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 الوعي تطور مع ذاوى النهائي، للمستهلك الشرائي القرار على التسويقية الأخلاؽ أثر برديد إلى الدراسة ىذه دؼته :ملخص
 التسويقية الاستراتيجيات ضمن تدخل الأخلاؽ جعل ما وىو بو، المحيطة التسويقية الأخطار ابذاه الدستهلك لدى الثقافي

 للمؤسسات.
 من فرد 141 من مكونة عينة شملت الشرائي القرار في وتأثنًىا التسويقية الأخلاؽ حوؿ استبانة في للدراسة الديداني الجانب بسثل

 معنويا داؿ تأثنً وجود إلى الدراسة ىذه توصلت و تيسمسيلت،  ولاية بلديات عبر أوريدو النقاؿ الذاتف متعامل مؤسسة بائنز 
 والدخل. العمر الجنس، من لكل يعزى لتأثنًىا معنويا داؿ اختلاؼ وجود أيضا تبنٌ كما ،الشرائي القرار على التسويقية للأخلاؽ

 .أوريدو النقال الذاتف متعامل الشرائي، القرار الدستهلك، التسويقية، الأخلاق ،الأخلاق :الكلمات الدفتاحية
 .JEL :D1  ،D12تصنيف 

Abstract: This study aims to determine the effect of marketing ethics on the the end 

consumer purchasing decision. this is with the development of the cultural awareness of the 

consumer towards the marketing risks surrounding it. this makes ethics a part of the 

marketing strategies of enterprises. 

The field aspect of the study represented a questionnaire about marketing ethics and its impact 

on the purchasing decision, which included a sample of 141 individuals from Ooredoo mobile 

operator through the municipalities of the state of Tissemsilt. this study found that there is a 

significant effect of marketing ethics on the purchasing decision,with a significant difference 

of its efect due to gender, age and income. 

Keys words: Ethics, Marketing ethics, Consumer, Buying decision, Ooredoo mobile 

operator.  

D12; D1: JEL classification codes 
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  :تمهيد
أدى التقدـ العلمي والتكنولوجي خلاؿ السنوات الأخنًة لزيادة حجم الإنتاج وتنوعو، لشا جعل الأسواؽ تزدحم بدختلف الدنتجات 

للظفر برضا  والخدمات، وقد رافق ذلك زيادة وعي الدستهلك وتغنً أذواقو وتفضيلاتو. وقد أدى ىذا الوضع إلى زيادة الدنافسة
على لرموعة من الطرؽ الدختلفة  الاقتصاديةالدستهلك وولائو، وبالتالي طغت الأىداؼ الربحية على الدعنوية، إذ تعتمد الدؤسسات 

ويعتبر التسويق المجاؿ الحيوي الذي بسارس من خلالو لعرض منتجاتها و خدماتها للمستهلكنٌ و لزاولة التأثنً على قراراتهم الشرائية، 
لشخصيتهم، لشا  امتدادالدؤسسة  اعتباروتعزيز القيم الدشتركة مع العملاء و ىذا ما يؤدي بهم إلى  الاجتماعيؤسسات دورىا الد

أساليب واضحة في لراؿ التسويق لإظهار التصرؼ الصحيح والغنً الصحيح لشا نتج عنو  لانعداـونظرا  يتولد عنو الشعور بالثقة،
تم تسجيلها في النشاط التسويقي لبعض الدؤسسات كالدعاية الكاذبة، التضليل الإعلامي، خداع بعض التجاوزات الكثنًة التي 

لشا سبق  انطلاقا عاداتهم ومعتقداتهم، ومع تنامي وتزايد الوعي ظهر ما يسمى بأخلاقيات التسويق. احتراـالدستهلكنٌ و عدـ 
 النقاؿ أوريدو من خلاؿ الإشكالية التالية:  لضاوؿ معالجة الدوضوع حوؿ الأخلاؽ التسويقية لدتعامل الذاتف

 على القرار الشرائي للمستهلك النهائي؟  لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو ما مدى تأثنً الأخلاؽ التسويقية -
 :ية الرئيسيةالأسئلة الفرع

  رار الشرائي للمستهلك النهائي؟الق ابزاذلرتمعة لذا نفس الأهمية في لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو ىل الأخلاؽ التسويقية  -
القرار الشرائي للمستهلك النهائي  و لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو التسويقية الأخلاؽ بنٌىل توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  -

 تعزى للمتغنًات الديموغرافية ؟ 
 الفرضيات:

لرتمعة لذا نفس الأهمية في إبزاذ القرار الشرائي  أوريدو لدتعامل الذاتف النقاؿ : الأخلاؽ التسويقيةالفرضية الرئيسية الأولى -
 للمستهلك النهائي.

القرار  و لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو التسويقية الأخلاؽ بنٌتوجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  الفرضية الرئيسية الثانية: -
 الشرائي للمستهلك النهائي تعزى للمتغنًات الديموغرافية.  

 : فرعيةالفرضيات ال
القرار الشرائي للمستهلك النهائي  و لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو التسويقية الأخلاؽ بنٌتوجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  -

 تعزى لدتغنً الجنس.
 القرار الشرائي للمستهلك النهائي و لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو التسويقية الأخلاؽ بنٌتوجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  -

 تعزى لدتغنً العمر.
القرار الشرائي للمستهلك النهائي  و لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو التسويقية الأخلاؽ بنٌتوجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  -

 تعزى لدتغنً الدخل.
تهلك النهائي القرار الشرائي للمس و لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو التسويقية الأخلاؽ بنٌتوجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  -

 تعزى لدتغنً الدؤىل العلمي.
: ىو عبارة عن تصور فرضي يوضح العلاقة بنٌ الدتغنً الدستقل ) الأخلاؽ التسويقية (، والدتغنً الدعدؿ ) الدتغنًات نموذج الدراسة

 الديموغرافية (، والدتغنً التابع ) القرار الشرائي (.
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 من إعداد الباحثين إعتمادا على الدراسات السابقةالدصدر: 

 أهمية الدراسة: 
 تنبع أهمية الدراسة النظرية والتطبيقية في النقاط الآتية:

 لكوف تبني الأخلاؽ التسويقية من أدوات الدنافسة في الأسواؽ الدعاصرة. - 
 تنامي وعي الدستهلك بالسلوؾ الأخلاقي للمؤسسات. -
 عامة والأخلاؽ التسويقية بصفة خاصة في زرع الثقة لدى جميع أطراؼ أصحاب الدصلحة.دور الأخلاؽ بصفة  -

 أهداف الدراسة:
 :الآتيلى برقيق إنسعى من خلاؿ ىذا البحث 

 الدؤسسات بالدمارسات الأخلاقية التسويقية على القرار الشرائي للمستهلك النهائي.  التزاـثر أبرديد  -
  تأثنً الإلتزاـ بالدمارسات الأخلاقية على القرار الشرائي تعزى للمتغنًات الديمغرافية.في  اختلاؼبرديد مدى وجود  -
على السلوؾ  التأثنًتقدنً لرموعة من التوصيات التي قد يؤدي تبنيها إلى زيادة الدمارسات الأخلاقية، وبالتالي زيادة قدرة  -

 .الشرائي للمستهلك
 منهج الدراسة: 

الدنهج الوصفي التحليلي الذي يعتمد على دراسة الظاىرة كما ىي عليو في الواقع، وإجراء دراسة ميدانية  إعتمدنا في دراستنا على
على إستبانة تم تصميمها وفقا للخطوات العلمية  الاعتمادللحصوؿ على البيانات والدعلومات من مصادرىا الرئيسية من خلاؿ 

 يات قصد الوصوؿ إلى النتائج.ومعالجة البيانات وبرليلها إحصائيا لإختبار الفرض
 الدراسات السابقة:

الذواتف  اقتناءالعوامل الدؤثرة على السلوك الشرائي لطلبة الجامعات الأردنية في بعنواف )  :(2007)العزاـ،  دراسة  -
الذواتف الخلوية  اقتناءؾ الشرائي لطلبة الجامعات الأردنية في (، ىدفت ىذه الدراسة إلى برديد العوامل التي تؤثر علي السلو  الخلوية

( طالب 489، حيث إحتوت عينة الدراسة على )والاستهلاكيةوبرديد الأهمية النسبية لكل منها والتعرؼ على الأنماط الشرائية 
الجامعات الأردنية يتأثر بالعوامل  وطالبة من الدستويات الجامعية الدختلفة وقد توصلت الدراسة إلى أف السلوؾ الشرائي لطلبة
 الديموغرافية الخاصة بالطالب بدرجات متفاوتة كالجنس وملكية الجامعة ومعدؿ الدصروؼ اليومي.

 (، ىدفت الدراسة إلى معرفة أخلاق التسويق وأثرها على سلوك الدستهلكبعنواف ) : (2014)بن صالح،  دراسة  -
الباحث على عينة من النخبة ذات الدستوى العلمي  اعتمدقيات التسويق التي ينبغي أف بسارسها الدؤسسات لجلب الدستهلك، أخلا

 الأخلاق التسويقية
الصدؽ -  
الدسؤولية -  

العدالة -  
الدواطنة -  

  ةالدتغيرات الديموغرافي
الجنس -  
العمر -  
الدخل -  

الدؤىل العلمي -  
 

لقرار الشرائيا  



 دي عبد الوهابرميد.عبود محمد،                                                           :الدؤلفان

426 
 

القوي بنٌ الأخلاؽ والتسويق وكذلك وجود أثر ذو دلالة إحصائية للأخلاؽ التسويقية  الارتباطوالثقافي، توصلت الدراسة إلى 
 وسلوؾ الدستهلك.

التسويقية في زيادة تنافسية الدؤسسات، دراسة ميدانية  الاتصالاتدور أخلاقيات بعنواف ) : (2017)الردؿ،   دراسة -
 الاتصالاتأخلاقيات  والتزاـ(، ىدفت الدراسة إلى التعرؼ على دور تبني  ENIEM على عينة من مستهلكي منتجات
مستهلكا. وتوصلت الدراسة إلى أنو  (80)للمؤسسة الجزائرية، حيث تم أخد عينة مكونة منالتسويقية في برقيق القدرة التنافسية 

 التسويقية في الرفع من القدرة التنافسية. الاتصالاتيوجد تأثنً ذو دلالة إحصائية لأخلاقيات 
(، ىدفت الدراسة  يز الصورة الذهنية لدنظمات الأعمالأثر أخلاقيات التسويق في تعز بعنواف ) : (2017)حميد،   دراسة -

إلى التعرؼ على أثر أخلاقيات التسويق في تعزيز الصورة الذىنية لدنظمات الأعماؿ وتوصلت إلى أف أخلاقيات التسويق الدؤثرة 
  على تعزيز الصورة الذىنية جاءت مرتبة تنازليا كما يلي: )الصدؽ، الأمانة، الدواطنة، الدسؤولية(.

(، ىدفت  الدسؤولية الأخلاقية التسويقية وأثرها على سلوك الدستهلكبعنواف ) : (2018)بجلخ ، بشيشي،  دراسة  -
الدراسة للكشف عن أثر الدسؤولية الأخلاقية التسويقية على سلوؾ الدستهلك من وجهة نظر عينة الدراسة من الدستهلكنٌ الدكونة 

مستهلكا، أشارت نتائج الدراسة إلى أف أبعاد الدسؤولية الأخلاقية التسويقية لا تؤثر كميا على سلوؾ الدستهلك حيث  (135)من 
  تم التوصل إلى أف بعد صدؽ السعر و صدؽ الرسالة الترويجية يؤثراف تأثنًا معنويا متوسطا على سلوؾ الدستهلك.

 التعقيب على الدراسات السابقة:
السابق تبرز الفجوة البحثية التي نسعى إلى سدىا، والدتمثلة في نقص الدراسات التي ربطت بنٌ أخلاقيات  من خلاؿ العرض

 التسويق والقرار الشرائي في البيئة الجزائرية.
 .الإطار النظري

 مفاهيم حول الأخلاق التسويقية. -1
  مفهوم الأخلاق التسويقية: -1-1

الجمعية الأمريكية للتسويق  عرفت ف نعرؼ التسويق والأخلاؽ كلا على حدى. وعليو فقدلتعريف الأخلاؽ التسويقية يجدر بنا أ
 التسويق بأنو "العملية الخاصة بالتخطيط والتنفيذ، وخلق وتسعنً وترويج وتوزيع الأفكار أو السلع أو الخدمات 1958سنة 

، 2002)أبو قحف،  "راد وبرقيق أىداؼ الدنظماتعملية التبادؿ والتي تؤدي إلى إشباع حاجات ورغبات الأف اللازمة لإبساـ
بأنها "الدين والطبع والسجية، وحقيقة أنو في صورة الإنساف الباطنية و أوصافها ومعانيها  كما عرفت الأخلاؽ .(58صفحة 

"الثقة  فقد عرفت بأنها أما الأخلاؽ التسويقية. (75، صفحة 1965)ابن منظور،  الدختصة بها ولذا، أوصاؼ حسنة وقبيحة"
الدتبادلة بنٌ الأفراد والدؤسسات وذلك من خلاؿ التعامل الدستمر في لستلف العمليات البيعية والشرائية وما يتبع ذلك من التزامات 

التي تنبثق من ىذه الدؤسسات والتي تنعكس على لسرجاتها  عاءاتالادومفاىيم يلتزـ بها كل طرؼ بذاه الآخر كالدصداقية في 
 (391، صفحة 2008)البكري،  الدتمثلة في السلع والخدمات الدختلفة". 

 مبادئ التسويق الأخلاقي:  -1-2
يشنً  ىذا الدبدأ ، الخصوصية احتراـ( 1: )(Rajan, 2016, p. 194. 196) تشتمل الأخلاؽ التسويقية ستة مبادئ ىي

ويعني الصراحة في ، الصدؽ (2عدـ الدساس بخصوصية الدستهلك واحتراـ الحياة الخاصة للمستهلكنٌ مع حماية معلوماتهم؛ ) إلى
، الإنصاؼ (4خدمة احتياجات العملاء من جميع النواحي؛ ) أتطبيق ىذا الدبد يقتضي، الدسؤولية (3التعامل و لشارسة النزاىة؛ )
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بالكرامة الإنسانية الأساسية لجميع  الاعتراؼويجسد ، الاحتراـ (5واىتمامات الدؤسسة؛ ) الدستهلك احتياجاتويمثل التوفيق بنٌ 
الوفاء  وتنطوي على، ( الدواطنة6)الأشخاص الدعنينٌ من خلاؿ للتواصل والتفهم وتلبية الاحتياجات وتقدير مساهمات الآخرين؛ و

 لجميع أصحاب الدصلحة فضلا عن حماية البيئة. والاجتماعيةوالخنًية  والاقتصاديةبجميع الدسؤوليات القانونية 
 مفاهيم حول سلوك الدستهلك والقرار الشرائي. -2
 القرار الشرائي للمستهلك: -2-1

يطة بو، كما يعبر سلوؾ الدستهلك عن تفاعل لرموعة من العوامل النفسية الدستهلك رىنٌ حاجاتو وبرقيقها في ظل الظروؼ المح
والإدراؾ والدوافع و الذكاء والذاكرة( والبيئية )كالأسرة والجماعات(، حيث تؤدي عملية التفاعل إلى تكوين  كالاحتياجات)

 .(117، صفحة 2007)الصميدعي وأخروف،  .والحوافز والصورة والدواقف والقرار ورد الفعل العادات الدخرجات والدتمثلة في
 تعريف القرار الشرائي:  -2-2

                                                                                                                                .(102، صفحة 1997)الدؤذف،    الدنتجات التي يفضل شرائها باختيارىو الدراحل التي يمر بها الدشتري في حالة القياـ 
 مراحل القرار الشرائي:  -3-2

  تتمثل خطوات القرار الشرائي في لرموعة من الدراحل:
تعد أولى الخطوات في ابزاذ قرار الشراء، عندما يدرؾ الدستهلك أف لديو مشكلة أو حاجة يسعى التعرف على الدشكلة:  -

الدستهلك  إدراؾلإشباعها عند تعرضو لدنبهات داخلية كالجوع والعطش، أو منبهات خارجية كالإعلانات، ويقصد بالدشكلة 
 (9، صفحة 2007)العرباوي وأخروف،   لوجود فارؽ بنٌ الوضع الحالي والوضع الدرغوب.

يتوفر للمستهلك لرموعة من الدصادر للحصوؿ على الدعلومات، وأهمها الأصدقاء، العائلة، زملاء مرحلة جمع الدعلومات:  -
)العرباوي    جودىا.العمل والخبرة الشخصية، وطبيعة الدعلومات التي يحتاجها الدستهلك تدور حوؿ جودة السلعة، ومكاف و 

 (9، صفحة 2007وأخروف، 
التي يبحث فيها الدستهلك عن الدزيد من الدعلومات عن السلع والخدمات التي يمكنها أف تلبي لو حاجاتو  الدرحلةالبدائل:  تحديد -

 (kotler et all, 2006, p. 244) الدتنوعة.
في ىذه الدرحلة يقوـ الدستهلك بإجراء عملية تقييم لدختلف البدائل الدتاحة للسلعة الدراد شرائها تقييم الدعلومات عن البدائل:  -

   توالسلعة الدناسبة التي تشبع حاجاتو ورغبا اختيارباستخداـ لرموعة من الدعاينً في عملية التقييم، وينتج عن ىذه العملية 
  (135، صفحة 2007)الصميدعي وأخروف، 

في ىذه الدرحلة يكوف الدشتري قد برصل على جميع الدعلومات التي يريدىا عن السلعة أو الخدمة وقاـ بتقييمها بعد قرار الشراء:  -
الدستهلك بجمع الدعلومات الكاملة والصحيحة عن البدائل الدختلفة التي  قياـ ىذه الخطوة على مدىإحساسو بالدشكلة، وتعتمد 

 (135، صفحة 2007)الصميدعي وأخروف،   من بينها. الاختياريمكن 
 منهجية واجراءات الدراسة. - 3
 :       تعريف بمتعامل الذاتف النقال أوريدوال -3-1

الكويتية، برصلت  للاتصالاتالتجاري لدؤسسة الإتصالات بالذاتف النقاؿ وىي فرع من لرموعة الشركة الوطنية  الاسمأوريدو ىو 
" الكويتية على رخصة   421عرضها الدالي مقدر بػ:  2003ديسمبر  2الذاتف النقاؿ في الجزائر في  استغلاؿ"الوطنية تيليكوـ

تم الإطلاؽ التجاري لعلامتها التجارية الدسماة لصمة بدختلف التشكيلات من الدنتجات  2004أوت  25مليوف دولار، وفي 
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في الجزائر، حيث كانت أوؿ متعامل يدخل خدمة الوسائط  الاتصالاتالخدمية الغنً مسبوقة، حيث أدخلت معاينً جديدة لعالم 
)بن ساعد،  السكاف. % من نسبة 91موقع تقني يغطي  3000ولاية بػ 48الدتعددة السمعية البصرية. وتغطي أوريدو حاليا 

 (180، صفحة 2015
  لرتمع وعينة الدراسة: -2-3
يتمثل المجتمع الدعني بهذه الدراسة في كافة مستهلكي خدمات الذاتف النقاؿ للمتعامل أوريدو عبر لستلف بلديات ولاية  

تم إستهداؼ عينة ميسرة من زبائن متعامل الذاتف النقاؿ أوريدو من بعض بلديات الولاية، مع مراعاة خصوصية وقد  تيسمسيلت.
الدنطقة خاصة من الجانب النسوي، وذلك بتوزيع إستمارات الإستبانة على مستوى وكالة الدتعامل بالولاية ولستلف نقاط البيع 

إستمارة. وذلك خلاؿ الفترة الدمتدة من: منتصف شهر  141سترجعت منها إستمارة أ 160التابعة لذا حيث تم توزيع 
 ـ. 2020إلى نهاية شهر جانفي  ـ 2019ديسمبر

 : أداة الدراسة وإختبار صدقها وثباتهاإعداد  -3-3
الدراسة. من أجل بلوغ أىداؼ الدراسة تم إعداد استمارة استبياف، بالاعتماد على الدراسات السابقة الدذكورة في متن ىذا 

وللتحقق من صدؽ أداة الدراسة تم عرضها على لرموعة من المحكمنٌ، وتم تعديل بعض العبارات من الإستبانة حيث أخذت 
الشكل الدوزعة عليو. للتأكد من ثبات الدقياس تم تقييمو بحساب معامل ألفا كرونباخ الذي يشنً إلى قوة بساسك فقرات الدقياس 

( وىي قيمة مقبولة للثبات والجدوؿ التالي 0،71فإف معامل ألفا كرونباح للمقياس يساوي ) spss 22 وإعتمادا على نتائج برنامج
 يوضح معاملات ألفا كرونباخ لمحاور الدقياس.

 (: معاملات ألفا كرونباخ لدقياس الدراسة1جدول رقم )
 معامل ألفا كرونباخ المحاور

 0666 ) الصدؽ ( للمحور الأوؿ
 0669 الدسؤولية (للمحور الثاني ) 

 0678 للمحور الثالث ) العدالة (
 0672 للمحور الرابع ) الدواطنة (

 spssمن إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج : الدصدر
(، وىو الحد الأدنى 0.60( أف معامل للمقياس الدستخدـ لكل المحاور كلها أكبر من )1وتشنً النتائج الدبينة في الجدوؿ رقم )

وعلى ذلك يمكن القوؿ أف الإستبياف بكل لزاوره يتمتع بثبات  عامل ألفا كرونباخ، وبالتالي فاف قيمة ألفا تعتبر مقبولة.الدطلوب لد
 على نتائجو.  الاعتمادجيد، ويمكن 

 وصف مفردات عينة الدراسة: -3-4
 الدراسة لعينة(: الدتغيرات الديموغرافية 2جدول رقم )

 (%)ئوية النسبة الد العدد الفئة الدتغنً
 6465 91 ذكر الجنس

 3565 50 أنثى
 34,0 48 سنة 25من أقل العمر

 41,1 58 سنة45 إلى 26 من
 24,8 35 سنة45 من أكثر
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الدؤىل 
 العلمي

 10,6 15 متوسط
 31,2 44 ثانوي

 58,2 82 جامعي
 41,1 58 دج  30000من أقل الدخل

 34,0 48 دج 50000 إلى 30001 من
 24,8 35 دج 50000 من أكثر

 100 141 المجموع
 spssمن إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج برنامج : الدصدر

( تم تقسيما إلى ثلاث فئات عمرية %3565( من الذكور و) %6465( يبنٌ أف عينة الدراسة إشتملت على )2الجدوؿ رقم )  
( إختلفت مؤىلاتهم العلمية بنٌ مستوى متوسط وثانوي %41610سنة( بنسبة ) 45و  26طغت عليها الفئة المحصورة بنٌ ) 
( %41610دج( نسبة )30000(، ومثل أصحاب الدخل الضعيف أقل من )%58620وسيطر الدستوى الجامعي بنسبة )
 (.%2468دج( نسبة )50000ومثل أصحاب الدخل أكثر من )

 تحليل ومناقشة نتائج الدراسة الديدانية.  - 4
 جااتت الدستجوبين:التحليل الوصفي لإ -4-1

 الدعيارية لدقياس الدراسة والانحرافاتالدتوسطات الحسابية  :(3جدول رقم )
 درجة الأهمية (%)الأهمية النسبية الالضراؼ الدعياري الدتوسط العبارة الرقم
 مرتفع 72.4 0,9080 3,62 الثقة الدكتسبة 1
 متوسط 61.8 0,7420 3,09 مناسبة السعر للتكلفة 2
 مرتفع 86.6 0,7720 4,33 فعة الدرجوةالدن 3
 مرتفع 71.2 0,8730 3,56 والاستقامةبالأمانة  الالتزاـ 4

 مرتفع 72.8 1,9048 3664 المحور الأوؿ ) الصدؽ (
 متوسط 65.2 1,024 3,26 العميل احتراـ 5
 متوسط 64.6 1,093 3,23 برقيق الإشباع 6
 سطمتو  50 1,086 2,50 الاجتماعيأداء الدور  7
 مرتفع 71.2 1,017 3,56 التعويض عن الأضرار 8

 متوسط 62.6 2,5141 3613 المحور الثاني ) الدسؤولية (
 متوسط 52 0,9330 2,60 تقدنً الخصومات 9

 متوسط 62.6 1,185 3,13 التضليل اجتناب 10
 متوسط 51.8 0,9030 2,59 مراعاة القدرة الشرائية 11

 متوسط 55.4 2,3155 2677 المحور الثالث )العدالة (
 متوسط 53.8 1,022 2,92للشكاوي والعمل  الاستماع 12
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 بها
 متوسط 52 1,035 2,60 توفنً مناصب العمل 13
 مرتفع 73 0,9420 3,65 الإلتزاـ بقواننٌ الدولة 14
 مرتفع 71.4 0,8560 3,57 إحتراـ العادات والتقاليد 15
 مرتفع 85.8 0,8150 4,29 عدـ التحيز 16

 مرتفع 68 2,5396 3640 المحور الرابع ) الدواطنة (
 متوسط 6466 2,2696 3623 الدتوسط الدرجح

 spssالدصدر: من إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج 
 ( وىي تعني أهمية متوسطة للأخلاؽ التسوقية في القرار الشرائي لدنتجات متعامل3623قدر الدتوسط العاـ لمحاور مقياس الدراسة )

( بدستوى قبوؿ مرتفع يليو لزور لزور الدواطنة 3664أوريدو للهاتف النقاؿ حسب عيينة الدراسة، و بلغ  متوسط لزور الصدؽ ) 
 عينة( حظي بدستوى قبوؿ متوسط من 2677( والعدالة بدتوسط )3613(، أما لزوري الدسؤولية بدتوسط )3640بدتوسط )
 الدراسة.

 إختبار فرضيات الدراسة: -4-2
التحليل العاملي لتحديد معاملات الجذر الكامن لأبعاد مقياس الدراسة  اختبارثبات صحة وخطأ الفرضيات تم الإعتماد على لإ

 وإختبار التباين الأحادي وإختبار شيفيو لتحديد الفروؽ البعدية.  
 : الفرضية الرئيسية الأولىإختبار  -4-2-1

عند مستوى ل الذاتف النقاؿ أوريدو لرتمعة على القرار الشرائي للمستهلك النهائي تباين لتأثنً الأخلاؽ التسويقية لدتعاميوجد 
لعبارات لزاور Eiegenvlue  تم إختبار ىذه الفرضية إعتمادا على التحليل العاملي وبرديد معاملات  .(α≤0605)معنوية 
                                                                                                                           الدقياس.

 (: نتائج إختبار التحليل العاملي لأبعاد مقياس الدراسة4جدول رقم )
Eigenvalue العبارات معامل   (%) النسبة التراكمية للتباين (%) نسبة التباين 

1 3,392 21,197 21,197 
2 2,507 15,670 36,867 
3 1,780 11,125 47,992 
4 1,422 8,889 56,881 
5 1,208 7,547 64,428 
6 7,330 1,173 71,758 

 spssمج الدصدر: من إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج برنا
( التأثنً الدتفاوت لأبعاد لزور الصدؽ وبعدي 4تم معالجة الفرضية الأولى بواسطة التحليل العاملي حيث تبنٌ حسب الجدوؿ رقم )

وبالتالي رفض وبدعامل أكبر من الواحد لكل منها (، % 71675وإشباع الحاجات لمحور الدسؤولية بنسبة تفسنً قدرىا ) الاحتراـ
يوجد تباين لتأثنً الأخلاؽ التسويقية لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو لرتمعة على القرار وقبوؿ فرضية الإيجاب "الفرضية العدمية 

"، ويتضح من الجدوؿ ترتيب ىذه العبارات حسب العينة الددروسة بالأثر الواضح للثقة الدوضوعة في الدتعامل الشرائي للمستهلك
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( وأخنًا الإشباع بدعامل 2650اسب السعر مع تكاليف الخدمات الدقدمة بدعامل قدره )(، متبوعا بتن3639أوريدو بدعامل قدره )
 (.1617قدره  )

 : إختبار الفرضية الرئيسة الثانية -4-2-2
الأخلاؽ التسويقية لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو والقرار الشرائي للمستهلك تعزى للمتغنًات  بنٌتوجد فروؽ ذات دلالة إحصائية 

لتأكيد أو نفي الفرضية على إختبار التباين الأحادي )  افالباحث اعتمد. حيث (α≤0605)غرافية عند مستوى معنوية الديمو 
One Way ANOVA  )شيفيو لتحديد الفروؽ البعدية. واختبار 

 :إختبار الفرضية الفرعية الأولى 2-1.-4-2
لذاتف النقاؿ أوريدو والقرار الشرائي للمستهلك النهائي تعزى توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بنٌ الأخلاؽ التسويقية لدتعامل ا

 .(α≤0605)لدتغنً الجنس عند مستوى معنوية 
 (: نتائج إختبار التباين الأحادي للأخلاق التسويقية والقرار الشرائي تعزى لدتغير الجنس5جدول رقم )

     
 
 
 
 
 
 

 spssالدصدر: من إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج برنامج 
وؽ ( تبنٌ عدـ وجود فروؽ دالة إحصائيا بنٌ لزاور الصدؽ والعدالة والدواطنة بينما توجد فر 5الدعطيات الإحصائية للجدوؿ رقم )

دالة إحصائيا بنٌ لزور الدسؤولية والقرار الشرائي للمستهلك النهائي لدنتجات أوريدو تعزى لدتغنً الجنس عند مستوى معنوية أقل 
  ( يعزى لجنس الإناث، لشا يعني قبوؿ فرضية الإيجاب.α≤0605من )

 إختبار الفرضية الفرعية الثانية: -4-2-2-2
لأخلاؽ التسويقية لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو والقرار الشرائي للمستهلك تعزى لدتغنً توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بنٌ ا

 .(α≤0605)العمر عند مستوى معنوية 
 (: نتائج إختبار التباين الأحادي للأخلاق التسويقية والقرار الشرائي تعزى لدتغير العمر6جدول رقم )

 النتيجة الدلالة ؼ المحسوبة المحور
 رفض 0080, 5,044 الصدؽ
 قبوؿ 0000, 9,072 الدسؤولية
 قبوؿ 0020, 6,612 العدالة
 رفض 2260, 1,505 الدواطنة

 spssالدصدر: من إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج برنامج 

 النتيجة الدلالة ؼ المحسوبة المحور
 رفض 8390, 0420, الصدؽ

 قبوؿ 0010, 10,965 وليةالدسؤ 
 رفض 1110, 2,567 العدالة
 رفض 7270, 1220, الدواطنة
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ي بينما توجد ( تبنٌ عدـ وجود فروؽ دالة إحصائيا بنٌ لزوري الصدؽ والدواطنة والقرار الشرائ6الدعطيات الواردة في الجدوؿ رقم )
فروؽ دالة إحصائيا بنٌ لزوري  ) الدسؤولية، العدالة ( والقرار الشرائي للمستهلك النهائي لدنتجات أوريدو تعزى لدتغنً العمر عند 

 (، وبالتالي قبوؿ فرضية الإيجاب.α≤0605مستوى معنوية أقل من )
 ر الشرائي تعزى لدتغير العمرإختبار شيفيه لتحديد الفروق البعدية بين لزور الدسؤولية والقرا *

 (: الفروق البعدية بين لزور الدسؤولية والقرار الشرائي تعزى لدتغير العمر7جدول رقم )
 
 
 
 

 spssالدصدر: من إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج برنامج 
( عند مستوى 2614( قدره )45 من (و ) أكثر 25من أقل( فرؽ في الدتوسطات بنٌ الفئتنٌ العمريتنٌ )7يبنٌ الجدوؿ رقم )

في الدتوسطات بنٌ الفئتنٌ العمريتنٌ  بنٌ لزور الدسؤولية والقرار الشرائي لصالح الفئة الأولى. وكذلك وجود فرؽ (α=0605معنوية )
( بنٌ لزور الدسؤولية والقرار الشرائي لصالح α≤0605( عند مستوى معنوية )1,77( قدره )45 من و ) أكثر( 45إلى26 )من

 الفئة الأولى.
 شيفيه لتحديد الفروق البعدية بين لزور العدالة والقرار الشرائي تعزى لدتغير العمر إختبار *

 (: الفروق البعدية بين لزور العدالة والقرار الشرائي تعزى لدتغير العمر8جدول رقم )
 
 
 

 spssالدصدر: من إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج برنامج 
( عند 1679سنة( قدره )25( والفئة )أقل من 45بنٌ متوسطات الفئة العمرية )أكثر من ( وجود فرؽ 8يوضح الجدوؿ رقم )

 ( بنٌ لزور العدالة والقرار الشرائي لصالح الفئة الأولى.α≤0605مستوى معنوية )
 إختبار الفرضية الفرعية الثالثة: -4-2-2-3

ف النقاؿ أوريدو والقرار الشرائي للمستهلك النهائي تعزى توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بنٌ الأخلاؽ التسويقية لدتعامل الذات
 .(α≤0605لدتغنً الدخل عند مستوى معنوية )

 (: نتائج إختبار التباين الأحادي للأخلاق التسويقية والقرار الشرائي تعزى لدتغير الدخل9جدول رقم )
  

 
 
 
 
 

 

 العمر متوسطات بنٌ الفروؽ القيمة الاحتمالية الدلالة
 سنة 45 من _  أكثر 25من أقل *2,14345 0000, قبوؿ
 ةسن45 من _ أكثر45 إلى 26 من *1,77635 0030, قبوؿ

 العمر متوسطات بنٌ الفروؽ القيمة الاحتمالية الدلالة
 سنة 25من _ أقل45 من أكثر *1,79583 0020, قبوؿ

 النتيجة الدلالة ؼ المحسوبة المحاور

 قبوؿ 06000 136159 الصدؽ

 رفض 06356 16041 ليةالدسؤو 

 رفض 06196 2 0996 العدالة

 قبوؿ 06003 66000 الدواطنة
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 spssالدصدر: من إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج برنامج 
تبنٌ عدـ وجود فروؽ دالة إحصائيا بنٌ لزوري الدسؤولية والعدالة والقرار الشرائي للمستهلك ( 9معطيات الجدوؿ رقم )        

نهائي بينما توجد فروؽ دالة إحصائيا بنٌ لزوري الصدؽ والدواطنة والقرار الشرائي للمستهلك النهائي لدنتجات أوريدو تعزى لدتغنً ال
 ، وبالتالي قبوؿ فرضية الإيجاب.(α≤0605)الدخل عند مستوى معنوية 

 هلك النهائي تعزى لدتغير الدخلإختبار شيفيه لتحديد الفروق البعدية بين لزور الصدق والقرار الشرائي للمست *
 (: الفروق البعدية بين لزور الصدق والقرار الشرائي تعزى لدتغير الدخل10جدول رقم )

 
 
 

 
 spssالدصدر: من إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج برنامج 

( بنٌ الفئة ذات الدخل 0605( عند مستوى معنوية أقل من )1681( يبنٌ وجود فروؽ دالة إحصائيا بدقدار )10الجدوؿ رقم )  
ي تعزى لدتغنً الدخل لصالح دج ( لمحور الصدؽ والقرار الشرائ 30000دج ( والفئة ذات الدخل ) أقل من 50000) أكثر من 

دج ( بفرؽ 50000إلى  30001دج ( والفئة ذات الدخل ) من 50000الفئة الأولى وكذا بنٌ الفئة ذات الدخل) أكثر من 
 ( لصالح الفئة الأولى. α≤0605( عند مستوى معنوية )1668بنٌ الدتوسطات قدره )

 ة والقرار الشرائي للمستهلك النهائي تعزى لدتغير الدخلإختبار شيفيه لتحديد الفروق البعدية بين لزور الدواطن *
 (: الفروق البعدية بين لزور الدواطنة والقرار الشرائي تعزى لدتغير الدخل11جدول رقم )

 القيمة الإحتمالية الدتوسطات بنٌ الفروؽ الدخل ) دج (
 0150, *1,55025 30000من _ أقل 50000 من أكثر

 0070, *1,75714 50000 إلى 30001 _ من 50000 من أكثر
 spssالدصدر: من إعداد الباحثين إعتمادا على نتائج برنامج 

( بنٌ الفئة ذات 0605( عند مستوى معنوية أقل من )1655وجود فروؽ دالة إحصائيا بدقدار )( يتضح 11حسب الجدوؿ رقم )
ور الدواطنة والقرار الشرائي تعزى لدتغنً الدخل دج ( لمح 30000دج ( والفئة ذات الدخل ) أقل من  50000الدخل ) أكثر من 

دج ( 50000إلى  30001دج ( والفئة ذات الدخل ) من 50000لصالح الفئة الأولى وكذا بنٌ الفئة ذات الدخل ) أكثر من 
 .( لصالح الفئة الأولىα≤0605( عند مستوى معنوية )1675بفرؽ بنٌ الدتوسطات قدره ) 

 لفرعية الرابعة:  إختبار الفرضية ا -4-2-2-4
توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بنٌ الأخلاؽ التسويقية لدتعامل الذاتف النقاؿ أوريدو والقرار الشرائي للمستهلك النهائي تعزى 

 .(α≤0605لدتغنً الدؤىل العلمي عند مستوى معنوية )
 رائي تعزى لدتغير الدؤهل العلمي(: نتائج إختبار التباين الأحادي للأخلاق التسويقية والقرار الش12جدول رقم )

 النتيجة الدلالة ؼ المحسوبة المحاور

 رفض 06356 16041 الصدؽ

 الدخل  ) دج ( الدتوسطات بنٌ الفروؽ القيمة الاحتمالية
 30000من _ أقل 50000 من أكثر *1,81084 0000,
 50000 إلى 30001 _ من 50000 من أكثر *1,68512 0000,
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 رفض 06549 06603 الدسؤولية

 رفض 06080 26576 العدالة

 رفض 06621 6478 0 الدواطنة
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دـ وجود فروؽ ذات دلالة إحصائية بنٌ لزاور الصدؽ والدسؤولية والعدالة والدواطنة والقرار ( تبنٌ ع12إحصائيات الجدوؿ رقم )
فروؽ الشرائي للمستهلك النهائي لدنتجات متعامل الذاتف النقاؿ أوريدو وعليو نرفض فرضية الإيجاب ونقبل فرضية العدـ "لاتوجد 

النقاؿ أوريدو والقرار الشرائي للمستهلك النهائي تعزى لدتغنً الدؤىل  لدتعامل الذاتف ذات دلالة إحصائية بنٌ الأخلاؽ التسويقية
 .(α≤0605)العلمي" عند مستوى معنوية 

 :لاصةالخ -5
الأخلاؽ التسويقية أصبحت ضرورة فرضتها متغنًات البيئة المحيطة بالدؤسسة خاصة مع إشتداد قوة الدنافسة وىو ما دفعنا لدراسة 

للمستهلك النهائي من خلاؿ عينة بسثيلية للمجتمع حيث توصلت الدراسة إلى الإلتزاـ الدلفت بالصدؽ أثرىا على القرار الشرائي 
 التسويقي والتأثنً الدتوسط للأخلاؽ التسويقية على القرار الشرائي.  

  النتائج: -5-1
 خلصت الدراسة إلى عدة نتائج من أهمها مايلي:

 التسويقية بدستوى متوسط  تلتزـ مؤسسة أوريدو بالدمارسات الأخلاقية -
 تلتزـ الدؤسسة بشكل أكبر بالصدؽ، ثم الدواطنة، تليها الدسؤولية ثم العدالة. -
 يوجد أثر ىاـ لتبني لشارسات الأخلاؽ التسويقية على القرار الشرائي.  -
 توجود فروؽ دالة إحصائيا بنٌ الدسؤولية التسويقية والقرار الشرائي تعزى إلى جنس الإناث. -
توجد فروؽ دالة إحصائيا بنٌ الدسؤولية التسويقية والقرار الشرائي للمستهلك النهائي حسب  متغنً العمر تعزى لفئة الشباب  -

 سنة(. 45إلى  26سنة( وبدرجة أقل الفئة )من  25)أقل من 
 العمر تعزى للفئة )الأكثر من توجد فروؽ دالة إحصائيا بنٌ العدالة التسويقية والقرار الشرائي للمستهلك النهائي حسب متغنً -

 سنة(. 45
توجد فروؽ دالة إحصائيا بنٌ لزور الصدؽ التسويقي والقرار الشرائي للمستهلك النهائي حسب متغنً الدخل تعزى للفئة ذات  -

 دج( مقارنة بالفئات الأخرى.50000الدخل الدرتفع )أكثر من 
متغنً الدخل تعزى للفئة ذات الدخل  النهائي حسبر الشرائي للمستهلك توجد فروؽ دالة إحصائيا بنٌ لزور الدواطنة والقرا -

 الدرتفع والفئة ذات الدخل الدتوسط وبدرجة أقل مع الفئة ذات الدخل الضعيف.
 عدـ وجود فروؽ ذات دلالة إحصائية بنٌ الأخلاؽ التسويقية والقرار الشرائي للمستهلك النهائي تعزى لدتغنً الدؤىل العلمي. -
 القرار الشرائي لدنتجات أوريدو وفي مقدمتها الصدؽ التسويقي والدسؤولية التسويقية. ابزاذاىم الأخلاؽ التسويقية لرتمعة في تس -
 الأخلاؽ التسويقية لدؤسسة أوريدو تساىم بدستوى متوسط في التأثنً على القرار الشرائي للمستهلك النهائي. -
 :الاقتراحات -5-2

 ريدو بصفة خاصة ومؤسسات الإتصالات بصفة عامة الأتي:و وصل اليها نقترح على مؤسسة أبناء على النتائج الدت
 وضع لرموعة من الدبادئ الأخلاقية وتدريب الدوظفنٌ على تطبيقها خاصة مندبو البيع. -
 التحفيز الوظيفي للملتزمنٌ أخلاقيا. -
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  إيلاء أهمية كبنًة للأخلاؽ التسويقية خاصة مع الجانب النسوي. -
 التعامل بحساسية إبذاه الدتقدمنٌ في العمر فهم يولوف أهمية كبنًة للتعاملات الأخلاقية. -
 إتجاهات البحث مستقبلا: -5-3

لسد الفجوات البحثية في ىذا الحقل الدعرفي، نشجع الباحثنٌ على إجراء الدزيد من الدراسات كإعادة إجراء نفس الدراسة على 
من أبعاد أخلاقيات التسويق على حدى، دراسة لزددات التبنى الفعاؿ للممارسات الأخلاقية  عينة أكبر، دراسة أثر كل بعد

التسويقية، أثر الإلتزاـ الديني على السلوؾ الأخلاقي للمؤسسات، أثر السلوؾ الأخلاقي للمؤسسة في ولاء الدستهلك وغنًىا من 
 الدواضيع البحثية.
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