ىععذا العمعع وانرجعع

 .موضوع التسويق الوردي وقرار الشراء لدى النساء
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 الجانب النظري  : الفصل الأول

 تمهيد 

سعياميا فعي أة معتعرك الحيعاة معن كعل ار معلا طور التكنولوجي ساىم فعي دخعولالت  صعادية، حيعث الاقت التنميعةلجوانعب وا 

والمؤسسعات فعي  ممعا اسعتدعى مختمعف الشعركات التسويقي لزياد الأربعاح الجانبلإقحام المرأة في  اقتصاديةلجأت عدة مؤسسات 

 إلى جانعب ذلعك، أدى التركيعز عمعى دور المعرأة فعي المجعال التسعويقي إلعى ظيعور معا يسعمى بالتسعويق العوردي ،مختمف المجالات

"PinkMarketing"  أو"Pinkwashing" "أوmarketingtowomen" والعععععذي ييعععععدف إلعععععى اسعععععتيداف السعععععوق النسعععععائية بشعععععكل

 وللؤنوثة. ية لممرأةخاص عبر استخدام المون الوردي والترويق لممنتجات والخدمات بطريقة تتماشى مع الصورة التقميد

سععاىمة فععي زيععادة الأربععاح، التسععويق الععوردي وىععو نععوع مععن أنععواع التسععويق الععذي يسععتيدف المععرأة باعتبارىععا مسععتيمكة وم

ا معن . ويعد ىذا النوع معن التسعويق جعزءويتضمن توجيو الإعلبنات والتسويق لتناسب النساء واىتماماتين وتفضيلبتين الشخصية

استراتيجية التسويق التي تركز عمى استيداف فئات محعددة معن السعوق، ويسعاعد عمعى جعذب عمعلبء جعدد والحفعام عمعى العمعلبء 

 الحاليين.

م الععذي يعنععى بالجانععب النظععري لتسععميي الضععوء عمععى مفيععوم التسععوق الععوردي ومفيععو الفصععل الأول  طرق فععي ىععذاسععنت

 القرار الشرائي والجوانب النظرية المتعمقة المفيومين.
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 ماهية التسويق الوردي :المبحث الأول

 مفهوم التسويق الوردي :المطمب الأول

 يشعير مصعطمح التسعويق العوردين المععروف أالثقافعات والمجتمععات ومعن عددت مفاىيم التسويق العوري معع مختمعف ت

تيدفة لمتععععرويق لممنتجععععات كفئععععة مسععععف فئععععة مععععن الجميعععور يسععععتيد النسعععاء أي أنععععو لعععي اسععععتيداف المنتجععععات والخععععدمات لجميععععورإ

تشارا ممحوظعا ومغيعرا أين شيد ان بشعار كيف نسوق لمنساء التسويق الوردي في القرن الحادي والعشرينيور ظ وكان ،والخدمات

 فالطبيعععة وقبميعا لععم تكععن ىنععاك فروقعات بععين الرجععال والنسعاء فععي نطععاق العمميععة التسعويقية لمنتوجععات معينععة ،لعنمي التسععويق عامععة

تأثيرا في  أكثر وتكون  المرأة تستيدف تسويقية لاستخدام استراتيجيات المؤسسات يدفع مما الرجل، عن تختمف لممرأة السيكولوجية

 .[1]ودوافعو يارغبات

ومنعو جعاءت التسعمية التسعويق العوردي معن خعلبل الأنشعطة التسعويقية الموجيعة بطبيعتيعا لفئعة النسعاء وباعتبعار المععون  

وىعذا معا جععل عممعاء وخبعراء  فضعل والمميعز لممعرأة ولعيس لأن المعرأة تنعتق منتجعات بعالمون العورديمال الأنوثعة و الوردي ىعو المعون 

وىو يختمعف حسعب طبيععة المنعتق وحسعب الحاجعات والرغبعات التعي تعود  ،لة عمى التسويق الموجو لممرأةالتسويق يستخدمونو لمدلا

وردت ععدة تعريفعات  النسعائي. التسعويق مصعطمح عميعو الدراسعات بععض أطمقعت حعين ي مؤسسعة إيصعاليا وتمبيتيعا للؤنثعى فعيأ

 المعرفعة عمعى بالاعتمعاد المنفعذة التسعويقية ودالجيع معن أنعو مجموععة عمعى العوردي التسعويق وصعف لمتسعويق العوردي،" يمكعن

 ععالم فعي لممعرأة نعاجح انخعراج تحقعق التعي السعبل افضعل ععن والبحعث النسعاء، معن والمسعتيدفة لمزبعائن لسعموك المعرأة المسعتوفية

 .         [2]والتوقعات والتجارب" ليا، المتغيرة الاحتياجات الاعتبار بعين مع الأخذ الأعمال

 نعوع حسعب عمعي خصائصعيا تختمعف لمعمعلبء تقعدم التعي المنتجعات أن الدراسعات معن العديعد تشعيرعمعى ذلعك بنعاء 

 تمعك تصعميم تعم فمعو التجميعل، كمستحضعرات لمرجعال تصعميميا يمكعن ولا لمسعيدات مباشعر بشعكل تصعمم منتجعات فينعاك العميعل،

 السعيدات متطمبعات حسعب عمعي المنتجعات تمعك تصعميم تعم لعو أمعا تقميعديا، تسعويقا سعيظل السيدات لرغبات مراعاة دون  المنتجات

 وىنعاك ،"العوردي التسعويق" لمسعيدات الموجيعة التسعويقية الحمعلبت عمييعا يطمعق فينعا لاحتياجعاتين طبقعا التسعويقي المعزيق وقعدم

                                                           

[1]
 ث٘لاٝخ‌اىَغٞيخ، ى٘ريال اىزدَٞو– مستحضرات مىتجات مه ػُىة دراسة اٌسبائه ولاء تحمُك فٍ اٌىردٌ اٌتسىَك أثرىجصٞش،‌ ّؼَٞخ،‌

 .4002ٍبخغزٞش ث٘ضٞبف،‌سعبىخ خبٍؼخ ٗاىزدبسٝخ، الاقزصبدٝخ اىؼيً٘ ميٞخ

[2]
 .22،‌ص4002،‌داس‌غٞذاء‌ىيْشش‌ٗاىز٘صٝغ،‌، طُف اٌتسىقد.‌عبسح‌ػيٜ‌عؼٞذ‌اىؼبٍشٛ‌-د.‌عؼذُٗ‌زَ٘د‌خثٞشاىشثٞؼبٗٛ‌
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 بالتسعويق يععرف معا وىعو الفندقيعة كالخعدمات )وأطفعال سعيدات، رجعال،( شعريحة معن لأكثعر تصمح منتجات تقدم أخرى  صناعات

 . [1]الشرائي رارالق في كمؤثر السيدة دور يظير وىنا المختمي أو ليجينا

و النععوع الععذي تسععتخدمو المنظمععات لاسععتيداف عملبئيععا مععن فئععة النسععاء باسععتخدام بأنعع الععوردي كععذلكف التسععويق يعععر 

ث تختمعف دوافعع الشعراء لعدى بين الرجال والنساء، حي سيكولوجيةىذا النوع من التسويق عمى الفرق ال خدماتيا. يعتمد منتجاتيا و

وليذا السبب يتم الإشارة  ،وبالتالي، فرن استراتيجية التسويق يجب أن تكون مختمفة لممرأة ،المرأة عن تمك التي تدفع الرجل لمشراء

أساسي  و الخطة التسويقية التي تستند بشكلاسم "التسويق الوردي"، يعرف أيضا التسويق الوردي بأنإلى ىذا النوع من التسويق ب

 .[2]ا في عمميات الشراء، بالمقارنة مع الرجالث يعتبر النساء ىن الأكثر تأثير عمى استيداف المرأة، حي

ا ام المععون الععوردي بشععكل ممحععوم، نظععر يتميععز التسععويق الععوردي بتوجييععو بشععكل خععاص إلععى النسععاء، حيععث يععتم اسععتخد

ة الشععراء لععدى النسععاء، إذ تتمتععع النسععاء بسععمطة اتخععاذ القععرار يععراىن المسععوّقون عمععى قععو  ،لصععمتو بصععفات الأنوثععة كالرقععة والمطععف

 الشععرائي فععي العديععد مععن المنتجععات والخععدمات، مثععل الأجيععزة الإلكترونيععة والأثععاث ومسععتمزمات الععديكور والملببععس والمجععوىرات و

 .[3]الإكسسوارات والرحلبت السياحية والعطور وأدوات التجميل

إذ تيعتم المعرأة بشعكل كبيعر بالتفاصعيل عنعدما تبحعث  ،رأة الميعم فعي عمميعات التسعويقظيِر التعريفات السعابقة دور المعت

عععن المنتجعععات والخععدمات التعععي ترغعععب فييععا، وبالتعععالي يجعععب عمععى المسعععوّقين وضععع ىعععذا الاىتمعععام بالتفاصععيل فعععي اسعععتراتيجياتيم 

جات لمنساء فحسعب، بعل يمكعن أن يكعون نشعاط ا عمى بيع المنتلا يقتصر التسويق الوردي و  ،التسويقية لتحقيق الأىداف المرجوة

ا لمتطمبعات وعوامعل التسعويقي"، والعذي يعتم تصعميمو وفقعيتألف ىذا النشاج معن مجموععة عناصعر تسعمى "المعزيق  ،يتم بين النساء

 .ات الشراءنفسية لممرأة التي تؤثر عمى سموكيا واتجاىاتيا، بما في ذلك ما يشترونو انخرون عندما تكون ليم تأثير عمى قرار 

                                                           

[1]
 اىَغٞيخ، ث٘لاٝخ ى٘ريال اىزدَٞو– مستحضرات مىتجات مه ػُىة دراسة اٌسبائه ولاء تحمُك فٍ ىردٌاٌ اٌتسىَك أثرىجصٞش،‌ ّؼَٞخ،‌

 .4002ٍبخغزٞش ث٘ضٞبف،‌سعبىخ خبٍؼخ ٗاىزدبسٝخ، الاقزصبدٝخ اىؼيً٘ ميٞخ

[2]
 Massoudi, A. H., The Vital Role Of Pink Marketing In The Creation Of Women Loyalty, 

International Journal Of Social Sciences And Economic Review, 2040(3),p485. 

[3]
 Camacho, Alejandra Gaitan, La Influencia Del Pink Marketing En Las Acciones Del Visual 

Merchandising De Las Marcas De Moda Pret At Porter (Zara, Bershka, Pilatos Y Pull & Bear) 

Para Atraer Al Consumidor Gay En El Centro Comercial Parque Arboleda De La Ciudad De 

Pereira, Fundación Universitaria Del Área Andina Facultad De Ciencias Administrativas, Económicas Y 

Financieras Programa De Mercadeo Y Publicidad Pereira, Colombia.2018,p308. 



 الفصل ال ول : الجانب النظري

 

4 

 

  أهمية التسويق الوردي :المطمب الثاني

تكمن أىمية التسويق الوردي لممرأة فعي بععض مجعالات التسعويق، حيعث يمكعن لممعرأة أن تتميعز بنقعاج قعوة متععددة مثعل 

لؤجعور الصبر في التعامل مع الزبائن والتناسب الأفضل في التعامل معيم معن النسعاء، بالإضعافة إلعى انخفعاض المتوسعي الععام ل

ا توجيععو الإعلبنعات والتسععويق نحععو الزبعائن النسععاء، بغععض النظععر ععن جععنس المسععوقين، مععن غيرىعا مععن المزايععا. ومعن الميععم أيضععو 

خععلبل تفيععم اتجاىععاتين وأذواقيععن، حيععث يمكععن أن يععؤدي ىععذا الععنيق إلععى النجععاح فععي ىععذه الحالععة بسععبب الاسععتفادة مععن الاخععتلبف 

 .[1]علبقتيا بالزبائن الذي يتميز بو المرأة عن الرجل في

 :الاتي وفق الالكتروني الوردي التسويق أىمية تتجمى لذا

 المجتمع في ورعايتيا النساء مكانة عمى الحفام قيمة. 

 أو المنظمعات معوظفي مسعتوى  عمعى الجوانب من الكثير في النساء إلى / أو من التسويق في كبيرة نوعية فروق  ىناك 

 . الزبائن عمى مستوى 

 للبدخار الفطري  الميل الرجل عمى يغمب بينما الإنفاق إلى بفطرتيا ءالنسا تميل . 

 التنمية. في الحقيقية المشاركة عمى وقدرتين المجتمع بناء في لدورىن النساء تفيم 

 الأفضعل والتناسعب الزبعائن، معع التعامعل فعي الصعبر منيعا عديعدة قوة بنقاج المجالات التسويقية بعض في النساء تميز 

 .[2]النساء  من الزبائن مع لالتعام في

 الحيعاة تقريبعا معن أدوارىعا  مجعالات كعل وفعي " وسعل عميعو الله صعمى " الرسعول دور المعرأة فعي التعاريلإ الإسعلبمي وسعيرة

 . الطبية بالخدمات والغزوات المعارك بعض في لممشاركة الاجتماعية الأساسية ومرورا بالتجارة والاستثمار و وصولا

 الكريم القرآن في وذكرىا لممرأة الله ىاأعطا التي المكانة. 

 منيا أكبر تحرر ومساحة أكبر خصوصية المرأة إعطاء . 

 [1]واجبات عمييا كما حقوق  المرأة عند أنو. 

                                                           

[1]
تأأأأأأأأثُر اٌتسأأأأأأأىَك اٌأأأأأأأىردٌ مأأأأأأأه وأأأأأأألاي مأأأأأأأ ثرات اٌُىتُأأأأأأأى  ػٍأأأأأأأً اٌسأأأأأأأٍىن الاسأأأأأأأتهلاوٍ ٌٍمأأأأأأأرأ  يةةةةةةةخ‌خؼ ةةةةةةةشٛ،‌ ‌ّجٞ‌

 .424،‌ص4044دساعخ‌ٍٞذاّٞخ‌ػيٚ‌ػْٞخ‌ٍِ‌ّغبء‌ٗلاٝخ‌أً‌اىج٘اقٜ،‌خبٍؼخ‌أً‌اىج٘اقٜ،‌‌-اٌجسائرَة

[2]
 (Facebook) الاجتماػٍ اٌتىاصً مىالغ بُه لالةاٌؼ تحًٍُ :زغِ اىَلا زبٍذ ٍسَ٘د محمد . د ٍشاد،‌ً. آه محمد ّٝ٘ظ ّدئ . د أ.ً.‌

 .24ص ،4002، 4(،اىؼذد2اىَديذ) ٗالاقزصبدٝخ، الإداسٝخ ىيؼيً٘ مشم٘ك خبٍؼخ ٍديخ ،اٌىردٌ واٌتسىَك
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 مبادئ التسويق الوردي :المطمب الثالث

يتم اسعتخدام  ، ولكنلا تختمف عموما عن التسويق بشكل عام إن كان موجيا لممرأة أو الرجلمبادئ التسويق الوردي 

ىذا المصطمح للئشارة إلى استيداف المنتجات والخدمات لمسوق النسائي و استخدام الألوان الوردي والأنثوية في التسويق، ومن 

الممكععن أن يكععون المصععطمح مثيععرا لمجععدل حيععث يعتبععر بعععض النععاس أن اسععتيداف فئععة جنسععية وتحديععد ألععوان معينععة لمتسععويق قععد 

يعععز، وبينمعععا يمكعععن أن يعععؤدي ىعععذا النعععوع معععن التسعععويق إلعععى نجعععاح تجعععاري لمشعععركات، إلا أنعععو يجعععب عمعععى يعععؤدي إلعععى التمييعععز والتح

 .الشركات أن تتخذ إجراءات لتجنب التمييز والتحيز في التسويق

يعتبعععر التسعععويق الموجعععو لممعععرأة ىعععو اسعععتراتيجية تسعععويقية تقعععوم عمعععى اسعععتيداف المعععرأة بمنتجعععات الشعععركة، بحيعععث تكعععون 

ويقية المستخدمة من قبل الشركة أكثعر تعأثيرا فعي المعرأة معن تأثيرىعا فعي الرجعل، فالطبيععة السعيكولوجية لممعرأة تختمعف التقنيات التس

عععن الطبيعععة السععيكولوجية لمرجععل، وىععذا يعنععي أن دوافععع الشععراء لععدى المععرأة تختمععف عععن دوافععع الشععراء لععدى الرجععل وبالتععالي فععرن 

 .[2]الشرائي لمرجل السموك الشرائي لممرأة يختمف عن السموك

ينبغي عمى المتخصصين في التسويق أن يدركوا الجوانب الحديثة لمتسويق التي تركز عمى عدد من النقاج الرئيسية، 

، ومععن بععين ىععذه الأفكععار التععي يجععب [3]وبالتععالي يتعععين عمععييم تصععحيح بعععض الافتراضععات الخاطئععة حععول مفيععوم التسععويق الععوردي

 :يمي تصحيحيا نذكر ما

 فالحقيقعة ىعي أن التسعويق يتععدى  ،الفكرة الخاطئة التي تفيد بأن التسويق النسائي مقتصر فقي عمى فرق البيع تصحيح

بكثيعععععر وظيفعععععة البيعععععع، إذ يشعععععمل أيضعععععا الأبحعععععاث السعععععوقية وتحميعععععل الاتجاىعععععات والاحتياجعععععات الاسعععععتيلبكية، وتطعععععوير 

ويق الرقمععي، وغيرىععا مععن النععواحي المختمفععة التععي تشععكل الإسععتراتيجيات التسععويقية والعلبمععات التجاريععة والإعلبنععات والتسعع

 شك. دون  البيع أىمية عمى التأكيد التسويق، مع

                                                           

 
[1]

 ٍخَذ خبٍؼخ اىَبعزش، ىْٞو ٍزمشح ،اٌمرأ  ٌذي اٌشراء لرار اتخار ػمٍُة ػًٍ اٌتأثُر فٍ اٌىردٌ اٌتسىَك دور ،أٍٞشح دزَبُ ثِ 

 .2،‌ص4002-4002ثغنشح،‌ خٞضش،

[2]
 https://www.ar-economist.com/news/1494 

[3]
 ز٘ه اى٘طْٜ اىَيزقٚ ،اٌمستذامة اٌتىمُة ػًٍ تحمُك وأثري اٌىردٌ اٌتسىَك ولاي مه اٌمرأ  تمىُه اىغؼٞذ، زدبه صجشْٝخ، ػٞش٘ػ 

 .4002اىدضائش، فٜ الاقزصبدٝخ اىزَْٞخ ػيٚ ٗأثشٓ اىَشأح رَنِٞ:
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   تصحيح الفكرة الخاطئة التي تشير إلى أن التسويق الوردي يعتمد عمى استخدام المعرأة فعي التعرويق بالإعلبنعات والبيعع

إلععى ىععذا الأسععموب باعتبععاره غيععر أخلبقععي ويععتم  الشخصععي وغيرىععا مععن عناصععر المععزيق الترويجععي. فععي الواقععع، ينظععر

تجريمععو فعععي ععععدد معععن البمعععدان والقععوانين الدوليعععة والأععععراف الأخلبقيعععة لمتسعععويق، مععن بينيعععا الدسعععتور الأمريكعععي لأخعععلبق 

اسععتخدام الإثععارة الجنسعية كوسععيمة لتحقيععق مكاسععب  (American Marketing Ethics Cods AMEC التسعويق

الحععديث لمتسععويق عمععى إيجععاد حمععول مبتكععرة وذكيععة لتمبيععة احتياجععات العمععلبء وتحسععين تجععربتيم، تسععويقية. يعتمععد الععنيق 

 .بدلا من الاعتماد عمى الصور النمطية والنماذج التقميدية لمجنس المطيف في الإعلبنات

 ء فعععي تصععحيح الفكعععرة الخاطئعععة التعععي تشعععير إلعععى أن التسعععويق النسعععائي يعتمعععد عمعععى اسعععتغلبل نقعععاج الضععععف عنعععد النسعععا

الترويق لمبضائع والمنتجات المتنوعة ، إنما استخدام نقاج الضععف لتسعويق المنتجعات والبضعائع لعيس مرحعب بعو سعواء 

 .في التسويق لمرجال أو النساء

  تحتاج فكرة التسويق النسائي إلى تصحيح، إذ لا يمكن أن يعتمد عمى استغلبل الميعل الفطعري لعدى الجنسعين والتسعويق

وذلك بما يتعارض مع القعوانين والتشعريعات، كمعا يعؤدي إلعى ضععف كفعاءة المنتجعات وفعاليعة بعرامق  من خلبل الرجال،

التسعويق. ينبغععي أن يكععون التسعويق النسععائي مبنيععا عمعى اسععتراتيجيات فعالععة تسعتيدف جميععورا متنوعععا معن النسععاء بشععكل 

المسعتيدف وتحقيععق الأىعداف المرجععوة مععن مباشعر، وذلععك بتوظيعف الأسععاليب والتقنيعات المناسععبة لمتواصععل معع الجميععور 

 .[1]الحممة التسويقية

 التسويق الوردي مزيج :المطمب الرابع

وحساسععا فععي عمععم التسععويق بشععكل عععام، وبنجععاح المنظمععة أو فشععميا بشععكل  يعتبععر المععزيق التسععويقي عنصععرا جوىريععا 

لجعذب عملبئعو المحتممعين، وترويجعو معن خعلبل  خاص ، حيث يتمحور حول الزبون واىتماماتو، بدءا من تصميم المنتق وتسويقو

يصال الفكرة إلى ذىن المستيمك. وبععد ذلعك، يعأتي دور التوزيعع والتسعويق  استخدام القنوات المناسبة لتوصيل الرسالة الإعلبنية وا 

، والسعععر، لممنعتق لمحصعول عمععى أفضعل نتيجعة ممكنععة. وسعوف نتنعاول فيمععا يمعي عناصعر المععزيق التسعويقي الأربععة، وىععي المنعتق

 :وىي كما يمي.والترويق، والتوزيع، وكيفية تطبيقيا بنجاح في إطار استراتيجية التسويق

 : التسويقي المزيج / تعريف1
                                                           

[1]
 أً ٍٖٞذٛ ثِ اىؼشثٜ خبٍؼخ‌2020 -اىج٘اقٜ أً ّغبء ٍِ ػْٞخ زبىخ دساعخ‌-اٌشرائٍ اٌمرار ػًٍ اٌىردٌ اٌتسىَك أثرعيَٞخ،‌ ع٘اىَٞخ‌

 .02،ص4040اىج٘اقٜ،
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 لتحقيعق المؤسسعة تسعتخدميا بيعا، والتعي العتحكم يمكعن التعي المتغيعرات " مجمعوع: أنعو عمعى التسعويقي ععرف المعزيق

 . [1]السوق" في ىدفيا

 رغبعات إشباع بيدف التسويقية الإدارة تمارسيا التي والعمميات والسياسات الخطي من مجموعة ": بأنو أيضا وعرف

 .  [2]المستيمكين"

بناء عمعى معا سعبق، يمكعن تعريعف المعزيق التسعويقي العوردي عمعى أنعو مجموععة معن الوسعائل التسعويقية والعوامعل التعي 

 .ي قرارات الشراء وتحقيق أىداف المنظمةيستخدميا المسوقون والمنظمات لاستيداف النساء وتأثيرىن ف

بما أنو لا توجعد دراسعات كثيعرة تناولعت المعزيق التسعويقي العوردي بشعكل كعاف، سعنقوم فعي ىعذا السعياق بتسعميي الضعوء 

عمى أىم الاستنتاجات المتعمقة بيذا الموضوع، حيث يتمثل المزيق التسويقي الوردي في مجموععة متنوععة معن الأدوات التسعويقية 

تعي يسعتخدميا المسعوقون لمتعأثير فعي قعرارات الشعراء لمنسععاء وتحقيعق أىعداف المؤسسعة، ولا يختمعف المعزيق التسعويقي فعي مكوناتععو ال

 .من منتق نخر إلا بشكل طفيف يتعمق بطبيعة السمعة أو الخدمة المستيدفة والفئة المستيدفة

 : الوردي التسويقي المزيج / عناصر2

 :في الوردي قيالتسوي المزيق عناصر تتمثل

 الوردي المنتج :أولا

 إلا السعوق، في المشتري  إلى بيعو يتم مادية خصائص لو أو مادي، شيء كل ": الضيق مفيومو في بالمنتق يقصد

  .[3]التبادل" عمميات خلبل من الفرد يتمقاه ممموس و غير ممموس شيء كل ىو التسويق، إطار وفي الواسع إطاره في المنتق أن

                                                           

[1]
 دٝخالإقزصب اىؼيً٘ ميٞخ ثيقبٝذ، ثنش خبٍؼخ‌أث٘ ،)ٍبخغزٞش سعبىخ( اٌسبىن رضا ػًٍ اٌمصرفٍ اٌتسىَمٍ اٌمسَج أثر زذٝدخ، ػزٞق 

 .22،ص4004 ريَغبُ، اىزدبسٝخ، ٗاىؼيً٘ اىزغٞٞش ٗػيً٘

[2]
 .02ص.0222ػَبُ، ٗاىز٘صٝغ، ىيْشش اىص بء داس اٌمستهٍه، إًٌ اٌمىتج مه اٌتسىَك اىسبج، طبسق‌

[3]
 .20.ص4002.الأسدُ‌ػَبُ،.ىيْشش اىؼيَٞخ اىٞبصٗسٛ داس ،اٌصُذلاوٍ اٌتسىَك اىؼجذىٜ، قسطبُ اىؼلاق، ثشٞش 
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 المنعافع وىعذه حاجاتعو، لإشعباع المسعتيمك عمييعا يتحصعل التعي المنعافع معن مجموععة ععن عبعارة ىعو ":أيضعا و عرف

 .[1]النفسية" و المادية المنافع تشمل

أي سععمعة أو خدمععة تسععتيدف فئععة النسععاء سععواء كانععت سععمعة  :بنععاء عمععى ذلععك، يمكععن تعريععف المنععتق الععوردي عمععى أنععو

فعنعدما تبحعث  ،يا، حيث تمعب المرأة دورا حاسما في تحديد القرار النيائي لشعراء المنعتقنسائية مخصصة ليا أو لأحد أفراد عائمت

المرأة عن منتق معين، فرنيا تسعى لمحصول عمى "إجابة مثالية" تمبي احتياجاتيا ورغباتيا، وبالتالي يجب أن يعتم تصعميم المنعتق 

 .الوردي بطريقة تمبي تمك الاحتياجات والرغبات

 ووجعدت لمتجزئعة محعل معن أكثعر فعزارت " شعراء ىعاتف Martha Barletta أرادت " :المثعالي بالجعوا عمعى مثعال

 وبالمون  الطراز نفس وجدت أن إلى محل من أكثر في بالبحث فاستمرت المرغوب المون  في ليس ولكن عنو تبحث الذي الطراز

 "ميما؟ المون  كان ىل" :زوجيا فسأليا ،)الأزرق ( فيو ترغب الذي

 "أريده؟ الذي بالمون  عميو لا أحصل لماذا أريده، الذي الياتف عمى سأتحصل ما دمت ولكن كذلك، سلي ":أجابت

 لمعون  العذين اسعتقروا الرجعال عكعس عمعى مثالية إجابة والمون  المثالي والطراز التجارية العلبمة كانت لبارليتا، بالنسبة

 . [2]الأول المتجر في آخر

 الوردي التسعير :ثانيا

 تكاليفيعا تغطيعة خلبليعا معن لممؤسسعة يمكعن التعي الوسعيمة وىعو المنعتق لشعراء معا يعدفع قيمعة " يمثعل :السععر يععرف

  .[3]الربح" وتحقيق

                                                           

[1]
اىقبٕشح،‌ ٗاىز٘صٝغ، ىيْشش‌اىذٗىٞخ ز٘سط مؼاصر ، تسىَمُة إتجاهات اٌذوٌٍ اٌتسىَك ػي خ، أث٘ أٍِٞ ذِٝاى ػصبً 

 .42.ص4004ٍصش.

[2]
 Martha barletta. (2003). marketing to women:. united states of America:‌dearborn trade publishing A 

Kaplan professional company.P62. 

[3]
 اىؼيً٘ ٍديخ اٌجذَذ، الإلتصادٌ اٌمحُظ ظً فٍ اٌتىافسُة اٌمُس  ٌتحمُك مصذر: ٌٍمؼرفة اٌفؼاٌة الإدار  م٘سرو، فشٝذ 

 .20،ص4002الإقزصبدٝخ،
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 لمعمميعة وفقعا نقدية قيمة إلى المعروضة لممنتجات معين ومكان معين وقت في القيمة ترجمة فن ":بأنو أيضا وعرف

 .[1]المجتمع" في المتداولة

ا يدفعو الزبائن من النساء لشراء منتق معين، ويتم تحديده دون استغلبل نقعاج ضععفين. بشعكل يمثل السعر الوردي م

نظعرا لأنعو يمبعي حاجعات معنويعة  ،عام، قد يتم رؤية منتق يتمتع بسعر عال من قبل الرجعل، ولكنعو يعتبعر رخيصعا فعي نظعر المعرأة

 .[ 2] الغ أكبر عمى التسوق مقارنة بالرجاللدييا، والتي لا يراعييا الرجل غالبا، ويتميز النساء برنفاق مب

 الوردي الترويج :ثالثا

يمكععن تعريععف التععرويق بأنععو مجموعععة مععن الأنشععطة التسععويقية والتقنيععات المسععتخدمة مععن قبععل المسععوقين بيععدف تعريععف 

قناععو بشعرائو أو اسعتخدامو يصعال صعورة كافيعة ععن المنعتق وا  سعتخدميا المسعوقون وتشعمل التقنيعات التعي ي ،الجميور المستيدف وا 

 ، فعي التعرويق عناصععر الاتصعال التسععويقي الرئيسعية مثععل  الإعلبنعات والتعرويق لممبيعععات والتسعويق الشخصععي والعلبقعات العامععة(

 فالترويق وتيدف ىذه الأنشطة إلى إثارة الاىتمام والاستجابة من الجميور المستيدف وتحسين وتعزيز الصورة الإيجابية لممنتق،

 حسعب وذلعك لمتعرويق متنوععة أسعاليب والمسعوقين ينتيجعون  عمييعا الطمعب خعلبل معن المبيععات عمعى إيجابعا يعؤثر الوالفعع الجيعد

 .السوق  طبيعة

 :كما يمي واصطلبحا لغة الترويق يعرف

 :لغة -أ

ا روج، راج، :تعني العربية بالمغة ترويق كممة  لشيء،ا تنفيق تعني ترويق كممة إذا نفقتو :ترويجا وروجتو .نفق :رواج 

   .[3]البائع" يمتمكيا التي والخدمات بالسمع الناس وتعريف بانخرين الاتصال من لابد الشيء ينفق وحتى

                                                           

[1]
 .42،ص4000الأسدُ، ىيْشش‌ٗاىز٘صٝغ، اىؼيَٞخ‌ىيَؼشفخ مْ٘ص داس الأٗىٚ، اىطجؼخ ،اٌمصرفٍ اٌتسىَك، اىْؼغخ اىشزَبُ ػجذ ٗص ٜ 

[2]
 ٍِ ػذد فٜ اىؼبٍيِٞ ٍِ‌ ػْٞخ‌لأساء‌ دساعخ‌اعزطلاػٞخ (اٌىردٌ اٌتسىَك تبىٍ فٍ الأولالٍ اٌسٍىن دور اىؼجٞذٛ، خبعٌ ٝضػض أصٕبس‌

 .002،ص4002اىن٘فخ، أداة ٍديخ ،)الأششف‌اىْدف ٍسبفظخ فٜ اىنجٞشح اىزدبسٝخ اىَ٘لاد

[3]
ٗاىز٘صٝغ،‌ ىيْشش ‌اىؼيَٞخ اىٞبصٗسٛ‌داس الأٗىٚ(، اىطجؼخ( ،متىامً  مذوً الإٌىترووٍ اٌتروَج وتطبُمات أساسُات ثشٞش‌ػلاق،‌

 .00،ص4002
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 :إصطلاحا-ب

قنعاعيم تععريفيم بغعرض المعرتقبين، بالمشعترين المنعتق التعي يجرييعا الاتصعالات مجموععة ىعو"  والخعدمات بالسعمع وا 

  .[1]لمشراء" دفعيم بيدف المنتجة

 المرأة إلى الترويق عمى التركيز يجب حيث المستيدفة الجية في إلا العادي الترويق عن لا يختمف نساءلم "فالترويق

  .[2]مسوقة" مع يتعاممون  عندما يرتاحون  النساء أيضا التفاصيل، بأدق تيتم فالمرأة الدقيقة، التفاصيل كل عرض خلبل من

 والألعوان منطقيعة كالموسعيقى، قراراتيا أكثر منيعا في عاطفية المرأة كون  العاطفية الاىتمام بالمغريات المسوقين عمى

 وذلعك المعرأة وراحتيعا، الخيريعة، و الاىتمعام بجمعال الأعمال والمساىمة في الأمومة عاطفة ومخاطبة المشاىير استخدام و أيضا

 .[3]ذاكرتيا  التجارية في العلبمة ترسيلإ أجل من

 :وقين الاىتمام بيا خلبل عممية الترويق والإعلبن فيتتمثل الجوانب الثلبثة التي يجب عمى المس

 المنافع إظيار عمى يعمل و لممستيمكين، الشخصية الاىتمامات عمى مضمونو في يركز الذي وىو :العقلبني المحور 

 .المنتق لو يحققيا التي

  ءعممية الشرا لتحفيز إيجابية أو سمبية عواطف إثارة عمى يعمل الذي وىو :العاطفي المحتوى . 

  فعي  يظيعرلا ىعذا المحتعوى  ولكعن( اجتماعيعة قعيم تبنعي الأفعراد إلعى يعدفع العذي المحتعوى  ىعو :الأخلبقعي المحتعوى 

 .[4]و المنتجات( السمع عن تعمن التي التجارية الإعلبنات

 الوردي التوزيع :رابعا

                                                           

[1]
 .222،ص4004ٍصش،‌اىقبٕشح، اىؼشثٞخ، اىْٖضخ داس طجؼخ، دُٗ ،اٌفؼاي اٌتسىَكاىسَٞذ، ػجذ أعؼذ طيؼذ 

[2]
 ٍِ ػذد فٜ اىؼبٍيِٞ ٍِ ْٞخٟساء‌ػ اعزطلاػٞخ‌دساعخ (اٌىردٌ اٌتسىَك تبىٍ فٍ الأولالٍ اٌسٍىن دور ، اىؼجٞذٛ خبعٌ ػضٝض أصٕبس‌

 .22،‌ص4002اىن٘فخ، أداة ٍديخ ،)الأششف‌اىْدف ٍسبفظخ فٜ اىنجٞشح اىزدبسٝخ اىَ٘لاد

[3]
 مه ػُىة ػًٍ مُذاوُة دراسة-اٌؼامٍة ٌٍمرأ  اٌشرائٍ اٌمرار ػًٍ وتأثرَها اٌتٍفسَىوٍ الإشهار فٍ الإلىاع أساٌُب فضٞيخ، عيطبّٜ 

 .044،‌ص4002الإخزَبػٞخ‌ٗالإّغبّٞخ، ىيذساعبد اىشٗاق ٍديخ ،-اٌشٍف بىلاَة اٌؼاملات اٌىساء

[4]
،‌4002الأسدُ، ػَبُ، ٗاىز٘صٝغ ىيْشش اىدْبُ‌داس ،)الأٗىٚ اىطجؼخ( ، اٌسبىن لُمة مىظىر وفك اٌتسىَك إدار  الله، ػجذ أزَذ أّٞظ‌

 .22ص
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ويعتم نقعل ىعذه المنتجعات معن تقوم المؤسسة بتوزيع منتجاتيا من خلبل التواصل المباشر وغير المباشر مع عملبئيعا، 

مراكز الإنتاج إلى مراكز الاستيلبك عبر قنوات التوزيع التي تحددىا المؤسسة، يعتبر التوزيع وظيفة ميمة لمشركات فعي ضعمان 

 .توفير المنتجات بشكل سريع وفعال لمعملبء في المواقع المناسبة

 متعى لممسعتيمك متعوفر التعي تجععل المنعتق نشعاطاتال تمعك أنعو أو القنعوات، عبعر لمسعمع معادي تعدفق ": التوزيعع ععرف

 معن وانتقاليعا والأشخاص فييا المنظمات تشارك التي السمع والخدمات انسياب عممية أنو أو فيو، يرغب الذي المكان وفي طمبو

  .[1]المستيمك " إلى المنتق

 خمعق عمى يعمل وحاجاتيم،المستيمكين  رغبات إرضاء إلى ييدف الذي التسويق نظام من جزء ىو" : أيضا وعرف

  .[2]لممستيمكين" المنافع من مجموعة

 والأشعكال الألعوان فعي مراععاة أذواقيعن ضعرورة معع النسعاء من لمزبائن المنتق بيع فيو يتم الذي الموقع عن عبارة وىو

 .والداخمية الخارجية تصاميمو في المستخدمة

 ويركعز سيارتو يركن لكي موقف لمسيارات وجود ييمو فيو المتاجر، في المادية العناصر عمى أكثر يركز الرجل إن

 بطريقعة وتيعتم بعالمتجر الخعاص والعديكور المتجعر تصعميم أكثعر عمعى تركعز المعرأة حعين فعي المتجعر، فعي الموجود المخزون  عمى

 .[3]ليا المبيعات موظفي معاممة

قامعة يتعين عمى المسوقين إيلبء الاىتمام اللبزم لممعرأة معن خعلبل تسعييل عمميعة  التوزيعع وتعوفير المنتجعات بسعيولة، وا 

 .نقاج البيع القريبة من المستيمكين لممنتجات النسائية

 

 

                                                           

[1]
 .422،ص4002الأسدُ، ػَبُ، ٗاىز٘صٝغ، ىيْشش‌اىسبٍذ داس ،-وتحٍٍٍُ ومٍ مذوً- اٌتسىَك استراتُجُاتاىصَٞذػٜ،‌ خبعٌ ٍسَ٘د‌

[2]
 .2،ص4004ٍصش، اىقبٕشح، ٗاىز٘سٝذاد،‌ىيزغ٘ٝق اىَزسذح اىؼشثٞخ اىششمخ اىْبششح اىؼشثٞخ ،اٌتىزَغ لىىات اىضَ٘س، ٕبّٜ 

[3]
 ٍِ ػذد فٜ اىؼبٍيِٞ ٍِ ػْٞخ‌ساء لأ اعزطلاػٞخ‌دساعخ (اٌىردٌ اٌتسىَك تبىٍ فٍ الأولالٍ اٌسٍىن دور ، اىؼجٞذٛ خبعٌ ػضٝض أصٕبس 

 .202-202،‌ص4002،‌‌.اىن٘فخ أداة ٍديخ ،)الأششف‌اىْدف ٍسبفظخ فٜ اىنجٞشح اىزدبسٝخ اىَ٘لاد



 الفصل ال ول : الجانب النظري

 

12 

 

 لدى النساء  الشرائي أثر التسويق الوردي عمى القرار :المبحث الثاني

 تعريف القرار الشرائي لدى النساء :المطمب الأول

يعتبععر قععرار الشععرائي عمميععة  مععة معينععة باسععم قععرار الشععراءيشععار إلععى اختيععار المسععتيمك أو المشععتري لشععراء سععمعة أو خد

والرغبات، والمالية، والثقافة، والمعرفة، والتجربة أو الخبرة العناصر، بما في ذلك الاحتياجات، معقدة تتأثر بمجموعة متنوعة من 

 السابقة.

  .[1]فرصة" انتياز مشكل، حل ف،ىد إلى الوصول لأجل الممكنة الكثيرة البدائل بين من بديل اختيار" : ىو فالقرار

 حالعة القيعام فعي المعرأة بيعا تمعر التعي المراحعل أو الخطعوات تمعك " : فعي فتتمثعل الشعرائي قعرار اتخعاذ عمميعة أمعا

  .[2]شرائيا" تفضل التي الوردية الخدمات أي بالاختبارات حول

 المعرأة حاجعة يمبعي العذي بعديل أفضعل راختيعا عمميعة أي البعدائل بعين المفاضعمة عمميعة " : أنعو عمعى أيضعا تععرف كمعا

 .[3]أفضل" بشكل

 بعديمين بعين معن واحعد لبعديل المععايير أسعاس عمعى القائم الاختيار " :أنو عمى لدى المرأة الشراء قرار اتخاذ عرف كما

 . [4]أكثر" أو محتممين

 بيعا تقعوم التعي والمراحعل الخطعوات تمعك ىعي قعرار الشعراء اتخعاذ عمميعة أن " نسعتخمص السعابقة التعريفعات خعلبل ومعن

 فيعو المرغعوب وتحقيعق اليعدف الأفضعل البعديل لاختيعار البعدائل بعين لممفاضعمة وتحميميعا المعمومعات بجمعع القيعام خعلبل المرأة من

 ."معينة مشكمة لحل

                                                           

[1]
 1 42ص ، 2008 ٍصش، اىدبٍؼٜ، اى نش داس اٌتسىَك، إدار  ،طٔ طبسق 

[2]
 ٍبخغزش ،ٍزمشح) اٌىساء اٌشرائٍ ٌذي واٌمرار ىُةاٌ ػًٍ اٌم ثر  اٌؼىامً دراسة( اٌىردٌ اٌتسىَك، أزَذ ثبثنش اىسيٌٞ ػجذ فبطَخ 

 .44ص ، 2007 ، اىغ٘داُ ،خبٍؼخ اىزدبسٝخ اىؼيً٘ ٗقغٌ اىزغٞش ٗػيً٘ الاقزصبدٝخ اىؼيً٘‌،ميٞخ

 Demis dar byet voolle, comportene comceptetoutiel, duned ,paris ,2003,p161 
[3]

  

[4]
 .24،‌ص4002ػَبُ، ٗاىز٘صٝغ، صٕشاُ‌ىيْشش ،ىَكاٌتس إدار  اىؼلاق، ثشٞش اىؼجذىٜ، قسطبُ‌
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ذ قعرار "يمكن تعريف القرار الشرائي لممرأة بأنو السموك والتصرفات التعي تقعوم بيعا المعرأة عنعد اتخعاومن تعاريف أخرى 

ا فععي تشععكيل ىععذا أن المعمومععات والمعععارف تمعععب دورا ميمعع الشععراء، حيععث يتععأثر ىععذا القععرار بعععدة عوامععل خارجيععة وداخميععة، كمععا

ويمكن القول إن السموك الشرائي ىو نتيجعة لتفاععل المعرأة معع الحاجعات والرغبعات والاحتياجعات الخاصعة بيعا، وىعو يتعأثر .السموك

 ."[1]الاجتماعية والثقافية والنفسية والاقتصادية والبيئية بعوامل مختمفة مثل العوامل

و ترتكعز معظعم النظريعات  ،"تتألف عممية الشراء من مجموعة معن الخطعوات وتأثيراتيعا عمعى قعرارات المعرأة فعي الشعراء

 و ،المنععتقحععل المشععكمة تختمععف حسععب نععوع  التععي تععدرس ىععذه العمميععة عمععى فكععرة أن الشععراء يعععد عمميععة حععل مشععكمة، وأن صعععوبة

يمكععن القععول إن عمميععة اتخععاذ القععرار الشععرائي تتضععمن مجموعععة مععن المراحععل التععي تسععاعد المععرأة عمععى حععل مشععكمة وتمبيععة حاجتيععا 

 "[2].الخاصة

 لرسعائل مختمعف بشعكل تسعتجيب فيعي جعذريا مختمفعة المعرأة عنعد الشعراء قرار اتخاذ عممية أن(، 2003 ماريت "ذكرت

  ."[3]الرجل وبين بينيا الاختلبفات بسبب وذلك. وغيرىا الصورو  والمغة والتسويق الإعلبم

عمعى أنعو العمميعة التعي تقعرر بيعا المعرأة معا إذا كانعت ستشعتري سعمعة أو خدمعة  يمكن تعريف القرار الشرائي لدى المعرأة

ء يتعمق بحياتيا اليوميعة ، بمعا بعد موازنة متطمباتيا ورغباتيا وظروفيا المختمفة عمى أنيا اختيار الشراء لممرأة. وقد تقرر أي شي

في ذلك منزليا وعائمتيا ، ومظيرىا الجسدي وسلبمتيا ، وخزانة ملببسيا ونظاميا الغذائي ، وخيارات النقعل ، وغيرىعا معن السعمع 

م ، والخععدمات. يأخععذون فععي الاعتبععار عععددا مععن الأشععياء ، بمععا فععي ذلععك جععودة المنععتق ، والتسعععير ، والعلبمععة التجاريععة ، والتصععمي

 والتسويق ، والتوافر.

 

 

                                                           

[1]
 ٍذْٝخ فٜ اىشبثبد فئخ ػيٚ رطجٞقٞخ دساعخ(اٌتجمًُ ٌمستحضرات اٌشرائٍ اٌسٍىن ػًٍ اٌمىطىلة اٌىٍمة أثر ،اىؼَشٛ محمد ّغشِٝ‌

 .4002الأسدُ،‌ اىؼيٞب،‌اىضسقبء، اىذساعبد اىضسقبء،‌ميٞخ خبٍؼخ ٍبخغزٞٞش، سعبىخ ،)اىضسقبء

[2]
 ث٘لاٝخ‌اىَغٞيخ، ى٘ريال اىزدَٞو– مستحضرات مىتجات مه ػُىة دراسة اٌسبائه ولاء تحمُك فٍ اٌىردٌ اٌتسىَك أثرىجصٞش،‌ خ،ّؼَٞ‌

 .04،ص4002ٍبخغزٞش، ث٘ضٞبف،‌سعبىخ خبٍؼخ ٗاىزدبسٝخ، الاقزصبدٝخ اىؼيً٘ ميٞخ

[3]
 راسأأأأة اٌؼىامأأأأً اٌمأأأأ ثر  ػٍأأأأً اٌىُأأأأةد :صةةةةذٝق‌ثيةةةةو‌إثةةةةشإٌٞ‌ثيةةةةو،‌اىزغةةةة٘ٝق‌اىةةةة٘سدٛ-فبطَةةةةخ‌ػجةةةةذ‌اىسيةةةةٌٞ‌ثةةةةبثنش‌أزَةةةةذ‌

 .4،اىغ٘داُ،صاٌىساء ٌذي اٌشرائٍ واٌمرار
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 كيفية وأسباب التسويق الوردي لدى النساء :المطمب الثاني

ىععو توجيععو جيععود التسععويق بشععكل مباشععر لمنسععاء باسععتخدام المععون الععوردي والتععرويق لممنتجععات والخععدمات التععي يعتبرىععا 

سعع فعي السعوق الحعالي، خاصعة فعي مجعالات الناس بشكل عام موجية لمنساء. يتم استخدام ىذا النوع من التسويق عمى نطعاق وا

 .مثل الجمال والملببس والحمويات والمجوىرات وغيرىا

تقعول مجمععة واشعنطن بوسععت إن الكثيعر مععن النسعاء يشعععرون بخيبعة أمععل تجعاه الحمععلبت التسعويقية التقميديععة، حيعث يععتم 

التجاريعة الفععن فعي حملبتيععم التسعويقية لجععذب لعذلك، اسععتخدمت الشعركات والمحععال  و.تضعخيم فوائععد المنتجعات وتقععديم وععود فارغععة

الزبععائن وكسععب ولائيععم، وأصععبح التركيععز عمععى العواطععف أكثععر فعاليععة مععن التركيععز عمععى المنطععق فععي الإعلبنععات. ويمكععن اسععتخدام 

معل العمم النفسي والأعصعاب لتحديعد كيعف يعؤثر المعلإ البشعري عمعى سعموك المشعتري. وتشعير المجمعة إلعى أنعو معن الميعم فيعم العوا

يمكععن اسععتخدام سياسععات  التععي تععؤثر فععي قععرارات الشععراء، وىععل تتخععذ ىععذه القععرارات فععي العقععل الععواعي أم فععي العقععل البععاطن. كمععا

التسويق الشعوري والشفافية لجذب الزبائن، وخاصة النساء، وتأثير عواطفيم بدلا  من التركيز عمى الجوانعب المنطقيعة لممنتجعات. 

 :الأتية بالخطوات ذلك تحقيق ويمكن .[1]ودة والسعر في المنتجات لإقناع المشترين بشرائياويجب أن يتم الحفام عمى الج

ينبغي التركيز في الإعلبنات الموجية لمسعيدات عمعى التعأثير فعي اللبوععي أكثعر معن التعأثير فعي العوعي، وذلعك معن خعلبل  -1

لمناسععبة والزىععور، بععدلا  مععن اسععتخدام عبععارات اسععتخدام إيحععاءات تععدل عمععى الأنوثععة، مثععل الموسععيقى الرومانسععية والألععوان ا

 ."واضحة مثل "لأنكِ أنثى" أو "ىذا المنتق صمم لكِ 

% معن النسعاء لعديين ولاء لمعلبمعة التجاريعة 65ينبغي تقديم خدمة زبائن ممتازة وخدمات إضافية لمسيدات، حيعث يتشعكل  -2

يدة لمسيدات لأنو يمكن أن يساعد في جعميعن زبعائن ويؤكد ىذا عمى أىمية تقديم خدمة زبائن ج ،بعد تجربة إيجابية معيا

 دائمين بعد تجربة إيجابية واحدة فقي.

% مععن 40يجععب زيععادة اسععتيداف السععيدات فععي حمععلبت التسععويق عبععر وسععائل الإعععلبم الاجتماعيععة، حيععث يقضععي الإنععاث  -3

مععرأة فععي المنتجععات والإعلبنععات، كمععا ينبغععي اسععتخدام الألععوان المناسععبة لم ،ذي يقضععيو الععذكور عمععى ىععذه الوسععائلالوقععت العع

 مثل استخدام المون الوردي والأحمر وتجنب الألوان التي تناسب الذكور مثل المون الأزرق.

                                                           

[1]
 .22-22،‌ص4002،‌داس‌غٞذاء‌ىيْشش‌ٗاىز٘صٝغ،‌طُف اٌتسىقد.‌عبسح‌ػيٜ‌عؼٞذ‌اىؼبٍشٛ،‌‌-د.‌عؼذُٗ‌زَ٘د‌خثٞشاىشثٞؼبٗٛ‌
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يجععب العمععل عمععى التععأثير عمععى السععيدات حتععى فععي المنتجععات غيععر الموجيععة ليععن، لأن الإنععاث ليععن دور كبيععر فععي اتخععاذ  -4

٪ من القرارات الشرائية في العالم تتخذىا السعيدات أو يعؤثرن بشعكل 85ن ويشير إحدى الدراسات إلى أ ،القرارات الشرائية

كبيععر فععي اتخاذىععا، مثععل تععأثير الأميععات عمععى أبنععائين فععي قععراراتين الشععرائية وتععأثير الزوجععة عمععى قععرارات شععراء زوجيععا، 

 بالإضافة إلى تأثير النساء عمى قرارات شراء زميلبتين.

حعول المنتجععات لمسعيدات، خاصععة الأميععات، لأنيعن ييععتمن بمعرفعة التفاصععيل عععن ينبغعي تقععديم معمومعات شععاممة ومفصععمة  -5

يبحععثن ععن العلبمعات التجاريعة التعي تقععدم  ،المنتجعات أكثعر معن الرجعال، ويحرصعن عمععى تعوفير الغعذاء الصعحي لأطفعالين

فصعععمة ععععن الأطعمعععة الطازجعععة والصعععحية، دون الإضعععرار بصعععحة الأطفعععال وزيعععادة العععوزن، لعععذلك يبحعععثن ععععن معمومعععات م

 .مكونات المنتجات ومحتواىا من السكريات والدىون والكالسيوم وغيرىا

 عوامل القرار الشرائي لدى المرأة من منظور التسويق الوردي :المطمب الثالث

 المعرأة لعدى الشعراء دوافعع أن إلعى يشعير ممعا لمرجعل، السعيكولوجية الطبيععة ععن لممعرأة السعيكولوجية الطبيععة تختمعف

 يميعي أنعو تعرى  لأنيعا السععر، رخعيص المعرأة تعراه قعد السععر غعالي الرجعل يعراه العذي فعالمنتق الرجعل، لعدى الشراء وافعد عن تختمف

 :الشرائيالمرأة  سموك عمى تأثير مباشر ليا التالية العوامل أن [1]يرى  لذلك المعنوية، حاجاتيا

 حعوالي تشعتري المعرأة الوقعت نفعس وفعى ، 85 %كبيعر كلبشع فييعا تعؤثر أو المعرأة تتخعذىا التي الشرائية القرارات نسبة تبمغ% 

 . وغيرىا والسيارات والإلكترونيات الاستيلبكية كالمنتجات الأخرى  الخاصة المنتجات من 50

 شعراء  قعرارات معن 68% وتبمعغ الصعحية، الرعايعة خعدمات منتجعات معن 80 %المعرأة لعدى الشعراء قعرارات اتخعاذ نسعبة تبمعغ

 . Online spending " % 85 الإنترنت" شبكة عمى مشترياتيا نسبة تبمغ الجديدة، كما السيارات

 تؤكعد ممعا ، 89 %الاجتمعاعي"  التواصعل شعبكات " الاجتماعيعة الشعبكات عمعى حسعابات يمعتمكن اللبئعي النسعاء نسعبة تبمعغ 

 .لممرأة وتوجيييا الوسائل ىذه عبر المنتجات تسويق نحو الترويجية الجيود تكثيف ضرورة

  التفضعيمية،  صورة كاممة عن ميزاتعو طويلب القرار الشرائي، لأنيا لا تشتري أي منتق إلا إذا رسمت المرأة وقتا لاتخاذتستغرق

 .[1]حال توافرىا في بشرائو في حين أن الرجل يحتاج لمواصفات معينة في المنتق فيقوم

                                                           

[1]
  .74 ص ،4004ػَبُ، اىششٗق، داس ،استراتُجٍ مذوً اٌتسىَك ، .ػ اىؼغنشٛ،‌
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 العلاقة بين متغيرات الدراسة :المطمب الرابع

 العميعل اسعتجابة مراحعل فعي التعأثير ل خعلب معن لمنسعاء الشعرائي السعموك عمعى التعأثير يفع العوردي التسعويق دور يعأتي

 ثعم الشعرائي سعموكو فعي الرغبعة خمعق فعي والتعأثير بعالمنتق، الاىتمعام وخمق انتباىو وجذب بالمنتق معرفتو من تبدأ والتي الشرائية،

 معن الأفضعل البعديل لاختيعار السعيدات بيعا تمعر خطعوات معن ون تتكع ديناميكية عممية الشراء عممية وتعتبر القرار الشرائي، اتخاذ

 .ورغباتين أذواقين مع تتوافق والتي المعروضة البدائل من مجموعة بين

 بدراسعة المسعوقين اىتمعام حالعة فعي خاصعة لمعميعل الشعرائي والسعموك العوردي التسعويق بعين إيجابيعة العلبقعة تصعبح

 خعلبل معن انخعر، ععن مكعان وتفضعيل النيعائي الشعرائي القعرار لاتخعاذ بيعا يمعرون  التعي والمراحعل السعيدات معن العملبء تصرفات

 المقدمعة الخدمعة لقيمعة وفقعا وتسععيره، المنتق وتغميف تصميم حيث من شريحة لكل المناسبة التسويقية والأساليب التقنيات تحديد

 معن العمعلبء انتباه جذب خلبليا من المسوقون  ستطيعي والتي الترويجية الحملبت توجيو عمى والعمل الشرائية، وقدراتيم لمعملبء

 . [ 2]النيائي الشراء قرار و اتخاذ الشرائي سموكين لتغيير النساء

 

                                                           

 
[1 ]

،‌اىَديخ‌اىذٗىٞخ‌ىيذساعبد‌تأثُر اٌتسىَك اٌىردٌ ػًٍ اٌسٍىن اٌشرائٍ ٌٍىساءٍٞبدح‌فشٝذ‌زغِ‌ثٍٜٞ٘،‌-زغبث٘‌أزَذ‌زغبث٘‌أدً‌

 .42ص،44،4044ثشىِٞ،‌أىَبّٞب،ػذد-الإقزصبدٝخ،‌اىَشمض‌اىذَٝقشاطٜ‌اىؼشثٜ‌ىيذساعبد‌الإعزشارٞدٞخ‌ٗاىغٞبعٞخ‌ٗالإقزصبدٝخ

[2  ]
،‌اىَديخ‌اىذٗىٞخ‌ىيذساعبد‌تأثُر اٌتسىَك اٌىردٌ ػًٍ اٌسٍىن اٌشرائٍ ٌٍىساءٍٞبدح‌فشٝذ‌زغِ‌ثٍٜٞ٘،‌-زغبث٘‌أزَذ‌زغبث٘‌أدً 

 .42-42،ص44،4044ثشىِٞ،‌أىَبّٞب،ػذد-الإقزصبدٝخ،‌اىَشمض‌اىذَٝقشاطٜ‌اىؼشثٜ‌ىيذساعبد‌الإعزشارٞدٞخ‌ٗاىغٞبعٞخ‌ٗالإقزصبدٝخ
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 عن التسويق الوردي أبرز الإسهامات المعرفية السابقة :المبحث الثالث

ثعره عمعى قعرار الشعرائي مبحث الثالعث يسعتعرض الإسعيامات المعرفيعة السعابقة حعول موضعوع التسعويق العوردي وأفي ال 

يتم تسميي الضوء عمى الدراسات السابقة التي تناولعت التسعويق العوردي وتعأثيره عمعى قعرارات الشعراء، بمعا فعي ذلعك و  ،لدى النساء

كمعا يعتم اسعتعراض الدراسعات الميدانيعة السعابقة التعي أجريعت فعي ىعذا السعياق  ،الأبحاث المتعمقعة بمفيعوم التسعويق العوردي وأىميتعو

تمععك الدراسععات تقععدم إشععارات ونتععائق قععد تسععيم فععي توجيععو وتحسععين  ،م العلبقععة بععين التسععويق الععوردي وقععرار الشععراء لععدى النسععاءلفيعع

 .البحث الحالي وفيم أفضل لمتأثيرات المحتممة لمتسويق الوردي عمى قرارات الشراء لمنساء

 دراسات سابقة حول التسويق الوردي :المطمب الأول

ا جديعدة فعي الجزائعر ولععم تعدرس بعمعق معن قبعل البععاحثين، ومعع ذلعك، ىنعاك بعععض يق العوردي نسععبيتععد مفعاىيم التسعو  

 :الدراسات التي تناولت ىذا الموضوع بشكل عام ومن خلبل بعض الجوانب المختمفة، ومن أبرزىا

 عينة من مستخدمات منتجات التجميلالزبائن "دراسة  إرضاءأثر التسويق الوردي في ( 2018 نبيمة ميمون ا دراسة أجراى 

 ، وشعمل الاسعتبيان "، وقد تم استخدام المنيق الوصفي التحميمي واسعتبيان لجمعع البيانعاتبالمسيمة_الجزائر(l'orÉal)لوريال

 ،ى اسعتجابتيم ليعذه الاسعتراتيجية التسعويقيةمجموعة من الأسئمة حول مدى تأثير التسويق العوردي عمعى رضعا الزبعائن ومعد

 لعناصعرإحصعائيا  العدال الأثعر بسعبب وذلعك الزبعائن، إرضعاء فعي الوردي لمتسويق دال غير أثر وجود إلى وقد تم التوصل

 العوردي والتعرويق العوردي التسععير أمعا الزبعائن،إرضعاء  فعي العوردي والتوزيعع العوردي المنعتق ىعي العوردي التسعويقي المعزيق

 .دال غير أثرىما فوجدنا

  أثععر التسععويق الاجتمععاعي الععوردي فععي تشععكيل الععوعي بالسععموك الصععحي لععدى ( حععول "2019  خامععت سعععديةدراسععة أجراىععا

ىععدفت ، "-دي فععي ولايععة البععويرةدراسععة اسععتطلبعية حععول برنععامق أكتععوبر الععوردي لمكشععف المبكععر عععن سععرطان الثعع-النسععاء 

الدراسعععة إلعععى معرفعععة أثعععر التسعععويق الإجتمعععاعي العععوردي فعععي خمعععق العععوعي بالسعععموك الصعععحي إعتمعععادا عمعععى نمعععوذج الإعتقعععاد 

وقعد ، وذلك معن خعلبل دراسعة إسعتطلبعية لعينعة معن النسعاء المسعتيدفات ببرنعامق أكتعوبر العوردي فعي ولايعة البعويرة، الصحي

ن التسويق الوردي يساىم في تشكيل الوعي بأىمية الكشف المبكر عن سرطان الثدي وزيادة الإقبال توصمت الدراسة إلى أ

عا فعي تحفيعز النسعاء عمعى الاىتمعام  عمى الفحص والتشخيص المبكر لممرض، مما يؤكد أن التسويق الوردي يمععب دور ا ميم 

 .بصحتين والحفام عمى سموك صحي

https://www.asjp.cerist.dz/en/article/72427
https://www.asjp.cerist.dz/en/article/72427
https://www.asjp.cerist.dz/en/article/72427
https://www.asjp.cerist.dz/en/article/105202
https://www.asjp.cerist.dz/en/article/105202
https://www.asjp.cerist.dz/en/article/105202
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   ول " تأثير التسعويق العوردي معن خعلبل معؤثرات اليوتيعوب عمعى السعموك الاسعتيلبكي ( ح2022دراسة أجراىا جعفري نبيمة

لو تأثير من لممرأة الجزائرية دراسة ميدانية عمى عينة من نساء ولاية أم البواقي "، حيث تم التحقق من أن التسويق الوردي 

اليوتيعععوب" عمعععى السعععموك  المعععؤثرات عمعععىىامعععة معععن اسعععتراتيجيات التسعععويق الحعععديث، ألا وىعععي " خعععلبل إسعععتخدام إسعععتراتيجية

توصععل إلععى : أن التسععويق العععتأثيري غيععر مفعععل بشععكل كبيععر فععي الجزائععر مقارنععة بععدول أخععرى بععالرغم مععن  ، ويالإسععتيلبك

أىميتو، كما أثبتت الدراسة أن ىذا النوع من التسويق قد أثر عمى السموك الاستيلبكي لممرأة الجزائريعة، وخاصعة فيمعا تعمعق 

 .جات الورديةبالمنت

وجاءت النتائق بأن التسويق العوردي يعؤثر بشعكل إيجعابي عمعى سعموك الاسعتيلبك لعدى المعرأة الجزائريعة، وخاصعة فيمعا 

يتعمععق بالمنتجععات الموجيععة لمنسععاء، وىععذا يعععزى إلععى العوامععل المختمفععة التععي يسععتخدميا التسععويق الععوردي مثععل الألععوان والشعععارات 

 .اء وتحرك مشاعرىنوالإعلبنات التي تستيدف النس

وبالإضععافة إلععى ذلععك، أظيععرت الدراسععة أن النسععاء المععواتي يشعععرن بالارتيععاح لمتسععويق الععوردي يمععيمن إلععى الاسععتيلبك 

فعي تشعجيع الاسعتيلبك لعدى المعرأة الجزائريعة إذا تعم اسعتخدامو  تسعويق العوردي يمكعن أن يكعون فععالابشكل أكبر، وىذا يعنعي أن ال

 .بشكل صحيح

ن قمة الدراسات المتعمقة بالتسويق الوردي في الجزائر، إلا أن ىذه الدراسات تشير إلى أن ىذا النوع من عمى الرغم م

التسععويق يععؤثر بشععكل كبيععر عمععى سععموك المسععتيمكات فععي اختيععار المنتجععات وتشععكيل الععوعي بععبعض القضععايا الاجتماعيععة، ويمكععن 

 .تيدفة لمنساء في الجزائراستخدام ىذه المعرفة في تحسين إستراتيجيات التسويق المس

 دراسات سابقة حول قرار الشراء :المطمب الثاني

 :توجد العديد من الدراسات السابقة التي أجريت في الجزائر حول قرار الشراء، وتشمل بعض ىذه الدراسات

  عمععى  الإلكترونيععةعععن " أثععر مصععداقية الكممععة المنطوقععة  2021دراسععة أجراىععا الباحثععان حععاج   سععيام و بناولععة حكععيم عععام

"، وخمصععت الدراسععة إلععى أنععو مععن الميععم تشععجيع زوار الموقععع عمععى "بععالجزائر Jumia اتخععاذ قععرار الشععراء دراسععة حالععة: موقععع"

مشعععاركة تجعععاربيم وخبعععراتيم السعععابقة، وتعععوفير المعمومعععات الشعععاممة حعععول المنتجعععات، والعمعععل عمعععى نشعععر تجعععارب خدمعععة زبعععائن 

الموقعع وثقعة الزبعائن بخدماتعو. كمعا يمكعن تحقيعق ذلعك معن خعلبل ععرض صعور وفيعديوىات سابقين، من أجل زيعادة مصعداقية 
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لاسععتلبم الزبععائن لممنتجععات. وبنععاء عمععى ىععذه النتععائق، يمكععن لممؤسسععات العاممععة فععي مجععال التجععارة الإلكترونيععة اتخععاذ تععدابير 

 .لتحسين مصداقية خدماتيا وجذب الزبائن

 خصعائص القعرار الشععرائي لعدى المسعتيمك النيععائي  عععن " 2018فعي ععام رابعح بمقاسععم  -ان رزقععي خميفعيدراسعة أجراىعا الباحثع

وتوصععمت الدراسععة إلععى وجععود خصععائص مشععتركة بععين القععرارين مثععل اتبععاع نفععس الخطععوات المنيجيععة والمسععتيمك الصععناعي "، 

بين القرارين، حيث كان قرار الشعراء  لاتخاذ القرار، وتأثر القرار الشرائي بعوامل داخمية وخارجية. كما تم تسجيل فروق كبيرة

لدى المستيمك الصناعي أكثر رشدا وعقلبنية مقارنة بالمستيمك النيائي. وىذا يدفع المؤسسات إلى معرفة شرائح المستيمكين 

 .التي تستيدفيا وتقديم مزيق تسويقي يناسب كل شريحة لتحقيق رضاىم ونجاح المؤسسة
  عن " استخدام النمذجة بالمعادلات الييكمية لقياس أثر العلبمعة التجاريعة  2019في عام دراسة أجراىا الباحث عبدالله صيمع

"، وقععد توصععمت الدراسععة إلععى عععدة نتععائق ىامععة، منيععا وجععود عمععى قععرار شععراء المسععتيمك مععع وجععود نيععة الشععراء كمتغيععر وسععيي 

رة العلبمععة التجاريععة، والثقععة بالعلبمععة التجاريععة، علبقععة إيجابيععة بععين أبعععاد العلبمععة التجاريععة المتمثمععة فععي الجععودة المدركععة، شععي

وقرار الشراء. وكذلك وجود علبقة إيجابية ومعنوية بين نية الشراء وقعرار الشعراء، ويوجعد تعأثير غيعر مباشعر لنيعة الشعراء عمعى 

 .الجودة المدركة لمعلبمة التجارية، وشيرة العلبمة التجارية، والثقة بالعلبمة التجارية، وقرار الشراء
 دور المحعددات الموقفيعة فعي القعرار الشعرائي  ععن " 2021فعي ععام  معرزق سععد -ان عبد الحفيظعي أحمعددراسة أجراىا الباحث

لعينة من المسعتيمكين: دراسعة حالعة الحواسعيب انليعة "، وأوضعحت الدراسعة أن المحعددات الموقفيعة تعؤثر بشعكل مختمعف عمعى 

يطعععة بعمميعععة الاسعععتيلبك الأكثعععر تعععأثيرا عمعععى قعععرار شعععراء الحاسعععوب لعععدى قعععرار شعععراء الحاسعععوب، حيعععث تعتبعععر العوامعععل المح

المستيمكين الجزائريين، تمييا العوامل المحيطة بعممية الاتصال، ثم العوامل المحيطة بعمميعة الشعراء. وأظيعرت الدراسعة أيضعا  

ىنعععاك اختلبفعععات جوىريعععة فعععي تعععأثير أن القعععدرة الشعععرائية ىعععي المحعععددة الموقفيعععة الأكثعععر تعععأثيرا فعععي قعععرار شعععراء الحاسعععوب، وأن 

، كشعفت الدراسعة ععن وجعود مستويات دراسية مختمفة. وأخيرا المحددات الموقفية في قرار شراء الحاسوب بين المستيمكين في

 علبقة ارتباج بين قرار الشراء ومتغيرات مثل مستوى الدخل ومنطقة السكن.

لشعراء، وتيعدف ىعذه الدراسعات إلعى فيعم العوامعل التعي تعؤثر ىذه ىي بعض الدراسات السابقة فعي الجزائعر حعول قعرار ا

عمى قعرار الشعراء لعدى المسعتيمكين فعي الجزائعر، وكعذلك تحديعد العوامعل التعي يمكعن لمشعركات والمتعاجر العمعل عمييعا لزيعادة حجعم 

 .المبيعات والتحكم في السوق 
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 دراسات ميدانية حول التسويق الوردي و قرار الشراء :المطمب الثالث

قعرار الشعراء. ومعع ذلعك، ىنعاك بععض الدراسعات  ليسعت ىنعاك الكثيعر معن الدراسعات السعابقة فعي الجزائعر حعول التسعويق العوردي و

 .التي تتحدث عن التسويق الوردي بشكل عام

   سعة درا-دور التسعويق العوردي فعي التعأثير عمعى القعرار الشعرائي لعدى النسعاء"( حول2019دراسة أجراىا حسام الدين غضبان

ا فعي أساسعي ة التعي تمعبيعا فعي المجتمعع، عامعلعينة نسوية وطنية" كشفت الدراسعة أن المعرأة أصعبحت، نتيجعة الأدوار المتععددل

عمميععة التسععويق. وقعععد أدى ذلععك إلعععى ظيععور مفيعععوم "التسععويق العععوردي" كرحععدى الممارسعععات الحديثععة التعععي يتبعيععا المؤسسعععات 

طمععق عمععى ىعذه الممارسععة ىععذا الاسععم نتيجععة ء بالتسععويق. يدة مععن ىععوس النسعاالاقتصعادية، خاصععة فععي الععدول الغربيعة، للبسععتفا

 .استخدام الألوان في وظيفة التسويق، بالإضافة إلى دلالة المون الوردي عمى الأنوثة

 دور الإعلبنععات فعي تحفيععز السععموك الشعرائي لممععرأة الجزائريععة دراسعة تحميمععة ميدانيععة ،"2020 ،دراسعة أجرتيععا د.كريمعة عساسععي

، أطروحة لنيعل شعيادة دكتعوراه الطعور الثالعث ل م د( ، جامععة باتنعة"، ى عينة من إعلبنات متاجر الفيسبوك ومستخدمييا عم

و تيععدف ىععذه الدراسععة إلععى فيععم كيفيععة تععأثير الإعلبنععات الإلكترونيععة عمععى سععموك المععرأة الجزائريععة فععي الشععراء مععن متجععر ىايمععة 

ا والملبحظعة بالمشعاركة الإلكترونيعة والاسعتبيان ا إلكترونيعإعلبنع 21ينعي لعينعة معن وتسعتخدم الدراسعة المسعح الع ،عمى فيسعبوك

الإلكترونععي واسععتمارة تحميععل المحتععوى كععأدوات لجمععع البيانععات. وتحععرص المععرأة الجزائريععة عمععى متابعععة إعلبنععات المتجععر لتمبيععة 

التجميعل. وتوصعمت الدراسعة إلعى أن  حاجاتيا في الحصول عمى معمومات عن السمع المعمن عنيعا، خاصعة فعي مستحضعرات

الرموز البصرية غيعر المتعمقعة بالشعكل والصعور والألعوان تسعتخدم بشعكل كبيعر فعي الإعلبنعات لجعذب انتبعاه المعرأة والتعأثير فعي 

ىعذه ا للئعلبنعات عمعى مراحعل اتخعاذ قعرار الشعراء لعدى المعرأة الجزائريعة. وتعتبعر وتظير الدراسة تعأثيرا إيجابيع ،يا الشرائيسموك

 .الدراسة إضافة معرفية جديدة وأبعاد وآفاق مستقبمية لدراسات أخرى في مجال عموم الإعلبم والاتصال

التسويق الوردي و قرار الشراء إلا أن ىذه الدراسات دلت عمى أن معظم النساء يرون رغم قمة الدراسات التي تناولت 

راسعات أخعرى فعي العدول العربيعة إلعى أن النسعاء يفضعمن التسعويق العذي أن التسويق النسائي يؤثر فعي قعراراتين الشعرائية. وتشعير د

يتضععمن الإعلبنععات التععي تعععرض حيععاة النسععاء بشععكل إيجععابي وترفععع مععن قيمتيععا، والإعلبنععات التععي تركععز عمععى موضععوعات مثععل 

لفيعم أكثعر ععن التعأثير  عالجمال والصحة والمياقة البدنية، ونتمنى في المستقبل القريعب أن تنجعز دراسعات أخعرى فعي ىعذا الموضعو 

خاصعة فعي البيئعات العربيعة والإسعلبمية. ويمكعن أن تسعاعد  الذي يمكن أن يكون لمتسويق الوردي عمى قرارات الشراء لدى النسعاء
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ىععذه الدراسععات فععي تحسععين إسععتراتيجيات التسععويق والتسععويق النسععائي بشععكل عععام، وضععمان تععوفير المنتجععات والخععدمات التععي تمبععي 

 ، و لإثراء البحث العممي ودعم الجانب النظري والمعرفي في موضوع التسويق الوردي.نساء وتعزز رفاىيتيناحتياجات ال
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 : الفصل خلاصة

 

يتكععون حععوالي نصععف سععكان العععالم مععن النسععاء، والععذين يشععكمون أيضععا نصععف المجتمععع بسععبب مسععاىمتين فععي بعععض 

، والأدوار الاجتماعيععة الأخععرى. نظععرا لأن النسععاء يطععورن الععولاء لمعلبمععة التجاريععة بعععد قععرارات الشععراء، ودورىععن كأميععات وزوجععات

تجربة إيجابيعة معيعا ، فمعن الأىميعة بمكعان التركيعز عمعى الإغعراءات العاطفيعة فعي الإععلبن والتسعويق، يجعب تقعديم خدمعة عمعلبء 

غلبلو والتعرويق لعو معن قبعل الرجعال، يجعب أن تيعتم الحمعلبت ممتازة لمنساء ويجب تبديد فكرة أن التسويق الوردي كثيرا ما يتم اسعت

 التسويقية أيضا بالعواطف بدلا من الجوانب المنطقية لممنتق إذا كانت تريد أن تكون أكثر نجاحا.

يمكن أن يؤدي إدراج المشاىير الإناث كنماذج إعلبنية إلى زيادة فعالية التسويق الوردي من خلبل جذب النساء 

الشراء، يمكن أيضا الوصول إلى النساء عبر الإنترنت والحصول عمى تجربة أفضل عبر الإنترنت بمساعدة  وتحفيزىن عمى

وسائل التواصل الاجتماعي والتسويق الإلكتروني، بالإضافة إلى ذلك، يجب إنشاء السمع والخدمات المخصصة، يجب عمى 

لية الجودة وجذابة من أجل تمبية احتياجات المرأة التي تتميز المنظمات الاستثمار في التسويق الوردي وتقديم سمع وخدمات عا

بالجودة والأناقة والسلبمة، يمكن القيام بذلك من خلبل البحث والتطوير واستخدام التعميقات الواردة من العملبء لتحديد الميزات 

 التي يريدونيا وتحسين المنتجات باستمرار لجذب العملبء الإناث والاحتفام بيم.
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 الجانب التطبيقي : لفصل الثانيا

 تمهيد

الفصعل الثعاني معن المععذكرة يتنعاول الجانعب التطبيقععي لمتسعويق العوردي وأثعره عمععى قعرار الشعرائي لععدى النسعاء فعي فنععدق 

يبعدأ المبحعث الأول بتقعديم المؤسسعة المحميعة لمدراسعة والتعريعف بيعا، ثعم يتطعرق  العاصعمة فعي الجزائعر Bay Diab ""بعاي ديعاب

يتناول المطمب الثالعث معزيق  ،وكيفية تطبيقو  " Bay Diab ب الثاني إلى استعراض التسويق الوردي في فندق "باي ديابالمطم

ينتيي المطمب الرابع بتحميعل أثعر التسعويق العوردي  ،التسويق الوردي المستخدم في الفندق والأدوات والاستراتيجيات التي تم تبنييا

  ". Bay Diab فندق "باي دياب عمى قرار الشراء لدى النساء في

يتطرق المطمب الأول إلى منيق الدراسة  ،يتبع ذلك المبحث الثاني الذي يتناول الإجراءات المنيجية لمدراسة الميدانية

يشعععمل  ،ووصعععف المجتمعععع المسعععتيدف، فعععي حعععين يتنعععاول المطمعععب الثعععاني الأدوات والأسعععاليب المسعععتخدمة فعععي الدراسعععة الميدانيعععة

 .ث اختبار أداة الدراسة وتحقيق صحة وموثوقية الأدوات المستخدمةالمطمب الثال

المطمعععب الأول تحميعععل  يشععمل ،ا، المبحعععث الثالععث يركعععز عمعععى عععرض وتحميعععل نتعععائق الدراسععة واختبعععار فرضعععياتياأخيععر 

ب الثالععث المطمععب الثععاني عععرض وتحميععل محععاور الدراسععة والمتغيععرات المسععتخدمة، فععي حععين يتنععاول المطمععالبيانععات الشخصععية و 

 .اختبار فرضيات الدراسة وتقييم صحة العلبقات المستنتجة من التحميل
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 " Bay Diab-"باي ديابالتسويق الوردي في فندق  تقديم: المبحث الأول

 تقديم مؤسسة محل الدراسة : طمب الأولمال

، وبعدأ فعي 2021إلعى  2016ا، حيعث تعم إنشعاؤه خعلبل الفتعرة معن فنعدقا خاصع Bay Diab "-"بعاي ديعابيععد فنعدق 

قاععة فطعور ا وفر أيضعا، ويتعمقعدا يوميع 120يضم المطعم  .أجنحة 5غرفة و 70. يتكون الفندق من 2022مايو  5العمل في 

 20الفنععدق عمععى بيععو يتسععع لععع  ا وقاعععة اسععتقبال. يحتععوي مقعععد 30فة إلععى كافتيريععا تتسععع لععع ا، بالإضععامقعععد 60صععباحي تتسععع لععع 

قاععة سعونا، بالإضعافة إلعى قاععة متععددة الخعدمات تتسعع لعع  يعا ومطععم. كمعا يحتعوي عمعى قاععات لمرياضعة وا، بجانبعو كافتير مقعد

يتعوفر موقعف سعيارات تحعت الأرض بالإضعافة إلعى موقعف  ،"salle de séminaires" مقععد، وثعلبث قاععات اجتماععات 100

تتعوفر خدمعة ، و ا لمطمبالإضافة إلى استضافة حفلبت وفقب سيارات بجوار الفندق. يتم تنظيم الاجتماعات والدراسات في الفندق،

زائعرا،  1830ا، ومارس بع زائر  1730زائر، تمييا فيفري بع  1700، استقبل الفندق 2023في شير يناير  ، والإنترنت في الفندق

 ا.زائر  1830ريل بع وأف

دمات والمرافعق التعي تسعتيدف الزبعائن يمكن الاستدلال من المعمومات الواردة أن الفندق يقدم مجموععة شعاممة معن الخع

 مععن اىتمامععات الزبععائن ا لمفيععوم التسععويق الععوردي، حيععث يععتم التركيععز عمععى احتياجععات ونسععاء. يععتم تقععديم ىععذه الخععدمات وفقععمععن ال

 النساء وتسييل عممية الوصول إلى المنتجات والخدمات بسيولة.

ث يضععمن التواجععد والتععوفر السععيل لنقععاج البيععع المتعععددة ملبئمععة لمنسععاء، حيعع ييععدف الفنععدق إلععى تععوفير تجربععة مميععزة و

والمرافععق المناسععبة لاحتياجععاتين. يتبععع الفنععدق اسععتراتيجية تسععويقية تعععزز المحتععوى الععوردي، حيععث يركععز عمععى تسععميي الضععوء عمععى 

مععن خععلبل تععوفير خدمععة  الفوائععد التععي يوفرىععا لمزبععائن النسععاء. بالإضععافة إلععى ذلععك، يسعععى الفنععدق إلععى تحقيععق رضععا الزبععائن النسععاء

 .عالية الجودة، وتجربة مريحة وآمنة في بيئة محايدة ومتفيمة لاحتياجاتين الخاصة

 " Bay Diab-"باي دياب الدراسة الثاني التسويق الوردي في الفندق محل المطمب

توجيعو ىعذه يعتم  ،، يعتم تطبيعق اسعتراتيجية التسعويق العوردي بشعكل فععال ومميعز Bay Diab "-"بعاي ديعابفعي فنعدق 

تتميعز التجربعة فعي فنعدق "بعاي ديعاب" و  ،الاستراتيجية لاستيداف النساء كفئة ىدف لتحقيق أىداف التسويق وزيادة حصعة السعوق 

يتم تصميم الغرف والأجنحة بألوان وديكورات تناسب الذوق النسعائي وتعكعس الرقعي  ،بعناصر التسويق الوردي المتنوعة والمبتكرة
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الفنععدق مرافعععق وخععدمات متنوععععة تمبععي احتياجعععات النسععاء، مثعععل صععالون تجميعععل ومركععز سعععبا ومسععبح خعععاص كمععا يعععوفر  ،والأناقععة

يعععتم تنظعععيم فعاليعععات وأنشعععطة خاصعععة تسعععتيدف النسعععاء فعععي الفنعععدق، مثعععل ورش عمعععل ونعععدوات حعععول الصعععحة والجمعععال ، و لمنسعععاء

كيعععاج بواسعععطة فريعععق متخصعععص معععن الخبعععراء فعععي يعععتم تقعععديم خعععدمات التعععدليك والعنايعععة بالبشعععرة والشععععر والم ،والتطعععوير الشخصعععي

 .المجال

تسعععى إدارة الفنععدق لخمععق تجربععة فريععدة ومميععزة لمنسععاء الزائععرات، حيععث يععتم الاىتمععام بععأدق التفاصععيل وتععوفير الراحعععة 

علبقات والاستجابة لاحتياجاتين الخاصة. يتم تدريب فريق العمل عمى التعامل المطيف والميذب مع النساء، مما يسيم في بناء 

ا لتنفيذ استراتيجية التسويق الوردي في قطاع نموذجا رائع  Bay Diab "-"باي ديابيعتبر فندق  ،وثيقة ومستدامة مع العميلبت

تتميز التجربة في الفنعدق بعالجودة والتميعز، ممعا يسعيم فعي تعزيعز العلبقعة المسعتدامة معع النسعاء الزائعرات وزيعادة رضعاىن  ،الفنادق

 .لبمة التجاريةوولاءىن تجاه الع

، يعتم تعوفير مجموععة متنوععة معن الخعدمات والمرافعق التعي تناسعب احتياجعات   Bay Diab "-"بعاي ديعابفعي فنعدق 

ا لممفيعوم العوردي، يتم تصميم ديكعور الغعرف وفقع ،فاخر و أجنحة مجيزة بشكل مريح  5غرفة و 70النساء. يحتوي الفندق عمى 

ا مرافق لتناول الطعام يوفر الفندق أيضو  .زاىية والعناصر الأنثوية لخمق جو مريح وجذابحيث يتم استخدام الألوان الناعمة وال

بالإضعافة إلعى  ،امقععد 60قاععة فطعور صعباحي تتسعع لعع ا يقعدم وجبعات متنوععة طعوال اليعوم و مقعد 120تتنوع بين مطعم يتسع لع 

لاء فععي أي وقععت. تععم تصععميم المطععاعم والقاعععات لإضععفاء ا لتمبيععة احتياجععات النععز مقعععد 30كافيتريععا صععغيرة تتسععع لععع ذلععك، يتععوفر 

 .، مما يساىم في تجربة تناول الطعام المميزة لمنساءوالأنثوي الطابع الوردي 

إضافة إلى ذلك، يوفر الفندق مرافق رياضية متنوعة مثل صالة للؤلعاب الرياضية وقاعة صونا، حيث يمكعن لمنسعاء 

مقععععد، وثعععلبث قاععععات  100ا قاععععة متععععددة الخعععدمات تتسعععع لعععع بشعععكل معععريح. تتعععوفر أيضعععوالاسعععترخاء ممارسعععة التمعععارين البدنيعععة 

تضعمن و  ،، ممعا يتعيح لمنسعاء إمكانيعة عقعد الاجتماععات والفعاليعات بكعل راحعة وتسعييل(salle de siminaires) للبجتماععات

لإضععافة إلععى مواقععف سععيارات بجععوار ا تععوفير مرافععق ملبئمععة لمسععيارات، حيععث يتععوفر موقععف سععيارات تحععت الأرض باالفنععادق أيضعع

الفندق. يتيح ىذا لمنساء الزائرات الوصول إلى الفندق بسيولة وراحة وضمان سلبمة سياراتين، يعتم تنفيعذ التسعويق العوردي بشعكل 

يتم تصميم جميع العناصر والخدمات والمرافق لتمبية احتياجات وتفضيلبت النساء  ،  Bay Diab "-"باي ديابمل في فندق شا

 .ا عمى قراراتين الشرائيةت، مما يعزز تجربتين ويؤثر إيجابالزائرا
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 " Bay Diab-"باي دياب التسويق الوردي في الفندق محل الدراسة مزيج : المطمب الثالث

يتم تنفيذ مزيق التسعويق العوردي بشعكل متكامعل فعي فنعدق "بعاي ديعاب" لضعمان تحقيعق أقصعى اسعتفادة معن اسعتراتيجية 

 .. يشمل المزيق عدة عناصر تعمل بالتناغم لخمق تجربة استثنائية لمنساء الزائرات وتعزيز قراراتين الشرائيةالتسويق الوردي

، يتم تنفيذ عنصر المنتق في فندق "باي دياب" بتوفير غعرف مريحعة ومجيعزة بشعكل فعاخر تحمعل الطعابع العوردي. أولا

اسعب معع ذوق النسعاء ويعرغبن فعي الاسعتمتاع بعو. كمعا يعتم تعوفير مرافعق يتم اختيار الألوان والأثاث والعديكور بعنايعة لخمعق جعو يتن

 .ملبئمة مثل المطاعم والقاعات الرياضية وقاعات الاجتماعات لتمبية احتياجات النساء المختمفة

ا، يععتم تنفيععذ عنصععر السعععر بشععكل يتناسععب مععع توقعععات النسععاء الزائععرات. يععتم تقععديم عععروض وتخفيضععات خاصععة ثانيعع

ا توفير خيارات متنوعة للؤسعار تناسعب مختمعف الفئعات الاقتصعادية ين عمى الحجز في الفندق. يتم أيضبين وتشجيعلمنساء لجذ

 .لمنساء، مما يسيم في زيادة قراراتين الشرائية وتعزيز رضاىن

لضععمان وصععول النسععاء إلععى   Bay Diab "-"بععاي ديععاب، يععتم تنفيععذ عنصععر التوزيععع بشععكل فعععال فععي فنععدق ثالثععا

مععع ات والمنتجععات بسععيولة. يععتم تععوفير قنععوات توزيععع متعععددة تشععمل الحجععوزات عبععر الإنترنععت، ووكععالات السععفر، وشععراكات الخععدم

وصععول  والخععارجي لتسععييل الأرضععيلمسععيارات  و موقععف فععي محيطععو دمات النقععلا تععوفير خععمنصععات الحجععز الشععييرة. يععتم أيضعع

 .النساء إلى الفندق بسيولة

رويق بشكل فعال في فندق "باي دياب" من خلبل استخدام استراتيجيات التسويق الإعلبني ا، يتم تنفيذ عنصر التأخير 

والتواصعل الاجتمعاعي الموجيععة نحعو النسععاء. يعتم إطععلبق حمعلبت إعلبنيعة مبتكععرة تسعتيدف الجميععور النسعائي وتعععزز فوائعد ومزايععا 

 .مع العملبء وتعزيز تفاعميم ومشاركتيم كما يتم استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لبناء علبقات قوية ،الفندق

باسعتخدام ىععذا المععزيق المتكامعل لمتسععويق الععوردي، يعتم تحقيععق تععأثير إيجعابي عمععى قععرارات الشعراء لععدى النسععاء الزائععرات 

ة الراحة والتفضيل لمفنعدق، ممعا يععزز تجعربتين ويحفعزىن عمعى الععودة معرة أخعرى والتوصعي لفندق "باي دياب". يشعرن بالانتماء و

 .بو للآخرين
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يتكععون معن مجموععة مععن بمعا يمعي   Bay Diab "-معزيق التسععويق العوردي فعي فنعدق "بععاي ديعابيمكعن أن نمخعص 

العناصععر والإجععراءات التععي تيععدف إلععى جععذب واسععتيداف السععوق النسععائية وتحقيععق رغباتيععا واحتياجاتيععا الخاصععة. يععتم تنفيععذ ىععذا 

أىعم عناصعر معزيق التسعويق العوردي فعي  ، وء الزائعرات وتعزيعز قعراراتين الشعرائيةالمزيق بشكل متكامل لضمان تجربة مميزة لمنسا

ق يتم استخدام الألوان الناعمعة والزاىيعة والعناصعر الأنثويعة فعي تصعميم الغعرف والمرافعق، ممعا يخمع ، الفندق ىو التصميم والديكور

تعععدعيم يعععتم و والمريحععة تجربعععة مريحعععة وممتعععة لمنعععزلاء، ا لمنسععاء. تعععوفر العععديكورات الورديععة والعناصعععر الأنيقعععة جععوا مريحعععا وملبئمععع

مععن خععلبل تععوفير مطعععم يقععدم وجبععات متنوعععة  ،تععوفير مجموعععة متنوعععة مععن الخععدمات والمرافععق التععي تسععتيدف النسععاءالتصععميم ب

ياجعات ومأكولات صحية، وقاعة فطور صباحي تمبي احتياجات التغذية الصحية، ومرافق رياضية ومنتجع صعحي، يعتم تمبيعة احت

يعععتم تنفيعععذ اسعععتراتيجيات تسعععويقية موجيعععة نحعععو النسعععاء مثعععل الحمعععلبت الإعلبنيعععة  و النسعععاء المتنوععععة وتعزيعععز رفعععاىيتين العامعععة،

المسعععتيدفة والتواجعععد فعععي وسعععائل الاتصعععال الاجتمعععاعي المفضعععمة لعععديين. يعععتم تسعععميي الضعععوء عمعععى الخصعععائص الفريعععدة لمفنعععدق 

 .مما يساعد عمى جذب الاىتمام والانتباه من جانب الجميور المستيدف والخدمات المقدمة لمنساء بشكل مباشر،

رؤيعة متكاممعة لتمبيعة احتياجعات  "Bay Diab - بشعكل ععام، يعكعس معزيق التسعويق العوردي فعي فنعدق "بعاي ديعاب

جيات التسععويق النسععاء وتععوفير تجربععة اسععتثنائية ليععن. مععن خععلبل التركيععز عمععى التصععميم الجععذاب، والخععدمات المتنوعععة، واسععتراتي

 ..المستيدفة، يتم بناء صورة إيجابية لمفندق وتعزيز وجوده في سوق النساء

-"بباي ديباب فبي الفنبدق محبل الدراسبة : أثر التسويق الوردي عمى قرار الشبراء لبدى النسباءالمطمب الرابع
Bay Diab " 

قطعاع الفنعادق يمكعن ردي بشعكل فععال فعي تشير نتائق واستنتاجات ىذه الدراسة إلى أن تنفيذ استراتيجية التسعويق العو  

ا عمععى قععرارات الشععراء لععدى النسععاء. يتععيح التسعويق الععوردي إثععارة العواطععف الإيجابيععة وتعزيععز الارتبععاج العععاطفي بععين أن يعؤثر إيجابعع

 العمعععيلبت والفنعععدق. بالإضعععافة إلعععى ذلعععك، يعمعععل التسعععويق العععوردي عمعععى تسعععييل الوصعععول إلعععى المنتجعععات والخعععدمات التعععي تمبعععي

 .احتياجات النساء وتتوافق مع قيمين الاجتماعية والأخلبقية

ذات أثعر قعوي عمعى قعرارات الشعراء لعدى  Bay Diab "  -التسعويقية الورديعة فعي فنعدق "بعاي ديعاب الاسعتراتيجيةتععد 

، وبالتعالي يعتم النساء. فبفضل التركيز عمى تمبيعة احتياجعات وتفضعيلبت الجميعور النسعائي، يعتم تعزيعز الانعدماج والتواصعل معيعن

أحعععد الأثعععر الرئيسعععي لمتسعععويق العععوردي ىعععو تعزيعععز العععوعي والاىتمعععام بمنتجعععات ، تحقيعععق تعععأثير إيجعععابي عمعععى سعععموك الشعععراء لعععديين
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بفضععل التوجيععو المباشععر للبحتياجععات والاىتمامععات النسععائية، يععتم بنععاء علبقععة قويععة مععع العمععيلبت  ،وخععدمات الفنععدق بععين النسععاء

ومععن خععلبل تجربععة فريععدة ومميععزة تمبععي توقعععات النسععاء، يععتم بنععاء صععورة إيجابيععة حععول الفنععدق  ،ء لمفنععدقالمحععتملبت وتعزيععز الععولا

 .ومستوى الخدمة المقدمة

يعععؤثر التسعععويق العععوردي فعععي زيعععادة رغبعععة النسعععاء فعععي الشعععراء والاسعععتمرار فعععي الاسعععتخدام. فمعععن خعععلبل إظيعععار فوائعععد  و

يتم تحفيزىن عمى اتخاذ قرارات الشراء بشكل إيجابي. كما يساىم التركيعز عمعى  المنتجات والخدمات بشكل ملبئم وجاذب لمنساء،

 .الخدمات المقدمة الجوانب العاطفية والشخصية في تعزيز رغبة النساء في اقتناء المنتجات و

لفنعدق نجعاح اة فعي ميمكن القول إن التسويق الوردي يمعب دورا قويا في تقيم خمة مناسعبة لممعرأة والمسعاى بشكل عام،

فيععو يسععاىم فععي تحسععين سععمعة العلبمععة التجاريععة، وزيععادة الطمععب عمععى المنتجععات والخععدمات،  ،وزيععادة حصععتو مععن سععوق النسععاء

وتعزيعععز العععولاء لمعمعععيلبت الحاليعععات وجعععذب العمعععيلبت الجديعععدات. بالتعععالي، فعععرن الاسعععتثمار فعععي اسعععتراتيجية التسعععويق العععوردي يععععد 

 .لتميز في صناعة الفنادقاستراتيجية فعالة لتحقيق النجاح وا
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 المبحث الثاني: الإجراءات المنهجية لمدراسة الميدانية

 المطمب الأول: منهج ومجتمع الدراسة الميدانية

 أولا: منهج البحث:

 المنيق ىو الطريقة التي توصمنا إلى الحقيقة العممية استنادا إلى قواعد ييتدي بيا الفكر، ويعرف أيضا بكونو الخيي

غير المرئي الذي يشد البحث من بدايتو حتى النياية قصد الوصول إلى نتائق معينة. ولكون البحث العممي يستند في جانب 

ميم منو عمى انراء والسموكيات والاتجاىات التي تأثر بالجانب المعرفي بالأفراد، والذي يعكس دورىا في ترجمة الأفكار العممية 

بد من اختيار منيق يمتاز بالنظرة الشمولية ومنيا اعتماد أساليب متعددة لجمع البيانات والمعمومات إلى أفكار عممية، لذا كان لا

كالاستبانة، والملبحظة والمقابلبت المختمفة والاطلبع عمى بعض وثائق المؤسسة محل الدراسة. لذا استقر الرأي عمى تبني 

لذي يمكن عن طريقو جمع البيانات وتبويبيا وتحميميا ومقارنتيا وتفسيرىا المنيق الوصفي، الذي نراه ممما بكل ما ذكرنا سابقا، وا

 بعبارة أخرى يعد ىذا المنيق من أكثر مناىق البحث العممي ملبئمة ليذا النوع من البحوث.

 ثانيا: مجتمع البحث:

 بحث جميعالعندما يقوم الباحث بدراسة ظاىرة معينة فيجب عميو أن يحدد مجتمع بحثو، حيث يقصد بمجتمع 

 للبتي يترددنا عمى فندق باي ديابمفردات الظاىرة التي يدرسيا الباحث ويتكون مجتمع الدراسة الحالية من جميع الزبونات ا

 باب الزوار بالجزائر العاصمة.ب

 عينة البحث:ثالثا: 
جزء من الكل بمعنى  تعرف العينة عمى أنيا جزء من مجتمع الدراسة التي تجمع منو البيانات الميدانية، وىي تعتبر

 .أنو تؤخذ مجموعة من أفراد المجتمع عمى أن تكون ممثمة لمجتمع البحث

أما عينة الدراسة فيي عينة عشوائية تم اختيارىا لمحصول عمى آراء ومعمومات من المفردات محل الدراسة، حيث 

 استمارة استبيان وتم استرجاعيا كاممة. 70قمنا بتوزيع 

 ات والأساليب المستخدمة في الدراسة الميدانيةالمطمب الثاني: الأدو 

 في ىذا المطمب سنتعرف عمى الأدوات المعتمدة في جمع البيانات والأساليب المستخدمة في تحميل ىذه البيانات.
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 أولا: أدوات جمع البيانات

الوصول إلى  إن استعمال منيق معين في أي بحث يتطمب من الباحث الاستعانة بأدوات ووسائل مساعدة تمكنو من

المعمومات اللبزمة، والتي بواسطتيا يستطيع معرفة واقع ميدان الدراسة وقد تم جمع البيانات التي تيمنا في الدراسة باستخدام 

 الأدوات التالية:

 الملاحظة: -1

ىي تقنية وأداة من أدوات البحث العممي التي لا يمكن الاستغناء عنيا فيي تسيل عمى الباحث جمع البيانات 

ريقة مباشرة، حيث تعرف بأنيا عممية مراقبة أو مشاىدة لسموك الظواىر والأحداث ومكوناتيا المادية والبيئية ومتابعة سيرىا بط

واتجاىاتيا وعلبقتيا بأسموب عممي منظم ومخطي وىادف بقصد تفسير وتحديد العلبقة بين المتغيرات والتنبؤ بسموك الظاىرة 

 وتوجيييا.

تكررة لمفندق  المؤسسة محل الدراسة( تم ملبحظة سير الأمور والسموك السائد في المؤسسة من خلبل الزيارات الم

 وكذا معرفة الظروف المينية لمموظفين وطبيعة التفاعل مع الزبائن، وملبحظة أساليب التسويق المتبعة.

 الاستمارة: -2

ي تعرف بأنيا نموذج يضم مجموعة من تعد الأداة والوسيمة الجيدة في جمع المعمومات من أفراد عينة الدراسة، في

الأسئمة الموجية إلى الأفراد بيدف الحصول عمى بيانات معينة، وتعتبر أكثر الأدوات استخداما وشيوعا في الدراسات 

 الاستطلبعية والكشفية.

كذلك ىي عبارة عن مجموعة من الأسئمة حول موضوع معين والتي يتم إعدادىا إعدادا محددا، وتصمم عمى 

 .شخاص المختارين  المبحوثين( لتسجيل إجاباتيم ثم يتم إعادتيا ثانيةالأ

فقد تم وضع استمارة البحث بصورة مبدئية وتم عرضيا عمى الأستاذ المشرف ومجموعة من أساتذة كمية عموم 

تستقر الاستمارة في شكميا التسيير لإبداء رأييم واقتراح بعض التغييرات والتعديلبت حتى تكون الاستمارة مناسبة لعينة الدراسة، ل

 النيائي عمى النحو التالي:

 :يضم البيانات الشخصية لأفراد عينة الدراسة. القسم الأول 
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 :يضمن متغيرات الدراسة، وتم تقسيمو إلى محورين ىما: القسم الثاني 

 :يضم أبعاد التسويق الوردي والمتمثمة في: المحور الأول 

 ئمة.( أس10بعد الخدمة: يحتوي عمى عشرة   -

 ( أسئمة.04بعد السعر: يحتوي عمى أربعة   -

 ( أسئمة.09بعد التوزيع: يحتوي عمى تسعة   -

 ( أسئمة.05بعد الترويق: ويحتوي عمى خمسة   -

 ( أسئمة.04بعد الأفراد: يحتوي عمى أربعة   -

 ( أسئمة.07بعد الدليل المادي: يحتوي عمى سبعة   -

 ( أسئمة.07بعد المعمومات: ويحتوي عمى سبعة   -

 أسئمة.09ييتم بدراسة قرار الشراء لدى النساء، ويضم تسعة   لمحور الثاني:ا ) 

وقد تم الاعتماد عمى مقياس ليكرت الخماسي في تحديد إجابات الأفراد عمى أسئمة الاستبيان، والجدول التالي يوضح درجات 

 سمم ليكرت الخماسي.

 درجات سمم ليكرت الخماسي : 1الجدول رقم

 موافقة تماما موافقة محايدة غير موافقة قة تماماغير مواف الإجابة
 5 4 3 2 1 الدرجة

 من إعداد الطالبتين المصدر:

مقيعاس ليكعارت الخماسي  الحدود الدنيا والعميا( المستخدمة في محاور الدراسة، تم حساب المدى  ئةولتحديد طعول ف

، لنحصل عمى فئات (0,8=4/5)ى طول الفئة أي ، ثم تقسيمو عمى عدد فترات المقياس الخمسة لمحصول عم(4=5-1)

 المقياس وفق الجدول التالي:

 فئات مقياس ليكرت الخماسي : 2الجدول رقم

 درجة الموافقة الفئات
 منخفضة جدا 1,8إلى أقل من  1من 
 منخفضة 2,6إلى أقل من   1,8من 
 متوسطة 3,4إلى أقل من  2,6من 



 الفصل الثاني : الجانب التطبيلي

 

32 

 

 مرتفعة 4,2إلى أقل من  3,4من 
 مرتفعة جدا 5إلى  4,2من 

 من إعداد الطالبتين المصدر:

 ثانيا: الأساليب المستخدمة في الدراسة

والذي يحتوي عمى مجموعة من الأساليب والاختبارات الاحصائية التي تندرج ضمن  spssتم الاعتماد عمى برنامق 

 يا ما يمي:مقاييس الإحصاء الوصفي والاستدلالي، وقد تم استخدام مجموعة من الأساليب من

 :والتي تفيد في وصف وتبيان خصائص عينة الدراسة. التكرارات والنسب المئوية 

 :لمعرفة مدى ارتفاع وانخفاض إجابات عينة أفراد الدراسة عمى كل عبارات الدراسة. المتوسط الحسابي 

 :لمعرفة مدى التشتت، وىو أكثر مقاييس التشتت استقرارا. الانحراف المعياري 

  لتحديد طبيعة البيانات والاختبارات المناسبة ليا. زيع الطبيعي:اختبار التو 

 قياس ثبات عبارات وأسئمة الاستبيان.معامل الثبات ألفا كرونباخ : 

 :معرفة نوعية العلبقة التي تربي بني المتغيرين. معامل الارتباط 

 :أسموب لمعرفة درجة تأثير المتغيرات المستقمة عمى التابعة. الانحدار 

  لتحديد الفروقات في إجابات الأفراد. التباين:تحميل 

 المطمب الثالث: اختبار أداة الدراسة

تحديد طبيعة ىذه  خلبل من الدراسة أداة اختبار سيتم عمييا، المتحصل الدراسة بيانات جودة مدى من لمتحقق

 .وثباتيا صدقيا إلى التطرق البيانات و 

 أولا: اختبار التوزيع الطبيعي

لمعرفة ما إذا كانت البيانعات تخضعع لمتوزيعع  one sample K-Sسمرنوف -ى اختبار كولموجروفتم الاعتماد عم

 الطبيعي أم لا، حيث تنص فرضية ىذا الاختبار عمى ما يمي:

 "بيانات العينة المسحوبة تتبع التوزيع الطبيعي"الفرضية الصفرية: 
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 الطبيعي""بيانات العينة لا المسحوبة تتبع التوزيع الفرضية البديمة: 

فرننا نعرفض الفرضعية الصعفرية ونقبعل الفرضعية  0,05فرذا كانت القيمة الاحتمالية للبختبار أقل من مستوى المعنوية 

 البديمة، والعكس صحيح.

 اختبار التوزيع الطبيعي لبيانات أداة الدراسة : 3الجدول رقم

 sigمستوى الدلالة  one sample K-Sالقيمة الإحصائية  محاور الدراسة
 *0.200 0.076 التسويق الوردي

 0.085 0.130 قرار الشراء لدى النساء
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

سمرنوف كانت أكبر من مستوى المعنوية -تبين نتائق الجدول أعلبه أن القيمة الاحتمالية لاختبار كولموجروف

الي نقبل الفرضية الصفرية والتي تنص عمى أن البيانات تتبع التوزيع الطبيعي، وعميو سيتم لجميع محاور الدراسة، وبالت 0,05

 الاعتماد عمى الاختبارات المعممية في تحميل ومناقشة ىذه البيانات.

 ثانيا: صدق أداة الدراسة

الاستبانة  صدق من ولمتحقق لقياسيا صممت التي المتغيرات قياس عمى الاستبانة قدرة الأداة بصدق يقصد

 :ما يمي عمى نعتمد البحث في المستخدمة

 الصدق الظاهري: -1

واعتمد  من المحكمين، عدد عمى عرضيا تم أن بعد وذلك عباراتيا، وصحة ومصداقيتيا الأداة صحة من التأكد تم

بداء الأداة دراسة منيم وطمب الأداة، صحة من لمتأكد احكمن إجماع والنظر  عبارة لممحتوى ال مناسبة مدى من حيث فييا رأييم وا 

 ملبحظة أية أو وشموليتيا وتنوع محتواىا وتقويم مستوى الصياغة المغوي  العبارات عدد حيث من البحث أداة كفاية مدى في

 التغير أو الحذف وفق ما يراه المحكم لازما. بالتعديل أو يتعمق فيما مناسبة يرونيا أخرى 

 توصيات وآراء ىيئة التحكيم. ضوء في التعديات إجراء وتم ،واقتراحاتيم المحكمين ملبحظات بدراسة وقمنا

 صدق الاتساق الداخمي: -2
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 معدى لمعرفعة كوذ Spearmanسعبيرمان  الارتبعاج معامعل حسعاب تعم العداخمي للبسعتبيان صعدق معن التأكعد أجل من

 والعبارات التي يتضمنيا.محور  الارتباج بين كل معاملبت بحساب قمنا حيث إليو، تنتمي الذي المحور مع عبارة اتساق كل

 :الاتساق الداخمي لعبارات المحور الأول 

لتحديد الاتساق الداخمي لعبارات المحور الأول: التسويق الوردي، قمنا بحساب معامل الارتباج سبيرمان لعبارات كل 

 بعد من أبعاد المحور مع الدرجة الكمية لممحور.

 الاتساق الداخمي لعبارات بعد الخدمة: -

جععدول أدنععاه معععاملبت الارتبععاج لسععبيرمان بععين عبععارات بعععد الخدمععة والدرجععة الكميععة لممحععور الأول: التسععويق يوضععح ال

 الوردي.

 الاتساق الداخمي لعبارات بعد الخدمة : 4الجدول رقم

 العبارات الرقم
معامل 
الارتباط 

spearman 

مستوى 
الدلالة 

sig 
 0.000 **0.601 جودة الخدمات التي يقدميا الفندق عالية 1
 0.005 **0.332 الفنادق تقدم خدمات متنوعة وملبئمة لاحتياجات الزبائن 2
 0.000 **0.533 يقدم الفندق خدمات النظافة والصيانة بشكل جيد وملبئم 3
 0.005 **0.335 يوفر الفندق جميع وسائل الراحة المطموبة داخل الغرفة 4
 0.013 *0.295 كل جيديقدم الفندق خدمات الغرف وتنظيف الغرف بش 5
 0.000 **0.509 يقدم الفندق خدمات الإفطار والوجبات ذات نوعية عالية 6
 0.000 **0.552 خدمات الاستقبال والتسجيل وتسميم المفاتيح مريحة 7
 0.000 **0.539 يوفر الفندق خدمات الإنترنت والاتصالات بشكل دائم 8
 0.001 **0.389 يوفر الفندق خدمات النقل والتوصيل 9
 0.001 **0.428 خدمات السياحة والرحلبت السياحية متوفرة بشكل دوري  10

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:
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ترتبي مع المحور الذي تنتمي إليو  التسويق الوردي(، أي أن  بعد الخدمة يتضح من الجدول بأن جميع عبارات

 (. وبالتالي فرن جميع عبارات ىذا البعد صادقة ومتسقة داخميا لما وضعت لو.0,05عند مستوى أقل من  فقراتو دالة إحصائيا 

 :تساق الداخمي لعبارات بعد السعرالا  -

يوضح الجدول أدناه معاملبت الارتباج لسبيرمان بين عبارات بعد السعر والدرجة الكمية لممحور الأول: التسويق 

 الوردي.

 ساق الداخمي لعبارات بعد السعرالات : 5الجدول رقم

 العبارات الرقم
معامل 
الارتباط 

spearman 

مستوى 
الدلالة 

sig 

 أسعار الخدمات المقدمة لمنساء عمى مستوى الفنادق تتناسب مع 11
 الاجتماعي لمزبائن من النساء المستوى 

0.510** 0.000 

 0.001 *0.272 تتكيف أسعار خدمات الفنادق مع وضعك المادي 12

13 
تتناسب أسعار خدمات الفنادق مع جودة الخدمات التي تقدم لك، 
وذلك الضمان حصولك عمى خدمة عالية الجودة بما يتناسب مع 

 تدفعينيا القيمة التي
0.461** 0.005 

14 
يوفر الفندق لك تخفيضات في كل مرة تستفيدي من خدماتو، مما 

، وذلك يتيح لك الحصول عمى خدماتو بتكمفة أقل في كل مرة
 لتشجيعك عمى العودة وتجربة خدماتو مرارا وتكرارا

0.321** 0.023 

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

ترتبي مع المحور الذي تنتمي إليو  التسويق الوردي(، أي أن  بعد السعر يتضح من الجدول بأن جميع عبارات

 (. وبالتالي فرن جميع عبارات ىذا البعد صادقة ومتسقة داخميا لما وضعت لو.0,05قل من  فقراتو دالة إحصائيا عند مستوى أ

 :تساق الداخمي لعبارات بعد التوزيعالا  -

يوضح الجدول أدناه معاملبت الارتباج لسبيرمان بين عبارات بعد التوزيع والدرجة الكمية لممحور الأول: التسويق 

 الوردي.
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 اخمي لعبارات بعد التوزيعالاتساق الد : 6الجدول رقم

 العبارات الرقم
معامل 
الارتباط 

spearman 

مستوى 
الدلالة 

sig 
 0.030 *0.256 يتوفر في الفندق خدمة الإنترنت عالية السرعة مجانا لمنزلاء 15
 0.001 **0.385 طمعتي عمى مستوى الخدمات من مواقع التواصل الاجتماعيإ 16

17 
 فر خدمات جيدة لممستخدمين في مجالمواقع التواصل الاجتماعي تو 

 0.000 **0.635 التسويق

18 
إستفدتي من عروض تسويقية خاصة أو تخفيضات عمى الخدمات 

 0.003 **0.352 الفندقية في مواقع التواصل الاجتماعي

19 
تعممين دائما عمى نشر تجربتك عمى خدمات الفندق في حسابك 

 0.000 **0.420 عمى الفايسبوك الخاص

20 
نشر تجربتك عمى خدمات الفندق يساعد في تعزيز الثقة لدى الزبائن 

 0.033 *0.256 انخرين

21 
تتابعين انراء والتقييمات الأخرى لمفندق عمى مواقع التواصل 

 0.001 **0.362 والإنترنت الاجتماعي

22 
 تستخدمين أدوات التحميل والإحصائيات المتاحة عمى مواقع التواصل

 0.026 *0.267 حسين جودة الخدمات وتحسين عمميات التسويقالاجتماعي لت

الخدمات التي تقدميا مواقع التواصل الاجتماعي في مجال التسويق  23
 تعزز الوعي بالعلبمة التجارية وتحسن من التواصل مع الزبائن

0.375** 0.002 

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:
تععرتبي مععع المحععور الععذي تنتمععي إليععو  التسععويق الععوردي(، أي أن  بعععد التوزيععع الجععدول بععأن جميععع عبععاراتيتضععح مععن 

 (. وبالتالي فرن جميع عبارات ىذا البعد صادقة ومتسقة داخميا لما وضعت لو.0,05فقراتو دالة إحصائيا عند مستوى أقل من  

 :تساق الداخمي لعبارات بعد الترويجالا  -

اه معاملبت الارتباج لسبيرمان بين عبارات بعد الترويق والدرجة الكمية لممحور الأول: التسويق يوضح الجدول أدن
 الوردي.

 الاتساق الداخمي لعبارات بعد الترويق : 7الجدول رقم

مستوى معامل  العبارات الرقم
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الارتباط 
spearman 

الدلالة 
sig 

عن طريق  وجدتي تفاصيل شاممة حول الخدمات المتاحة في الفندق 24
 مطالعة المطويات والكتيبات التي توزع

0.647** 0.000 

اطلبعك عمى خدمات الفندق كان عن طريق الإعلبنات الترويجية  25
 التي نشرت عمى منصات التواصل الاجتماعي

0.367** 0.002 

تعمل موظفات التسويق في الفندق بشرح وتوضيح الخدمات التي  26
 الاستفادة منيا يوفرىا الفندق ويمكن لمضيوف

0.258* 0.008 

يقوم فريق التسويق في الفندق بمساعدة الزوار من النساء خاصة من  27
 برفقتيا أطفال بالخدمات المتاحة ليم في الفندق

0.373** 0.031 

يوفر الفندق خدمات مجانية إضافية مع الخدمة الأساسية في بعض  28
 الأحداث، بالإضافة إلى خدمات مخصصة للؤطفال

0.314** 0.001 

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

ترتبي مع المحور الذي تنتمي إليو  التسويق الوردي(، أي أن  بعد الترويق يتضح من الجدول بأن جميع عبارات

 دقة ومتسقة داخميا لما وضعت لو.(. وبالتالي فرن جميع عبارات ىذا البعد صا0,05فقراتو دالة إحصائيا عند مستوى أقل من  

 :تساق الداخمي لعبارات بعد الأفرادالا  -

يوضح الجدول أدناه معاملبت الارتباج لسبيرمان بين عبارات بعد الأفراد والدرجة الكمية لممحور الأول: التسويق 
 الوردي.

 الاتساق الداخمي لعبارات بعد الأفراد :8الجدول رقم 

 العبارات الرقم
معامل 

باط الارت
spearman 

مستوى 
الدلالة 

sig 

29 
يحرصن مسوقات الخدمات في الفنادق عمى تقديم الخدمات بجودة 

 عالية الضمان ولاء ورضا زبائنين من النساء 
0.502** 0.000 

30 
تعمل مسوقات الخدمات في الفندق بجيد كبير لتقديم الخدمات 

الخدمة المقدمة بطريقة متميزة لمفت انتباه الزبونات وتقبل رأيين في 
 لين

0.424** 0.000 
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تمتمك مسوقات الخدمات في الفندق ميارات الإبداع والتطوير اللبزمة  31
 لتحسين تجربتك من خلبل تقديم خدمة عالية الجودة

0.355** 0.003 

تحاول مسوقات خدمات الفندق تصحيح أي خطأ قد يحدث سواء قبل  32
 أو بعد طمب الخدمة

0.273* 0.022 

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  در:المص
تععرتبي مععع المحععور الععذي تنتمععي إليععو  التسععويق الععوردي(، أي أن  بعععد الأفععراد يتضععح مععن الجععدول بععأن جميععع عبععارات

 ا وضعت لو.(. وبالتالي فرن جميع عبارات ىذا البعد صادقة ومتسقة داخميا لم0,05فقراتو دالة إحصائيا عند مستوى أقل من  

 :تساق الداخمي لعبارات بعد الدليل الماديالا  -

يوضح الجدول أدناه معاملبت الارتباج لسبيرمان بين عبارات بعد الدليل المادي والدرجة الكمية لممحور الأول: 

 التسويق الوردي.

 الاتساق الداخمي لعبارات بعد الدليل المادي : 9الجدول رقم

 العبارات الرقم
معامل 
ط الارتبا

spearman 

مستوى 
الدلالة 

sig 
 0.000 **0.471 يتوفر الفندق عمى خدمات المواصلبت ووسائل التنقل 33
 0.011 *0.301 يتوفر الفندق عمى أماكن واسعة لركن السيارات 34
 0.001 **0.378 يسيل الوصول إلى الفندق نظرا لموقعو المناسب 35
 0.001 **0.425 واسعة ومريحة تتميز صالات الاستقبال في الفندق بأنيا 36

37 
يتميز مظير موظفات الخدمات في الفندق بارتدائين زيا موحدا 

 0.000 **0.594 لمتسويق

 0.000 **0.521 يحتوي الفنادق عمى مقيى ومطعم بخدمات لمنساء 38
 0.000 **0.554 يتميز التصميم الداخمي لمفندق بجمالو ويشعر النزلاء بالراحة 39

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

ترتبي مع المحور الذي تنتمي إليو  التسويق الوردي(، أي  بعد الدليل المادي يتضح من الجدول بأن جميع عبارات

لما وضعت (. وبالتالي فرن جميع عبارات ىذا البعد صادقة ومتسقة داخميا 0,05أن فقراتو دالة إحصائيا عند مستوى أقل من  

 لو.
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 :تساق الداخمي لعبارات بعد العممياتالا  -

يوضح الجدول أدناه معاملبت الارتباج لسبيرمان بين عبارات بعد العمميات والدرجة الكمية لممحور الأول: التسويق 
 الوردي.

 الاتساق الداخمي لعبارات بعد العمميات : 10الجدول رقم

 العبارات الرقم
معامل 
الارتباط 

spearman 

ستوى م
الدلالة 

sig 
 0.012 *0.307 تضمن الفندق تقديم خدمات مغايرة في الثامن من مارس 40
 0.000 **0.510 يضمن الفندق أيام تحسيسية بأكتوبر الوردي "سرطان الثدي" 41
 0.001 **0.389 يوجد في الفندق مطعم يقدم كعكات حفلبت عيد الميلبد 42
 0.000 **0.554 رفييية في فصل الصيفيقدم الفندق برنامق لمسيرات الت 43
 0.002 **0.434 يقدم الفندق خدمة إقامة الحفلبت الخاصة أو العائمية 44

يمكن لمنزلاء الاستمتاع بمجموعة متنوعة من الأنشطة الترفييية في  45
 الفندق خلبل أيام العطل

0.481** 0.000 

 0.000 **0.610 ناسبات المختمفةيقدم الفندق برنامق ثري وسعر لإقامة الحفلبت والم 46
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

تعرتبي معع المحعور العذي تنتمعي إليعو  التسعويق العوردي(، أي أن  بععد العمميعات يتضح من الجدول بعأن جميعع عبعارات

 رات ىذا البعد صادقة ومتسقة داخميا لما وضعت لو.(. وبالتالي فرن جميع عبا0,05فقراتو دالة إحصائيا عند مستوى أقل من  

  تساق الداخمي لعبارات المحور الثاني:الا 

يوضح الجدول أدناه معاملبت الارتباج لسبيرمان بين الدرجة الكمية لمحور الثاني: قرار الشراء لدى النساء والعبارات 

 التي يتضمنيا.

 لثاني: قرار الشراء لدى المرأةالاتساق الداخمي لعبارات المحور ا : 11الجدول رقم

 العبارات الرقم
معامل 
الارتباط 

spearman 

مستوى 
الدلالة 

sig 
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 005. **0.332 صديقتك أو أحد المقربات لك نصحنك بزيارة ىذا الفندق 1

2 
تعرفك عمى ىذا الفندق وخدماتو المقدمة كان من خلبل تصفحك 

 لمواقع التواصل الاجتماعي
0.373** 0.002 

3 
ن وجيتك الفنادق لمحصول عمى الخدمات المقدمة بغض النظر تكو 

 عن أسعارىا
0.385** 0.001 

4 
المرتب الذي تحصمين عميو يضبي وجيتك لمفنادق ونوعية الخدمات 

 0.040 *0.246 المقدمة

5 
تفضمين الفنادق التي تعمن عن خدماتيا المخصصة لمنساء في 

 0.000 **0.456 الإعلبنات الخاصة بيا

6 
فضمين الفنادق التي تتميز بالتفاعل الاجتماعي والثقافي مع مجتمع ت

 0.000 **0.524 النساء

7 
تؤثر العلبمات التجارية التي توفر خدمات مخصصة لمنساء عمى 

 0.019 **0.518 قراراتك الشرائية في الفنادق

8 
تشعرين بمتعة كبيرة والراحة والرضا في تجربة الخدمات المقدمة عمى 

 الفنادقمستوى 
0.279* 0.027 

 0.005 *0.265 تتوجيين لمفنادق خلبل مواسم التخفيضات في الأسعار 9
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

تعرتبي معع المحعور العذي تنتمعي إليعو  قعرار الشعراء لعدى المعرأة(، أي أن فقراتعو  يتضح من الجدول بعأن جميعع العبعارات

 (. وبالتالي فرن جميع عبارات المحور الثاني صادقة ومتسقة داخميا لما وضعت لو.0,05صائيا عند مستوى أقل من  دالة إح

 الاتساق البنائي: -3

 لمعرفعة ، وذلعكpearsonبيرسعون  الارتبعاج معامعل حسعاب للبسعتبيان تعم الاتساق البنائي صدق من التأكد أجل من

 محعور معن كعل الارتباج بين بحساب معاملبت قمنا حيث الدرجة الكمية للبستبيان، مع أبعاد ومحاور الاستبيان كل اتساق مدى

 :ذلك الموالي يبين نتائق للبستبيان، والجدول والدرجة الكمية بعد كل بين وكذا للبستبيان الكمية والدرجة محاور الدراسة

 الاتساق البنائي لأداة الاستبيان : 12الجدول رقم

معامل  محاورال الرقم
رتباط الا 

مستوى 
الدلالة 
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Pearson sig 
 0.000 **0.965 المحور الأول: التسويق الوردي

 0.000 **0.575 الخدمة 1
 0.002 **0.363 السعر 2
 0.000 **0.704 التوزيع 3
 0.000 **0.684 الترويق 4
 0.000 **0.449 الأفراد 5
 0.000 **0.525 الدليل المادي 6
 0.000 **0.498 العمميات 7

 0.000 **0.502 المحور الثاني: قرار الشراء لدى النساء
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

ترتبي مع الدرجة الكمية للبستبيان، أي أنيا دالة إحصائيا  يتضح من الجدول أعلبه بأن جميع أبعاد ومحاور الدراسة

 متغيرات الدراسة صادقة ومتسقة بنائيا لما وضعت لو.(. وبالتالي فرن 0,05عند مستوى أقل من  

 ثالثا: ثبات أداة الدراسة
يقصد بو مدى الحصول عمى نفس النتائق أو نتائق متقاربة لو كرر البحث في ظروف مشابية باستخدام نفس 

دد قبول الأداة عند ، والذي يحCronbach’s Alphaالأداة، وقد تم قياس ثبات أداة البحث باستخدام معامل ألفا كروباخ 

 فأكثر، والنتائق موضحة في الجدول التالي: 60%مستوى 

 .لأداة الدراسةمعامل ألفا كرونباخ : 13الجدول رقم 

 معامل الثبات عدد العبارات المحاور
 0.806 46 التسويق الوردي

 0.731 09 قرار الشراء لدى المرأة
 0.760 55 جميع عبارات الاستبيان

 .Spssداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق من إع المصدر:

وىو معامل ثبات جيد  0,760من خلبل نتائق الجدول أعلبه نلبحظ أن معامل الثبات الكمي لأداة الدراسة بمغ 

ومناسب لأغراض البحث، كما نلبحظ أن جميع معاملبت الثبات لمحاور الدراسة مرتفعة ومناسبة لأغراض البحث، وبيذا نكون 

 تأكدنا من ثبات أداة الدراسة مما يجعمنا عمى ثقة كاممة بصحتيا وصلبحيتيا لمتحميل.قد 
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 عرض وتحميل نتائج الدراسة واختبار فرضياتهاالمبحث الثالث: 

 المطمب الأول: تحميل البيانات الشخصية
 تم الاعتماد عمى التكرارات والنسب المئوية لوصف البيانات الشخصية لأفراد عينة الدراسة.

 أولا: توزيع أفراد العينة حسب الفئة العمرية:

 يوضح الجدول والشكل المواليين توزيع أفراد عينة الدراسة حسب فئاتيم العمرية.

توزيع أفراد عينة  : 14الجدول رقم
 الدراسة حسب الفئة العمرية

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الفئة العمرية : 1الشكل رقم

النسبة  التكرار فئة العمريةال
 % المئوبة

 

 25أقل من 
 سنة

9 % 12.9 

إلى   25من 
 سنة 34

28 % 40.0 

إلى  35من 
 سنة 44

24 % 34.3 

سنة  45
 فأكثر

9 % 12.9 

 100 % 70 المجموع
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

سعنة حيعث  34و  25اد العينعة ىعن معن الفئعة العمريعة بعين يوضح الجدول والشكل أعلبه أن أكبر عدد من النسعاء أفعر 

 25لكل من فئة اقل معن  12,9%، في حين كانت نسبة 34,3%سنة بنسبة  44إلى  34، ثم فئة ما بين 40%بمغت نسبتين 

 صمة. سنة فأكثر عمى حدى. وىذا يشير إلى أن فئة الشابات ىن الأكثر توجيا لفندق باي دياب بالجزائر العا 45سنة وفئة 

 :ع أفراد العينة حسب المستوى التعميمي: توزيثانيا
 يوضح الجدول والشكل المواليين توزيع أفراد عينة الدراسة حسب المستوى التعميمي.

توزيع أفراد عينة  : 15الجدول رقم
 الدراسة حسب المستوى التعميمي

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب المستوى التعميمي : 2الشكل رقم
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وى المست
النسبة  التكرار التعميمي

 % المئوبة

 

 / / ابتدائي
 / / متوسي
 14.3 % 10 ثانوي 
 51.4 % 36 جامعي

 34.3 % 24 دراسات عميا

 100 % 70 المجموع

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

، 51,4%الدراسة ىم من فئة الجامعيات بنسبة بمغت يوضح الجدول والشكل أعلبه أنو ما يفوق نصف أفراد عينة 

، فيما لم يكن ىناك أي تواجد 14,3%لصاحبات الدراسات العميا، ثم الزبونات ذوي المستوى الثانوي بنسبة  34,3%تمتيا نسبة 

مة من ذوي المستوى لفئة المتوسي والابتدائي بين أفراد العينة. وىذا يدل عمى أغمبية زائرات فندق باي دياب بالجزائر العاص

 التعميمي العالي. 

 :فراد العينة حسب الوظيفةثالثا: توزيع أ

 يوضح الجدول والشكل المواليين توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الوظيفة.
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توزيع أفراد عينة  : 16الجدول رقم
 الدراسة حسب الوظيفة

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الوظيفة : 3الشكل رقم

النسبة  التكرار ظيفةو ال
 % المئوبة

 

 40.0 % 28 موظفة
 45.7 % 32 أعمال حرة
ماكثة في 
 البيت

4 % 5.7 

 8.6 % 6 طالبة

 100 % 70 المجموع

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

، 40%، والموظفات بمغت نسبتين 45,7%يبين الجدول أعلبه أن أعمى نسبة كانت صاحبات الأعمال الحرة بعع 

. وىذا يشير إلى أن العاملبت وصاحبات المداخيل يمثمن 5,7%والماكثات بالبيت بأقل نسبة  8,6%فيما بمغت نسبة الطالبات 

  .غالبية زبونات فندق باي دياب بالجزائر العاصمة
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 :فراد العينة حسب الدخل الشهري توزيع أ رابعا:

 اليين توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الدخل الشيري.يوضح الجدول والشكل المو 

توزيع أفراد عينة  : 17الجدول رقم
 الدراسة حسب الدخل الشيري 

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الدخل الشيري  : 4الشكل رقم

النسبة  التكرار وظيفةال
 % المئوبة

 

أقل من 
 دج 20000

11 % 15.7 

إلى  20000
 دج 30000

4 % 5.7 

إلى  31000
 دج 50000

18 % 25.7 

أكثر من 
 دج 50000

37 % 52.9 

 100 % 70 المجموع
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

 50000يتبين لنا من خلبل نتائق الجدول والشكل أعلبه أن معظم أفراد عينة الدراسة يتقاضين مداخيل شيرية تفوق 

 50000و  31000، تمتيا فئة الزبونات اللبتي يتقاضين مداخيل ما بين 52,9%بمغت نسبة ىؤلاء الأفراد  دينار جزائري حيث

، وفي الأخير فئة من 15,7%دينار جزائري بنسبة  20000، ثم صاحبات المداخيل الأقل من 25,7%دينار جزائري بنسبة 

ساء صاحبات المداخيل العالية ىن الأكثر توجيا . وىذا يوضح بأن الن5,7%دينار جزائري بنسبة  30000إلى  20000

 لمفندق مما يمكنين من الحصول عمى أجود الخدمات الفندقية.
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 المطمب الثاني: عرض وتحميل محاور الدراسة

سيتم الاعتماد عمى المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لتحديد اتجاه ودرجة موافقة أفراد عينة الدراسة حول 
 محاور الدراسة. عبارات

 أولا: عرض وتحميل عبارات المحور الأول )التسويق الوردي(

 لتحميل عبارات المحور الأول، سنتطرق إلى تحميل أبعاد التسويق الوردي كل عمى حدى.

 :تحميل عبارات بعد الخدمة 

 الخدمة التسويقية الوردية.يستعرض الجدول التالي المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ودرجات الموافقة لبعد 
 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات بعد الخدمة :18الجدول رقم 

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

الانحراف 
درجة  الترتيب المعياري 

 الموافقة

 5 0.774 4.26 جودة الخدمات التي يقدميا الفندق عالية 1
مرتفعة 
 جدا

2 
ات متنوعة وملبئمة لاحتياجات الفنادق تقدم خدم

 الزبائن
4.37 0.487 4 

مرتفعة 
 جدا

3 
يقدم الفندق خدمات النظافة والصيانة بشكل جيد 

 وملبئم
4.46 0.652 3 

مرتفعة 
 جدا

4 
يوفر الفندق جميع وسائل الراحة المطموبة داخل 

 الغرفة
4.46 0.582 1 

مرتفعة 
 جدا

5 
بشكل يقدم الفندق خدمات الغرف وتنظيف الغرف 

 جيد
4.46 0.630 2 

مرتفعة 
 جدا

6 
يقدم الفندق خدمات الإفطار والوجبات ذات نوعية 

 عالية
 مرتفعة 9 1.069 3.76

7 
خدمات الاستقبال والتسجيل وتسميم المفاتيح 

 مريحة
 مرتفعة 8 1.013 4.04

8 
يوفر الفندق خدمات الإنترنت والاتصالات بشكل 

 دائم
 مرتفعة 6 0.797 4.13

 مرتفعة 7 0.808 4.11 الفندق خدمات النقل والتوصيليوفر  9
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خدمات السياحة والرحلبت السياحية متوفرة بشكل  10
 دوري 

 منخفضة 10 1.232 2.40

 مرتفعة 0.338 4.04 بعد الخدمة
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

ول حول العبارات المتعمقة ببعد خدمة التسويق الوردي كانت بين يتبين لنا من خلبل نتائق الجدول أن درجات القب

المرتفعة والمرتفعة جدا، فقد احتمت العبارة الرابعة "يوفر الفندق جميع وسائل الراحة المطموبة داخل الغرفة" المرتبة الأولى 

( عمى الترتيب 1، 2، 3، 5ارات  بدرجة قبول جد مرتفعة، ثم تمتيا العب 0,487وانحراف معياري  4,46بمتوسي حسابي قدره 

( عمى الترتيب بدرجات مرتفعة من القبول، باستثناء العبارة 6، 7، 9، 8بنفس درجات الموافقة  مرتفعة جدا(، ثم العبارات  

العاشرة "خدمات السياحة والرحلبت السياحية متوفرة بشكل دوري" والتي حمت في آخر ترتيب عبارات بعد الخدمة بمتوسي 

 وىي تعكس درجة قبول منخفضة من قبل أفراد العينة. 1,232وانحراف معياري  2,40بمغ حسابي 

وىو ما يشير إلى درجة قبول مرتفعة، وبمغ الانحراف  4,04نلبحظ أن المتوسي الحسابي الإجمالي لمبعد بمغ 

الأفراد عمى عبارات ىذا  وىي قيمة قريبة من الصفر مما يعني وجود تجانس كبير في إجابات 0,338المعياري الإجمالي 

البعد. وىذا يدل عمى أن خدمات التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة ىي عمى مستويات عالية لاستقطاب 

 المزيد من الزبائن النساء.

 تحميل عبارات بعد السعر: 

 ة لبعد السعر التسويقي الوردي.يستعرض الجدول التالي المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ودرجات الموافق

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات بعد السعر :  19الجدول رقم

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

الانحراف 
درجة  الترتيب المعياري 

 الموافقة

أسعار الخدمات المقدمة لمنساء عمى مستوى الفنادق  11
 مزبائن من النساءالاجتماعي ل المستوى  تتناسب مع

 متوسطة 4 1.042 3.01

 مرتفعة 2 1.345 3.76 تتكيف أسعار خدمات الفنادق مع وضعك المادي 12

13 
تتناسب أسعار خدمات الفنادق مع جودة الخدمات 
التي تقدم لك، وذلك الضمان حصولك عمى خدمة 

 تدفعينيا عالية الجودة بما يتناسب مع القيمة التي
ةمرتفع 1 0.666 4.19  
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14 

يوفر الفندق لك تخفيضات في كل مرة تستفيدي من 
خدماتو، مما يتيح لك الحصول عمى خدماتو بتكمفة 
أقل في كل مرة، وذلك لتشجيعك عمى العودة وتجربة 

 خدماتو مرارا وتكرارا

 مرتفعة 3 1.150 3.44

 مرتفعة 0.631 3.60 بعد السعر
 .Spssت برنامق من إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجا المصدر:

يتبين لنا من خلبل نتائق الجدول أن درجات القبول حول العبارات المتعمقة ببعد سعر التسويق الوردي كانت بين 

( "تتناسب أسعار خدمات الفنادق مع جودة الخدمات التي تقدم لك، وذلك الضمان 13المرتفعة والمتوسطة، فقد جاءت العبارة  

وانحراف  4,19بما يتناسب مع القيمة التي تدفعينيا" في المرتبة الأولى بمتوسي حسابي بمغ  حصولك عمى خدمة عالية الجودة

( عمى التوالي بنفس درجة القبول  مرتفعة(، ثم في الأخير 14و  12بدرجة قبول مرتفعة، ثم تمتيا العبارتين   0,666معياري 

دق تتناسب مع المستوى الاجتماعي لمزبائن من النساء" بمتوسي ( "أسعار الخدمات المقدمة لمنساء عمى مستوى الفنا11العبارة  

 بدرجة قبول متوسطة من طرف أفراد العينة. 1,042وانحراف معياري  3,01حسابي بمغ 

وىو ما يشير إلى درجة قبول مرتفعة، وبمغ الانحراف  3,60كما نلبحظ أن المتوسي الحسابي الإجمالي لمبعد بمغ 

وىي أقل من الواحد مما يعني وجود تجانس في إجابات الأفراد عمى عبارات ىذا البعد. وىذا يدل  0,631المعياري الإجمالي 

عمى أن سياسة أسعار التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة تتمتع بالقبول العام وىي في متناول زبائنو من 

 النساء.

 تحميل عبارات بعد التوزيع: 

 توسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ودرجات الموافقة لبعد التوزيع التسويقي الوردي.يستعرض الجدول التالي الم
 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات بعد التوزيع : 20 الجدول رقم

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

الانحراف 
درجة  الترتيب المعياري 

 الموافقة

15 
الإنترنت عالية السرعة  يتوفر في الفندق خدمة

 1 0.684 4.29 مجانا لمنزلاء
مرتفعة 
 جدا

طمعتي عمى مستوى الخدمات من مواقع التواصل إ 16
مرتفعة  2 1.111 4.20 الاجتماعي

 جدا
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مواقع التواصل الاجتماعي توفر خدمات جيدة  17
 التسويق لممستخدمين في مجال

 مرتفعة 4 1.012 3.70

18 
قية خاصة أو تخفيضات إستفدتي من عروض تسوي

عمى الخدمات الفندقية في مواقع التواصل 
 الاجتماعي

 متوسطة 8 1.267 2.70

19 
تعممين دائما عمى نشر تجربتك عمى خدمات الفندق 

 متوسطة 7 1.302 2.99 عمى الفايسبوك في حسابك الخاص

20 
نشر تجربتك عمى خدمات الفندق يساعد في تعزيز 

 مرتفعة 5 1.213 3.47 ينالثقة لدى الزبائن انخر 

21 
تتابعين انراء والتقييمات الأخرى لمفندق عمى مواقع 

 متوسطة 6 1.240 3.36 والإنترنت التواصل الاجتماعي

22 
تستخدمين أدوات التحميل والإحصائيات المتاحة 

الاجتماعي لتحسين جودة  عمى مواقع التواصل
 الخدمات وتحسين عمميات التسويق

نخفضةم 9 1.303 2.57  

23 
الخدمات التي تقدميا مواقع التواصل الاجتماعي في 
مجال التسويق تعزز الوعي بالعلبمة التجارية 

 وتحسن من التواصل مع الزبائن
 مرتفعة 3 0.871 4.10

 مرتفعة 0.679 3.48 بعد التوزيع
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:
أعلبه أن درجات القبول حول العبارات المتعمقة ببعد التوزيع في التسويق الوردي كانت متباينة، توضح نتائق الجدول 

( "يتوفر في الفندق خدمة الإنترنت عالية السرعة مجانا لمنزلاء" المرتبة الأولى بمتوسي حسابي قدره 15فقد احتمت العبارة  
( بنفس درجة القبول  مرتفعة جدا(، ثم جاءت بعدىا 16العبارة   وبدرجة قبول مرتفعة جدا، ثم 0,684وانحراف معياري  4,29

( بمستويات متوسطة من 18، 19، 21( عمى الترتيب بدرجات قبول مرتفعة، لتأتي بعدىا العبارات  20، 17، 23العبارات  
واقع التواصل الاجتماعي ( "تستخدمين أدوات التحميل والإحصائيات المتاحة عمى م22القبول، وفي آخر الترتيب نجد العبارة  

بدرجة قبول  1,303وانحرافيا المعياري  2,57لتحسين جودة الخدمات وتحسين عمميات التسويق" والتي بمغ متوسطيا الحسابي 
 منخفضة.

وىو ما يشير إلى درجة قبول مرتفعة، وبمغ الانحراف  3,48كما نلبحظ أن المتوسي الحسابي الإجمالي لمبعد بمغ 
وىي قيمة أقل من الواحد مما يعني وجود تقارب في إجابات الأفراد عمى عبارات ىذا البعد. وىذا  0,679الي المعياري الإجم

يعني بأن أساليب التوزيع خاصة بالتسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة تعتبر عادية وتحتاج إلى المزيد من 
 الاحترافية والتطوير.
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 تحميل عبارات بعد الترويج: 

 ستعرض الجدول التالي المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ودرجات الموافقة لبعد الترويق التسويقي الوردي.ي

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات بعد الترويق :21الجدول رقم 

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

الانحراف 
درجة  الترتيب المعياري 

 الموافقة

24 
وجدتي تفاصيل شاممة حول الخدمات المتاحة في 
الفندق عن طريق مطالعة المطويات والكتيبات التي 

 توزع
 مرتفعة 4 1.270 3.56

25 
اطلبعك عمى خدمات الفندق كان عن طريق 
الإعلبنات الترويجية التي نشرت عمى منصات 

 التواصل الاجتماعي
 مرتفعة 3 1.166 3.79

26 
في الفندق بشرح وتوضيح  تعمل موظفات التسويق

الخدمات التي يوفرىا الفندق ويمكن لمضيوف 
 الاستفادة منيا

 مرتفعة 1 0.845 4.16

27 
يقوم فريق التسويق في الفندق بمساعدة الزوار من 
النساء خاصة من برفقتيا أطفال بالخدمات المتاحة 

 ليم في الفندق
 مرتفعة 2 0.737 4.09

28 
إضافية مع الخدمة  يوفر الفندق خدمات مجانية

الأساسية في بعض الأحداث، بالإضافة إلى خدمات 
 مخصصة للؤطفال

ةمتوسط 5 1.146 3.19  

 مرتفعة 0.563 3.75 بعد الترويج
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

ببعد الترويق لمتسويق الوردي كانت يتبين لنا من خلبل نتائق الجدول أن درجات القبول حول العبارات المتعمقة 
( "تعمل موظفات التسويق في الفندق بشرح 26بمستويات مرتفعة باستثناء عبارة واحدة كانت متوسطة، فقد جاءت العبارة  

وانحراف  4,16وتوضيح الخدمات التي يوفرىا الفندق ويمكن لمضيوف الاستفادة منيا" في المرتبة الأولى بمتوسي حسابي قدره 
( عمى الترتيب بنفس درجة القبول  مرتفعة(، ما 24و  25، 27وبدرجة قبول مرتفعة، ثم تمتيا باقي العبارات   0,845اري معي

( " يوفر الفندق خدمات مجانية إضافية مع الخدمة الأساسية في بعض الأحداث، بالإضافة إلى خدمات 28عدا العبارة  
بدرجة قبول  1,146وانحراف معياري  3,19لترتيب بمتوسي حسابي بمغ مخصصة للؤطفال" والتي جاءت في جاءت في آخر ا

 متوسطة من طرف أفراد العينة.
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وىو ما يشير إلى درجة قبول مرتفعة، وبمغ  3,75كما نلبحظ أن المتوسي الحسابي الإجمالي لمبعد قد بمغ 
س في إجابات الأفراد عمى عبارات ىذا وىي أقل من الواحد مما يعني أن ىناك تجان 0,563الانحراف المعياري الإجمالي 

البعد. وىذا ما يفسر بأن برامق الترويق المتعمقة بالتسويق الوردي في فندق باي دياب بالجزائر العاصمة تعتبر ذات أىمية كبيرة 
 وتعمل عمى جذب أكبر عدد ممكن من الزائرات لمفندق.

 تحميل عبارات بعد الأفراد: 

 ات الحسابية والانحرافات المعيارية ودرجات الموافقة لبعد أفراد التسويق الوردي.يستعرض الجدول التالي المتوسط
 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات بعد الأفراد :22الجدول رقم

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

الانحراف 
درجة  الترتيب المعياري 

 الموافقة

29 
دق عمى تقديم يحرصن مسوقات الخدمات في الفنا

الخدمات بجودة عالية الضمان ولاء ورضا زبائنين 
 من النساء 

مرتفعة  1 0.772 4.43
 جدا

30 
تعمل مسوقات الخدمات في الفندق بجيد كبير لتقديم 
الخدمات بطريقة متميزة لمفت انتباه الزبونات وتقبل 

 رأيين في الخدمة المقدمة لين
4.41 0.670 2 

مرتفعة 
 جدا

31 
سوقات الخدمات في الفندق ميارات الإبداع تمتمك م

والتطوير اللبزمة لتحسين تجربتك من خلبل تقديم 
 خدمة عالية الجودة

 مرتفعة 3 0.801 4.10

32 
تحاول مسوقات خدمات الفندق تصحيح أي خطأ قد 

 يحدث سواء قبل أو بعد طمب الخدمة
 مرتفعة 4 1.236 3.49

 مرتفعة 0.651 4.10 بعد الأفراد
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  در:المص

توضح نتائق الجدول أعلبه أن درجات القبول حول العبارات المتعمقة ببعد أفراد التسويق الوردي كانت بين المرتفعة 
الية الضمان ولاء ( "يحرصن مسوقات الخدمات في الفنادق عمى تقديم الخدمات بجودة ع29والجد مرتفعة، فقد احتمت العبارة  

وبدرجة قبول جد مرتفعة، ثم العبارة  0,772وانحراف معياري  4,43ورضا زبائنين من النساء" المرتبة الأولى بمتوسي حسابي 
 ( عمى الترتيب بدرجات مرتفعة من القبول.32و  31( بنفس درجة القبول  مرتفعة جدا(، ثم جاءت بعدىا العبارتين  30 

وىو ما يشير إلى درجة قبول مرتفعة، وبمغ الانحراف  4,10الحسابي الإجمالي لمبعد بمغ  كما نلبحظ أن المتوسي
وىي قيمة أقل من الواحد مما يعني وجود تقارب في إجابات الأفراد عمى عبارات ىذا البعد. وىذا  0,651المعياري الإجمالي 

 ائر العاصمة يتميزون بالكفاءة والميارة العالية.يعني بأن الأفراد المسوقون الخدمات الفندقية بفندق باي دياب بالجز 



 الفصل الثاني : الجانب التطبيلي

 

52 

 

 تحميل عبارات بعد الدليل المادي: 

 يستعرض الجدول التالي المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ودرجات الموافقة لبعد الدليل المادي لمتسويق الوردي.
 بعد الدليل الماديالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات  :23الجدول رقم 

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

الانحراف 
درجة  الترتيب المعياري 

 الموافقة

33 
يتوفر الفندق عمى خدمات المواصلبت ووسائل 

 مرتفعة 5 0.893 4.01 التنقل

34 
 يتوفر الفندق عمى أماكن واسعة لركن السيارات

4.54 0.652 2 
مرتفعة 
 جدا

35 
 ق نظرا لموقعو المناسبيسيل الوصول إلى الفند

4.50 0.608 4 
مرتفعة 
 جدا

36 
تتميز صالات الاستقبال في الفندق بأنيا واسعة 

 3 0.653 4.53 ومريحة
مرتفعة 
 جدا

يتميز مظير موظفات الخدمات في الفندق  37
 بارتدائين زيا موحدا لمتسويق

 مرتفعة 6 1.221 3.60

 مرتفعة 7 1.163 3.44 ساءيحتوي الفنادق عمى مقيى ومطعم بخدمات لمن 38

39 
يتميز التصميم الداخمي لمفندق بجمالو ويشعر 

 النزلاء بالراحة
4.64 0.483 1 

مرتفعة 
 جدا

  0.480 4.18 بعد الدليل المادي 
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

بارات المتعمقة ببعد الدليل المادي لمتسويق الوردي يتبين لنا من خلبل نتائق الجدول أن درجات القبول حول الع
( "يتميز التصميم الداخمي لمفندق بجمالو ويشعر النزلاء بالراحة" 39كانت بين المرتفعة والمرتفعة جدا، فقد احتمت العبارة  

( 35، 36، 34بارات  بمستوى قبول جد مرتفعة، تمتيا الع 0,483وانحراف معياري  4,64المرتبة الأولى بمتوسي حسابي قدره 
( عمى الترتيب بدرجات مرتفعة من 38و  37، 33عمى الترتيب بنفس درجات الموافقة  مرتفعة جدا(، ثم بعدىا العبارات  

 القبول من قبل أفراد العينة.

وىو ما يشير إلى درجة قبول مرتفعة، وبمغ الانحراف  4,18ونلبحظ أن المتوسي الحسابي الإجمالي لمبعد بمغ 
وىي قيمة أقل من الواحد وقريبة من الصفر مما يعني وجود تجانس كبير في إجابات الأفراد عمى  0,480ياري الإجمالي المع

عبارات ىذا البعد. وىذا يدل عمى أن الجوانب لفندق باي دياب بالجزائر العاصمة من تجييزات ومعدات وكذا مظاىر الموظفين 
 من الأريحية والرفاىية لزبونات الفندق.ىي عمى مستويات عالية من الجودة، مما يض
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 تحميل عبارات بعد العمميات: 

 يستعرض الجدول التالي المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ودرجات الموافقة لبعد العمميات التسويقية الوردية.
 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات بعد العمميات : 24الجدول رقم

 المتوسط العبارات قمالر 
 الحسابي

الانحراف 
درجة  الترتيب المعياري 

 الموافقة

40 
تضمن الفندق تقديم خدمات مغايرة في الثامن من 

 3 0.917 4.36 مارس
مرتفعة 
 جدا

41 
يضمن الفندق أيام تحسيسية بأكتوبر الوردي "سرطان 

 متوسطة 6 1.287 3.29 الثدي"

42 
 ت حفلبت عيد الميلبديوجد في الفندق مطعم يقدم كعكا

4.44 0.845 1 
مرتفعة 
 جدا

43 
يقدم الفندق برنامق لمسيرات الترفييية في فصل 

 متوسطة 7 1.512 3.27 الصيف

مرتفعة  2 0.644 4.39 يقدم الفندق خدمة إقامة الحفلبت الخاصة أو العائمية 44
 جدا

يمكن لمنزلاء الاستمتاع بمجموعة متنوعة من الأنشطة  45
 ية في الفندق خلبل أيام العطلالترفيي

مرتفعة  4 0.692 4.31
 جدا

يقدم الفندق برنامق ثري وسعر لإقامة الحفلبت  46
 والمناسبات المختمفة

 مرتفعة 5 1.264 3.71

 مرتفعة 0.584 3.96 بعد العمميات 
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:
أن درجات القبول حول العبارات المتعمقة ببعد العمميات الخاصة بالتسويق الوردي كانت  توضح نتائق الجدول أعلبه

( "يوجد في الفندق مطعم يقدم كعكات حفلبت عيد الميلبد" في أول الترتيب بمتوسي حسابي 42متباينة، فقد جاءت العبارة  
( عمى التوالي بنفس درجة القبول 45، 40، 44ت  وبدرجة قبول مرتفعة جدا، ثم العبارا 0,845وانحراف معياري  4,44قدره 

( بمستوى متوسطة من القبول، 41( بدرجة قبول مرتفعة، لتأتي بعدىا العبارة  46 مرتفعة جدا(، ثم جاءت بعدىا العبارات  
 3,27سابي ( "يقدم الفندق برنامق لمسيرات الترفييية في فصل الصيف" والتي بمغ متوسطيا الح43وفي الأخير نجد العبارة  

 وبدرجة قبول متوسطة أيضا. 1,512وانحرافيا المعياري 

وىو ما يشير إلى درجة قبول مرتفعة، وبمغ الانحراف  3,96كما نلبحظ أن المتوسي الحسابي الإجمالي لمبعد بمغ 
ىذا البعد. وىذا  وىي قيمة أقل من الواحد مما يعني وجود تقارب في إجابات الأفراد عمى عبارات 0,584المعياري الإجمالي 
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يعني فندق باي دياب بالجزائر العاصمة ييتم بشكل كبير بتنظيم الأنشطة والحفلبت الخاصة بالنساء في الأعياد والمناسبات 
 والأيام الوطنية والعالمية في إطار برامق التسويق الوردي.

 (قرار الشراء لدى النساء) ثانيا: عرض وتحميل عبارات المحور الثاني

 الجدول التالي المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ودرجات الموافقة لمحور قرار الشراء لدى النساء.يستعرض 
 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات المحور الثاني  قرار الشراء لدى النساء( :25الجدول رقم 

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

الانحراف 
درجة  رتيبالت المعياري 

 الموافقة

صديقتك أو أحد المقربات لك نصحنك بزيارة ىذا  1
 الفندق

 مرتفعة 5 1.463 3.66

تعرفك عمى ىذا الفندق وخدماتو المقدمة كان من  2
 خلبل تصفحك لمواقع التواصل الاجتماعي

 مرتفعة 4 1.222 4.01

3 
تكون وجيتك الفنادق لمحصول عمى الخدمات 

 أسعارىا المقدمة بغض النظر عن
 متوسطة 8 1.497 3.30

4 
المرتب الذي تحصمين عميو يضبي وجيتك لمفنادق 

 ونوعية الخدمات المقدمة
 متوسطة 9 1.301 2.70

5 
تفضمين الفنادق التي تعمن عن خدماتيا المخصصة 

 لمنساء في الإعلبنات الخاصة بيا
4.24 00.908 2 

مرتفعة 
 جدا

6 
عل الاجتماعي تفضمين الفنادق التي تتميز بالتفا

 والثقافي مع مجتمع النساء
 مرتفعة 3 1.020 4.13

7 
تؤثر العلبمات التجارية التي توفر خدمات مخصصة 

 لمنساء عمى قراراتك الشرائية في الفنادق
 متوسطة 7 1.564 3.30

8 
تشعرين بمتعة كبيرة والراحة والرضا في تجربة 

 الخدمات المقدمة عمى مستوى الفنادق
4.33 0.717 1 

مرتفعة 
 جدا

9 
تتوجيين لمفنادق خلبل مواسم التخفيضات في 

 الأسعار
 مرتفعة 6 1.422 3.49

 مرتفعة 0.448 3.68 المحور الثاني: قرار الشراء لدى النساء
 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:

ارات المتعمقة بمحور قرار الشراء لدى النساء كانت يتبين لنا من خلبل نتائق الجدول أن درجات القبول حول العب
بين المتوسطة والمرتفعة جدا، فقد احتمت العبارة الثامنة "تشعرين بمتعة كبيرة والراحة والرضا في تجربة الخدمات المقدمة عمى 
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عند درجة قبول  0,717وانحراف معياري  4,33مستوى الفنادق" المرتبة الأولى لترتيب عبارات المحور بمتوسي حسابي قدره 
( عمى الترتيب بدرجات 9، 1، 2، 6مرتفعة جدا، ثم تمتيا العبارة الخامسة بنفس درجة الموافقة  مرتفعة جدا(، ثم العبارات  

( عمى التوالي بمستوى قبول متوسي، وفي الأخير العبارة الرابعة "المرتب الذي 3و  7مرتفعة من القبول، لتأتي بعدىا العبارتين  
وىي ذلك  1,301وانحراف معياري  2,70ين عميو يضبي وجيتك لمفنادق ونوعية الخدمات المقدمة" بمتوسي حسابي بمغ تحصم

 عند درجة متوسطة من القبول من طرف أفراد عينة الدراسة.

وىو ما يشير إلى درجة قبول مرتفعة، وبمغ  3,68كما نلبحظ أن المتوسي الحسابي الإجمالي لممحور قد بمغ 
وىي قيمة قريبة من الصفر مما يعني وجود تجانس كبير في إجابات الأفراد عمى عبارات  0,448راف المعياري الإجمالي الانح

ىذا المحور. وىذا يدل عمى أن قرارات الشراء لدى النساء المتعمق بالخدمات المقدمة من طرف فندق باي دياب بالجزائر 
 بدقة وعناية. العاصمة ىي عمى مستويات عالية ويتم اختيارىا

 المطمب الثالث: اختبار فرضيات الدراسة

تيدف فرضيات الدراسة إلى دراسة تأثير المزيق التسويقي الوردي وأبعاده عمى القرارات الشرائية 
لدى زبونات فندق باي دياب بالجزائر العاصمة، ولمعرفة ذلك قمنا باستخدام أسموب الانحدار الخطي لتحديد 

 لمستقمة والمتغير التابع.أثر بين المتغيرات ا

 أولا: اختبار الفرضية الأولى

 تنص الفرضية الأولى عمى ما يمي:

H0 لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لمتسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند :
 .5%مستوى معنوية 

H1بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند مستوى  : يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لمتسويق الوردي
 .5%معنوية 

 والجدول الموالي يوضح نتائق اختبار الانحدار الخطي البسيي ليذه الفرضية:

 نتائق الانحدار الخطي لمتسويق الوردي عمى قرار الشراء لدى النساء : 26رقم الجدول

 R‌R
2

المعامل  الثابت 
  

t 
‌Sig F فيشر Sig t‌F تودنتس

قرار الشراء 
 0.000 66.719 0.000 8.168 1.720 3.131 0.495 0.704 لدى النساء

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:
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 نتق ما يمي:من خلبل نتائق الجدول أعلبه والمتعمقة بالانحدار الخطي لمتسويق الوردي عمى قرار الشراء لدى النساء نست

 .70,4%وجود علبقة ارتباج قوية بين التسويق الوردي وقرار الشراء لدى النساء تقدر بعع  -
من التغيرات في مستويات قرارات الشراء لدى النساء سببيا التغيرات في التسويق  49,5%يشير معامل التحديد إلى أن  -

 الوردي.
 .3,131لشراء لدى النساء بمغت القيمة الابتدائية الثابتة في مستويات قرار ا -
يشير معامل الانحدار إلى وجود أثر إيجابي بين المتغيرين، حيث أن زيادة التسويق الوردي بدرجة واحدة يؤدي إلى زيادة  -

 في مستويات قرار الشراء لدى النساء. 1,72بقيمة 
 نحدار معنوي.وىو ما يدل عمى أن معامل الا 0,05بمستوى دلالة أقل من  8,168ستودنت  tبمغت قيمة  -
وىذا ما يدل عمى المعنوية الكمية لنموذج  0,05وذلك عند مستوى معنوية أقل من  66,719قيمة اختبار فيشر بمغت  -

 الانحدار.

يوجد أثر ذو دلالة وبناء عمى ىذه الاستنتاجات فرننا نرفض الفرض الصفري ونقبل الفرض البديل، وبالتالي فرنو: 
 .5%ق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند مستوى معنوية إحصائية لمتسويق الوردي بفند

 ويمكن صياغة معادلة الانحدار عمى النحو انتي:

               

 : التسويق الورديX  : قرار الشراء لدى النساء؛Y  حيث:

 ثانيا: اختبار الفرضية الثانية

أثر أبعاد التسويق الوردي عمى قرار الشراء لدى النساء بفندق باي دياب بالجزائر تدرس الفرضية الثانية ىل ىناك 
 والإجابة عمى ىذه الفرضية سنتطرق إلى مجموعة من الفرضيات الفرعية وفقا لأبعاد التسويق الوردي. العاصمة.

 الفرضية الفرعية الأولى: -1

 تنص الفرضية الفرعية الأولى عمى ما يمي:

H0و دلالة إحصائية لخدمة التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء : لا يوجد أثر ذ
 .5%عند مستوى معنوية 

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لخدمة التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند :
 .5%مستوى معنوية 

 الموالي يوضح نتائق اختبار الانحدار الخطي البسيي ليذه الفرضية:والجدول 
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 نتائق الانحدار الخطي لبعد الخدمة عمى قرار الشراء لدى النساء : 27الجدول رقم

 R‌R
2

  المعامل  
t 

‌Sig F فيشر Sig t F ستودنت

قرار الشراء 
 لدى النساء

0.601 0.361 0.520 6.202 0.000 38.462 0.000 

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  :المصدر
 من خلبل نتائق الجدول أعلبه والمتعمقة بالانحدار الخطي لبعد الخدمة عمى قرار الشراء لدى النساء نستنتق ما يمي:

 .60,1%وجود علبقة ارتباج متوسطة بين بعد الخدمة وقرار الشراء لدى النساء تقدر بعع  -
من التغيرات في مستويات قرارات الشراء لدى النساء ترجع إلى التغيرات في خدمات  36,1%يد إلى أن يشير معامل التحد -

 التسويق الوردي.
يشير معامل الانحدار إلى وجود أثر إيجابي بين المتغيرين، حيث أن تحسين خدمات التسويق الوردي بدرجة واحدة يؤدي  -

 لدى النساء. في مستويات قرار الشراء 0,52إلى زيادة بقيمة 
 وىو ما يدل عمى أن معامل الانحدار معنوي. 0,05بمستوى دلالة أقل من  6,202ستودنت  tبمغت قيمة  -
وىذا ما يدل عمى المعنوية الكمية لنموذج  0,05وذلك عند مستوى معنوية أقل من  33,462قيمة اختبار فيشر بمغت  -

 الانحدار.

يوجد أثر ذو دلالة ض الصفري ونقبل الفرض البديل، وبالتالي فرنو: وبناء عمى ىذه الاستنتاجات فرننا نرفض الفر 
إحصائية لخدمة التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند مستوى معنوية 

%5. 

 :الفرضية الفرعية الثانية -2

 تنص الفرضية الفرعية الثانية عمى ما يمي:

H0لالة إحصائية لسعر التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء : لا يوجد أثر ذو د
 .5%عند مستوى معنوية 

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لسعر التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند :
 .5%مستوى معنوية 

 لي يوضح نتائق اختبار الانحدار الخطي البسيي ليذه الفرضية:والجدول الموا
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 نتائق الانحدار الخطي لبعد السعر عمى قرار الشراء لدى النساء :27الجدول رقم 

 R‌R
2

  المعامل  
t 

‌Sig F فيشر Sig t F ستودنت

قرار الشراء 
 لدى النساء

0.271 0.073 0.140 2.319 0.023 5.376 0.023 

 .Spssإعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق من  المصدر:
 من خلبل نتائق الجدول أعلبه والمتعمقة بالانحدار الخطي لبعد السعر عمى قرار الشراء لدى النساء نستنتق ما يمي:

 .27,1%وجود علبقة ارتباج ضعيفة بين بعد السعر وقرار الشراء لدى النساء تقدر بعع  -
من التغيرات في مستويات قرارات الشراء لدى النساء ترجع إلى التغيرات في سعر  7,3%ن يشير معامل التحديد إلى أ -

 التسويق الوردي.
يشير معامل الانحدار إلى وجود أثر إيجابي بين المتغيرين، حيث أن تحسين أسعار التسويق الوردي بدرجة واحدة يؤدي  -

 .في مستويات قرار الشراء لدى النساء 0,14إلى زيادة بقيمة 
 وىو ما يدل عمى أن معامل الانحدار معنوي. 0,05بمستوى دلالة أقل من  2,319ستودنت  tبمغت قيمة  -
وىذا ما يدل عمى المعنوية الكمية لنموذج  0,05وذلك عند مستوى معنوية أقل من  5,376قيمة اختبار فيشر بمغت  -

 الانحدار.

يوجد أثر ذو دلالة بل الفرض البديل، وبالتالي فرنو: وبناء عمى ىذه الاستنتاجات فرننا نرفض الفرض الصفري ونق
 .5%إحصائية لسعر التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند مستوى معنوية 

 :الفرضية الفرعية الثالثة -3

 تنص الفرضية الفرعية الثالثة عمى ما يمي:

H0 لمتوزيع في التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى : لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية
 .5%النساء عند مستوى معنوية 

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لمتوزيع في التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء :
 .5%عند مستوى معنوية 

 ي يوضح نتائق اختبار الانحدار الخطي البسيي ليذه الفرضية:والجدول الموال
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 نتائق الانحدار الخطي لبعد التوزيع عمى قرار الشراء لدى النساء :29الجدول رقم 

 R‌R
2

  المعامل  
t 

‌Sig F فيشر Sig t F ستودنت

قرار الشراء 
 لدى النساء

0.327 0.107 0.230 2.850 0.006 8.121 0.006 

 .Spssإعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  من المصدر:
 من خلبل نتائق الجدول أعلبه والمتعمقة بالانحدار الخطي لبعد التوزيع عمى قرار الشراء لدى النساء نستنتق ما يمي:

 .32,7%وجود علبقة ارتباج ضعيفة بين بعد التوزيع وقرار الشراء لدى النساء تقدر بعع  -
من التغيرات في مستويات قرارات الشراء لدى النساء ترجع إلى التغيرات في التوزيع  10,7%إلى أن يشير معامل التحديد  -

 الوردي.
يشير معامل الانحدار إلى وجود أثر إيجابي بين المتغيرين، حيث أن تحسين التوزيع الوردي بدرجة واحدة يؤدي إلى زيادة  -

 في مستويات قرار الشراء لدى النساء. 0,23بقيمة 
 وىو ما يدل عمى أن معامل الانحدار معنوي. 0,05بمستوى دلالة أقل من  2,85ستودنت  tغت قيمة بم -
وىذا ما يدل عمى المعنوية الكمية لنموذج  0,05وذلك عند مستوى معنوية أقل من  8,121قيمة اختبار فيشر بمغت  -

 الانحدار.

يوجد أثر ذو دلالة فرض البديل، وبالتالي فرنو: وبناء عمى ىذه الاستنتاجات فرننا نرفض الفرض الصفري ونقبل ال
إحصائية لمتوزيع في التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند مستوى معنوية 

%5. 

 :الفرضية الفرعية الرابعة -4

 تنص الفرضية الفرعية الرابعة عمى ما يمي:

H0لمترويق في التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى  : لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية
 .5%النساء عند مستوى معنوية 

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لمترويق في التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء :
 .5%عند مستوى معنوية 

 لي يوضح نتائق اختبار الانحدار الخطي البسيي ليذه الفرضية:والجدول الموا
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 نتائق الانحدار الخطي لبعد الترويق عمى قرار الشراء لدى النساء : 30الجدول رقم

 R‌R
2

  المعامل  
t 

‌Sig F فيشر Sig t F ستودنت

قرار الشراء 
 لدى النساء

0.321 0.103 0.244 1.863 0.007 7.789 0.007 

 .Spssن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق م المصدر:
 من خلبل نتائق الجدول أعلبه والمتعمقة بالانحدار الخطي لبعد الترويق عمى قرار الشراء لدى النساء نستنتق ما يمي:

 .32,1%وجود علبقة ارتباج ضعيفة بين بعد الترويق وقرار الشراء لدى النساء تقدر بعع  -
من التغيرات في مستويات قرارات الشراء لدى النساء ترجع إلى التغيرات في الترويق  10,3%إلى أن  يشير معامل التحديد -

 الوردي.
يشير معامل الانحدار إلى وجود أثر إيجابي بين المتغيرين، حيث أن تحسين الترويق الوردي بدرجة واحدة يؤدي إلى زيادة  -

 في مستويات قرار الشراء لدى النساء. 0,244بقيمة 
 وىو ما يدل عمى أن معامل الانحدار معنوي. 0,05بمستوى دلالة أقل من  1,863ستودنت  tبمغت قيمة  -
وىذا ما يدل عمى المعنوية الكمية لنموذج  0,05وذلك عند مستوى معنوية أقل من  7,789قيمة اختبار فيشر بمغت  -

 الانحدار.

يوجد أثر ذو دلالة الفرض البديل، وبالتالي فرنو:  وبناء عمى ىذه الاستنتاجات فرننا نرفض الفرض الصفري ونقبل
إحصائية لمترويج في التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند مستوى معنوية 

%5. 

 :الفرضية الفرعية الخامسة -5

 تنص الفرضية الفرعية الخامسة عمى ما يمي:

H0ئية أفراد التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند : لا يوجد أثر ذو دلالة إحصا
 .5%مستوى معنوية 

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية أفراد التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند :
 .5%مستوى معنوية 

 نتائق اختبار الانحدار الخطي البسيي ليذه الفرضية: والجدول الموالي يوضح
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 نتائق الانحدار الخطي لبعد الأفراد عمى قرار الشراء لدى النساء :31الجدول رقم 

 R‌R
2

  المعامل  
t 

‌Sig F فيشر Sig t F ستودنت

قرار الشراء 
 لدى النساء

0.407 0.166 0.490 3.673 0.000 13.488 0.000 

 .Spssد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق من إعدا المصدر:
 من خلبل نتائق الجدول أعلبه والمتعمقة بالانحدار الخطي لبعد الأفراد عمى قرار الشراء لدى النساء نستنتق ما يمي:

 .40,7%وجود علبقة ارتباج متوسطة بين بعد الأفراد وقرار الشراء لدى النساء تقدر بعع  -
من التغيرات في مستويات قرارات الشراء لدى النساء ترجع إلى التغيرات في أفراد  16,6%أن يشير معامل التحديد إلى  -

 التسويق الوردي.
يشير معامل الانحدار إلى وجود أثر إيجابي بين المتغيرين، حيث أن تحسين أداء أفراد التسويق الوردي بدرجة واحدة  -

 دى النساء.في مستويات قرار الشراء ل 0,49يؤدي إلى زيادة بقيمة 
 وىو ما يدل عمى أن معامل الانحدار معنوي. 0,05بمستوى دلالة أقل من  3,673ستودنت  tبمغت قيمة  -
وىذا ما يدل عمى المعنوية الكمية لنموذج  0,05وذلك عند مستوى معنوية أقل من  13,488قيمة اختبار فيشر بمغت  -

 الانحدار.

يوجد أثر ذو دلالة الصفري ونقبل الفرض البديل، وبالتالي فرنو: وبناء عمى ىذه الاستنتاجات فرننا نرفض الفرض 
 .5%إحصائية أفراد التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند مستوى معنوية 

 الفرضية الفرعية السادسة: -6

 تنص الفرضية الفرعية السادسة عمى ما يمي:

H0لة إحصائية لمدليل المادي لمتسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى : لا يوجد أثر ذو دلا
 .5%النساء عند مستوى معنوية 

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لمدليل المادي لمتسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى :
 .5%النساء عند مستوى معنوية 

 والجدول الموالي يوضح نتائق اختبار الانحدار الخطي البسيي ليذه الفرضية:
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 نتائق الانحدار الخطي لبعد الدليل المادي عمى قرار الشراء لدى النساء : 32 الجدول رقم

 R‌R
2

  المعامل  
t 

‌Sig F فيشر Sig t F ستودنت

قرار الشراء 
 لدى النساء

0.575 0.331 0.699 5.795 0.000 33.583 0.000 

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:
 من خلبل نتائق الجدول أعلبه والمتعمقة بالانحدار الخطي لبعد الدليل المادي عمى قرار الشراء لدى النساء نستنتق ما يمي:

 .57,5%اء تقدر بعع وجود علبقة ارتباج متوسطة بين بعد الدليل المادي وقرار الشراء لدى النس -
من التغيرات في مستويات قرارات الشراء لدى النساء ترجع إلى التغيرات في الدليل  33,1%يشير معامل التحديد إلى أن  -

 المادي لمتسويق الوردي.
ة يشير معامل الانحدار إلى وجود أثر إيجابي بين المتغيرين، حيث أن التحسين في الدليل المادي لمتسويق الوردي بدرج -

 في مستويات قرار الشراء لدى النساء. 0,699واحدة يؤدي إلى زيادة بقيمة 
 وىو ما يدل عمى أن معامل الانحدار معنوي. 0,05بمستوى دلالة أقل من  5,795ستودنت  tبمغت قيمة  -
نموذج وىذا ما يدل عمى المعنوية الكمية ل 0,05وذلك عند مستوى معنوية أقل من  33,583قيمة اختبار فيشر بمغت  -

 الانحدار.

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية وبناء عمى ىذه الاستنتاجات فرننا نرفض الفرض الصفري ونقبل الفرض البديل، وبالتالي فرنو: 
 .5%لمدليل المادي لمتسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند مستوى معنوية 

 :بعةالفرضية الفرعية السا -7

 تنص الفرضية الفرعية السابعة عمى ما يمي:

H0 لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعمميات التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء :
 .5%عند مستوى معنوية 

H1ر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء : يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعمميات التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائ
 .5%عند مستوى معنوية 

 والجدول الموالي يوضح نتائق اختبار الانحدار الخطي البسيي ليذه الفرضية:
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 نتائق الانحدار الخطي لبعد العمميات عمى قرار الشراء لدى النساء :33الجدول رقم 

 R‌R
2

  المعامل  
t 

‌Sig F فيشر Sig t F ستودنت

ر الشراء قرا
 لدى النساء

0.254 0.065 0.152 2.165 0.034 4.689 0.034 

 .Spssمن إعداد الطالبتين اعتمادا عمى مخرجات برنامق  المصدر:
 من خلبل نتائق الجدول أعلبه والمتعمقة بالانحدار الخطي لبعد العمميات عمى قرار الشراء لدى النساء نستنتق ما يمي:

 .25,4%ين بعد العمميات وقرار الشراء لدى النساء تقدر بعع وجود علبقة ارتباج ضعيفة ب -
من التغيرات في مستويات قرارات الشراء لدى النساء ترجع إلى التغيرات في عمميات  6,5%يشير معامل التحديد إلى أن  -

 التسويق الوردي.
ات التسويق الوردي بدرجة واحدة يشير معامل الانحدار إلى وجود أثر إيجابي بين المتغيرين، حيث أن التحسين في عممي -

 في مستويات قرار الشراء لدى النساء. 0,152يؤدي إلى زيادة بقيمة 
 وىو ما يدل عمى أن معامل الانحدار معنوي. 0,05بمستوى دلالة أقل من  2,165ستودنت  tبمغت قيمة  -
عمى المعنوية الكمية لنموذج وىذا ما يدل  0,05وذلك عند مستوى معنوية أقل من  4,689قيمة اختبار فيشر بمغت  -

 الانحدار.

يوجد أثر ذو دلالة وبناء عمى ىذه الاستنتاجات فرننا نرفض الفرض الصفري ونقبل الفرض البديل، وبالتالي فرنو: 
إحصائية لعمميات التسويق الوردي بفندق باي دياب بالجزائر العاصمة عمى قرار الشراء لدى النساء عند مستوى معنوية 

%5. 
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 خلاصة الفصل

فصل الثاني من المذكرة يستعرض الجانب التطبيقي لمتسويق العوردي وأثعره عمعى قعرار الشعرائي لعدى النسعاء فعي فنعدق 

واسعتعراض التسعويق العوردي  . تعم تقعديم المؤسسعة المحعددة لمدراسعةالعاصعمة الجزائرب باب الزوار في" – Bay Diab "باي دياب

ا تحميل أثر التسويق الوردي تم أيض ،الاستراتيجية المستخدمة ة إلى مزيق التسويق الوردي وأدواتالمستخدم في الفندق، بالإضاف

ثم تم استعراض الإجراءات المنيجية المتبعة في الدراسة الميدانية، بما في ذلك  ،عمى قرار الشراء لدى النساء في الفندق المحدد

ا اختبععار أداة الدراسععة وتقيععيم صععحة تععم أيضعع ،ليب البحععث المسععتخدمةوأسععاوصععف مععنيق الدراسععة والمجتمععع المسععتيدف، وأدوات 

 .الأدوات

ا، تم عرض وتحميل نتائق الدراسة واختبعار فرضعياتيا. تعم تحميعل محعاور الدراسعة وتقيعيم العلبقعات المسعتنتجة معن أخير 

رة، حيععث يوضععح كيفيععة تطبيععق فصععل الثععاني يقععدم الجانععب التطبيقععي لممععذكال باختصععار فععي ،التحميععل واختبععار فرضععيات الدراسععة

التسويق الوردي في فندق محدد ويتناول الإجراءات المنيجيعة المسعتخدمة فعي الدراسعة الميدانيعة وععرض وتحميعل نتائجيعا وفحعص 

 .فرضياتيا
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  :الخاتمة

 تخمصت ىذه الدراسعة إلعى أن التسعويق العوردي لعو تعأثير إيجعابي ومممعوس عمعى قعرارات الشعراء لعدى النسعاء فعي فنعدق

استنادا إلى النتائق والتحميلبت التي تمت، تم التأكد من الفرضيات التعي وضععت  ،العاصمة الجزائرب باب الزوار "باي دياب" في

 .في بداية الدراسة

تسععويق الععوردي ومبادئععو تضععمن المبحععث الأول الععذي يشععرح مفيععوم التععم التطععرق فععي  الفصععل الأول لمجانععب النظععري و 

لثعاني تحميعل أثعر التسعويق العوردي عمععى قعرارات الشعراء لعدى النسعاء معن خعلبل تعريعف القعرار الشععرائي تضعمن المبحعث او  ،وأبععاده

 .وكيفية تأثير التسويق الوردي لدى النساء وعوامل القرار الشرائي لممرأة وعلبقة المتغيرات في الدراسة

 ة فععي فنععدق "بععاي ديععاب" بععاب الععزوارسععة ميدانيععتععم تقععديم الجانععب التطبيقععي لمدراسععة مععن خععلبل درافععي الفصععل الثععاني، 

تضععمن المبحععث الثعععاني والثالععث والرابععع تحميعععل قععديم المؤسسععة المحميعععة لمدراسععة، و تضععمن المبحعععث الأول ت، و العاصععمة الجزائععر

تنعاول المبحعث الثعاني تقعديم طعرق جمعع البيانعات ، و تسويق العوردي فعي الفنعدق المحمعي وأثعره عمعى قعرارات الشعراء لعدى النسعاء فيعو

تطعرق لتحميعل نتعائق الدراسعة الميدانيعة وتحميعل المناصعب الشخصعية والمحعور الأول والمحعور ترصد الاستبيان، والمبحث الثالعث و 

 .الثاني، ويختتم الفصل بتأكيد صحة الفرضيات

 الدراسة نتائج :أولا

 :النظرية النتائج -1

 ،سعاء كمجموععة اسعتيلبكية ميمعة فعي المجتمععتتجسد أىمية التسويق الوردي في التركيز عمعى احتياجعات ورغبعات الن

وتتزايععد دور المععرأة فععي الاقتصععاد وتحوليععا إلععى عامععل أساسععي فععي التطععور الاقتصععادي. ومععع ذلععك، لا تععزال العديععد مععن الشععركات 

تمعك  والمنظمات تتجاىل احتياجات النساء ورغباتين عند تصميم حملبت التسويق الخاصة بيا. لذا، تسعى ىذه الدراسة إلى فيم

 .الاحتياجات والرغبات واستكشاف الطرق التي يمكن من خلبليا تمبيتيا بشكل أفضل

فقعد تبعين أن النسعاء  ،أظيرت الدراسة أن التسويق الوردي يؤثر بشكل إيجابي وممموس عمى قعرار الشعراء لعدى النسعاء

والعائمععة والسععلبمة والجمععال والأمععان. يتفععاعمن بشععكل خععاص مععع الإعلبنععات التععي تركععز عمععى القضععايا التععي تيميععن، مثععل الصععحة 

قيععق ولائيععن ومععن خععلبل تصععميم اسععتراتيجيات تسععويقية تسععتيدف النسععاء وتمبععي رغبععاتين، يمكععن تعزيععز عمميععات الشععراء لععديين وتح
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ا أن النسععاء يتميععزن بععبعض الاختلبفععات الفريععدة فععي الاحتياجععات والرغبععات والأسععاليب الشععرائية مقارنععة كمسععتيمكات. وتبععين أيضعع

 .بالرجال، مما يشير إلى أىمية تخصيص استراتيجيات تسويقية مستيدفة تمبي تمك الاختلبفات

معععن خعععلبل تحميعععل الدراسعععات السعععابقة، توصعععمت ىعععذه الدراسعععة إلعععى أن الشعععركات والمنظمعععات التعععي تركعععز عمعععى تمبيعععة 

لعععى ىعععذه الاسعععتنتاجات، ينبغعععي عمعععى بالاسعععتناد إ ،احتياجعععات النسعععاء ورغبعععاتين تحقعععق نتعععائق أفضعععل فعععي عمميعععات البيعععع والتسعععويق

الشركات والمنظمات العمل عمى تنفيذ استراتيجيات تسويقية موجية لمنساء، وذلك عبر تحميل السوق واحتياجات العملبء وتوجيعو 

جيععود التسععويق نحععو تمبيععة تمععك الاحتياجععات، يجععب أن تكععون اسععتراتيجيات التسععويق الععوردي متكاممععة وشععاممة، حيععث يشععمل ذلععك 

يجعب أن  ،ير بشكل شامل في تصميم المنتجات والخدمات والإعلبنات والتواجد الرقمي وتجربعة العمعلبء والاتصعالات العامعةالتفك

يعععتم تضعععمين آراء النسعععاء وتوجيعععاتين فعععي عمميعععات اتخعععاذ القعععرار وتطعععوير السياسعععات التسعععويقية، وتشعععجيع المشعععاركة النسعععائية فعععي 

 .عمميات الابتكار والتطوير

يمكعن أن يسععيم التسعويق العوردي فععي بنعاء علبقعات قويععة ومسعتدامة معع النسععاء كمسعتيمكات، ممعا يععؤدي  وفعي النيايعة،

إلععى زيععادة الععولاء والثقععة وتعزيععز العلبمععة التجاريععة. يجععب أن تتبنععى الشععركات والمنظمععات رؤيععة اسععتراتيجية طويمععة الأمععد لمتسععويق 

ة مععن تكنولوجيعا المعمومععات ووسعائل التواصععل الاجتمعاعي فععي تحقيععق العوردي، مععع التركيعز عمععى بنعاء علبقععات مسعتدامة والاسععتفاد

ذلك، يجب أن يتم تكييف استراتيجيات التسعويق لتمبيعة احتياجعات ورغبعات النسعاء كمجموععة اسعتيلبكية ىامعة، وتضعمين وجيعات 

امة وتعزيعز التواصعل نظرىن وتوجياتين في جميع جوانب عمميات التسويق. من خلبل ذلعك، يمكعن تحقيعق نتعائق ممموسعة ومسعتد

 .والعلبقات القوية مع النساء

تمثل ىعذه النتعائق إضعافة إلعى المعرفعة المتاحعة حاليعا حعول التسعويق العوردي وتعأثيره عمعى قعرارات الشعراء لعدى النسعاء، 

سعويق العوردي يمكن استخدام ىذه الدراسة كمرجعع لمبعاحثين والميتمعين بدراسعة الت ،وتوفر أساسا لمبحث المستقبمي في ىذا المجال

في فندق "باي ديعاب" وكنموذج دراستنا وتأثيره عمى القرارات الشرائية لدى النساء في قطاع الخدمات، وخاصة في مجال الفنادق 

 .العاصمة الجزائرب باب الزوار في

 :التطبيقية النتائج 2-

  :أنو إلى الإحصائي التحميل نتائق أشارت
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  ا عمععى جععدلبعععد الخدمععة، تمععت الموافقععة بشععكل مرتفععع  ،رات محععاور الدراسععةتفععاوت فععي درجععات الموافقععة حععول عبععاىنععاك

العبععارات المتعمقععة بجععودة الخععدمات، وتععوفر الفنععدق لموسععائل الراحععة المطموبععة فععي الغرفععة، وخععدمات النظافععة والصععيانة. 

 .ولكن، تمت الموافقة بدرجة منخفضة عمى خدمات السياحة والرحلبت السياحية المتوفرة بشكل دوري 

  أمعا بالنسعبة لبعععد السععر، فقعد تمععت الموافقعة بشعكل مرتفععع عمعى العبعارات المتعمقععة بتناسعب الأسععار مععع جعودة الخععدمات

المقدمعععة وتعععوفير تخفيضعععات لمعمعععلبء المتكعععررين. ولكعععن، تمعععت الموافقعععة بدرجعععة متوسعععطة عمعععى عبعععارة تتناسعععب أسععععار 

 .الخدمات مع المستوى الاجتماعي لمزبائن

 في قرارات الشراء لمنساء 1.72سويق الوردي بمقدار واحد تؤدي إلى زيادة بمقدار زيادة درجة الت. 

  في قرارات الشراء لمنساء 0.52تبين أن تحسين خدمات التسويق الوردي بمقدار واحد يؤدي إلى زيادة بمقدار. 

  ء يمكعن أن ترجعع إلعى % معن التغيعرات فعي مسعتوى قعرارات الشعراء لعدى النسعا7.3يشير معامعل التحديعد إلعى أن حعوالي

 .التغيرات في سعر التسويق الوردي

  ىناك أثر إيجابي بين سعر التسويق الوردي وقرار الشراء لدى النساء، حيعث يزيعد تحسعين سععر التسعويق بدرجعة واحعدة

 .في مستوى قرار الشراء لدى النساء 0.14عن القيمة 

 شعراء لعدى النسعاء، حيعث يزيعد تحسعين التوزيعع بدرجعة واحعدة ىناك أثر إيجابي بين التوزيع في التسعويق العوردي وقعرار ال

 .في مستوى قرار الشراء لدى النساء 0.23عن القيمة 

  ىناك تأثير إيجابي بين بعد الترويق وقرار الشراء لمنساء، حيث يؤدي تحسين بعد الترويق بدرجة واحدة إلى زيادة قيمعة

 .0.244الشراء بمقدار 

 التسععويق الععوردي وقععرار الشععراء لمنسععاء، حيععث يععؤدي تحسععين أداء فريععق التسععويق الععوردي  وجععود تععأثير إيجععابي بععين فريععق

 .0.49بدرجة واحدة إلى زيادة قيمة الشراء بمقدار 

  وجود تأثير إيجابي بين الدليل المادي لمتسويق الوردي وقرار الشراء لمنساء، حيعث يعؤدي تحسعين العدليل المعادي بدرجعة

 .0.699اء بمقدار واحدة إلى زيادة قيمة الشر 

 واٌتىصُات حاتإلترا  :ثاوُا

  الاسععتفادة مععن مواسععم التخفيضععات،  يمكععن لمفنععادق اسععتيداف النسععاء مععن خععلبل تقععديم عععروض خاصععة وتخفيضععات فععي

 .ىذا سيعزز قرار الشراء لدى النساء ويشجعين عمى اختيار الفندق ،مواسم معينة، مثل العطلبت والمناسبات الخاصة
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 يمكن لمفنادق أن تتعاون مع العلبمات التجارية الموجيعة لمنسعاء وتعوفر  ،علبمات التجارية الموجية لمنساءالتعاون مع ال

ىعذا سيسعاىم فعي زيعادة جاذبيعة الفنعدق لمنسعاء وتعزيعز صعورتو بعين ىعذه  ،خدمات مشعتركة أو حمعلبت ترويجيعة مشعتركة

 .الشريحة المستيدفة

 ادق أن تأخعذ فعي الاعتبعار احتياجعات ومتطمبعات النسعاء وتعوفير الخعدماتيجب عمى الفن ،الاستجابة لاحتياجات النساء 

قععد تشععمل ىععذه الاحتياجععات المرافععق النسععائية فععي الفنععدق، وخععدمات السععبا والصععالون، والتأكيععد عمععى  ،والمرافععق المناسععبة

 .الأمان والخصوصية

 يمكعن تحقيعق ذلعك معن خعلبل  ،منسعاءتقعديم تجربعة مرضعية ل ينبغي عمعى الفنعادق العمعل عمعى تحسعين جعودة الخعدمات و

التععدريب المسععتمر لممععوظفين عمععى خدمععة النععزلاء بشععكل ممتععاز، والاىتمععام بتفاصععيل الراحععة والرفاىيععة، وتععوفير المرافععق 

 .والخدمات المناسبة لاحتياجات النساء

 تفاععل معع الزبعائنيمكن لمفنعدق تعزيعز جعودة الخدمعة ععن طريعق تحسعين التواصعل وال ،التركيز عمى التواصل والتفاعل، 

 .يجب أن يكون فريق العمل عمى استعداد لمرد عمى استفسارات العملبء ومعالجة مشاكميم بسرعة وفعالية

 ينبغععي عمععى الفنععادق أن تسععتغل وسععائل التواصععل الاجتمععاعي بشععكل فعععال لمتواصععل مععع النسععاء وبنععاء علبقععات معيععن، 

والأنشععطة المقدمععة فععي الفنععدق، والاسععتفادة مععن مواقععع التقيععيم  يمكععن نشععر محتععوى متنععوع وجععذاب يتعمععق بتجععارب النععزلاء

 .والمراجعات لتعزيز صورة الفندق وجذب النساء

 يمكعععن تحقيععق ذلعععك مععن خعععلبل  ،يجععب عمعععى الفنععادق أن تعمعععل عمععى تسعععويق خععدماتيا المخصصعععة لمنسععاء بشعععكل فعععال

و الإعلبنعععات التمفزيونيعععة أو الصعععحف إعلبنعععات مسعععتيدفة تسعععتيدف النسعععاء، سعععواء عبعععر وسعععائل التواصعععل الاجتمعععاعي أ

 .يجب أن تبرز الإعلبنات فوائد ومميزات الخدمات المقدمة لمنساء ،الموجية لمنساء

 الاعتبعار التنعوع فعي وظعائف ععين فعي أن يأخعذ  عمعى الفنعدق يجعب ،تعوفير خعدمات مخصصعة لفئعات العمعلبء المختمفعة

ة لموجبعات لمععاملبت وخعدمات تعوفير خيعارات متنوعع ال، يمكنعمى سبيل المث ،العملبء وتوفير خدمات ملبئمة لكل فئة

 .مرافق للؤعمال الحرة، وتوفير بيئة ىادئة ومريحة لمطالبات

  توجععد فرصععة لتحسععين الخععدمات السععياحية المقدمععة فععي الفنععدق مععن خععلبل تععوفير خيععارات متنوعععة ومنظمععة بشععكل دوري، 

 .المزيد من الزبائنيمكن تنظيم رحلبت سياحية محمية وفعاليات خاصة لجذب 

 اٌذراسة آفاق :ثاٌثا
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 ،أثناء إجراء ىذا البحث، لاحظنا بعض المواضيع ذات الصمة التي يمكن استكشافيا فعي المسعتقبل معن قبعل البعاحثين

 :يتضمن ذلك ما يمي

 خدام دور الكممة المنطوقة فعي تعزيعز التسعويق العوردي: يمكعن أن يتمحعور البحعث فعي ىعذا المجعال حعول فيعم تعأثير اسعت

 .معيا ق الوردي وتعزيز تفاعل الزبوناتالكممة المنطوقة والتواصل الشفيي في تفعيل استراتيجيات التسوي

  التسويق الوردي الإلكتروني وتأثيره عمى سموك المستيمك: يمكن استكشاف كيفية استخدام وسائل التواصعل الاجتمعاعي

سموك المستيمك، وذلك عن طريق دراسة تفاععل المسعتخدمين  والتسويق الرقمي في تعزيز التسويق الوردي وتأثيره عمى

 .وتأثير الحملبت الإلكترونية الوردية عمى قرارات الشراء

  تععأثير الاسععتراتيجيات التسععويقية عمععى سععموك المععرأة: يمكععن توسععيع البحععث لفيععم تععأثير العوامععل التسععويقية المختمفععة، مثععل

المرأة في مجالات أخرى أو قطاعات اقتصادية مختمفعة، وذلعك لتعوفير التصميم الوردي والترويق والتسعير، عمى سموك 

 .رؤى أكثر شمولا  حول القوة التأثيرية لمتسويق الوردي عمى فئة النساء

     تأثير التسويق العوردي عمعى تجربعة العمعلبء: يمكعن استكشعاف كيعف يعؤثر التسعويق العوردي عمعى تجربعة العمعلبء فعي

ى. يمكن دراسة تعأثير التصعميم العوردي لممنتجعات والتعرويق العوردي والخعدمات الإضعافية قطاع الفنادق والخدمات الأخر 

 .الوردية عمى رضا العملبء وولاءىم، وكذلك تحميل تأثيرىا عمى تجربة العملبء بشكل عام

 بمعا تأثير التسويق الوردي عمى المدى الزمني: يمكن أن يستكشف البحث تأثير التسويق العوردي عمعى المعدى الطويعل ،

لمعمععلبء وا عععادة الشععراء المسععتقبمية، وكععذلك تععأثيره عمععى سععمعة العلبمععة التجاريععة عمععى المععدى  فععي ذلععك تععأثيره عمععى الععولاء

 .البعيد

  تحميل تأثير التسويق الوردي عمى فئات المستيمكين المختمفة: يمكن توسيع البحث لدراسة تعأثير التسعويق العوردي عمعى

ل الشععععباب وكبععععار السععععن والمجتمعععععات الثقافيععععة المختمفععععة، لفيععععم تفععععاعميم واسععععتجابتيم فئععععات المسععععتيمكين المختمفععععة، مثعععع

 .لاستراتيجيات التسويق الوردي بشكل مفصل
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 استبُان /1

ر فعي تخصعص تسعويق الخعدمات معن جامععة يحيعى لمحصعول عمعى شعيادة ماسعتة التخعرج في إطار إنجاز مذكرة نياي

 لنسعاء. عمميعة الدراسعة تكعون ععنفارس في المدية، ييدف ىذا البحث إلى دراسة تأثير التسويق الوردي عمى قرار الشرائي لعدى ا

 .ستخدام استبيانتم جمع آراء وتقييمات المشاركين من خلبل اسة عينة عمى مستوى فندق، حيث سيطريق إجراء درا

إلعى جمعع آراء المشععاركين وتقييمعاتيم حعول التسععويق العوردي فعي قطععاع الفنعادق. سعيتم اسععتخدام  ييعدف ىعذه الاسععتبيان

النتائق التي سيتم جمعيا من خلبل ىذا الاستبيان لإثراء الدراسات المتعمقة بيذا الموضوع، وكذلك لتقديم حمول وتوصيات تيدف 

 .خدمات المقدمة في ىذا القطاعإلى تحسين المنتجات وال

سعتبقى ا بالنسعبة لنعا. ىامعا وقيمع ويعتبر ىذا الاستبيان مجيودا مشتركا، وبالتالي فرن تعاونكم ومشاركتكم فيعو يععد أمعرا

  فقي.مشاركتك مجيولة ولن تستغرق سوى بضع دقائق 

‌.وشكرا مقدما لمشاركتكم وتعاونكم

 :المرأة لدى الشراء قرار  قسم

 غُأأأأأأأأأأر اٌؼبارات 

 مىافمأأأة

 تماما

 غُأأأأأأأأأأر

 مىافمة

 مىافمأأأأأة مىافمة محاَذ 

 تماما

      ثضٝبسح‌ٕزا‌اى ْذق صذٝقزل‌أٗ‌أزذ‌اىَقشثبد‌ىل‌ّصسْل

ىَ٘اقةغ‌‌رصة سل خةلاه ٍةِ مةبُ ػيةٚ‌ٕةزا‌اى ْةذق‌ٗخذٍبرةٔ‌اىَقذٍةخ رؼشفةل

‌اىز٘اصو‌الاخزَبػٜ

     

 ػةِ اىْظةش‌اىخةذٍبد‌اىَقذٍةخ‌ث ة  ػيةٚ ىيسصة٘ه رنةُ٘‌ٗخٖزةل‌اى ْةبدق

‌أعؼبسٕب

     

     ‌اىَشرت‌اىزٛ‌رسصيِٞ‌ػيٞٔ‌ٝضجظ‌ٗخٖزل‌ىي ْبدق‌ّٗ٘ػٞخ‌اىخذٍبد‌اىَقذٍخ

ر ضةةيِٞ‌اى ْةةبدق‌اىزةةٜ‌رؼيةةِ‌ػةةِ‌خةةذٍبرٖب‌اىَخصصةةخ‌ىيْغةةبء‌فةةٜ‌الإػلاّةةبد‌‌

‌اىخبصخ‌ثٖب

     

      ر ضيِٞ‌اى ْبدق‌اىزٜ‌رزَٞض‌ثبىز بػو‌الاخزَبػٜ‌ٗاىثقبفٜ‌ٍغ‌ٍدزَغ‌اىْغبء‌

ٍةةبد‌اىزدبسٝةةخ‌اىزةةٜ‌رةة٘فش‌خةةذٍبد‌ٍخصصةةخ‌ىيْغةةبء‌ػيةةٚ‌قشاسارةةل‌رةةرثش‌اىؼلا

 اىششائٞخ‌فٜ‌اى ْبدق

     

ػيةٚ‌‌ اىَقذٍةخ اىخةذٍبد ردشثةخ فةٜ مجٞةشح‌ٗاىشازةخ‌ٗاىشضةٚ ثَزؼةخ رشةؼشِٝ

 ٍغز٘ٙ‌اى ْبدق.

     

     ‌ ىي ْبدق‌خلاه‌ٍ٘اعٌ‌اىزخ ٞضبد‌فٜ‌الأعؼبس رز٘خِٖٞ
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 :اٌىردٌ اٌتسىَمٍ اٌمسَج لسم

 غُأأأأأأأر  العبارات

مأأأىافم

  

 تماما

 غُأأأأأأأأأأأر

 مىافمة

 مىافمة مىافمة محاَذ 

 تماما

 اٌخذمة                 
     ‌خ٘دح‌اىخذٍبد‌اىزٜ‌ٝقذٍٖب‌اى ْذق‌ػبىٞخ

     ‌اى ْبدق‌رقذً‌خذٍبد‌ٍزْ٘ػخ‌ٍٗلائَخ‌لاززٞبخبد‌اىضثبئِ

     ‌ٝقذً‌اى ْذق‌خذٍبد‌اىْظبفخ‌ٗاىصٞبّخ‌ثشنو‌خٞذ‌ٗ‌ٍلائٌ

     ‌َٞغ‌ٗعبئو‌اىشازخ‌اىَطي٘ثخ‌داخو‌اى شفخٝ٘فش‌اى ْذق‌خ

     ‌ٝقذً‌اى ْذق‌خذٍبد‌اى شف‌ٗرْظٞف‌اى شف‌ثشنو‌خٞذ

     ‌ٝقذً‌اى ْذق‌خذٍبد‌الإفطبس‌ٗاى٘خجبد‌راد‌ّ٘ػٞخ‌ػبىٞخ

     ‌خذٍبد‌الاعزقجبه‌ٗاىزغدٞو‌ٗرغيٌٞ‌اىَ برٞر‌ٍشٝسخ

     ‌ٝ٘فش‌اى ْذق‌خذٍبد‌الإّزشّذ‌ٗالارصبلاد‌ثشنو‌دائٌ

     ‌ٝ٘فش‌اى ْذق‌خذٍبد‌اىْقو‌ٗ‌اىز٘صٞو

     ‌خذٍبد‌اىغٞبزخ‌ٗاىشزلاد‌اىغٞبزٞخ‌ٍز٘فشح‌ثشنو‌دٗسٛ‌

 السعر              
 اىَغةز٘ٙ ٍةغ‌ىيْغبء‌ػيٚ‌ٍغز٘ٙ‌اى ْبدق‌رزْبعت اىَقذٍخ اىخذٍبد أعؼبس

‌الاخزَبػٜ‌ىيضثبئِ‌ٍِ‌اىْغبء

     

     ‌.َبدٛرزنٞف‌أعؼبس‌خذٍبد‌اى ْبدق‌ٍغ‌ٗضؼل‌اى

رزْبعةةت‌أعةةؼبس‌خةةذٍبد‌اى ْةةبدق‌ٍةةغ‌خةة٘دح‌اىخةةذٍبد‌اىزةةٜ‌رقةةذً‌ىةةل،‌ٗرىةةل‌

ىضةةَبُ‌زصةة٘ىل‌ػيةةٚ‌خذٍةةخ‌ػبىٞةةخ‌اىدةة٘دح‌ثَةةب‌ٝزْبعةةت‌ٍةةغ‌اىقَٞةةخ‌اىزةةٜ‌

‌رذفؼْٖٞب

     

ٝ٘فش‌اى ْذق‌ىل‌رخ ٞضبد‌فٜ‌مو‌ٍشح‌رغز ٞذٛ‌ٍةِ‌خذٍبرةٔ،‌ٍَةب‌ٝزةٞر‌ىةل‌

ىل‌ىزشدٞؼل‌ػيٚ‌اىؼ٘دح‌اىسص٘ه‌ػيٚ‌خذٍبرٔ‌ثزني خ‌أقو‌فٜ‌مو‌ٍشح‌،‌ٗر

‌.ٗردشثخ‌خذٍبرٔ‌ٍشاسا‌ٗرنشاسا

     

 اٌتىزَغ          
     ‌ٝز٘فش‌فٜ‌اى ْذق‌خذٍخ‌الإّزشّذ‌ػبىٞخ‌اىغشػخ‌ٍدبّب‌ىيْضلاء

      ٍِ‌ٍ٘اقغ‌اىز٘اصو‌الاخزَبػٜ‌‌اىخذٍبد‌إطيؼزٜ‌ػيٚ‌ٍغز٘ٙ

 مجععي   ععً للمسععتخامٌ  جٌععا  خععامي  تععو   الاجتمععي ً التواصعع  مواقعع 

‌التسوٌق

     

 الفناقٌة الخامي   لى تخفٌضي  أو خيصة تسوٌقٌة   وض م  إستفاتً

 الاجتمي ً التواص  مواق   ً

     

رؼَيِٞ‌دائَب‌ػيةٚ‌ّشةش‌ردشثزةل‌ػيةٚ‌خةذٍبد‌اى ْةذق‌فةٜ‌زغةبثل‌اىخةبص‌

 ػيٚ‌اى بٝغج٘ك

     

 الزبععي   لععا  الثقععة تعزٌععز  ععً ٌسععي ا الفنععا  خععامي   لععى تج بتعع  نشعع 

‌ الآخ ٌ
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 الاجتمي ً التواص  مواق   لى للفنا  الأخ   والتقٌٌمي  الآ اء تتيبعٌ 

‌والإنت ن 

     

 التواصعع  مواقعع   لععى المتيحععة والإحصععي ٌي  التحلٌعع  أاوا  تسععتخامٌ 

‌التسوٌق  ملٌي  وتحسٌ  الخامي  جوا  لتحسٌ  الاجتمي ً

     

 تععزز التسوٌق مجي  ً  الاجتمي ً التواص  مواق  تقامهي التً الخامي 

‌الزبي   م  التواص  م  وتحس  التجي ٌة بيلعلامة الو ً

     

 الترويج           
ٗخةةذرٜ‌ر بصةةٞو‌شةةبٍيخ‌زةة٘ه‌اىخةةذٍبد‌اىَزبزةةخ‌فةةٜ‌اى ْةةذق‌ػةةِ‌طشٝةةق‌

‌ٍطبىؼخ‌اىَط٘ٝبد‌ٗاىنزٞجبد‌اىزٜ‌ر٘صع‌

     

زةٜ‌اطلاػل‌ػيٚ‌خةذٍبد‌اى ْةذق‌مةبُ‌ػةِ‌طشٝةق‌الإػلاّةبد‌اىزشٗٝدٞةخ‌اى

‌ّششد‌ػيٚ‌ٍْصبد‌اىز٘اصو‌الاخزَبػٜ

     

رؼَو‌ٍ٘ظ بد‌اىزغ٘ٝق‌فٜ‌اى ْذق‌ثششذ‌ٗر٘ضةٞر‌اىخةذٍبد‌اىزةٜ‌ٝ٘فشٕةب‌

 اى ْذق‌ٗ‌َٝنِ‌ىيضٞ٘ف‌الاعز بدح‌ٍْٖب

     

ٝقةةً٘‌فشٝةةق‌اىزغةة٘ٝق‌فةةٜ‌اى ْةةذق‌ثَغةةبػذح‌اىةةضٗاس‌ٍةةِ‌اىْغةةبء‌خبصةةخ‌ٍةةِ‌

 ثشفقزٖب‌أط به‌ثبىخذٍبد‌اىَزبزخ‌ىٌٖ‌فٜ‌اى ْذق

     

ٝةة٘فش‌اى ْةةذق‌خةةذٍبد‌ٍدبّٞةةخ‌إضةةبفٞخ‌ٍةةغ‌اىخذٍةةخ‌الأعبعةةٞخ‌فةةٜ‌ثؼةة ‌

 الأزذاس،‌ثبلإضبفخ‌إىٚ‌خذٍبد‌ٍخصصخ‌ىلأط به

     

 داالأفر         
ٝسشصِ‌ٍغ٘قبد‌اىخذٍبد‌فٜ‌اى ْةبدق‌ػيةٚ‌رقةذٌٝ‌اىخةذٍبد‌ثدة٘دح‌ػبىٞةخ‌

‌ىضَبُ‌‌ٗلاء‌‌ٗسضٚ‌صثبئِْٖ‌ٍِ‌اىْغبء

     

ْةةذق‌ثدٖةةذ‌مجٞةةش‌ىزقةةذٌٝ‌اىخةةذٍبد‌ثطشٝقةةخ‌رؼَةةو‌ٍغةة٘قبد‌اىخةةذٍبد‌فةةٜ‌اى 

‌ٍزَٞضح‌ىي ذ‌إّزجبٓ‌اىضثّ٘بد‌ٗرقجو‌سأِٖٝ‌فٜ‌اىخذٍخ‌اىَقذٍخ‌ىِٖ

     

رَزيةةل‌ٍغةة٘قبد‌اىخةةذٍبد‌فةةٜ‌اى ْةةذق‌ٍٖةةبساد‌الإثةةذاع‌ٗاىزطةة٘ٝش‌اىلاصٍةةخ‌

‌ىزسغِٞ‌ردشثزل‌ٍِ‌خلاه‌رقذٌٝ‌خذٍخ‌ػبىٞخ‌اىد٘دح

     

أ‌قةذ‌ٝسةذس‌عة٘اء‌قجةو‌أٗ‌رسبٗه‌ٍغ٘قبد‌خذٍبد‌اى ْةذق‌رصةسٞر‌أٛ‌خطة

‌ثؼذ‌طيت‌اىخذٍخ

     

 المادي الدليل            
     ‌ٝز٘فش‌اى ْذق‌ػيٚ‌خذٍبد‌اىَ٘اصلاد‌ٗٗعبئو‌اىزْقو

     ‌ٝز٘فش‌اى ْذق‌ػيٚ‌أٍبمِ‌ٗاعؼخ‌ىشمِ‌اىغٞبساد

     ‌ٝغٖو‌اى٘ص٘ه‌إىٚ‌اى ْذق‌ّظشا‌ىَ٘قؼٔ‌اىَْبعت

     ‌ٖب‌ٗاعؼخ‌ٍٗشٝسخرزَٞض‌صبلاد‌الاعزقجبه‌فٜ‌اى ْذق‌ثأّ

     ‌ٝزَٞض‌ٍظٖش‌ٍ٘ظ بد‌اىخذٍبد‌فٜ‌اى ْذق‌ثبسرذائِٖ‌صٝب‌ٍ٘زذا‌ىيزغ٘ٝق

     ‌ٝسز٘ٛ‌اى ْذق‌ػيٚ‌ٍقٖٚ‌ٍٗطؼٌ‌ثخذٍبد‌ىيْغبء

     ‌ٝزَٞض‌اىزصٌَٞ‌اىذاخيٜ‌ىي ْذق‌ثدَبىٔ‌ٗٝشُؼش‌اىْضلاء‌ثبىشازخ

 العمليات       
      ‌اىثبٍِ‌ٍِ‌ٍبسطرضَِ‌اى ْذق‌رقذٌٝ‌خذٍبد‌ٍ بٝشح‌فٜ‌

      ٝضَِ‌اى ْذق‌أٝبً‌رسغٞغٞخ‌ثأمز٘ثش‌اى٘سدٛ‌ عشطبُ‌اىثذٛ 
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     ‌ٍطؼٌ‌ٝقذً‌مؼنبد‌ز لاد‌ػٞذ‌اىَٞلادٝ٘خذ‌فٜ‌اى ْذق‌

     ‌ٝقذً‌اى ْذق‌ثشّبٍح‌ىيغٖشاد‌اىزشفٖٞٞخ‌فٜ‌فصو‌اىصٞف

     ‌ ْذق‌خذٍخ‌إقبٍخ‌اىس لاد‌اىخبصخ‌أٗ‌اىؼبئيٞخٝقذً‌اى

ْةةضلاء‌الاعةةزَزبع‌ثَدَ٘ػةةخ‌ٍزْ٘ػةةخ‌ٍةةِ‌الأّشةةطخ‌اىزشفٖٞٞةةخ‌فةةٜ‌َٝنةةِ‌ىي

‌خلاه‌أٝبً‌اىؼطو‌اى ْذق

     

     ‌ٝقذً‌اى ْذق‌ثشّبٍح‌ثشٛ‌ٗعؼش‌لإقبٍخ‌اىس لاد‌ٗاىَْبعجبد‌اىَخزي خ‌
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‌:spssمخرجات برنامق /2

 التوزيع الطبيعي:

Tests of Normality 

 

Kolmogorov-Smirnov
a
 Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

200. 70 076. ايو ال_التسوٌق
*
 .986 70 .640 

 063. 70 967. 085. 70 130. الم أ _لا _الش اء

*. This is a lower bound of the true significance. 

a. Lilliefors Significance Correction 

 

 الاتساق الداخمي:

 

 ايو ال_التسوٌق   

Spearman's rho ايو ال_التسوٌق Correlation Coefficient 1.000 

Sig. (2-tailed) . 

N 70 

Correlation Coefficient .601  يلٌة الفنا  ٌقامهي التً الخامي  جوا  1
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 وملا مة متنو ة خامي  تقام الفنيا  2

 الزبي   لاحتٌيجي 

Correlation Coefficient .332
**
 

Sig. (2-tailed) .005 

N 70 

 بشك  والصٌينة النظي ة خامي  الفنا  ٌقام 3

 وملا م جٌا

Correlation Coefficient .533
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 المطلوبة ال احة وسي   جمٌ  الفنا  ٌو   4

 الغ  ة ااخ 

Correlation Coefficient .335
**
 

Sig. (2-tailed) .005 

N 70 

 الغ ف وتنظٌف الغ ف خامي  الفنا  ٌقام 5

 جٌا بشك 

Correlation Coefficient .295
*
 

Sig. (2-tailed) .013 

N 70 

 ذا  والوجبي  الإ طي  خامي  الفنا  مٌقا 6

  يلٌة نو ٌة

Correlation Coefficient .509
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 المفيتٌح وتسلٌم والتسجٌ  الاستقبي  خامي  7

 م ٌحة

Correlation Coefficient .552
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 
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 والاتصيلا  الإنت ن  خامي  الفنا  ٌو   8

 اا م بشك 

Correlation Coefficient .539
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Correlation Coefficient .389 والتوصٌ  النق  خامي  الفنا  ٌو   9
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 70 

 متو    السٌيحٌة وال حلا  السٌيحة خامي  10

 او ي بشك 

Correlation Coefficient .428
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 70 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).** 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).* 

 

 

_التسوٌق    ايو ال  

Spearman's rho ايو ال_التسوٌق Correlation Coefficient 1.000 

Sig. (2-tailed) . 

N 70 

  لى للنسيء المقامة الخامي  أسعي  11

 المستو  م  تتنيسب الفنيا  مستو 

 النسيء م  للزبي   الاجتمي ً

Correlation Coefficient .510
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 م  الفنيا  خامي  أسعي  تتكٌف 12

 المياي وضع 

Correlation Coefficient .272
*
 

Sig. (2-tailed) .023 

N 70 

 جوا  م  الفنيا  خامي  أسعي  تتنيسب 13

 الضمي  وذل  ل ، تقام التً الخامي 

 بمي الجوا   يلٌة خامة  لى حصول 

 تا عٌنهي التً القٌمة م  ٌتنيسب

Correlation Coefficient .321
**
 

Sig. (2-tailed) .005 

N 
70 

 م   ك   ً ضي تخفٌ ل  الفنا  ٌو   14

 الحصو  ل  ٌتٌح ممي خاميته، م  تستفٌاي

 وذل  م  ، ك   ً أق  بتكلفة خاميته  لى

 م ا ا خاميته وتج بة العوا   لى لتشجٌع 

 وتك ا ا

Correlation Coefficient .461
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 

70 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).** 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).* 

 

 

 ايو ال_التسوٌق   

Spearman's rho ايو ال_التسوٌق Correlation Coefficient 1.000 

Sig. (2-tailed) . 

N 70 

Correlation Coefficient .256  يلٌة الإنت ن  خامة الفنا   ً ٌتو   15
*
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 Sig. (2-tailed) .030 للنزلاء مجيني الس  ة

N 70 

 مواق  م  الخامي  مستو   لى إطلعتً 16

 الاجتمي ً التواص 

Correlation Coefficient .385
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 70 

 خامي  تو   الاجتمي ً التواص  مواق  17

 التسوٌق مجي   ً للمستخامٌ  جٌا 

Correlation Coefficient .635
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 أو خيصة تسوٌقٌة   وض م  إستفاتً 18

 مواق   ً الفناقٌة الخامي   لى تخفٌضي 

 الاجتمي ً التواص 

Correlation Coefficient .352
**
 

Sig. (2-tailed) .003 

N 70 

  لى تج بت  نش   لى اا مي تعملٌ  19

  لى الخيص حسيب   ً الفنا  خامي 

 الفيٌسبو 

Correlation Coefficient .420
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

  ً ٌسي ا الفنا  خامي   لى تج بت  نش  20

 الآخ ٌ  الزبي   لا  الثقة تعزٌز

Correlation Coefficient .256
*
 

Sig. (2-tailed) .033 

N 70 

 للفنا  الأخ   والتقٌٌمي  الآ اء تتيبعٌ  21

 والإنت ن  الاجتمي ً التواص  مواق   لى

Correlation Coefficient .362
**
 

Sig. (2-tailed) .002 

N 70 

 والإحصي ٌي  التحلٌ  أاوا  تستخامٌ  22

 الاجتمي ً التواص  مواق   لى المتيحة

  ملٌي  وتحسٌ  الخامي  جوا  لتحسٌ 

 التسوٌق

Correlation Coefficient .267
*
 

Sig. (2-tailed) .026 

N 
70 

 التواص  مواق  تقامهي التً الخامي  23

 الو ً تعزز التسوٌق مجي   ً الاجتمي ً

 م  التواص  م  وتحس  التجي ٌة بيلعلامة

 الزبي  

Correlation Coefficient .375
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 
70 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).** 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).* 

 

 

 ايو ال_التسوٌق   

Spearman's rho ايو ال_التسوٌق Correlation Coefficient 1.000 

Sig. (2-tailed) . 

N 70 

 الخامي  حو  شيملة تفيصٌ  وجاتً 24

 يلعةمط ط ٌق    الفنا   ً المتيحة

 توزع التً والكتٌبي  المطوٌي 

Correlation Coefficient .647
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Correlation Coefficient .367    كي  الفنا  خامي   لى اطلا   25
**
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  لى نش   التً الت وٌجٌة الإ لاني  ط ٌق

 الاجتمي ً التواص  منصي 

Sig. (2-tailed) .002 

N 70 

 بش ح الفنا   ً التسوٌق موظفي  تعم  26

 وٌمك  الفنا  ٌو  هي التً الخامي  وتوضٌح

 منهي الاستفيا  للضٌوف

Correlation Coefficient .314
**
 

Sig. (2-tailed) .008 

N 70 

 بمسي ا  الفنا   ً التسوٌق   ٌق ٌقوم 27

 أطفي  ب  قتهي م  خيصة النسيء م  الزوا 

 الفنا   ً لهم المتيحة بيلخامي 

Correlation Coefficient .373
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 70 

 م  إضي ٌة مجينٌة خامي  الفنا  ٌو   28

 الأحااث، بعض  ً الأسيسٌة الخامة

 للأطفي  مخصصة خامي  إلى بيلإضي ة

Correlation Coefficient .258
*
 

Sig. (2-tailed) .031 

N 70 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).** 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).* 

 

 

 ايو ال_التسوٌق   

Spearman's rho ايو ال_التسوٌق Correlation Coefficient 1.000 

Sig. (2-tailed) . 

N 70 

 الفنيا   ً الخامي  مسوقي  ٌح ص  29

 الضمي   يلٌة بجوا  الخامي  تقاٌم  لى

 النسيء م  زبي نه  و ضي ولاء

Correlation Coefficient .502
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 بجها الفنا   ً الخامي  مسوقي  تعم  30

 للف  متمٌز  بط ٌقة الخامي  لتقاٌم كبٌ 

 الخامة  ً  أٌه  وتقب  الزبوني  انتبيه

 له  قامةالم

Correlation Coefficient .424
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 
70 

 الفنا   ً الخامي  مسوقي  تمتل  31

 لتحسٌ  اللازمة والتطوٌ  الإبااع مهي ا 

 الجوا   يلٌة خامة تقاٌم خلا  م  تج بت 

Correlation Coefficient .273
*
 

Sig. (2-tailed) .022 

N 70 

 تصحٌح الفنا  خامي  مسوقي  و تحي 32

 طلب بعا أو قب  سواء ٌحاث قا خطأ أي

 الخامة

Correlation Coefficient .355
**
 

Sig. (2-tailed) .003 

N 70 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).** 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).* 

 

 

 

 ايو ال_التسوٌق   

Spearman's rho ايو ال_التسوٌق Correlation Coefficient 1.000 
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Sig. (2-tailed) . 

N 70 

 المواصلا  خامي   لى الفنا  ٌتو   33

 التنق  ووسي  

Correlation Coefficient .471
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 ل ك  ةواسع أميك   لى الفنا  ٌتو   34

 السٌي ا 

Correlation Coefficient .301
*
 

Sig. (2-tailed) .011 

N 70 

 لموقعه نظ ا الفنا  إلى الوصو  ٌسه  35

 المنيسب

Correlation Coefficient .378
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 70 

 بأنهي الفنا   ً الاستقبي  صيلا  تتمٌز 36

 وم ٌحة واسعة

Correlation Coefficient .425
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 70 

 الفنا   ً الخامي  موظفي  مظه  ٌتمٌز 37

 للتسوٌق موحاا زٌي بي تاا ه 

Correlation Coefficient .594
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 بخامي  ومطعم مقهى  لى الفنيا  ٌحتوي 38

 للنسيء

Correlation Coefficient .521
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 بجميله للفنا  الااخلً التصمٌم ٌتمٌز 39

 بيل احة النزلاء وٌشع 

Correlation Coefficient .554
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).** 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).* 

 

 

 ايو ال_التسوٌق   

Spearman's rho ايو ال_التسوٌق Correlation Coefficient 1.000 

Sig. (2-tailed) . 

N 70 

  ً مغيٌ   خامي  تقاٌم الفنا  تضم  40

 مي س م  الثيم 

Correlation Coefficient .307
*
 

Sig. (2-tailed) .012 

N 70 

 بأكتوب  تحسٌسٌة أٌيم الفنا  ٌضم  41

 "الثاي س طي " الو اي

Correlation Coefficient .510
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 حفلا  كعكي  ٌقام مطعم الفنا   ً ٌوجا 42

 المٌلاا  ٌا

Correlation Coefficient .389
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 70 
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  ً الت  ٌهٌة للسه ا   نيمجب الفنا  ٌقام 43

 الصٌف  ص 

Correlation Coefficient .554
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 الخيصة الحفلا  إقيمة خامة الفنا  ٌقام 44

 العي لٌة أو

Correlation Coefficient .434
**
 

Sig. (2-tailed) .002 

N 70 

 نو ةمت بمجمو ة الاستمتيع للنزلاء ٌمك  45

 أٌيم خلا  الفنا   ً الت  ٌهٌة الأنشطة م 

 العط 

Correlation Coefficient .481
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 لإقيمة وسع  ث ي ب نيمج الفنا  ٌقام 46

 المختلفة والمنيسبي  الحفلا 

Correlation Coefficient .610
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).** 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).* 

 

 

 الم أ _لا _الش اء   

Spearman's rho الم أ _لا _الش اء Correlation Coefficient 1.000 

Sig. (2-tailed) . 

N 70 

 بزٌي   نصحن  ل  المق بي  أحا أو صاٌقت  1

 الفنا  هذا

Correlation Coefficient .332
**
 

Sig. (2-tailed) .005 

N 70 

 كي  المقامة وخاميته الفنا  هذا  لى تع    2

 الاجتمي ً التواص  لمواق  تصفح  خلا  م 

Correlation Coefficient .373
**
 

Sig. (2-tailed) .002 

N 70 

 الخامي   لى للحصو  الفنيا  وجهت  تكو  3

 أسعي هي    النظ  بغض المقامة

Correlation Coefficient .385
**
 

Sig. (2-tailed) .001 

N 70 

 وجهت  ٌضبط  لٌه تحصلٌ  الذي الم تب 4

 المقامة الخامي  ونو ٌة للفنيا 

Correlation Coefficient .246
*
 

Sig. (2-tailed) .040 

N 70 

 خاميتهي    تعل  التً لفنيا ا تفضلٌ  5

 بهي الخيصة الإ لاني   ً للنسيء المخصصة

Correlation Coefficient .456
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 بيلتفي   تتمٌز التً الفنيا  تفضلٌ  6

 النسيء مجتم  م  والثقي ً الاجتمي ً

Correlation Coefficient .524
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

 خامي  تو   التً التجي ٌة العلامي  تؤث  7

  ً الش ا ٌة ق ا ات   لى للنسيء مخصصة

Correlation Coefficient .518
**
 

Sig. (2-tailed) .000 
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 N 70 الفنيا 

  ً وال ضي وال احة كبٌ   بمتعة تشع ٌ  8

 الفنيا  مستو   لى المقامة الخامي  تج بة

Correlation Coefficient .265
*
 

Sig. (2-tailed) .027 

N 70 

  ً التخفٌضي  مواسم خلا  للفنيا  تتوجهٌ  9

 الأسعي 

Correlation Coefficient .279
*
 

Sig. (2-tailed) .019 

N 70 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).** 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).* 

 

 الاتساق البنائي:

 الاستبٌي _جمٌ   

 Pearson Correlation 1 الاستبٌي _جمٌ 

Sig. (2-tailed) 
 

N 70 

Pearson Correlation .965 ايو ال_التسوٌق
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Pearson Correlation .575 الخامة
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Pearson Correlation .363 السع 
**
 

Sig. (2-tailed) .002 

N 70 

Pearson Correlation .704 التوزٌ 
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Pearson Correlation .684 الت وٌج
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Pearson Correlation .449 الأ  اا
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Pearson Correlation .525 المياي_الالٌ 
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Pearson Correlation .498 العملٌي 
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 
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Pearson Correlation .502 الم أ _لا _الش اء
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 70 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).** 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).* 

 

 ثبات الاستبيان:

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.806 46 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.731 9 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.760 55 

 

 البيانات الشخصية:

 العمر

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  12.9 12.9 12.9 9 سنة 25 م  أق 

 52.9 40.0 40.0 28 سنة 34 إلى 25 م 

 87.1 34.3 34.3 24 سنة 44 إلى 35 م 

 100.0 12.9 12.9 9 سنة 45 م  اكث 

Total 70 100.0 100.0  

 

 

 التعليمي المستوى

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 14.3 14.3 14.3 10 ثينوي 
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 65.7 51.4 51.4 36 جيمعً

 100.0 34.3 34.3 24  لٌي ا اسي 

Total 70 100.0 100.0  

 

 

 

 الوظيفة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 40.0 40.0 40.0 28 موظفة 

 85.7 45.7 45.7 32 ح   ا مي 

 91.4 5.7 5.7 4 البٌ   ً ميكثة

 100.0 8.6 8.6 6 طيلبة

Total 70 100.0 100.0  

 

 الشهري الدخل

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  15.7 15.7 15.7 11 اج 20000 م  أق 

 21.4 5.7 5.7 4 اج 30000 إلى 20000 م 

 47.1 25.7 25.7 18 اج 50000 إلى 31000 م 

 100.0 52.9 52.9 37 اج 50000 م  أكث 

Total 70 100.0 100.0  

 

 ل:المحور الأو 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

 الفنا  يٌقامه التً الخامي  جوا  1

  يلٌة
70 4.26 .774 

 وملا مة متنو ة خامي  تقام الفنيا  2

 الزبي   لاحتٌيجي 
70 4.37 .487 

 والصٌينة النظي ة خامي  الفنا  ٌقام 3

 وملا م جٌا بشك 
70 4.46 .652 

 ال احة وسي   جمٌ  الفنا  ٌو   4

 الغ  ة ااخ  المطلوبة
70 4.46 .582 

 وتنظٌف الغ ف خامي  الفنا  ٌقام 5

 جٌا بشك  الغ ف
70 4.46 .630 

 والوجبي  الإ طي  خامي  الفنا  ٌقام 6

  يلٌة نو ٌة ذا 
70 3.76 1.069 
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 وتسلٌم والتسجٌ  الاستقبي  خامي  7

 م ٌحة المفيتٌح
70 4.04 1.013 

 الإنت ن  خامي  الفنا  ٌو   8

 اا م بشك  والاتصيلا 
70 4.13 .797 

 808. 4.11 70 والتوصٌ  ق الن خامي  الفنا  ٌو   9

 السٌيحٌة وال حلا  السٌيحة خامي  10

 او ي بشك  متو   
70 2.40 1.232 

 33821. 4.0443 70 الخامة

Valid N (listwise) 70   

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

  لى للنسيء المقامة الخامي  أسعي  11

 تو المس م  تتنيسب الفنيا  مستو 

 النسيء م  للزبي   الاجتمي ً

70 3.01 1.042 

 م  الفنيا  خامي  أسعي  تتكٌف 12

 المياي وضع 
70 3.76 1.345 

 م  الفنيا  خامي  أسعي  تتنيسب 13

 وذل  ل ، تقام التً الخامي  جوا 

  يلٌة خامة  لى حصول  الضمي 

 التً القٌمة م  ٌتنيسب بمي الجوا 

 تا عٌنهي

70 4.19 .666 

 ك   ً تخفٌضي  ل  الفنا  ٌو   14

 ل  ٌتٌح ممي خاميته، م  تستفٌاي م  

 ك   ً أق  بتكلفة خاميته  لى الحصو 

 العوا   لى لتشجٌع  وذل  م  ،

 وتك ا ا م ا ا خاميته وتج بة

70 3.44 1.150 

 63188. 3.6000 70 السع 

Valid N (listwise) 70   

    

 

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

 الإنت ن  خامة الفنا   ً ٌتو   15

 للنزلاء مجيني الس  ة  يلٌة
70 4.29 .684 

 م  الخامي  مستو   لى إطلعتً 16

 الاجتمي ً التواص  مواق 
70 4.20 1.111 

 تو   الاجتمي ً التواص  مواق  17

 مجي   ً للمستخامٌ  جٌا  خامي 

 التسوٌق

70 3.70 1.012 
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 خيصة تسوٌقٌة   وض م  فاتًإست 18

  ً الفناقٌة الخامي   لى تخفٌضي  أو

 الاجتمي ً التواص  مواق 

70 2.70 1.267 

  لى تج بت  نش   لى اا مي تعملٌ  19

  لى الخيص حسيب   ً الفنا  خامي 

 الفيٌسبو 

70 2.99 1.302 

 الفنا  خامي   لى تج بت  نش  20

 الزبي   لا  الثقة تعزٌز  ً ٌسي ا

 الآخ ٌ 

70 3.47 1.213 

 الأخ   والتقٌٌمي  الآ اء تتيبعٌ  21

 الاجتمي ً التواص  مواق   لى للفنا 

 والإنت ن 

70 3.36 1.240 

 التحلٌ  أاوا  تستخامٌ  22

 مواق   لى المتيحة والإحصي ٌي 

 جوا  لتحسٌ  الاجتمي ً التواص 

 التسوٌق  ملٌي  وتحسٌ  الخامي 

70 2.57 1.303 

 التواص  مواق  تقامهي التً امي الخ 23

 تعزز التسوٌق مجي   ً الاجتمي ً

 م  وتحس  التجي ٌة بيلعلامة الو ً

 الزبي   م  التواص 

70 4.10 .871 

 67947. 3.4857 70 التوزٌ 

Valid N (listwise) 70   

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

 حو  شيملة تفيصٌ  وجاتً 24

 ط ٌق    الفنا   ً المتيحة خامي ال

 توزع التً والكتٌبي  المطوٌي  مطيلعة

70 3.56 1.270 

 كي  الفنا  خامي   لى اطلا   25

 التً الت وٌجٌة الإ لاني  ط ٌق   

 الاجتمي ً التواص  منصي   لى نش  

70 3.79 1.166 

 الفنا   ً التسوٌق موظفي  تعم  26

  هيٌو  التً الخامي  وتوضٌح بش ح

 منهي الاستفيا  للضٌوف وٌمك  الفنا 

70 4.16 .845 

 الفنا   ً التسوٌق   ٌق ٌقوم 27

 م  خيصة النسيء م  الزوا  بمسي ا 

  ً لهم المتيحة بيلخامي  أطفي  ب  قتهي

 الفنا 

70 4.09 .737 

 إضي ٌة مجينٌة خامي  الفنا  ٌو   28

 الأحااث، بعض  ً الأسيسٌة الخامة م 

 للأطفي  مخصصة خامي  لىإ بيلإضي ة

70 3.19 1.146 

 56381. 3.7543 70 الت وٌج

Valid N (listwise) 70   
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Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

  ً الخامي  مسوقي  ٌح ص  29

  يلٌة بجوا  الخامي  تقاٌم  لى الفنيا 

 النسيء م  زبي نه  و ضي ولاء الضمي 

70 4.43 .772 

 الفنا   ً الخامي  مسوقي  تعم  30

 متمٌز  بط ٌقة الخامي  لتقاٌم كبٌ  بجها

  ً  أٌه  وتقب  الزبوني  انتبيه للف 

 له  المقامة الخامة

70 4.41 .670 

 الفنا   ً الخامي  مسوقي  تمتل  31

 اللازمة والتطوٌ  الإبااع مهي ا 

 خامة تقاٌم خلا  م  تج بت  لتحسٌ 

 الجوا   يلٌة

70 4.10 .801 

 الفنا  خامي  مسوقي  تحيو  32

 أو قب  سواء ٌحاث قا خطأ أي تصحٌح

 الخامة طلب بعا

70 3.49 1.236 

 65188. 4.1071 70 الأ  اا

Valid N (listwise) 70   

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

 خامي   لى الفنا  ٌتو   33

 التنق  ووسي   المواصلا 
70 4.01 .893 

 واسعة أميك   لى الفنا  ٌتو   34

 السٌي ا  ل ك 
70 4.54 .652 

 نظ ا الفنا  إلى الوصو  ٌسه  35

 المنيسب لموقعه
70 4.50 .608 

 الفنا   ً الاستقبي  صيلا  تتمٌز 36

 وم ٌحة واسعة بأنهي
70 4.53 .653 

  ً الخامي  موظفي  مظه  ٌتمٌز 37

 لتسوٌقل موحاا زٌي بي تاا ه  الفنا 
70 3.60 1.221 

 ومطعم مقهى  لى الفنيا  ٌحتوي 38

 للنسيء بخامي 
70 3.44 1.163 

 بجميله للفنا  الااخلً التصمٌم ٌتمٌز 39

 بيل احة النزلاء وٌشع 
70 4.64 .483 

 48088. 4.1816 70 المياي_الالٌ 

Valid N (listwise) 70   

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 
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 مغيٌ   خامي  تقاٌم الفنا  تضم  40

 مي س م  الثيم   ً
70 4.36 .917 

 بأكتوب  تحسٌسٌة أٌيم الفنا  ٌضم  41

 "الثاي س طي " الو اي
70 3.29 1.287 

 كعكي  ٌقام مطعم الفنا   ً ٌوجا 42

 المٌلاا  ٌا حفلا 
70 4.44 .845 

 للسه ا  ب نيمج الفنا  ٌقام 43

 الصٌف ص    ً الت  ٌهٌة
70 3.27 1.512 

 الحفلا  إقيمة خامة الفنا  ٌقام 44

 العي لٌة أو الخيصة
70 4.39 .644 

 بمجمو ة الاستمتيع للنزلاء ٌمك  45

 الفنا   ً الت  ٌهٌة الأنشطة م  متنو ة

 العط  أٌيم خلا 

70 4.31 .692 

 وسع  ث ي ب نيمج الفنا  ٌقام 46

 فةالمختل والمنيسبي  الحفلا  لإقيمة
70 3.71 1.264 

 58482. 3.9673 70 العملٌي 

Valid N (listwise) 70   

 

 المحور الثاني:

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

 نصحن  ل  المق بي  أحا أو صاٌقت   1

 الفنا  هذا بزٌي  
70 3.66 1.463 

 وخاميته الفنا  هذا  لى تع     2

 لمواق  فح تص خلا  م  كي  المقامة

 الاجتمي ً التواص 

70 4.01 1.222 

  لى للحصو  الفنيا  وجهت  تكو   3

    النظ  بغض المقامة الخامي 

 أسعي هي

70 3.30 1.497 

 ٌضبط  لٌه تحصلٌ  الذي الم تب  4

 المقامة الخامي  ونو ٌة للفنيا  وجهت 
70 2.70 1.301 

 خاميتهي    تعل  التً الفنيا  تفضلٌ   5

 الخيصة الإ لاني   ً للنسيء صصةالمخ

 بهي

70 4.24 .908 

 بيلتفي   تتمٌز التً الفنيا  تفضلٌ  6

 النسيء مجتم  م  والثقي ً الاجتمي ً
70 4.13 1.020 

 تو   التً التجي ٌة العلامي  تؤث  7

 ق ا ات   لى للنسيء مخصصة خامي 

 الفنيا   ً الش ا ٌة

70 3.30 1.564 

 وال ضي وال احة  كبٌ  بمتعة تشع ٌ  8

 مستو   لى المقامة الخامي  تج بة  ً

 الفنيا 

70 4.33 .717 
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 مواسم خلا  للفنيا  تتوجهٌ   9

 الأسعي   ً التخفٌضي 
70 3.49 1.422 

 44871. 3.6841 70 الم أ _لا _الش اء

Valid N (listwise) 70   

 

 الفرضيات:

 الفرضية الأولى:

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .704
a
 .495 .488 .48628 

a. Predictors: (Constant), الو اي_التسوٌق 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 15.777 1 15.777 66.719 .000
b
 

Residual 16.080 68 .236   

Total 31.856 69    

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

b. Predictors: (Constant), الو اي_التسوٌق 

 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.131 .812  3.855 .000 

 000. 8.168 704. 211. 1.720 الو اي_التسوٌق

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

 

 

 الفرضية الثانية:

1) 

 

Model Summary 
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Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .601
a
 .361 .352 .45390 

a. Predictors: (Constant), الخامة 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 7.924 1 7.924 38.462 .000
b
 

Residual 14.010 68 .206   

Total 21.934 69    

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

b. Predictors: (Constant), الخامة 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.619 .349  4.646 .000 

 000. 6.202 601. 084. 520. الخامة

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

 

2) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .271
a
 .073 .060 .32797 

a. Predictors: (Constant),  السع 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .578 1 .578 5.376 .023
b
 

Residual 7.314 68 .108   

Total 7.893 69    

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

b. Predictors: (Constant),  السع 
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Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.467 .252  13.769 .000 

 023. 2.319 271. 061. 140. السع 

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

 

3) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .327
a
 .107 .094 .32200 

a. Predictors: (Constant),  ٌالتوز 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .842 1 .842 8.121 .006
b
 

Residual 7.051 68 .104   

Total 7.893 69    

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

b. Predictors: (Constant),  ٌالتوز 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.084 .339  9.089 .000 

 006. 2.850 327. 081. 230. التوزٌ 

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

 

4) 

 

 

ANOVA
a
 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .321
a
 .103 .090 .64833 

a. Predictors: (Constant), الت وٌج 
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Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 3.274 1 3.274 7.789 .007
b
 

Residual 28.582 68 .420   

Total 31.856 69    

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

b. Predictors: (Constant), الت وٌج 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .881 .937  .941 .350 

 007. 1.863 321. 131. 244. الت وٌج

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

 

5) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .407
a
 .166 .153 .62524 

a. Predictors: (Constant), الأ  اا 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 5.273 1 5.273 13.488 .000
b
 

Residual 26.583 68 .391   

Total 31.856 69    

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

b. Predictors: (Constant), الأ  اا 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.645 .507  3.246 .002 

 000. 3.673 407. 134. 490. الأ  اا

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

 

Model Summary 
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2) 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 2.609 1 2.609 33.583 .000
b
 

Residual 5.283 68 .078   

Total 7.893 69    

a. Dependent Variable: لا _الش اء_   الم أ

b. Predictors: (Constant),  ٌالمياي_الال 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.353 .466  2.907 .005 

 000. 5.795 575. 121. 699. المياي_الالٌ 

a. Dependent Variable: الم أ _لا _ اءالش 

 

7) 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .509 1 .509 4.689 .034
b
 

Residual 7.384 68 .109   

Total 7.893 69    

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

b. Predictors: (Constant),  العملٌي 

 

 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .575
a
 .331 .321 .27874 

a. Predictors: (Constant),  ٌالمياي_الال 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .254
a
 .065 .051 .32952 

a. Predictors: (Constant),  العملٌي 
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1 (Constant) 3.472 .267  13.001 .000 

 034. 2.165 254. 070. 152. العملٌي 

a. Dependent Variable: الم أ _لا _الش اء 

 

 


