
  3132 جانفي/12العدد  23 المجلد/ الأعمال لاقتصاديات الريادة مجلة

- 117 -  P-ISSN: 2437-0916 / E-ISSN: 2437-0916/ Legal Deposit N°6970-2015 

The Impact of Sales Promotion Strategies on Consumer 

Behavior Toward Fiat Cars in Algeria – "A Field Study" 
 

 
 

-Azeddine Nechad 
1
: : Professor Lecturer A, Djilali Bounaama University, Khemis 

Miliana , Algeria 
.- Mohamed Boulesnam 

2
: Professor, Yahia Fares University of Médéa, Algeria 

- Ayoub Sakri
3
: Professor, Nour Bachir University Center, El Bayadh, Algeria 

 

 

Received:03/08/2025                     Accepted :12/01/2026                    Published :21/01/2026 

Abstract :  
This study aims to identify and measure the extent of the impact of sales promotion on 

the decision and choice of purchasing Fiat vehicles in Algeria by members of the Algerian 

society. It also seeks to determine whether there is a correlation between sales promotion 

activities by Fiat Algeria and the decision to purchase its products. A questionnaire was used to 

collect data from a sample of 100 individuals from the Algiers and Médéa provinces. The data 

was analysed using the SPSS software. 

The study found a moderate positive correlation, indicating that as sales promotion 

elements in the company increase, the purchase decisions for its products also increase 

proportionally. This is reflected in the correlation coefficient between sales promotion and 

purchase decision, which was measured at 0.396. 
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 في فيات اتسيار تجاه الاستهلاكي السلوك على المبيعات تنشيط استراتيجيات أثر

 الجزائر

 -ميدانية دراسة -
 

1عزالدين نشاد -
 . خميس مليانة ، الجزائرالجيلالي بونعامة جامعة  أستاذ لزاضر " أ" ،:

 .الددية، الجزائر يحي فارس  جامعة أستاذ التعليم العالي ، :2لزمد بولصناـ  -

 .، الجزائر بالبيض نور بشيرالجامعي  الدركز أستاذ التعليم العالي ، :3أيوب صكري  -

  

 21/01/2026اريخ النشر: ت                        12/01/2026: قبوؿتاريخ ال                03/08/2025تاريخ الإرساؿ: 

 

 :ملخص

تستهدف ىذه الدراسة معرفة وقياس مدى تأثتَ تنشيط ابؼبيعات في قرار واختيار شراء سيارات علامة فيات 
ابعزائر من قبل افراد المجتمع ابعزائري وىل يوجد ارتباط بتُ تنشيط ابؼبيعات في فيات ابعزائر وقرار شراء منتجاتها، حيث 

   spssفرد من ولايتي ابعزائر وابؼدية وتم استخدام برنامج 011بعمع البيانات من عينة تتكون من  استخدمت الاستبانة
 كأداة للتحليل البيانات 

علاقة طردية متوسطة، أي أنو كلما زادت عناصر تنشيط ابؼبيعات في ابؼؤسسة  وتوصلت الدراسة الي وجود
مستوى معامل الارتباط بتُ تنشيط ابؼبيعات وقرار الشراء  يفسرهزادت قرارات الشراء بؼنتجاتها بنفس النسبة، وىو ما 

 .1.3.0وابؼقدربـ

 ،فيات ابعزائر ،سلوك ابؼستهلك، قرار الشراءتنشيط ابؼبيعات ، : يةالكلمات الدفاتح

 JEL :  M31, M37 التصنيف

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
  a.nechad@univ-dbkm.dz -والإبداع للمؤسسات التنظيمي التطور الصناعة،مخبر  ،المرسل - 

2
 - boulesnam.mohamed@univ-medea.dz 

3
 - a.sakri@cu-elbayadh.dz 



  3132 جانفي/12العدد  23 المجلد/ الأعمال لاقتصاديات الريادة مجلة

- 119 -  P-ISSN: 2437-0916 / E-ISSN: 2437-0916/ Legal Deposit N°6970-2015 

 مقدّمة:

تسويق ابؼعاصر، إذ يهدف إلى برفيز ابؼستهلكتُ يعُد تنشيط ابؼبيعات أحد ابؼكونات ابعوىرية في منظومة ال
على ابزاذ قرار الشراء خلال فتًة زمنية بؿدودة. وتكمن أهمية ىذا النشاط في دوره ابؼباشر في رفع حجم ابؼبيعات، 

 .وزيادة مستوى الوعي بابؼنتج أو ابػدمة، فضلاً عن تعزيز التفاعل بتُ ابؼستهلك والعلامة التجارية

ابؼنافسة في الأسواق، باتت ابؼؤسسات تعتمد على أدوات تنشيط ابؼبيعات كآلية فعالة  وفي ظل احتدام
لاستقطاب عملاء جدد، وابغفاظ على قاعدة العملاء ابغاليتُ، بدا يسهم في تعزيز موقعها التنافسي. وتشمل ىذه 

وبرامج الولاء، بالإضافة إلى  الأدوات طيفًا متنوعًا من الأنشطة، مثل العروض التًويجية، وابػصومات، وابؽدايا،
 .ابغملات التسويقية ابؼباشرة سواء عبر القنوات التقليدية أو الرقمية

وفي ظل ابؼنافسة الشديدة التي يشهدىا سوق السيارات، تسعى الشركات إلى استخدام أساليب ترويجية متنوعة 
أىم ىذه الأساليب، حيث يوفر حوافز مباشرة للتأثتَ على قرارات ابؼستهلكتُ الشرائية. يعُد تنشيط ابؼبيعات أحد 

 تؤثر على السلوك الشرائي للمستهلك.

حيث شهد قطاع الصناعة في ابعزائر خلال السنوات الأختَة بروّلات استًاتيجية ملحوظة، خاصة في بؾال 
راكة مع شركة صناعة السيارات. ومن أبرز ابؼبادرات التي اعتمدتها ابغكومة ابعزائرية في ىذا السياق، إقامة ش

الإيطالية، إحدى كبرى الشركات العابؼية في تصنيع السيارات. وتأتي ىذه ابػطوة في إطار  (FIAT) ""فيات
جهود الدولة لإعادة بعث الصناعة ابؼيكانيكية الوطنية، وابغد من التبعية للاستتَاد، إلى جانب توفتَ فرص عمل 

 .جديدة، دعمًا لسياسة التنويع الاقتصادي

قليص واردات السيارات من ابػارج، ابذهت ابعزائر إلى جذب الاستثمارات الأجنبية ابؼباشرة في قطاع بعد ت
بتوقيع اتفاقية شراكة استًاتيجية بتُ ابغكومة ابعزائرية  0202صناعة السيارات. وقد أبشرت ىذه ابعهود في عام 

يات". وبدوجب ىذه الاتفاقية، تم إطلاق ، ابؼالكة للعلامة التجارية "ف(Stellantis) "وبؾموعة "ستيلانتيس
 .مشروع إنشاء مصنع لتًكيب وتصنيع سيارات فيات في ولاية وىران

  : بفا سبق يدكن ان نطرح الاشكال التالي :الإشكالية 

  ما مدي تأثير تنشيط الدبيعات في مؤسسة فيات الجزائر على السلوؾ الاستهلاكي لدنتجاتها لدى
 الدستهلك الجزائري؟

 : من خلال الإشكالية ابؼطروحة يدكن صياغة الفرضية التالية.فرضية الدراسة 

سيارة العلامة فيات في السلوؾ الاستهلاكي توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تنشيط الدبيعات  و 
 .( لاتجاىات زبائن مؤسسة فيات الجزائر بعينة الدراسة ≤0.01عند مستوى معنوية )فيات الجزائر مؤسسة 

I-  الاطار النظري للدراسة: 

I-1-  تنشيط ابؼبيعات ىي إحدى عناصر ابؼزيج التًويجي ويدكن تعريفها كمايلي:  :تنشيط الدبيعات 

I-1-1- عرّفت بصعية التسويق الأمريكية تنشيط ابؼبيعات بأنو بؾموعة من الأنشطة 3 تعريف تنشيط الدبيعات
شخصي، والإعلان، والعلاقات العامة، والتي تهدف إلى تعزيز دافعية التسويقية التي تُستثتٌ منها كل من البيع ال
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الشراء لدى ابؼستهلكتُ أو الوسطاء من خلال إضافة قيمة مؤقتة للمنتج. ويعُدّ ىذا ابؼفهوم بدثابة نشاط أو 
، عبر يوُجَّو بشكل مباشر إلى استمالة بذار التجزئة، وموظفي ابؼبيعات، أو ابؼستهلكتُ –أو كلاهما  –مضمون 

تقديم حوافز أو مزايا إضافية ترتبط بابؼنتج. ويظُهر ىذا التعريف أن أدوات تنشيط ابؼبيعات تُوجَّو أساسًا إلى ثلاث 
، صفحة 6110)سويدان، و واخرون،.,،  .فئات رئيسة، ىي: الوسطاء، وموظفو البيع، وابؼستهلكون النهائيون

330). 

موعة من الأنشطة التسويقية التي تهدف إلى برفيز الطلب على سلعة أو خدمة معينة خلال فتًة زمنية ىي بؾو 
)عوان و .  .قصتَة، وذلك بهدف زيادة ابؼبيعات، وتُوجَّو ىذه الأنشطة إلى كل من الوسطاء وابؼستهلك النهائي

 (651، صفحة 6163بؿمودي، 

تشمل بصيع ابعهود التسويقية التي تُسهم في دعم وتعزيز فعالية كل من البيع الشخصي " أيضاً أنها:وعرفت 
والإعلان، من خلال برقيق التنسيق والتكامل بينهما، بدا يؤدي إلى رفع كفاءتهما في التأثتَ على سلوك ابؼستهلك 

 (60، صفحة .611)العلاق،  " ..وبرفيزه بكو ابزاذ قرار الشراء

تعُدّ تنشيط ابؼبيعات عملية تسويقية تهدف إلى ربط ابؼنتج بدجموعة من ابؼزايا أو ابغوافز التي تُوجَّو لتسهيل و 
استخدامو أو شرائو أو حتى توزيعو، وذلك بهدف تعزيز الطلب وزيادة الكفاءة التسويقية. فإذا كانت أنشطة 

 ابؼستهلكتُ، فإن العلاقة تكون بتُ التنشيط وابؼستهلك النهائي، أما إذا كانت موجَّهة إلى التنشيط موجَّهة إلى
-Lendrevie-Lévy) ..ابؼوزعتُ أو الوسطاء، فإن العلاقة تأخذ طابع التنشيط ابؼوجَّو إلى قنوات التوزيع

Lindon, 2009, p. 566) 

I-1-2- تنشيط ابؼبيعات بؽا عدة اشكال ىي ::الدبيعات  أشكاؿ تنشيط 

  وىنا تنشيط ابؼبيعات ابؼوجهة للمستهلكتُ يدكن تبسيطها      :تنشيط الدبيعات الدوجهة للمستهلك
 ( 313-310، الصفحات 6111)أبي سعيد الديوىجي،  :فيما يلي

  3   فرة ( في السوقابؼنتجات القائمة )ابؼتو 

  ما يعرض من مواد في نقاط الشراء 

  الطوابع التجارية 

  ) القسائم )الكوبونات 

يلجأ الصناعيون إلى عدة أساليب ترويجية عبر الوكلاء أو الوسطاء، تركز  تنشيط الدبيعات الدوجهة للوسطاء :
البضاعة، مسموحات على البضائع ابؼعادة  غالبًا على تقديم حوافز عينية مثل: منتجات بؾانية، مسموحات من

)أبي 3 .من البيع، أو مسموحات الشراء. وتعُد ىذه الأساليب من أبرز وسائل التشجيع على تسويق ابؼنتجات
 (301، صفحة 6111سعيد الديوىجي، 
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إلى  -منتجات إضافية وبدون مقابل – أن يقدم الصناعي منتجات أو بضاعة بؾانية بضاعة لرانية :-أ   
 022الوسيط الذي يشتًي كمية بؿدودة من مادة أو بؾموعة مواد ، كالذي يدنح بطس وحدات بؾانية لكل 

 وحدة مشتًاة .

     

I-1-2- :وسائل تنشيط الدبيعات 

)ربحي مصطفى عليان،  3 ابؼبيعات إلى قسمتُ هماتنشيط يدكن تقسيم الوسائل ابؼستخدمة في عملية 
     (665 -666، الصفحات .611

:تهدف الأدوات والوسائل إلى تشجيع مقدمي ابػدمة على  وسائل موجهة إلى مقدمي الخدمة والدوظفين-أ  
الأساليب زيادة بذل بؾهود أكبر في استمالة وإقناع ابؼستفيدين من ابػدمات ابؼقدمة أو الاستفادة منها ،ومن ىذه 

رواتب مقدمي ابػدمة، أو منح ابؼكافآت ،أو إخضاعو للدورات التدريبية وابؼسابقات فيما بينهم من أجل برفيزىم 
 لأداء نشاط أعلى في تقديم ابػدمات.

 ىناك عدد كبتَ من الوسائل ابؼوجهة إلى ابؼستفيد نذكر منها : وسائل موجهة للمستفيد:-ب

إلى تعريف ابؼستفيدين بابػدمات وتعزيز التواصل، مع التًكيز على اختيار ابؼوقع تهدف ابؼعارض 3 الدعارض-
 .ابؼناسب، وتوفتَ بـتصتُ، وتنظيم جذاب بعذب ابعمهور

: وىي عبارة عن ىدايا تقدمها ابؼؤسسة سواء للمستفيد من ابػدمة أو للوسطاء وذلك بهدف الذدايا التذكارية-ج
 تكوين علاقات طيبة مع كل منهما.

ىي مكافأة تقُدَّم للمشتًي لتعزيز استمرارية تعاملو مع ابؼؤسسة، ويكون على علم بها مسبقًا  الذدايا الترويجية:-د
 .قبل الاستفادة من ابػدمة

ىي وحدات بؾانية من ابػدمات تقُدَّم بهدف تشجيع ابؼستفيد على التجربة، وترُفق عادةً 3 العينات المجانية-و
 .عة ابػدمة وبفيزاتهابنشرة تعريفية توضح طبي

I-1-3- :وكغتَىا من عناصر ابؼزيج التًويجي الأخرى لتنشيط ابؼبيعات عدة أىداف  أىداؼ تنشيط الدبيعات
   (3.، صفحة 6110)بؿسن فتحي عبد الصبور، 3 يدكن إبصابؽا فيما يلي

المحافظة على -التًغيب في تكرار الشراء.-ط ابؼنافستُ .مواجهة نشا-زيادة ابؼبيعات للمنتجات الراكدة -
 العملاء.

 برفيز وتشجيع العملاء على بذريب منتج جديد.-

 وفيما يلي جدول يوضح ويقارن بتُ متلقي الطلبات وبؿصلي الطلبات :
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 حػػدود عملية تنشيط الدبيعػػػػات.     (01جدوؿ رقم )

 طلبات لزصلو ال متلقو الطلبات  أساس الدقارنة 

 استقطاب زبائن جدد وتحديد احتياجاتهم الجديدة التعامل مع الطلبات الروتينية الدتكررة الذدؼ -1

 موقف الشراء -2

 

 

التركيز على طلبات الشراء الدتكررة أو 
 .مواقف شراء بسيط

 يركزوف على الطلبات الجديدة أو الدعدلة

 ؿ مبتكرة للمشكلاتإيجاد حلو  تنفيذ ومعالجة طلبات الشراء النشاط -3

 تدريب ميداني يشمل الدبيعات والإنتاج والتعامل مع الزبائن يتطلب تدريب مكتبي التدريب -4

 .303ص2001الدصدر: لزمد قاسم القريوني، مبادئ التسويق الحديث دار وائل للنشر والتوزيع، عماف الأردف ، الطبعة الأولى     

I- 2- عات.وتنشيط الدبيالسلوؾ الاستهلاكي 

I-2- 1-أثر تنشيط الدبيعات على سلوؾ الدستهلك: 

3 فيما يلي إن لتنشيط ابؼبيعات عدة أثار على ابؼستهلك وسلوكو بكو منتجات ابؼؤسسة يدكن إيجازىا باختصار

  (0.5، صفحة 6113)الصميدعي و يوسف، 

 برفّز العيّنات المجانية قرار الشراء. 

 بذذب التخفيضات مستهلكتُ جدد مستعدين لتجربة علامات جديدة. 

 تشجع العروض ابػاصة على زيادة الشراء. 

 يشعر ابؼستهلك بابؼكسب عند ابغصول على منتج إضافي بؾاناً، بفا يدفعو للشراء. 

بؿتوى متكرر كما تسهم أيضًا في تعزيز بظعة ابؼؤسسة وزيادة شفافية العلامة التجارية، من خلال تقديم 
 .         (065، صفحة Desmet ،6113) .وملائم لطبيعة ابؼستخدمتُ الذين لا يفضلون الإعلانات التقليدية

ابؼبيعات للمستهلك فرصة للتوفتَ، مثل عروض "اشتًِ اثنتُ بسعر واحد"، وتُسهّل الوصول إلى  تنشيطتُوفرّ و 
بعودة. كما بُزفف من بـاوف الشراء من خلال بذارب خالية من ابؼخاطر، كالعينات المجانية أو منتجات عالية ا

      (Schwalm, 2001-2002, p. 67).د استًجاع النقو 

I-2-2-   وعدم اليقتُ في ضبط السلوك الاستهلاكي يدتاز بنوع من التعقيد  : سلوؾ الدستهلكنظرية
 تصرفات الأفراد في العديد من الاوقات . 

ىو بؾموعة من التصرفات التي يقوم بها الأفراد للحصول على السلع وابػدمات بأنو"  حيث عرف
 ,Engel, Kollat)".  .واستخدامها، بدا في ذلك القرارات السابقة التي تُوجّو وتؤثر في سلوكهم الاستهلاكي

& . and Blackwell, 1973, p. 05)      
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II-    الدراسة الديدانية: 

II-1-  تقديم فيات الجزائر: 

تعُد "فيات ابعزائر" حجر الأساس في تطوير صناعة سيارات وطنية تنافسية. وعلى ابؼدى ابؼتوسط والبعيد، 
ة وتصدير السيارات بكو إفريقيا وأوروبا، وذلك بفضل بسلك ابعزائر مؤىلات التحول إلى مركز إقليمي لصناع
 .موقعها ابعغرافي الاستًاتيجي وتوفر يد عاملة شابة ومؤىلة

كما لا يدكن انكار ان مشروع "فيات ابعزائر" جزءًا من خطة صناعية شاملة تنفَّذ على مراحل تدريجية، تبدأ 
لكامل مع رفع نسبة الإدماج المحلي. ويضم ابؼشروع بنية بدرحلة تركيب السيارات، وتتطور تدريجيًا بكو التصنيع ا

برتية متكاملة تشمل: وحدة تركيب حديثة مطابقة للمعايتَ الدولية، ورشات لإنتاج القطع بؿليًا، مركزاً لتكوين 
 .روتأىيل الكفاءات ابعزائرية، إضافة إلى منظومة لوجستية متطورة تضمن فعالية التوزيع المحلي وإمكانية التصدي

، بعد توقيع اتفاقية بتُ ابغكومة ابعزائرية 0200تم الإعلان ربظيًا عن إطلاق مشروع فيات ابعزائر في أكتوبر 
وبؾموعة ستيلانتيس. يندرج ابؼشروع ضمن سياسة وطنية جديدة تهدف إلى تطوير قاعدة صناعية صلبة، خاصة 

جاء ىذا ابؼشروع بعد مراجعة شاملة للمنظومة في قطاع السيارات الذي يدثل أحد أبرز أبواب الاستتَاد. وقد 
القانونية ابؼنظمة لنشاط تركيب السيارات، من خلال دفتً شروط يهدف إلى ضمان اندماج فعلي وإنتاج حقيقي 

 (Ministère de l’Industrie ،6166) .بدل التجميع السطحي السابق

مليون يورو في مرحلتو الأولى، وتم إنشاء مصنع كبتَ في منطقة طفراوي،  200شهد ابؼشروع استثماراً قدره 
مركبة سنوياً بحلول عام  90,000ىكتاراً. ويهدف ابؼصنع إلى إنتاج  02ولاية وىران، يدتد على مساحة تفوق 

نع في وقد تم تدشتُ أول سيارة بؿلية الص .وسكودو دوبلو، تيبو، 022 فيات :، من نماذج بـتلفة أبرزىا0202
 (Stellantis ،6163) .، في حفل ربظي حضره رئيس ابعمهورية0202ديسمبر 

منصب شغل مباشر وغتَ مباشر، مع  2000يدثل ابؼشروع مكسبًا كبتَاً في بؾال التشغيل، حيث وفر أكثر من 
بعزائر على إطلاق برامج تكوين مهنية توقعات بارتفاع ىذا العدد مع تطور مراحل الإنتاج. كما حرصت فيات ا

بالتنسيق مع معاىد التكوين ابؼهتٍ، لتأىيل اليد العاملة الوطنية وإدماجها في بـتلف مراحل الإنتاج، بفا يساىم في 
 (Algérie Presse Service ،6163) .خلق قاعدة بشرية صناعية واعدة

II-2- فيات ابعزائر سياسة تسويقية ديناميكية، من خلال  اعتمدت ات الجزائر:تنشيط الدبيعات في في
نقطة توزيع عبر بـتلف ولايات الوطن.   30إنشاء شبكة واسعة من نقاط البيع وصالات العرض بذاوز عددىا 

دمات كما تم اعتماد أسعار تنافسية نسبيًا، مع تسهيلات في التمويل بالتعاون مع البنوك العمومية، فضلًا عن خ
 .ما بعد البيع، بدا يعزز ثقة ابؼستهلك في ابؼنتج المحلي

تعتمد فيات ابعزائر على بؾموعة متكاملة من الأساليب التسويقية لتنشيط مبيعاتها واستقطاب الزبائن في سوق 
ة تشمل يشهد منافسة متزايدة وطلبًا مرتفعًا على السيارات. من بتُ أبرز ىذه الأساليب تقديم عروض ترويجية دوري

بزفيضات على الأسعار، أو مزايا بؾانية مثل التسجيل والتأمتُ والصيانة، ما يشجع ابؼستهلك على ابزاذ قرار 
الشراء بسرعة. كما أطلقت الشركة منصة إلكتًونية للبيع عبر الإنتًنت تعُد الأولى من نوعها في ابعزائر، تتيح 
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ت، إبسام الدفع، وتتبع مسار التسليم، وىو ما يعكس برولًا بكو للزبون تصفح السيارات ابؼتوفرة، اختيار ابؼواصفا
 (Stellantis ،6163) العمليات التجارية وتبسيط بذربة الشراء. رقمنو

إضافة إلى ذلك، تعتمد فيات على التسويق التجريبي من خلال تنظيم معارض وبذارب قيادة في الفضاءات  
تفاعل مباشر مع السيارة، ما يساعد على كسر ابغاجز النفسي لدى الزبائن ويزيد من احتمالية  العامة لتوفتَ

الشراء. وفي سياق تسهيل الاقتناء، أقامت الشركة شراكات مع مؤسسات مالية لتوفتَ صيغ بسويل مرنة بدون فوائد 
توسيع شبكتها التجارية  أو دفعة أولى، تستهدف بشكل خاص أصحاب الدخل ابؼتوسط. كما عملت فيات على

عبر بـتلف ولايات الوطن، وضمان تسليم سريع للسيارات لا يتجاوز في كثتَ من الأحيان بضعة أيام، بفا يساىم 
في تلبية الطلب ابؼتزايد ورفع مستوى رضا الزبائن. وتُدعم ىذه ابعهود بخدمات ما بعد البيع، كضمانات طويلة 

 بفا يعزز ثقة ابؼستهلك في العلامة. الأمد وتوفتَ قطع الغيار بؿليًا، 

كما تلجأ الشركة إلى خلق شعور بندرة ابؼنتج من خلال توفتَ عدد بؿدود من السيارات أسبوعيًا، ما يثتَ 
الإحساس بالإبغاح ويحفز ابزاذ القرار. وأختَاً، تستثمر فيات في ابغملات الإعلانية الرقمية ابؼوجهة عبر شبكات 

ستهدفة فئة الشباب ومستخدمي الإنتًنت من خلال بؿتوى مرئي تفاعلي يُبرز بفيزات التواصل الاجتماعي، م
السيارات وسهولة اقتنائها. ويظُهر ىذا التنوع في الوسائل قدرة الشركة على التكيف مع طبيعة السوق المحلي 

 (Stellantis ،6163) .وتوجهات ابؼستهلكتُ، ما ساعدىا في برقيق نتائج بذارية ملحوظة في فتًة وجيزة

II-3- تحضير الاستقصاء وتحليل نتائجو : 

لكي تصبح أي دراسة نقوم بها في بؾال العلوم الاجتماعية عامة وفي بؾال التسويق بابػصوص ذات مصداقية، 
شكل صيغ تطبيقية،  فالواجب ىو القيام بالدراسات ابؼيدانية وىذا من أجل إسقاط ما تم التطرق إليو نظريا على

 فبالدراسة ابؼيدانية يدكن لنا برليل البيانات ابؼتوفرة .

II-3-1-تحديد حجم العينة الإحصائية لمجتمع الدراسة: 

في الغالب يعتمد في برديد العينة الإحصائية لمجتمع ما من أجل الدراسة على طريقة إحصائية ومعادلة رياضية  
فرد بفن اشتًوا سيارة فيات   وىذا لعدة أسباب  011منعينة عشوائية متكونة  ، ولكن لعدة اعتبارات ارتأينا أخذ

، منها أنو لا يوجد لدينا إحصائيات دقيقة بغجم المجتمع الإحصائي ابؼدروس ، كذلك لا نملك حجم ابؼبيعات 
 بدقة أيضا . 

II-3- 2- جمع البيانات: 

،  2025ماي  20إلى  أفريل00ن الفتًة ابؼمتدة بتُ فرد وىذا م 022تم توزيع الاستبانة على عينة تتكون من 
في ولاية ابعزائر العاصمة  في بعض بلديات الولاية ) بئر التوتة ،باب الزوار ..( ،وتم  إستمارة22حواليوتم توزيع 

عادة بتٍ سليمان...( ،وتم است العمارية ، استمارة في ولاية ابؼدية في العديد من البلديات) البر واقية  02توزيع 
 بصيع الاستمارات لأنها كانت بابؼقابلة ابؼباشرة مع الأفراد ىذا ما مكننا من بصعها كلها دون ضياع أي استمارة.
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II-3-3- :تم حساب ثبات الإستبانة ككل، وذلك بحساب قيمة "ألفا كرونباخ" لقياس مدى  ثبات الإستبانة
 يضا بفا يؤكد ثبات الإستبانة ككل.فهي تدل على أنها قيمة جيدة أ 2.722وىي كمايلي  ثباتها 

II-4-عرض وتحليل نتائج الإستبانة: 

بعد استًجاع الاستبانات من بصيع أفراد العينة، تم فرزىا للتأكد من صلاحيتها للدراسة، ثم أدُرجت البيانات  
انب ، بهدف إجراء التحليلات الإحصائية، بدا يشمل الإحصاء الوصفي والتطبيقي، إلى جSPSSفي برنامج 

 )الوسط ابغسابي ابؼرجح ...الخ( ، وجاءت كما يلي: استخدام مقاييس النزعة ابؼركزية

II-4-1- تحليل الجانب الأوؿ من الإستبانة والدتعلق بالدعلومات الشخصية 

 البيانات الشخصية لعينة الدراسة بالدعلومات الشخصيةوالدتعلق  : السؤاؿ الأوؿ -1

 يها بتحليل البيانات الشخصية لعينة الدراسة بالدعلومات الشخصية(: النتائج الدتحصل عل2الجدوؿ)

 الجنس  الإقامة     

 النسبة  التكرار الجنس النسبة  التكرار مكاف الإقامة

 %53 53 ذكر %40 40 ريف

 %47 47 أنثى %60 60 مدينة

 %100 100 المجموع %100 100 المجموع

 السن  الدستوى الدراسي 

 النسبة  التكرار السن النسبة  التكرار  يالدستوى الدراس

 %37 37 35 -18 %14 14 دراسات عليا

 %50 50 50 -36 %46 46 جامعي

 %13 13 فما فوؽ 00 %18 18 ثانوي

 %100 100 المجموع %13 13 متوسط

 الحالة العائلية %5 5 ابتدائي

 النسبة التكرار الحالة العائلية %4 4 بدوف مستوى

 %22 22 أعزب %100 100 المجموع

 %34 34 متزوج الدهنة   

 %44 44 متزوج وأب لأطفاؿ النسبة  التكرار الدهنة

 %100 100 المجموع %26 26 قطاع خاص

 الدخل  %25 25 قطاع عاـ
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 النسبة التكرار الدخل %49 49 أعماؿ حرة

 %4 4 دج00000أقل من %100 100 المجموع

 %28 28 دج00001-00000 

 %24 24 دج00001-100000

 %44 44 فمافوؽ100000

 %100 100 المجموع   

 
 spssالدصدر: من إعداد الباحثيين بالاعتماد على نتائج الإستبانة وبرنامج  

% في ابؼناطق 61% من أفراد العينة يقيمون في ابؼناطق ابغضرية، مقابل 01تشتَ نتائج الدراسة إلى أن 
ية مشتًي سيارات "فيات" من ذوي ابؼستوى التعليمي العالي؛ إذ بلغت نسبة ابغاصلتُ الريفية. ويُلاحظ أن غالب

%. في ابؼقابل، توزعت النسب 06%، وشهادات عليا )ماجستتَ ودكتوراه( 60على شهادات التدرج ابعامعي 
ى %(، بفا يدل عل6%( ودون الابتدائي )5%(، الابتدائي )03%(، ابؼتوسط )01الأخرى بتُ الثانوي )

% 63% من العينة، مقابل 53من حيث ابعنس، مثّل الذكور و .ارتباط إيجابي بتُ ابؼستوى التعليمي والدخل
سنة(  35–01%، تليها فئة )51سنة( بنسبة  51–30من الإناث. أما الفئة العمرية الأكثر بسثيلًا فكانت )

ماعية، شكّل ابؼتزوجون مع أطفال وفيما يتعلق بابغالة الاجت. اما .%03سنة بـ 51%، ثم من ىم فوق 33بـ
 . .%66%، بينما بلغت نسبة غتَ ابؼتزوجتُ 36% من العينة، وابؼتزوجون دون أطفال 66

% يعملون في القطاع ابػاص، مقابل 60% يدارسون أعمالًا حرة، و.6أما من حيث النشاط ابؼهتٍ، فـ
 .% في القطاع العام65

 31,110% بتُ 66دج، و 011,111ن أكثر من % يتقاضو 66وفيما يخص الدخل الشهري، فإن 
 51,111% حاجز 6دج، في حتُ لا يتجاوز دخل  31,111و 51,110% بتُ 61دج، و 011,111و

 .دج، ما يعكس توجّو سيارات "فيات" بكو شريحة ذات دخل مرتفع نسبيًا

  ما ىو صنف فيات  الذي اشتريتو ؟: الثاني السؤاؿ  -2

 ناؼ التي تم شراؤىا من طرؼ الفئة الدستجوبة.( خاص بتوزيع الأص3الجدوؿ )

 

 

 

 

 

صدر: الد
من إعداد 

 .spssالباحثيين بالاعتماد على نتائج الإستبانة وبرنامج 

 السؤاؿ التكرار النسبة الانحراؼ الدعياري الدتوسط الحسابي الدرجح

  فيات دوبلو  23 %23 1.406 2.89

 

ما ىو صنف 
السيارة ) 

 الطراز (

 000xفيات  18 %18

 000فيات  23 %23

  فيات تيبو 19 %19

 سكودو 17 %17
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نلاحظ أن توزيع أصناف السيارات ابؼشتًاة من طرف أفراد العينة ابؼدروسة قد تم بشكل متوازن على العموم  
  تيبوفيات لكل منهما ،تليهم سيارة   %02النسبة بـ  بنفس 500 فيات و دوبلوفجاءت كل من سيارة  فيات 

 .%03بـوأختَا سيارات سكودو بنسبة تقدر  %01بنسبة  500xفيات ثم  %.0بـبنسبة قدرت 

 

 : ما ىي الدعايير الأكثر أهمية في عملية الاختيار ) حدد درجة الأهمية( ؟ الثالثالسؤاؿ  -3

 في عملية الاختيار.( بعض مقاييس النزعة الدركزية لأفراد عينة الدراسة حوؿ الدعايير الأكثر أهمية 4الجدوؿ )

 

 .spssالدصدر: من إعداد الباحثيين بالاعتماد على نتائج الإستبانة وبرنامج 

تشتَ نتائج ابعدول إلى أن معظم أفراد العينة اعتبروا ابؼعايتَ ابؼعتمدة في اختيار سيارات "فيات" مهمة، حيث 
كس تبايناً ملحوظاً في تقدير (، ما يع.3..1( والابكراف ابؼعياري )3.060بلغ ابؼتوسط ابغسابي ابؼرجح العام )

 .درجة الأهمية

 :بناءً على ابؼتوسطات والابكرافات ابؼعيارية، يدكن ترتيب ابؼعايتَ تنازلياً كالتالي

همية
 الأ

رجة
د

 

جح
الدر

ابي 
لحس

ط ا
وس

الدت
 

ري
لدعيا

ؼ ا
نحرا

الا
 

غير ىاـ  غير ىاـ عادي ىاـ ىاـ جدا
 إطلاقا

 

 التكرار

 النسبة

 السعر 0 0 54 36 10 0.671 3.56 ىاـ 
01% 36% %54 0 0 

الجودة) الصلابة  0 0 0 41 59 0.494 4.59 ىاـ جدا
 0 0 0 %41 59% والدتانة(

 العلامة التجارية 9 9 9 29 44 1.307 3.9 ىاـ
%44 %29 %9 %9 %9 

 خدمات ما بعد البيع 0 0 61 30 9 0.659 3.48 ىاـ
%9 %30 %61 0 0 

 توفر قطع الغيار 9 12 12 33 34 1.297 3.71 ىاـ
%34 %33 %12 %12 %9 

 أبلد الدنش 9 9 9 29 44 1.307 3.9 ىاـ
%44 %29 %9 %9 %9 

 الضماف 0 13 58 24 5 0.729 3.21 عادي
%5 %24 %58 %13 0 

 التصميم  9 19 25 32 15 1.192 3.25 عادي
%15 %32 %25 %19 %9 

 3.04 عادي

 

استهلاؾ الوقود  5 40 10 36 9 1.154
 5% %40 %10 %36 %9 )اقتصادية(

 3.626 ىاـ

 

 ل عاـالمجموع بشك 0.979
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 )( وابكراف معياري منخفض .6.5تصدّرت الأولويات بدتوسط ) :الجودة )الصلابة والدتانة
% منهم إما "ىامة جدًا" 011ث اعتبرىا (، بفا يدل على اتفاق واسع بتُ أفراد العينة، حي1.6.6)

 ."أو "ىامة

 ابكراف ..3=احتلتا ابؼرتبتتُ الثانية والثالثة بالتساوي )متوسط  :العلامة التجاريةو بلد الدنشأ ،
 .(، مع توزيع متباين نسبياً، ما يشتَ إلى اختلاف في تقييمهما رغم تقارب دلالتهما0.313=

 (، مع تشتت واضح في 0.6.3=، ابكراف 3.30=الرابعة )متوسط في ابؼرتبة  :توفر قطع الغيار
 .الإجابات

 (، بتباين بؿدود، حيث اعتبره معظم 1.030=، ابكراف 3.50=جاء خامساً )متوسط  :السعر
 ."الأفراد "عادياً" أو "ىاماً 

 (، مع ميل إلى .1.05=، ابكراف 3.61=في ابؼرتبة السادسة )متوسط  :خدمات ما بعد البيع
 .عتبارىا ذات أهمية متوسطةا

 (، مع تفاوت كبتَ في آراء 0.0.6=، ابكراف 3.65=في ابؼرتبة السابعة )متوسط  :التصميم الجيد
 .ابؼشاركتُ

 (، بتقديرات متوسطة وأحياناً ىامشية.1.36=، ابكراف 3.60=جاء ثامناً )متوسط  :الضماف. 

 (، حيث لم يعُتبر عاملًا أساسياً 0.056=اف ، ابكر 3.16=حلّ أختَاً )متوسط  :استهلاؾ الوقود
 .في قرار الشراء، مع تشتت واضح في التقديرات

تُظهر النتائج أن ابعودة بسثّل ابؼعيار الأىم عند ابؼستهلك ابعزائري، بينما برظى معايتَ مثل استهلاك الوقود 
 .والضمان بأهمية أقل نسبياً 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ن مراحل الشراء أثر عليك أفراد العائلة ؟في أي مرحلة م : الرابعالسؤاؿ  -4

 ( بعض مقاييس النزعة الدركزية لأفراد عينة الدراسة حوؿ تأثير العائلة في مراحل عملية الشراء. 5الجدوؿ )
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 التكرار

 النسبة الدئوية

 الأب 39 30 8 19 4 1.253 2.19 عند جمع الدعلومات
%4 %19 %8 %30 %39 

 الزوجة 25 24 23 15 13 1.349 2.67 في مرحلة تقييم البدائل
%13 %15 %23 %24 %25 

 الأطفاؿ 36 9 55 0 0 0.940 2.19 عند جمع الدعلومات
0 0 %55 %9 %36 

 الأب والأـ 0 5 18 77 0 0.552 3.72 عند لحظة اتخاذ قرار الشراء
0 %77 %18 %5 0 

العائلة    0 17 5 21 57 1.132 4.18 مابعد عملية الشراء
 0 17% 5% 21% 57% ككل

 عاـالمجموع بشكل  1.045 2.99 في مرحلة تقييم البدائل

 .spssالدصدر: من إعداد الباحثيين بالاعتماد على نتائج الإستبانة وبرنامج 

( نلاحظ أن أىم مرحلة من مراحل عملية الشراء كان للعائلة تأثتَ فيها عند شراء  0بالعودة إلى ابعدول)
 مرحلة تقييم منتجات فيات   لدى معظم فئة العينة ابؼدروسة كانت  مرحلة تقييم البدائل وجاءت بعبارة )في

(، بفا يشتَ إلى 0.200( وكذا الابكراف ابؼعياري بـ)0.22البدائل( ، ىذا ما يبينو ابؼتوسط ابغسابي ابؼرجح العام بـ)
 وجود تباين كبتَ في درجة الأهمية لدى الفئة ابؼستجوبة. 

ن حيث الأهمية، تبُتُّ نتائج الدراسة أن تأثتَ العائلة في مراحل عملية شراء سيارات "فيات" يختلف م
وذلك استنادًا إلى ابؼتوسطات ابغسابية ابؼرجحة والابكرافات ابؼعيارية. ويدكن ترتيب مراحل التأثتَ تنازليًا  

 :كما يلي

 (، مع ابذاه سائد 0.036، ابكراف معياري = 6.01احتلت ابؼرتبة الأولى )متوسط =  :العائلة ككل
%. يشتَ ذلك إلى دور العائلة في 53بلغت نسبة التأييد ، حيث مرحلة ما بعد الشراءبكو تأثتَىا في 

 .تقييم القرار بعد بذربة ابؼنتج، وبرديد مدى صوابية الاختيار

 مرحلة (، مع تأثتَ واضح في 1.556، ابكراف = 3.36في ابؼرتبة الثانية )متوسط =  :الأب والأـ
رهما ابؼركزي في القرار ابؼالي داخل %. ويعُزى ذلك إلى دو 33، بنسبة تأييد بلغت اتخاذ قرار الشراء

 .الأسرة، خاصة في السياق الاجتماعي ابعزائري

 مرحلة (، مع تأثتَ ملحوظ في .0.36، ابكراف = 6.03جاءت في ابؼرتبة الثالثة )متوسط =  :الزوجة
أكثر من ويُحتمل أن يكون تأثتَىا منصبًا على ابعوانب الشكلية )مثل اللون والتصميم(،  .تقييم البدائل
 .ابعوانب التقنية
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 مرحلة جمع (، ضمن 0.653، ابكراف = .6.0في ابؼرتبة الرابعة )متوسط =  :الأب منفردًا
ويعكس ىذا الدور الفعلي للمشتًي الرئيس، الذي يتولى مهمة البحث والاستقصاء قبل  .الدعلومات
 .ابزاذ القرار

 )(، مع تأثتَ جزئي في 61..1، ابكراف = .6.0في ابؼرتبة الأختَة )متوسط =  :الأطفاؿ )الأولاد
، خاصة الشكلية منها. ويفُسَّر ضعف تأثتَىم بكون معظم أفراد تقييم البدائلو مرحلة جمع الدعلومات

سنة(، أي أن أبناءىم غالبًا لا يدتلكون القدرة الكافية على  51–30العينة ينتمون إلى الفئة العمرية )
 .التأثتَ في القرار الشرائي

 ؟  فيات  سيارة شرائك قرار  في الدبيعات تنشيط تأثير مدى ما : الخامس السؤاؿ-4

 ( بعض مقاييس النزعة الدركزية لأفراد عينة الدراسة حوؿ تأثير تنشيط الدبيعات في عملية الشراء. 6الجدوؿ )
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 التكرار 

التخفيضات 
 الدمنوحة

 عادي 3.00  0.888 10 9 52 29 0
0 29% 52% 9% 10% 

خدمات ما بعد 
 البيع والصيانة

 مؤثر 3.51 1.210 21 38 22 9 10
10% 9% 22% 38% 21% 

الذدايا 
 والامتيازات

 عادي 3.12 0.844 5 27 43 25 0
0 25% 43% 27% %5 

الدسابقات 
 والألعاب

 عادي 2.94 0.842 18 0 48 26 8
8% 26% 48% 0 8%1 

 عادي 3.142 0.946 لرموع تنشيط الدبيعات بشكل عاـ

 .spssالدصدر: من إعداد الباحثيين بالاعتماد على نتائج الإستبانة وبرنامج 

سيارة "فيات" في ابعزائر يعُد متوسطاً، حيث  أظهرت نتائج الدراسة أن تأثتَ تنشيط ابؼبيعات على قرار شراء
(، بفا يشتَ إلى أن 60..1( بابكراف معياري )3.066بلغ ابؼتوسط ابغسابي ابؼرجح لعناصر تنشيط ابؼبيعات )

 .ىذا التأثتَ يقع ضمن المجال "العادي" إبصالًا 

 وجاء ترتيب عناصر تنشيط ابؼبيعات من حيث التأثتَ كما يلي: 

 (، ما 0.601، ابكراف = 3.50احتلت ابؼرتبة الأولى )متوسط =  :د البيع والصيانةخدمات ما بع
يدل على تأثتَ معتبر رغم وجود تشتت كبتَ في الآراء. وتقُدَّم ابؼؤسسة مزايا مثل تغيتَ الزيت وقطع 

 .الغيار بؾاناً بعد مسافة معينة، أو قسائم وقود، ما يعزز جاذبية الشراء
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  (، مع تأثتَ 1.166، ابكراف = 3.06جاءت في ابؼرتبة الثانية )متوسط =  :اتالذدايا والامتياز
متوسط وتفاوت بسيط في تقييمات الأفراد. تقدم "فيات" أحياناً إكسسوارات بؾانية أو تأمينًا لسنة، 

 .لكن ذلك لا يبدو كافيًا لتحفيز فوري قوي

 (، بفا يعكس تأثتَاً عادياً أيضًا، 1.111 ، ابكراف =3.11في ابؼرتبة الثالثة )متوسط =  :التخفيضات
رغم ميل ابؼستهلك ابعزائري للتجاوب مع التخفيضات. ويُستنتج أن ابؼؤسسة لا تعتمد على 

 .التخفيضات كأداة رئيسية لتنشيط ابؼبيعات

 (، مع تأثتَ ضعيف 1.166، ابكراف = 6..6جاءت أختَاً )متوسط =  :الدسابقات والألعاب
 .ن ىذا الأسلوب إما غتَ مُستخدم أو يُستخدم نادراً من قبل ابؼؤسسةنسبيًا. ويتضح أ

  بوجو عام، تُستخدم أدوات تنشيط ابؼبيعات كوسائل برفيزية مباشرة تستهدف ابؼستهلكتُ أو الوسطاء
 .لرفع حجم ابؼبيعات بسرعة، إلا أن فعاليتها تعتمد على نوع ابغافز ابؼستخدم وتكرار تطبيقو

II-4-2- فرضية الدراسة  اختبار 

يساىم تنشيط الدبيعات    وفيما يلي بكاول اختبار صحة فرضية الدراسة ابؼيدانية ، والتي جاءت كما يلي: )
 ( والتيالجزائريالجزائر  لدى الدستهلك  Fiatفي التأثير على قرار الشراء وتحسين الصورة الذىنية لدؤسسة 

 يدكن لنا صياغتها على النحو التالي:

قرار الشراء سيارة العلامة فيات ابعزائر    في  ابؼبيعات ولاقة ذات دلالة إحصائية بتُ تنشيط "توجد ع 
  عند مستوى معامل الارتباط بيرسوفاختبار ىذه الفرضية، تم اعتماد  وبهدف"، فيات ابعزائرمؤسسة 

 .ائية، وذلك بهدف ضمان نتائج تتمتع بدرجة عالية من ابؼصداقية الإحص(α ≤ 0.01)معنوية  

 ولإجراء الاختبار انطلقنا من خيارين أساسيتُ للفرضية كما يلي:

 .للسيارات فيات ابعزائر (: لا توجد علاقة بتُ تنشيط ابؼبيعات و قرار الشراء H0أولا: فرضية العدم)

 .سيارات فيات ابعزائر(: توجد علاقة بتُ تنشيط ابؼبيعات و قرار الشراء H1ثانيا: الفرضية البديلة)

 (، يتم رفض فرضية العدم1.10كان مستوى الدلالة المحسوب بؼعامل الارتباط أقل من أو يساوي )  إذا

(H0) وقبول الفرضية البديلة (H1) بفا يدل على وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ تنشيط ابؼبيعات وقرار ،
 .شراء سيارة من علامة "فيات" في ابعزائر

ونرفض  (H0) (، فإننا نقبل فرضية العدم1.10أكبر من ) (.Sig) وبأما إذا كان مستوى الدلالة المحس
، بفا يعتٍ عدم وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ تنشيط ابؼبيعات وقرار شراء سيارة من (H1) الفرضية البديلة

 .علامة "فيات" في ابعزائر

 (: معامل ارتباط تنشيط الدبيعات بقرار الشراء 7الجدوؿ)

  عامل الارتباطم مستوى الدلالة

 تنشيط الدبيعات 0.396 **0.000
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 spssالدصدر: من إعداد الباحثيين بالاعتماد على نتائج الإستبانة وبرنامج 

يعات بقرار الشراء ( وما تطرقنا لو آنفا يدكننا برليل علاقة تنشيط ابؼب 7انطلاقا من النتائج الواردة في ابعدول )
 من وجهة نظر عينة الدراسة كما يلي:فيات ابعزائر سيارة العلامة فيات ابعزائر في مؤسسة 

توجد علاقة بتُ تنشيط ابؼبيعات قرار الشراء سيارة العلامة فيات ابعزائر    في مؤسسة فيات ابعزائر عند 
عينة الدراسة، وذلك لكون مستوى الدلالة ( لابذاىات زبائن مؤسسة فيات ابعزائر ب ≤0.01مستوى معنوية )

 مؤسسة فيات(، وىذه النتيجة تبتُ أن ابذاىات زبائن 0.01)ابؼفتًضة ( أقل من مستوى ابؼعنوية 0.000المحسوبة)
ابعزائر التي قمنا بتحليلها وتفستَىا سابقا بكو العلاقة التي تربط تنشيط ابؼبيعات بقرار شراء سيارة العلامة فيات 

 .    ابعزائر 

وىي علاقة طردية متوسطة، أي أنو كلما زادت عناصر تنشيط ابؼبيعات في  ابؼؤسسة زادت قرارات    
 الشراء بؼنتجاتها بنفس النسبة، وىذا ما يثبت صحة الفرضية .

(، أي أنو توجد علاقة بتُ تنشيط ابؼبيعات قرار الشراء سيارة العلامة H1وعليو نقبل الفرضية البديلة )   
  (، H0ابعزائر    في مؤسسة فيات  ابعزائر، ونرفض فرضية العدم)فيات 

 ، يدعم تلك الفرضية. 1.3.0ـكذلك مستوى معامل الارتباط بتُ تنشيط ابؼبيعات وقرار الشراء وابؼقدرب

    خاتدة:

اق ذات يدكن القول ان لتنشيط ابؼبيعات دور مهم في ابزاذ القرار الشرائي بؼنتجات فيات ابعزائر ،ففي الأسو 
العدد الكبتَ من ابؼؤسسات ابؼماثلة  والتي تسوق نفس نوع ابؼنتج  فإنها تلجأ للعديد من الإجراءات مثل العمل 
على زيادة جودة ابؼنتج وكذا عملية التًويج بصفة كبتَة للفت انتباه ابؼستهلك وبؿاولة التأثتَ عليو وتغتَ مسار 

اصة إذا كان ابؼنتج ذو كلفة عالية وعمر إنتاجي أو مدة اىتلاك طويلة القرار لديو ابذاه السلعة ابؼراد بيعها ،وخ
نسبيا )ما يسمى بابؼنتجات ابؼعمرة (  ، فتقوم ابؼؤسسات بكل وسائل التًويج ابؼتاحة والتي ترى أنها فعالة في كل 

 مرحلة من مراحل عملية الشراء .

نشيط مبيعاتها، من خلال الدمج بتُ العروض السعرية، ان فيات ابعزائر تبنّت نموذجًا تسويقيًا متعدد الأبعاد لت
وقد أظهر السوق ابعزائري استجابة قوية بؽذه الأساليب،  .ابغلول الرقمية، التمويل ابؼيسّر، وبذربة ابؼستخدم ابؼباشرة

ف ما جعل فيات برتل مكانة متقدمة في ظرف زمتٍ قياسي. يشكل ىذا النموذج مثالًا يُحتذى بو في كيفية تكيي
 .استًاتيجيات التنشيط مع خصوصيات السوق المحلي

 :نتائج الدّراسة 

 قرار الشراء

 (0.01داؿ عند مستوى معنوية )**
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يدر قرار الشراء لدى ابؼستهلك بعدّة مراحل معقدة، نتيجة لتأثره بدجموعة متنوعة من العوامل، بفا يزيد من 
ا تنشيط برديات رجال التسويق في فهم سلوك ابؼستهلك وآليات ابزاذه للقرار الشرائي. ويعُد التًويج، لا سيم

ابؼبيعات، من الأدوات التي تسهم في برفيز الطلب من خلال نقل منحتٌ الطلب بكو اليمتُ، بفا يعكس ارتفاعًا 
 .في الإقبال على ابؼنتجات ابؼستهدفة

تلعب استًاتيجية تنشيط ابؼبيعات ابؼطبقة من قبل ابؼؤسسة الدور الأساسي في إبقاح عملية التًويج وبالتالي 
 كبتَ في برقيق أىداف ابؼؤسسة الكلية .  ابؼساهمة بشكل

توجد علاقة بتُ تنشيط ابؼبيعات قرار الشراء سيارة العلامة فيات ابعزائر في مؤسسة فيات ابعزائر عند مستوى 
( لابذاىات زبائن مؤسسة فيات ابعزائر بعينة الدراسة، وذلك لكون مستوى الدلالة  ≤0.01معنوية )
(، وىذه النتيجة تبتُ أن ابذاىات زبائن مؤسسة فيات 0.01ابؼعنوية ابؼفتًضة) ( أقل من مستوى0.000المحسوبة)

ابعزائر التي قمنا بتحليلها وتفستَىا سابقا بكو العلاقة التي تربط تنشيط ابؼبيعات بقرار شراء سيارة العلامة فيات 
 ابعزائر  

، نظراً لارتباطها بسمات شخصية تعُد دراسة سلوك ابؼستهلك عملية معقدة تتّسم بالغموض وعدم الاستقرار
 .قد تكون كامنة أو متغتَة، بفا يجعل نتائجها نسبية ويحدّ من إمكانية الوصول إلى دقة مطلقة

بؼؤسسة فيات ابعزائر صورة ذىنية جيدة عند ابؼستهلك ابعزائري، اكتسبتها من ابؼؤسسة الأم، بفا يجعلها في 
 ويجية بالقدر الكافي معتمدةً على ذلك الرصيد من السمعة ابعيدة.العديد من الأحيان لا بسارس السياسات التً 

بصيع أفراد العينة ابؼدروسة تقريبا بؽم ولاء للعلامة فيات ،وذلك من خلال نصحهم للآخرين بشراء منتجاتها ، 
 من أفراد العينة ينصحون الآخرين بشراء منتجات فيات ابعزائر. %22ىذا ما تفسره نسبة 

 :والتوصيات

خلال قيامنا بتحليل نتائج الدراسة فإنو يدكن أن نقتًح التوصيات التالية والتي نرى أنها تساعد في التأثتَ من 
 على قرار الشراء منتجات فيات ابعزائر من خلال التًويج بؽا وىي كما يلي :

الكبرى ،أو زيادة عدد الوكالات ابؼتخصصة في التصليح وخدمات ما بعد البيع في بصيع التجمعات السكانية 
 على الأقل في كل ولاية .

ينبغي على ابؼؤسسة دراسة إمكانية التفاوض مع الشركة الأم لإنتاج نماذج سيارات بأسعار منخفضة وجودة 
متوسطة، بهدف التوسع في السوق ابعزائرية وتلبية احتياجات بـتلف شرائح المجتمع من حيث السن، ومستوى 

 .الدخل، وابغالة الاجتماعية
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