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Abstract : 

This study aimed to know the effect of the art of selling and merchandising of 

the selling forces on the purchasing decision of the final consumer, including the 

effect of the personal characteristics and individual skills of the selling forces 

and the effect of the physical environment on the point of sale, and in order to 

achieve this, the study was conducted on a group of commercial agency 

customers for the mobile dealer Mobilis In the city of Ouargla, where we 

distributed 220 questionnaires to the agency’s customers in a random manner. 

The data obtained from these questionnaires were analyzed using the statistical 

program SPSS v26 based on a set of statistical methods. In this study we 

reached a set of results, the most important of which is that the selling forces in 

the agency possess a high level of sales art. And merchandising and that there is 

a strong influence of the art of selling and trading of the salesman on the 

purchasing decision of the final consumer. 

 Key words: art of selling and merchandising, purchase decision, commercial 

agency mobilis.
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: Merchandising

Merchandising«To 

merchandise »«ing»

Les 05 B

 le bon produit

 au bon endroit

 au bon moment

 au bon prix

 en bonne qualité

 avec la bonne information

IFM
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1Alicia Naïm, Le merchandising : définition et application à l’office, thèse de doctorat, université de Caen Normandie, France, 2018, p17. 
3 Billod-morel Chales, Application des techniques de merchandising, marketing et management inspirées des grandes entreprises, 
thèse de doctorat, université de Toulouse, France, 2018, p14. 
4Alicia Naïm,op.cit., p91.
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Maker "

Physical Traits:)
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Personality Traits

 Extraversion) :

 Agreeableness) :
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3Corinne lamour, Prescription d’achat et styles de décision, Thèse pour le garde de docteur de l’Université de RENNES1 science de 
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 النوع

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide 

Pourcenta

ge cumulé 

Valide 58,9 58,9 58,9 112 ذكر 

 89,5 30,5 30,5 58 أنثً

 100,0 10,5 10,5 20 مؤسست

Total 190 100,0 100,0  

 السن

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide 

Pourcenta

ge cumulé 

Valide  سنت 53الً  01من  103 54,2 54,2 54,2 

سنت 31الً  52من   76 40,0 40,0 94,2 

 100,0 5,8 5,8 11 سنت فمب فىق 51

Total 190 100,0 100,0  

 المستىي

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide 

Pourcentag

e cumulé 

Valide ٍ4,7 4,7 4,7 9 إبتدائ 

 16,8 12,1 12,1 23 متىسط

 36,3 19,5 19,5 37 مهنٍ

 69,5 33,2 33,2 63 ثبنىٌ

 94,2 24,7 24,7 47 جبمعٍ

 100,0 5,8 5,8 11 دراسبث علیب

Total 190 100,0 100,0  
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Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

,920 12 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

,909 10 
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Statistiques d'éléments 

 Moyenne Ecart type N 

Q1 4,04 ,822 190 

Q2 4,07 ,686 190 

Q3 3,91 ,821 190 

Q4 3,87 ,847 190 

Q5 3,95 ,883 190 

Q6 4,00 ,749 190 

Statistiques récapitulatives d'éléments 

 Moyenne Variance 

Nombre 

d'élémen

ts 

Moyenne des éléments 3,974 ,006 6 

Statistiques d'éléments 

 Moyenne Ecart type N 

    

Q7 4,08 ,719 190 

Q8 3,77 ,829 190 

Q9 3,91 ,843 190 

Q10 3,94 ,852 190 

Q11 3,77 ,920 190 

Q12 3,97 ,851 190 

Statistiques récapitulatives d'éléments 

 Moyenne Variance 

Nombre 

d'éléments 

Moyenne des 

éléments 

3,905 ,015 6 

Statistiques récapitulatives d'éléments 

 

 Moyenne Variance 

Nombre 

d'éléments 

Moyenne des 

éléments 

3,939 ,011 12 
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Statistiques d'éléments 

 Moyenne Ecart type N 

K1 4,12 ,802 190 

K2 3,98 ,870 190 

K3 4,12 ,830 190 

K4 4,06 ,862 190 

K5 4,09 ,849 190 

K6 4,15 ,816 190 

K7 4,09 ,784 190 

K8 4,22 ,772 190 

K9 4,02 ,897 190 

K10 4,02 ,905 190 

Statistiques récapitulatives d'éléments 

 Moyenne Variance 

Nombre 

d'éléments 

Moyenne des 

éléments 

4,087 ,005 10 
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Tests de normalité 

 

 النوع

Kolmogorov-Smirnov
a
 Shapiro-Wilk 

 

Statistiques ddl Sig. 

Statistiqu

es ddl Sig. 

 000, 170 933, 000, 170 102, أفراد فن البيع والمتاجرة

200, 20 127, مؤسسة
*
 ,965 20 ,639 

*. Il s'agit de la borne inférieure de la vraie signification. 

a. Correction de signification de Lilliefors 

Rangs 

 N Rang moyen : Somme des rangs النوع 

فن البيع 

والمتاجر

 ة

 16743,00 98,49 170 أفراد

 1402,00 70,10 20 مؤسسة

Total 190   

Statistiques de groupe 

 

 N Moyenne Ecart type النوع

Moyenne erreur 

standard 

 55703, 7,26277 47,6118 170 أفراد فن البيع والمتاجرة

 1,33259 5,95951 44,4000 20 مؤسسة

Tests statistiques
a
 

 فن البيع والمتاجرة 

U de Mann-Whitney 1192,000 

W de Wilcoxon 1402,000 

Z -2,188 

Sig. asymptotique (bilatérale) ,029 

a. Variable de regroupement : النوع 



 

 

 68 

Tests de normalité 

 

 السن

Kolmogorov-Smirnov
a
 Shapiro-Wilk 

 

Statistiques ddl Sig. 

Statisti

ques ddl Sig. 

سنة 53الى  91من  فن البيع والمتاجرة  ,123 103 ,001 ,926 103 ,000 

سنة 35الى  53من   ,079 76 ,200
*
 ,963 76 ,024 

200, 11 171, سنة فما فوق 51
*
 ,967 11 ,853 

*. Il s'agit de la borne inférieure de la vraie signification. 

a. Correction de signification de Lilliefors 

Rangs 

 

 N السن

Rang moyen 

: 

 53الى  91من  فن البيع والمتاجرة

 سنة

103 94,81 

 35الى  53من 

 سنة

76 96,34 

 96,14 11 سنة فما فوق 51

Total 190  

Tests statistiques
a,b

 

 فن البيع والمتاجرة 

H de Kruskal-Wallis ,036 

ddl 2 

Sig. asymptotique ,982 

a. Test de Kruskal Wallis 

b. Variable de regroupement : السن 

Statistiques de groupe 

 N Moyenne Ecart type Moyenne erreur standard النوع 

تأثير فن البيع 

والمتاجرة على 

 القرار الشرائي

 48270, 6,29359 40,9882 170 أفراد

 1,25216 5,59981 39,9000 20 مؤسسة
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Test des échantillons indépendants 

 

Test t pour égalité des moyennes 

t ddl Sig. (bilatéral) 

تأثير فن البيع والمتاجرة على 

 القرار الشرائي

Hypothèse de variances 

égales 

,739 188 ,461 

Tests de normalité 

 

 النوع

Kolmogorov-Smirnov
a
 Shapiro-Wilk 

 Statistique

s ddl Sig. Statistiques ddl Sig. 

تأثير فن البيع والمتاجرة على 

 القرار الشرائي

 000, 170 951, 007, 170 082, أفراد

 110, 20 922, 123, 20 172, مؤسسة

a. Correction de signification de Lilliefors 

Tests statistiques
a
 

 

تأثير فن البيع 

والمتاجرة على 

 القرار الشرائي

U de Mann-Whitney 1484,500 

W de Wilcoxon 1694,500 

Z -,929 

Sig. asymptotique 

(bilatérale) 

,353 

a. Variable de regroupement : النوع 


