
 ورقلة –جامعة قاصدي مرباح 
علوم لية تجارية الاقتصادية ا تسيير وعلوم وا  ا

علوم قسم  تجاريةا ا

 
رة  ماللا ةمقدممذ اديمي ماسترمتطلبات شهادة  ست  أ

ميدان  علوم تجارية , علوم تسيير, اقتصادية علوم: ا
شعبة تجارية: ا علوم ا  ا

تخصص خدمات: ا  تسويق ا
   : بعنوان

 
    

ب                              طا  فارسحواس  :من إعداد ا
 7142ماي 41:   نوقشت وأجيزت علنا بتاريخ 

سادة  ونة من ا م لجنة ا  :أمام ا
هادي /    رئيسا                                             عثماني ا
حق /  ومقررا مشرفا                                             بن تفات عبد ا

هوم خليدة/     مناقشا                                                  د
جامعية  سنة ا  2016/2017ا

مزيجدور  تسويق ا ميزة  يا ي في تحقيق ا بن ا
تنافسية   ا

 (جامعة وكالة -بنك الفلاحة والتنمية الريفيةة دراسة حال)
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ا أما بعد  مدا صل إليه لو لا فضل الله علي ا لهذا ولم نكن ل لله الذي وفق   
ذا العمل المتواضع دي  :أ  

 

 أن الله من أرجو .. افتخار بكل أسمه أحمل إلى من .. انتظار بدون العطاء علم من إلى .. والوقار بالهيبة الله إلى من كلله   
تدي نجوم كلماتك وستبقى انتظار طول بعد حان قطافها قد ثمارا   لترى عمرك في يمد الأبد....  الغدو إلى وفي اليوم بها أ

 والدي العزيز .
    

ياة في ملاكي إلى  ب مع إلى .. ا ان مع وإلى ا ياة إلى بسمة  ..التفاني و ا  سر دعائها كان من الوجود إلى وسر ا
انها نجاحي بايب ......  أغلى إلى جراحي بلسم وح بيبة. والدتيا  ا

 
ابيع الصدق إلى والعطاء بالوفاء وتميزوا بالإخاء تحلو من إلى ياة دروب في وبرفقتهم ، سعدت معهم من إلى الصافي ي  ا

ة زي لوة وا جاح طريق على معي كانوا من إلى سرت ا ير إلى ال م كيف عرفت من وا أضيعهم  لا أن وعلموني أجد
 ........أصدقائي.

 
دي في الدنيا ولا أحصي لهم فضلوأقاربي  عائلتي إلى أفراد   .س

 
دمات الدراسة زملاء و أخواتي  إخواني أساتذتي الكرام و كل إلى  .طلبة ماستر تسويق ا

 
ه جميع الطلبة المتربصين المقبلين على التخرّجفي الأخير أرجوا من الله تعالى أن يجعل  ذا نفعا يستفيد م  .عملي 
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ا  ا درب العلم والمعرفة وأعان مد لله الذي أنار ل ا  علىا ذا الواجب ووفق ذا العمل إلىأداء    انجاز 
ان إلى كل  ذا العمل وفي تذليل ما  مننتوجه بجزيل الشكر والامت اساعدنا من قريب أو من بعيد على انجاز  من  وجه

ق صعوبات، ونخص بالذكر الأستاذ المشرف  ا بتوجيهاته ونصائحه القيمة التي كانت  بن تفات عبد ا الذي لم يبخل علي
ا  ذا البحث فيعونا ل   .إتمام 

اته .ونصائحه، أسأل من الله أن يجعلها فيكما أشكر "الأستاذ بوبكر قواميد" على مد يد العون بتوجيهاته    ميزان حس
ا  مية الريفية  كر كل موظفينش أنولا يفوت ك الفلاحة والت على  و بالأخص مدير الوكالة السيد غرايبية حسين" جامعة " ب

 التسهيلات المقدمة طوال فترة التربص.

http://forum.ngaous.net/
http://forum.ngaous.net/
http://forum.ngaous.net/
http://forum.ngaous.net/
http://forum.ngaous.net/
http://forum.ngaous.net/
http://forum.ngaous.net/
http://forum.ngaous.net/
http://forum.ngaous.net/
http://forum.ngaous.net/
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لخصالم    
كي  يالتسويق المزيجا عبهيل الذي الدورتوضيح  إلى الدراسة دفته            وك ا في الب تها ر ، وذلك بغرض تعزيز قدلتجاريةالب

افسية مية الريفية من مجتمع الدراسةأفراد  و يتكون،  الت ك الفلاحة والت ا بعمليةوقد  ،موظفي ب لمجتمع للمسح الشامل ا قم
وقد   فردا؛ 30البالغ  الدراسة مجتمععلى  بيانتاس 30وزع و  ام الاستبيان كأداة لجمع البيانات،حين تم استخدفي  ،الدراسة

هج الوصفي التحليلي لاختبار الفرضيات،  ا الم ذ الدراسة إلى .SPSS.20بالاستعانة بالبرنامج الإحصائي استخدم  توصلت 
اصرأن  ك،  ع افسية للب تج، التسعير والتوزيع تحقق الميزة الت ك الفلاحة؛ وأن تقييم  في حين أنالم افسية لب الترويج  تحقق الميزة الت

ك اختلف باختلاف السن،  افسية للب وات الخبرة.  و يالمستوى التعليمالموظفين للميزة الت   عدد س

كي،  الكلمات المفتاحية:  كي،  يتسويق مزيجتسويق ب افسيةمب  .يزة ت

 Summary  The study aims at clarifying the role played by the banking marketing mix in commercial banks in order to enhance their competitiveness. The study population consists of the staff of the Bank of Agriculture and Rural Development. We conducted a comprehensive survey of the study society, while the questionnaire was used as a data collection tool. 30 questionnaires were distributed to the study community of 30 individuals; we used the descriptive analytical approach to test hypotheses, using the statistical program SPSS.20. The study found that the elements of the product, pricing and distribution achieved the competitive advantage of the bank, while the promotion achieved the competitive advantage of the Bank of Agriculture; and that the staff assessment of the competitive advantage of the bank varied according to age, educational level and years of experience  Keywords: bank marketing, bank marketing mix, competitive advantage.  
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 قائمة الأشكال البيانية

البنكيالمزيج التسويقي  04 رقم الشكل عنوان الشكل الصفحة  1.1  
 قائمة الملاحــق

 01 الاستبيان 48 الرقم عنوان الملحـق الصفحة
 SPSSمخرجات  51

02  



  
 ب

لمـقـدمةا   
 توطئة:

وات القليلة الماضية  زيج التسويقيالميعد        يم الأساسية المعاصرة التي استطاعت وخلال الس كي من المفا الب
هود و الأعمال التسويقية  ات معاصرة تتماشى مع العصر اوبمختلف الأنشطة إ أن تقفز بمجمل ا ا ا ومتغيراته. ا

فيذ العمليات والأنشطة التسويقية خاصة فيما يتعلق  ديثة في ت ولوجية ا وذلك بالاستعانة بمختلف الأدوات والوسائل التك
تجات وإتمام العمليات التسويقية عبر وسائل متعددة. وك  حيث بالاتصالات التسويقية وتقديم الم  في الاعتماد على بدأت الب

ها .و ذلك  المزيج التسويقي  قيق حاجات ورغبات زبائ افسية و   من اجل تعزيز الميزة الت
:: طرح الإشكاليةب  

:  ومما سبق يمكن صياغة الإشكالية الرئيسية للموضوع بالشكل التا
م يكيف  ؟  وكالة جامعة – البنكي في تحقيق الميزة التنافسية لبنك الفلاحة والتنمية الريفية يالتسويق المزيجسا  

قاط التالية: ها أسئلة فرعية تدور حول ال  وبالتا تتفرع ع
  د أفراد المجتمع المدروس للمزيج التسويقييوجد مستوى توافر متوسط ل ك ع  ؟في الب
  س، السن، المستوى التعليمي، ل توجد فروق ذات دلالة إحصائية للميزة افسية تعزى للمتغيرات الشخصية ) ا الت

برة ( ؟ وات ا  الوظيفة، عدد س
  افسية يالتسويق لمزيجبين ا إحصائيةذات دلالة توجد علاقة ل كي و الميزة الت ك الفلاحة الب  ؟ لب

 الفرضيات: -ج

  د أفراد المجتمع المدروس. يوجد مستوى توافر متوسط للمزيج التسويقي ك ع  في الب
  ،س، السن، المستوى التعليمي افسية تعزى للمتغيرات الشخصية ) ا لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية للميزة الت

برة (. وات ا  الوظيفة، عدد س
  كي  يالتسويق لمزيجابين  إحصائيةتوجد علاقة ذات دلالة افسيةالب ك  و الميزة الت  الفلاحةلب
 : ث. مبررات اختيار الموضوع 
 - ظرية على أرض الواقع؛  تطبيق الدراسة ال
 - افسية؛ يالتسويق  التعرف على العلاقة التي تربط المزيجالرغبة في كي بالميزة الت  الب
 -  كي؛  رغبة الباحث في الإطلاع في مجال التسويق الب



  
 ت

 المـقـدمة
داف الدراسة   : ج. أ

  يم المرتبطة التعريف افسية يالتسويق بالمزيجبالمفا كي و الميزة الت  .الب
 مية الريفية يالتسويق دور المزيج إبراز ك الفلاحة و الت افسية لب قيق الميزة الت كي في   .الب
  وك بالدور الذي افسية لها يالتسويق يلعبه المزيجلفت إدارة الب قيق الميزة الت كي في   .الب

  الدراسة :. أهمية ح

تمامنبعت أهمية الدراسة من  دمات ال الا كيةالمتزايد للمؤسسات والباحثين بتسويق ا كيالتسويق الف ب مي ويطور أداء ال ب وكي  ب
اسب المزيج التسويقيبإتباع  افسية يحي الذ الم  له . قق الميزة الت

 خ. حدود الدراسة :

دود  (1 مية الريفية  المكانية:ا ك الفلاحة والت   جامعة. –ب

دود الزمانية : (2 ة  ا  .  /تمت الدراسة خلال السداسي الثاني من الس

دود  (3 مية  البشرية:ا ك الفلاحة و الت  .الريفيةموظفي ب

 د. منهج البحث والأدوات المستخدمة:

ظري تم الاعتماد على      هج في الفصل ال ظرية والدراسات السابقة ذات الصلة التحليلي  الوصفي الم للاستفادة من المراجع ال
مع المعطيات ، الذي وجه  سبة  للأدوات المستخدمة فقد استعمل في الفصل التطبيقي الاستبيان كأداة  بموضوع الدراسة، أما بال

زمة الإحصائية للعلوم ا ليل و تفسير نتائجه.  SPSS.20لاجتماعية لمجتمع الدراسة، تم تفريغه وترميز بواسطة برنامج ا  و

 يكل البحثذ.

اول       ظري إ مبحثين يت ا الفصل ال يم حول حيث قسم افسية ، فيما  يالتسويق المزيجالمبحث الأول مفا كي و الميزة الت الب
اول المبحث الثاني دراسات سابقة حول موضوع الدراسة .  يت

اول مبحثين الأول الطرق والأدوات المستخدمة و  أما الفصل التطبيقي فيتمثل في مية الريفية يت ك الفلاحة و الت دراسة حالة ب
تائج. اقشة ال ليل وم ا باختبار الفرضيات و ا قم  الأساليب الإحصائية  ، وبعد
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                      الفصل الأول:                   
 تمـــهيد:

هات و المصا المختصة أهمية كبرى مما دفعها       كية حيث تو له ا م ركائز المؤسسات الب كي من أ  يعتبر التسويق الب
انبتل افسة و  ،خصيص ميزانيات مالية ضخمة لهذا ا وظهر جليا في الآونة الأخيرة كمفهوم يتوجب على المؤسسات الدخول في م

ذا من خلال تطبيق  ك، و افسية للب صص لتسويق خدماتها ال ترفع من القدرة الت افسية شرسة لظفر بأكبر حجم  المزيج ت
كي .التسويقي الب  

ت  ذا الفصل اولو س اصر التالية في  :الع  
 يم حول ال كي؛مفا  تسويق الب
 كيا لمزيجا  ؛لتسويق الب
  افسية؛الميزة  التــــ
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                   الفصل الأول:                  
البنكي والميزة التنافسية يالتسويق للمزيج الأدبيات النظريةالمبحث الأول:   

ذا المبحث  اول في  ت يم حولس افسية المزيج مفا كي و الميزة الت  التسويق الب
كي  يالتسويق المزيجالمطلب الأول:  الب  

اصر المزيج التسويقي كي، ع ذا المطلب مفهوم التسويق الب اول في  ت كي س   الب
كي  الفرع الأول:مفهوم التسويق الب

ذا راجع إ خلفيات     ظرون من خلالها إ عملية التسويق  العلماء لقد تعددت التعاريف، و اربهم إضافة إ اختلاف الزوايا ال ي و 
كي.  الب

كيفقد عرف كوتلر التسويق ال       موعة الأنشطة المتكاملة  ب دد و تقوم على توجيه انسياب على أنه"  ري في إطار إداري  ال 
ك"1. داف الب قق أ ك بكفاءة و ملائمة لتحقيق الإشباع للمتعاملين من خلال عملية مبادلة   خدمات الب

شاط الذيكما        ضيري على أنه"ال كية ال يقدمها  عرفه  دمات الب ك و ال تكفل تدفق ا هود ال تؤدى في الب يشمل كافة ا
ك إ العميل سواء إقراض، إيداع،  وعةالب كية مت . "خدمات ب  

ديد رغبات وحاجات العملاء المالية و      موعة أنشطة ال تعمل على  و" كي  و كذلك عرفه الدسوقي أبو زيد على أن التسويق الب
ك".3  قيق أعلى مستوى ممكن من الربحية و الأمان لعمليات الب د أفضل مستوى ممكن مع   إشباعها ع

ذ التعاريف نستخلص انمن خلا                 و ل  كي   إمكانيات و موارد خلالها من توجه ال المتكاملة و المختصة الأنشطة موعة التسويق الب
اجات إشباع من أعلى مستويات قيق أجل من المصارف الية العملاء ورغبات ا  المستقبلية و ا

داف:لثاالفرع ا كي أ التسويق الب ك  -   ه وعن خدماته وعن العاملين فيهسين سمعة الب ابية ع ية ا اء صورة ذ قيق نمو موارد الب -  ؛وذلك بب داف السيولة، الربحية والأمان مع  داف المالية المتمثلة في أ    ك؛قيق الأ
_________________   

1 kotler.p ,marketing management, analyse, palming implementation and control, Englewood ciffs , new jesey, premise,  hall,inc1994,p, 10   
شر و التوزيع، 1999، ص،6 رة ،ايت اك لل يضري ،التسويق المصرفي، القا سن أحمد ا  2 

ظرية و التطبيق(، الطبعة  3 وك)ال رة: دار الثقافة العربية،04الدسوقي أبو زيد،إدارة الب  . 179،ص،1998،القا



  4 

البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                      الفصل الأول:                  
ـدمات المـصرفية الموجودةابتكار خدمات مصرفية جديدة تستجيب لرغبات   -  افسة ومعرفة مدى قدرة على التأثير في السوق -  ؛الزبائن، والعمل على تطوير ا وك الم  ؛1متابعة الب

كي: الثالفرع الث    المزيج التسويقي الب

 

كي  زيج التسويقيلما أولا:    الب  
كي يعرف المزيج التسويقي       موعة المتغيرات ال يمكن التحكم بها، وال تستخدمها  الب دفها في السوقا أنه عبارة عن"   .2"لمؤسسة لتحقيق 

صول       موعة الأنشطة المتكاملة ال توجه للمستهلك لإشباع حاجاته و ا  على رضا و تعامله  كذلك يعرف على أنه "
ك، فيتمثل المزيج التسويقي في المتغيرات الأساسية   أرباح و  إيرادات ال يمكن لإدارة التسويق التحكم فيها لزيادة المستمر مع الب

ي:  ك و   : ، ويمكن توضيح ذلك في الشكل التا ، العملياتالأفراد، لدليل المادي، التسعير، التوزيع، التويج، اتجالمالب
كي(:المزيج التسويقي 1الشكل رقم) الب    

       
ة عثمان يوسف، المصدر     مود جاسم الصميدعي، ردي شر و التوزيع، عمان، التسويق المصرفي مدخل إستراتيجي، كمي، تحليلي:  ج لل ا .48 ، صفحة2005، الأردن، دار الم  

   ________________________________  
زائرية و التحولات الاقتصادية، الواقع والتحديات، 1 ظومة المصرفية ا دمات المصرفية، ملتقى الم زائر يومي  ربحي كريمة، تسويق ا ، 2004ديسمبر 14/15جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف، ا

 .368ص
ة، أثر المزيج التسويقي  2 ، جامعة أبو بكر عتيق خد صص تسويق دو يل شهادة الماجستير،  بية، تلمسان، مذكرة ل وك العمومية و الأج  تلمسان،بلقايد،على رضا الزبون، دراسة ميدانية للب

 . 67،،ص2012

 

 التسعير           

تج                                                   الم

   الترويج

 التوزيع
تج         البيئة            السعر     الم

 التوزيع       المادية                      

 الترويج                              الأفراد

  ياتالعمل                
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                       الفصل الأول:                  
كي اصر المزيج التسويقي الب  ثانيا:ع

 

كي :  . 1 تج الب الم  

موعة من  تعريفيمكن     كية على أنها "  دمة الب ك لغرض تلبية حاجات و رغبات  الأنشطةا دمية ل يقدمها الب و الفعاليات ا
 العملاء".1

كية نشاط غير ملموس      دمة الب كي تعتبر ا توج الب ة، و يتميز الم يهدف إ إشباع حاجات و رغبات العملاء مقابل دفع عمولة معي
  يلي: بما
 كية؛  الاعتماد على الودائع في نشاطها و في خدماتها الب
  دمة دون سوا كية ارتباطا وثيقا بشخصية المصرف كبائع ا دمة الب  ؛ ارتباط ا
   وك وع الب  ؛ تعدد و ت

ظر  نستخلص من    كي من وجهة ال تج الب كية في حد ذاتها، و لفهم طبيعة الم دمة الب و نفسه ا كي  تج الب ذا التعريف أن الم
ي: تج و وانب الثلاثة للم  التسويقية فإنه يتعين فهم ا

تج الفعلي . أ ارجيالم تج و تصميمه و غلافه ا صائص الطبيعية و الكيماوية للم و كل ما يتعلق با و اسمه التجاري؛ : و  
تج. جو ب صول عليها؛ر الم صل عليها المستهلك أو يتوقع ا ة ال  ا رية ال و فعة ا ذا يشير إ كل ما يتعلق بالم : و  
تج المدعم: . ج دمات المقدمة( مقارنة بما  موعةحيث يشمل  الم صائص و ا تج )ا د شراء الم صل عليها المستهلك ع افع ال  الم

افع؛ د حصوله على تلك الم     أنفقه من مال ووقت و جهد ع
_______________________________ 

صص  يل شهادة الماجستير في العلوم التجارية،  ة ، مذكرة ل زائري ببات كي، دراسة حالة القرض الشعبي ا شاط الب دمة المصرفية الالكتونية في تفعيل ال 1 سلامة عبد الله ، دور تسويق ا

ة،  ضر، بات اج  . 37، ص،  2009 -2008تسويق، جامعة ا   
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                     الفصل الأول:                  
كي. 2  :التسعير الب    

     
كي      أولا:تعريف التسعير الب

كية، سوف نقوم بتعريف السعر بصفة عامة.       دمة الب قبل التطرق إ تعريف تسعير ا    
صول على السلعة أو وية ال يتحملها الفرد في سبيل ا دمة" فقد عرفه عبد السلام أبو قحف على أنه"مقدار التضحية المادية أو المع   .1ا

دمات المعروضة،      و فن يتجم القيمة في وقت معين ومكان معين للسلع و ا كي   نقدية وفقا للعملة المتداولة في ا قيمة  إأما التسعير الب
ك2 .   المجتمع مع الأخذ بعين الاعتبار الظروف الداخلية للب

كية  طرقثانيا:     دمة الب تسعير ا  

كية وال تتمثل في:          دمة الب اك عدة طرق لتسعير ا  
 3التسعير على أساس سعر التكلفة: .أ

وك ذلك لأنها تتمتع بالبساطة والسهولة وكذا السر       عة في تعتبر طريقة التسعير على أساس التكلفة من أكثر الطرق شيوعا و استخداما من قبل الب
كية  دمة الب ا يتحدد سعر ا دمة مضافا   باحتسابالتطبيق ؛ فبمقتضا امش ربح معين لتصبح  إليهاكافة التكاليف ال صرفت على ا

 العلاقة كما يلي:
 

 
 

افسة .ب  :التسعير على أساس الم
ك في وضع أسعار خدماته   وك نقطة توجيه يستشد بها الب افسة البديلة لبعض الب كية الم دمات الب  . 4تمثل أسعار ا

 5 ج.التسعير على أساس السوق:

ديد      ذ الطريقة على  اء على  الأسعارتقوم  ك على  طبيعةب الة ال يعتمد عليها الب دمة أو في ضوء رؤية السوق إليها، ففي ا الطلب في ا
كية دمة الب اصة بإنتاج و تسويق ا . و السعر الذي يمكن أن يقبله السوق و بحيث يتحدد مقدار أرباحه أو خسائر تبعا لمستوى  التكاليف ا

ئذ تكون:  معادلة السعر حي
 
 
 

________________________ 
شر،1999، ص، 23، 22. رة، البيان للطباعة و ال دمة المصرفية، القا  1عوض بدير حداد، تسويق ا

شر العلمي، 1987، ص،47. وك التجارية، جدة،المملكة العربية السعودية، مركز ال دمات الب  2 حسن عبد الله ابو ركبة، احمد فاضل عباس و آخرون، المزيج التسويقي 
صص تسويسليم حيرش 3 مية الريفية، مذكرة ضمن متطلبات نيل شهادة الماجستير،  ك الفلاحة و الت زائر، دراسة حالة ب  . 84-83،ص 2007ق، جامعة البليدة، ، واقع التسويق المصرفي في ا

ة الصميدعي، جاسم مود4  . 276ص سابق، مرجع يوسف، عثمان ردي
 . 140-139ص، ،سليم حيرش، مرجع سابق5

امش الربح الإدارية+ تكلفة التسويق + التكاليف  الإنتاجسعر البيع = تكلفة   +  

سارة الإدارية+ تكاليف التسويق + التكاليف  الإنتاج)تكاليف  –السعر  ( = الربح أو ا  
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                             الفصل الأول:           
 :التسعير على أساس العلاقة مع الزبون د.

 

ذ الطريقة يتحدد السعر على أساس تقييم العلاقة      فيضات كبيرة مقابل الاحتفاظ بالزبون. الإجماليةفي  ك  ح إدارة الب  مع الزبون فقد تم
افع الزبائن: ه.   التسعير على أساس م

ودة، الأمان، الثقة و المكان، و تكون أ      افع ال سيحصل عليها الزبائن أو ال يرغبون فيها، كالسرعة، ا ديد قيمة الم سعار و فيها يتم 
الة أعلى من السعر السائد في السوق ذ ا دمات في   .1 ا

كي:  .3     الترويج الب

كي   أولا: تعريف الترويج الب
 

ها:ناك عدة تعاريف للتويج       ذكر م
ه بشكل يمك- ة عن سلعة أو خدمة أو حفظها في ذ اع المشتي المرتقب بقبول معلومات معي هد المبذول من طرف البائع لإق و ا ه "التويج 

 2من استجاعها".

و - دمات، و " تج للوصول إ المشتين المرتقبين بغرض تعريفهم بالسلع وا ريها الم اعهمموعة الاتصالات ال       3بضرورة الشراء". إق

اء على ما تقدم فإن    طوي على عملية اتصال وب كي عبارة عن نشاط تسويقي ي اعي:" التويج الب ك و  إق يتم من خلالها التفريق بالب
اليين و المرتقبين لاستمالة استجابتهم السلوكية إزاء ما يروج له". ان الزبائن ا  4خدماته بهدف التأثير على أذ

كي  ثانيا:المزيج الترويجي الب

اصر وتتمثل         م ع  : في أ
و وسيلة:  الإعلان (أ دمات سلع أو الأفكار لتقديم شخصية غير "  5معين". أجر مقابل جهة  معلومة بواسطة وا

شاط ذلك و"البيع الشخصي:   (ب ية الأنشطة من الشخصي ال  وجها البيع والزبائن مقابلة بين  رجال إجراء يتضمن الذي التو
دمات تعريفهم بغرض لوجه كية با اولة الب اعهم بشرائها". و   6إق

___________________________________________ 
امعة  1  .20، ص2005، عمان، يةدنالأر ناجي معلا ، رائق توفيق، أصول التسويق، ا
، عمان،  لاتصالاتابشير عباس العلاق،  2 شر و التوزيع، الطبعة الأو  .20، ص2006التسويقية الالكتونية، الوراق لل
مد عبد المحسن، ( 3 هضة العربية، بيروت، توفيق  افسية للتصدير، دار ال  .233، ص2001التسويق وتدعيم القدرة الت

مية 4 ك الفلاحة و الت دمات المصرفية، دراسة حالة ب ، مذكرة ضمن متطلبات نيل شهادة الماجستير، جامعة 748الريفية، الوكالة  رجم نور الدين، دور سياسة التويج في تسويق ا
 ..53، ص2009"/2008سكيكدة،

شر والتوزيع، عمان، بشير عباس العلاق 5  . 15ً،ص2007، التويج و الإعلان التجاري، دار اليازوري العلمية لل

شر والتوزيع، عمان،   6  .257، ص2009علي فلاح الزغبي، إدارة التويج و الاتصالات التسويقية، دار الصفاء لل
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                           الفصل الأول:              
 

هود "ي  :العامة العلاقات  ج( اد المخططة ا م والمقصودة لإ م على والمحافظة والثقة التفا ك بين التفا ير الب  1."وجما

 
شيط المبيعات: د(  كية للخدمة التويج عملية في المعتادة غير الأساليب فةي" كات  البيع أو الإعلان عملية ضمن تدخل لا وال الب

 .2العامة" العلاقات أو الشخصي

كي . 4  : التوزيع الب
 

كي  أولا:تعريف التوزيع الب
كي التوزيع يعرف           دمة جعل إ تهدف ال والأنشطة القرارات جميع" :بأنه الب كية ا وات خلال من وذلك المستفيدين في يد الب  ق
 ."3التوزيع

شاطات من موعة " :أنه على يعرف كما          ا ستؤدي ال المخططة ال دمة من انتقال إ بدور ك( الإنتاج نقطة ا  نقطة إ )الب
 . 4")الزبون( البيع

 
وات التوزيع  كيثانيا: ق  الب

ك اح يعتمد            دافه قيق في الب فذ اختيار عل أ كية خدماته تقديم خلاله من يستطيع ملائم توزيع م  الزبائن إ وإيصالها الب
اسب بالشكل اة تعريف يمكن ذا وعلى .ورغباتهم حاجاتهم يشبع الذي الم كي التوزيع ق  توصيل خلالها من يتم وسيلة أي " :بأنها الب
دمة كية ا اسبين والزمان المكان في الزبائن  إ الب ها ". الإيرادات وزيادة بها التعامل زيادة على تساعد بصورة الم  5المتولدة ع

وك تقوم عام وبشكل     وات عدة باستخدام الب وات من نوعان يوجد حيث للجمهور، خدماتها وإتاحة لتوزيع طرق أو ق  التوزيع ق
دمات كية ا     :الب

 
وات التوزيع المباشرة:  .أ وات ذ وتشملق ك و فروعه فضلا المباشر التعامل الق ديثة للتوزيع. من مبا الب   عن الوسائل ا

 
______________________ 

 .75رجم نور الدين، مرجع سابق، ص 1
شر والتوزيع، الطبعة الثانية، الأردن،  2  .228، ص2004ثامر البكري، الاتصالات التسويقية للتويج، دار حامد لل
ة عثمان يوسف،  3  .285مرجع سابق، ص مود جاسم الصميدعي، ردي

دمات عرابي، أبو مد مروان 4 وك في المصرفية ا يم دار والتقليدية، الإسلامية الب شر تس  . 81ص ،2 006عمان، الأو الطبعة والتوزيع، لل
ة ،الصميدعي جاسم مود 5   . 288ص سابق، مرجع يوسف، عثمان ردي
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                        الفصل الأول:                  
 

وات .ب وك   :باشرةالم غير التوزيع ق ديثة مثل بطاقة الائتمان و  الأخرىتشمل الوكلاء و الب  أنظمةو المراسلة فضلا عن الوسائل ا
كية. الأموالتمويل  از المعاملات الب د نقاط البيع ، استخدام شبكات الانتنت لا  الكتونيا ع

 
صر .5  : الأفراد / البشري الع
صر يعد            م من البشري الع اصر أ دمة ودة الزبائن إدراك على المؤثرة الع صر إليهم المقدمة ا  الأفراد كافة يشمل البشري والع

ظيمية والوحدات ك داخل الت مية القيام الإدارة على يتوجب وال الزبائن مع مباشر غير أو مباشر بشكل ت ال الب  عن مهاراتهم بت
 المهارات من موعة اك أن عليه المتفق من حيث ؛واستقبالهم الزبائن معاملة أو المادية التسهيلات ص فيما المستمر التكوين طريق

ك العاملون بها يتصف أن ب ال والقدرات  1 .بالزبائن مباشر اتصال لديهم ممن أولئك وخاصة بالب
 

  المادي: الدليل . 6
فعة الزمانية و المكانية ، و       قق الم و الزبائن ، حيث  دمة  كية تتطلب توفر تسهيلات مادية تسهل انسياب ا دمة الب إن تقديم ا

ارجي  صائص من حيث المظهر الداخلي و ا فرد ببعض ا ب أن ت ك ذات الموقع الملائم للزبائن و تتمثل التسهيلات المادية في مبا الب
اسبات ، أجهزة الصراف  و ؛ م المكونات المادية: ا ا..... الآمن أ  2 ، البرامج ووسائل الاتصال ، الأثاث ، الديكور و غير
اصية عدم  العمليات: . 7 دمة )الموظفين( ، و متلقيها )الزبون( نظرا  دمة و التفاعل بين مقدم ا و يشير إ الأنشطة المتعلقة بأداء ا

دم كية ذاتها . مشاركاو اعتبار الزبون عاملا  للانفصالة قابلية ا دمة الب  3 في عملية تقديم ا
وك  افسية في الب  المطلب الثا : الميزة الت

ا،أنواعها.        افسية، مصادر ذا المطلب مفهوم الميزة الت اول في  ت  س
افسية   الفرع الأول: مفهوم الميزة الت

افسية العديد  من التعريفات و في سبيل ذلك نقدم التعاريف التالية:للميزة الت  
 
  

____________________ 
 . 178ص سابق، مرجع حيرش، سليم 1
، الأردن،  2 شر و التوزيع، الطبعة الأو امد لل  .32، ص2005تسيير العجارمة، التسويق المصرفي، دار ا
 .180سليم حبيرش، مرجع سابق، ص 3 
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                       الفصل الأول:                   
وك 1       سبة للب علها في مركز أفضل بال وك على صياغة و تطبيق الاستاتيجيات ال  افسية إ قدرة الب .يشير مفهوم الميزة الت

افسيه.1 ك على أعلى قيمة من م صلون جراء تعاملهم مع الب  الأخرى، و تتحقق إذا أدرك الزبائن أنهم 
تلف .2    ك الوضع الذي يتيح له التعامل مع  افسية للب اصر البيئة المحيطة به بصورة أفضل  الأسواقيقصد بالميزة الت كية و مع ع الب

افسيه على القيام بمثلها.2   ك على الأداء بطريقة يعجز م افسيه، بمع أن الميزة تعبر عن مدى قدرة الب  من م
د أن      افسية من خلال التعاريف السابقة  اصية تلكي:  الميزة الت فرد ال ا  مميز أنشطتها بشكل أداء خلال من المؤسسة بها ت

ا الداخلية قوتها نقاط واستغلال وفعال، ها ورغبات حاجات تلبية با ا يستطيع لا زبائ افسو  .تقديمها م
 

افسية  : مصادر الميزة الت  الفرع الثا

افسي على المستوى الوط و العالمي، أدى إ تصاعد الابتكار: . 1 إن الانفجار المتزايد في عدد المؤسسات والذي صاحبه انفجار ت
ودة ، و أصبحت  ،مام المؤسسات بالابتكار والتكيزتا افسية إ جانب التكلفة و ا د الأد في الأسبقيات الت إ درجة اعتبار ا

افسية .القدرة على الابتكار مصدرا متجددا للميزة الت  
افسية أكثر أهمية مما كان عليه في السابق ،  الزمن: .2 دمات ميزة ت فالوصول إ الزبون أي الوقت سواء في إدارة الإنتاج أو في إدارة ا

افسية افسين يمثل ميزة ت   .أسرع من الم
دد حيث . المعرفة: 3 تمع معين في وقت  موعة أفراد أو  ارب و دراسات فرد أو  ي حصيلة أو رصد خبرة و معلومات  و

افسية؛ و في ظروف التطور السريع في الأسواق و ال افسين، فإن المؤسسات أصبحت المورد الأكثر أهمية في خلق الميزة الت ولوجيا و الم تك
ولوجيا و أساليب و خدمات جديدة.1 ا في تك سيد ديدة و  لق بشكل متسق المعرفة ا ي ال  اجحة  ال  

قيق .تطوير الموارد البشرية: 4 ظمات الأعمال من  م العوامل ال تمكن م تؤكد الكثير من الدراسات أن خلق المعارف يعتبر من أ
ماذج ال يمكن أن تهتم بذلك الميزة تلف ال لق المعارف عبر تصميم  افسية؛ و يعتبر الذكاء الاقتصادي لعملية أساسية  الت   

_____________________ 
ديات،  ظومة المصرفية والتحولات الاقتصادية، واقع و  افسية، مداخلة مقدمة في ملتقى الم زائرية ميزة ت وك ا كي وقدرته على إكساب الب بن نافلة قدور، عرابة رابح، التسويق الب  1

زائر يومي  .   154، صفحة 2004ديسمبر 14/15جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف، ا  
زائر، 2009، ص 139-137. امعة ورقلة ، ا شر  وك التجارية، مديرية ال افسية في الب ودة ميزة ت  2 حمداوي وسيلة، ا
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                       الفصل الأول:                  
وك  أنواعالفرع الثالث:  افسية في الب الميزة الت  

افسية :يمكن   2التمييز بين نوعين من الميزة الت

 أولا: ميزة التكلفة الأد

خفض           تجاته وخدماته أقل ما يمكن ولا يمكن أن ت وز عليها إذا ما كانت تكاليف إنتاج و تسويق م ك أن  ي الميزة ال يمكن للب و
ا الأد بصفة آلية تج ذلك عن تسيير قدرات و مهارات  ؛التكاليف إ حد ذا  المسيرينبل ي ادتسييرا فعالا و موعة من  بالاست إ 
 2 العوامل كالتحفيز ، التكوين ....ا .

ودة العالية   ثانيا: ميزة ا

ودة و ذات قيمة كبيرة في نظر العملاء على كية متميزة و عالية ا تجات و خدمات ب ك بتقديم م افسين . حيث يتفوق الب  الم

 البنكي والميزة التنافسية يالتسويق لمزيجالمبحث الثاني : الأدبيات التطبيقية ل
 

اول ت الية. بالدراسة مقارنتها ثم الدراسة، لمتغيرات تطرقت ال السابقة الدراسات المبحث ذا في س  ا

 الدراسات السابقة المطلب الأول : 

كيراسات أولا: د  المزيج التسويقي الب

وكال في المطبق التسويقي المزيج عن العملاء رضا مدى، 2012 وبكر خوالدب دراسة ز  التجارية ب كومية ئريةاا الدراسة  ذ تهدف ،ا
اصر تلف عن العملاء رضا مدى معرفة إ عامة بصفة تج، :السبعة التسويقي المزيج ع  المادي، والدليل والتوزيع، والتويج، ،والتسعير الم

وكا في المطبقة والعمليات الأفراد ، زائرية التجارية لب كومية ا هج استخدم الباحث الذكر السابق الهدف ولتحقيق .ا  التحليلي الوصفي الم
ماسيل مقياس وفق استبيان تصميم عبر الميدا المسح وأسلوب ة على توزيعها تم كرت ا   لدى عميلا 150 من تتكون عشوائية عي

زائرية التجارية المصارف لدى كومية ا ي الستة ا دوق :و ك ، والاحتياط للتوفير الوط الص زائري الوط والب زائري ، الشعبي والقرض ، ا  ا
ك ارجي والب زائري ، ا زائري ، الشعبي والقرض ا ك ا ارجي والب زائري ،  ا ك ا مية وب ك ، الريفية الفلاحة والت مية وب  ،المحلية الت

___________________________ 
رة، 2003 ، ص12. ب، القا ادي و العشرين، دار الك افسية في القرن ا  1 أحمد سيد مصطفى, الت

2Porter M,Avantage concurrentiel des Nations,Inter Edition,1993,p.48.  
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البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                                   الفصل الأول:   اصر تلف عن المبحوثةزائرية ا التجارية المصارف لعملاء واضح رضا وجودراسة الد ذ في الباحث توصل وقد    التسويقي المزيج ع
م من كان حين في  80 الرضا نسبة بلغت إذ فيها، المطبقة كوميةزائرية ا التجارية المصارف قيام ضرورةالدراسة  ذ توصيات أ  ا
سين دعم عملية بمواصلة اصر تلف و ها ع ها إستاتيجية  الفات إقامة و والسعي التسويقي، مز بية التجارية المصارف وبين بي  الأج
زائر  في العاملة اصر تلف تطوير في التحالفات ذ من الاستفادة بغية والعالما ها ع  .التسويقي مز

مد, دراسة وان "   2008زيدان  كيدور التسويق البع افسية ب ذ الدراسة لمعرفة مفهوم التسويق ا في زيادة القدرة الت كي " تهدف  لب
زائرية  من خلال عرض ضرورة وجود  وك التجارية ا افسية للب ديث ودور في زيادة الميزة الت ك و وجود  إدارةا تسويقية في على مستوى الب

كي مستلزمات التسويق ال وكتوسع ال إوتوصلت الدراسة ب اسبات الإلكتونية و ب الأساليب المعلوماتية  في الاعتماد على الأجهزة وا
و المتطورة بهدف تقديم  أفضل للخدمات وجذب أكبر عدد من العملاء، للمحافظة على حصتها السوقية،إن تسويق ا دمات المصرفية 

ال الإحاطة الواسعة بسوق العمليات  ك لفتة مقبلة في  كية االتعبير عن سياسة الب وبالعوامل ال تؤثر فيه، وح عهد قريب لم يهتم أحد لب
اصر المزيج التسويقي يمكن تطبيقها بكفاءة في دراسة وفحص  دمات بالرغم من أن ع ال ا يم في  ذ المفا دمات, وقد بتطبيق  أنشطة ا

اصر اللازمة في  م الع صر البشري أ ن ويعتبر الع دمات المصرفية بوجه خاص في الوقت الرا دمات بوجه عام وا تمام بتسويق ا بدأ الا
دمات. ذ ا ع وأداء   ص

افسيةدراسات ثانيا:   الميزة الت
كي"التسويق ال،2014دراسة عياش مبروك  افسية ب  يلعبه الذي الدور مدى معرفة إ الدراسة تهدف"، ودور في تفعيل الميزة الت

افسية القدرة تفعيل في المصرفي التسويق وك الت اصر التجارية للب م تمثل ال التسويقي المزيج خاصة ع  الميزة كسب في المؤثرة العوامل أ
افسية ة أفراد ،تمثلت الت ك  موظفي في العي زائري الوطالب ة اختيار تم وقد بورقلة ا  كأداة الاستبيان استخدام تم حين في عشوائية عي

ة على استبيان  30 وزعت حيث البيانات مع ا وقد ، الدراسة عي هج استخدم بالاستعانة  الفرضيات لاختبار التحليلي الوصفي الم
اصر أهمية إ الدراسة ذ توصلت؛ (SPSS.20)الإحصائي بالبرنامج افسيةال القدرة تعزيز في المصرفي التسويقي المزيج ع  ،كما ت

ا دمات وترويج توزيعأن  إ توصل ك قدرة على تؤثر المصرفية ا افسية الب دمات تسعير أن حين ،في الت تج و ا  تأثر لا دماتا/ الم
افسية الميزة على وك الت ا وقد، التجارية للب تمام أهمها لاقتاحاتا بعض إ توصل اصر الا صر كونه التسويقي المزيج بع  في المؤثر الع

ك وصول افس على القدرةإ  الب كي الت سين ، الب دمات و   . المصرفية ا
وان2011 ,والغماري، وأحمد والعجرمي دراسة سالم ولوجيا التسويقي الإبداع دور :،ع افسية الميزة في تحقيق والتك وك الت  العاملة للب

ولوجيا التسويقي دور الإبداع تعرف إ الدراسة دفتالعملاء ،  نظر وجهة من غزة محافظات في افسية الميزة قيق في والتك وك الت  للب
افسية الميزة قيق في أهميته الدور ومدى ذا إبرازتّم  حيث ,غزة افظات في العاملة المتغيرات  بين العلاقة اختبار إ بالإضافة ,الت

ولوجيا التسويقي بدور الإبداع يتعلق فيما والتابعة المستقلة هج استخدام تمّ  وقد .والتك  للوصول ا نتائج التحليلي  الوصفي الم
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المزيج التسويقي البنكي والميزة التنافسية                                      الفصل الأول:                  
ة على توزيعها تمّ  استبانة الباحثون بإعداد قام حيث ,البحث وك ذ عملاء من عميل 200 من مكونة عشوائية عي  نتائج وأظهرت .الب

وك البحث أنّ  افسية ميزة قيق على يعمل مما جيدة بصورة التسويقي الإبداع تتبع الب ك ت تها ال القصور بعض اك ولكن ,للب  بي
ها كان وال التحليل نتائج ك أنّ  م تائج أظهرت كما ,العملاء من الراجعة بالتغذية يهتم لا الب وك أنّ  ال  المستجدات آخر تتابع ذ الب

ولوجيا عالم في ظم والاتصال المعلومات تك افسية الميزة يعزز مما المصرفية وال  .الت
 

 : الية والدراسات السابقة المقارنةالمطلب الثا  بين الدراسة ا

الية والدراسات السابقة          بين أوجه التشابه و الاختلاف بين الدراسة ا  س

الية والدراسات السابقة 01دول ا  : مقارنة الدراسة ا

 أوجه الاختلاف أوجه الشبه الدراسة
 ؛ المتغير المستقل - وبكر خوالدب

 
 المتغير المستقل؛  -
ة الدراسة؛ -  عي

 زيدان محمد 
 

  ؛ المتغير المستقل -
 

  المتغير التابع -
هج المتبع؛ -  الم
ة الدراسة -  ؛عي

 مكان الدراسة؛ - عياش مبروك
 المتغير التابع؛ -
 عدد الاستبيانات الموزعة؛ -

 هج المتبع؛الم -
 قطاع الدراسة، -
 المتغير المستقل؛ -

 وأحمد لعجرمياو  سالم
 والغماري

 المتغير التابع؛ -
هج المتبع؛ -  الم

ة الدراسة -  ؛عي
 الدراسة؛مكان -
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 البنكي والميزة التنافسية يالتسويق المزيج                                        لفصل الأول:                ا

 

 خــــلاصة الفصــل

افسية الميزة تعتبر              م من الت وك تواجهها ال التحديات أ افس درجة لأن وذلك حاليا، الب  دد ال العوامل من تعد السوق في الت
ك قدرة افسيه وجه في الصمود على الب ، وضمان م افس حدة دفعت وقد استمرار شط الذي السوق في الت ك فيه ي  تطبيق إ الب

افسية، ذ لمواجهة الإدارية الأساليب أحدث  والفرص القوة نقاط ديد بهدف وذلك بيئته ليل مبدأ على الأخير ذا يقوم إذ الت
ا إ تسعى ال افسية للبيئة أن من بالرغم معها، التماشي أو عليها القضاء اول ال التهديدات الضعف نقاط وكذا تعزيز  الت

ك، على مستمرة ضغوطا افسية مزايا أو ميزة اكتساب على للبحث دوما يسعى الأخير ذا أن إلا الب ؛ لذلك كان على الكثير من  ت
وك تب  كية بأقل تكلفة من  يالتسويق المزيجالب افسية ال تشجعه على إنتاج خدمات ب ها من حيازة الميزة الت كي الذي يمك الب

ك . افسين وتسويقها على أن يؤدي ذلك إ زيادة ربحية الب  الم
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             وكالة جامعة – لبنك الفلاحة والتنمية الريفية الدراسة الميدانية      لفصل الثاني:                      ا
 يد ــتمه

ظرية و        ظري على بعد التطرق في الفصل الأول إ للأدبيات ال انب ال التطبيقية لمتغيرات البحث، ومن أجل إسقاط ا
ذا الفصل بالدراسة الميدانية والتي تتمثل في معرفة ا في  ، قم للمزيج التسويقي  متوسط : مستوى توافرالواقع و من أجل تأكيد

كي ذ الب مية الريفية المدركة لدى موظفيها، وعلاقتها بمتغيراتهم الشخصية؛ وأيضا معرفة علاقة  ك الفلاحة والت بالميزة  ا المزيجلب
ك،  افسية للب   :مبحثينو من أجل ذلك تم تقسيم الفصل إ الت

المستخدمة في الدراسة. الأدواتالطريقة و  الأول:المبحث   

اقشة نتائج الدراسة. ليل الثاني:المبحث  و م              
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             وكالة جامعة – لبنك الفلاحة والتنمية الريفية الدراسة الميدانية      لفصل الثاني:                      ا
طريقة و أدوات الدراسة المبحث الأول:  

ذا المبحث للطريقة و      تطرق في  ليل الأدوات المستخدمة  س            المعطيات.في جمع و
طريقة الدراسة الأول:المطلب   

تطرق     ذا المطلب لمجتمع الدراسة ثم متغيرات الدراسة  .  س في   
تمع الدراسة   أولا: 

مية الريفية    ك الفلاحة والت تمع الدراسة في الأفراد العاملين بب بعملية المسح  ا بإجراءولقد قم ،–وكالة جامعة  -يتمثل 

.شخص 30 أفرادلمجتمع ككل حيث بلغ عدد الشامل ل  
 ثانيا : متغيرات الدراسة 

كي :  يالتسويق المزيج :ةالمستقل اتالمتغير _  تجالب  .الترويج، التوزيع التسعير، ،الم
افسيةالميزة  التابع:المتغير  _ .الت  

أدوات الدراسة  الثاني:المطلب   

ذا المطلب    تطرق في  ليل.لأداة جمع المعطيات ثم للأساليب الإحصائية المستعملة في التح س  
 الاستبيان  أولا:

مع المع  بانةللتأكد من صحة فرضيات البحث اعتمدنا على الاست       ظم اطيات اللازمة، حيث كان شكلهكأداة  ، ام
ا ليس كثير  اعباراته ادة؛ احتو ترغيب المجيب من أجل و  اتصرة، بسيطة وواضحة، وعدد  27على  انةالاستب تفي الإجابة ا

كي يالتسويق المزيجسؤال للمتغير المستقل  20سؤال، خمس أسئلة للمعلومات الشخصية،  تج، خمس  ، الب خمس أسئلة للم
افسية ، وقد تم توزيأسئلة للمتغير التابع  7 أسئلة للتسعير، خمس أسئلة للترويج، خمس أسئلة للتوزيع ،و  ستبانةا30ع الميزة الت

 للدراسة و التحليل. ةصا
  ثانيا : الأساليب الإحصائية 

زمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية       تائج تم استخدام برنامج ا ، من اجل تفريغ و ترميز الإجابات،  SPSS.20لتحليل ال
 وللتحليل الإحصائي للبيانات، بالاعتماد على الأساليب الإحصائية التالية:
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 وكالة جامعة             –الفصل الثاني:                        الدراسة الميدانية لبنك الفلاحة والتنمية الريفية  -
الإجابات على فقرات ، من اجل قياس درجة مصداقية  Cronbach’s Alpha معامل الثبات ألفا كرنباخ -

 ؛بانةالاست
تمع الدراسة - سبة المئوية )التكرارات( توزيع مفردات   ؛من حيث العدد وال
ساي،، الاحررا  المعياريالوصفية، الم الإحصاءات - تمع الدراسة ،توسط ا ا  من اجل التعر  على أراء أفراد  ا

؛لا ،الأسئلة  ختبار الفرضية الأو
 ة؛نياجل اختبار الفرضية الثا من ،One-way ANOVAليل التباين الأحادي و   Tاختبار  -
 ؛لثةمعامل الارتباط للتعر  على العلاقة بين المتغيرات المستقلة والتابعة على حدى من اجل اختبار الفرضية الثا -

ماسي:   وبالاعتماد على مقياس لكارت ا
دول ماسي سلم لكارت : 02ا  ا

 غير موافق بشدة غير موافق ايد موافق موافق بشدة الرأي
 1 2 3 4 5 الدرجة

 من إعداد الطالب 
 

ساب       ساي، المرجح من خلال درجة الموافقة ومستوى التقييم، ويتم ذلك  ــال المتوسـط ا ديد   ي  يتم  طول الفترة و
كذا  3إ  2مسافة، من  2إ  1عبارة على حاصل قسمة أربعة على خمسة، حيث أربعة تمثل عدد المسافات ) من  مسافة و

ه طول المسافة يساوي عدد ا 5....(، و :0,80لاختيارات، وم  ، فيصبح التقييم وفق السلم التا
 ؛: غير موافق بشدة )سلبي جدا(1,79إ  1,00من  -
 غير موافق )سلبي(؛ :2,59إ  1,80من  -
ايد )متوسط(؛3,39إ  2,60من  -  : 
 : موافق )إيجاي،(؛4,19إ  3,40من  -
 جدا(؛ : موافق بشدة )إيجاي،5,00إ  4,20من  -
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             وكالة جامعة – لبنك الفلاحة والتنمية الريفية الدراسة الميدانية      لفصل الثاني:                      ا
 ثالثا: أداة ثبات الدراسة 

و موضح في     تائج المتحصل عليها كما  تم استخدام معامل الثبات ألفا كرنباخ لقياس درجة مصداقية الاستبيان وقد كانت ال
 : دول التا  ا

 
دول   :نتائج اختبار معامل ألفا كرنباخ 03ا

 العباراتعدد  ألفا كرنباخ
0,656 27 

  SPSSمن إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصدر: 
دول      يعيدون  تمعبالمائة من المج 65,6أي  0,656نلاحظ أن قيمة معامل الثبات ألفا كرنباخ تساوي  03من خلال ا

ي نسبة جيدة وتعبر عن مصداقية الإجابات وعلى الثبات الداخلي لعبارات الاستبيان.   نفس الإجابة إذا أعيد استجوابهم و 

اقشة نتائج  ليل وم الدراسةالمبحث الثاني:   

ا و تفريغها في البرنامج الإحصائي  تمعبعد جمع الاستمارات التي تم توزيعها على       قوم بتحليل SPSSالدراسة، وترميز ، س
اقشتها.  نتائج الاستبيان و م

 عرض نتائج الدراسة  الأول:المطلب 

 الدراسة حسب المتغيرات الشخصية  تمعأفراد أولا : توزيع 

س: -أ  ا

دول  سالدراسة حسب  تمعتوزيع أفراد  :04ا  ا

سبة ب   المتغير الفئات التكرار المائةال
س ذكــر 19 63,3%  ا
 المجموع 30 100% أنـثى 11 36,7%

 SPSSمن إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصدر: 
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             وكالة جامعة – لبنك الفلاحة والتنمية الريفية الدراسة الميدانية      لفصل الثاني:                      ا
دول     تمع الدراسة  نسبة أن نلاحظ 04من خلال ا س متفاوتةمفردات   36.7بالمائة و الإناث  (63,3)، الذكور في ا

 .بالمائة

 السن: -ب

دول  السنالدراسة حسب  تمع: توزيع أفراد 50ا  
سبة ب  المائةال سنة 30إلى  20من  16 53,3% المتغير الفئات التكرار  سنة 40إلى  31من  11 36,7% السن  سنة 50إلى  41من  2 %6,7  سنة 50أكثر من  1 %3,3   المجموع 30 %100 

 SPSSمن إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

دول     تمع الدراسة  نلاحظ 05من خلال ا بالمائة( تتراوح  3,53في السن فإن أغلبية المستجوبين ) تتباينأن مفردات 
م من  ة 30إ  20أعمار ة 40إ  31من فئة ، تليهم س ة ) 50إ  41بالمائة(، و فئة من 7,36) س و  بالمائة(، 7,6س

ة  50فئة أكثر من  أخيرا بالمائة(. 3,3)س  
 المستوى التعليمي: -ج

دول  المستوى التعليميالدراسة حسب  تمع: توزيع أفراد 06ا  
سبة ب  المائةال  المتغير الفئات التكرار 

 المجموع  30 100% دراسات عليا 1 3,3% جامعي 18 60%  المستوى التعليمي ثانوي 11 %36,7 
 SPSSمن إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

 

دول     تمع الدراسة تتباين في المستوى التعليمي ،فالأغلبية ) نلاحظ 06من خلال ا بالمائة( جامعيون، ثم  60أن مفردات 
 بالمائة.  (3,3)بالمائة و أخيرا فئة دراسات عليا ب  (6,7()تليها فئة الثانوي ب 
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 الوظيفة: -د

دول  الوظيفةالدراسة حسب  تمع: توزيع أفراد 07ا  
سبة ب المائة ال فيذ 18 60% الوظيفة إطارات 12 40% المتغير الفئات التكرار   المجموع 30 100% عمال ت

 SPSSمن إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

دول     سبة الوظيفة ، 07من خلال ا تمع الدراسة تتباين بال فيذ ) نلاحظ أن مفردات  بالمائة( ، ثم تليها 60أغلبهم عمال ت
 بالمائة . 40فئة الإطارات ب 

برة: عدد -ه وات ا س  

دول  برة عدد الدراسة حسب تمع: توزيع أفراد 08ا وات ا س  
سبة ب  المائةال وات 5أقل من  18 60% المتغير الفئات التكرار  س برة  وات ا وات 10إ  5من  4 13,3% عدد س س وات 10أكثر من  8 %26,7  س  

 وعـــالمجم 30 100%
 SPSSمن إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

دول       وات 08من خلال ا سبة لعدد س تمع الدراسة تتباين بال برة با نلاحظ أن مفردات  ك )ا أغلبهم  ،بالمائة( 60لب
وات 5أقل من  وات ) 10، تليها فئة أكثر من س وات ) 10إ  5وأخيرا فئة من  بالمائة(، 26,7س  بالمائة(. 13,3س

ا أفراد  ثانيا: ا الأسئلة: تمع الدراسةقياس ا ساي،، الاحررا  المعياري. ا ساب المتوسط ا  يكون 
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دول  سابي و الانحراف المعياري: 09ا تج ل المتوسط ا  لم

المتوسط  اراتــالعب الرقم
سابي  ا

الانحراف 
 المعياري

ا  الترتيب الا

كتوجد إستراتيجية  1 دمات في الب  0,507 4,53 خاصة با
 

 1 موافق بشدة

ودة. 2 كية عالية ا ك خدمات ب 785,0 3,73 يقدم الب  4 موافق 
اسب مع  3 وعة تت كية مت ك خدمات ب يقدم الب

ه.تيحا  اجات زبائ
  موافق 0,740 4,07

2 

ك  4 طاقات الكترونية لتلبية حاجات بيقدم الب
  الكفاءة.الزبائن بدرجة عالية من 

 3 موافق 0,761 3,80

اسب كميزة  5 دمات الم ك على مزيج ا يعتمد الب
افسية.  ت

  موافق 1,135 3,43
5 

91,3 المجموع العام   موافق 0,785 
 SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 

ك درجة جيدة     ايبدي أغلبية موظف الب تج بمتوسط حساي، عام  با  أن ، حيث785,0حررا  معياري قدربا 91,3الم
ذا البعد  كالموظفين ) من طر  إدراكاأكثر عبارات  دمات في الب  53,4ط حساي، بمتوس( توجد إستراتيجية خاصة با

افسي) ، وأقل العبارات إدراكا 507,0واحررا  معياري قدر  اسب كميزة ت دمات الم ك على مزيج ا بمتوسط ( ةيعتمد الب
.135,1واحررا  معياري قدر  43,3 حساي،  

دول  سابي و الانحراف المعياري  :10ا  للتسعيرالمتوسط ا

المتوسط  اراتــالعب الرقم
سابي  ا

الانحراف 
 المعياري

ا  الترتيب الا

ك م إستراتيجية 6  1 موافق بشدة 4980, 4,60 .تعددةالتسعير المستخدمة في الب
اسبة  إستراتيجيةدد مرونة الطلب  7 التسعير الم

ك.  للب
70,3  4 موافق 7500, 

ك على تكلفة  إستراتيجيةتعتمد  8 التسعير بالب
دمة   .ا

77,3   3 موافق 1,073 
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ك على  9 الدراسات التسويقية لتحديد يعتمد الب

 السعر .
38,3  5 ايد 1,147 

د وضع  10 افسة في  الإستراتيجيةيراعى ع ك الم بالب
 السوق.

80,3  2 موافق 1,297 

85,3 المجموع العام   موافق 0,953 

 SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 

ك درجة جيدة     ايبدي أغلبية موظف الب أن ، حيث 0,953و احررا  معياري قدر 3,85بمتوسط حساي، عام  لتسعيرا با
ذا البعد إدراكا من طر  الموظفين ) ك م إستراتيجيةأكثر عبارات   4,60بمتوسط حساي، (تعددةالتسعير المستخدمة في الب

ك على الدراسات التسويقية) ، وأقل العبارات إدراكا 0,498واحررا  معياري قدر  بمتوسط ( لتحديد السعر يعتمد الب
 .1,297واحررا  معياري قدر  3,38 حساي،

دول  سابي و الانحراف المعياري11ا  لترويجل : المتوسط ا

المتوسط  العبارات الرقم
سابي  ا

الانحراف 
 المعياري

ا  الترتيب الا

ك. إستراتيجيةتوجد  11  1 موافق بشدة 1,040 4,23 خاصة بالترويج في الب
د وضع  12 شر ع ك إ الدعاية و ال  2 ايد 1,489 3,30 .الإستراتيجيةيميل الب
د وضع  13 الترويج على البيع  إستراتيجيةيعتمد ع

 الشخصي.
 5 غير موافق 1,003 2,40

ك بإعداد  14 ي خاص ومكثف وجذابيقوم الب  3 ايد 1,179 3,30 مزيج ترو
طيط استراتيجي جيد للحملات  15  4 ايد 1,015 2,73 الإعلانية .يوجد 

  ايد 1,145 3,91 المجموع العام

 SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 
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ا الترويج بمتوسط حساي، عام        ك درجة متوسطة با            ،145,1 و احررا  معياري قدر 91,3يبدي أغلبية موظف الب
ذا البعد إدراكا من طر  الموظفين )حيث  ك إستراتيجيةتوجد أن أكثر عبارات   4,23بمتوسط حساي، (خاصة بالترويج في الب

د وضع ) ، وأقل العبارات إدراكا 1,040واحررا  معياري قدر  بمتوسط ( الترويج على البيع الشخصي إستراتيجيةيعتمد ع
 .1,003واحررا  معياري قدر  2,40 حساي،

دول  سابي و الانحراف المعياري  :12ا  لتوزيعلالمتوسط ا

المتوسط  العبارات الرقم
سابي  ا

الانحراف 
 المعياري

ا  الترتيب الا

16 
 

ك . إستراتيجيةتوجد   1 موافق 9130, 3,83 خاصة بالتوزيع في الب

ك على  17  2 موافق 1,184 3,67 التوزيع . إستراتيجيةتؤثر البيئة المحيطة للب
افذ التوزيع من أجل زيادة حصته  18 ويع م ك بت يقوم الب

 السوقية.
 5 ايد 9350, 2,57

19 
 

د وضع  ك ع التوزيع المقدرة  إستراتيجيةيراعي الب
 المالية.

 3 موافق 1,280 3,50

دمة على  20  الإستراتيجيةيؤثر المستفيدون من ا
 الموضوعة.

 4 ايد 1,129 3,03

  موافق 1,088 3,32 المجموع العام

 SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 

ك درجة جيدة     ايبدي أغلبية موظف الب ،حيث 1,088 حررا  معياري قدربا 3,32 بلغ بمتوسط حساي، عام لتوزيعا با
ذا البعد إدراكا من طر  الموظفين ) ك إستراتيجيةتوجد أن أكثر عبارات   3,83 بلغ توسط حساي،بم(خاصة بالتوزيع في الب

افذ التوزيع من أجل ) ، وأقل العبارات إدراكا 0,913حررا  معياري قدر با ويع م ك بت ( زيادة حصته السوقيةيقوم الب
 .0,935واحررا  معياري قدر  2,57 بلغ بمتوسط حساي،
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دول  سابي و الانحراف المعياري  :13ا افسيةالمتوسط ا  لبعد الميزة الت

سابي اتار ـــالعب الرقم الانحراف  المتوسط ا
 المعياري

ا  الترتيب الا

ك  1 افسية في الب مصدر الميزة الت
دمات. ودة في تقديم ا  و ا

 
4,10 

 
1,155 

 
 موافق بشدة

 
4 

ك قدرات وإمكانيات  2 يمتلك الب
افسيه.  تميز عن م

 
3,70 

 
1,088 

  موافق
4 

خفض  3 ك سعر م مقارنة دد الب
افسة وك الم  مع الب

 
2,97 

 
0,850 

 
 ايد

 

هودات  4 يهتم الموظف ببذل 
سين  إضافية في العمل من أجل 

ك و زيادة قدرته  صورة الب
افسية  .الت

 
4,40 

 
0,855 

 
 موافق بشدة

 
1 

ك على امتلاك ميزة  5 قدرة الب
ون  افسين مر افسية مقارنة بالم ت

 بتحقيق رضا العملاء .

 
4,13 

 
0,681 

 
 موافق

 
3 

ك باستهداف أسواق  6 يقوم الب
 جديدة و نمو حصته السوقية.

 
3,37 

 
1,033 

  موافق
5 

ك للزبائن خدمات  7 يقدم الب
حديثة في الوقت بأساليب 

اسب قق ميزة  الم ذا ما  و
افسية  ت

 
4,27 

 
1,112 

 
 بشدة موافق

 
2 

  موافق 0,967 3,84 المجموع العام

 SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 
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افسية(  ك و زيادة قدرته الت ، وأقل العبارات إدراكا  0,855واحررا  معياري قدر  4,40بمتوسط حساي، سين صورة الب
افسة) وك الم خفض مقارنة مع الب ك سعر م  .0,850واحررا  معياري قدر  2,97 بمتوسط حساي،( دد الب

 : اختبار الفرضيات ثالثا

     : كيمستوى " اختبار الفرضية الأو د أفرادمتوسط  المزيج التسويقي الب  المجتمع المدروس". ع

دول   سابي و الانحراف المعياري إجما  :14ا كي يالتسويقللمزيج المتوسط ا  الب

كي المتغير سابي استراتيجيات التسويق الب الانحراف  المتوسط ا
 المعياري

ا  الترتيب الا

  موافق 0,993 3,56 المجموع العام
 SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 

دول     يدة للمقياس،  المزيجنلاحظ أن  14من خلال ا مية الريفية المكونة رقت إ الدرجة ا ك الفلاحة والت التسويقي لب
 .0,993حررا  معياري قدر با 3,56 لعباراتها عامالساي، اتوسط حيث بلغ الم

ه     :وم د أفراد المجتمع  يتم رفض الفرضية الأو كي متوسط ع  .المدروس.مستوى المزيج التسويقي الب

افسية تعزى للمتغيرات الشخصية":  "اختبار الفرضية الثانية:     ذ لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية للميزة الت يتم اختبار 
ساب اختبار  س و الوظيفة(، والتباين الأحادي T الفرضية  ك الفلاحة وفقا للمتغيرين )ا افسية لب -One لمتغير الميزة الت way ANOVA ،.برة( لموظفيه وات ا  وفقا للمتغيرات )السن، المستوى التعليمي وعدد س

دول  س و الوظيفة Tاختبار   :15ا ك الفلاحة وفقا للمتغيرين ا افسية لب  لمتغير الميزة الت

رية F Sig Tقيمة  التباين المتغير مستوى  درجة ا
وية  المع

الدلالة 
 الإحصائية

س   التباينافتراض تساوي  ا
0,492   

 
0,489  

0,136 n-1 0,893  
غير 
وية  مع

 0,887 24,464 0,143 افتراض عدم تساوي التباين

  افتراض تساوي التباين الوظيفة
2,376 

 
0,134 

3,594- 28 0,001  
وية  0,004 16,777 -3,282 افتراض عدم تساوي التباين مع
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  :س ي أكبر من  0,489تساوي  Sigقيمة ا غير دالة )افتراض تساوي التباين(، وبالتا  Fأن  أي 0,05و
وية  الموجودة في السطر الأول ،إذا    tل نأخذ القيمة الأو توجد  لا أي أنه 0,05أكبر من  0,893مستوى المع

س. افسية تعزى لمتغير ا مية الريفية و ميزته الت ك الفلاحة و الت وية بين موظفي ب  فروق ذات دلالة مع
  :قيمة الوظيفةSig  ي أكبر من  0,134تساوي غير دالة )افتراض تساوي التباين(، وبالتا  Fأي أن  0,05و

وية  الموجودة في السطر الأول ،إذا    tل نأخذ القيمة الأو توجد فروق أي أنه  0,05أصغر من  0,001مستوى المع
افسية تعزى لمتغير الوظيفة. مية الريفية و ميزته الت ك الفلاحة و الت وية بين موظفي ب  ذات دلالة مع

دول  ك الفلاحة وفقا لمتغير  ليل التباين الأحادي :16ا افسية لب  السن، اتلمتغير الميزة الت

برة  وات ا  المستوى التعليمي وعدد س

موع  مصدر التباين المتغير 
 المربعات

درجة 
رية  ا

مربع 
 المتوسط

مستوى  Fقيمة 
وية  المع

الدلالة 
 الإحصائية

  21,416 3 64,247 بين الفئات السن
1,949 

 
0,146 

 

 
وية  10,985 26 285,619 داخل الفئات غير مع

  29 349,867 التباين الكلي
المستوى 
 التعليمي

  9,592 2 19,185 بين الفئات
0,783 

 
0.467 

 
وية  12,247 27 330,62 داخل الفئات مع

  29 349,867 التباين الكلي
وات عدد  س

برة  ا
  28,558 2 57,117 بين الفئات

2,634 
 

0,090 
 

وية  10,843 27 292,750 داخل الفئات غير مع
  29 349,867 التباين الكلي

 SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 

  :وية السن وية بين  لا أي أنه 0,05أكبر من  0,146مستوى المع ك الفلاحةتوجد فروق ذات دلالة مع  موظفي ب
افسية تعزى لمتغير السن. مية الريفية و ميزته الت  و الت

  :وية المستوى التعليمي وية بين موظفي أي أنه  0,05من  كبرأ 0,467مستوى المع توجد فروق ذات دلالة مع
افسية تعزى لمتغير المستوى التعليمي. مية الريفية و ميزته الت ك الفلاحة و الت  ب

  :برة وات ا وية مستوى س ك  لا أي أنه 0,05أكبر من  0,090المع وية بين موظفي ب توجد فروق ذات دلالة مع
برة. وات ا افسية تعزى لمتغير عدد س مية الريفية و ميزته الت  الفلاحة و الت
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افسي يالتسويق المزيجتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين " :ثالثةالفرضية الاختبار  كي والميزة الت ك الفلاحة  ةالب لب
مية الريفية ذ الفرضية تم الاعتماد على معامل الارتباط ،"والت  العلاقة مابين المتغيرات المستقلة والمتغير التابع. لإيجاد ولاختبار 

1-  : افسية". إحصائيةتوجد علاقة ذات دلالة "اختبار الفرضية الفرعية الأو تج و الميزة الت  بين الم
دول  تج الارتباط لمعام :17ا افسية الم   بالميزة الت

الميزة 
افسية  الت

تج البعد  الم
 R 0,001معامل الارتباط 

 α 0,997.مستوى الدلالة

  SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 

دول  تج أن معامل الارتباط يساوي  17من ا افسية علاقة طردية ضعيفة جدا،  يعني أن العلاقة 0,001نست تج بالميزة الت بين الم
د مستوى دلالة  وية ع ي مع تج والميزة يعني عدم وجود مما   0,05من  كبرأ 0,997و علاقة ذات دلالة إحصائية بين الم

افسية  .الت

: ه نرفض الفرضية الفرعية الأو افسية". بين توجد علاقة ذات دلالة إحصائية" و م تج و الميزة الت  الم

افسية لتسعيرتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين ا: "ثانيةاختبار الفرضية الفرعية ال -2 ك  "و الميزة الت مية لب الفلاحة والت
 ".الريفية

دول  افسية تسعيرلل الارتباط لمعام :18ا   بالميزة الت
الميزة 

افسية  الت
 التسعير البعد

 -R 0,015معامل الارتباط 

 α. 0,552 مستوى الدلالة

  SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 

دول      تج أن معامل الارتباط يساوي  18من ا افسية لتسعير يعني أن العلاقة بين ا -0,015نست علاقة عكسية بالميزة الت
يضعيفة جدا  د مستوى دلالة  غير ، و وية ع يعني عدم وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين مما  0,05من  كبرأ 0,552مع

افسية تسعيرال ك. والميزة الت  للب

ه الفرضية  افسية التسعير بين توجد علاقة ذات دلالة إحصائية" :ثانيةالفرعية الو م  ".و الميزة الت
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افسيةويج و بين التر توجد علاقة ذات دلالة إحصائية : "الثالثةاختبار الفرضية الفرعية  -3 ك الفلاحة الميزة الت مية  لب والت
 ".الريفية

دول  افسية لترويجلالارتباط  لمعام :19ا   بالميزة الت
الميزة 

افسية  الت
 الترويج البعد

 R 0,494معامل الارتباط 

 α 0,006 .مستوى الدلالة

  SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 

دول من        تج أن معامل الارتباط يساوي 91ا افسية علاق 4940, نست ة عكسية يعني أن العلاقة بين الترويج بالميزة الت
د مستوى دلال وية ع ي مع  ترويجال وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين يعني مما 0,05أقل من  0,006ة ضعيفة جدا ، و

افسية ك. والميزة الت للب  
ه نقبل الفرض    افسيةا بين توجد علاقة ذات دلالة إحصائية"الثالثة:ية الفرعية و م  ."لترويج و الميزة الت

افسية  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بيناختبار الفرضية الفرعية الرابعة: " -4 مية الريفيةالتوزيع والميزة الت ك الفلاحة والت  ".لب
دول  افسية  لتوزيعل معامل الارتباط :20ا  بالميزة الت

الميزة 
افسية  الت

 التوزيع البعد
 R 0,329معامل الارتباط 

 α 0,076 .مستوى الدلالة

  SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر: 

دول       تج أن معامل الارتباط يساوي  20من ا افسية  التوزيعيعني أن العلاقة بين  0,329نست طردية ضعيفة  علاقةبالميزة الت
ي د مستوى دلالة غير ، و وية ع والميزة  التوزيعوجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين يعني عدم  مما  0,05من  كبرأ 0,076مع

افسية ك. الت  للب

ه ن   افسية".التبين  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية" :رابعةالفرضية الفرعية ال رفضو م  وزيع و الميزة الت
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الميزة 
افسية  الت

كي يالتسويق المزيج المتغير  الب
 R 0,353معامل الارتباط 

 α 0,061 .مستوى الدلالة

دول         SPSS نتائجمن إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:  تج أن معامل الارتباط العام يساوي  21من ا كي يسويقالت المزيجيعني أن العلاقة بين  0,353نست بالميزة  الب
ي افسية  علاقة طردية ضعيفة ، و د مستوى دلالة غير الت وية ع وجود علاقة ذات مما  يعني عدم  0,05أكبر من  0,061مع

كي  يالتسويق المزيج دلالة إحصائية بين افسية الب ك. والميزة الت  للب

ه نرفض الفرضية الفرعية الرابعة:   افسية". يالتسويق المزيجبين  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية" و م كي والميزة الت  الب

اقشة وتفسير نتائج تمع الدراسة أولا: توزيع       الدراسة   المطلب الثاني: م  مفردات 

س:1 تمام لفئة الذكور أكثر من  نسبة الموظفين . ا ك له ا ذا ما يدل على أن الب سين كانت متباعدة، و ك من كلا ا في الب
 ؛الإناث

سبة الكبيرة من أفراد المجتمع، حوا السن:.  2 م ما بين  63,3ال ذا نفسر أن أغلب  30إ  20بالمائة تتراوح أعمار ة، و س
ك من د التكوين المهني موظفي الب امعات ومعا  ؛خريجي ا

تمع الدراسة يفسر التوزيع من ناحية المستوى التعليمي، فأغلبية  المستوى التعليمي:.  3 امعات أيضا نوع  الموظفين من خريجي ا
سبة   ؛بالمائة 60ب

سبة : الوظيفة.  4 فيذ ب ذا يفسر حصول  بالمائة 60حيث غالبية موظفي الوكالة من عمال ت  على دخلتمع الدراسة  أفرادو
 ؛ضعيف مقارنة بالإطارات

برة: .5 وات ا تمع الدراسة  60 عدد س ذا ما يفسر أن موظفي الو أقل من خمس بالمائة من غالبية أفراد  وات خبرة و الة كس
 ؛حديثي التوظيف في القطاع
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تج:  .1 ساي، العام الم ك الفلاحة كان مساويا لالمتوسط ا افسية لب تج بالميزة الت ، فقد 0,785باحررا  معياري قدر  3,91لم
ذا ما يدة للمقياس و ه يفسر رقت إ الدرجة ا ودة عالية ترضي زبائ ك يقدم خدمات   ؛أن الب

ساي، العام :التسعير .2 ك الفلاحة كان مساويا لل المتوسط ا افسية لب ، 0,953باحررا  معياري قدر  3,85تسعير بالميزة الت
يدة للمقياس ذا ما ،فقد رقت إ الدرجة ا افسي في السوق وكذلك  يفسر و ك يقوم بتحديد الأسعار حسب الوضع الت أن الب

الة و المستقبلية  ؛حسب ظرو  الطلب ا

ساي،  الترويج: .3 ك الفلاحة كان مساويا ل العامالمتوسط ا افسية لب ، 1,145باحررا  معياري قدر  3,91لترويج بالميزة الت
ذا ما  دماته يفسر أنفقد رقت إ الدرجة المتوسطة للمقياس، و د التعريف  ك لا يعتمد على الأساليب الترويجية ع  ؛الب

ساي، العام  . التوزيع:4 الالمتوسط ا ك الفلاحة كان مساويا لتوزيع بالميزة الت ، 1,088باحررا  معياري قدر  3,32فسية لب
ذا ما  يدة للمقياس، و افذ التوزيع لزيادة حصته السوقية يفسرفقد رقت إ الدرجة ا ويع م ك يقوم بت  ؛أن الب

افسية: .5 ساي، العام  الميزة الت ك الفلاحة كان مساويا لالمتوسط ا افسية لب ، 0,967باحررا  معياري قدر  3,84لميزة الت
ك ذا ما يفسر أن الب يدة للمقياس، و ودة فقد رقت إ الدرجة ا وتمتعه بإمكانيات بشرية تميز  يقدم خدمات راقية وعالية ا

افسيه  ؛عن م

افسيةتباين مستوى ثالثا:  مية الريفية حسب المتغيرات الشخصية للموظفين الميزة الت ك الفلاحة والت  لب

افسية حسب  يموظف يتباين لم.1 ك الفلاحة من حيث تقيمهم لمستوى ميزته الت ه كلما تميز ذلك لأن ،ستوى التعليمي المب
الموظف بمستوى عال من الكفاءة و الرصيد المعرفي المكتسب يؤدي بالتأكيد من الرفع من إمكانياته وبالتا المساهمة في تعزيز 

ك التي تمي افسية للب افسيه؛القدرة الت  ز عن باقي م

برة و التجربة الطويلة يموظف يتباين لم.2 برة، فا وات ا افسية حسب عدد س ك الفلاحة من حيث تقيمهم لمستوى ميزته الت  ب
ك في السوق؛في الميدان  للموظف افسية للب قيق وتطوير الميزة الت م في   تسا

ك الفلاحة من حيث تقيمهم لمستوى يموظفيتباين  .3 افسية حسب ب س و ميزته الت  بالرغم من اختلا  لأنه الوظيفة، ا
ك يؤثر فهذا لا درجة التوظيف ين فيالموظف افسية للب  ؛في الرفع من القدرة الت
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ك بفئة  يموظفلم يتباين  .4 تمام الب و ما يفسر ا افسية حسب السن، و ك الفلاحة من حيث تقيمهم لمستوى ميزته الت ب
امعات ك عن باقي  بشريةالكفاءات الهارات و الممن  يملكونهلما  أكثر من الفئات الأخرى الشباب وخريجي ا العالية التي تميز الب

افسيه  ؛م

افسية يالتسويق المزيجعلاقة : رابعا كي بالميزة الت  الب

ي. 1 ك، و افسية للب تج والميزة الت وية ذات مستوى دلالة غير توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين الم ، في حين  0,997 مع
 ضعيفة جدا؛ طرديةوجود علاقة  عدم مما يعني 0,001أن قيمة معامل الارتباط 

ي  لتسعيربين اتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية لا . 2 ك، و افسية للب وية ذات مستوى دلالة غير والميزة الت ، في  0,552مع
 وجود علاقة عكسية ضعيفة جدا؛ عدم مما يعني -0,015حين أن قيمة معامل الارتباط 

وية ذات مستوى دلالة . 3 ي مع ك، و افسية للب ، في حين أن  0,006توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين الترويج والميزة الت
 مما يعني وجود علاقة عكسية ضعيفة جدا؛ 0,494قيمة معامل الارتباط 

يلا . 4 ك، و افسية للب وية ذات مستوى دلالة  غير توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التوزيع والميزة الت ، في  0,076مع
 فة جدا؛ضعي طرديةوجود علاقة  عدم مما يعني 0,329حين أن قيمة معامل الارتباط 
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 خلاصــة الفصـل

كي يالتسويق لمزيجل خلال الدراسة الميدانيةمن       تج، التسعير، الترويج، التوزيع(  الب افسية )الم قيق الميزة الت ا في  ك لودور ب
مية الريفية نستخلصال  : فلاحة و الت

ك - ه؛ أغلب موظفي الب ك لزبائ ذا راجع للخدمات المتميزة التي يقدمها الب تج، و ا الم  يبدون درجة جيدة ا
ا - ك يبدون درجة جيدة ا ديد للأسعار؛ أغلب موظفي الب ك في  تهجها الب ذا راجع للسياسة التي ي  التسعير، و
ك   - ا متوسطةيبدون درجة أغلب موظفي الب ملات إعلانية وترويجية للتعريف  ا ك  ذا راجع لعدم قيام الب الترويج، و

 بمختلف خدماته؛
ك   - ا  جيدةيبدون درجة اغلب موظفي الب ذا راجع لقيام اا افذ التوزيع لزيادة حصته السوقية؛التوزيع، و ويع م ك بت  لب
ا - ك يبدون درجة جيدة ا ك  اغلب موظفي الب ذا راجع لامتلاك الب افسية، و افسيه، وكذلك  قدراتالميزة الت تميز عن م

افسية؛ ك و تعزيز قدرته الت سين صورة الب هود إضافية من اجل   قيام الموظف 
اك تباين مستوى  - ك حسب ، المستوى التعليمي، الليس  افسية للب ذا سنالميزة الت برة، و وات ا نظرا لاختلا  ، عدد س

 ؛أفراد المجتمع
افسية حسباك تباين مستوى الميز  - س و  ة الت  ؛الموظفين في درجة التوظيف الوظيفة، نظرا لتشابه مستوىا
تج والميزة ود علاقة ذات دلالة إحصائية بين وج - مية الريفية؛الم ك الفلاحة و الت افسية لب  الت
مية الريفية؛ - ك الفلاحة و الت افسية لب  لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسعير والميزة الت
مية الريفية؛ - ك الفلاحة و الت افسية لب  وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين الترويج والميزة الت
مية الريفية؛لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائ - ك الفلاحة و الت افسية لب  ية بين التوزيع والميزة الت
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  مة ـالخات
: لخاتمةا  

ا     ا خلال من حاول كي يالتسويق يلعبه المزيج الذي الدور إبراز ث افسية الميزة قيق في الب ك الت مية الريفية  لب الفلاحة والت
ا بوكالة جامعة، وكان وك؛ وعلاقة   يالتسويق المزيجذا البحث تسليط الضوء على موضوع  من دف كي المستخدمة من قبل الب الب

صركل  افسية ع ذا من خلال طرح إشكالية الدراسة: بالميزة الت م، و البنكي في تحقيق الميزة  يالتسويقالمزيج  كيف يسا
 التنافسية لبنك الفلاحة والتنمية الريفية ؟ .

 
ظري من أدبيات نظرية و تطبيقية      انب ال اول ا ذ الإشكالية، قسمت الدراسة إ فصلين، الأول ت وبهدف الإجابة عن 

ظري على أرض الواقع و الإجابة على فرضيات الدراسة،  انب ال  لمتغيرات الدراسة، والثا الدراسة الميدانية من أجل إسقاط ا

:  نتائج الدراسة:  -1 حيث توصلت الدراسة إ
 نتائج الدراسة النظرية: 
 ة، إستر  يتمثل دمة، إستراتيجية التركيز على خدمة معي كي في إستراتيجية التوسع في ا تج الب دمات الم اتيجية تقليص ا

 الموجودة؛
  داف التسعير،  يمر ديد أ  : كي بعدة مراحل كالتا دود الدنيا والعليا لأسعارالتسعير الب دمات ال ديد ا كية، ا ب

 ؛ديد الأسعار -، ديد سياسة التسعير
 كيا توزيعيتم تطوير ال  ؛إدارة نظام التوزيع، تصميم نظام التوزيع، ديد نظام التوزيع: من خلال ثلاثة جوانب لب
 ها: الإعلان، البيع الشخصيي كي من خلال عدة وسائل م  ؛تحقق الترويج الب
 افسية الميزة ك قدرة مدى عن تعبر الت افسيه يعجز بطريقة الأداء على الب  ؛بمثلها القيام عن م
 افسية في: الابتكار، الزمن، المعرفة، تطوير الموارد البشرية   ؛تتمثل مصادر الميزة الت
 افسية في: تتمثل أنواع ودة العالية، ميزة التكلفة الأد مصادر الميزة الت  ؛ميزة ا
 :نتائج الدراسة الميدانية 
  ه؛أن ك لزبائ ذا راجع للخدمات المتميزة التي يقدمها الب تج، و ا الم ك يبدون درجة جيدة ا  أغلب موظفي الب
  ا ك يبدون درجة جيدة ا ديد أن أغلب موظفي الب ك في  تهجها الب ذا راجع للسياسة التي ي التسعير، و

 للأسعار؛
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 الخاتـمة 
   ك ا  متوسطةيبدون درجة أن أغلب موظفي الب ية ا ملات إعلانية وترو ك  ذا راجع لعدم قيام الب الترويج، و

 للتعريف بمختلف خدماته؛
   ك ا جيدةيبدون درجة أن اغلب موظفي الب افذ التوزيع لزيادة حصته  ا ويع م ك بت ذا راجع لقيام الب التوزيع، و

 السوقية؛
 ك الفلاحة للميزة الت برةلمستوى التعليميافسية حسب السن، الم يتباين مستوى موظفي ب ما تباين  ؛، مستوى ا بي

س والوظيفة؛  حسب ا
  افسية يالتسويقالمزيج  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بينلا كي والميزة الت  توصيات الدراسة : -2 ؛الب

ظرية والميدانية، تائج المتوصل إليها، وما  من خلال الدراسة ال ك  للمزيجوال افسية لب قيق الميزة الت كي دور فعال في  التسويق الب
صائح مية الريفية ، يمكن تقديم بعض ال ي الفلاحة و الت :  و  

 تمام يد للعملاء الا ك لأنها التي تعكس وتكون الانطباع ا  ؛بصورة أكبر بالبيئة الداخلية للب
  ك من اجل زيادة افذ التوزيع بالب ويع م تمام بت  حصته السوقية؛الا
 ك؛ اد بالتسويق من طرف العاملين بالب تمام ا  ضرورة الا
  دمات وجودتها وتوطيد العلاقة بالعميل بالشكل الذي العمل على تغيير نمط وأسلوب العمل بتحسين نوعية تقديم ا

ك أو الوكالة التي يتعامل معها؛  تجات الب  عله أكثر ولاء لم
 ملات إعلانية و ت ك القيام  دمات الب ية للتعريف   آفاق الدراسة : -3  ؛رو

ا  وانب الموضوع، إلا أن ادة للإلمام  ا ا تاج إ المزيد من التوسع في الأخير رغم محاولت ذا البحث لا يزال  ندرك تماما أن 
ها:في التحليل والدراسة، وعليه نقترح بعض المواضيع التي يمكن أن تكون موضوع للبحث والدراسة،   نذكر م

 دمات جودة سياسة تبني مدى كية كمدخل ا افسية لتعزيز الب كية الت  ؛الب
 ديثة الالكترونية البطاقات استخدام أثر كية ا افسية الميزة لتحقيق الب  ؛الت
 وك التجارية    ؛أثر إستراتيجية التسعير على جذب العملاء في الب
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 قائمة المراجع
 قائمة المراجع 

باللغة العربية:  كتبأولا: ال  
وك التجاريةركبة، احمد فاضل عباس و آخرون،  أبوحسن عبد الله . 1 دمات الب ، جدة،المملكة المزيج التسويقي 

شر العلمي، العربية السعودية، مركز  شر والتوزيع، الطبعة الثانية، الأردن،  الاتصالات التسويقية للترويج،ثامر البكري، .  2 .1987ال  .2004دار حامد لل
دمة المصرفيةوض بدير حداد، .ع 3 شر،تسويق ا رة، البيان للطباعة و ال يضري ،. 4 .1999، القا رة ،ايتراك التسويق المصرفيسن أحمد ا شر و التوزيع، ، القا  .1999لل

ظرية و التطبيق(،الدسوقي أبو زيد، .5 وك)ال رة: دار الثقافة العربية،04الطبعة  إدارة الب شر والتوزيع، عمان، إدارة الترويج و الاتصالات التسويقيةعلي فلاح الزغبي، .6 .1998،القا ة عثمان يوسف،. 7 .2009، دار الصفاء لل ج التسويق المصرفي مدخل إستراتيجي، كمي، تحليلي مود جاسم الصميدعي، ردي ا ، دار الم
شر و التوزيع، عمان، الأردن،  مد عبد المحسن، . ت 8 .2005لل افسية للتصديروفيق  هضة العربية، بيروت، التسويق وتدعيم القدرة الت شر و التوزيالتسويق المصرفيتسيير العجارمة، .9 .2001، دار ال امد لل ، الأردن، ، دار ا  .2005ع، الطبعة الأو

دمات عرابي، أبو مد مروان.10 وك في المصرفية ا يم دار ،والتقليدية الإسلامية الب شر تس  الطبعة والتوزيع، لل
، عمان ، عمان،الاتصالات التسويقية الالكترونية بشير عباس العلاق،.11 .2006،الأو شر و التوزيع، الطبعة الأو  .2006 ، الوراق لل

شر والتوزيع، عمان، ، الترويج و الإعلان التجاري، شير عباس العلاقب .12  .2007دار اليازوري العلمية لل

ادي و العشرينأحمد سيد مصطفى, .13 افسية في القرن ا رة، الت ب، القا  .2003، دار الك
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 قائمة المراجع  
بية كتبالثانيا:   .Kotler.p ,marketing management, analyse, palming implementation and control, Englewood ciffs , new jesey, premise,hall,inc2009. 2.Porter M,Avantage concurrentiel des Nations,Inter Edition,2010.1 :الأج

 :باللغة العربية  المذكرات: ثالثا

زائر، سليم حيرش.1 مية الريفية، مذكرة ضمن متطلبات ، واقع التسويق المصرفي في ا ك الفلاحة و الت دراسة حالة ب
صص تسويق، جامعة البليدة،  .2007نيل شهادة الماجستير، 

دمات المصرفيةرجم نور الدين، .2 ميةدور سياسة الترويج في تسويق ا ك الفلاحة و الت الريفية،  ، دراسة حالة ب
 .2009-2008شهادة الماجستير، جامعة سكيكدة،، مذكرة ضمن متطلبات نيل 748الوكالة 

كيسلامة عبد الله ، .3 شاط الب دمة المصرفية الالكترونية في تفعيل ال ، دراسة حالة القرض الشعبي دور تسويق ا
ة،  ضر، بات اج  صص تسويق، جامعة ا يل شهادة الماجستير في العلوم التجارية،  ة ، مذكرة ل زائري بات  -2008ا

2009. 

زائر، سليم حيرش.4 مية الريفية، مذكرة ضمن متطلبات واقع التسويق المصرفي في ا ك الفلاحة و الت ، دراسة حالة ب
صص تسويق، جامعة البليدة،  .2007نيل شهادة الماجستير، 

بية، تلأثر المزيج التسويقي على رضا الزبونعتيق خديجة، .5 وك العمومية و الأج مسان، مذكرة ، دراسة ميدانية للب
، جامعة أبو بكر بلقايد، صص تسويق دو يل شهادة الماجستير،   .2012 تلمسان،ل

بية، تلمسان، مذكرة أثر المزيج التسويقي على رضا الزبونعتيق خديجة، .6 وك العمومية و الأج ، دراسة ميدانية للب
، جامعة أبو بكر بلقايد، صص تسويق دو يل شهادة الماجستير،   .2012 ان،تلمسل

  : الملتقياترابعا

افسيةبن نافلة قدور، عرابة رابح، .1 زائرية ميزة ت وك ا كي وقدرته على إكساب الب ، مداخلة مقدمة التسويق الب
زائر يومي  ديات، جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف، ا ظومة المصرفية والتحولات الاقتصادية، واقع و  في ملتقى الم

 .2004ديسمبر 14/15
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 قائمة المراجع  
دمات المصرفية،ربحي كريمة، .2 زائرية و التحولات الاقتصادية، الواقع  تسويق ا ظومة المصرفية ا ملتقى الم

زائر يومي  والتحديات،  .2004ديسمبر 14/15جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف، ا

  الدراسات السابقةخامسا:

ولوجيا التسويقي الإبداع دور ,وسام ،الغماري نهيل؛ ،أحمد عبير؛ ،العجرمي زيدان؛ مد ،سالم.1  في تحقيق والتك

افسية الميزة وك الت ر جامعة لة،العملاء نظر وجهة من غزة محافظات في العاملة للب  سلسلة العلوم ،بغزة الأز
 .2،2011 العدد ، 83 المجلد ،الإنسانية

مد 2 افسيةدور التسويق المصرفي في زيادة القدرة  ،.زيدان  وك،  الت شورة ، كلية العلوم للب رسالة دكتورا غير م
زائر،  .2004الاقتصادية و علوم التسيير ،جامعة ا

كوميةزائرية ا التجارية المصارف في المطبق التسويقي المزيج عن العملاء رضا مدى، خوالد بوبكر .3 دراسة   ا
امعة لةميدانية،   الاقتصادية العلوم كلية الاقتصادية، العلوم قسم، العدد ، 2لد  للبحوث، الأمريكية العربية ا
ابة، تار، باجي جامعة التسيير، وعلوم والتجارية  .2014، زائرا ع

ك الوطني عياش مبروك.4 وك التجارية دراسة حالة الب افسية للب ، التسويق المصرفي ودور في دعم القدرة الت
زائري وك، جامعة قاصدي مرباح، ا صص مالية وب ، وكالة ورقلة، مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات شهادة الماستر، 
 .2014ورقلة، 

 

 

 



  42 

 الملاحق
:1الملحق   

 جامعة قاصدي مرباح ورقلة
 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

 قسم العلوم التجارية 
ـــــــانيـــــــــــاستب  

  
ك  لىإ  :BADRموظفي ب
صص  طارا في رج ماستر  وان  تسويق الخدماتضير مذكرة  كي في  يالتسويق لمزيجدور ا  "ت ع  يز الم قيقالب

افسية وك الت ك  "للب كم جامعةوكالة BADR -دراسة ميدانية في ب الاستبيان  أسئلةع   الإجابةساعدة م  لال  الم، نرجو م
اط بسرية كاملة ولا تستخدم  ذ المعلومات   . لأغراض البحث العلمي فقط إلاعلما أن 

 

 :(x) م  فضلك ضع العالمة
 : المعلومات الشخصية القسم الأول

 :س  أنثى                        ذكر  ا
 ة30 إلى20: من سنال ة 40إلى31م              س ة50لى إ41  م               س  س

ة50م   أكثر  س
 دراسات عليا                 جامعي                     مستوى ثانوي  :المستوى التعليمي 
 فيذ                 إطارات :الوظيفة  عما  ت
   بر وات ا وات5اقل م  :عدد س وات10الى 5م                س وات10م   كثرأ             س  س
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 الملاحق
ــــالقسم الثاني: الاست  يانــبــ

كي يالتسويق لمزيجأولا: ا  الب

 موافق العــــبارات الرقم 
 بشد 

غير  ايد  موافق
 موافق

غير 
موافق 
 بشد 

ــــدمة(  تج ) ا  الم
ك. إستراتيجيةتوجد  1 دمات في الب       خاصة با
ود . 2 كية عالية ا ك خدمات ب       يقدم الب
كية  3 ك خدمات ب وعةيقدم الب اسب مع  مت ه احتياجاتتت ك  4      .زبائ طاقات الكترونية لتلبية حاجات الزبائن بدرجة عالية بيقدم الب

 من الكفاء .
افسية. 5      اسب كميز  ت دمات الم ك على مزيج ا       يعتمد الب

ك  إستراتيجية 6 التـــــــــــسعـــير  ك. إستراتيجيةدد مرونة الطلب  7      .متعدد التسعير المستخدمة في الب اسبة للب دمة  إستراتيجيةتعتمد  8      التسعير الم ك على تكلفة ا ك على الدراسات التسويقية لتحديد السعر . 9      .التسعير لب د وضع  10      يعتمد الب افسة في السوق. الإستراتيجيةيراعى ع ك الم ك. إستراتيجيةتوجد  11 التـــــــــــــرويج       بالب د وضع  12      خاصة بالترويج في الب شر ع ك إلى الدعاية و ال د وضع  13      .الإستراتيجيةيميل الب ك بإعداد  14      الترويج على البيع الشخصي. إستراتيجيةيعتمد ع ي خاص ومكثف وجذابمزيج يقوم الب طيط استراتيجي جيد للحملات الإعلانية . 15      ترو       يوجد 
ك . إستراتيجيةتوجد  16 التـــــــوزيــــع ك على  17      خاصة بالتوزيع في الب افذ التوزيع من أجل  18      . التوزيع إستراتيجيةتؤثر البيئة المحيطة للب ويع م ك بت       .زياد  حصته السوقيةيقوم الب
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د وضع إستراتيجية التوزيع المقدر  المالية. 19 الملاحق ك ع دمة على الإستراتيجية الموضوعة. 20      يراعي الب       يؤثر المستفيدون من ا

 

افسية  ثانيا: الميز  الت

ود  في تقديم  1 و ا ك  افسية في الب       .دماتامصدر الميز  الت
افسيه 2 ك قدرات وإمكانيات بشرية تميز عن م       .يمتلك الب
افسة 3 وك الم خفض مقارنة مع الب ك سعر م       .دد الب
سين  4 هودات إضافية في العمل من أجل  يهتم الموظف ببذل 

افسية و لا يهمه الأجر ك و زياد  قدرته الت  .صور  الب
     

ك على امتلاك ميز  5 ون قدر  الب افسين مر افسية مقارنة بالم  ت
 .بتحقيق رضا العملاء 

     

ك باستهداف أسواق جديد  و نمو حصته السوقية 6       .يقوم الب
اسب  7 ك للزبائن خدمات بأساليب حديثة في الوقت الم يقدم الب

افسية قق ميز  ت ذا ما   و
     

 

سن تعاونكم  شكرا 
  فارس الطالب: حواس
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الملاحق   
 % SPSS  Echelle : TOUTES LES VARIABLES  Récapitulatif de traitement des observations  Nرجات : 2الملحق 

Observations Valide 29 96,7 Exclusa 1 3,3 Total 30 100,0 .  Statistiques de fiabilité Alpha de Cronbach Nombre d'éléments ,656 27  Statistiques  S1 S2 S3 S4 S5 
N Valide 30 30 30 30 30 Manquante 0 0 0 0 0  Tableau de fréquences S1  Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 
Valide 1 19 63,3 63,3 63,3 2 11 36,7 36,7 100,0 Total 30 100,0 100,0   
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S2  Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 
Valide 

1 16 53,3 53,3 53,3 2 11 36,7 36,7 90,0 3 2 6,7 6,7 96,7 4 1 3,3 3,3 100,0 Total 30 100,0 100,0   S3  Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 
Valide 

1 11 36,7 36,7 36,7 2 18 60,0 60,0 96,7 4 1 3,3 3,3 100,0 Total 30 100,0 100,0   S4  Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 
Valide 1 12 40,0 40,0 40,0 2 18 60,0 60,0 100,0 Total 30 100,0 100,0   
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  S5  Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 
Valide 

1 18 60,0 60,0 60,0 2 4 13,3 13,3 73,3 3 8 26,7 26,7 100,0 Total 30 100,0 100,0   Statistiques  Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 X1 
N Valide 30 30 30 30 30 30 Manquante 0 0 0 0 0 0 Moyenne 4,53 3,73 4,07 3,80 3,43 19,5667 Ecart-type ,507 ,785 ,740 ,761 1,135 1,85106  Statistiques  Q6 Q7 Q8 Q9 Q10 X2 
N Valide 30 30 30 29 30 29 Manquante 0 0 0 1 0 1 Moyenne 4,60 3,70 3,77 3,38 3,80 19,2069 Ecart-type ,498 ,750 1,073 1,147 1,297 2,66431  
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  Statistiques  Q11 Q12 Q13 Q14 Q15 X3 
N Valide 30 30 30 30 30 30 Manquante 0 0 0 0 0 0 Moyenne 4,23 3,30 2,40 3,30 2,73 15,9667 Ecart-type 1,040 1,489 1,003 1,179 1,015 3,13471  Statistiques  Q16 Q17 Q18 Q19 Q20 X4 
N Valide 30 30 30 30 30 30 Manquante 0 0 0 0 0 0 Moyenne 3,83 3,67 2,57 3,50 3,03 16,6000 Ecart-type ,913 1,184 ,935 1,280 1,129 3,71947  Statistiques  Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y 
N Valide 30 30 30 30 30 30 30 30 Manquante 0 0 0 0 0 0 0 0 Moyenne 4,10 3,70 2,97 4,40 4,13 3,37 4,27 26,9333 Ecart-type 1,155 1,088 ,850 ,855 ,681 1,033 1,112 3,47338     
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Corrélations  Y X1 X2 X3 X4 X 
Y Corrélation de Pearson 1 ,001 -,115 ,494** ,329 ,353 Sig. (bilatérale)  ,997 ,552 ,006 ,076 ,061 N 30 30 29 30 30 29 
X1 Corrélation de Pearson ,001 1 -,070 ,087 ,009 ,313 Sig. (bilatérale) ,997  ,718 ,649 ,962 ,098 N 30 30 29 30 30 29 
X2 Corrélation de Pearson -,115 -,070 1 ,063 -,133 ,323 Sig. (bilatérale) ,552 ,718  ,746 ,492 ,088 N 29 29 29 29 29 29 
X3 Corrélation de Pearson ,494** ,087 ,063 1 ,581** ,836** Sig. (bilatérale) ,006 ,649 ,746  ,001 ,000 N 30 30 29 30 30 29 
X4 Corrélation de Pearson ,329 ,009 -,133 ,581** 1 ,768** Sig. (bilatérale) ,076 ,962 ,492 ,001  ,000 N 30 30 29 30 30 29 
X Corrélation de Pearson ,353 ,313 ,323 ,836** ,768** 1 Sig. (bilatérale) ,061 ,098 ,088 ,000 ,000  N 29 29 29 29 29 29 **. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). Statistiques de groupe  S1 N Moyenne Ecart-type Erreur standard moyenne 
Y 1 19 27,0000 3,75648 ,86179 2 11 26,8182 3,09251 ,93243  
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Test d'échantillons indépendants  Test de Levene sur l'égalité des variances Test-t pour égalité des moyennes 
F Sig. T ddl Sig. (bilatérale) Diffémoy

Y Hypothèse de variances égales ,492 ,489 ,136 28 ,893 ,18182Hypothèse de variances inégales   ,143 24,464 ,887 ,18182 ANOVA à 1 facteur Y  Somme des carrés ddl Moyenne des carrés F Signification 
Inter-groupes 64,247 3 21,416 1,949 ,146 Intra-groupes 285,619 26 10,985   Total 349,867 29       ANOVA à 1 facteur Y  Somme des carrés ddl Moyenne des carrés F Signification 
Inter-groupes 19,185 2 9,592 ,783 ,467 Intra-groupes 330,682 27 12,247   Total 349,867 29     
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Test-t   Statistiques de groupe  S4 N Moyenne Ecart-type Erreur standard moyenne 
Y 1 12 24,5833 3,67939 1,06215 2 18 28,5000 2,30728 ,54383  Test d'échantillons indépendants  Test de Levene sur l'égalité des variances Test-t pour égalité des moyennes 

F Sig. T ddl Sig. (bilatérale) Diffémoy
Y Hypothèse de variances égales 2,376 ,134 -3,594 28 ,001 -3,91667Hypothèse de variances inégales   -3,282 16,777 ,004 -3,91667 ANOVA à 1 facteur Y  Somme des carrés ddl Moyenne des carrés F Signification 
Inter-groupes 57,117 2 28,558 2,634 ,090 Intra-groupes 292,750 27 10,843   Total 349,867 29    
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