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 المستخلص 

نوای����ا اع����ادة الش����راء ف����ي  التجاری����ة العلام����ة دور س����معةتھ����دف ھ����ذه الدراس����ة ال����ى البح����ث ع����ن 

ف���ي مراك���ز كم���ال ), المنفع���ة المدرك���ة, س���ھولة الاس���تخدام المدرك���ة, الاتج���اه نح���و الاس���تخدامبأبعاده(

 س��معةمفاده(م��ا ھ��و ت��أثیر مش��كلة الدراس��ة ف��ي تس��اؤل رئ��یس  الاجس��ام ف��ي محافظ��ة القادس��یة, وتمثل��ت

الدراس��ة مس��تخدمي المكم��لات الغذائی��ة ف��ي وش��ملت عین��ة  ف��ي نوای��ا اع��ادة الش��راء), التجاری��ة العلام��ة

 ) اس����تجابة م����ن386وت����م اس����تخدام الاس����تبانة ف����ي جم����ع البیان����ات ,إذ ت����م الحص����ول عل����ى (, المراك����ز

, وباس���تخدام اس���لوب  مس���تخدمي المكم���لات الغذائی���ة ف���ي مراك���ز كم���ال الاجس���ام ف���ي محافظ���ة القادس���یة

وت��م اعتم���اد الم��نھج الوص��في التحلیل��ي ف���ي الدراس��ة وم��ن ث���م , محافظ���ة القادس��یةالعین��ة العش��وائیة ف��ي 

اري, تحلی���ل البیان���ات باعتم���اد بع���ض الاس���الیب الاحص���ائیة مث���ل (الوس���ط الحس���ابي, والانح���راف المعی���

ومعام���ل الارتب���اط الخط���ي, ومعام���ل الانح���دار البس���یط والمتع���دد) ولاختب���ار المقی���اس ت���م توظی���ف ( 

الف���ا كرونب���اخ ، التحلی���ل الع���املي), وت���م التوص���ل ال���ى النت���ائج باس���تخدام البرن���امج الاحص���ائي مث���ل 

)SPSS.V.27) وبرن�����امج (Amos.V.26 ,( اك�����دت النت�����ائج الت�����ي توص�����لت الیھ�����ا الدراس�����ة أن إذ

  في نوایا اعادة الشراء. التجاریة العلامة لسمعةھناك تأثیر 

 نوایا اعادة الشراء ,التجاریة العلامة سمعة الكلمات الدلالیة:

 

 المقدمة
 تك���رار وح���ثھم عل���ى ورغب���اتھم، المس���تھلكین حاج���ات لاش���باع یس���عى الح���الي العص���ر ف���ي التس���ویق إن

 س���معة العلام���ة التجاریةال���ذي یق���وم ومفھ���وم یتف���ق لا الم���نھج وھ���ذا ل���ذلك، وتحفی���زھم وزیادت���ھ الش���راء

 إل���ى و یس���عى بعض���ھا، أو التس���ویقي الم���زیج عناص���ر عل���ى وینص���ب التس���ویق عملی���ة عك���س عل���ى

 مم���ا م��ن المن���تج یكف���ي م��ا ل���دیھا ل��یس المنظم���ة أن أو الزب��ائن، ج���ذب لزی��ادة الس���وق م��ن الس���لع س��حب

 مفھ���وم ولك��ن أخ��ذ المن��تج، ھ��ذا ش���راء ع��دم إل��ى المس��تھلكین ودف��ع المبیع���ات، كمی��ة تقلی��ل إل��ى ی��دفعھا

 أ.م  أثیر عبد الأمیر حسوني
 جامعة القادسیة

 كلیة الادارة و الاقتصاد
 

 الباحث مروان عبد الحسین محسن
 جامعة القادسیة

 كلیة الادارة و الاقتصاد
 



 أص����بح إذ الأخی����رة, الفت����رة تمام����ا ف����ي نھج����اً یختل����ف اس����تراتیجیة س����معة العلام����ة التجاریةوعناص����ره

الت����دخین  مث����ل والف����رد والمجتم����ع البیئ����ة تض����ر الت����ي والخ����دمات الس����لع اس����تھلاك لتقلی����ل یوظ����ف

 تض���ر الت���ي للمنتج���ات الأف���راد اس���تھلاك تقلی���ل كیفی���ة عل���ى یرك���ز وك���ذلك أص���بح ئی���ة،والمكم���لات الغذا

 م��ن ھ��دف س��معة العلام��ة التجاری��ة والم��اء, م��ن جان��ب اخ��ر أن بن��اء مث��ل الكھرب��اء ال��وطني الاقتص��اد

 الإعلانی���ة الھادف���ة لبن���اء الحم���لات ص���ناعة خ���لال م���ن وذل���ك الناجح���ة للمنظم���ات الاھ���داف المنش���ودة

 الخ���اص الأداء الاس���تھلاكیة تج���اه الاف���راد اتجاھ���ات تش���كیل خلالھ���ا م���ن ی���تم مدعم���ة إیجابی���ة ص���ورة

 المجتم���ع رأي ھ���ذه ولاء ش���دیدة وتعزی���ز تنافس���یة س���وقیة بیئ���ة وج���ود ظ���ل ف���ى لمنتج���ات العلام���ة وذل���ك

التجاری����ة, كم����ا أن  لعلامتھ����ا ایض����ا الجم����اھیر ال����ى الإعلانی����ة الرس����ائل مض����امین ف����ى بثقتھ����ا والف����وز

الش���راء تعن���ي أن الزب���ون س���یقوم بش���راء المن���تج م���رة اخ���رى مس���تقبلاً وھ���ي تعك���س ولاءه نوای���ا اع���ادة 

, أن اس����تراتیجیة س����معة العلام����ة التجاریةل����ھ ت����أثیر )Adamis&Lekovec,2007(للمن����تج , وذك����ر

تفس���یر العوام���ل ھ���و ل���ذا تح���اول الدراس���ة الحالی���ة تحقی���ق ھ���دف أس���اس  عل���ى ق���رار الش���راء للزب���ائن,

 م����ا س����معة العلام����ة التجاری����ةونوایا اع����ادة الش����راء , وھ����ذا اس����تراتیجیة ب����ین الم����ؤثرة عل����ى العلاق����ة

الآتي(ت����أثیر اس����تراتیجیة س����معة  التس����اؤل عل����ى الإجاب����ة خ����لال م����ن معالجت����ھ الدراس����ة ھ����ذه تح����اول

وعلی���ھ س���عت الدراس���ة ال���ى الاجاب���ة ع���ن ھ���ذا التس���اؤل العلام���ة التجاری���ةفي نوای���ا اع���ادة الش���راء), 

الض���منیة، م���ن خ���لال تق���دیم افتراض���ات بنی���ت عل���ى الج���دل الفك���ري والتطبیق���ي ف���ي ال���رئیس وتفرعات���ھ 

الدراس��ات الس��ابقة والت��ي توص��لت ف��ي ض��وئھا ال��ى بن��اء نم��وذج مف��اھیمي و افتراض��ي ی��ؤطر العلاق��ة 

 .بین متغیرات الدراسة بما یعطي أھمیة ومساھمة فكریة تضاف الى الدراسات التسویقیة

 المبحث الاول : منهجیة البحث

 مشكلة الدراسة  -اولاً:

ــــي المفــــاهیم ســــمعة العلامــــة التجار�ــــة مــــن مفهــــوم �عــــد ــــم الت  مــــن للحــــد جــــاد �شــــكل المنظمــــات تتبناهــــا ل

 الجانـــــب بهـــــذا أهـــــتم مـــــن ومعظـــــم العـــــراق، فـــــي أو العر�ـــــي الـــــوطن فـــــي ســـــواء علـــــى المنتجـــــات الطلـــــب

ـــــة، دراســـــات شـــــكل علـــــى قـــــدمت الحیـــــوي  ـــــدعوة اجنبی  مـــــن عـــــدد لأجـــــراء  البـــــاحثین مـــــن عـــــدد ونتیجـــــة ل

ــــق مــــا فــــي الدراســــات ــــي قــــد  المكمــــلات الغذائیــــة لكمــــال منتجــــات اســــتهلاك مــــن للحــــد یتعل الأجســــام والت

 مــــن الــــتخلص معــــدل ز�ــــادة إلــــى عملهــــا فــــرط �ســــبب قــــد , إذ الكلــــى عمــــل معــــدل فــــي ز�ــــادة إلــــى �ســــبب

 الذائبــــة والمعــــادن الأمــــلاح إخــــراج معــــدل یــــزداد قــــد وأ�ضــــاً  الجفــــاف، إلــــى یــــؤدي قــــد ممــــا الجســــم ســــوائل

ـــــى یـــــؤدي قـــــد ممـــــا الكالســـــیوم منهـــــا الجســـــم ســـــوائل فـــــي ـــــدم  فـــــي الكالســـــیوم مســـــتوى  فـــــي انخفـــــاض إل ال

)Katarina, 2016 ؛ �ــــذلك یتطلــــب فهــــم نمــــط المنتجــــات الغذائیــــة (المكمــــلات الغذائیــــة) علــــى نیــــة(



اعـــــــادة الشـــــــراء للعلامـــــــة التجار�ـــــــة ومجموعـــــــة المســـــــتهلكین مقارنـــــــة القیمـــــــة المدر�ـــــــة للعلامـــــــة التجار�ـــــــة 

م���ا ھ���و ت���أثیر س���معة وهـــذا مـــا �حـــاول هـــذا البحـــث معالجتـــه مـــن خـــلال الإجا�ـــة علـــى الســـؤال الاتـــي:( 

 وتنبثق منه التساؤلات الفرعیة الاتیة : ),في نوایا اعادة الشراء العلامة التجاریة

لــــدى مســــتخدمي المكمــــلات  م����ا م����دى ت����أثیر س����معة العلام����ة التجاری����ة ف����ي نوای����ا إع����ادة الش����راء -1

 ؟الغذائیة المترددین على مراكز �مال الاجسام مجتمع الدراسة

ــــــدى  هــــــل-2 ــــــة ل ــــــاك تصــــــور واضــــــح عــــــن ســــــمعة العلامــــــة التجار� ــــــة هن مســــــتخدمي المكمــــــلات الغذائی

 المترددین على مراكز �مال الاجسام مجتمع الدراسة؟

كیـــــف �مكـــــن ان ىســـــهم ســـــمعة العلامـــــة التجار�ـــــة فـــــي التـــــأثیر علـــــى نوا�ـــــا اعـــــادة الشـــــراء مـــــن خـــــلال -3

 الدور الوسیط لسمعة العلامة التجار�ة لدى عینة الدراسة؟

 اهمیة الدراسة  -ثانیاً:

ســــــمعة العلامــــــة  تــــــأثیرتتمثــــــل أهمیــــــة هــــــذه الدارســــــة مــــــن خــــــلال أهمیــــــة الموضــــــوع الــــــذي یتنــــــاول -1

ــــي التجار�ــــة  ــــا اعــــادة الشــــراء ف ــــاول  تعــــد، اذ نوا� ــــي تتن ــــى الت ــــم الباحــــث الأول ــــى حــــد عل هــــذه الدراســــة عل

 .الخدميقطاع الفي  المتغیرات المدروسة

علـــــــى المســـــــتوى الفكـــــــري و التطبیقـــــــي فـــــــي مجـــــــال ادارة الاعمـــــــال، إذ   المبحوثـــــــهاهمیـــــــة المتغیـــــــرات -2

تســـــــاهم الدراســـــــة �ـــــــإثراء الجانـــــــب المعرفـــــــي لمواضـــــــیع تفتقـــــــر إلیهـــــــا المكتبـــــــة المحلیـــــــة والعر�یـــــــة ومنهـــــــا 

مـــــن المتغیـــــرات الحدیثـــــة التـــــي تلاقـــــي اهتمامـــــا �بیـــــراً مـــــن  �عـــــد والـــــذيســـــمعة العلامـــــة التجار�ةموضـــــوع 

 �قتصـــــر علـــــى العـــــرض والســـــرد النظـــــري بـــــل یتضـــــمن التعـــــرض إلـــــى طبیعـــــة وهـــــذا الإثـــــراء لا ,البـــــاحثین

العلاقــــــات المحتملــــــة بینهــــــا ســــــواء مــــــن خــــــلال المناقشــــــة المســــــتندة علــــــى الإطــــــار المنطقــــــي والعقلــــــي أو 

 الر�ط بین هذه المتغیرات . من خلال على مستوى الاختبار العملي لجملة من الفرضیات

 

 



 اهداف الدراسة  -ثالثاً:

ــــــــوافر ا�عــــــــادالكشــــــــف  -1 ــــــــدى مســــــــتخدمي  اســــــــتراتیجیة عــــــــن مســــــــتوى ت ســــــــمعة العلامــــــــة التجار�ــــــــة ل

 . المكملات الغذائیة المترددین على مراكز �مال الاجسام عینة الدراسة

المدر�ـــــة,  الاســـــتخدام ســـــهولة المدر�ـــــة, مســـــتوى ا�عـــــاد نوا�ـــــا اعـــــادة الشـــــراء (المنفعـــــةالتعـــــرف علـــــى  -2

 .اسةالاستخدام) لدى عینة الدر  نحو الاتجاه

 فرضیات البحث:-را�عا:

ســـــمعة العلامـــــة  توجـــــد علاقـــــة ارتبـــــاط موجبـــــة ذات دلالـــــة معنو�ـــــة بـــــین: الفرضـــــیة الرئیســـــة الاولـــــى-أ

 .نوا�ا اعادة الشراءو  التجار�ة

ــــةالفرضــــیة الرئیســــة -ب  ســــمعة العلامــــة التجار�ــــة ذات دلالــــة معنو�ــــة بــــین تــــأثیرتوجــــد علاقــــة : الثانی

 .اعادة الشراءنوا�ا و 

 

 
 

 

 

 

 

 

 مفهوم سمعة العلامة التجار�ة

 تكســــــبه شـــــيء اذ إنـــــه ، الز�ــــــائن إرضـــــاء مجـــــرد مــــــن أكثـــــر �عنـــــي التجار�ــــــة العلامـــــة ســـــمعة تطـــــور إن

التجار�ـــــــــــة           للعلامـــــــــــة المختلفـــــــــــة الز�ـــــــــــائن تقیـــــــــــیم كیفیـــــــــــة إلـــــــــــى و�شـــــــــــیر الوقـــــــــــت �مـــــــــــرور المنظمـــــــــــة

)Amblee,2008:12ــــــدة الســــــمعة ذات التجار�ــــــة والعلامــــــات المنظمــــــات ). وتجــــــذب ــــــد الجی  مــــــن المز�

 نوایا اعادة الشراء
 

 سمعة العلامة التجاریة

 
 

 



 إشــــــاراتها أو المعلنــــــة رســــــالتها تلبیــــــة فشــــــلت إذا الإ�جابیــــــة ســــــمعتها التجار�ــــــة العلامــــــة وســــــتفقد الز�ــــــائن

 .)Veloutsou&Moutinho,2009:415التسو�قیة(

 إلـــــى المنتجـــــون  یرســـــلها التـــــي الإشـــــارات خـــــلال مـــــن أساســـــي �شـــــكل التجار�ـــــة العلامـــــة ســـــمعة وتحـــــدث

ــــــــــــــــــــــي والدرجــــــــــــــــــــــة الســــــــــــــــــــــوق  ــــــــــــــــــــــدعمها الت ــــــــــــــــــــــة التكتیكــــــــــــــــــــــات ت التســــــــــــــــــــــو�ق                                 لإشــــــــــــــــــــــارات التنظیمی

)Afzal et al.,2010:44ــــائن ). و�حــــتفظ ــــة �العلامــــات الز� ــــتج مــــن كجــــزء التجار� ــــه من  قیمــــة ل

             الأخــــــــــــــــــــرى                    المنتجـــــــــــــــــــات عـــــــــــــــــــن اختلافًـــــــــــــــــــا تخلــــــــــــــــــــق التجار�ـــــــــــــــــــة العلامـــــــــــــــــــة ,وهـــــــــــــــــــذه مضـــــــــــــــــــافة

)Han et al.,2015:85(. 

ـــــى الحكـــــم �مكـــــن ـــــة العلامـــــة ســـــمعة عل ـــــائن رأي خـــــلال مـــــن التجار� ـــــه الز� ـــــه وتقـــــدیره وتعلیقات  ، ومعتقدات

ـــــــــائن اقتـــــــــرح فـــــــــإذا ـــــــــة علامـــــــــة اســـــــــتخدام الز� ـــــــــك فیُعتبـــــــــر ، تجار� ـــــــــى علامـــــــــة ذل ـــــــــدة  الســـــــــمعة عل الجی

)Sengupta et al.,2015:667(. أن مـــن الز�ـــائن موقـــف إلـــى التجار�ـــة العلامـــة ســـمعة وتشـــیر 

ــــة العلامــــة ــــدة التجار� ــــة, �مــــا �مكــــن جی ــــة العلامــــة ســــمعة تطــــو�ر وموثوق ــــات خــــلال مــــن التجار�  الإعلان

 الشــــــــر�ة لأنشــــــــطة وهــــــــي نتیجــــــــة .)Jurisic,2011:349جودتهــــــــا( تعــــــــزز وهــــــــي العامــــــــة، والعلاقــــــــات

 العلامـــــــات وعلاقـــــــة المقدمـــــــة والخـــــــدمات �الســـــــلع الغالـــــــب فـــــــي تتمیـــــــز والتـــــــي ، الز�ـــــــائن مـــــــع وتفاعلهـــــــا

 ).Mahmood,2020:2والمجتمع( الز�ائن مع التجار�ة

 سمعة العلامة التجار�ةاهمیة  -خامسا:

 ســـــــمعة اكتســـــــبت قـــــــد التجار�ـــــــة العلامـــــــات تكـــــــون  أن �جـــــــب ، مر�حـــــــة و�التـــــــالي ناجحـــــــة لكـــــــل تصـــــــبح

 وغالبـــــا التجار�ـــــة, العلامـــــات لســـــمعة مســـــتودعات التجار�ـــــة العلامـــــات أســـــماء تكـــــون  مـــــا إ�جابیـــــة, فغالبـــــا

 العلامــــــــــة اســــــــــم عبــــــــــر آخــــــــــر منــــــــــتج إلــــــــــى واحــــــــــد لمنــــــــــتج الجــــــــــودة عــــــــــالي الأداء نقــــــــــل �مكــــــــــن مــــــــــا

ــــــــــــــــة( ــــــــــــــــى ان العلامــــــــــــــــةZhang&Ngwese,2007:29واشــــــــــــــــار( .)Amblee,2008:12التجار�  ) ال

 الــــولاء مــــن عالیــــة درجــــة مــــن تســــتفید والتــــي ، القو�ــــة الأصــــول أحــــد هــــي الجیــــدة الســــمعة ذات التجار�ــــة



 للطلــــــب مصـــــدر هـــــي التجار�ــــــة العلامـــــة المســـــتقبلیة, �مــــــا ان ســـــمعة المبیعـــــات اســــــتقرار مـــــن و�التـــــالي

 .المتمیز السعر تبرر المضافة والقیمة الفائقة الجودة ذات والصورة دائمة وجاذبیة

وتحســـــــین ار�احهـــــــا, إذا  للمنظمـــــــة الاجتمـــــــاعي الوضـــــــع لتقو�ـــــــة مهمـــــــة التجار�ـــــــة العلامـــــــة ســـــــمعة تعـــــــد

 تتمتــــــع تجار�ــــــة �علامــــــة الارتبــــــاط خــــــلال مــــــن الاجتمــــــاعي الــــــذات تحقیــــــق تعز�ــــــز فــــــي الز�ــــــائن یرغــــــب

  .)Suomi,2014:647عالیة( �سمعة

ــــــــى أنMartínez-Ferrero,2018:972واشــــــــار(  التجار�ــــــــة العلامــــــــات �شــــــــترون  الــــــــذین الز�ــــــــائن ) ال

ــــــدة الســــــمعة ذات ــــــذین الز�ــــــائن هــــــم الجی ــــــون  ال ــــــدما حــــــالتهم إظهــــــار فــــــي یرغب  �شــــــتري  الاجتماعیــــــة, فعن

 مخـــــاطر یـــــرون  التجار�ـــــة, �مـــــا إن الز�ـــــائن العلامـــــة ســـــمعة فـــــي �فكـــــرون  ســـــوف  منتجـــــات أي الز�ـــــائن

 الشراء. قرار تحفز أن �مكن و�التالي العالیة, السمعة ذات التجار�ة العلامات تجاه أقل

 ا�عاد نیة اعادة الشراء-سادسا:

 التجار�ة العلامة موثوقیة-1

 كإرشــــاد العمــــل علــــى موجــــودة تجار�ــــة علامــــة اســــم قــــدرة أنهــــا علــــى التجار�ــــة العلامــــة موثوقیــــة تُعــــرّف 

معینــــــة, اذ  منــــــتج فئــــــة فــــــي التجار�ــــــة العلامــــــة امتــــــداد تقیــــــیم عنــــــد للمخــــــاطر الز�ــــــائن تصــــــورات لتقلیــــــل

 لحــــــدود أكبــــــر فهمــــــا وتــــــوفر ، التجار�ــــــة العلامــــــة قــــــوة تعز�ــــــز علــــــى التجار�ــــــة العلامــــــة موثوقیــــــة تعمــــــل

ـــة ـــة العلامـــة توســـیع قابلی ـــاء قیمـــة حـــول رؤى  وتـــوفر التجار� ـــة  ( العلامـــة محفظـــة بن  Forsterالتجار�

et al.,2018:119؛Foroudi,2019:272(. ــــــة وتعــــــد ــــــة العلامــــــة موثوقی  العوامــــــل أحــــــد التجار�

ـــــیم فـــــي الرئیســـــیة ـــــه التجار�ـــــة, العلامـــــة لنجـــــاح مفتاحـــــا تعـــــد والتـــــي ، المســـــتهلك ثقـــــة تقی ـــــى �قـــــوم لأن  عل

 وعــــــــــــــــــدت التـــــــــــــــــي القیمـــــــــــــــــة تحقــــــــــــــــــق أن �مكـــــــــــــــــن التجار�ـــــــــــــــــة العلامــــــــــــــــــة أن المســـــــــــــــــتهلك اعتقـــــــــــــــــاد

 علـــــــى �اســـــــتمرار التجار�ـــــــة العلامـــــــة تعمـــــــل أن توقـــــــع هـــــــي ). والموثوقیـــــــةCvitanovic,2018:2بهـــــــا(

 ).Naznin,2019:2یدر�ه الز�ون( الذي النحو



  التجار�ة العلامة احسان -2

یتعــــــین  الز�ــــــائنثقــــــة  المنظمــــــةأن نقطــــــة بدا�ــــــة تطــــــو�ر الثقــــــة هــــــو الشــــــعور �الإحســــــان، فلكــــــي تكســــــب 

�عــــض الاهتمــــام �مصــــالحهم الشخصــــیة وتعز�ــــز حســــن نیــــة الأطــــراف المعنیــــة مــــن اجــــل  إظهــــارعلیهــــا 

ــــــــــــــــــــــــــاء ودعــــــــــــــــــــــــــم هــــــــــــــــــــــــــذه العلاقــــــــــــــــــــــــــة  -Tschannen(                                        بن

Moran&Gareis,2015:259 ـــــــــــــى مـــــــــــــدى اهتمـــــــــــــام اعضـــــــــــــاء المنظمـــــــــــــة )، فالإحســـــــــــــان �شـــــــــــــیر إل

ــــــة الشــــــر�اء الاخــــــ ــــــد المشــــــتر�ة �مصــــــداقیة ورفاهی ــــــق الاهــــــداف والفوائ ر�ن ودوافعهــــــم للســــــعي نحــــــو تحقی

)Theemling,2013:11) واعتقــــــــــد .(Barkhordari,2017:7 ان الاحســــــــــان �شــــــــــیر الــــــــــى مقــــــــــدار (

 الجهد الذي �قدمه العاملین تجاه المحافظة على مكانة وسمعة المنظمة. 

مدى الاهتمام  ) ان الاحسان �صورLewicka&Zakrzewska-Bielawska,2020:16واشار (

فإحسان العلامة  والعمل على خلق بیئة عمل ا�جابیة تتسم �التعاون والمصداقیة. للز�ائن�المصلحة العامة 

 Gustafsson etواصحاب المصلحة الاخر�ن ( الز�ائنیرتبط �الرعا�ة والاهتمام برفاهیة  التجار�ة

al.,2020:6(, تجاه فعل الخیر لتحقیق  المنظمة�ونه �مثل مدى حسن نیة  للعلامة التجار�ةالاحسان

 Gillespie�غض النظر عن دوافع الر�حیة التي تسعى المنظمة الى تحقیقها. وتوصل ( الز�ائناهداف 

et al.,2020:2 عنا�ة وانسانیة  ة الز�ائنمعامل تحسین�ظهر من خلال  للعلامة التجار�ة) ان الاحسان�

على انه �مثل المدى الذي �عتقد فیه  للعلامة التجار�ةالاحسان , �ما ان تغییراتطوال حدوث الازمات وال

هدف الى فعل الخیر للطرف الموثوق الأخر، فالإحسان یر�ز على توثیق العلاقة مع ت المنظمةان 

 من خلال تعز�ز النوا�ا والدوافع التي تحسن من الایثار على مستوى المنظمة. االموثوق به المنظمة

 م سمعة العلامة التجار�ةمفهو 

 تكســــــبه شـــــيء اذ إنـــــه ، الز�ــــــائن إرضـــــاء مجـــــرد مــــــن أكثـــــر �عنـــــي التجار�ــــــة العلامـــــة ســـــمعة تطـــــور إن

التجار�ـــــــــــة           للعلامـــــــــــة المختلفـــــــــــة الز�ـــــــــــائن تقیـــــــــــیم كیفیـــــــــــة إلـــــــــــى و�شـــــــــــیر الوقـــــــــــت �مـــــــــــرور المنظمـــــــــــة

)Amblee,2008:12ــــــدة الســــــمعة ذات التجار�ــــــة والعلامــــــات المنظمــــــات ). وتجــــــذب ــــــد الجی  مــــــن المز�



 إشــــــاراتها أو المعلنــــــة رســــــالتها تلبیــــــة فشــــــلت إذا الإ�جابیــــــة ســــــمعتها التجار�ــــــة العلامــــــة وســــــتفقد الز�ــــــائن

 .)Veloutsou&Moutinho,2009:415التسو�قیة(

 إلـــــى المنتجـــــون  یرســـــلها التـــــي الإشـــــارات خـــــلال مـــــن أساســـــي �شـــــكل التجار�ـــــة العلامـــــة ســـــمعة وتحـــــدث

ــــــــــــــــــــــي والدرجــــــــــــــــــــــة الســــــــــــــــــــــوق  ــــــــــــــــــــــدعمها الت ــــــــــــــــــــــة التكتیكــــــــــــــــــــــات ت التســــــــــــــــــــــو�ق                                 لإشــــــــــــــــــــــارات التنظیمی

)Afzal et al.,2010:44ــــائن ). و�حــــتفظ ــــة �العلامــــات الز� ــــتج مــــن كجــــزء التجار� ــــه من  قیمــــة ل

الأخــــــــــــــــــــرى                                 المنتجـــــــــــــــــــات عـــــــــــــــــــن اختلافًـــــــــــــــــــا تخلــــــــــــــــــــق التجار�ـــــــــــــــــــة العلامـــــــــــــــــــة ,وهـــــــــــــــــــذه مضـــــــــــــــــــافة

)Han et al.,2015:85(. 

ـــــى الحكـــــم �مكـــــن ـــــة العلامـــــة ســـــمعة عل ـــــائن رأي خـــــلال مـــــن التجار� ـــــه الز� ـــــه وتقـــــدیره وتعلیقات  ، ومعتقدات

ـــــــــائن اقتـــــــــرح فـــــــــإذا ـــــــــة علامـــــــــة اســـــــــتخدام الز� ـــــــــك فیُعتبـــــــــر ، تجار� ـــــــــى علامـــــــــة ذل ـــــــــدة  الســـــــــمعة عل الجی

)Sengupta et al.,2015:667(. أن مـــن الز�ـــائن موقـــف إلـــى التجار�ـــة العلامـــة ســـمعة وتشـــیر 

ــــة العلامــــة ــــدة التجار� ــــة, �مــــا �مكــــن جی ــــة العلامــــة ســــمعة تطــــو�ر وموثوق ــــات خــــلال مــــن التجار�  الإعلان

 الشــــــــر�ة لأنشــــــــطة وهــــــــي نتیجــــــــة .)Jurisic,2011:349جودتهــــــــا( تعــــــــزز وهــــــــي العامــــــــة، والعلاقــــــــات

 العلامـــــــات وعلاقـــــــة المقدمـــــــة والخـــــــدمات �الســـــــلع الغالـــــــب فـــــــي تتمیـــــــز والتـــــــي ، الز�ـــــــائن مـــــــع وتفاعلهـــــــا

 ).Mahmood,2020:2والمجتمع( الز�ائن مع التجار�ة

 سمعة العلامة التجار�ةاهمیة  -خامسا:

 ســـــــمعة اكتســـــــبت قـــــــد التجار�ـــــــة العلامـــــــات تكـــــــون  أن �جـــــــب ، مر�حـــــــة و�التـــــــالي ناجحـــــــة لكـــــــل تصـــــــبح

 التجار�ـــــة, وغالبـــــا العلامـــــات لســـــمعة مســـــتودعات التجار�ـــــة العلامـــــات أســـــماء تكـــــون  مـــــا إ�جابیـــــة, فغالبـــــا

 العلامــــــــــة اســــــــــم عبــــــــــر آخــــــــــر منــــــــــتج إلــــــــــى واحــــــــــد لمنــــــــــتج الجــــــــــودة عــــــــــالي الأداء نقــــــــــل �مكــــــــــن مــــــــــا

ــــــــــــــــة( ــــــــــــــــى ان العلامــــــــــــــــةZhang&Ngwese,2007:29واشــــــــــــــــار( .)Amblee,2008:12التجار�  ) ال

 الــــولاء مــــن عالیــــة درجــــة مــــن تســــتفید والتــــي ، القو�ــــة الأصــــول أحــــد هــــي الجیــــدة الســــمعة ذات التجار�ــــة



 للطلــــــب مصـــــدر هـــــي التجار�ــــــة العلامـــــة المســـــتقبلیة, �مــــــا ان ســـــمعة المبیعـــــات اســــــتقرار مـــــن و�التـــــالي

 .المتمیز السعر تبرر المضافة والقیمة الفائقة الجودة ذات والصورة دائمة وجاذبیة

وتحســـــــین ار�احهـــــــا, إذا  للمنظمـــــــة الاجتمـــــــاعي الوضـــــــع لتقو�ـــــــة مهمـــــــة التجار�ـــــــة العلامـــــــة ســـــــمعة تعـــــــد

 تتمتــــــع تجار�ــــــة �علامــــــة الارتبــــــاط خــــــلال مــــــن الاجتمــــــاعي الــــــذات تحقیــــــق تعز�ــــــز فــــــي الز�ــــــائن یرغــــــب

  .)Suomi,2014:647عالیة( �سمعة

ــــــــى أنMartínez-Ferrero,2018:972واشــــــــار(  التجار�ــــــــة العلامــــــــات �شــــــــترون  الــــــــذین الز�ــــــــائن ) ال

ــــــدة الســــــمعة ذات ــــــذین الز�ــــــائن هــــــم الجی ــــــون  ال ــــــدما حــــــالتهم إظهــــــار فــــــي یرغب  �شــــــتري  الاجتماعیــــــة, فعن

 مخـــــاطر یـــــرون  التجار�ـــــة, �مـــــا إن الز�ـــــائن العلامـــــة ســـــمعة فـــــي �فكـــــرون  ســـــوف  منتجـــــات أي الز�ـــــائن

 الشراء. قرار تحفز أن �مكن و�التالي العالیة, السمعة ذات التجار�ة العلامات تجاه أقل

 ا�عاد نیة اعادة الشراء-سادسا:

 التجار�ة العلامة موثوقیة-1

 كإرشــــاد العمــــل علــــى موجــــودة تجار�ــــة علامــــة اســــم قــــدرة أنهــــا علــــى التجار�ــــة العلامــــة موثوقیــــة تُعــــرّف 

معینــــــة, اذ  منــــــتج فئــــــة فــــــي التجار�ــــــة العلامــــــة امتــــــداد تقیــــــیم عنــــــد للمخــــــاطر الز�ــــــائن تصــــــورات لتقلیــــــل

 لحــــــدود أكبــــــر فهمــــــا وتــــــوفر ، التجار�ــــــة العلامــــــة قــــــوة تعز�ــــــز علــــــى التجار�ــــــة العلامــــــة موثوقیــــــة تعمــــــل

ـــة ـــة العلامـــة توســـیع قابلی ـــاء قیمـــة حـــول رؤى  وتـــوفر التجار� ـــة  ( العلامـــة محفظـــة بن  Forsterالتجار�

et al.,2018:119؛Foroudi,2019:272(. ــــــة وتعــــــد ــــــة العلامــــــة موثوقی  العوامــــــل أحــــــد التجار�

ـــــیم فـــــي الرئیســـــیة ـــــه التجار�ـــــة, العلامـــــة لنجـــــاح مفتاحـــــا تعـــــد والتـــــي ، المســـــتهلك ثقـــــة تقی ـــــى �قـــــوم لأن  عل

 وعــــــــــــــــــدت التـــــــــــــــــي القیمـــــــــــــــــة تحقــــــــــــــــــق أن �مكـــــــــــــــــن التجار�ـــــــــــــــــة العلامــــــــــــــــــة أن المســـــــــــــــــتهلك اعتقـــــــــــــــــاد

 علـــــــى �اســـــــتمرار التجار�ـــــــة العلامـــــــة تعمـــــــل أن توقـــــــع هـــــــي ). والموثوقیـــــــةCvitanovic,2018:2بهـــــــا(

 ).Naznin,2019:2یدر�ه الز�ون( الذي النحو
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یتعــــــین  الز�ــــــائنثقــــــة  المنظمــــــةأن نقطــــــة بدا�ــــــة تطــــــو�ر الثقــــــة هــــــو الشــــــعور �الإحســــــان، فلكــــــي تكســــــب 

�عــــض الاهتمــــام �مصــــالحهم الشخصــــیة وتعز�ــــز حســــن نیــــة الأطــــراف المعنیــــة مــــن اجــــل  إظهــــارعلیهــــا 

ــــــــــــــــــــــــــاء ودعــــــــــــــــــــــــــم هــــــــــــــــــــــــــذه العلاقــــــــــــــــــــــــــة  -Tschannen(                                        بن

Moran&Gareis,2015:259 ـــــــــــــى مـــــــــــــدى اهتمـــــــــــــام اعضـــــــــــــاء المنظمـــــــــــــة )، فالإحســـــــــــــان �شـــــــــــــیر إل

ــــــة الشــــــر�اء الاخــــــر�ن ودوافعهــــــم  ــــــد المشــــــتر�ة �مصــــــداقیة ورفاهی ــــــق الاهــــــداف والفوائ للســــــعي نحــــــو تحقی

)Theemling,2013:11) واعتقــــــــــد .(Barkhordari,2017:7 ان الاحســــــــــان �شــــــــــیر الــــــــــى مقــــــــــدار (

 الجهد الذي �قدمه العاملین تجاه المحافظة على مكانة وسمعة المنظمة. 

 ) ان الاحسان �صور مدى الاهتمامLewicka&Zakrzewska-Bielawska,2020:16واشار (

فإحسان العلامة  والعمل على خلق بیئة عمل ا�جابیة تتسم �التعاون والمصداقیة. للز�ائن�المصلحة العامة 

 Gustafsson etواصحاب المصلحة الاخر�ن ( الز�ائنیرتبط �الرعا�ة والاهتمام برفاهیة  التجار�ة

al.,2020:6(, ه فعل الخیر لتحقیق تجا المنظمة�ونه �مثل مدى حسن نیة  للعلامة التجار�ةالاحسان

 Gillespie�غض النظر عن دوافع الر�حیة التي تسعى المنظمة الى تحقیقها. وتوصل ( الز�ائناهداف 

et al.,2020:2 عنا�ة وانسانیة  ة الز�ائنمعامل تحسین�ظهر من خلال  للعلامة التجار�ة) ان الاحسان�

على انه �مثل المدى الذي �عتقد فیه  تجار�ةللعلامة الالاحسان , �ما ان طوال حدوث الازمات والتغییرات

هدف الى فعل الخیر للطرف الموثوق الأخر، فالإحسان یر�ز على توثیق العلاقة مع ت المنظمةان 

 من خلال تعز�ز النوا�ا والدوافع التي تحسن من الایثار على مستوى المنظمة. االموثوق به المنظمة

 

 العكسي التسو�ق استراتیجیة الجدول () الاحصاء الوصفي لمتغیر
الوسط  البعُد ت

 الحسابي
الانحراف 
 المعیاري

الاھمیة 
 النسبیة

مستوى 
 التوافر

ترتیب 
 الاھمیة

 1 متوفرة %67 0.59 3.34 رفع السعر 1
 3 متوفرة %63 0.643 3.14 الاعلانات المضادة 2
 4 متوفرة %62 0.697 3.11 التوزیع 3
 2 متوفرة %63 0.741 3.16 تخفیض جودة المنتج 4

 متغیر استراتیجیة التسویق العكسي



 %64 الاھمیة النسبیة 0.538 الانحراف المعیاري 3.19 الوسط الحسابي

 

 سمعة العلامة التجار�ةخلاصة متغیر -ثانیا:

تشـــــیر اجا�ـــــات عینـــــة الدراســـــة والمبینـــــة فـــــي جـــــدول () ادراك العینـــــة المدروســـــة لأهمیـــــة الاهتمـــــام فـــــي 

 شــــــراء معــــــاملات إدراك إلــــــى, ممــــــا �عنــــــي توجــــــه العینــــــة المدروســــــة التجار�ــــــة للعلامــــــة الاحســــــانُ�عــــــد 

 غمــــوض وســــط المعلومــــات عــــن البحــــث تكــــالیف یــــوفر ممــــا ، غیرهــــا مــــن فائــــدة أكثــــر أنهــــا علــــى معینــــة

) وانحـــــراف معیـــــاري بلـــــغ 3.27, وهـــــذا حـــــاز علـــــى وســـــط حســـــابي قـــــدره (المعلومـــــات فـــــي تناســـــق وعـــــدم

%) مـــــــــن ُ�عـــــــــد 65) مبینـــــــــا تناســـــــــق وانســـــــــجام اجا�ـــــــــات العینـــــــــة المدروســـــــــة نتیجـــــــــة تـــــــــوافر (0.604(

ـــــة للعلامـــــة الاحســـــان ـــــعالتجار� ـــــة ان جمی ـــــات العین ـــــر  , �مـــــا اتضـــــح مـــــن خـــــلال اجا�  ســـــمعةا�عـــــاد متغی

-6) واهتمـــــــام نســـــــبي (3.27-3.16حصـــــــلت علـــــــى وســـــــط حســـــــابي تـــــــراوح بـــــــین ( التجار�ـــــــة العلامـــــــة

 �حیــــــث ، العالیــــــة �ــــــالجودة الإ�جابیــــــة الســــــمعة ر�ــــــط) لیشــــــیر الــــــى ادراك العینــــــة المدروســــــة لأهمیــــــة 65

 .مشتر�اتهم عن �الرضا �شعرون 

وتأسیســــــا علــــــى مــــــا تقــــــدم یتضــــــح مــــــن اجا�ــــــات العینــــــة المدروســــــة ان الوســــــط الحســــــابي العــــــام لمتغیــــــر 

) ممــــــا �عنــــــي ادراك العینــــــة 0.591) و�ــــــانحراف معیــــــاري قــــــدره (3.22بلــــــغ ( التجار�ــــــة العلامــــــة عةســــــم

 الـــــــــذین للمســــــــتهلكین الاســــــــتهلاكالمدروســــــــة لأهمیــــــــة اســــــــتثمار ســــــــمعة العلامــــــــة مــــــــن اجــــــــل تحفیــــــــز 

 %).64, وهذا حاز على اهتمام نسبي مساوٍ لـ (السمعة حسنة تجار�ة علامة �ستخدمون 

 التجار�ة العلامة سمعة لمتغیر() الاحصاء الوصفي  جدول
الوسط  البعُد ت

 الحسابي
الانحراف 
 المعیاري

الاھمیة 
 النسبیة

مستوى 
 التوافر

ترتیب 
 الاھمیة

 2 متوفرة %63 0.666 3.16 موثوقیة العلامة التجاریة 1
 1 متوفرة %65 0.604 3.27 الاحسان للعلامة التجاریة 2

 التجاریة متغیر سمعة العلامة
 %64 الاھمیة النسبیة 0.591 الانحراف المعیاري 3.22 الوسط الحسابي

 



 اختبار الفرضیات-ثالثا:

 الاولىالفرضیة الرئیسة 
ســــــــمعة العلامــــــــة  توجــــــــد علاقــــــــة ارتبــــــــاط ذات دلالــــــــة احصــــــــائیة معنو�ــــــــة بــــــــین اســــــــتراتیجیة

 سمعة العلامة التجار�ةو التجار�ة
) وجــــود علاقــــة ارتبــــاط ذات دلالــــة احصــــائیة معنو�ــــة بــــین 32( جــــدولبینــــت النتــــائج المستعرضــــة فــــي 

التجار�ــــــة, وهــــــي علاقــــــة طرد�ــــــة قو�ــــــة ومقــــــدارها  العلامــــــة وســــــمعةســــــمعة العلامــــــة التجار�ة اســــــتراتیجیة

ــــــــــــد مســــــــــــتوى معنو�ــــــــــــة (0.736( ) المحســــــــــــو�ة والبالغــــــــــــة T), ممــــــــــــا �عنــــــــــــي ان قیمــــــــــــة (0.01) وعن

ســـــمعة علاقـــــة ارتبـــــاط بـــــین اســـــتراتیجیة  یـــــة, فضـــــلا عـــــن وجـــــودجدول) T) اعلـــــى مـــــن قیمـــــة (21.304(

ــــــة ــــــین (العلامــــــة التجار� ــــــة وتراوحــــــت ب  للعلامــــــة ) لبُعــــــد الاحســــــان0.615وا�عاد ســــــمعة العلامــــــة التجار�

وتأسیســــــا لمــــــا تقــــــدم �مكــــــن قبــــــول صــــــحة , التجار�ــــــة ) لبُعــــــد موثوقیــــــة العلامــــــة0.747التجار�ــــــة الــــــى (

 معنو�ـــــة احصـــــائیة دلالـــــة ذات تبـــــاطار  علاقـــــة توجـــــدالفرضــــیة الرئیســـــة الاولـــــى والتـــــي تـــــنص علــــى (

ــــین ــــة وســــمعةســــمعة العلامــــة التجار�ة اســــتراتیجیة ب ــــي التجار�ــــة العلام ــــق) ممــــا �عن  الأهــــداف تحقی

متطلبـــــات  یرضـــــي مـــــا وتقـــــد�م المســـــتهدفة الأســـــواق ورغبـــــات احتیاجـــــات معرفـــــة علـــــى �عتمـــــد التنظیمیـــــة

 .المنافسین من أفضل �شكل الز�ائن

 وسمعة العلامة التجار�ةسمعة العلامة التجار�ة() مصفوفة علاقة الارتباط العلاقة بین استراتیجیة  جدول

ار
معی

ال
 

الاعلانات  رفع السعر
 المضادة

تخفیض جودة  التوزیع
 المنتج

 استراتیجیة التسویق العكسي

 موثوقیة العلامة التجاریة
R .257** .627** .747** .717** .747** 
T 5.211 15.772 22.018 20.156 22.018 

 الاحسان للعلامة التجاریة
R .183** .536** .664** .550** .615** 
T 3.648 12.442 17.402 12.905 15.284 

 سمعة العلامة التجاریة
R .238** .628** .761** .685** .736** 
T 4.802 15.814 22.986 18.425 21.304 

Sig. (2-tailed)=0.000 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-
tailed). T= 2.364 N=386 

 



 

 

 الثانیةالفرضیة الرئیسة 

ـــة لاســـتراتیجیة  ـــة احصـــائیة معنو� ـــأثیر ذات دلال ـــة ت ـــةتوجـــد علاق وســـمعة في ســـمعة العلامـــة التجار�

 العلامة التجار�ة

ســــــــمعة العلامــــــــة  اســــــــتراتیجیة تــــــــأثیر یوضــــــــح الــــــــذي للدراســــــــة الهیكلــــــــي النمــــــــوذج()  الجــــــــدول یوضــــــــح

 الـــــى المســـــتقلة المتغیـــــرات مـــــن الواحـــــد الاتجـــــاه ذات الاســـــهم امـــــا, التجار�ـــــة العلامـــــة ســـــمعة فيالتجار�ـــــة

ــــــر  ســــــمعة متغیــــــر اعلــــــى الظــــــاهرة القیمــــــة امــــــا, المعیار�ــــــة الانحــــــدار معــــــاملات فتمثــــــل المعتمــــــد المتغی

 المعیار�ــــــــة �المعــــــــاملات تســــــــمى التـــــــي) التحدیــــــــد معامــــــــل(التفســــــــیر معامـــــــل فتمثــــــــل التجار�ــــــــة العلامـــــــة

ســــــــــــمعة العلامــــــــــــة  اســــــــــــتراتیجیة متغیــــــــــــر ان تُبــــــــــــین والتــــــــــــي) R2) (الفرضــــــــــــیات لاختبــــــــــــار تســــــــــــتخدم(

 ســـــــمعة متغیـــــــر علـــــــى تطـــــــرأ التـــــــي التغیـــــــرات مـــــــن%) 54.2( نســـــــبته مـــــــا تفســـــــیر علـــــــى قادرةالتجار�ـــــــة

ـــــة العلامـــــة ـــــة المعنی ـــــدى العین ـــــة ل ـــــة النســـــبة امـــــا, التجار�  لمســـــاهمات فتعـــــزى %) 45.8( والبالغـــــة المتبقی

 .الدراسة انموذج في داخلة غیر اخرى  متغیرات

ــــالغ) β( الحــــدي المیــــل معامــــل قیمــــة �ــــان()  جــــدول خــــلال مــــن �لاحــــظ كمــــا , ممــــا �عنــــي )0.838( الب

 الانحرافــــــات مــــــن واحــــــدة وحــــــدة �مقــــــدارســــــمعة العلامــــــة التجار�ة اســــــتراتیجیة تــــــوافر مســــــتو�ات ز�ــــــادة ان

ـــــــة ـــــــى ســـــــیؤدي المعیار�  وحـــــــدة مـــــــن%) 83.8( التجار�ـــــــة بنســـــــبة العلامـــــــة ســـــــمعة مســـــــتو�ات ز�ـــــــادة إل

 الهیكلــــــي النمــــــوذج مخرجــــــات علــــــى و�نــــــاء), 0.023( قــــــدره معیــــــاري  و�خطــــــأ, واحــــــد معیــــــاري  انحــــــراف

 مــــــــن الرا�عـــــــة الرئیســــــــة الفرضـــــــیة تقبــــــــل  المعتمـــــــد والمتغیــــــــر المســـــــتقل المتغیــــــــر بـــــــین التــــــــأثیر لعلاقـــــــة

 .التأثیر فرضیات

 في سمعة العلامة التجار�ةسمعة العلامة التجار�ة() نتائج تحلیل تأثیر استراتیجیة  جدول



الاوزان  المسار
 المعیار�ة

الخطأ 
 المعیاري 

القیمة 
 الحرجة

معامل 
 R2التحدید 

الاحتمالیة 
)P( 

 التسویق استراتیجیة
 العكسي

سمعة العلامة  --->
 التجار�ة

0.838 0.023 36.435 0.542 0.001 

 الاستنتاجات والتوصیات

 الاستنتاجات

ــــــــین اســــــــتراتیجیة -1 ــــــــة ب ــــــــة معنو� ــــــــاط ذات دلال ــــــــائج وجــــــــود علاقــــــــة ارتب ســــــــمعة العلامــــــــة اظهــــــــرت النت

 الز�ــــــون  إدراك لأهمیــــــة تحســــــین, ممــــــا �عنــــــي ادراك العینــــــة المدروســــــة التجار�ــــــة العلامــــــة ســــــمعةالتجار�ةو 

 .للمنتج

ممــــا التجار�ــــة  العلامــــة ســــمعةفي ســــمعة العلامــــة التجار�ــــةوجــــود تــــأثیر مباشــــر معنــــوي لاســــتراتیجیة -2

ــــة المدروســــة تجــــاه  ــــي توجــــه اهتمــــام العین ــــة للز�ــــائن قیمــــة تقــــدم�عن ــــى تحــــافظ �طر�ق  مــــن كــــل رفاهیــــة عل

 عـــــــن وتثقیــــــف توعیــــــة تحســــــنها, ممــــــا ســـــــاهم فــــــي تجــــــاه قیــــــام الشـــــــر�ة �حمــــــلات أو والمجتمــــــع الز�ــــــون 

 .للمنتج المفرط الاستهلاك

ـــــر مباشـــــر لاســـــتراتیجیة -3 ـــــأثیر غی ـــــائج وجـــــود ت ـــــةفي بینـــــت النت  العلامـــــة ســـــمعةســـــمعة العلامـــــة التجار�

 الطلــــب تقلیــــل إلــــى الهادفــــة الجهــــودممــــا �عنــــي اهتمــــام العینــــة المدروســــة فــــي بــــذل المز�ــــد مــــن التجار�ــــة 

 إلــــى یــــؤدي أو المنــــتج علــــى الطلــــب �ســــاوي  المنــــتج مــــن كافیــــة كمیــــة وجــــود عــــدم �ســــبب, المنــــتج علــــى

 الاقتصاد. على كبیر ضرر له �كون  قد أو صحیة مشاكل

ـــــة,  المكمـــــلات علـــــى الشـــــراء تقلیـــــل بهـــــدف الاســـــعار ز�ـــــادة توجـــــه الشـــــر�ة الـــــىبینـــــت النتـــــائج -4 الغذائی

 .المنتج لجودة المستهلك فضلا عن هذا فان هذه الز�ادة قدر تؤثر على نظرة

 عـــــدم مثـــــل معینـــــة خدمـــــة او ســـــلعة اســـــتخدام �عـــــدم للز�ـــــائن النصـــــح اهتمـــــام العینـــــة المدروســـــة بتقـــــد�م-5

ـــــــغ �اســـــــتهلاك او الطبیـــــــة المنتجـــــــات �اســـــــتهلاك الأفـــــــراط  الأضـــــــرار ذات الكحـــــــول او المخـــــــدرات او التب



 النشـــــــــرات او والمنشـــــــــورة المطبوعـــــــــة الإعلانـــــــــات طر�ــــــــق عـــــــــــــــن ذلـــــــــك و�ـــــــــــــــــتم ، الخطیـــــــــرة الصـــــــــــــــــحیة

 .التحذیر�ة

 ســـــــهولة وتقلیـــــــل ، تـــــــوفراً  أقـــــــل المنـــــــتج لجعـــــــل التوز�ـــــــع مـــــــن لأهمیـــــــة الحـــــــدادراك العینـــــــة المدروســـــــة -6

 الكمیـــــة مـــــن والحـــــد ، الخـــــدمات/  للســـــلع الإجمالیـــــة الكمیـــــة مـــــن والحـــــد ، معینـــــة خـــــدمات إلـــــى الوصـــــول

 أولاً  �ـــــأتي مـــــن أســـــاس علـــــى للز�ـــــائن تخصـــــیص نظـــــام �اســـــتخدام الحجـــــز أنظمـــــة و�دخـــــال ، ز�ـــــون  لكـــــل

 اســـــــتراتیجیة و�ضــــــع ، الز�ـــــــائن عــــــدد إجمـــــــالي و�حــــــد ، الإجمالیــــــة الســـــــعة مــــــن �حـــــــد ممــــــا ، أولاً  �خــــــدم

 أخرى. مصادر استخدام لتشجیع

 لاســـــتخدامه بدیلـــــة طـــــرق  عـــــن البحـــــث خـــــلال تخفـــــیض جـــــودة المنـــــتج مـــــناهتمـــــام العینـــــة المدروســـــة -7

ــــــى ــــــادة مــــــرات عــــــدة اســــــتخدامه إعــــــادة �مكــــــن حت ــــــذلك المنســــــو�ة القیمــــــة وز� ــــــتج, او إنشــــــاء ل  أ�عــــــاد المن

 فـــــي الموجـــــودة الضـــــارة المـــــواد كمیـــــة اســـــتبدال أو تقلیــــل أو المنـــــتج مـــــن أقـــــل كمیـــــة علـــــى تحتـــــوي  جدیــــدة

 المنتج.

 ز�ـــــادة ممارســـــة الوقـــــت نفـــــس وفـــــي الطلـــــب مـــــن للحـــــد المنـــــتج ســـــعر بز�ـــــادةتوجـــــه العینـــــة المدروســـــة -8

 المـــــواد مـــــن مـــــنخفض محتـــــوى  علـــــى �حتـــــوي  الـــــذي المنـــــتج علـــــى والامتیـــــازات الترو�جیـــــة العـــــروض فـــــي

 .أصغر �أ�عاد أو

ــــــة المدروســــــة لأهمیــــــة -9 ــــــة المنتجــــــات �عــــــض اســــــتهلاك ترشــــــیدادراك العین  تعتبــــــر التــــــي الــــــثمن المكلف

 أو والشخصـــــیة العامـــــة �الصـــــحة تضـــــر التـــــي المنتجـــــات أو النـــــادرة المنتجـــــات أو الاقتصـــــاد علـــــى عبئـــــا

 المنزلیة. المغذ�ات أو المنتجات لبعض العقلاني غیر الاستهلاك حتى

 المنظمـــــــة فـــــــي المصـــــــلحة أصـــــــحاب ومواقـــــــف وتصـــــــورات لآراء العینـــــــة المدروســـــــة تجمیـــــــعاهتمـــــــام -10

 الإعــــــــــلام ووســــــــــائل والناشــــــــــطین المجتمــــــــــع وأعضــــــــــاء والمســــــــــتثمر�ن والمــــــــــوردین والز�ــــــــــائن والمــــــــــوظفین

 الآخر�ن المصلحة وأصحاب



 

 

 التوصیات

ـــــى جـــــذب الاستحســـــان -1 ـــــدرة العلامـــــة عل الكبیـــــر مـــــن قبـــــل ضـــــرورة ادراك العینـــــة المدروســـــة لأهمیـــــة ق

ممــــا یتطلــــب اهتمــــام العینــــة المدروســــة بتوجــــه الز�ــــان لمعالجــــة المشــــاكل الخاصــــة �العلامــــة مــــن  الز�ــــائن

 خلال الاستجا�ة لها �شكل حذر.

ـــــــي تحســـــــین -2 ـــــــة المدروســـــــة الاهتمـــــــام ف ـــــــى العین وتحســـــــین  للمنظمـــــــة الاجتمـــــــاعي الوضـــــــعیتعـــــــین عل

ــــــذات تحقیــــــق لتعز�ــــــز ار�احهــــــا, ممــــــا یتطلــــــب منهــــــا حــــــث الز�ــــــائن ــــــاط خــــــلال مــــــن الاجتمــــــاعي ال  الارتب

 .عالیة �سمعة تتمتع تجار�ة �علامة

 فــــــي الشــــــراء عملیــــــات تكــــــرار فــــــي الز�ــــــون  رغبــــــةضــــــرورة ادراك العینــــــة المدروســــــة لأهمیــــــة تحســــــین -3

ممـــــا یتطلــــــب ادراك العینـــــة المدروســــــة لأهمیـــــة تــــــوفیر المعلومـــــات والمعرفــــــة الضـــــرور�ة تجــــــاه المســـــتقبل 

 یة وطر�قة استخدامها دون الاضرار في الجسم.اهمیة المكملات الغذائ

 علیـــــه الحصـــــول تـــــم مـــــا علـــــى بنـــــاءً  خدمـــــة أو ســـــلعة شـــــراء إعـــــادةضـــــرورة اهتمـــــام العینـــــة المدروســـــة -4

 إلــــى و�میــــل ، والخــــدمات الســــلع هــــذه علــــى للحصــــول ســــعر اعلــــى واســــتعداده لــــدفع ، الشــــر�ة نفــــس مــــن

 .�انتظام �ه القیام

 خـــــــلال مـــــــن معـــــــین ســـــــلوك تحقیـــــــق تجـــــــاه الز�ـــــــائن دراســـــــة موقـــــــفیتعـــــــین علـــــــى العینـــــــة المدروســـــــة -5

 التجزئة. �ائع مع متكررة شراء عملیات في الانخراط

 الناحیــــــة مــــــن فائــــــدة أكثــــــرالتجار�ــــــة  العلامــــــة ســــــمعة تحســــــینضــــــرورة اهتمــــــام عینــــــة الدراســــــة تجــــــاه -6

 اجـــــل �اســـــتمرار, ممـــــا یتطلـــــب القیـــــام بدراســـــات مســـــتمرة مـــــن جـــــدد ز�ـــــائن عـــــن البحـــــث مـــــن الاقتصـــــاد�ة

 التجار�ة العلامة سمعةل �الصناعة الخاصة أو/ و الجدیدة المبررات من المز�د على العثور

 



REFERENCES 

1. Armstrong, E. K., & Kern, C. L. (2011). Demarketing manages visitor demand 
in the Blue Mountains National Park. Journal of Ecotourism, 10(1), 21-37.  
 

2. Chaudhry, P. E., Cesareo, L., & Pastore, A. (2019). Resolving the jeopardies 
of consumer demand: Revisiting demarketing concepts. Business Horizons, 
62(5), 663-677.  

3. Aboud, Z. A. R., & Ayyez, S. T. (2019). The effect of Demarketing in 
Reducing Consumption of Medical Products through Consumer Culture 
(Applied Study in the Public Health Sector/Babil Governorate). SCOPUS 
IJPHRD CITATION SCORE, 10(01), 717 

4. Hall, C. M., & Wood, K. J. (2021). Demarketing tourism for sustainability: 
Degrowing tourism or moving the deckchairs on the 
titanic?. Sustainability, 13(3), 1585 

5. Salem, M. Z., Baidoun, S., & Almuzaini, R. F. (2018). Water Consumption 
Demarketing Strategies with Reference to the Gaza Strip, Palestine. Polish 
Journal of Environmental Studies, 27(1).  

6. Lindberg, F., & Seeler, S. (2021). Demarketing Strategy As a Tool to Mitigate 
Overtourism–An Illusion?. In Overtourism as Destination Risk. Emerald 
Publishing Limited.  

7. AL-Samydai, M., Yousif, R., & Jordan, J. (2018). The role of demarketing in 
reducing electricity demand. International Journal of Business and 
Management, 13(1), 209-217 

8. Weiler, B., Moyle, B. D., Scherrer, P., & Hill, M. (2019). Demarketing an 
iconic national park experience: Receptiveness of past, current and potential 
visitors to selected strategies. Journal of Outdoor Recreation and Tourism, 25, 
122-131 

9. Seeletse, S. M. (2016). Demarketing strategy to develop perceived product 
reputation: Applications in three distinct environments. Problems and 
perspectives in management, (14, Iss. 4 (contin.)), 230-235 

10. Kirchner, T. A. (2016). Unintentional demarketing. In Demarketing (pp. 197-
213). Routledge.  
 

11. Amblee, N., & Bui, T. (2008). Can brand reputation improve the odds of being 
reviewed on-line?. International Journal of Electronic Commerce, 12(3), 11-
28.  



12. Veloutsou, C., & Moutinho, L. (2009). Brand relationships through brand 
reputation and brand tribalism. Journal of Business Research, 62(3), 314-322 

13. Afzal, H., Khan, M. A., ur Rehman, K., Ali, I., & Wajahat, S. (2010). 
Consumer's trust in the brand: Can it be built through brand reputation, brand 
competence and brand predictability. International business research, 3(1), 43. 

14.  Han, S. H., Nguyen, B., & Lee, T. J. (2015). Consumer-based chain restaurant 
brand equity, brand reputation, and brand trust. International Journal of 
Hospitality Management, 50, 84-93 

15. Sengupta, A. S., Balaji, M. S., & Krishnan, B. C. (2015). How customers cope 
with service failure? A study of brand reputation and customer 
satisfaction. Journal of Business Research, 68(3), 665-674.  

16. Jurisic, B., & Azevedo, A. (2011). Building customer–brand relationships in 
the mobile communications market: The role of brand tribalism and brand 
reputation. Journal of Brand Management, 18(4), 349-366.  

17. Mahmood, A., & Bashir, J. (2020). How does corporate social responsibility 
transform brand reputation into brand equity? Economic and noneconomic 
perspectives of CSR. International Journal of Engineering Business 
Management, 12, 1847979020927547.  

18. Amblee, N., & Bui, T. (2008). Can brand reputation improve the odds of being 
reviewed on-line?. International Journal of Electronic Commerce, 12(3), 11-
28.  

19. Zhang, M., & Ngwese, E. R. (2007). Brand reputation in international 
marketing case of Mobile telephone companies.  

20. Martínez-Ferrero, J., & García-Sánchez, I. M. (2018). The level of 
sustainability assurance: The effects of brand reputation and industry 
specialisation of assurance providers. Journal of Business Ethics, 150(4), 971-
990.  

21. Foroudi, P. (2019). Influence of brand signature, brand awareness, brand 
attitude, brand reputation on hotel industry’s brand performance. International 
journal of hospitality management, 76, 271-285.  

22. Naznin, S. K. (2019). The Impact of Brand Reliability and Brand Intention on 
Brand Loyalty, Brand Equity, and Overall Customer Satisfaction: A Study on 
Mobile Telecommunication Service Industry of Bangladesh.  

23. Cvitanović, P. L. (2018). Perceived brand reliability of insurance companies as 
customer loyalty factor. EFZG working paper series, (06), 1-12.  



24. Tschannen-Moran, M., & Gareis, C. R. (2015). Faculty trust in the principal: 
An essential ingredient in high-performing schools. Journal of Educational 
Administration, 53(1), 66-92.  

25. Theemling, R. (2013). The use of online social media and expatriate 
adjustment and integration in the Netherlands. Unpublished master’s thesis). 
Erasmus University Rotterdam.  

26. Yadollahi, M., Farhoudian, S., Barkhordari, S., Gholamali, I., Farhadnejad, H., 
& Motasadizadeh, H. (2017). Facile synthesis of chitosan/ZnO bio-
nanocomposite hydrogel beads as drug delivery systems. International journal 
of biological macromolecules, 82, 273-278.  

27. Zakrzewska-Bielawska, A. (2020). Wybory strategiczne w relacyjnej orientacji 
przedsiębiorstwa. Handel Wewnętrzny, 368(3/2), 181-192.  

28. Gustafsson, A. (2020). Investigating the emerging COVID-19 research trends 
in the field of business and management: A bibliometric analysis 
approach. Journal of Business Research, 118, 253-261.  

29. Gillespie, S., Keats, E. C., D'Alimonte, M. R., Menon, P., ... & Bhutta, Z. A. 
Heidkamp, R. A., Piwoz, E., (2020). Mobilising evidence, data, and resources 
to achieve global maternal and child undernutrition targets and the Sustainable 
Development Goals: an agenda for action. The Lancet, 397(10282), 1400-
1418.  

 


