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  بوفطيمةفؤاد 

  باتنة جامعة الحاج لخضر العلوم التجاريةقسم 

 

 

  :مقدمة
تؤدي مؤسسات تجارة التجزئة بشكل عام وتجارة 
التجزئة الغذائية بشكل خاص مجموعـة من الأدوار 

الأخيرة فهي تعتبر الحلقة . المهمـة للموردين والمستهلكين
في قنـاة التوزيع التي تساهم في إنسيـاب المنتجات من 
المنتجين وتجار الجملة إلى المستهلكين، وتساهم في ذلك 
في تقليص عدد الإتصالات ما بين المستهلكين 
والموردين، أي أنها توفر الوقت والجهد والتكلفة النقدية 

وخاصـة . على الموردين والمستهلكين على حـد سواء
اـ يكون المستهلكون مشتتون في مناطق جغرافية عندم

مختلفة ومتباعدة كما هي حالة المستهلكين للمنتجـات 
كما أنها تتيح للمستهلكين النهائيين الحصول .الغذائية مثلا

على منتجـات مختلفة ومن مصادر مختلفة، أي أنها توفر 
خيارات مختلفة للمستهلكين في مكان واحد، فالمستهلك 

ل بالمنتج مباشرة فإنه يحصل على منتج واحد عندما يتص
في حين أن خياراته متعددة . توبعـدد محـدود من الخيارا

وخاصة في مساحات تجارة التجزئة الكبيرة التي توفر 
وتساهم متاجر . تشكيلات واسعة وعميقة للمستهلكين

التجزئة في توفير المعلومات الكافية للمستهلكين عن 
اـالعلامات والمنتجات و كما . كيفية استعمالها وتشغيله

توفر للموردين معلومات عن المستهلكين ورغباتهم 
وأذواقهم وحجم طلباتهم وعن آرائهم حول المنتجـات 

  . وشكاويهم

  :الإشكالية
تعمل متاجر التجزئة الغذائية في قطـاع يتسم 
بالمنافسة الشديدة وهذا ما يدفعهــا إلى ضرورة تبني 

ة التي تنص على أن تحقيق المقاربـة التسويقيـ
المؤسسـة لأهدافهـا يتم من خلال معرفة حاجات 
المستهلكين وتلبيتها، أي أنه يجب على متاجر التجزئة 
الغذائية معرفة مزيج الصفات التي يستخدمها 

ومن هذا . المستهلكون لتفضيل متجر التجزئة الغذائي

  :المنطلق تطرح هذه الدراسة السؤالين الآتيين
ما هي صفات متجر التجزئة الغذائي المفضلة - 

  لدى المستهلكين؟ 
وما هي الأهمية النسبية لهذه الصفات في قرار - 

  تفضيل متجر التجزئة الغذائي؟
  :أهمية الدراسة

أهمية متاجر التجزئة الغذائية في تلبية حاجات - 
  .المستهلكين

أهمية معرفة كيفية تفضيل المستهلكين  لمتجر - 
  .ذائيالتجزئة الغ

أهمية  معرفة الصفات المفضلة لدى المستهلكين - 
  .لإختيار متجر التجزئة الغذائي

  :أهداف الدراسة
تحديد صفات متجر التجزئة الغذائي المفضلة - 

  .لدى المستهلكين
تحديد الأهمية النسبية لهذه الصفات بالنسبة - 

  .للمستهلكين
I -النظري للدراسة الإطار:  

  :متجر التجزئة تعريف - 1
يعرف متجر التجزئة على أنه المكان الذي تباع فيه 
السلعة بصفة أساسية للمشتري النهائي بغرض إستهلاكها 
الشخصي وليس لغرض إعادة بيعها مرة أخرى، ويمثل 
متجر التجزئة حلقة الإتصال الأخيرة في القناة التوزيعية 

   (1).بالمنتج أو المورد وصولا إلى المشتري التي تبدأ
  : إختيار متاجر التجزئةنماذج  - 2

Source : Cliquet J., Fady A., Basset G., 
Management de la distribution, Dunod, Paris, 2002, 
P.60 

من بين النماذج التي تفسر إختيار متاجر 
التجزئة من قبل الزبائن يمكن التمييز بين تلك التي 
تعطي دورا مرجحا لمعيار مفسر واحد وهو القرب، 
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أن هذا النموذج المبني على البعد المــادي  تم تطويره 
ليأخذ عامل الوقت أو البعد الزمني  الفاصل بين 
المدينتين والمتجر والمرتبط بتسهيلات النقل والوصول 
إلا أن قدرة هـذا النوذج على تفسيير إختيار 

طوير وهذا ما أدى إلى ت. الزبون للمتجر يبقى محدودا
نمـاذج أخرى تستنـد إلى عوامل متعددة في تفسيرهـا 
لإختيار الزبون لمتجر التجزئة ومن أهمها نموذج 

Monroe K.B &   الموضح في الشكل

 Monroe K.B & Guiltinanنموذج  : 

  ختيار متجر التجزئةالعملية 
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قرب المتجر من مسكن المستهلكين وتلك النماذج 
  .التي تعتمد على عدة معايير

من بين معايير إختيار متجر التجزئة، فإن الموقع 
  الجغرافي هو المعيار الأول الذي حاز على إهتمام  

والأبحاث الأساسية التي أجريت حول 
هذا الموضوع كانت تميل إلى إظهار تأثير المسافـة 

ومن بين أشهر هذه . ى إحتمال إرتياد الزبائن للمتجر
Relley J   والذي كان الهدف منه

تقييم قدرة جاذبية متجر على مشترين يسكنون في 
. مدينتين  مختلفتين  من حيث المسافة عن المتجر

وكانت النتيجة أن جاذبيـة المتجر تتناسب عكسيـا مع 
وعلى الرغم من  (2).ن المدينتين

أن هذا النموذج المبني على البعد المــادي  تم تطويره 
ليأخذ عامل الوقت أو البعد الزمني  الفاصل بين 
المدينتين والمتجر والمرتبط بتسهيلات النقل والوصول 

إلا أن قدرة هـذا النوذج على تفسيير إختيار . للمتجر
الزبون للمتجر يبقى محدودا

نمـاذج أخرى تستنـد إلى عوامل متعددة في تفسيرهـا 
لإختيار الزبون لمتجر التجزئة ومن أهمها نموذج 

Monroe K.B & Guiltinan J.

  :الآتي

: )1( الشكل
J.   لعملية

  

  
  

 
قرب المتجر من مسكن المستهلكين وتلك النماذج أي 

التي تعتمد على عدة معايير
من بين معايير إختيار متجر التجزئة، فإن الموقع 

الجغرافي هو المعيار الأول الذي حاز على إهتمام  
والأبحاث الأساسية التي أجريت حول . الباحثين

هذا الموضوع كانت تميل إلى إظهار تأثير المسافـة 
ى إحتمال إرتياد الزبائن للمتجرعل

.Relley Jالنماذج هو نموذج 

تقييم قدرة جاذبية متجر على مشترين يسكنون في 
مدينتين  مختلفتين  من حيث المسافة عن المتجر

وكانت النتيجة أن جاذبيـة المتجر تتناسب عكسيـا مع 
ن المدينتينالمسافـة التي تفصله ع

  
  

           

 

 



  62 - 70:  )2012( 17مجلَّة الواحات للبحوث و الدراسات العدد 
   

   

 

  بوفطيمةفؤاد 

64 

وفقا لهذا  .Monroe K.B & Guiltinan Jيرى 
النموذج أن عملية إختيار الزبون لمتجر التجزئة تتم 

  :كالآتي
(3)  

أن خصائص الزبون التي تتضمن العناصر  ▪
الديموغرافية مثل السن أو حجم العائلة ، والعناصر 
الاجتماعية مثل المكانة  أسلوب الحياة أو نمط العيش ، 
والعناصر الاقتصادية مثل الدخل تتفاعل مع 
الإستراتيجية التسويقية المطورة من قبل المتجر، والتي 

لتحدد الاتجاه العام   تشمل الإعلان والسعر والموقع،
  .للزبون نحو المتاجر

وهذا الإتجاه العام يؤثر بشكل مباشر على   ▪
  .تخطيط الزبون للمشتريات والنفقات

الطريقة التي يدرك بها الزبون متجر تجزئة  ▪
معين تتأثر مباشرة  بالاتجاه العام وتخطيط المشتريات 

  .والنفقات المقرر

جر هو محصلة أخيرا، اتجاه الزبون نحو المت ▪
لإدراك صفات المتجر المرجح بالأهمية الممنوحة لهذه 

وإذا كان هذا الاتجاه إيجابيا فإن ذلك سيقوده . الصفات
وبعدئذ تساهم عمليـات الترويج و . إلى إختيار المتجر

الإعلان  وتقديم المنتجات التي يجدهـا داخل هذا 
المنتج المتجر في التأثير على عملية اختيار العلامـة أو 

وتساهم تجربة الشراء المرضيـة أو غير .  المرغوب
المرضية بدورها في تشكيل اتجاه عام جديد نحو 
المتجر يتمخض عنه سلوك الولاء أو الرفض حسب 
الحالة، أي حسب تجربـة الشراء إذا كانت مرضيـة أو 

  .غير مرضية

ورغم المساهمات الإضافية التي قدمها هذا 
النماذج السابقة التي حاولت  النموذج بالمقارنة مع

تفسير إختيار الزبون للمتجر، فقد تعرض بدوره للنقد 
كونه يفترض أن الزبون يختار المتجر أولا ثم يقوم 
. فيما بعد بتحديد المنتجات المرغوبة داخل المتجر

ولكن الحقيقة أكثر تعقيدا من ذلك،  ففي بعض الأحيان 
ية يسبق إختياره نجد أن إختيار الزبون للعلامة التجار

وهذا ما يتطلب ضرورة معرفة الظروف التي . للمتجر
تجعل الزبون يختار المتجر قبل العلامة التجارية أو 

  .Lambrey Bوفي هذا السياق تمكن الباحث . العكس

  (4):من تحديد أربع حالات قد يقع فيها الزبون وهي

من العلامة التجارية والمتجر  كلإذا كانت  - أ
مهمان بالنسبة للزبون، فإن هذا الأخير ستكون له 

الذي يتيح له شراء ) الولاء(علاقة تفضيل لهذا المتجر 

علامته المفضلة، وهي الحالة المثالية للمنتجات الفاخرة 
مثلا المشتري . التي توزع  من خلال المنافذ الإنتقائية

الولاء للمتاجر التي سيكون شديد  Kenzoللعلامة 
وفي هذه الحالة فإن المؤسسة ليست . تحمل الإسم نفسه

بحاجة لنقاط بيع عديدة لأن الزبون سوف يبذل مجهودا 
  .في التنقل من أجل الحصول على  منتج العلامة

إذا كانت كل من العلامة التجارية والمتجر - ب
غير مهمان بالنسبة للزبون، أي أن الزبون ليس له 

ئي محدد، و يدفعـه الفضول والرغبة في هدف شرا
إكتشاف الأشياء الجديدة، ويبحث عن التنوع في 

  .أماكن الشراء والمنتجات

إذا كانت العلامة التجارية أكثر أهمية من - ج
المتجر بالنسبة للزبون، فإن هذا الأخير يختار العلامة 
التجارية التي يشعر بالولاء اتجاهها ثم يبحث عن 

وفي هـذه الحالـة فإن عمليـة . بيعهـا لـه المتجر الذي ي
الديكور، ( تقديم المنتجـات والجو السائد في المتجر

تكون ضعيفـة ) الألوان، الإضـاءة، الموسيقى، الأثـاث
. في تأثيرها على القرار الشرائي للزبون داخل المتجر

و بالتالي يجب على المتجر أن يحـدد تلك العلامـات 
تع بولاء الزبائن و يمنحها الأولويـة التجاريـة التي تتم
  .في تشكيلة منتجاته

إذا كانت العلامة التجارية أقل أهمية من -د
المتجر بالنسبة للزبون، فإن هذا الأخير سيكون 

يسمح له باقتناء (ليا لهذا المتجر لأسباب مادية  موا
أو لأسباب عاطفية ) ات المطلوبةجميع المنتج

، وداخل المتجر فقط يقوم بإختيار المنتجات )الثقة(
تحت تأثير طريقة تقديم وعرض المنتجات وعوامل 

وهي الحالة المثلى للمنتجات . الجو السائد في المتجر
الغذائية، فالزبون يختار متجر التجزئة الغذائي، ثم 

  .يقوم بإختيار العلامات التجارية

II– الإطار الميداني للدراسـة:  

  :هج الدراسةمن - 1

تهـدف دراسة تفسيرية لأنها  الدراسةتعتبر هذه 
لدراسة تأثير المتغيرات المستقلة النوعيـة الإسميـة 

تفضيلات (على متغير ترتيبي تابع ) الصفات(
  ) .المستهلكين

  :أسلوب تحليل البيانـات - 2

إعتمدت هذه الدراسة على أسلوب التحليل 
والذي يهدف . (L’analyse conjointe) المشترك 

لتفسير تفضيلات المستهلكين للموضوع أو المحفز 
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. من خلال صفاته) علامة ، سلعة، خدمة، متجر(
فالدور الخاص للتحليل المشترك هو دراسة هيكل 
خيارات المستهلكين، أي الكيفية التي يقيم ويربط بها 

من ) المحفز(الموضوع ) عوامل(المستهلك صفات 
، فالهدف العام للتحليل أجل تحديد تفضيله العام

المشترك هو حساب قيم المعالم التي تتوافق مع كيفيات 
الصفات التي تميز الموضوع ، أي حساب ) مستويات(

المنافع الجزئية الموافقة لمستويـات الصفـات المميزة 
للموضوع إنطلاقـا من الإجابـات الذاتية المقدمة من 

والتي  قبل المستهلكين المستجوبين عن تفضيلاتهم
تقيس المنفعة الكلية للمحفزات التي عرضت عليهم 

   (5).لتقييمها

ويحاول التحليل المشترك تحديد الأهمية النسبية 
التي يمنحها المستهلكون للصفات الأساسية و لمنافع 

وتستنتج هذه المعلومة من تقييم . مستويات الصفات
المستهلكين لبروفيل المحفز  المكون من هذه الصفات 
ومستوياتها، حيث يقدم للمستهلكين مجموعة من 
المحفزات في شكل توليفات من مستويات الصفات 
. الأساسية التي يجب عليهم تقييمها بحسب جاذبيتها 

والفرضية الأساسية للتحليل المشترك أن كل محفز مثل 
المنتجات أو العلامات أو المتاجر يتم تقييمها كمجموعة 

  .من الصفات
(6)  

التحليل المشترك على تحليل التفضيلات ويستند 
ولتحديد المنفعـة الكليـة يفترض أن . إلى منافع جزئية

الفرد يقوم بجمع المنافع الجزئية لصفـات الموضوع 
ويختـار ما بين تلك المواضيع ذلك الذي ) السلعة مثلا(

ويسمح التحليل المشترك . يمنحه المنفعة الكلية الأعلى
) العوامل(الجزئية للصفات بالحصول على المنافع 

ومستوياتهـا وكذلك الأهمية النسبية لكل صفـة في 
  .تشكيل التفضيلات

ويتطلب تطبيق التحليل المشترك المرور 
إختيار : بجموعة من المراحل الكبرى والمتمثلة في

الصفـات أو العوامل ومستوياتهـا وجمع المعطيـات و 
   (7).تقييم النتائج وتفسيرهـا

  :الصفـات أو العوامل ومستوياتهـاإختيار  ▪

ات التي يجب  يعتبر إختيـار العوامل والمستويـ
اـ مسألة حاسمـة فهذه العوامل يجب أن تتوافق . إختباره

فمن . مع مجموع المعايير المتدخلة في إختيار الأفراد
المهم جدا أن تكون هذه الصفات مهمة ومستقلة عن 

اـ البعض، وأن تصف المحفز  ة، الخدمة، السلع(بعضه
بشكل تام وأن تحتوي هذه الصفات على ) المتجر، الفكرة

وفيما يتعلق بالأهمية يمكن للباحث أن يتأكد  من . بدائل
بأن الصفات ) المقابلة(خلال القيام بدراسـة نوعيـة 

وعلى العموم، ينصح بإستعمال عدد . الرئيسية تم إختيارها
خدام فإست. قليل ومتقارب من المستويات لكل صفة 

مستويين أوثلاثة يسمح بتقديم خيارات واضحة 
  .للمستجوب

  :جمع المعطيـات ▪

  :إختيار طريقة جمع المعطيات - أ

هناك ثلاث طرائق أساسية تستعمل لجمع 
: المعلومات الضرورية للتحليل المشترك وهي 

البروفيل الكامل، طريقة المقارنة الثنائية للمستويات و 
  .للمحفزات طريقة المقارنة  الثنائية

  :طريقة البروفيل الكامل - 

في هذه الطريقة، يتم وصف جميع التوليفات من 
مستويات الصفات أو العوامل بشكل منفصل سواء 
على بطاقة تصف المحفز أو صور أو اللجوء إلى 

وينصح بإستعمـال عدد من الصفات . النمـاذج الأولية
وأن تتضمن كل صفة عددا معقولا من  6يقل عن 

  ).4أو  3( المستويات أو الكيفيات 

  : طريقة المقارنة الثنائية للمستويات - 

. تستعمل هذه الطريقة صفتان في آن واحد
ويطلب من المستجوب أن يرتب حسب التفضيل جميع 

فالطريقة ترتكز إذن . التوليفات من مستويات الصفتين
جميع مستويات الصفتين على مصفوفة تتقاطع فيها 

مثنى مثنى  والفرد المستجوب يجب أن يقوم بتقييم 
وعلى . الخلايا  من الأكثر تفضيلا  إلى الأقل تفضيلا

إفتراض أنه يجب تقييم أكثر من صفتين أو عاملين فإنه 
على الباحث أن يبني العديد من المصفوفات التي تحقق 

 .تقاطع  كل صفتين أو عاملين

  :رنة الثنائية للمحفزاتطريقة المقا - 

هذه الطريقة تجمع  مابين الطريقتين السابقتين، 
حيث يطلب من المستجوب تحديد تفضيله لإحدى 
التوليفتين من مستويات الصفات وكل توليفة تعبر عن 
محفز، أي أن المستجوب يفاضل مابين محفزين وفقا 

  .لهذه الطريقة

  :إختيار عدد بطاقات المحفز - ب

بطريقةالبروفيل الكامل من العملي إستعمال جزء 
فعندما يكون لدينا . من  إجمالي بدائل بطاقات المحفز

ست صفات للمحفز ولكل صفـة ثلاثـة مستويـات، فإن 



  62 - 70:  )2012( 17مجلَّة الواحات للبحوث و الدراسات العدد 
   

   

 

  بوفطيمةفؤاد 

66 

3عدد بدائل بطاقات المحفز يكون 
6
   =729 . 

والمستجوب ليس له القدرة على تقييم هذا العدد من 
احثين إلى العدد الأدنى من البدائل، ولذلك يلجأ أغلب الب

بطاقات المحفز الضرورية فقط لتقدير الآثـار الرئيسية 
) التفضيلات(للصفات المختلفة على المتغير التابع 

 Orthogonal)ويسمح إجراء التصميم المتعامد . بكفاءة

design)  المتاح في البرمجيات الإحصائيةSPSS) 
لة المذكورة مثلا،  بتقليص عدد بطاقات المحفز في الحا

، وهو يعد كافيا لتقدير الآثار 18إلى  729أعلاه من 
  .الرئيسية للمتغيرات المستقلة على المتغير التابع بكفاءة

  :إختيار شكل تقديم صفات المحفز - ج

المرحلة التالية هي إختيار الشكل الذي يستعمل 
فمن الممكن إستخدام بطاقـات وصف . لتقديم المحفز

التي يمكن أن تعطي صورة كاملة و للمحفز في فقرات 
كما يمكن أيضا تقديم بطاقـات المحفز  في . حقيقية عنه

. احية أو أساسية في خانات أو أسطرشكل كلمات مفت
ويمكن أيضا تقديم صفات المحفز  في شكل صور أو 

  ).السلع(نماذج أولية 

  :إختيار المقياس وجمع المعطيات - د

شكل يتم جمع المعطيات بشكل شخصي أو 
ويرتبط إختيار المقياس بالطريقة التي تم . جماعي

ففي طريقة البروفيل الكامل . إختيارها لجمع المعطيات
وهي الطريقة المستعملة في هذه الدراسة،  يمكن 

المقياس الترتيبي والمقياس : اللجوء إلى مقياسين وهمـا
فاللجوء إلى المقياس الترتيبي يتضمن أن . الفئوي 

جوبين أن يرتبوا المحفزات حسب نطلب من المست
. درجـة الأفضليـة من الأكثر تفضيلا إلى الأقل تفضيلا

في حين أن اللجوء إلى المقياس الفئوي يتضمن أن 
نطلب من المستجوب أن يقوم بتحديد درجة تفضيله 

 6إلى ) لا أفضله تماما( 0للمفهوم على مقياس من 
  ). أفضله جدا(

  :تفسير النتائج وتقييمها ▪

تتيح بعض البرمجيات مثل الحزمة الإحصائية 
للباحث تطبيق التحليل  (SPSS)للعلوم الإجتماعية 

وتتمثل . المشترك على البيانات التي تم جمعهـا سابقـا
النتائج المتحصل عليها في المنافع الجزئية لمستويـات 
الصفـات والأهمية النسبية للصفة في تشكيل تفضيلات 

تأكيد على صحـة المنافع ويمكن ال. المستجوبين
المتحصل عليهـا من خلال مقارنـة الترتيب المشتق من 
منـافع كل توليفـة من المستويـات مع الترتيب المعبر 

وهذا . عنه في التفضيلات المقدمة من قبل المستجوبين

يسمح بالتحقق من أن تقديرات المنافع المقدمة من قبل 
للتفضيلات الفعلية التحليل المشترك تسمح بالتوقع الجيد 

ولهذا يتم حساب . المعبر عنها من قبل المستجوبين
وتقدم . Spearman :ل rأو معامل  Kendallمعامل 

هذه المعاملات قياسا لدرجة الإرتبـاط مابين الترتيب 
المشتق من المنافع والترتيب الذي يأتي من التفضيلات 

ما وتتراوح  قيمتها . المعبر عنهـا من قبل المستجوبين
كلما كان  1وكلما كان المعامل قريبــا من .  1و  0بين 

الارتباط قويا  ما بين التفضيلات المتوقعة من خلال 
 .المنافع والتفضيلات الملاحظة

  :عينة الدراسة - 3
تم اللجوء في هذه الدراسة إلى أسلوب العينة 

وقد . الملائمة وذلك لصعوبة مسح جميع المستهلكين
يوضح  1والملحق رقم . ( مستهلك 100شملت العينة 

  ). خصائص مفردات العينة

  :أدوات جمع البيانات - 4
تم الإعتماد على مصدرين للبيانات في هذه    

  . البيانات الثانوية والبيانات الأولية: الدراسة وهما

وتتمثل في المراجع المتعلقة : البيانات الأولية - أ
  .جنبيةبموضوع البحث باللغة العربية واللغة الأ

والتي تم جمعها باستخدام : البيانات الأولية  - ب
  .طريقتين وهما المقابلة والاستبيان

  : المقابلة - 

تم إستعمال المقابلة مع عينة محدودة تتكون من  
أفراد وهي مقابلة معمقة كان الهدف منها هو تحديد  5

العوامل أو الصفات المهمة في تفضيل المستهلكين 
وقد توصلنا في هذه المقابلة . لمتجر التجزئة الغذائي 

: إلى أن أهم الصفـات التي يركز عليها المستهلكون هي
عالية، ( ، الأسعـار )نقدا، بالقرض( طريقة الدفع 

،  تشكيلـة )قريب، بعيد(من المسكـن ، القرب )منخفضة
، الجو السائـد في المتجر )واسعــة، ضيقـة(المنتجـات 

  ).عالية، منخفضة( وكفاءة البائع  ) ممتع، غير ممتع(

  :الإستبيان- 

إستنادا إلى الصفات الستة المهمة ومستوياتها التي 
تم تحديدها من خلال المقابلة، تم إعداد استبيـان يتضمن 

تعبر عن   )2الملحق رقم (مفاهيم أو محفزات  ثمانيـة 
بدائل مختلفـة لمتجر التجزئة الغذائي، وقد تم تشكيل 
هذه المفاهيم  بالإعتمـاد  على إجراء التصميم المتعامد 

(Orthogonal design)  المتاح في البرمجية
ثم  طلب من المستجوبين .  ) (SPSSالإحصائية 
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 )8(إلى الأقل تفضيلا  )1(ترتيبهـا من الأكثر تفضيـلا 
وفي الجزء  الثاني  من الإستبيان يطلب من . 

المستجوبين الإدلاء بمعلومات تتعلق بخصائصهم 
 .الديموغرافية

  :حدود الدراسة - 5
تم إجراء هذه الدراسة بمدينة  :الحدود المكانية

  .باتنة

تم إجراء هذه الدراسة خلال  :الحدود الزمنية
  .2011الثلاثي الأخير من سنة 

  :نتائج الدراسة وتحليلها - 6
بعد تطبيق أسلوب التحليل المشترك على البيانات 

  :التي تم جمعها كانت النتائج كالآتي

تقدير منافع مستويات الصفات : )2(الجدول 
  بالتحليل المشترك

 Estimation d'utilité 

paiemen
t 

crédit 0,035 

cash -0,035 

prix 
élevé -0,825 

faible 0,825 

proximité 
prés 0,495 

loin -0,495 

assortim
ent 

étendu 0,785 

étroit -0,785 

atmosph
ére 

agréable 0,365 

désagréable -0,365 

compéte
nce 

faible -0,675 

élevée 0,675 

تقديرات التحليل المشترك  )2(يوضح الجدول 
لمنافع مستويات الصفات التي يستخدمها المستهلكون 

ومن خلال معاينـة . لتفضيل متجر تجزئة غذائي معين
العمود الثاني في الجدول يتضح  أن منافع بعض 

في حين أن منافع المستويات . المستويات إيجابية
هذه  وتدل القيم الإيجابية للمنافع على أن. الأخرى سلبية

المستويات من الصفات هي المستويات المفضلة لدى 
المستهلكين والتي تحدد تفضيلاتهم لمتجر التجزئة 

وعلى هذا الأساس فإن المستهلكين  في هذه . الغذائي
منفعة (لون المتجر الذي يتعامل بالقرض العينة يفض

منفعة (، ويقدم أسعارا منخفضة )0.035:اقدره
منفعة (كون قريبـا من المسكن ، والذي ي)0.825:قدرهـا
، ويقدم تشكيلة واسعة ومتنوعة من )0.495:قدرها

، ويكون الجوالسائد  )0.785:منفعة قدرها( المنتجات
والذي يكون فيه البائع   ) 0.365:منفعة قدرها(فيه ممتعا 

على درجة عالية من الكفاءة في التعامل مع المستهلكين 
  ).0.675:منفعة قدرها( 

attributs Importance  (%) 

paiement 15,213 

prix 20,418 

proximité 14,770 

assortiment 18,931 

atmosphére 14,284 

compétence 16,385 

أعلاه، الأهمية النسبية  )3(يوضح الجدول
للصفات في تفضيل متجر التجزئة الغذائي، فالمعيار 
الأول أو العامل الأول الذي يختار المستهلكون على 
أساسه متجر التجزئة الغذائي الذي يتعاملون معه هو 
السعر بالدرجة الأولى الذي يحتل أهمية نسبية في هذا 

لمرتبة الثانية ، ثم تليهـا في ا)٪20.41( القرار قدرها  
من حيث الأهمية تشكيلة المنتجات بنسبة قدرها 

، وفي المرتبة الثالثة هي كفاءة البائع في )18.93٪(
، ثم )٪16.38(التعامل مع المستهلكين بنسبة قدرها 

تليهـا في المرتبة الرابعة طريقة دفع ثمن المشتريـات 
، وفي المرتبة الخامسـة قرب )٪15.21(بنسبـة قدرهـا 

متجر من مسكن المستهلكين بنسبـة قدرها ال
، وفي المرتبـة السادسـة والأخيرة هو الجو )14.77٪(

وهي  )٪14.28(السائد في المتجر بنسبـة قدرهـا 
مقاربة للنسبة السابقـة، أي أنهما متقاربتان من حيث 
الأهمية في قرار تفضيل المستهلكين لمتجر التجزئة 

  .الغذائي
 

 Valeur Sig. 

r de Pearson 0,996 0,000 

Tau de Kendall 1,000 0,000 

أعلاه ، قيم معاملات الإرتباط ) 4(يبين الجدول 
لبيرسون وكاندال، حيث بلغت قيمة معامل إرتباط 
بيرسون بين التفضيلات الملاحظة في إجابات 
المستهلكين والتفضيلات المقدرة بأسلوب التحليل 
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جدا تدل على قوة وهي قيمة عالية ) 0.996( المشترك 
كما أن هذه القيمة دالة إحصائيـا إذ بلغت . الإرتباط 

وهي أقل ) 0.000(قيمة مستوى المعنوية المحسوب 
من مستوى المعنوية المعتمد في البحوث الإنسانية 

كما بلغت قيمة ). ٪ 5( أو ) 0.05(بصفة عامة وهي 
تماما و هي القيمة الأعلى التي ) 1.00(معامل كاندال 

. ن أن يبغلها هذا المعامل وهي معنوية إحصائيايمك
وهو ما يدل مرة ثانية على قوة الإرتباط بين 
التفضيلات الملاحظة والتفضيلات المقدرة، و بالتالي 
صحة المنافع المقدرة من قبل أسلوب التحليل المشترك 

 .لصفات متجر التجزئة الغذائي

  :مةـخاتال

ة متجر يحدد إدراك المستهلكين للصفات المهم
التجزئة الذي يختارونه، وهو ما يؤكد عليه نموذج 

، ولذلك  .Monroe K.B & Guiltinan Jالباحثين 
أجريت هذه الدراسة  لمعرفة الصفات المفضلة لدى 

وقد توصلت هذه . المستهلكين وأهميتها النسبية 
الدراسة من خلال المقابلة  إلى أن الصفات المهمة في 

طريقة : إختيار المستهلكين لمتجر التجزئة الغذائي هي 
الدفع، الأسعار، قرب المتجر من المسكن، تشكيلة 

جو السائد في المتجر وكفاءة البائع في المنتجات، ال
ومن خلال أسلوب التحليل . التعامل مع المستهلكين

المشترك لتفضيلات المستهلكين العامة لبدائل متجر 
التجزئة الغذائي توصلت الدراسة إلى أن المستهلكين 
يفضلون ذلك المتجر الذي يتعامل بالقرض، ويقدم 

كن، ويقدم أسعارا منخفضة، ويكون قريبا من المس
تشكيلة واسعة من المنتجات، ويكون الجو السائد فيه 
ممتعا للمستهلكين، ويتميز فيه البائع بكفاءة عالية في 

كما توصلت هذه الدراسة إلى . التعامل مع المستهلكين
تحديد الأهمية النسبية للصفات في قرار تفضيل متجر 

 الأسعار بنسبة: التجزئة الغذائي، والتي كانت كالآتي
، )٪18.93(، تشكيلة المنتجات بنسبة )٪20.41( قدرها

كفاءة البائع في التعامل مع المستهلكين بنسبة  
، طريقة دفع ثمن المشتريات بنسبة )16.38٪(
، قرب المتجـر من مسكـن المستهلكيـن )15.21٪(

( ، الجو السائد في المتجر بنسبـة  )٪14.77(بنسبـة 
14.28٪(.  

 

 

 

  عينة الدراسةوصف : )1(الملحق رقم 

 النسبة المئوية
)٪(  

 المتغير والفئة  التكرار

  

62  

38 

 

62 

38 

 :الجنس

  ذكر
  أنثى

 

20  

74  

00  

06 

 

20 

74 

00 

06 

  :الحالة الإجتماعية
  أعزب
 متزوج
  مطلق
 أرمل

 

04  

32  

46  

12  

06 

 

04 

32 

46 

12 

06 

  :السن

  سنة 20أقل من 
  سنة 30 - 20من 
  سنة 40 - 31من 
  سنة 50 - 41من 

  سنة 50أكثر من 

 

06  

10  

16  

30  

38 

 

06 

10 

16 

30 

38 

  :مستوى التعليم
  أقل من إبتدائي

  إبتدائي
 أساسي
  ثانوي

  جامعي

 

04  

06  

26  

30  

20  

14 

 

04 

06 

26 

30 

20 

14 

  :الدخل
  دج 10.000أقل من 
 20.000- 10.000من 

  دج
 30.000- 20.001من 

  دج
 40.000- 30.001من 

  دج
 50.000- 40.001من 

  دج
  دج 50.000أكثر من 
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  إستبيان الدراسة: )2(الملحق رقم 

  :سيدتي الكريمة/سيدي الكريم

يقوم الباحث بإعداد دراسة تهدف إلى تحديد 
تفضيلات المستهلكين لصفات متجر التجزئة الغذائي، 
ويرجى منكم الإجابة على بنود الاستبيان بكل صدق 
وأمانة ، علما أن المعلومات التي ستدلون بها ستعالج 

وسرية تامة ، ولن تستخدم إلا بشكل جماعي 
ونشكركم مسبقا على . لأغراض البحث العلمي

  .تعاونكم

من فضلك، عبر عن تفضيلاتـك لمتجـر : أولا
 1التجزئــة الغذائي، وذلـك بترتيب البدائل الآتيـــة من 

المتجر   8المتجر الأكثر تفضيلا إلى  1أي من (  8إلى 
  )الأقل تفضيلا

 المرتبة  البديل

 يتعامل بالقرض، الأسعار منخفضة، بعيد
، الجو من المسكن، تشكيلة  سلعية واسعة

  .السائد ممتع، كفاءة البائع عالية

  

يتعامل بالدفع نقدا، الأسعار منخفضة، 
قريب من المسكن، تشكيلة سلعية ضيقة، 

  .الجو السائد ممتع،  كفاءة البائع عالية

  

بعيد يتعامل بالدفع نقدا، الأسعار مرتفعة، 
من المسكن، تشكيلة سلعية واسعة، الجو 

  .السائد غير ممتع، كفاءة البائع عالية

  

ب يتعامل بالقرض، الأسعار منخفضة، قري
، الجو من المسكن، تشكيلة سلعية واسعة

  .السائد غير ممتع، كفاءة البائع منخفضة

  

يتعامل بالدفع نقدا، الأسعار مرتفعة، قريب 
واسعة، الجو  من المسكن، تشكيلة سلعية

  .السائد ممتع، كفاءة البائع منخفضة

  

يد يتعامل بالدفع نقدا، الأسعار منخفضة، بع
، الجو من المسكن، تشكيلة سلعية ضيقة

  .السائد غير ممتع، كفاءة البائع منخفضة

  

يتعامل بالقرض، الأسعار مرتفعة، قريب 
من المسكن، تشكيلة سلعية ضيقة ، الجو 

  .اءة البائع عاليةالسائد غير ممتع، كف

  

يتعامل بالقرض، الأسعار مرتفعة،  بعيد 
، الجو مسكن، تشكيلة سلعية ضيقةمن ال

  .السائد ممتع، كفاءة البائع منخفضة

  

  بيانات وصفية - ثانيا

          :الجنس ▪

  أنثى  ذكر              

  :الحالة الاجتماعية ▪

  أرمل       مطلق     متزوج         أعزب    

  :السن ▪

  سنة 30 – 20من سنة                    20أقل من 

  سنة 50 – 41من         سنة            40- 31من 

  سنة 50أكثر من 

  :المستوى التعليمي ▪

ي              أساس   ابتدائي        أقل من الابتدائي         
  جامعي ثانوي         

  :الدخل الشهري للأسرة ▪

  دج              10.000أقل من 

  دج 20.000 - 10.000من 

  دج                  30.000 - 21000من 

 دج 40.000 - 31000من 

                 دج 50.000-  41.000من 

  دج 50.000أكثر من  
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