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وتركيب  واتجاهاتهم لشراء فررادل التسويقي على ال الاتصاقياس مدى تأثير وسائل 

 في المملكة العربية السعودية الشمسية الكهروضوئية الصغيرة في المنازل  نممةال 

 شيماء بنت حسين العجمي
 كليات الشرق العربي

في جميع ارجاء العالم، وخاصة بعد قرب انتهاء  ا للطاقةرئيسيخدام الطاقة الشمسية لتكون مصدرا استتتوجه الانظار نحو  :الملخص

واتجاهاتهم نحو شراء وتركيب  فررا عصر النفط ومشتقاته، في هذا البحث سوف نتعرف على مدى تأثير وسائل الاتصال التسويقي على ال 

كة العربية السعو ية، وتشجيع المستهلكين هلاك الوقو  الاحفوري والكهرباء في المملاستالطاقة الشمسية في منازلهم للتقليل من  أنظمة

 الشمسية.خدام الطاقة استتوليد الكهرباء ب أنظمةتبني إلى  للطاقة الكهربائية

، ثم جمع البيانات فررا بانة وتوزيعها على ال ستتصميم ا اة الا خدام المنهج الوصفي التحليلي و استالبحث قام الباحث ب أهدافولتحقيق 

 نظمةل  فررا ال ية بين وسائل الاتصال التسويقي وشراء وتركيب إحصائ  علاقة ذات  لالة و البحث وجتائج ت نأظهر وتحليلها، وقد 

ية بين وسائل الاتصال التسويقي وتعزيز المعلومات إحصائ  علاقة ذات  لالة و البحث على وج أكد الطاقة الشمسية في منازلهم، كما

  الشمسية.الطاقة  أنظمةعن شرائهم  فررا لدى ال 

 قية. ي: الطاقة الشمسية، الخلية الشمسية الكهروضوئية، الاتصال، الاتصالات التسو الكلمات المفتاحية

 المقدمة 

يشهد العالم في الوقت الحالي اهتماما كبيرا بمصا ر الطاقة المتجد ة، لما لها من فروائد كثيرة، فرهي طاقة 

  .سلبية على عكس النفط ومشتقاته آثار  هلاكهااستنظيفة مجانية غير مكلفة، ولا يترتب على 

خدام مصا ر الطاقة الشمسية استبتفعيل  سعو ية واحدة من الدول التي تهتموتعد المملكة العربية ال

 لها فررص وهذا يتيحراتيجي، فرهي تقع ضمن منطقة الحزام الشمس ي، استتتميز بموقع جغرافي وذلك لنها 
 
كثيرة  ا

 الشمسية.طاقة ثمار الطاقة المتجد ة وخاصة الستلا 

انخفاض تكلفة الطاقة المتجد ة وخاصة إلى  وفي ظل الظروف والعوامل الحالية من تطور ونمو، ونظرا

التوجه تها في التقليل من المشكلات البيئية، بات من المتوقع ساهمالطاقة الشمسية والتطورات الكبيرة في تقنياتها وم

 الجمعية السعو ية لصناعات الطاقة الشمسية() للطاقة.كمصدر  هلاك النفطاستصا ر الطاقة المتجد ة وتراجع لم

 تهلاك مصا ر الطاقة المتجد ة، كما قاماست ةلذلك قامت المملكة العربية السعو ية بوضع خطة لتنمي

علنت هيئة تنظيم أعن مجموعة من المشاريع فريما يخص الطاقة الشمسية التي ستطبق في المملكة، وقد  علانبال 

الطاقة الشمسية الصغيرة" لمواكبة التطورات العالمية في مجال الطاقة  أنظمةعن وثيقة بعنوان "تنظيمات الكهرباء 

توليد الكهرباء  أنظمةتبني إلى  هلاك الكهرباء، ولتوفرير بيئة تشجيع المستهلكيناستتها، ولتنظيم أنظمالشمسية و 

 أنظمةالطاقة الشمسية في للمنازل، وربط  مةأنظعدا ها لطلب است خدام الطاقة الشمسية، كما اعلنت عناستب

الطاقة الكهربائية  إنتاجالفرصة للمستهلكين ب تالطاقة الشمسية فروق اسطح المنازل بشبكة التوزيع العام، واتاح

 (المز وج نتاجهيئة تنظيم الكهرباء وال ) .شبكة التوزيع العامإلى  وتصدير الفائض

في المملكة حول  فررا الاتصالات التسويقية على اقبال ال وسائل  لذلك كان من الضروري قياس مدى تأثير

 أهم، حيث تعتبر الاتصالات من فررا الطاقة الشمسية، و ورها في عملية اتخاذ القرار عند ال  أنظمةشراء وتركيب 
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 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (76) 

 

 فررا ال إلى  ها، من خلال نقل البيانات والمعلوماتأهدافرية التي تستخدمها المؤسسات لتحقيق ساسالوسائل ال 

 .وتوجيه سلوكهم وتشجيعهم على اتخاذ القرارات الصائبة في الوقت المناسب

 مشكلة البحث 

ها، أهدافرالحاليين والمستقبليين لتتمكن من تحقيق  فررا أصبحت المنظمات تسعى لتقوية اتصالها بال 

صحاب القرار أشغل تفكير الشمسية الكهروضوئية من الموضوعات المعاصرة التي ت نظمةموضوع ال إلى أن  ضافرةبال 

الدراسات التي تتناول هذا المجال قرر الباحث الوقوف على مدى تأثير الاتصال التسويقي  ةوالمستهلكين، وبسبب قل

الطاقة الشمسية  أنظمةبية السعو ية فريما يخص شراء وتركيب ر ين للكهرباء في المملكة العكعلى المستهل

 .الكهروضوئية الصغيرة

 سئلة البحث أ

 :يةتالآ ئلةسال  فيالبحث تحد  مشكلة ت

 أنظمةالمملكة حول شراء وتركيب  أفررا ما هو مدى تأثير وسائل الاتصال التسويقية على تعزيز المعلومات لدى  -1

 ؟الطاقة الشمسية الكهروضوئية في منازلهم

الشمسية وشرائها  الطاقة أنظمةوسائل الاتصال على السلوك الشرائي للمستهلكين فريما يخص  تؤثر  مدىأي  لىإ -2

 ؟وتركيبها في منازلهم

 البحث أهداف

 :الآتيتحقيق بحث إلى ال يهدف

 أنظمةالمملكة حول شراء وتركيب  أفررا تأثير وسائل الاتصال التسويقية على تعزيز المعلومات لدى التعرف على  -1

 الصغيرة للمنازل. الطاقة الشمسية الكهروضوئية

 الطاقة الشمسية أنظمةى السلوك الشرائي للمستهلكين فريما يخص وسائل الاتصال علالتعرف على تأثير  -2

 .وشرائها وتركيبها الكهروضوئية

 ية البحث أهم

التي تناولت وسائل الاتصال  بحا وائل ال أهذا البحث من  صالته حيث يعدأية البحث في أهمتكمن 

احد الموضوعات الحديثة والمؤثرة في مستقبل  التسويقي وتأثيرها على المستهلكين للطاقة الكهربائية، كما انها تناولت

الطاقة في المملكة العربية السعو ية، ويساعد هذا البحث في التعرف على واقع تأثير الاتصالات التسويقية في شراء 

 .الكهروضوئية الشمسية نظمةوتركيب ال 

 منهجية البحث 

النتائج وتفسيرها، وانجاز الجانب إلى  صول ي والو حصائجراء التحليل ال البيانات المطلوبة ول  للحصول على

خدام المنهج الوصفي التحليلي الذي يعمل على وصف المشكلة والعوامل استإلى  التطبيقي، فرقد اهتدى الباحث

 .المؤثرة فريها وتفسير الظاهرة وتحليلها وتطويرها
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 العجمي (77) 

 

 حدود البحث

المملكة حول شراء  أفررا ز المعلومات لدى تأثير وسائل الاتصال التسويقية على تعزيقياس  :الحدو  الموضوعية -

الصغيرة للمنازل من خلال أخذ رأي عينة عشوائية من مجتمع  الطاقة الشمسية الكهروضوئية أنظمةوتركيب 

 الدراسة.

 محافرظة خبر في المملكة العربية السعو ية. :الحدو  المكانية -

 .2017الحدو  الزمانية: خلال الفصل الدراس ي من عام  -

 الاتصال  :لاول المبحث ا

 :مفهوم الاتصال

توطيد العلاقات الانسانية وتقوية قيم على في بناء المجتمع الانساني، وهو يقوم  ساسيعد علم الاتصال ال 

التفاعل إلى  شارةكلمة تستخدم لل أنه والجماعات في المجتمع، وقد عرف الاتصال على  فررا الترابط والتألف بين ال 

 أساليبمن خلال أو  الصور،أو  الحركات التعبيرية،أو  عن طريق التكلم اللفظي واللغات، فررا الذي يحد  بين ال 

 (1993عبد الحميد، ) .اخرى 

 :عناصر الاتصال

غناء ستالعناصر التي لا يمكن الا  أهمية، فريما يلي ساستتكون عملية الاتصال من مجموعة من العناصر ال 

 :عن احدها في عملية الاتصال

قد يكون المرسل و الطرف الاخر، إلى  رسال الرسالة بما تحتويهإ: وهو المصدر الذي يقوم ب(source) المرسل -1

 (32، 2017عبد القا ر، ) .منظمةأو  هيئة،أو  شخص،أو  قوة،

أو  موضوعاتأو  مشاعر أو  المستقبل من افركار إلى  : هي كل ما يرغب المرسل في توصيله((message الرسالة -2

 (32، 2017، عبد القا ر) .غير ذلكأو  مبا ئ وقيم

  .الرسالة من المستقبل ىالشخص الذي يتلقأو  : وهو يمثل الجهة(receiver) المستقبل -3

المستقبل، تختلف إلى  : وهي الوسيلة التي يتم من خلالها نقل الرسالة من المرسل(channel) قناة الاتصال -4

أو  مجلةأو  صحيفة يري تكون الوسيلةوسيلة الاتصال تبعا لاختلاف نوع الاتصال فرفي الاتصال الجماه

من خلال الاتصال المباشر وهنا تكون أو  اتصال جمعي فرتكون كالمحاضرات والمؤتمرات،أما  اذاعة تلفزيونية،

 (32، 2017عبد القا ر، ) .قناة الاتصال هي الهواء

المرسل حتى يتحقق ما  إلى ر ة الفعل عملية اعا ة المعلوماتأو  : ويقصد برجع الصدى(feedback) ر ة الفعل -5

 (55-54، 2018الدهمش ي، ) .المرجوة منها ام لا هدافاذا كانت الرسالة قد حققت ال 

تغيرات في  ما يطرأ على المستقبل منأو  : يعد التأثير النتيجة العملية لعملية الاتصال،(effect) التأثير -6

 (56، 2018، الدهمش ي) .سلبياأو  اته واتجاهاته، وقد يكون هذا التأثير ايجابيايسلوك

 الاتصال  أنواع

لاختلاف في حجم المشاركين فريها، كما تختلف باختلاف الطريقة واللغة المتبعة لالاتصال تبعا  أنواعتختلف 

 :فريها
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 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (78) 

 

 الاتصال من حيث اللغة المستخدمة  .1

 .الكلام كوسيلة للاتصالأو  الاتصال التي يدخل بها اللفظ أنواعوهي كل  :الاتصال اللفظي -

حركات الجسد أو  الاتصال التي تعتمد على تعبيرات الوجه والعيون، أنواعويتضمن كل  :تصال غير اللفظيالا -

شياء مثل ارتداء الملابس لغة ال أو  ذوي الاحتياجات الخاصة، التي تستخدم بشكل كبير عند شارةولغة ال 

 (2011البابا، ) .السو اء

 الاتصالية  . الاتصال من حيث حجم المشاركين في العملية2

 .ول مستويات الاتصال الذي يحد  بين الفر  ونفسهأوهو  :الاتصال الذاتي -

خدام الحواس الخمسة اثناء عملية الاتصال، ويتيح استهو الاتصال المباشر الذي يمكن  :الاتصال الشخص ي -

 (2017عبد القا ر، ) أو أكثر. الاتصال بين شخصين

أو  الحفلاتأو  الندواتأو   اخل المحاضرات فررا مجموعة من ال هو عملية الاتصال بين  :الاتصال الجمعي -

 (2018الدهمش ي، ) .الاجتماعات

شكال الاتصال والذي يتم من خلال وسائل الاعلام، فرهو أعم أيعد الاتصال الجماهيري من  :الاتصال الجماهيري  -

عبد القا ر، ) .هم بسرعة فرائقةعلى اختلاف توجهاتهم وسلوكيات فررا عدا  كبيرة من ال أقا ر على التواصل مع 

2017) 

 :معوقات الاتصال

رسال الرسالة بالشكل المطلوب إعدم انتظام عملية أو  قد تظهر بعض المصا ر التي تعمل على تشويش

 :العواملهذه  همنتيجة لعوامل عديدة، فريما يلي سر  ل 

 .محتواهاإلى  عدم انتباه مستقبل الرسالة -

 .للقصد من الرسالةأو  قبل للهدفالفهم المغلوط من قبل المست -

 .مدلول في الرسالةأو  من معنى أكثر خدام كلمات تحمل است -

 .المستقبلأو  ضغط الوقت لدى المرسل -

 .ي لمستقبل الرسالة على نجاح عملية الاتصالص تأثير الحكم الشخ -

 الاتصال التسويقي  :المبحث الثاني

 مفهوم الاتصال التسويقي

بلاغ وتذكير إقناع و إالوسائل التي تستخدمها المؤسسات في محاولة أنه لى يعرف الاتصال التسويقي ع

 & Kotlerها إنتاجب تقوم المنتجات التيأو  غير مباشرة عن الخدمات التي توفررها لهمأو  المستهلكين بصورة مباشرة

keller,2009, p470)) 

 :الاتصال التسويقيإلى  الحاجة

ة الاخرى، نشطما في تحقيق التكامل والتنسيق بين النشاط السوقي والتلعب الاتصالات التسويقية  ورا مه

 :الاتصال التسويقي عدت عوامل، هيإلى  وقد ساعد في اللجوء
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 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (79) 

 

 انتشار ظاهرة سوق المشترين  -

ن المستهلك هو جمع البيانات عن المستهلك لمعرفرة ذوقه وحاجاته وسلوكه، ل إلى  مر الذي  فرع المنظماتال 

 (2011البابا، ) .ق المتحكم بالسو 

 الكبيرة  سواقظهور ال  -

ظهور العديد من الوسطاء بين المنتج والمستهلك النهائي، مما يشكل إلى  الكبيرة ا ى سواقتوسع ال أن  حيث

 (2011البابا، ) .المنتجإلى  حاجزا لتدفرق بيانات المستهلك

 المنافرسة  -

راتيجية محكمة لاغتنام الفرص من قبل است عدا إتز ا  المنافرسة يوما بعد يوم، وهذه الزيا ة تتطلب 

 (2011البابا، ) . لسوق االمنافرسين ويحد  ذلك من خلال توفرير المعلومات الضرورية عن المنافرسين و 

 تعقد النشاط التسويقي  -

ة التسويقية  ار  اة في يد ال أكل يوم، ولهذا يعد نظام الاتصالات بمثابة  ييز ا  النشاط التسويقي تعقيدا ف

 (2011البابا، ) .المنظمة أهدافجهة التغيرات والتكيف معها بشكل يحقق لموا

 التطورات العلمية والثقافرية  -

مع التطورات العلمية الهائلة والانفتاح على الثقافرات المختلفة، وجب على المؤسسات الحديثة تطوير النظام 

 (2011البابا، ) .المعلوماتي لديها لتتمكن من تطوير سلعها

 فجار المعلومات ظاهرة ان -

ة التوجيهية تدفرق هائل من المعلومات، وهنا يظهر  ور الاتصال التسويقي الذي يعمل على  ار ال  هتواج

 ( 2002العجارمة، ) .خدامها عند الحاجة اليهااستالمنظمة ليتم إلى  خلاص وتحليل وحفظ البيانات المتدفرقةاست

 الاتصال التسويقي  أهداف

: (pelsmacker,2001, p120) ثلاثة اجزاء رئيسية، هيإلى  الاتصال التسويقي أهدافتنقسم   

 التغطية  -1

ا راك المستهلك إلى  المستهلك المقصو  من خلال الوصول إلى  عن طريق الوصول  هدافيقصد بها تغطية ال و 

 .يمتلكها الفر  على التقدم لشراء، وتحديد التوقعات التي فررا لمضمون الاتصال، وتشجيع ال 

 العمليات  -2

لنظام التغطية لتشجيع المستهلكين على تجربة المنتج، وتنمية الولاء للعلامة التجارية  تمثل عملية التعزيز

 .لدى المستهلك

 الفاعلية  -3

قياس مدى  قة وصول الرسالة الترويجية عبر وسائل الاتصال التسويقي، بما يتوافرق مع إلى  تشير الفاعلية

 .دام وسائل الاتصال المحد ةخاستالمخطط لها مسبقا من خلال  أهداف
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 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (80) 

 

 ية الاتصال التسويقي أهم

 (2006البكري، ) :ية الاتصال التسويقي فريما يليأهمتكمن 

 .يعد الوسيلة المناسبة لتحقيق التنافرسية لدى المنظمة -1

 .قل تكلفةأالمنتجات التي يبحث عنها بإلى  يساعد المستهلك في الوصول  -2

 .ينسق العمل  اخل جميع اقسام المؤسسة -3

 .النتائجإلى  والوصول  رباحتعد وسيلة فرعالة لتحقيق ال  -4

 .تتيح الاتصال المباشر والمقنع للمستهلك -5

 .تعمل على الانسجام والتوافرق في الرسائل الموجهة للمستهلك -6

 وسائل التواصل التسويقي 

 تتعد  وسائل الاتصال التسويقي 

  عانالإ  .1

الجمهور المستهدف لتحقيق إلى  رسالةأو  مضمون فركرةيصال الخطة التي يستخدمها المسوق ل  علانيعد ال 

ذلك من  يكون عن مؤسسة، و  إعلانأو  عن منتج، إعلاناشكالا مختلفة فرقد يكون  علان. ويأخذ ال ةالمرجو  هدافال 

أو  خلال الصحف، الرسائل البريدية، المجلات، الانترنت، الملصقات والبوستر، الرا يو والتلفاز، وذلك بهدف الاقناع

أو  بلاغ عن توافرر سلعة جديدةال أو  الخدمة بشكل مستمر،أو  لتذكير العملاء بالسلعةأو  الترغيب بمنتج الشركة،

 (2011البابا، ) تخفيض السعر.

 الترويج للمبيعات  .2

وهي تعبر عن مجموعة الاشياء المتنوعة التي تحتوي على مجموعة من الا وات المحفزة والتي صممت ليكون 

وقصير المدى بهدف تشجيع المستهلكين على الشراء، وزيا ة السلوك الشرائي المتكرر، وزيا ة معدل  لها اثر سريع

الترويج كالعينات، الجوائز، النشرات، العرض عند الشراء،  أساليبخدام احد استهلاك للمنتج الحالي، وذلك بستالا 

 ( (precy,2008 اللافرتات، التذوق المجاني، الخصومات.

  البيع الشخص ي .3

الخدمة، أو  لعةسقناع المستهلك لشراء الإخبار و إيعد البيع الشخص ي الاتصالات الشخصية المستخدمة في 

في التقليل  ساهمة التسويق بمعلومات هامة عن ميول واتجاهات المستهلك، كما تإ ار ويتميز البيع الشخص ي بتزويد 

  (2006البكري، ) .سراف في الجهو  البيعيةمن ال 

 عامة العاقات ال .4

 فررا والتعاطف وتأييد ال  هماكسب التفإلى  ية ذات طابع مخطط تهدفإ ار تعد العلاقات العامة وظيفة 

أن  مجموعة مبا ئ التي يجبإلى  الذين تهتم بهم عن طريق تقييم الرأي العام المتعلق بها، وتستند العلاقات العامة

رأي الفر ، عدم اخفاء المعلومات عن الجمهور، الالتزام بمبا ئ يلتزم بها الطرفرين مثل: المسؤولية الاجتماعية، احترام 

 (2006، كامل والصيرفي) .الاخلاق السليمة

تقوم العلاقات العامة التسويقية بتوطيد العلاقات مع وسائل الاعلام وتنمية العلاقة مع المجتمع ومع و 

 (2006الم، س) .صدار المطبوعاتإحدا  الخاصة و ة ال إ ار الجمهور، كما تعمل على 
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 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (81) 

 

 التسويق المباشر  .5

يعد التسويق المباشر نظام للاتصال التفاعلي في مجال التسويق من خلال الوسائل غير التقليدية التي تحقق 

جابة ملموسة باقل جهد ممكن، وذلك بهدف توليد الشراء المتكرر، وتقديم قناة توزيعية جديدة، واكتساب است

 (2011البابا، ) .وزيا ة ولاء المستهلكين العملاء

 الاتصال التسويقي وسلوك المستهلك  :المبحث الثالث

 دراسة سلوك المستهلك 

في الاتصال  ساسال أن  تختلف طبيعة الاتصالات التسويقية باختلاف الفئة المستهدفرة من المستهلكين، وبما

ك الاتصال. وعندما يرتبط ب المعتمد في ذلسلو التسويقي هو المستهلك فرذلك يعني الاختلاف في طريقة ومنهج ال 

الموضوع بالجانب الترويجي في عملية الاتصال، فرهذا يعني ارتباطه بسلوك المستهلك الذي يؤثر في عملية اتخاذ القرار، 

وذلك ينعكس على المنظمة فرلذلك يجب على المنظمة  راسة سلوك العميل والسوق المستهدف وتحديد الوسيلة 

   .  ( (Schultz,2004بعملية الشراء هالمناسبة للوصول للعميل واقناع

تعو   راسة سلوك الفر  بالفائدة على المستهلك والمسوق، حيث يستطيع المسوق تحديد احتياجات و 

خلاصا للمنظمة إو  ولاء   أكثر كون يإلى أن  جابة لها بشكل فراعل وكفؤ، وهذا يدفرع المستهلكستورغبات المستهلك والا 

 (2006البكري، ) .ومنتجاتها

البكري، ) ها:أهمالعديد من النتائج التي تترتب على  راسة سلوك المستهلك وتعاملاته في السوق هناك 

2006)  

 .جابتا لهااستتفاعلا و  كثر الاختيار المناسب للوسيلة الترويجية ال .1

يعابها استالاختيار الصحيح لمضمون الرسالة الترويجية المطلوب ايصالها بما يتوافرق مع قدرة العميل على  .2

 .وتفسيرها

 .يصال الرسالة الترويجية بما يتناسب مع الحالة الشخصية للمستهلكاختيار الوقت المناسب ل  .3

 .جابة له وقياس ر  فرعلهستبما يتناسب مع قدرة العميل على الا  علانمعرفرة مدى تكرار ال  .4

ية للعميل قناع المستهلك بما يتوافرق مع السمات الشخصتحديد النمط الترويجي الذي يجب اتباعه ل .5

 .المستهدف

 العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك واتخاذ القرار الشرائي 

لا يأتي سلوك المستهلك من فرراغ بل ينبع من المتغيرات والعوامل الداخلية له والخارجية المحيطة به والتي 

خلفيته الثقافرية اتخاذ سلوك شرائي معين، وتتغير هذه المتغيرات وتتداخل تبعا لطبيعة الفر  و إلى  تدفرعه

حالة السوق التي يتعامل معها وما تقدمه المنظمة من مزيج تسويقي مؤثر في قرار إلى  ضافرةوالاجتماعية والذاتية، بال 

لتي تؤثر في قرار المستهلك في اتخاذ منهج سلوكي للشراء اهناك العديد من العوامل أن  كما الشراء لدى المستهلك.

 (.(Kotler & keller,2009  :ها ما يليأهم
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 المؤثرات الاجتماعية والثقافرية  -1

ثرات الاجتماعية من الجوانب الخارجية المحيطة بالفر  والتي تؤثر في سلوكه الشخص ي والشرائي، ؤ تعد الم

 :تتمثل المؤثرات الاجتماعية والثقافرية بما يليو  .ظهار الفر  سلوك معينوبالتالي هي تمثل نتاجا معرفريا متواصل ل 

 والثقافرة الفرعية الثقافرة  -

الثقافرة هي طريقة مركبة للتفكير والشعور، كما تعد محرك لكثير من جوانب السلوك، كما تعد الثقافرة 

ب للتفاعل بين المجموعات الانسانية التي تؤثر على اتخاذ القرار وجمع واكتساب المعلومات، وتعبر الثقافرة عن أسلو 

، وهي عنوان للتعبير عن سلوك المستهلك في تعاملاته الآخرينتعامل مع مستوى النضج والتعلم والسلوك الواعي في ال

  (2005الحمو ، ) .الآخريناليومية مع 

الثقافرة الفرعية هي تعبير عن خصوصية المعتقدات والافركار والقيم التي يتحملها جزء من المجتمع عن بقية 

يجي مناسب ووسيلة مناسبة لاكتساب المستهلك ب ترو أسلو المجتمع الذي يعيش فريه، لذلك يجب على المسوق اتباع 

 .الآخرينمن خلالها مع (khan,2007) والتأثير على سلوكه الشرائي من خلال فرهم الثقافرة التي يتحملها ويتعامل

 الشرائح الاجتماعية  -

تعبر الشرائح الاجتماعية عن التجانس النسبي بين اجزاء المجتمع والمرتبة بشكل هرمي ويشترك اعضائها 

ها: التعليم، المهنة، الدخل، أهمعوامل متعد ة إلى  تميز بين الشرائح يعو الات وقيم واهتمامات متشابهة. و يبسلوك

قطاب ستب وطريقة الترويج للا أسلو يحد   مكان الاقامة، ومعرفرة هذه الشرائح من الامور المهمة للمنظمات فرهو

 (.Kotler,1997) المستهلك

 العائلة  -

الطبيعي للمجتمع حيث يمر الفر  بمرحلة عندما يكون صغيرا في العائلة ويستمد منها  العائلة هي التكوين

يعتمد لذلك ، طفالانجاب ال السلوكيات والصفات التي تكون شخصيته، ثم يمر الفر  بمرحلة تكوين الاسرة و 

  الطفعمارهم، وجو  ال أ ها،أفررا ب وطريقة الترويج على نوع الاسرة من حيث حجمها وعد  أسلو 

Kotler & Armstrong,2008)). 

 الجماعات المرجعية  -

انها المجموعة التي يرتبط بها الفر  بعلاقة قوية قا رة على وضع معايير محد ة بتعرف الجماعات المرجعية 

 سواق راسة الجماعات حسب ال إلى  لذلك يسعى المسوقون  أفررا الفر  يتأثر بما يحيط به من أن  للسلوك، مما يعني

ليهم إحد الوسائل المعتمدة للوصول أخلال  منأو  تهدفرة لتحديد طريقة التعامل مع المستهلكين بشكل مباشر المس

 .(Kotler & keller, 2009) يصال الرسالة الترويجية المطلوبةإو 

 المؤثرات النفسية  -2

 التحفيز  -

الجوهري  هي السبب الحاجاتأن  اشباعها، وهذا يعنيإلى  يرتبط التحفيز بوجو  حاجة لدى الفر  يسعى

ب ترويجي يعتمد على  راسة أسلو اتخاذ سلوكيات معينة، ولذلك يجب على المسوقين اتباع إلى  الذي يدفرع الفر 
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 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (83) 

 

المستهلك والتأثير على محفزاته لتحقيق التفاعل مع إلى  حاجات السوق المستهدف ورسم الطريقة المناسبة للوصول 

 ((Kotler & Armstrong,2008 .الرسالة الترويجية

 

 دراك الإ  -

وتنظيم  ،عملية تساعد الفر  في اختيار المحفزات من البيئة المحيطة بهأنه  راك على ال  Percy يعرف

المعلومات عن هذه المحفزات، ثم تحليل وتفسير هذه المعلومات لتكوين نظرة ذات معنى عن الاشياء المحيطة، ويهتم 

ر على الصورة الذهنية المتكونة لدى المستهلك فريما يخص التسوق كيفية التأثيو المسوقون بتكوين صورة ذهنية، 

 .الشرائي لدى المستهلك( (precy, 2008 ات والمنتجات، ومدى تأثير ذلك على السلوكعلانوال 

 التعلم  -

ت المعروضة ايمتلك المستهلكون العديد من المعلومات على اختلاف مصا رها فريما يخص السلع والخدم

المعلومات له تأثير كبير في خلق  هذه مصدرأن  دم هذه المعلومات بغرض تقييمها، مما يعنيامامهم، حيث تستخ

النشاط الترويجي له اثر كبير في خلق أن  مما يعنيعملية التعلم لدى المستهلك وتكوين خبرته في عمليات التسوق، 

 (. (Kotler & keller,2009 عملية التعلم لدى المستهلك.

  

 الاتجاهات  -

تكوين الاتجاهات إلى  ر الاتجاهات عن التراكم المعرفي الحاصل بين المعتقدات والقيم الذي يهدفتعبو 

 (.(Kotler & Armstrong , 2008 .الآخرينمع  فررا والسلوكيات التي يتفاعل من خلالها ال 

 

 نماط الحياة أ -

هم في حياتهم اليومية، وتحليل تهم فريما يرونه مأنشطوقاتهم و أ فررا وتعبر انماط الحياة عن طريقة قضاء ال 

هداف المستهلك من خلال  راسة المسوق للعلاقة بين استانماط الحياة لدى المستهلك له تأثير كبير في عملية التسوق و 

 (.(Kotler,2005 .ب الترويج المناسبأسلو ومن ثم تحديد  فررا المنتج وانماط حياة ال 

 المؤثرات الموقفية  -3

 (2006البكري، ) ى قرار الشراء للمستهلك والتي تعتمد على عدت عوامل، هي:تؤثر الحالة الموقفية عل

 .البحث عن البدائل المتاحة امامهو  تتمثل بعملية الشراء التي يرغب المستهلك بتحقيقها :مهمة الشراء -

 .الذين سبق لهم اتخاذ قرار الشراء الآخرينمن خلال صلة المشترك ب :المحيط الاجتماعي -

 .الحشد الكبير  اخل المتجر، الموسيقى، تتمثل بديكور المكان :المحيط المادي -

 .تمام عملية الشراءالتي تتمثل بالوقت اللازم ل :الزمنية المؤثرات -

 (2006البكري، ) .هي صيغة التعامل التي يستخدمها المستهلك عا تا في عملية الشراء :الحالات السابقة -

 التحليل والمناقشة 

بانة، ثم قام بتحليل البيانات التي ستعدا  الا إالمنهج الوصفي التحليلي قام الباحث ب خداماستإلى  ضافرةبال 

 وكما يتبين من الجداول الآتية:البحث،  أهدافبانة لتحقيق ستتم جمعها ونتائج الا 
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م خداستعلى تعزيز المعلومات والترويج لا  عانيوضح اراء عينة الدراسة في تأثير الدعاية والإ  :(1) جدول رقم

 (115ن=) الطاقة الشمسية الكهروضوئية في المنازل  أنممة

 معامل

 الاختاف

 الانحراف

 المعياري 

 المتوسط

 المرجح
 الفقرات

41.8 1.02 2.44 
الطاقة الشمسية  أنظمةيوفرر التلفاز معلومات كافرية عن 

 في المنازل  ضوئية الصغيرةو الكهر 

46.1 1.12 2.43 

الثروة المعدنية و  الصناعةو  الطاقة الدعايات التلفزيونية لوزارة تخلق

الطاقة الشمسية  أنظمةوعي لدي بخدمات لم أعرفرها عن 

 ضوئية في المنازل كنت أرغب بهو الكهر 

47.7 0.94 1.97 
الطاقة الشمسية  نظمةتصلني المعلومات التي يتم ترويجها ل 

 ضوئية في المنازل عبر الرا يو بوضوحكهرو ال

48.6 1.24 2.55 
 نظمةالمجلات ل و  المعلومات التي يتم ترويجها عبر الصحففيد من است

 ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال

46.1 1.01 2.19 
ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةأتعرف على مميزات 

 من خلل الرسائل التي تصلني عبر البريد

46.3 1.05 2.27 
ضوئية في المنازل من خلال كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةأتعرف على 

 الرسائل التي تصلني عبر البريد اللكتروني

38.7 0.99 2.56 

الماكن الرئيسية التي يتم ترويجها و  ية في الشوارععلاناللوحات ال 

 توفرر معلومات كافرية ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال نظمةل 

 مميزاتهاو  تساعدني بفهم الخدمةو 

38.4 1.08 2.81 

البروشورات التي يتم ترويجها و  المعلومات الموجو ة على المغلفات

لديها قدرة كبيرة على  ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال نظمةل 

 فروائدهاو  ايضاح مفهوم هذه الخدمة

 الاجمالي 2.40 0.98 40.8

ن الذين لا يوافرقون على وجو  المتوسط الحسابي للمستهلكيأن  (1) ت البيانات من خلال الجدول أظهر وقد 

 -% 62.3) الطاقة الشمسية الكهروضوئية يتراوح بين أنظمةخدام ستعلى تعزيز الترويج لا  علانتأثير للدعاية وال 

توفرر  علانوسائل الدعاية وال أن  ترى حيث  (%48.6 -% 37.7) ، وقد اختلف مع ذلك نسبة تتراوح بين(51.4%

 .الشمسية الصغيرة في المنازل  الطاقة أنظمةمعلومات كافرية عن 
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فراد التسويقي على الأ لالاتصاقياس مدى تأثير وسائل 

 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (85) 

 

 أنظمةفريما يخص  الصحف والمجلاتأو  المعلومات التي يتم ترويجها عبر الرا يو أن  ت البيانات علىأكد قدو 

على مميزات  االمعظم على انهم لم يتعرفرو  أكد وقدفا ة منها، ستالطاقة الشمسية الكهروضوئية لا تصل ولا يتم الا 

وضوئية في المنازل من خلال الوسائل التي تصل عبر البريد وان المعلومات المتوفررة على الطاقة الشمسية الكهر  أنظمة

المعلومات أن إلا  الطاقة الشمسية غير كافرية، نظمةية في الشوارع والاماكن العامة التي تروج ل علاناللوحات ال 

 وفروائدها بشكل كبير.الموجو ة على المغلفات والبروشورات لديها القدرة على ايضاح مفهوم الخدمة 

 أنممة( يوضح اراء عينة الدراسة في تأثير الترويج البيعي على تعزيز المعلومات التي يتم ترويجها عن 2) جدول رقم

 (115ن=) الطاقة الشمسية الكهروضوئية في المنازل 

 معامل

 فالاختا 

 فالانحرا

 المعياري 

 المتوسط

 المرجح
 الفقرات

28.9 1.05 3.64 

مات المجانية يسهم بمعرفرتي بالخدمات المتوفررة لدل حصولي على خد

خدام استيتم توفريره عند  مثل خصم على فراتورة الكهرباء( لما) الشركة

 ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمة

26.9 1.01 3.76 

الطاقة  أنظمة إنتاجكخدمة بيع الفائض من ) توفرير خصومات

يشجع  (للشركة السعو ية للكهرباءضوئية في المنازل كهرو الشمسية ال

 خدامهااستعلى 

28.1 1.03 3.67 
الطاقة الشمسية  أنظمةأحصل على أن  مثل) يؤ ي نظام الصفقات

 سهولة الحصول عليهاإلى  ضوئية في المنازل بالتقسيط(كهرو ال

 الجوائز التشجيعية تزيد المعرفرة بخدمات الشركة السعو ية للكهرباء 3.68 0.96 26.1

26.3 0.95 3.61 
الطاقة  أنظمةمعرفرتي بو  العرض عند نقطة الشراء يثري معلوماتي

 ضوئية في المنازل كهرو الشمسية ال

 الجمالي 3.67 0.98 26.7

مع وجو  تأثير للترويج البيعي على  (%28.9 -% 26.3) ( اختلاف ما تتراوح نسبته بين2) الجدول يتبين من 

التوافرق مع هذا الفرض  ةبلغت نسبأن إلا  الطاقة الشمسية في المنازل، أنظمةعن تعزيز المعلومات التي يتم ترويجها 

يساعد بمعرفرتها بالخدمات  الحصول على الخدمات المجانيةأن  ت هذه النسبة علىأكد وقد (%73.7 -% 71.1) بين

في  ساهملخصومات يتوفرير اأن  الطاقة الشمسية في المنازل، كما ترى  أنظمةخدام استالمتوفررة لدى الشركة عند 

 .خدامها، وان الجوائز التشجيعية تزيد المعرفرة بخدمات الشركة السعو ية للكهرباءاستالتشجيع على 

الطاقة الشمسية في  أنظمةما فريما يخص تأثير رجال البيع على تعزيز المعلومات التي يتم ترويجها عن أ

 (3فركما يبينها الجدول ) المنازل 
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فراد التسويقي على الأ لالاتصاقياس مدى تأثير وسائل 

 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (86) 

 

الطاقة  أنممةالدراسة في تأثير رجال البيع على تعزيز المعلومات التي يتم ترويجها عن  ( يوضح اراء عينة3) جدول 

 (115ن=) الشمسية في المنازل 

 معامل

 فالاختا 

 فالانحرا

 المعياري 

 المتوسط

 المرجح
 الفقرات

23.5 0.77 3.28 
المز وج عبر النترنت على أحد   نتاجال و  يتضمن موقع هيئة تنظيم الكهرباء

 ومات عن الخدمات التي تقدمهاالمعل

 الدقةو  المز وج بالصحة نتاجال و  المعلومات على موقع هيئة تنظيم الكهرباء 3.19 0.74 23.2

28.6 0.84 2.94 
الطاقة  أنظمةحول  هناك سهولة بالحصول على المعلومات عبر نظام الر  الآلي

 ضوئية للمنازل كهرو الشمسية ال

 صحيحةو  علامات  قيقةستتي يقدمها موظف الا المعلومات ال 3.10 0.64 20.7

35.1 1.05 2.99 
 تسهم الرسائل (SMSو ) التي ترسلها وزارة الطاقة

 والحملات المقدمة خر الخدماتآخباري بإالثروة المعدنية بو  الصناعةو 

38.2 1.03 2.70 
 تسهم الرسائل(SMS) الصناعةو  التي ترسلها وزارة الطاقة

 مفهومو  ال المعلومة بشكل واضحيصإو الثروة المعدنية ب

 الاجمالي 3.08 0.80 26.0

تتفق على عدم وجو  تأثير لرجال البيع على تعزيز  (%38.2 -% 20.7) نسبةأن  (3) يظهر من الجدول 

الموقع الالكتروني لهيئة تنظيم الكهرباء أن  على (%79.3 -% 61.8) المعلومات، علما بان اتفقت ما تتراوح نسبته بين

 تسهم رسائل(SMS) و التي ترسلها وزارة الطاقة في نشر اخر الخدمات المز وج يمتاز بالصحة والدقة وسهولة ا نتاجوال 

 .تساعد في ايصال المعلومة بشكل واضح ومفهومالحملات المقدمة و لمعلومات، كما الوصول ل

الشمسية  نممةال  تأثير وسائل الاتصال على السلوك الشرائي للمستهلك حول تركيب :(4) جدول رقم

 الكهروضوئية الصغيرة بالمنازل 

 معامل

 الاختاف

 الانحراف

 المعياري 

 المتوسط

 المرجح
 الفقرات

27.6 0.95 3.44 
شراء راك و شتتحفزني على الا و  ية في التلفاز تشجعنيعلانوضوح الرسالة ال 

 ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمة

29.2 0.99 3.39 
الطاقة  نظمةتنبهني بحاجتي ل و  جابتياستات التلفزيونية نعلا تثير ال 

 ضوئية في المنازل كهرو الشمسية ال

28.3 0.94 3.32 
الثروة المعدنية يؤثر على قراري و  الصناعةو  ات وزارة الطاقةعلانسماعي ل 

 ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةفي  راكشتبالا 
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فراد التسويقي على الأ لالاتصاقياس مدى تأثير وسائل 

 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (87) 

 

 معامل

 الاختاف

 الانحراف

 المعياري 

 المتوسط

 المرجح
 الفقرات

27.2 0.89 3.27 
الثروة المعدنية في الصحف تثير و  الصناعةو  وزارة الطاقة نعلا قراءتي ل 

 ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةفي  راكشترغبتي في الا 

27.4 0.87 3.18 
الثروة المعدنية في المجلات تثير و  الصناعةو  وزارة الطاقة علانمشاهدتي ل 

 ئية في المنازل ضو كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةفي  راكشترغبتي في الا 

29.0 0.92 3.17 
ضوئية نحو كهرو صقات الخاصة بخدمات الطاقة الشمسية اللالم توجهني

 راك بهاشتالا 

28.4 0.90 3.17 
الطاقة الشمسية  أنظمةالبروشورات الخاصة بو  غلفاتتوجهني الم

 ضوئية في المنازل لشرائهاكهرو ال

 الاجمالي 3.28 0.89 27.1

على السلوك الشرائي  علاننسبة الاتفاق على عدم وجو  تأثير للدعاية وال أن  (4) ت نتائج الجدول أكد

 ترى ماأن إلا  ،(%29.2 -% 27.1) الطاقة الشمسية تتراوح بين أنظمةالتقليدية ب نظمةبدال ال استللمستهلكين في 

الطاقة،  أنظمةبدال استن على جابة المستهلكياستات التلفزيونية تثير علانال ( أن %72.9 -% 70.8) تتراوح نسبته بين

 .الطاقة الشمسية الكهروضوئية أنظمةحد ما على قرار شراء إلى  ات وزارة الطاقة يؤثر علانفرعند سماعهم ل 

 (115ن=) ي للمشتركينئسلوك الشراالر الترويج البيعي على يوضح اراء عينة الدراسة في تأثي :(5) جدول رقم

 معامل

 الاختاف

 الانحراف

 المعياري 

 المتوسط

 المرجح
 الفقرات

28.8 1.05 3.65 
الطاقة الشمسية  أنظمةحصولي على خدمات مجانية يحفزني للحصول على 

 ضوئية للمنزل كهرو ال

26.9 1.01 3.76 
الطاقة الشمسية  أنظمةاقتناعي بو  راكياشتوجو  خصومات يزيد من فررصة 

 ضوئيةكهرو ال

27.8 0.98 3.53 
ضوئية كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةناعي بيسمح نظام الصفقات بزيا ة اقت

 في المنازل 

27.3 0.99 3.63 
الطاقة الشمسية  أنظمةخدام استيحفز وجو  الجوائز التشجيعية 

 ضوئية في المنازل كهرو ال

25.1 0.90 3.58 
الطاقة الشمسية  أنظمةراك بشتنظام العرض عند نقطة الشراء يثير انتباهي للا 

 الكهر كضوئية في المنازل 

 الاجمالي 3.63 0.93 25.6
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فراد التسويقي على الأ لالاتصاقياس مدى تأثير وسائل 

 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (88) 

 

نسبة الاتفاق على عدم وجو  تأثير للترويج البيعي على السلوك الشرائي أن  (5) نتائج الجدول  ضحتو 

حصولهم على خدمات ( أن %74.9 -% 71.2) وفي المقابل ترى ما نسبته (%28.8 -% 25.1) للمشتركين تتراوح بين

 .الطاقة الشمسية الكهروضوئية في منازلهم أنظمةيب مجانية ووجو  خصومات يحفزهم على شراء وترك

 (115ن=) يوضح اراء عينة الدراسة في تأثير رجال البيع على السلوك الشرائي للمشتركين :(6) جدول رقم

 معامل

 الاختاف

 الانحراف

 المعياري 

 المتوسط

 المرجح
 الفقرات

24.2 0.90 3.72 
ضوئية كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةامتلاك رجل البيع لمعلومات كافريه حول 

 راكشتفي المنازل يدفرعني للا 

23.8 0.85 3.57 
ضوئية في كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةتؤ ي توجيهات رجل البيع لي حول 

 راكي بهاشتالمنازل لا 

 راكشتسهولة توصيل المعلومة لدى رجل البيع يحفزني للا  3.61 0.89 24.7

25.2 0.92 3.65 
رك في اشتخدام الخدمات من قبل رجل البيع تجعلني تاستعريفي بطريقة 

 الخدمات

 الاجمالي 3.64 0.83 22.8

تأثير لرجال البيع على السلوك الشرائي أي  نسبة العينة التي ترى عدم وجو أن ( 6) الجدول أظهرت بيانات 

امتلاك رجل البيع للمعلومات ( أن %76.2 -% 74.8) ، في المقابل ترى ما تتراوح نسبته(%25.2 -% 23.8) بينتتراوح 

خدام استالطاقة الشمسية الكهروضوئية في المنازل وسهولة توصيلة للمعلومة وتعريفهم بطرق  أنظمةالكافرية حول 

 .اقتنائهاإلى  الخدمات يدفرعهم

 (115ن=) يوضح اراء عينة الدراسة في تأثير العاقات العامة على السلوك الشرائي للمشتركين :(7) جدول رقم

 معامل

 الاختاف

 الانحراف

 المعياري 

 المتوسط

 المرجح
 الفقرات

23.9 0.84 3.52 
ضوئية كهرو الطاقة الشمسية ال نظمةالصورة التي ترسمها العلاقات العامة ل 

 راكياشتفي المنازل تحد  

24.2 0.86 3.56 
الطاقة الشمسية  أنظمةتؤثر العلاقات العامة في معرفرتي بمميزات 

 المنازل ضوئية في كهرو ال

22.8 0.80 3.51 
الطاقة الشمسية  أنظمةتؤثر العلاقات العامة بتعليمي بمعارف جديدة عن 

 ضوئية في المنازل كهرو ال

21.6 0.76 3.52 
 أنظمةمتعلقة بو  تسهم العلاقات العامة بتغير إ راكي عن مواضيع عديدة

 ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال

22.1 0.78 3.53 
اتجاهاتي السلوكية بخصوص مواضيع عديدة  يريلاقات العامة بتغتسهم الع

 ضوئيةكهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةمتعلقة ب

 الاجمالي 3.53 0.79 22.4
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فراد التسويقي على الأ لالاتصاقياس مدى تأثير وسائل 

 الشمسية الكهروضوئية  وتركيب الأنظمة واتجاهاتهم لشراء
 العجمي (89) 

 

على عدم وجو  تأثير للعلاقات  (%24.2 -% 21.6) ( اتفاق ما تتراوح نسبته بين7) يتضح من بيانات الجدول 

الصورة التي ترسمها العلاقات العامة أن  وتتراوح نسبة العينة التي ترى  العامة على السلوك الشرائي للمشتركين،

 .%(78.4 -% 75.8) راكاتهم بلغتاشتالطاقة الشمسية الكهروضوئية في المنازل تحد   نظمةل 

 أنظمةالعلاقات العامة تؤثر في تعليمهم معارف جديدة كما تساعدهم في التعرف على مميزات أن  هذا يعني

الطاقة الشمسية، وبالتالي تغير اتجاهاتهم  أنظمةمسية وتغير نظرتهم نحو بعض المواضيع المتعلقة بالطاقة الش

 .الطاقة الشمسية الكهروضوئية في المنازل  أنظمةوسلوكياتهم فريما يتعلق ب

 (115ن=) يوضح اراء عينة الدراسة في تأثير التسويق المباشر على السلوك الشرائي للمشتركين :(8) جدول رقم

 معامل

 الاختاف

 الانحراف

 المعياري 

 المتوسط

 المرجح
 الفقرات

22.9 0.77 3.36 
راكي اشتالمز وج على شبكة النترنت ب نتاجال و  يسهم موقع هيئة تنظيم الكهرباء

 ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةب

24.8 0.84 3.39 
الطاقة الشمسية  أنظمةفسارات عن خدمات ستر و  الا  قبالاستإمكانية 

 خدامي للموقع اللكترونياستضوئية في المنازل عن طريق كهرو ال

24.3 0.87 3.58 
 أنظمةفي  شتراكالا إلى  خدمة العملاء تدفرعيو  علاماتستلباقة موظفي الا 

 ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال

25.9 0.94 3.63 
مات تعزز من اقتناعي علا ستمصداقيتها من قبل موظفي الا و   قة المعلومات

 ضوئية في المنازل كهرو الطاقة الشمسية ال أنظمةراك في شتبالا 

27.5 0.92 3.34 

 جوالي من وزارة الطاقةإلى  المرسلة ((SMS رسائل

الطاقة  أنظمةشراكي في إالثروة المعدنية تساعد بشكل كبير بو  الصناعة

 الشمسية الكهروضوئية في المنازل 

 الاجمالي 3.46 0.83 

نسبة الاختلاف مع فررض مدى تأثير التسويق المباشر على السلوك الشرائي  أن( 8) الجدول  أظهرت بيانات 

الموقع الالكتروني لهيئة أن  على (%77.1 -% 72.5) نسبة الاتفاق تتراوح بينأن إلا  ،(%27.5 -% 22.9) بينتراوحت 

سية الكهروضوئية في المنازل، فرمن خلال الموقع الطاقة الشم أنظمةراك بشتفي رفرع الا  ساهمتنظيم الكهرباء ت

الطاقة  أنظمةفسارات عن خدمات ستالا  (SMS) المرسلة من قبل قبالاستالالكتروني تكون الهيئة قا رة على 

 الشمسية، وكما تسهم رسائل 

 .الطاقة الشمسية في منازلهم أنظمةفي اشراكهم ب ساهموزارة الطاقة ت
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الشمسية  نممةلل  فررادخدام ال استوسائل الاتصال التسويقي وشراء و العاقة بين  :(9) جدول رقم

 الكهروضوئية الصغيرة في المنازل 

 الطاقة الشمسية الكهروضوئية في المنازل  أنممةخدام است
 البيان

 قيمة معامل الارتباط مستوى الدلالة

 علانال و  الدعاية 0.585 0.01

 ترويج المبيعات 0.665 0.01

 البيع الشخص ي 0.682 0.01

 العلاقات العامة 0.636 0.01

 التسويق المباشر 0.611 0.01

والترويج للمبيعات والبيع  علانية بين الدعاية وال إحصائ( وجو  علاقة ذات  لالة 9) يتضح من الجدول  

خدمة في الشمسية الكهروضوئية المست نظمةلل  فررا خدام ال استالشخص ي والعلاقات العامة والتسويق المباشر و 

ت نتائج تحليل أكد (، وقد0.682 – 0.585) (، حيث تتراوح قيم معامل الارتباط بين0.1) المنازل عند مستوى الدلالة

 .المتغيرات تأثيرا أكثر البيع الشخص ي في النموذج هو أن  الانحدار المتعد  على

 نتائج تحليل الانحدار :(10) جدول رقم

مستوى 

 الدلالة

قيمة 

 ف

 معامل

 لمعدلاد التحدي

 معامل

 التحديد

معامل 

 الارتباط

 مستوى 

 ”P“الدلالة

 قيمة

 ”t”ت 
  المعلمة

0.000 89.115 0.460 0.465 0.682 

0.008 

 
 الثابت -0.802 2.706

 البيع الشخص ي 0.787 9.905 0.000

ن الترويج للمبيعات (، وا0.01) معنوية نموذج الانحدار عند مستوى الدلالة اقل منأن ( 10) الجدول أظهرت نتائج  

الشمسية الصغيرة في المنزل  نظمةلل  فررا خدام ال استعلاقات العامة تؤثر في الوالبيع الشخص ي و  علانوالدعاية وال 

الشمسية  نظمةلل  فررا خدام ال استالتغير الحاصل في شراء و أن  ت نتائجه علىأكد %(، كما46) بمقدار

 .(0.787) ع للتغير في البيع الشخص ي بمقدارالكهروضوئية بالمنازل بمقدار الوحدة يرج

 نممةلل  فررادخدام ال استالعاقة بين وسائل الاتصال التسويقي وتعزيز المعلومات عن  :(11) جدول رقم

 الشمسية الكهروضوئية الصغيرة في المنازل 

 أنممةخدام استتعزيز المعلومات عن 

 البيان الطاقة الشمسية الكهروضوئية في المنازل 

 قيمة معامل الارتباط وى الدلالةمست

 علانال و  الدعاية 0.636 0.01

 ترويج المبيعات 0.719 0.01

 البيع الشخص ي 0.551 0.01
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وترويج المبيعات والبيع  علانية بين الدعاية وال إحصائ( وجو  علاقة ذات  لالة 11) يظهر من الجدول 

أن  أظهر (، كما 0.1) يرة في المنازل عند مستوى الدلالةالشمسية الصغ نظمةخدام ال استالشخص ي والمعلومات عن 

الترويج للمبيعات أن  (، وبعد اجراء تحليل الانحراف المتعد  تبين0.719 – 0.551) قيمة معامل الارتباط تتراوح بين

 .وسائل الاتصال تأثيرا أكثر يعد من 

 نتائج تحليل الانحدار :(12) جدول رقم

مستوى 

 الدلالة
 فقيمة 

 معامل

 التحديد

 المعدل

معامل 

 التحديد

معامل 

 الارتباط

 مستوى 

 الدلالة

“P” 

قيمة 

 ”t” ت
  المعلمة

0.000 120.18 0.512 0.517 0.719 
 الثابت -0.512 2.114 0.037

 ترويج المبيعات 0.701 10.991 0.000

إلى أن  ضافرة(، بال 0.01) معنوية نموذج الانحدار عند مستوى الدلالة اقل منأن ( 12) الجدول من  يتأكد

%(، وان 51.2) الطاقة الشمسية بمقدار نظمةل  فررا خدام ال استالمتغيرات المستقلة تؤثر في تعزيز المعلومات عند 

الطاقة الشمسية بالمنازل بمقدار وحدة واحدة  نظمةل  فررا خدام ال استالتغير الحا   في تعزيز المعلومات فريما يخص 

 .(0.701) المبيعات بمقدار التغير في ترويجإلى  يرجع

 النتائج والتوصيات 

 أنظمةية بين وسائل الاتصال التسويقي وشراء وتركيب إحصائوجو  علاقة  الة إلى  توصل البحث الحالي

ي بين إحصائت نتائج تحليل البيانات على وجو  علاقة ارتباط أكد في منازلهم حيث فررا الطاقة الشمسية من قبل ال 

وشراء  (، البيع الشخص ي، ترويج المبيعات، التسويق المباشر، العلاقات العامةإعلان عاية و ) قلةالمتغيرات المست

أما  (،0.01) المتغير التابع( عند مستوى  لالة) الشمسية الكهروضوئية الصغيرة في المنازل  نظمةلل  فررا خدام ال استو 

البيع أن  ت نتائج تحليل الانحدار المتعد ظهر أ(، وقد 0.682 – 0.585) معامل الارتباط فرقد تراوحت قيمته بين

( وان 0.01) معنوية الانحدار عند مستوى الدلالة اقل منإلى أن  ضافرةالمتغيرات تأثيرا، بال  أكثر الشخص ي يعد احد 

التغير أن  تأظهر %(، كما 46) الطاقة الشمسية في المنازل بمقدار أنظمةالمتغير المستقل يؤثر في سلوك شراء وتركيب 

 .(0.787) التغير في البيع الشخص ي بمقدارإلى  الشمسية في منازلهم يرجع نظمةلل  فررا الحا   في شراء وتركيب ال 

ية بين وسائل الاتصال التسويقي وتطوير إحصائت نتائج البحث على وجو  علاقة ذات  لالة أكد قدو 

ي إحصائوجو  علاقة ارتباط  النتائج تأظهر كما الطاقة الشمسية الصغيرة في المنازل،  أنظمةالمعلومات فريما يتعلق ب

 – 0.551) (، وقد تراوحت قيم معامل الارتباط بين0.01) بين المتغيرات المستقلة والمتغير التابع عند مستوى الدلالة

 أكثر (، وقد اسفرت نتائج التحليل للانحدار المتعد  عن  خول متغير الترويج للمبيعات في النموذج وهو 0.719

(، وان المتغيرات المستقلة تؤثر على 0.01) يرات تأثرا، وان معنوية نموذج الانحدار عند مستوى الدلالة اقل منالمتغ

%(، وان التغير الحا   51.2) الشمسية الكهروضوئية بالمنازل بمقدار نظمةلل  فررا خدام ال استتعزيز المعلومات عند 

الشمسية الكهروضوئية الصغيرة في المنازل بمقدار الوحدة يرجع  نظمةلل  فررا خدام ال استفي تعزيز المعلومات عند 

 .(0.701) للتغير في ترويج المبيعات بمقدار
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 :نتائج البحث

 بعد تحليل بيانات الدراسة فريمكن تلخيص نتائج الدراسة بالنقاط التالية:

 أنظمةخدام استجيع تعاني وزارة الطاقة من مشكلة في تحقيق تأثير عن طريق الدعاية بهدف الترويج لتش -1

 الطاقة الشمسية الكهروضوئية في المنازل.

الطاقة الشمسية الكهروضوئية الصغيرة في المنازل في  أنظمةعدم توفرر كمية معلومات مناسبة وكافرية حول  -2

 حتى في الدعايات التلفازية التابعة لوزارة الطاقة والصناعة والثروة المعدنية.أو  التلفاز 

الطاقة الشمسية  أنظمةلبيع على  عم وتعزيز المعلومات التي يتم نشرها وإذاعتها حول وجو  تأثير لرجال ا -3

 الكهروضوئية الصغيرة في المنازل.

 توصيات البحث:

 بما يلي: الباحثة يوص في ضوء نتائج البحث، ت

  نتاجباء وال وسائل التواصل التسويقي من قبل وزارة الطاقة والثروة المعدنية وهيئة الكهر  أهدافضرورة تحديد  

  ها السوقية وتكثيف نشاطاتها الاتصالية لتحتفظ بقيا ة السوق استيجب على وزارة الطاقة التعمق في  ر 

 اتهم اتجاه يضرورة زيا ة الاهتمام بالعميل و راسة خصائصه و وافرعه لتعزيز ولاء المشتركين والتأثير على سلوك

 الطاقة الشمسية  أنظمةشراء 

  خدام هذه البيانات استهلاكية و ستل البحو  لدراسة سلوك المستهلك و وافرعه الا مرار بعمستالا  ةضرور

 .راتيجية اتصالية مع العميلاستوالمعلومات لتكوين 
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Measuring the impact of marketing communication on individuals and their attitudes towards the 

purchase and installation of small solar PV systems in homes in Saudi Arabia 

Abstract: Eyes are directed towards using the solar power to be a main source of power all over the world, especially after 

the close end of the age of oil and its derivatives. In this research we will get to know how far the marketing communication 

mechanisms are affecting the individuals and their trends to buy and install the solar power systems at their homes in order 

to reduce the usage of the fossil fuels and electricity in Saudi Arabia, and encouraging the customers of electricity to adopt 

electricity generating systems using the solar power. To achieve the goals of this research, the researcher uses the 

descriptive analytical approach and the questionnaire design instrument and distributing it among the individuals. After that 

the researcher has collected data and analysed them. The results of the research has elicited the fact that there is a statistical 

link between the marketing communication tools and the peoples purchasing and installing these systems at their homes. 

The research has also proved the existence of a relationship of a statistical nature between marketing communication 

devices and enhancing the information among the people about their purchase of the solar power systems. 

Keywords: solar power, photoelectric solar cell, communication, marketing communication 

 

 

 

 

 


