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 مستهلك السوداني للشراء ال نيةالابتزاز التسويقي و  العلاقة بين

 بابكر اليسع الخليفة مفضل

 السعوديةالمالكة العربية  الجوف ||جلمعة ||  عمال دارة ال إ قسم

طبقت الدراسة عملى عمينة عمشوائية  السوداني.شراء المستهلك ونية الابتزاز التسويقي  العلاقة بين عملى للتعرفهدفت الدراسة  :خصلالم

 استبلنة( 67عمدد ) عملىتم الحصو   ( زبون.100)الدراسة بلغت عمينة  السودان.الشلي في  بيعمحلات  عملىزبلئن الذين يترددون المن 

ضلع متغيرات الدراسةتم  . وقد%67صللحة للتحليل بنسبة استرداد بلغت 
ْ
سلليب الاحصلئية أهاهل تحليل مجاوعمة من ال إلى  إِخ

لدى وجود عملاقة ضعيفة بين الابتزاز التسويقي إلى  توصل البلحث وقد، ( spssكال تم اختبلر الفرضيلت بلستخدام برنلمج، الارتبلط

وبدرجة  تعال عملى جذب الزبون  التسويقي الرسة الابتزاز مإلى أن  توصلت الدراسة فقد، السوداني شراء المستهلك ونيةبلئعلت الشلي 

والإغراءات وكل صور الابتزاز ، الخداع التسويقي لسلليبالزبون  اكتراثالدراسة عمدة توصيلت منهل ضرورة عمدم  وقد اقترحت ضعيفة.

 المجتاع.ى عمل بجلنب تأثيرهل السلبي، الزبون عملى  نسبة لثلرهل الملدية والاجتالعمية والنفسية، العلطفي

 الزبون ، شراءنية ال، الابتزاز التسويقي :الكلمات المفتاحية

: المقدمة:
ً
 أولا

غواء والخداع التسويقي من الإ و ، غراءالإ ووسلئل ، في عمللم اليوم أصبح الزبون يتعرض لحللات الاستغلا 

 عمن ، المنتجقبل مسوّق 
ً
إلى  الزبون  كال يتعرض، بعواطفهالزبون في محلولة للتلاعمب  عملىي محلولات للتأثير أفضلا

، )الفقيري التسويقية بين البلئع والمشتري.  العلاقلت عملىتؤثر  التي لغة الجسدالاتصللات التسويقية غير الكلامية مثل 

2015). 

بلئع )من أطراف العلاقلت التسويقية  يتطلب طرفينو فراد والمؤسسلت التسويقي بواسطة ال  الابتزاز يالرس 

بعض فإن  كذلك، سلوك الزبون حتي تزداد مبيعلتهم .عملى  يالرس مندوبي المبيعلت هذا الابتزاز للتأثير  فقد، ومشتري(

والزبون تستغل  وّق الموظفين والعالاء فتسود عملاقة عملطفية قوية بين المسعملى  المؤسسلت والمنظالت تالرس الابتزاز 

تخسر المدي الطويل قد عملى  ولكن، لدة وقتيةوتحقق له سع للزبون المؤسسة هذه العلاقة لبيع منتجلت تضر ب

دوية الفلسدة للزبلئن فهي تعرف كذلك توجد بعض المؤسسلت التي تبيع ال ، الثقةعملى  المؤسسة ولاء الزبون القلئم

 ذلك ولا تخبر زبلئنهل بذلك خو 
ً
هم في حللة عمدم استخدام إقنلعممن فقدانهم في المستقبل . وفي بعض الاحيلن تقوم ب فل

 .(Arkow,2014:14)تعرضون لمشلكل صحية في المستقبل ي ربالدوية ال هذه 

 والعقلية المستويلت العلطفية  عملىخلق الشعور الشخص ي بللرفلة  عملىالقدرة  لقد أصبحت
ً
 اسلسي عململا

ً
 ل

 ثر أفللابتزاز العلطفي للزبون يترك ، وّقينفي فلعملية اداء المس
ً
 نفس الزبون )الضحية( ويضر به نفسيعملى  ا

ً
 واجتالعمي ل

ً
 ل

. لكل
ً
المستهلك للانتج شراء  إعملدة ونية التسويقي ذلك ظهرت فكرة الدراسة التي تدرس العلاقة بين الابتزاز  وملليل

 وّق.يعرضه المس الذي

 الدراسة:مشكلة 

الزبلئن من  ةمقدر نسبة أن  اتضح، سواق الخرطومأمن خلا  الدراسة الاستطلاعمية التي قلم بهل البلحث في 

وخلصة الزبلئن الذين يعلنون من الفراغ ، )بلئعلت الشلي( وّقينن لظلهرة الابتزاز التسويقي من قبل المسيتعرضو 
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 مفضل (25) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

 وُجِد  الابتزاز  ذلك منوعملي الرغم ، تعرض الزبلئن لمالرسلت الابتزاز الملدي اتضحفقد ، الروحي والعلطفي وفراغ الوقت

 هنلك تكرار أن 
ً
 عملى الزبون  الابتزاز التسويقييشكل آخر ب ومن جلن، .للشراء من قبل الزبلئن  ا

ً
الدرجة التي إلى  ضغطل

وبللتللي تصبح مالرسة الابتزاز ، يزيدأو  يستجيب فيهل الزبون لهذا الابتزاز وقد ينخفض ولائه للانتجأن  ياكن

حو  السئلة لذلك ظهرت مشكلة الدراسة . معللجة هذه المشكلة تدور ، الشراء إعملدةنية عملى  التسويقي غير ظلهرة

 التللية:

 .الخرطوم؟ والقهوة في العلصاةالشلي  اللائي ياتهن بيع بلئعلتال ىمل درجة الابتزاز التسويقي لد (1)

 والقهوة في الخرطوم؟ملكن بيع الشلي أ عملىالزبلئن الذي يترددون لدى الشراء  إعملدةنية مستوى  مل (2)

الزبلئن الذي لدى الشراء  إعملدةنية وّقين و المسلدى بين الابتزاز التسويقي  يةرتبلطاهل توجد عملاقة  (3)

 . والقهوة؟ملكن بيع الشلي أ عملىيترددون 

 الدراسة:  فرضية

 الآتي: عملىفرضية الدراسة  تنص

 المستهلك السوداني . ىلد الشراء إعملدةنية الابتزاز التسويقي و ذات دلالة إحصلئية بين  هنلك عملاقة

 أهداف الدراسة: 

 التللية:تحقيق الهداف إلى  تهدف هذه الدراسة

 العلصاة الخرطوم؟ والقهوة فيبلئعلت الشلي لدى التعرف عملى درجة الابتزاز التسويقي  (1)

  والقهوة ؟ملكن بيع الشلي أ عملىيترددون  نالزبلئن الذيلدى نية الشراء مستوى  عملى التعرف (2)

 إعملدة نيةو  )بلئعلت الشلي( ينوّقالمس الذي يالرس من قبلبين الابتزاز التسويقي  عملاقة الارتبلط اختبلر  (3)

 . والقهوة بللعلصاة الخرطوم؟الزبلئن الذين يتعلملون مع بلئعلت الشلي لدى الشراء 

 أهمية الدراسة: 

 التللية:تعتبر هذه الدراسة من الدراسلت المهاة نسبة للأسبلب 

أهاية خلصة  بالدراسة تكتسهذه فإن  لذا، مثل هذه الدراسلت في وفجوة عمايقة هنلك ندرة ملحوظة -1

كال تستخدم ، الفراغ لان الدراسة من الدراسلت القليلة التي تنلولت الابتزاز التسويقي للزبون  هذا ملء في

 المجل .بحلث جديدة في هذا أنتلئج الدراسة في إفلدة البلحثين وظهور 

وع وإخضلعمه الموضهذا ولعل دراسة ، تحظي بللدراسةالمواضيع التي لم  موضوع الابتزاز التسويقي من -2

 الذي يلحقه بللآخرين ملليوالضرر تأثير هذا المفهوم  تكان في، له أهايهللدراسة التطبيقية 
ً
 واجتالعمي ل

ً
 ل

هايتهل من أكلدياية تستاد أعد تحليل رؤية الزبلئن إضلفة ت عمليه، الذات والمجتاع عملىبجلنب تأثيره 

 المجتاع.عملى  هذا الموضوع تأثير  هايةأ

 للقلئاين عملى الامر في اتخلذ القرارات الإدارية المنلسبة.نتلئج وتوصيلت  -3
ً
 هذه الدراسة تكون عمونل

  الدراسة:حدود 

المدن الخرى  دون عملصاة السودان الخرطوم  فيالدراسة عملى عمينة من الزبلئن  اقتصرت الحدود المكانية: -أ 

عمدد السكلن أن  كال، لبحوثاالمدن في السودان وتعتبر مرتع لكثير من  أكبر ن هذه العلصاة هي ة ل نسب
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 مفضل (26) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

 في هذه المدينة يحتل  والنشلط الاقتصلدي
ً
وانتشلره عملى رقعة  الدراسة عمن اتسلع مجتاع الصدارة. فضلا

 واسعة.جغرافية 

 استهلاككثر الهم الزبلئن الذكور دون الإنلث لان الذكور  ىالدراسة عمل اقتصرت ة:الحدود البشري -ب 
ً
نتجلت لمل

 الزبلئن الذكور.ع البيلنلت من وجهة نظر يتم تجاوبللتللي ، والقهوةبلئعلت الشلي 

 م.2017تتاثل الحدود الزملنية في العلم الذي أجريت فيه هذه الدراسة وهو العلم  الحدود الزمانية: -ج 

 :منهجية الدراسة

 ، التحليليعمتاد البلحث عملى المنهج الوصفي ا
ً
الميداني في جاع البيلنلت  سلوب عمن استخدام ال فضلا

وقد تم ، الاستبلنة كأداة تدعمموبللاعمتالد عملى المقلبلة ، ه الدراسةملائاة لتحقيق أغراض هذ استبلنةلاعمتالد عملى بل

 الدراسة.التي لهل عملاقة باوضوع  والرسلئل العلايةالمراجع والدوريلت والمجلات العلاية إلى  الرجوع

 الدراسة:مجتمع وعينة 

بللعلصاة ملكن بيع الشلي والقهوة أبشكل مستار عملى و يترددون  الزبلئن الذين في الدراسةيكان مجتاع 

 100حيث قلم البلحث بتوزيع ، الدراسةعمينة الدراسة فقد تم اختيلرهل بطريقة عمشوائية من مجتاع  أمل، الخرطوم

 من الاستبلنلت فلقدالسبة أمل ن، من عمينة الدراسة% 67بنسبة  زبون  67 استجلبوقد ، عمينة الدراسة عملى استبلنة

التحفظ  أسلوب الزبلئن حيث استخدم بعض، عمينة الدراسةإلى  هذه النسبة ارتفلعويعزى البلحث ، %33بلغت 

بعض إلى  صعوبة الوصو  التي واجههل البلحث يضل من الصعوبلت أ، بحجج مختلفة الاستبلنةتعبئة  فيللاشلركة 

إلى  بللإضلفة، العربية بلللغة ندرتهل مع، دورهل إثراء الموضوعباق المراجع المتخصصة ذات الصلة بللموضوع التي كلن

مع  هذه الدراسةمقلرنة نتلئج كل ذلك جعل البلحث يواجه صعوبة في ، يندرة الدراسلت السلبقة عمن الابتزاز التسويق

 .توصلت اليهل الدراسلت السلبقة  التيالنتلئج 

: الدراسات 
ً
  السابقة:ثانيا

النحو الذي تنلولته هذه الدراسة ولكن  عملىراسة سلبقة تتنلو  الابتزاز التسويقي د عملى البلحث لم يعثر 

وقد تم تنلولهل كدراسلت سلبقة ، الدراسةجزء من  يوه المستهلك شراء يةهنلك بعض الدراسلت لهل عملاقة بن

أهم النتلئج التي  تم استعراضهل للوقوف عملى، بلعمتبلرهل دراسلت مقلربة للدراسة الحللية وذات عملاقة بللموضوع

 التللي:عملى النحو هذه الدراسلت  وياكن إدراج، إليهلتوصلت 

شراء الخدملت في مجل  خدملت الهلتف  إعملدةالعلاقة بين ولاء العايل و  بعنوان: (2004، آخرونو دراسة )كيم . 1

وتوصلت ، الخدملتشراء  إعملدةتقديم ناوذج يفسر ولاء العايل و إلى  هدفت الدراسة، الجنوبيةالمحاو  في كوريل 

 إعملدةنية إلى  وهذا يؤدي، كلال زاد رضل العايل عمن الخدمة زاد معه ولاء العايل لمقدم خدمة الاتصللاتإلى أنه  الدراسة

 الخدملت. المستهلك لهذه شراء

لقلء الضوء إإلى  هدفت الدراسة الشراء.العلاقة بين جودة الخدمة الالكترونية ونية  بعنوان: (2007حسان دراسة ) .2

عملى أبعلد جودة الخدمة الالكترونية التي تؤثر عملى نية الشراء في ظل بيئة التجلرة الالكترونية وذلك من خلا  اقتراح إطلر 

أهم أبعلد جودة الخدمة الالكترونية أن  مجاوعمة من النتلئج منهلإلى  الدراسة تولقد توصل، العلاقةمفلهيمي يوضح تلك 

وهذه ياكن ، والمتعة والاستعداد التكنولوجي، الموقعودعمم العايل ومحتوى ، والاعمتالدية، والاستثالر، الموقعهي تصايم 

 رضل العايل ونية الشراء. عملى  اعمتبلرهل محددات تؤثر 
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 مفضل (27) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

ثر ابعلد أتحديد إلى  هدفت الدراسة الشراء. إعملدةتأثير العدالة في رضل الزبون ونية  بعنوان: (2009، دراسة )منصور . 3

تأثير مبلشر في الرضل عمن  التوزيع لهلعمدالة إلى أن  وتوصلت الدراسة، الخدمةنية الشراء واسترجلع  والرضل عملىالعدالة 

 إعملدةنية عملى  عمدالة الاجراءات لهل تأثير أن  ظهرت النتلئجأكال ، الشراء إعملدةنية  عملىتأثير غير مبلشر و ، الخدمةاسترجلع 

 الشراء.

ي من وجه نظر ردننية الشراء للاستهلك ال  عملىتأثير الابداع في المنتجلت  بعنوان: (2015، البطانيةعبوة و الدراسة ). 4

إلى أن  وتوصلت الدراسة، الشراءنية  عملىالابداع في المنتجلت  أثر معرفة إلى  هدفت الدراسة، يينردنال عمينة من الطلبة 

 ي.ردنال الابداع في تصايم المنتج يؤثر في نية الشراء للاستهلك 

 ابتزاز الزبون عملطفي بعنوان:( 2015، وحميددراسة )عبيد . 5
ً
 الجديد. طبقتوالحد منه بلستخدام تصنيف المنتج  ل

بنلء إلى  لدراسةقد هدفت او ، عمينة من الزبلئن الذين يتعلملون مع شركة ذروة الاقتصلد للاواد المنزلية عملىالدراسة 

عملى  والتعرف، الزبون وتحديد مؤشرات ومقلييس ابتزاز ، (ابتزاز الزبون وتصنيف المنتج الجديدلموضوع )معرفي  إطلر 

 ، كيفية تصنيف المنتج الجديد
ً
 العلاقة التأثيرية بين ابتزاز الزبون عملطفيمستوى  عمن اختبلر  فضلا

ً
وتصنيف المنتج  ل

لصنلف المنتجلت لهل تأثير في الحد  الزبون  معرفة وإدراكأن  :عمدة استنتلجلت منهلإلى  وقد توصلت الدراسة الجديد.

 مل يبحثو الزبلئن أن  كال تبين، المسوّق جهل همن المالرسلت التي قد ينت
ً
عمن المنتجلت التي تعطيهم الرضلء  ن دائال

كللطريقة التي لترغيب الزبون  ق المسوّ الطرائق التي يسلكهل بعض  هنلكإلى أن  توصلت الدراسة أيضل، الفوري

الصحة وتحسين الواقع البيئي والاسهلم في رفلهية المجتاع  موجب عملىهنلك منتجلت ذات تأثير بأن  المسوّق جهل هينت

 مال ينعكس إ
ً
 بشرائهل.في التزام الزبون  يجلبل

واحيهل عمن واقع كثير من ن فيدراسلت أجنيه وعمربية تبعد  هيغللبية هذه الدراسلت أن  مال سبق يتضح

ولم تتنلو  ، نية الشراءعملى  معظم الدراسلت السلبقة ركزتأن  كذلك يتضح للبلحث، السودان فيالحيلة التسويقية 

الابتزاز التسويقي وعملاقته بنية الشراء عملى عمكس الدراسة الحللية التي تركز عملى العالاء الذين يترددون وبشكل 

 وبذلك تعتبر ، هذا الموضوعتنلولت مال يعنى وجود فجوه في الدراسلت التي  ،ملكن بيع الشلي والقهوةأ عملى مستار

لدى الشراء  إعملدةأحد العيوب الرئيسية في الدراسلت السلبقة انهل لم تقم ببحث العلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية 

 
ً
مل الدراسلت السلبقة هي دراسلت أ، السودانالدراسة دراسة محلية تجرى في جاهورية أن  يتضح المستهلك. أيضل

الدراسة الحللية دراسة أن  كال، بيئلت أجنبية وهي دراسلت غير متقلربة مبلشرة مع الدراسة الحللية فيجريت أ

البلحث  دعي الذيمن هذه الدراسلت السلبقة هو وجود فجوات فيهل الامر  صفللمستخل، وارتبلطيه.حديثة وصفية 

 دراسة هذا الموضوع.ل

 
ً
 : الجانب النظري:ثالثا

 التسويقي:مفهوم الابتزاز 

از( في قلموس المعلني العربية تعني ( أن 2015، يشير )الفقيري  ة(الاِ )كلاة)اِبْتِز  لء 
 
ن لا ب بِد 

ْ
 لاحطمل اصأ، سْتِغ

ً
 ل

 وطبق، الاموا  بطريقة ابتزازيةعملى  الحصو  إلى  تشير 
ً
طريق مكلسب ملدية عمن عملى  الابتزاز هو الحصو  فإن  لذلك ل

 أهاهلعمدة أنواع  الابتزاز لهأن  (2015، فورورد)وتوضح  مؤسسلت .هذاأو  شخلصأأو  الإغراء والإكراه من شخص

، الابتزاز العقدي الديني، الابتزاز الاقتصلدي، الابتزاز السيلس ي، لكتروني، والابتزاز الإالابتزاز الملديو ، الابتزاز العلطفي

 و (، الضريبي )التسهيلات الائتالنية والضريبيةالابتزاز ، الابتزاز الائتالني
ً
الابتزاز التسويقي والذي نحن بصدد  أخيرا

 الدراسة . هذه في  لمل يعنيندراسته وهو 
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 مفضل (28) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

 لذلك، الابتزاز التسويقياختلف الكتلب من حيث تنلولهم لموضوع 
ً
تعريفلت الابتزاز  فلختلفت تبعل

يالرسهل ، المستهلك نيةوسلئل التلاعمب التي لا تتفق مع  كآفةأنه ى عمل فانهم من يعرف الابتزاز التسويقي، التسويقي

أفعل  يقوم أنه عملى  الابتزاز التسويقييعرف  (2015، عمبيد وحايد)أمل، في اتخلذ القرارات الشرائية للاستهلك المسوّق 

ويحدث الابتزاز ، ر بهمالحلق الضر  وبللتلليفعل ش يء عملى  اجبلرهمأو  المل  من المستهلكينعملى  للحصو   بهل البلئع

حسب رأي و ، والتهديد والخوف، موا  من شخص عمن طريق الإكراهأعملى  المسوّق عمندمل يحصل  التسويقي

(Mazetti,2014) عملى  مالرس الابتزاز العلطفي لا يهتم بسعلدة الزبون بقدر مل يهتم بللحصو  فإن  (2015، فورورد)و

تنجح هذه العالية دون أن  ولا ياكن هفردي غير الابتزاز التسويقي أي عمالية ثنلئية أن  مل يريده .وهنلك من يري 

 لذلك و ، للاستهلك المستهدف الفلعملةالمشلركة 
ً
، يتطلب الابتزاز التسويقي طرفين من أطراف العلاقلت التسويقيةتبعل

 وتلعب العواطف دور 
ً
 كبير  ا

ً
.وفي هذا من قبل المستهلك لذ قراء الشراء في الابتزاز التسويقي بلعمتبلرهل قوة دافعة لاتخ ا

 إقنلعاستخدام وسلئل أنه  ىالابتزاز التسويقي عمل (sherlekar & krishnamoorthy, 2014: 226) يعرف السيلق

المنظاة لان القرارات العلطفية  مبيعلت من أجل زيلدةلزبون الدى قرار الشراء عملى  للتأثير  المسوّق عملطفية من قبل 

شكل  أحد أعملى أنه  الابتزاز التسويقي (Liu,2010:300)في حين يعرف ، يلة الزبون وتدفعه للشراء.حعملى  تهيان

)ضحية( في آخرعملى  (البلئعيوقعهل شخص ) التيالتلاعمب النفس ي يحدث من خلا  استخدام وسلئل التهديد والعقلب 

 (Arkow,2014:14)ويعتبر  اقوية. هذسلوكه ويقع بين شخصين تجاع بينهال عملاقة شخصية عملى  محلولة للسيطرة

 .المعلصرة عمالية الابتزاز التسويقي ترتبط بعالية الخداع التسويقي التي تستخدمهل بعض المؤسسلت التسويقيةأن 

 
ً
والاتصللات غير ، استخدام وسلئل التلاعمب النفس يبأنه  لذلك يعرف البلحث الابتزاز التسويقي تبعل

الدوافع أن  وعمليه ياكن القو  ، أموالهعملى  ستاللة سلوك الزبون ومن ثم الحصو  غراءات لا وأشكل  الإ ، الكلامية

 المللية للاسوّقين تلعب دور كبير في مالرسلت الابتزاز التسويقي.

 :مسببات)محركات( الابتزاز التسويقي

، %76ين بنسبة قلئاة المبتز  تتصدر نسبة العزاب أن  (2017، الحليبيفراد المبتزين يشير)في تنلوله لنوعمية ال 

إلى  كال يشير ، الربعينإلى  تتراوح أعمالرهم بين العشرين الابتزاز وغللبية من يقعون ضحية ، يلي ذلك نسبة المتزوجين

 الابتزاز التسويقي يضر بللخرين نفسيأن  مال لاشك فيهو % من قضليل الابتزاز ترجع للفتيلت. 88أن 
ً
 واجتالعمي ل

ً
 ل

 ومللي
ً
 ثر أويترك ، جرياة في المجتاعانتشلر الإلى  ويؤدي، ل

ً
 كبير  ا

ً
، فقد حدد كل من )الحليبي، الضحية()نفس المبتزعملى  ا

  والامتنلع عمن، والروحي عمدة اسبلب للابتزاز منهل الفراغ العلطفي (2016، العبدلي)و (2017
ً
 الزواج طوا  الحيلة فضلا

 والصللات المغلقة والمقلهي الليلية التي لا تراقب اجتالعميوانتشلر المقلهي النسلئية ، الزواج والمغللاة بللمهور  أخرتعمن 
ً
، ل

، وضعف الوازع الديني لدى بعض البنلت والشبلب، وضعف المستوي التعليمي، الفشل الدراس يإلى  بللإضلفة

والرقلبة ، وضعف العلاقلت السرية، صدقلء السوءأو ، والتنشئة الاجتالعمية غير الصللحة، والحرملن العلطفي

وعمدم وجود التربية القلئاة عملى ، وغيلب لغة الحوار والتفلهم، السرةية بجلنب ضعف الدفء العلئلي وتفكك سر ال 

 ، المراقبة الذاتية والثقة من قبل الوالدين
ً
  .المحرم والاختلاط، عمدم وجود مشروعملت كلفية لاستثالر الطلقلت وأخيرا

 بالابتزاز التسويقي يرتبط سلأن  (Liu,2010:300)يوضح 
ً
في  فإنهلفللمنظالت التي تبتز زبلئنهل ، برفلهية الفرد ل

  الطويل ستفقد الرضلء عمنهل وعمن منتجلتهل من قبل الزبلئن . الجل

 ساليب الابتزاز التسويقي في المزيج التسويقي:أممارسات و 

 التسويقي .والترويج والتوزيع وتسمي عمنلصر المزيج ، والسعر، يتكون المزيج التسويقي من المنتج
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 مفضل (29) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

 ( في2009، العداقي)عمند تقديم المزيج التسويقي يلخصهل  الابتزازيةبعض المالرسلت  المسوّقينيستخدم 

 الآتي:

 حيلنأفي مجل  تطوير المنتج يقوم المسوق 
ً
تنتج عمن استعال  أن  بعدم الافصلح عمن المخلطر التي ياكن ل

استخدام الضغوط إلى  الخلدع والمضلل بللإضلفة عملانالإ  المسوّق يستخدم أن  وفي مجل  الترويج ياكن، السلعة

اختيلر السلع  عملىلتجلر التجزئة  تأثير يكون هنلك أن    التوزيع فياكنلمل في مجأ، الملتويةسلليب البيع أو ، العلطفية

 الاستعلاء والاستغلا .  من أجلوالتحكم في مدي توفر السلع 

تقديم  عملىمسؤولية التسويق لا تقتصر أن  (2006، لطلئي)ايوضح  للاسوّق في تنلوله للقيم الاخلاقية 

عمن  الابتعلدمنهل ، نقلط هلمه عملىوإنال تتجلوز ذلك لتشتال ، عملليةانتلج سلع ذات جودة أو  خدملت نوعمية راقية

سلليب التضليل والخداع أعمدم استغلا  المجتاع من خلا  أو  من شأنه الاضرار باصللح المجتاع أسلوبأي 

 ، والابتزاز
ً
 وبشفلفية معلنه.والمعطيلت باوضوعمية عمللية  وتنويره بللحقلئقعمن رعملية المجتاع  فضلا

 . ولغة الجسد الابتزاز التسويقي

المهلرة في فهم هذه اللغة أن  كال، تعد لغة الجسد من المور المهاة والسلسية في عماليلت التواصل

الابتزاز يتم من خلا  إلى أن  (Mazetti,2014:23)يشير  .التواصل واستخدامهل من الجزاء المهاة لنجلح عماليلت

 هذا البلئعخلصة عمندمل ياتلك  ههدافأجل تحقيق أالاستخدام اللفظي من أو  لغة الجسد (المبتز) استخدام البلئع

التسويق بين عملى عمالية  لهذه اللغةفهنلك تأثير ، لغة الجسد لهل دور في التسويق والمبيعلتأن  ذلك .يهإقنلعمقوة 

فكلال ، تشعره بللنفور أو أن  تشد الزبون أن  إمل جسديةحركلت  كلهلفتعلبير الوجه وطريقة الوقوف ، البلئع والزبون 

قبل  إو احترام  وتزيد منعمن ثقة البلئع بنفسه  أكثر  انطبلعثلبته تعطي  وطريقة الوقوفكلنت تعلبير الوجه هلدئة 

 للوصو  لحل وسطوعملدة مل يتم ، عملى السلع الزبون 
ً
 الإشلرة للالتزام بللشراء من خلا  لغة الجسد سواء أكلن التزامل

شراء منتج جديد. وأشهر عملاملت الالتزام هي العلاملت التي تد  عملى الاسترخلء مثل فرد أو  عمال خطة جديدةأو 

واهتالمه بللرسللة التي تنقل والتحرك لمقدمة الكرس ي فجايع هذه الحركلت تشير لإنصلت الزبون  المسوّق اليدين نحو 

 له. أمل إذا مل وضع الزبون قدم
ً
ذلك فإن  ،فوق الخرى وعمقد ذراعميه بإحكلم عملى صدره وتراجع للوراء في جلسته ل

 . سلوك ذلك الزبون عملى  وعملي رجل التسويق في هذه الحللة البحث عمن لغة أخري للتأثير ، فيه.البلئع لم يؤثر أن  يعني

 :الشراء إعادةنية 

في  المستهلك فيهل يتصرفشخص ي متعلق بللكيفية التي أو  يقصد بنية الشراء في التسويق بأنهل حكم ذاتي

هي مل نتوقع شرائه من نفس و ، الشراء إعملدةونية الشراء تاثل مل نفكر بشرائه من سلع وخدملت بنية ، المستقبل

ولاء العالاء يتعلق أن  ،(م2003، العلاقر )يشي السيلقوفي ذات  (.2008، )منصور السلع مره ثلنية أو  الخدملت

حصو  المنظاة عملى عمالاء ذوي مستويلت عمللية من إلى  بتكرار عمالية شراء العالاء من المنظاة ويؤدي هذا الولاء

وأن أو  خطوة لكسب ولاء العالاء هي تحقيق رضلئهم عمن المنظاة ، الولاء وبللتللي تحقيق زيلدة في المبيعلت

، كوتلر)وفي هذا الصدد يشير لهم.قيلم المنظاة بتقديم القياة المتوقعة  من خلا ويتحقق هذا الرضل ، ومنتجلتهل

حين  في، الشركةولاء العايل يتأثر بتكرار الشراء وأن الهدف من خلق ولاء العايل هو المحلفظة عملى عمالاء أن  (2000

لت عملانحيث تشكل الإ ، للعالاءالولاء  لب انخفلضأسبلت من عملانالمبللغة في تكرار الإ أن  (2009، يوضح )الطلئي

 عملى الزبون أو  المتكررة عمن نفس المنتج
ً
 عملانلل الزبون هذا يستجيب فيهل أن  الدرجة التي ياكنإلى  الخدمة ضغطل

وبللتللي قد ينخفض ولائه للانتج السلبق بتجريبه للانتج الجديد نتيجة مل يقدم إليه ، المتكرر عمن السلعة الجديدة

هنلك مجاوعمة من مسببلت إلى  (2003، ويضيف )مهران. عملانمن معلوملت متكررة عمن المنتج الجديد في هذا الإ 
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 مفضل (30) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

الخدمة بصفلت أو  نلتج بسبب تايز السعلة وولاء تايزي ، المعينوتصنيفلت الولاء منهل ولاء نلتج من الاسم التجلري 

بأن  (2003، مهرانويذكر ) التعود.نلتج عمن آخر و ، سةالمنلفوولاء نلتج عمن تكلفة تحو  المستهلك لسلعة ، معينة

 وهي:هنللك أربعة أنواع لولاء العايل 

 الخدمة.للتعرف عملى خصلئص جودة  ويتكون نتيجة المعرفي:الولاء  (1)

 إيجلبية.تحقق حللة من الرضل العلم وتكوين اتجلهلت  ويتحقق مع العاطفي:الولاء  (2)

ويتحقق في حللة قيلم العايل بللتوصية للآخرين بللتعلمل مع نفس مقدم الخدمة وفي  :النزوع ولاء (3)

 حللة قيلمه بتكرار الزيلرة .

وهو أعملى درجلت الولاء الذي يتكون مع تزايد عمدد مرات الزيلرة لنفس مقدم  الحقيقي:الولاء  (4)

 الخدمة مقلرنة بللمنلفسين.

ولاء العايل هو شعور بللارتبلط والقرب والانتالء نحو أن  من السرد السلبق لنواع الولاء يري البلحث

 حد كبير بولاء العايل. إلى  مرتبطة الشراء إعملدةنية وأن ، المؤسسلت التي يتعلمل معهل .

 أن  (2015، آخرونو  يري)طلعت
ً
  هنلك اهتالمل

ً
بدراسة المستهلك كأسلس  المنشآتمن جلنب  ملحوظل

وارتفلع معدلات ، الحديث للتسويق المفهومانتشلر الاهتالم في قد سلهم ذلك لتصايم استراتيجيتهل التسويقية و 

من العوامل التي تحدد اتخلذ الاتصللات التسويقية أن  (2015، آخرونو  ا ويري)طلعتهذ الجديدة.تقديم المنتجلت 

فإن  وبللطبع، ءالشرا موقف بجلنب طبيعة المشتري وطبيعة خصلئص السلعة وخصلئص المستهلكلدى  قرار الشراء

وقد يحدث ذلك خلا  عمالية البحث عمن ، هاية لمديري التسويقجلنب كبير من ال  عملىقرار الشراء الفعلي يصبح 

ردود الافعل  أن  اتخلذ قرار بعد الشراء كالأو  إرجلء الشراءإلى  المعلوملت ولكن القيود التي تواجه المستهلك قد تؤدي

 .عمدمهل أو  الشراء إعملدةنية إلى  يبعد تكوين الاتجلهلت للاستهلك تؤد

:
ً
 والمنهجية:التصميم  رابعا

وقد ، الدراسةعملى عمينة  الاستبلنلت تم توزيع ثم، السلم الخالس ي المتدرجعملى  استبلنة اعمتادتتم تصايم 

مراعملة تم كال ، عمينة الدراسةالتأثير عملى إجلبلت إلى  بطريقة لا تؤدى الاستبلنةترتيب العبلرات داخل  تم مراعملة

 ، الاستبلنةتصايم  الشكلية في العلاية والنواحي سسوال ، الشاو  ، الموضوعمية و
ً
لعينة النفسية  النواحيعمن  فضلا

الإجلبة  لعينة الدراسةنهلية الاستبلنة حتى يتثنى  في الشخصية لعينة الدراسةحيث تم وضع الخصلئص ، الدراسة

 تلقلئي
ً
 تردد.دون بو  ل

مل الجزء الثلني أ، عمبلرات لقيلس المتغير المستقل ويشتال عملىالجزء الاو   أجزاء.من ثلاثة  الاستبلنةتكونت 

 .الشخصية لعينة الدراسةالثللث البيلنلت  تنلو  الجزءفي حين ، يتكون عمبلرات لقيلس المتغير التلبع

 الاستبانة:ثبات 

 الآتي: (1) في الجدو   لخصهن، لفلكرونبلخ لقيلس مدى ثبلت المتغيراتأ تم استخدام اختبلر 

 الزبائن عينة نتيجة الثبات لاستبانة :(1)جدول 

 كرونباخ الفا للمقياسألفا معامل  عدد العبارات مفردات المقاييس لبعض المتغيرات

 0.73 8 الشراء إعادة نية

 0.84 11 الابتزاز التسويقي

 0.78  المجموع الكلى

 Spssمخرجات تحليل برنامج  علىاعداد الباحث بالاعتماد  المصدر: 
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 مفضل (31) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

عملى  (0.73، 0.84)بلغ لمتغيري الابتزاز التسويقي ونية الشراء لفل كرونبلخ أمعلمل أن  يتضح (1)من الجدو  

تتجلوز الحد المتعلرف عمليه وهو  هذه المعلملات للاقيلس الكلى وجايع (0.78)لفل كرونبلخ أبلغ معلمل  بينال، التوالي

 نظر ، المقيلسطائن البلحث لتطبيق أعمليه ، الاعمتالديةمال يعنى وجود درجة عمللية من ، (0.70)
ً
بللثبلت. لتاتعه  ا

 
ً
ه وهذا يرجع، قيم معلمل الثبلت لمتغير نية الشراء أقل من معلملات الثبلت لمتغير الابتزاز التسويقيأن  يتضحأيضل

، شاو  أكثر للاحتوى إلى  يؤدى العبلراتلان زيلدة عمدد ، ءصر نية الشراعمن فيالاختبلر  عمبلراتقلة عمدد إلى  البلحث

( 11)إلى  (عمبلرات8)من  العبلراتحيث ارتفع عمدد ، (0.78)لفل كرونبلخ للاقيلس ككل هيأوالدليل عملى ذلك قياة 

وبللتللي يصبح من ، دلالة جيدة عملى صدق وثبلت المقيلس لان الصدق يتضان الثبلتهذه الاعمتالدية ذي و .  عمبلرة

الوسط الحسلبي إلى  بللإضلفة، كرونبلخألفل السلليب الإحصلئية التي استخدمهل البلحث في أدوات التحليل معلمل 

 عمينة الدراسةالانحراف المعيلري لقيلس تشتت إجلبلت و ، عملى العبلرة من عمدمهلعمينة الدراسة لمعرفة مدى موافقة 

( لتحليل بعض متغيرات 3كال تم الاعمتالد عملى متوسط ليكرت والذى بلغ )، الحسلبي وسطهلومدى انحرافهل عمن 

( وينتهى بللاستجلبة )غير موافق 5ويأخذ الرقم ) (متدرج يتراوح مل بين )موافق جدا من خلا  مقيلس، الدراسة

 ( . 1اطلاقل( وتأخذ الرقم )

  الدراسة:قياس متغيرات 

 لحداثة  إعملدة يقي ونيةتتنلو  الدراسة العلاقة بين الابتزاز التسو 
ً
الشراء . فيال يتعلق باصلدر القيلس ونظرا

فان ، والمعلوملت المتواضعة للبلحث، هذا الموضوع فقد تم الاعمتالد عملى بعض الدراسلت السلبقة ذات الصلة

رات المجللات التي استفلد منهل البلحث من الدراسلت السلبقة هي التعرف عملى الخلفيلت النظرية الخلصة باتغي

 ، الدراسة
ً
كال تات الاستفلدة من الدراسلت السلبقة في تحديد منهجية الدراسة وأدواتهل ووسلئلهل الإحصلئية. ووفقل

 -يلي: متغيرات الدراسة كال  مرجعية قيلس ياكن تنلو  لذلك 

: المتغير 
ً
 المستقل:أولا

)عمبيد  ى ضوء المقيلس الذي قدمهيتاثل المتغير المستقل في الابتزاز التسويقي. تم قيلس هذا المتغير عمل

 العبلراتتم تعديل بعض  وقد، (Liu,2010)كال استخدم هذا المقيلس وبدرجلت متفلوتة في دراسة ، (2015، وحايد

 لتنلسب أهداف الدراسة الحللية.

:
ً
  التابع:المتغير  ثانيا

الزبون. تتاثل مرجعية هذا المتغير في ضوء الناوذج الذى لدى الشراء  إعملدة يتاثل المتغير التلبع في نية

كال استخدم هذا المقيلس وبدرجلت ، (Liu,2010)ولقد تات الاستفلدة من دراسة ، (2015، البطلنيةو  العبوة)قدمه 

 ( . 2010، كريم)و (2007)حسلن متفلوتة في دراسة كل من 

  الديموغرافية:تحليل الخصائص 

 الآتي: (2الملخص كال في الجدو  )إلى  الشخصية لفراد العينة ياكن النظر لتحليل الخصلئص 

 النوع والحالة الاجتماعية والعمر قوف العينة لأفراد التكراري التوزيع ملخص :(2جدول )

 النسبة الفئة(الوصف ) الخاصية

 %100 الذكور  النوع

 %78 أعمزب الحالة الاجتماعية
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 مفضل (32) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

 النسبة الفئة(الوصف ) الخاصية

 %66.1 سنة 50 اقل منإلى  سنه30 نمل بي العمر

 %86.6 جنيه سوداني فال فوق  1800 الشهري  الدخل

 %56.3 سنوات 5تزيد عمن  مدة التعامل مع المسوق 

 %94 ريوسو بكلل، دبلوم وسيط، ثلنوي  المستوي التعليمي

 Spssمخرجات تحليل برنامج  علىاعداد الباحث بالاعتماد  المصدر: 

عمينة  كلإلى أن  وهذا يشير ، %(100)بلغتالذكور  عمينة نسبةأن  نجد وكخلاصة( 2رقم) من الجدو  

بينال تبلغ نسبة المتزوجين ، % من عمينة الدراسة غير متزوجين78نسبة أن  كذلك يتضح، من الذكور الدراسة 

في حين ، سنة 50اقل من إلى  سنه30 نمل بيتقع أعمالرهم  عمينة الدراسة% من 66.1نسبة أن  نجد كذلك، %(22)

 ، جنية سوداني 1800% من عمينة الدراسة يزيد دخلهم عمن 86.6ته مل نسبأن  نجد
ً
% من 56.3نسبة أن  يتضح أيضل

غللبية أفراد العينة من أن  كال يتضح، سنوات خاسعمن المنتج )البلئع( مسوّق مدة تعلملهم مع تزيد  عمينة الدراسة

ه ياكن ، %(94ودبلوم وسيط وثلنوي بنسبة ) سبكللوريو ذوي الدرجة العلاية 
ّ
جلبلتهم والتي إمن  الاستفلدةعمليه فإن

من التعليم والثقلفة والإلملم  متواضعمستوى  عملى للدراسة لن الشخص في هذا الدرجة العلاية يكون  اعماةد كلنت

بين فيه
 
ست

ُ
تحتوى عملى قدر من الموضوعمية نسبة أفراد العينة إجلبلت أن  ياكن القو  وبلختصلر ، بجوانب الموضوع الم

 .ومدة تعلملهم هم لنضج

  ولية:البيانات الأ تحليل 

لدى الشراء  إعملدة الابتزاز التسويقي ونيةذات دلالة إحصلئية بين  هنلك عملاقةإلى أن  فرضية الدراسةتشير 

 الآتية: هذه الفرضية ياكن إثبلتهل من خلا  المحلور الثلاثة ، المستهلك السوداني

 بائعات الشاي والقهوة في العاصمة الخرطوم.لدى الابتزاز التسويقي  الأول: درجةالمحور 

بلئعلت الشلي والقهوة في لدى مل درجة الابتزاز التسويقي  الآتي: جلبة عمن السؤا تحلو  الدراسة الإ 

 الآتي: (3)نتلئج الجدو  إلى  عمن هذا السؤا  ياكن النظر  للجلبةو الخرطوم؟ العلصاة 

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية للمتغير المستقل الابتزاز التسويقي (3)جدول 

 العبارة الرقم
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري 
 درجة الموافقة

 متوسطة 0.86 3.27 للاسوقة عمدة طرق لترغيبي في شراء المنتج 1

2 
شراء المنتج بأسلليب تتسم بللإغراء  عملىترغاني المسوقة 

 شراء المنتجعمند عمدم 
 متوسطة 0.83 3.23

3 
الشخصية من أجل أو  تبحث المسوقة عمن الثغرات النفسية

 المنتج. لشرائيالتأثير الفوري 
 متوسطة 0.96 3.16

 متوسطة 0.83 3.04 كلن لا يلائاني إذا حتىالمسوقة المنتج  عملىدائال مل تفرض  4

 متوسطة 0.81 3.01 المسوقة التلاعمب باشلعمري لغرض شراء المنتج تحلو   5

6 
ظهلر منتجهل بتايزه عمن المنتجلت المشلبهة إتحلو  المسوقة 

 خريلتالمسوقلت ال لدى 
 متوسطة 0.79 3.33
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 مفضل (33) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

 العبارة الرقم
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري 
 درجة الموافقة

7 
 إذاصدقلئي سيوجهون لي اللوم أبأن  يإقنلعتحلو  المسوقة 

 لم اشتري منتجهل
 متوسطة 0.87 3.38

8 
 عملىتستخدم المسوقة تقنيلت جيده في تقديم المنتج لتأثيره 

 .المتعلق بللشراءقراري 
 متوسطة 0.84 3.26

9 
 شرائيعملطفية بغرض  إقنلعتستخدم المسوقة وسلئل 

 انتجلل
 عمللية 0.62 3.87

 عمللية 0.74 3.74 شتري هذا المنتجأالمسوقة يجعلني  أسلوب 10

 متوسطة 0.86 3.04 حللة من التوازن العلطفي لديلهذا المنتج دور في ايجلد  11

 متوسطة 0.82 3.30 المتوسطاتمجموع 

 .SPSSالمصدر: إعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات تحليل برنامج 

-3.87)تراوحت مل بين  عمينة الدراسة لاستجلبلتالحسلبية  المتوسطلت قيمأن  يلاحظ (3رقم ) من الجدو  

 والمرتفعة.المتوسطة  نمل بيتراوحت  موافقةوبدرجة ، (0.62-0.96) ندرجلتهل مل بي تمعيلرية تراوح لت( وبلنحراف3.01

اتجلهلت عمينة الدراسة كلنت ايجلبية أن  السلبق (3) رقم في الجدو  كال ، ظهرت نتلئج التحليل الاحصلئيأفقد 

( 9فقد جلءت العبلرة رقم )، (3)الوسط الفرض يوذلك لكون المتوسطلت الحسلبية لآراء افراد عمينة الدراسة أكبر من 

إلى  بللإضلفة، موافقة بدرجة مرتفعةمستوى  في (عملطفية بغرض شراء المنتج إقنلعوسلئل  ةتستخدم المسوّقوهي: )

هنلك ابتزاز عملطفي تسويقي عملى أن  مال يد ، (شتري هذا المنتجأيجعلني  ةالمسوّق أسلوبوهي: ) (10العبلرة رقم )

خر والدليل الآ ، وبدرجة موافقة مرتفعة، ستاللة عمينة الدراسة بدليل إجلبلت أفراد العينة عمن هذه العبلراتيالرس لا 

التلاعمب  ةسوّقالمتحلو  )الآتي: عملى ( والتي تنص5العبلرة رقم )عملى  الذي يدعمم هذا الاتجله هو موافقة عمينة الدراسة

 وبدرجة موافقة متوسطة . (3.01)( بوسط حسلبي تبلغ قياته باشلعمري لغرض شراء المنتج

 :الزبون لدى الشراء  إعادة نيةمستوى  الثاني:المحور 

ملكن بيع أ عملىالزبلئن الذي يترددون لدى الشراء  إعملدةنية مستوى  مل :تحلو  الدراسة الإجلبة عمن السؤا 

 الآتي: (4)نتلئج الجدو  إلى  للجلبة عمن هذا السؤا  ياكن النظر  والقهوة الخلصة بللنسلء؟.الشلي 

 الشراء إعادةالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية للمتغير التابع نية  (4)جدول 

 العبارة م
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري 

درجة 

 الموافقة

 متوسطة 0.72 3.07 المسوّقةدرجة عمللية من الثقة بخدملت ومنتجلت  يلد 1

 متوسطة 1.36 3.24 واجراءات الخدمة المقدمة اسوّقةللرضل عمن المظهر العلم  يلد 2

3 
 المسوّقةانطبلع جيد تجله لدى درجة جودة الخدمة المقدمة تخلق 

 التي اتعلمل معهل
 متوسطة 1.01 3.10

 متوسطة 0.73 3.14 مفيد )البلئعة( لمسوّقةااستخدامي للانتج الذي تقدمه أن  أجد 4

5 
يتطلب الكثير من  المسوّقةاستخدامي للخدمة المقدمة من أن  أجد

 الجهد
 متوسطة 0.89 3.10
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 مفضل (34) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

 العبارة م
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري 

درجة 

 الموافقة

 متوسطة 1.09 3.06 الخدمة التي تقدمهل المسوقة سهلة الاستخدام كاصدر تعلمي 6

 متوسطة 1.20 3.29 الشراء عملدةالخدملت التي تقدمهل المسوقة تدفعني لإ  7

 متوسطة 0.72 3.07 احتيلجلتي ورغبلتيدرجة جودة الخدمة المقدمة تلبي  8

 متوسطة 0.97 3.13 المتوسطاتمجموع 

 .SPSSالمصدر: إعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات تحليل برنامج 

-3.29)تراوحت مل بين  عمينة الدراسةالحسلبية لاستجلبلت  قيم المتوسطلتأن  يلاحظ (4رقم )من الجدو  

ظهرت نتلئج التحليل أ. فقد موافقة متوسطة( وبدرجة 0.72-1.36) نمل بي درجلتهله تراوحت معيلري لت( وبلنحراف3.06

يجلبية وذلك لكون المتوسطلت الحسلبية لآراء افراد إاتجلهلت عمينة الدراسة كلنت أن  (4رقم ) الاحصلئي في الجدو  

الخدملت التي تنص عملي:)( و 7العبلرة رقم )أن  ( نلاحظ4الفرض ي. من الجدو  رقم)عمينة الدراسة أكبر من الوسط 

فقد بلغ الوسط الحسلبي ، بدرجة متوسطة()الموافقة مستوى  ( جلءت فيالشراء عملدةتدفعني لإ  ةسوّقالمالتي تقدمهل 

الاستاللة التي حدثت للزبون جعلته يقوم بتكرار الشراء أن  وهذا يد  عملى، ( كأكبر وسط حسلبي في هذا المحور 3.29)

للزبون نتجت عمنهل اتجلهلت  باعني هنلك ردود أفعل ، لمسوّق ور بللارتبلط والقرب من اللارة الثلنية نتيجة الشع

 مره ثلنية مال خلق نوعم الشراء تكرار  إعملدة نيةإلى  أدت معينة للزبون  إيجلبية
ً
يتأثر بتكرار  الزبون ولاء  من الولاء لن ل

 . الشراء

 الشراء إعادةنية و الارتباطية بين الابتزاز التسويقي  الثالث: العلاقةالمحور 

 البلئعلت ونيةلدى هل توجد عملاقة ارتبلط بين الابتزاز التسويقي  الآتي: تحلو  الدراسة الإجلبة عمن السؤا 

للجلبة عمن هذا السؤا  تم استخدام معلمل ارتبلط  أملكن بيع الشلي.عملى  الزبون الذي يتردد من قبل الشراء إعملدة

نوايل  إعملدة( يوضح العلاقة الارتبلطية بين الابتزاز التسويقي و 5) المتغيرين. والجدو  )بيرسون( لمعرفة العلاقة بين 

 .الشراء

 الشراء نية إعادةو نتائج علاقات الارتباط بين الابتزاز التسويقي ( 5)جدول 

 متغير تابع

 مستقلمتغير 

 متغير تابع(الشراء )نية  إعادة
 معامل الارتباط

 0.274** الابتزاز التسويقي

 0.004 الدلالة الاحصائية

 100 العدد

  (.0.01)الدلالة مستوى  دالة احصلئيل عمند 

 .SPSSالمصدر: إعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات تحليل برنامج  

بلئعلت لدى التسويقي  بين الابتزاز وجود عملاقلت ارتبلط معنوية موجبة إلى  (5)رقمتشير معطيلت الجدو  

ومستوي ( 0.274وباعلمل ارتبلط قدره )**، البلئعلت تلك يتعلمل مع الزبون الذيشراء  إعملدة بللسودان ونيةالشلي 

التسويقي ين الابتزاز قبو  الفرضية والتي تنص عملى وجود عملاقة ارتبلط معنوية بإلى  وهذا مل يدعمو ، (0.004)الدلالة 

 .ارتبلط(شراء الزبون. )النتيجة يوجد  إعملدة ونية

بين  تصنيفه لمستويلت العلاقلت ففي(، 2006، تصنيف)الزعمبيإلى  لتحديد درجة هذا الارتبلط ياكن الرجوع

 يلي:صنف كال يالعلاقلت الارتبلطية مستوى  ( أن2006، )الزعمبييشير  المتغيرات
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 مفضل (35) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

 عملاقة ضعيفة. العلاقة بلعمتبلرهل ياكن تصنيف 0.3لاقة اقل من العمستوى  عمندمل يكون  (1)

 متوسطة.عملاقة ياكن تصنيفهل  0.70قل من أإلى  0.30العلاقة من مستوى  عمندمل يكون  (2)

 قوية. ةانهل عملاقعملى  تصنف العلاقة 1.00إلى  0.70العلاقة من مستوى  عمندمل يكون  (3)

 لنتلئج الجدو  )، عمليه بنلءً 
ً
شراء الزبون عملاقة  إعملدةونية التسويقي العلاقة بين الابتزاز أن  يتضح (5وتبعل

الشراء ولكن هذه  عملدةنية الزبون لإ  عملىالتغيير في مالرسة الابتزاز التسويقي ينعكس أن  يوضح وهذا، ضعيفة.

 ضعيفة.العلاقة 

 خامس
ً
 خلاصة الدراسة والخاتمة  :ا

  يلي: هم النتلئج كالأيلخص البلحث 

لدى شراء  إعملدةنية  الابتزاز التسويقي ومستوى عملاقة ذات دلالة إحصلئية بين  جودو أثبتت النتلئج  .1

بلئعلت الشلي لدى وجود عملاقلت ارتبلط معنوية موجبة بين الابتزاز التسويقي  اتضحفقد ، الزبون 

فقد ، يشتري المنتجلت المعروضة من قبل بلئعلت الشلي الزبون الذيشراء  إعملدة بللسودان ونية

 الشراء مرة أخري. عملدةلإ  للزبون تدفعه ةسوّقالمالخدملت التي تقدمهل أن  النتلئجأظهرت 

شراء الزبون عملاقة من النوع الضعيف  إعملدةالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية أن  كشفت النتلئج .2

 وفق
ً
 الاحصلئية. بين المتغيرات مستويلت العلاقلتلتصنيف  ل

نوايل مستوى  زيلدة وبللتللي، الزبون عملى جذب  الابتزاز التسويقي تعالمالرسلت إلى أن  أشلرت النتلئج .3

المستجيبين من نسبة مقدرة وجود  أظهرت النتلئجكال ، هذا الزبون بدرجة ضعيفةلدى الشراء  إعملدة

 تسويقيمن الصعوبة باكلن ابتزازهم 
ً
 . ل

 مناقشة النتائج:

 وأن هنلك ردود أفعل ، الشراء عملدةلإ  لزبون تدفعهلالخدملت التي تقدمهل البلئعة أن  من النتلئج اتضح

، مره ثلنية نية الشراء إعملدةإلى  أدت هذه الاتجلهلت، هذا الزبون لدى معينة  يجلبيةإللزبون نتجت عمنهل اتجلهلت 

 مال خلق نوعم
ً
اليه )طلعت  بالشراء. تتفق هذه النتيجة مع مل ذهيتأثر بتكرار  الزبون ولاء أن  من الولاء ذلك ل

 نيةإلى  تؤديالمستهلك والتي لدى يتأثر بتكوين الاتجلهلت  الشراء الخلص بللمستهلك اتخلذ قرار بأن  (2015، آخرونو 

 كال تتفق هذه النتيجة جزئي، الشراء إعملدة
ً
 ذلكولاء العايل و  يزيد منرضل العايل بأن  (2004، مع دراسة )كيم ل

 الخدملت. أيضنية شراء  إعملدةإلى  يؤدي
ً
الزبون عملى جذب  مالرسلت الابتزاز التسويقي تعالإلى أن  نتلئجأشلرت ال ل

 خير أو ، .(2015، وحايددراسة )عمبيد وهذه النتيجة تتفق بشكل غير مبلشر مع 
ً
من نسبة مقدرة وجود  أظهرت النتلئج ا

 تسويقيمن الصعوبة باكلن ابتزازهم المستجيبين 
ً
 وهذه النتيجة الاخيرة تتفق تالم، ل

ً
، حايد ، ة )عمبيدمع نتيجة دراس ل

2015). 

 سادس
ً
  والمقترحات:التوصيات  :ا

 يلي:ياكن للبلحث اقتراح مجاوعمة من التوصيلت كال  هذه الدراسةعملى ضوء نتلئج 

صور  غواء والاستغلا  وكلوالإ ، والإغراء، سلليب الخداع التسويقيل الزبون  ضرورة عمدم اهتالم (1)

 والاجتالعمية والنفسية.ثلرهل الملدية نسبة لآ، العلطفيالابتزاز 
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 مفضل (36) مستهلك السودانيالعلاقة بين الابتزاز التسويقي ونية الشراء لل
 

وتكثيف الحالات التوعموية والتوجهلت الارشلدية من قبل جهلت الاختصلص  ضرورة توعمية البلئعين (2)

وأخلاقية ، دينية أسسعملى  مع ضرورة استنلد هذه التوعمية، التي تهتم بللتوعمية العلمة للاجتاع

 وقلنونية.

 ، ل السلبي عملى المجتاعيقلف مالرسلت الابتزاز بصفة عملمة نسبة لتأثيرهإضرورة  (3)
ً
عمن حالية  فضلا

 المواطن من أي شكل من أشكل  الاستغلا  الملدي.

خرى أو ، المنظالت الخدمية المختلفة الابتزاز التسويقي فيالقيلم بدراسة أكلدياية تدرس آثلر ضرورة  (4)

 .شروعملت الصغيرةالم في عمال مفهوم التسويق وريلدة ال  عملىالابتزاز  أثر تنلقش 

 نطلق أوسع  طبيق مثل هذه الدراسة عملىضرورة ت (5)
ً
بحيث تطبق عملى شركلت وقطلعملت ، جغرافيل
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The Relationship between Marketing Blackmail and Sudanese Consumer Purchasing Intention 

Abstract: This study aimed to identify the relationship between marketing blackmail and Sudanese consumer purchasing 

Intention. The random sample of the study consists of 100 customers who purchase tea and coffee from coffee shops 

owned by women in Sudan. 67 of the questionnaire were returned and valid for analysis. A statistical test such as 

correlation analysis was applied and hypothesis was tested by using SPSS program. The study came out with some results; it 

found a weak relationship between marketing blackmail by women who sell tea and customer intention to re- Purchase. 

The study has reached a set of recommendations that include the customer consciousness less of marketing blackmailing 

methods by women sellers, and other emotional blackmail because of psychological, social and economic effects for 

customer as well as negative impact on the community. 

Keyword: Marketing Blackmail , Purchasing Intention , customers 
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