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التسويق   اتوسيط بين ممارس ركمتغي ِّ  الت ِّجاهات
  العامَّةلدى عملاء الهيئة  مُدْرَكةال  القيمةالجتماعي و 

 الُأميَّة وتعليم الكِّبار ولمَح
 ةميداني   دراسة

 

 إعداد 

 مانسل دعصمت سي ِّ  /دكتورة

 إدارة الأعمال المساعد  أستاذ 

   سويف يبن جامعة
 

 المستخلص
راسة  هدفت   لمَحو   العام ةفي الهيئة    الاجتماعيالتسويق    اتر ممارسيأثتإلى تحديد   الد  

وتنبع    ت  جاهاتالا  اسطةبو   الُأمي ةمحو    لسلوك  مُدْرَكةالُأمي ة وتعليم الك بار على القيمة ال
راسةهذه  أهمية راسة وتهدف  ،في مصر الُأمي ةلمشكلة محو  يمن خلال التصد    الد     الد  
الذت  إلى الدور   نحو   ئهاعملا  ات  جاهاتتغيير    فيالاجتماعي    التسويقيلعبه    يحديد 

لوك،لقيمة هذا    إدراكهم  م  ومن ثَ   الُأمي ة،سلوك محو   البيانات   جمع نوعين منَ   وقد تم    السُّ
راسة   واعتمدت    ة،والأولي    ةالثانوي     جهت وو   ،على قائمة استقصاء  ةلجمع البيانات الأولي    الد  

  يجو خر     مث  لهيُ   يمجتمع البحث والذ  فرداتم  من( مفردة  400)  إلى قائمة الاستقصاء  
بن  الُأمي ةمحو    صولف محافظة  بمراكزها    يفي  الردود    وبلغت  السبعة،سويف  نسبة 

87.25% . 
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لت راسةنتائج  أهمُّ  لوتتمث   ،النتائج منَ مجموعة  إلى وتوص   : الد  
الاجتماعي، وعدم    ضعف التسويق  تسويق  إجراءممارسات  للتوجُّ   ي ةبحوث   ه منتظمة 

وتقديم مزيج تسويقي    ملاءعدم تقسيم سوق العُ   إلى   بالإضافة  ملاء،بحاجات ورغبات العُ 
ا  دموح   السن  لعملاءلكل  مستوى  عن  النظر  المختلفة    راتوالقد  والد خل،  ،بصرف 
  مُدْرَكة ال  القيمةعلى    إيجابيًّا  تأثيرًات التسويق الاجتماعي  ممارسا  ؤث  رتُ   أنه  كما  ارسين، للد  

محو   الهيئة    الُأمي ةلسلوك  عملاء  ب  العام ةلدى  الك بار  وتعليم  الُأمي ة    واسطة لمَحو 
 .  ملاءهؤلاء العُ  ات  جاهات
 :الةالدَّ  الكلمات
  القيمة   ـ  /ك باروتعليم ال  مي ةلمَحو الأُ   العام ةالهيئة    / ـ  الُأمي ةمحو    ـ/الاجتماعي    التسويق

 لاجتماعيا  التسويق  اتعملي  /   ـمزيج التسويق الاجتماعي    عناصر    ـ/  لوكللسُّ   مُدْرَكةال
  ـ/  الُأمي ةلسلوك محو    ةالقيمة العاطفي    ـ  /العُملاء  ات  جاهات   ـ  /مُدْرَكةأبعاد القيمة ال  /ـ

 القيمة الوظيفية لسلوك محو الامية. /الُأمي ةلسلوك محو  جتماعي ةالقيمة الا
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Abstract 

Attitudes as a mediating variable between social 

marketing practices and the perceived value of 

literacy behavior of agency clients towards literacy 

and adult education 

The study aimed to determine the effects of social marketing 

practices in the General Authority for Literacy and Adult 

Education on the perceived value of literacy behavior by means 

of attitudes. The importance of this study stems from addressing 

marketing as a supporter for efforts spent to overcome literacy in 

Egypt. The study aims to determine the role that social marketing 

plays in changing their (learners' attitudes towards literacy 

behavior and then their awareness of the value of this behavior. 

Two types of secondary and primary data were collected, and the 

primary data were collected by a questionnaire. The survey was 

directed to 400 of the research community represented by 

graduates of literacy classes in the governorate of Beni Suef in its 

seven provinces. The response rate was 87.25% .The research 

reveals many outcomes, Weak social marketing practices and the 

lack of regular marketing research to address the needs and 

desires of marketing, in addition to not dividing the customer 

market and providing a unified marketing mix for all customers, 

regardless of thier age, income, and the different capabilities  

,existence of a positive impact of social marketing practices on 

the perceived value of literacy behavior among the clients of the 

General Authority for Literacy and Adult Education through the 

attitudes of these clients.         

Key words: 

Social Marketing / Literacy / General Authority for Literacy and 

Adult Education / Perceived Value of Behavior / Elements of 

Social Marketing Mix / Social Marketing Processes / Perceived 

Value Dimensions / Customer Attitudes / Emotional Value of 

Literacy Behavior / Social Value of Literacy Behavior . 
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 المقدمة: -1
ال  ورظه  يرجع من    كل     إلى   ىكمسم    التسويقيالفكر    في   يالاجتماع  تسويقمفهوم 
(Kolter & Zltman, 1971) إلى    نهأ  إلا    ؛ ظهوره  فيرجع  كمضمون 
(Wiebe1951)؟ مثل بيع الصابون   خوةوذلك عندما طرح تساؤل: هل يمكن بيع الأُ   ؛ 

عب   )  كل    ركما  التسويق    عن(  Kolter & Levy, 1969من  مفهموم  مضمون 
الموس    في  الاجتماعي المفهوم  الشهيرة  أنها    منشهرتها    وتستمدُّ   ،قللتسوي  عدراستهم 

التسويق  ائلًا ه  اتغييرً   ثتأحد الفكر  منَ   ،يفي  العديد  وظهور  انطلاقه  بداية   وكانت 
التسويق الاجتماع  ،التسويقي ةالمفاهيم   الهادفة    رغي  ماتالمنظ    في  التسويق  ي،مثل: 

 . اخليالأفراد والتسويق الد   تسويق ،فكارتسويق الأ ،يالتسويق السياس ،لربحل
)    كل    م قد    1989عام    وفي التسويق   كتابَ (    Kotler& Roberto, 1989من 

لوكتغيير    اتواستراتيجي    يالاجتماع   ي الت  الاجتماعيالتسويق    ةنظري    ووضع   ، العام  السُّ
وبيع    ةلمعالجة القضايا والمشكلات الاجتماعي    ي عناصر المزيج التسويق التجار   ر فتع

 الأفكار والقيم كمنتجات وتسعيرها وتوزيعها وترويجها. 
ي   ،يالفكر التسويق  في   الاجتماعيالتسويق    هوممف  ورظه  ومنذ   باهتمام الكثير منَ   حظ 

المستخدمة   ةوالتطبيقات التسويقي    ةالأساسي    لياتالآ  حدأ  مث  لوأصبح يُ   ت اب،الباحثين والكُ 
لوكتغيير    في (  Andreasen,1995الأفراد    .)  ات  جاهاتوبيع الأفكار وتغيير    السُّ
متعد     فيبعمق    الاجتماعيالتسويق    أث ر  ولقد سنة    دةمجالات  الخمسين  مدى  على 

دة  ة مواجهة مشكلات وقضايا اجتماعي    في  اهامًّ   ا دورً   بَ فقد لع    ؛الماضية  Kotler))  متعد  
& Lee, 2009،     الد والقضايا   المشكلاتهذه    تمث لتالسابقة    راساتوبمراجعة 

   ـ سرةتنظيم الأ ـ اتالكحولي   رب: )شُ ييل افيم على سبيل المثال لا الحصر  ةالاجتماعي  
راتالمُ   مكافحة  ـمكافحة التدخين     محو   ـ  يالاستهلاك الغذائ  ترشيد  ـ  منةالس     محاربة  ـ  خد  

استخدام    ترشيد  ـاستخدام الطاقة    ترشيد  ـ  اراتللسي    منةالآ  القيادة  ـ  سرةتنظيم الأ  ـ  الُأمي ة
رب  مياه    ـ  ةالمالي    الُأمي ة   ـ  ةعدم ممارسة الرياض   ـالقاصرات    زواج  ـ  ناثالإ  ختان  ـ  الشُّ

ث  ـ  ةالصحي    الُأمي ة  ـ  تكنولوجي ةال  الُأمي ة لوكي ات  ـ  يالبيئ  التلوُّ الخاصة(    ةالغذائي    السُّ
(Almodarres et.al 2020 .) 

راسة  وبمراجعة  ةالعربي    ولعلى مستوى الدُّ   الاجتماعيالتسويق    وأهمي ةالحالية لنمو    الد  
 وجد حيث تُ   ة؛العربي    ولصالح الدُّ   فينجد أن الموقف ليس    غربي ة؛ال  ولومقارنتها بالدُّ 

بالإضافة   ،ةمراحلها الأولي   فيولكنها ما زالت  ،الاجتماعيللتسويق  الممارساتبعض 
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ق    إلى من  الاهتمام  ف  ت ابالكُ   بل ضعف  العربي    ي والباحثين  مفهو   ةالمكتبة    م بتطبيق 
  ،الُأمي ةمن أبرزها مشكلة    والتي  ،ةالاجتماعي    تالمشكلا  لجةلمعا  الاجتماعيالتسويق  

  مصرَ   في  الُأمي ةأن نسبة    إلى   ،الُأمي ةالجهود المبذولة تجاه محو    على الرغم منَ   يوالت
 ةأهمي    دراكالتعليم وعدم إ  نَ م  طفالالأ  بنتيجة تسرُّ   تزايد مستمر     وفي  ،ما زالت مرتفعة

 محافظات مصر.  في اكزوالمر  رى القُ   في ة خاص   وبصفة ،التعليم
  في   الاجتماعيالاستفادة من برامج التسويق    إلى البحث    يهدف  ،ضوء ما سبق  وفي

الهيئة    بلمن ق    الاجتماعيممارسة التسويق    مستوى وتحديد مدى    ،الُأمي ةمعالجة مشكلة  
ال  مَحول  العام ة وتعليم  على    ،ك بارالُأمي ة  الممارسة  مستوى  كبار   ات  جاهاتوانعكاس 

  في  راساتالد     منَ   الجدير بالملاحظة أن هناك العديدَ   ومنَ   الُأمي ة،محو    نحو  المتعل  مين
مختلفة  الاتمج فيانتقادات  اجهتوو  ،تضعف الممارسا  إلىأشارت  ةالمكتبة العربي  

التس مفهوم  تطبيق  الاجتماعي    عالجةلم  الاجتماعيويق  حول   ،)مليكه  ةالمشكلات 
( كدراسات  El- Dakrory, 2013)  ،(2017  ،( )ابن مويزه2017  ،(، )الدبى2017
 .ةالعربي   لمكتبةفي ا

راسات السابقة لمشكلة البحث  -2  :  الد ِّ
راسة   قامت   التسويق   ي الت  ابقة الس  راساتللد     ةبمراجع  ية الحال  الد   مفهوم  تناولت 

أو ضعف    طبيقعلى عدم ت  راساتبين معظم الد     ااتفاقً   اكوقد وجدت أن هن  الاجتماعي،
أ و   ابدءً   الاجتماعي،التسويق    ساليبتطبيق  التسويق  بحوث  الأ  انتهاءً من   داءبتقييم 
وجه  يالتسويق العُ   ةمن  أ  راساتالد     اتفقت  كما    ملاء،نظر  على   ي مخطط  ن السابقة 
فقط    يُرك  زون (  Lee, 2020الاجتماعيين )  قينالمسو     وأ  الاجتماعيالتسويق  حملات  

عناصر المزيج    يبباق اهتمامدون    يهبشكل مبالغ ف  علامدور الإعلان ووسائل الإ  لىع
)المنتج  يقيالتسو  )   ـالتسعير    ـ:   & Almodarresi, 2020 ,Klotlerالتوزيع( 

Zltman, 1971 Tucker & Irwin, 2005 , Aalak & Nawas, 2010) ،  
 .بي ةالمكتبة العر   في  دراسات( ك2017  ،)ابن مويزه  ،(2017  ،(، )الدبى2017  ،)مليكه
دور بحوث التسويق   في   ( أن هناك إهمالًا Aalak & Nawas, 2010من )  كل    ويرى 

ال  ي ةكوظيفة تسويق المستهدفة  عن    كشفمهمتها  الجماهير    تصميم:  مثل  ،احتياجات 
الخ   لتسويق  الاجتماعي    فكاروالأ  دماتبرامج   Bercolona)  ةوالمنتجات 

Conference, 2008  .)أ  أيضًا  ـأوضح    وقد برامج   في  همالًا إ   اكهن  ن ـ  تخطيط 
 إستراتيجية   هدافوعدم التركيز على وضع أ   ،الطويل  جلالأ  في  الاجتماعيالتسويق  
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الأ والاه  جلطويلة  التركيز  على   رك  زتُ   ياجتماع  قتسويبتصميم حملات    تمامبقدر 
 المستهدف.  ورللجمه هةالرسالة الموج  

الأهمي    هالتوجُّ   وإغفال ذات  الجماهير  ورغبات  التسويق   ةبحاجات  برامج  وتصميم 
لوك،تحقيق هدف تغيير    يضمنوالرغبات بما    لحاجاتالمتوافقة مع تلك ا بالإضافة    السُّ

التسويق    إلى  د النامية لا تخرج عن كونها مجر    ولالدُّ   في  الاجتماعيأن ممارسات 
  ي الت  الاجتماعيللتسويق    ةالقياسي    ةدون تطبيق للمعايير المرجعي    عي ةاجتما  علاناتإ 
 Almodarres et al., 2020) .) التسويقي لفكرا مهاقد  
  في   الاجتماعيفيذ برامج التسويق  وتن   قالسابقة المرتبطة بتطبي  راساتالد     أبرزت    وقد
(  2017  الدبى، )     الاجتماعيأن أسباب ضعف ممارسات التسويق    ةالعربي    ول الدُّ 

 هي:
 الكافية.   ةتوافر الموارد المالي   عدم •
 . ينالاجتماعي    قينمهارات المسو    ى مستو  انخفاض •
 .ةثقافي   ى وجود رؤ  عدم •
م  عدم  • متخص     ،وافية  علوماتتوافر  تسويق  برامج  على    صةوعدم تصميم 
 .  ةعلمي   سسأُ 

يات يواجه    ولبشكل عام على مستوى الدُّ   الاجتماعيأن التسويق    إلىبالإضافة    هذا  تحد  
الس    -( :Gooku et al., 2007عديدة)  اضانخف  ـالموارد    ة محدودي    ـ  لبي)الطلب 

انخفاض    ـ  الاجتماعيالتسويق    منتجات ومنافع  ةمستوى ثقافة الجماهير ـ عدم ملموسي  
التسويق   مُدْرَكة أو قيمة    ةتحقيق جدوى اقتصادي    بـ يتطل    يالمزايا المرتبطة بالعرض 

 ؛(ةمنها قيمة مادي    كثر أ  تماعي ةوقيم اج  ةقيم عاطفي    يوه  ،الجماهير المستهدفة  لدى
ي التسويق    جبلذا  برامج  الجماهير   يتوافقبما    الاجتماعيتصميم  وقيم  مع حاجات 

التسويق    مبمفهو   الك بارلمَحو الُأمي ة وتعليم    العام ةالهيئة    هتوجُّ   ىمد  لتحديدالمستهدفة
 . ،ومستوى ممارساته الاجتماعي
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 الدراسة الستطلاعية -3
راسة  قامت    استطلاعي    الد   دراسة  بإجراء  عي     ةالحالية  م  نةمع    30العاملين)  نَ ميسرة 

 السبعة،سويف ومراكزها    يبمحافظة بن  رالك با  تعليملمَحو الُأمي ة و   العام ة( بالهيئة  عاملًا 
راسة   هدفت     لتسويق الُأمي ة وتعليم الك بار با  حولمَ   العام ة  يئةاله  هتحديد مدى توجُّ   إلى  الد  

راسة   أسئلة  لتوتمث    ،تقديم برامجها لعملائها  في  الاجتماعي  : يالتال  في  ةالاستطلاعي    الد  
 الكِّبار  ملمَحو الُأميَّة وتعلي العامَّةالهيئة  هتوج   مدى) (1رقم) الجدول

 (ة)دراسة استطلاعيَّ الجتماعي بالتسويق

 العبارة 
نسبة 

 الموافقة 

نسبة عدم  

 الموافقة 

ة لمَحو الأمُيَّة    - 1 وتعليم هناك خُطَّة تسويق خِدمات الهيئة العامَّ

 الكِبار.
40 % 60 % 

ه وقناعة الإدارة العلُيا بأهميَّة لتسويق الاجتماعي.   2  % 70 % 30 ــ هناك توجُّ

بنشاط بحوث    - 3 الكِبار  ة لمَحو الأمُيَّة وتعليم  العامَّ الهيئة  تقوم 

 التسويق لاكتشاف حاجات ورغبات الدَّارسين.
20 % 80 % 

عدم فعاليَّة نشاط بحوث التسوبق بسبب عزوف الأمُيين عن - 4

 الالتحاق بفصول محو الأمُيَّة لأسباب ماديَّة. 
95 % 5% 

عدم فعاليَّة حملات التسويق الاجتماعي بسسب خجل الكِبار  - 5

 منَ الالتحاق بفصول محو الأمُيَّة. 
90 % 10 % 

على   مؤث ِرة  واسعة  جماهيريَّة  اتصالات  بعمل  الهيئة  تقوم 

على   القوي  الأثر  ذات  المرجعيَّة  والجماعات  مؤث ِرة  ات ِجاهات 

قرار الأمُي في للالتحاق بفصول محوالأمُيَّة.والتركيز على مزايا  

 التعليم ومحو الأمُيَّة. 

15 % 85 % 

ة لمَحو الأمُيَّة من أهم ِ أهداف نشاط التسوبق في الهيئة العامَّ   - 8

 وتعليم الكِبار تغيير ات ِجاهات الأمُيين 

 وزيادة إدراكهم لقيمة سلوك محو الأمُيَّة.

20 % 80 % 

 حثةالبا إعداد/  المصدر
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تحليل    وفي بعدم توجُّ   نة العي     إجاباتضوء  القول  الأُ   العام ةالهيئة    هيمكن    مي ةلمَحو 
بالت الك بار   ةنسب  جاءتحيث    ارسين؛للد    دماتهاتقديم خ    في  تماعيالاج  سويقوتعليم 

 ولم  ،منخفض    يعهاجم  ـ  يقمستوى ممارسات التسو   أسئلةعلى    الهيئةالعاملين ب  فقةموا
راسةنتائج    أن   ول يمكن الق  م  ومن ثَ   ،%20العبارات  على تتجاوز الموافقة     ةالاستطلاعي    الد  

 : ييل فيما لالباحثة تتمث   أجرتها يالت ةوالمقايلات الشخصي  
 ،لمَحو الُأمي ة وتعليم الك بار  العام ة  لهيئةا  في   الاجتماعيممارسات للتسويق    وجود •

التطوير والتركيز   المزيد منَ   إلىوتحتاج    ،ةمراحلها الأولي    فيولكن هذه الممارسات  
وعملي   وظائف  المعلومات  الاجتماعيالتسويق    اتعلى  جمع  حيث:  وبحوث    ،من 

 ،احتياجاتهم ورغباتهم  للكشف عن    ارسينوتوفير معلومات عن خصائص الد    ،التسويق
 الملائمة لتلك الاحتياجات.  ةوتقييم البرامج التسويقي  

الالتحاق ببرامج   ن  ع  ميينحيث عزوف الأُ   ؛والممارسات الحالية  البرامج  ةفاعلي    عدم •
 . ةاحتياجاتهم المعيشي   لسد    ةبأعمالهم اليومي   وانشغالهم غهمنتيجة عدم تفرُّ  الُأمي ةمحو 

ال  انخفاض • الأُ   الدارسين  لدى  مُدْرَكةالقيمة  محو    ين تكو   فيوتأثيرها    ،مي ةلبرامج 
وما    ،ةالبيئة الخارجي    راتوقدرتهم على التوافق مع متغي     ،هنيوتطورهم الم  ،شخصيتهم

 للجماهير(. هةور في الرسالة الموج  هائلة )قص ي ةتكنولوج راتتشمله من تطوُّ 
نتيجة شعورهم بالخجل والخوف    الُأمي ةبفصول محو    لالتحاقا  عن    مي  ينالأُ   عزوف •
  وذلك يدلُّ   ،ذات الفصول  في  أنهم يلتحقون مع صغار السن     ةالفشل بصفة خاص    منَ 

 على عدم ممارسة سياسة تقسيم السوق.
منَ   مي  ينالأُ   عزوف • عن    رى القُ   ومعظمهم  سويف  بني  محافظة  الالتحاق   ومراكز 

  الُأمي ة؛أصدقائهم وعائلاتهم وأقاربهم تجاه برامج محو  آراءبسبب  الُأمي ةبفصول محو 
 مخاطبة الجماهير المستهدفة.  فيرسالة الهيئة  ةوذلك يعكس محدودي  

جماهيري    خداماست  عدم • مؤث     ةاتصالات  لجماعات وا  رةمؤث     ات  جاهاتعلى    رةواسعة 
 . الُأمي ةالالتحاق بفصول محو  في مي   الأُ  ارقر  لىع ي ذات الأثر القو  لمرجعي ةا
مع جهود   الُأمي ةمحو    دماتما بين جهود الجهات المختلفة لخ    لالتنسيق والتكامُ   عدم •

تصميم البرامج   في  التكامُلمما يعكس عدم    ؛الك بار  ليم لمَحو الُأمي ة وتع  العام ةالهيئة  
    .الُأمي ةالجهود المبذولة لمحو  ةتضمن فعالي   تيال ي ةسويقالت
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 : مشكلة البحث  -4
من   تُعتبرمصر نجد أنها    في  الُأمي ةحول نسبة    دةجهات متعد     رإلى تقاري  وبالرجوع
  ة ( نسب1رقم )  جدولويعرض ال   ،ةالعربي    لدُّول بين ا   مي  ينعدد الأُ   في   ةالعربي    ول أكبر الدُّ 

 .الُأمي ةلمحو  ةالجهود التسويقي    ي ةفعال ممما يعكس عد ؛مصرَ  في مي  ينالأُ 
من    مصرَ   فيوقع الاختيار على محافظة بني سويف لأنها من أكثر المحافظات    وقد

  على   مما يدلُّ   ،أفرداهاودخل    يوانخفاض المستوى المعيش  مي  يننسبة الأُ   رتفاعحيث ا
سويف المركز   يبن  ةمحافظ  حيث تحتلُّ   ؛سويف  يمحافظة بن  فيالبحث  طبيعة    ةأهمي  
الجدول    ظهرهوذلك كما يُ   ،الُأمي ة  ةمحافظات صعيد مصر من حيث نسب  في   يالثان
 (. 2رقم)

 ( 2رقم ) جدول
 بمحافظات مصر  مي ِّينونسبة الأُ  عدد

 2007،   2016التعداد  في
 2006 تعداد 2017 تعداد المحافظة 

 النسبة العدد  النسبة العدد 
 % 19.2 6475814 % 16.2 778016 القاهرة 

 % 19.5 3408524 % 19 4065289 الإسكندريَّة 
 % 16.4 468524 % 14.1 605006 سعيد بور

 % 17.2 404702 % 15.2 5572392 السويس
 % 22.4 868313 % 20.2 1122594 دمياط 

 % 27.9 2964644 % 23.6 4909184 الدقهليَّة
 % 22.1 4171385 % 25.9 5218788 الشرقيَّة 
 % 27.5 2317436 % 22.7 4252233 القليوبيَّة

 % 24.3 2091975 % 28.5 25223415 الشيخ كفر
 % 25.9 2224695 %  21.4 2843631 الغربيَّة

 % 27.4 2580197 % 23.5 3216739 المنوفيَّة 
 % 27.7 27872220 % 22.9 4598982 البحيرة 

 % 22.9 744371 % 21.4 962007 الإسماعيليَّة 
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 ( 2رقم ) جدول
 بمحافظات مصر  مي ِّينونسبة الأُ  عدد

 2007،   2016التعداد  في
 2006 تعداد 2017 تعداد المحافظة 

 النسبة العدد  النسبة العدد 
 % 27.2 4931506 %  24.9 6434204 الجيزة 

 % 40.5 1744131 % 25.5 2260375 سويف بني
 % 40.9 1909951 % 34 2533887 الفيوم 
 % 41.3 2159284 % 37.2 4031007 المنيا
 % 39.1 2592578 % 34.6 1112253 أسيوط
 % 38.5 2835421 % 33.6 2592009 سوهاج

 % 34.8 2226342 % 29.1 3343318 قنا 
 % 22 943466 % 19.1 1113252 أسوان
 % 28.2 362509 % 25.9 960154 الأقصر

 % 12.5 219719 % 12 264969 الأحمر البحر
 % 18.2 44982 % 14.7 184921 الجديد  الوادي

 % 25.1 241605 % 21.9 295155 مطروح 
 % 24.4 246215 % 23.2 313501 سيناء شمال
 % 14.7 102214 % 16.6 722221 سيناء  جنوب

 % 19.7 57368947 % 25.8 71369335 الإجمالي
،  2017 ةمصدددددددر العربيَّ   ةتعداد جمهوريَّ   ، والإحصددددددداء  ةالجهاز المركزي للتعبئة العامَّ   -:   المصددددددددر

 2018للتعبئة العامة والإحصاء يناير   لمركزي الجهاز ا – 2006 ةمصر العربيَّ   ةجمهوريَّ   وتعداد

 يمحافظة بن  في  الُأمي ة( نجد أن نسبة  1)   قمخلال تحليل الجدول ر   ومن -
  وهذا  ، 2006عام    في %    40.5  بـمقارنة    ، 2017% عام    25.9إلى    اجعتسويف تر 
محافظة    في   مي  ينعدد الأُ   ظهرهوهذا ما يُ   ،الُأمي ة  سبةن   فيليس معناه انخفاض    عالتراجُ 
 (. 744131  ،2006عام )   وفي(، 2017،7523603سويف عام ) يبن
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راسة  نتائج  إلى  ضافةبالإ  سبق  ما  ضوء  في - عدم    أبرزت  لتيا  عي ةالاستطلا  الد  
هت الك بار    العام ةالهيئة    وجُّ الُأمي ة وتعليم   الُأمي  ين   ةالسلبي    ت  جاهاتبالا  والمرتبطلمَحو 

:  في البحث    شكلةم  ل تتمث    لقومن هذا المنط  الُأمي ة،لقيمة سلوك محو    إدراكهموعدم  
 لُأمي ةلمَحو ا  العام ةعملاء الهيئة    ات  جاهات  في  ؤث  رتُ   الاجتماعي  تسويقممارسات ال  هل

 الُأمي ة؟لسلوك محو  مُدْرَكةال قيمةعلى ال أثيرالت هذا ينعكس لوه ؟وتعليم الك بار
  لقيمة وا  الاجتماعيبين ممارسات التسويق    قةالعلا  في  اوسيطً   ورًادتلعب    ت  جاهاتالا  هل
 ؟لمَحو الُأمي ة وتعليم الك بار العام ةعملاء الهيئة   لدى  الُأمي ةلسلوك محو  مُدْرَكةال
 :  ةالنظريَّ  ةالخلفيَّ  – 5
 الاجتماعي  ويقالتس  مفهومَ   م قد    ن مَ   أول(  Kotler& Zltman 1971من )  كل    يُعدُّ 

التسويق التسويق  منذو   ي،للفكر  للفكر  المفهوم  ي وقد حَ   ي،تقديم    منَ   العديدباهتمام    ظ 
الجزء منَ   في  ونتناول  ،والباحثين  ت ابالكُ  راسة  هذا  التسويق    الد   ـ   الاجتماعي)مفهوم 

مجال   في  ت  جاهاتالا  قياسـ    ت  جاهاتالا  مفهوم   ـ الاجتماعي  ويقللتس  ةالمرجعي    المعايير
ال  الُأمي ةمحو   القيمة  مفهوم  ا   أبعادـ    مُدْرَكةـ  ممارسات   العلاقةـ    لمُدْرَكةالقيمة  بين 

 السابقة. راساتالد    فيللسلوك   مُدْرَكة والقيمة ال ت  جاهاتوالا الاجتماعيالتسويق 
 :الجتماعي سويقمفهوم الت 5/1
الكُ   تنو عت  التسويق    ت ابتعربفات  لمفهوم  من    كل    فعر فه   الاجتماعي؛والباحثين 
(1971Kotler & Zltman  على المطلوبأنه,(  البرامج  ومراقبة  وتنفيذ  "تخطيط    ة : 
المنتج والتسعير  عتبارالا  في  خذمع الأ  ةالاجتماعي    فكارالأ  بوللق  ، كل من تخطيط 

التسويق على مر     زيعوالاتصالات والتو  من    كل    أشارحين    فيالسنوات" .    وبحوث 
(1989  Koller & Roberto  ) تكنول  لتسويقا  أن  إلى ,   إدارة  وجياالاجتماعي هو 

زيادة قبول    إلىتهدف    التيويشمل تصميم وتنفيذ ومراقبة البرامج    ي،التغيير الاجتماع
  يرى   بينما  مستهدفة؛  ةمجموع  أو  أكثر  أوفرد    ىعل  ةاجتماعي    رسةمما  أوفكره  

(1994Andreasen,  ) عملي    أن الاجتماعي هو  التسويق    ة التسويق  تقنيات  تكييف 
لوك  في  أثيرللت  جاري التُّ    ة رفاهيتهم الشخصي    حسينللجماهير المستهدفة لت  عيالطو   السُّ

 منه.  اجزءً  مث  لون هم يُ  والتيورفاهية مجتمعاتهم 
هو    أنه على    الاجتماعي  للتسويق,(  2003Kotler & Robertoتعريف )  جاء  بينما

 أو الجماهير المستهدفة لقبول    في  أثيرللت  جاري وتقنيات التسويق التُّ   أساليباستخدام  
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  أو   ةاجتماعي    أو  ةلتحقيق منافع فردي    نهجر طوعي لسلوك معي    أوتعديل    أو رفض  
 مجتمع ككل.

المرجعيَّ   الجتماعي التسويق    اتعمليَّ 5/2 للتسويق    ة)المعايير 
 (: الجتماعي

 & ,Hasting, 2006 & Serrat, 2010 Gordon, 2011  من:  كل    ات فق
NSMC, 2010) Sandra et al. & Iverson, 2017)  2003 Andreasen, 

2002 , Kotler) ،    عملي أن  التسويق   الاجتماعي التسويق    اتعلى  مبادئ  أو 
  التوجه بالمستهلك::ييل يماف تتمث ل(  ,2017Sandar & Iverson) الاجتماعي

((1995Andreasem,  . 2010-1995 :لوكيالس    التغييرو NSMC
Andreasen  ,1995)  :  لسوق ا  تقسيم  و  Andreasen(( .), 2010NSMC, 

(Maiback  التسويق المزيج    2002)   ( ,2010NSMC)  :يعناصر 
Andreasen) Maiback,  2010NSMC,     .  0220 .):لالتبادُ و   و, 

1999l, ( . Rothschid 1995Andreasen,   المنافسة.و: (2010NSMC,  .) 

 : ت ِّجاهاتال   5/3
وعلم    ي المجال التربو   في الباحثين    بل ق    من (  2003  ،)السنبل  جاهمفاهيم الات     تعد دت

ل  أن  إلا  ،فسالن النفس  بعدُ   معلماء  موح    يصلوا  تعريف  الا  د إلى   ت  جاهاتلماهية 
(Martin, 1976, p 73) المثال،فلقد أورد طلعت حسن عبد الرحيم على سبيل    ؛  

 (: 101 -  97 ، ص1988 ،)عبد الرحيم ت  جاهاتالتعريفات التالية للا
 ةتجاه مجموع  يأو سلب  ابيإيج  كل: ميل لاستجابة بشأنه   على  (Anasbsi)  فعر    حيث
هو تصميم لاستجابات الفرد   جاهالات     أن  إلىThrustone  أشار الميزات. و   منَ   صة خا

 Boruy langمن )  كل  . كما تناول  نمعي    مُدْرَكأو قريبًا عن    ابعيدً   وكهيدفع سل  وتقييم
feld  )حول بعض الخواص    ةوالمعرفي    ةوالانفعالي    ةوالإدراكي    فعلي ةهو: الحالة ال  الات  جاه
 الات  جاه  Guillord  ف عر  ومن منظور استعداد الفرد    الفرد،   يهيعيش ف  يالمجال الذ  في

  إلى   يدفعهمو   ،تفاوتةولكنه مكتسب بدرجات م  ،وعام لدى الأفراد  خاص    دادهو: استع
أو ضدها، واتفق    الحهاص  في  إنهاعنها    قاللاستياء مواقف بطرق يمكن أن يُ   ةالاستجاب
  ا تأثيرً   روتؤث     ة،عن حالة استعداد عن طريق الخبر   ةهو عبار   فالاتجاه  ؛Allportمعه  
 الفرد للموضوعات والمواقف المختلفة.  ةعلى استجاب كيًّادينامي 
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 : باروتعليم الكِّ  الُأميَّة في مجال محو  ت ِّجاهات: دور ال 5/3/1
 الُأمي ةومحو    باروعلاقتها بتعليم الك    ت  جاهاتالا  ة( أهمي  2003  السبل، دراسة )  أبرزت
 ، الُأمي ةلخدمات محو    الاجتماعيتقسيمها وربطها بالتسويق    يتمُّ و   ،ةنقاط أساسي    ةعد    في
 : يمن خلال ما يل كذل ضحويت  
برامج   فيالتعليم    ةعملي    حون  بارالك    المتعل  مينعن مواقف    ت  جاهاتالا   تُعب  ر -

من وجهة نظر   الاجتماعي  ق المسو     مك  نتُ   ت  جاهاتلذلك فإن معرفة هذه الا  الُأمي ة؛محو  
راسة  . المتعل  مين بارحاجات ورغبات ك   ناسبتُ  ةالحالية من تصميم برامج تسويقي    الد  

على بلوغ أهداف   رًامؤش     مث  لوالسلوك يُ   ،للفردسلوك    إلى  ترجَمتُ   الات  جاهات -
على تحقيق   الُأمي ةتحديد مدى قدرة برامج محو    في  سهميُ   اتت  جاهفإن قياس الا  ؛التعليم
 المناسبة.  ةالتعلمي   بةوتوفير النس ،أهدافها

 ة من خبر   هلدي  ترامتعلى ما    اءً من اتخاذ القرارات بن  فردال  ت  جاهاتالا  تُمك  ن -
و  تُك  ات  جاهاتوآراء  ن أخرى  اتخاذ    هقدرت  فيوتساهم    ،تجاهللا  يالمعرف  عدالبُ   و   على 

 .بةالقرارات المناس
ومعارفهم    المتعل  مين  بارك    ات  جاهات  تكشف - وسماتهم  خصائصهم  عن 

 نحوهم.  فعلُه يوإدراك ما ينبغ ،ومواقفهم
 ،حياتهم  في عن المشكلات التى تواجههم    المتعل  مين  بارك    ات  جاهات  تكشف -

 الرفض. بالقبول أو  الُأمي ةمستوى استجابتهم لقضية محو  م  ومن ثَ 
المتعل     في  ت  جاهاتالا  تساهم - التكيُّ   مقدرة  الخارجي    فعلى  البيئة    ةمع 

وقدرته على التوافق    ،الُأمي ةتعليمه لفكرة محو    م  ومن ثَ   ،يهايعيش ف  يالت  ةالاجتماعي  
 معها. 
ومن   ،الُأمي ةمحو    ةوإدراكهم لأهمي    المتعل  مين  بارك    وعيمدى    قيست  ت  جاهاتأن الا  كما
 .ات  جاهاتهمضوء   فيالجماهير  منَ  ينالمستهدف  إلىإمكانية الوصول  م  ثَ 
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 : المُدْرَكة القيمة: 5/3/2
الق    يرجع مفهوم  التسويق  مُدْرَكةال  يمةظهور  الفكر  القرن    منَ   ياتالثمانين  إلى  يفي 
  ة على النظري    زالمرك     لمن منظور التبادُ   فهاحيث عر    ؛(Zeithaml, 1988)  ضيالما

 ملاءمن وجهة نظر العُ   دتتحد    لمُدْرَكة( على أن القيمة ا Ricardo, 1817)  ةالاقتصادي  
التبادل    ةويقبل العملاء إجراء عملي    ،فالمفاضلة بين المنافع والتكالي  ة على أنها عملي  

المحق    التسويق  في المنافع  إدراكهم  مقابل    ي وه  ، لهم  قةمن خلال  احتياجاتهم  إشباع 
منافع    ىعلى أنها لا تقتصر عل   لالتبادُ   عملي ة (  Baggzi, 1975)فوكما عر    ، أموالهم
 مُدْرَكةمفاهيم القيمة ال  دت. وتعد  امنافع غير ملموسة أيضً   إلى  متدُّ بل ت  ؛ملموسة  ةمادي  
  في  دتتحد    لمُدْرَكة القيمة ا  ن( أ 2013  إكسفورد،)  قاموس  ح وضأ  ،يالفكر التسويق  في

يحَ   ورآخرومن منظ  ،ومنفعة وعائد الشيء  ةضوء أهمي   على    مُدْرَكة تأثير القيمة ال  ظ 
لوك  & Gronroosالتسويق ) ت ابوكُ  يللعملاء باهتمام العديد من باحث يالشرائ السُّ

Ravald, 1996 
Vargo & Lusch, 2013)ال  فوافقد عر    ؛   دات محد     أحد  أنهاعلى    مُدْرَكةالقيمة 

  مُدْرَكة ( القيمة الZeithaml, 1988  بينما تناول )  الشرائي؛وسلوك الفرد    ات  جاهات
بين   لاقة للع ينتائج التقييم الاقتصاد أنهاعلى  فهاوعر   يمن منظور المدخل الاقتصاد

ألتكاليفالمكاسب وا القيمة    أوضحوا (  Macdonald et.al, 2013من )  كل    ما. 
نتيجة تجربة الاستخدام    قةالمحق    النتائج  أنهاعلى    يمن خلال المدخل التجريب  مُدْرَكةال

 ,Chandler &Vargoمن )  كل    أشارمفهوم النظم    إطار  وفي  الخدمة.  صيللمنتج وتو 
واكتشاف   لالتبادُ   لي ةاء عم يحدث أثن   يالذ  لحجم التفاعُ   أنهاعلى    مُدْرَكةال  لقيمةا  إلى(  2011
 .Gordon,Rمن: )  كل    أك دكما    ظمالنُّ   كمدخل  لالتبادُ   ةعملي    في  ئةالبي   بهتلع  يالدور الذ

et.al 2018لوكيالمدخل السُّ   عملي ة:  أنهاللسلوك على    مُدْرَكة( على مفهوم القيمة ال  
 .  نالأبعاد للقيمة المرتبطة بأداء سلوك معي   دشامل ومتعد    تقييمل

 : مُدْرَكة القيمة ال أبعاد: 5/3/3
  يوباحث  ابجدل بين كُت    يوجدكما أنه    ي،التسويق  الفكر  في  مُدْرَكةأبعاد القيمة ال  تعد دت

الأبعاد راسةولكن    ؛التسويق حول هذه  تُ   الد   ارتباطً   رك  زالحالية  الأكثر  الأبعاد    ا على 
 : يوه الُأمي ة، محو دماتبخ   الاجتماعيبالتسويق 
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   :فيالوظي البُعد -
مإلى المنفعة والراحة وا  ةالقيمة الوظيفي    تُشير ُُ يوفره استهلاك شيء ما،   ذيال  لتحكُّ
غاية(، ولصالح الفرد    لتحقيقعلى أنه وسيلة    يه)يُنظر إل  ارجيتحفيزه بشكل خ  ويتمُّ 

 (. Sweeney and Soutar, 2001وليس الآخرين )
 :  الجتماعي البُعد -

الهدف    يقعلى التأثير على الأشخاص الآخرين كوسيلة لتحق  ةالقيمة الاجتماعي    تُرك  ز
-Russell  2009أو التأثير داخل المجموعات )   الاجتماعيمثل: الوضع    ؛المنشود

Bennett et al).،   ُّارتباط    من    ستهلكللم  ةالقيمة الاجتماعي    دةفائ  لىالحصول ع  يتم
أو    أوالمنتج   لوكالخدمة  اجتماعي    السُّ (  Sheth et al., 1991)  نةمعي    ةبفئات 

 Sweeney and  2001للمستهلك ) اتبالإضافة إلى قدرتهم على تعزيز مفهوم الذ  
Soutar  عنها   بحثال غالبًا ما يتمُّ  ةي  الأبحاث الموجودة أن القيمة الاجتماع دت ,(. حد

  ؛ Gallarza and Saura  2006إلى تشكيل استجابة الآخرين )  رادعندما يسعى الأف
2006  Holbrook َمن إلى    أيضًا  ـالمعروف    (.  يسعون  ما  غالبًا  المستهلكين  أن  ـ 

 Sánchez-Fernández) الاستهلاكالتوافق مع معايير الأصدقاء والمشاركين عند 
لوك  أداء( ، أو عند  Iniesta-Bonillo ،  2007و    Cialdini and  2004)  السُّ

Goldstein   .) 
 : يالعاطف البُعد -

على سبيل   ةمختلفة يمكن أن تكون إيجابي    ةإلى حالات عاطفي    ةالقيمة العاطفي    تُشير
( سلبي    الثقة المثال:  )مثل:  ةوالمتعة(،  مثل:   الغضب:  محايدة  حتى  أو  والخوف(، 

 (. تُستمدُّ Sánchez-Fernández and Iniesta-Bonillo ،  2007( )التناقض)
استهلاك   المشاعر الناتجة عن    في سياق الاستهلاك منَ   ةفائدة إدراك القيمة العاطفي  

 . لوكي اتأداء السُّ   وأ دمات،أو الخ   لعالس   
راسة رات)العلاقة بين متغي ِّ  السابقة راساتالد ِّ  ائجنت 5/5  (: الد ِّ

راسات  تعد دت وأثر ممارساته على العديد    ،الاجتماعيالتسويق    ضوعمو   تناولت  يالت  الد  
يوقد حَ   ،المجالات  منَ  راسةلأهداف    اوطبقً   ثينالباح  باهتمام العديد منَ   ظ  الحالية    الد  

 :لييوعلاقتها بفروض البحث كما   السابقة راساتيمكن عرض الد   
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الأ 5/5/1 الفرض  دراسات  التسويق    تأثير  ول؛:    الجتماعي ممارسات 
 العُملاء:  ات ِّجاهاتعلى 
منَ   ات فق الت  الاجتماعي  تسويقال  جالم  في الباحثين    مجموعة   يجابي الإ  أثيرحول 

التس منَ   فيالعُملاء    ات  جاهاتعلى    الاجتماعي   ويقلممارسات     المجالات   العديد 
( European Guide, 2012) ق التسوي  ع بالقراءة والكتابة لَ   أُمي ة فعلى مستوى محو    ؛  

  كل     في  الُأمي ةتحول دون محو    يالت  قاتكسر حاجز المعو     في  إيجابيًّا  ادورً   الاجتماعي
وذلك من خلال تطبيق   ،مريكي ةالأ  حددةوالولايات المت    أنجلتراو   إفريقيامن دولة جنوب  

محو   وربط  مي ةعلى مزايا محو الأُ   أكيدمن خلال الت  الاجتماعي  قيالتسو   أدواتتقنيات و 
 .المتعل  مينبمصالح  الُأمي ة

 من    دراسة كل     أك دت  كرمرضى السُّ   مي ةومحو أُ   الصحي ة  الُأمي ةوعلى مستوى محو   
  (Eriksson et.al, 2020و  Balkolis et.al, 2017  )يجابي الإ  أثيرالت  على  

 بةمن المترت     كروتوعية مرضى السُّ   ات  جاهات  رتغيي  في  الاجتماعي  التسويقلممارسات  
دور ممارسات   على (   Tran et.al, 2019نتائج دراسة )  واتفقت.  كرعلى مرض السُّ 

 ات،الكحولي   ربشُ  في فراطوالخاصة بالإ  ة الصحي   الُأمي ةمحو  في  الاجتماعيالتسويق 
  ات  جاهاتعلى    الاجتماعي  التسويقممارسات    أثرتناولت    ي الت  راسات الد     أبرز   ومن

التس  أظهرت  ي,(، والتMirsha et. Al  2017العُملاء دراسة )  ويق دور ممارسات 
لهيئة التدريس نحو    أعضاء  ات  جاهاتتغيير    في  الاجتماعي   خدام واست  قميالر   التحوُّ

 . كي ة،مريجامعة كاليفورنيا الأ في ةالتقنيات الرقمي  
بين   ةالعلاقة الايجابي    على(    Dolloff& Whitche  2020من: )   دراسة كل     وات فقت

التسويق   منظ     لابالطُّ   ات  جاهاتو   الاجتماعيممارسات  استخدام  مخاطر    فات نحو 
   منة؛غير الآ ي ةالتقليد غسيلال
الد     إطار  في نتائج  الأ  بقةالسا  راساتعرض  الفرض  صياغة  فروض    وليمكن  من 

راسة،  : في ويتمث ل الد  
 : ولالأ  الفرض

 الجتماعي التسويق    ممارساتبين    ةإحصائيَّ   للةدِّ   اتذ  ة"توجد علاقة تأثير ايجابيَّ 
 لمَحو الُأميَّة وتعليم الكِّبار".  العامَّةنحو برامج الهيئة  المتعل ِّمين باركِّ  ات ِّجاهاتو 
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لسلوك محو    مُدْرَكةالعُملاء والقيمة ال  ات ِّجاهات"    ي: دراسات الفرض الثان5/5/2 
 :  الُأميَّة
لسلوك   لمُدْرَكةا  قيمةالعُملاء وال  ات  جاهاتالعلاقة بين    والكُت اب   احثينالب  منَ العديد    تناول
 بيئي ة ال  الُأمي ةمحو    نتائج , (  Pitman et.al  2018دراسة )  أبرزت  حيث  الُأمي ة؛محو  
  De Rosis et.al,2018) ) دراسة مع هذه النتائج  واتفقت. ،أستراليا في  بارالك    لدى
لوكتحسين    إلى   هدفت   التي ممارسات التسويق    لالخ  نم  هقينلدى المرا   الغذائي  السُّ

السُّ   ريقط  عن  الاجتماعي وتقسيم  التسويق  ل  وق بحوث  سابقة    تصميم كمرحلة 
  دراسة  أك دتاستهلاك الطاقة    مي ةمجال محو أ  وفي  الاجتماعيالتسويق    اتاستراتيجي  

(2020  Roberts, et.al  )ثق  على تتأث    ةأن  وجودة   رالعملاء  لسعر  بإدراكهم 
الأداء    المنتجات ومستوى رضاهم عن    هذه  نحو  وات  جاهاتهمللطاقة،    رةالمنتجات الموف   
للمنتجات ا  ةولأهمي    ،البيئي  الاجت  لعملاءثقة  التسويق  استهلاك لحملات  حالة  ماعي 
الطاقة. تناولت    كفاءة  (Tweneboah et.al., 2020)    دراسةكما 

  في  ةوالنوايا السلوكي    ت  جاهاتوالا  الاجتماعيبين ممارسات التسويق    العلاقة  
  ات الاستراتيجي    أثبتتغانا.    في(  Galamsey)  يالتعدين غير القانون  ةمي  أُ   محومجال  

  ار ( التعدين الض  الجلامسي)  لمعالجةتستخدمها الحكومات وأصحاب المصلحة    يالت
 ".galamseyers"  لوكتغيير س في  الةغير فع   أنها
 : راسةللد    انيصياغة الفرض الث يمكنالسابقة  راساتالد    نتائجضوء عرض  في

 : يالثان الفرض
نحو    المتعل ِّمينكبار    ات ِّجاهاتبين    ائيَّةإحص  للةذات دِّ   إيجابيَّة  ثيرعلاقة تأ  توجد

 ". الُأميَّةلسلوك محو    مُدْرَكة ال  والقيمةلمَحو الُأميَّة وتعليم الكِّبار    العامَّة برامج الهيئة  
  والقيمة  الجتماعي: دراسات الفرض الثالث الربط بين ممارسات التسويق  5/5/3
 العملاء:  سلوكل مُدْرَكةال

  لىع  الاجتماعيلممارسات التسويق    إيجابي ة  أثيروجود علاقة ت  إلى  راساتالد     أشارت  
الطاقة   أكثر  في  الُأمي ةلسلوك محو    مُدْرَكةال  قيمةال من مجال مثل ترشيد استهلاك 
كرمرضى    أمي ةومحو    ة ضارة بالصح    تجاتالمرتبطة باستخدام من  المخاطر  إدارةو   . السُّ
 على  دتؤك     راساتالد     ظهرت العديد منَ   الطاقة  استهلاكترشيد    أُمي ةمجال محو    يفف 

التسويق    الايجابي ة  علاقة  ال  الاجتماعيلممارسات  القيمة  حيث    للسلوك؛  مُدْرَكةعلى 
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  مُدْرَكةال  بالقيمة  الاجتماعي  قممارسات التسوي   Butler et.al)،  2016من )  ربط كل   
الطاقة توفير   امتدادًا (Gordon ,et.al, 2018)  دراسة  عد  وتُ ، لسلوك 

 الاجتماعيالتسويق    لممارسات  الإيجابي  ثرالأ  لىع  أكَّدت  التيالسابقة    راسةللد ِّ 
 &,maliukiene.)دراسة  أنكما    ،لسلوك توفير الطاقة  مُدْرَكةعلى القيمة ال

Monni,2019  )راسة   ه هذ  هدفت   سويق ممارسات الت  أثيرعلى ت  التعرُّف  إلى   الد  
هذه    وعرضت ، للسلوك المستدام لتوفير الطاقة   مُدْرَكةعلى القيمة ال الاجتماعي
راسة لوكلتغيير    طوةبخُ   طوةً خُ   الاجتماعيالتسويق    طواتخُ   الد   الانتقال   هتجا  كانيالسُّ   السُّ

 ة الحملات الإعلامي    منَ   نحو الطاقة المستدامة على وجه التحديد من خلال القيمة بدلًا 
   ،الطاقة يلمستخدم لوكيالتغيير السُّ  إلىوذلك للوصول  ة؛العقلاني  
  جاءت   ةبالصح    ةمنتجات ضار    تخدام واس  ةبالصح    ارةالض    لوكي اتالسُّ   إدارةمجال    وفي
  يحملة تسويق اجتماع  قإطلا  إلى  هدفت  والتي(  Dolloff& Whitche, 2020)  دراسة
التقليدي    فاتمنظ    بمخاطر  يبهدف زيادة الوع  2019ربيع عام    لالخ لدى    ةالغسيل 
 في  ،والمكتوبة( المعيار الاجتماعي  الغسيل؛  فاتوتغيير سلوك استخدام منظ    لاب،الطُّ 
 ,TeferaI et.alدراسة )  نأ  كما  ،مرة أخرى.    لابمسح الطُّ   التجربة تم    ختام

راسة هذه    هدفت.  (  2020  كر، لمرضى السُّ   ةالصحي    الُأمي ةتقييم مستوى محو    ىإل   الد  
 صياغة الفرض الثالث للدراسة: يمكنالسابقة  راساتالد    نتائجضوء عرض  في.

 الثالث:   الفرض
للة  ذات  إيجابيَّةعلاقة تأثير    توجد  الجتماعيبين ممارسات التسويق    ةإحصائيَّ   دِّ

 " الُأميَّة حولسلوك م مُدْرَكةال والقيمةالكِّبار  وتعليملمَحو الُأميَّة  العامَّة الهيئة في
التسويق  5/5/4 بين ممارسات  الربط  الرابع  الفرض   لقيمةوا  الجتماعي: دراسات 
 العُملاء. ات ِّجاهاتبواسطة   عُملاءلسلوك ال مُدْرَكةال
الرجوع    يمكنالثلاثة السابقة    روض الف  منَ   السابقة لكل     راسات نتائج الد     عرض ضوء    في
 صياغة الفرض الرابع.  في راساتهذه الد    إلى
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 الرابع:   الفرض
العلاقة بين ممارسات    في وسيط    ركمتغي ِّ   إحصائيَّة  للةدِّ   ا ذ  أثيرًات  الت ِّجاهات  تُؤث ِّر

  العامَّةالهيئة    عُملاء  لدى  الُأميَّةلسلوك محو    لمُدْرَكةا  قيمةوال  الجتماعي  يقالتسو 
 وتعليم الكِّبار .  ميَّة لمَحو الأُ 

راسة تعقيب 5/6  السابقة: راساتالد ِّ  ىالحالية عل الد ِّ
 : يالسابقة نجد ما يل  راساتنتائج الد    يلضوء تحل في 
التسويق    يالت  راساتالد     محدودي ة  - ممارسات  أثر  على    الاجتماعيتناولت 

 بصفة خاصة.   ةالعربي    ولوالد    النامية  ولوالدُّ   ة،بصفة عام  مي ةمشكلة الأُ   ة علاج ومواجه
راسة حدود علم    في   سابقة ال  راساتالد     وف  ر تُ   لم - من   مكنيُ   االحالية مقياسً   الد  

راسة  متقو   لذا  الاجتماعي؛خلاله قياس التسويق     لتسويق ا  ارسات مم  بقياسالحالية    الد  
 ,Andreasen, 1995 Kotler & Robertoمن )  من خلال دراسات كل     الاجتماعي

2003( )NSMC, 2010 ) 
 ةوالمشكلات الاجتماعي    الاجتماعيربطت بين التسويق    التي  راساتالد     معظم -

 ورمن منظ  ولكن  ؛معالجة تلك المشكلات  في  ومالمفه  يقلتطب  يأوضحت الأثر الإيجاب
 . يوإغفال تناوله من منظور تسويق ،يتربوي وإعلام

و   راساتالد     أبرزت   - التسويق    ياتتحد     جودالسابقة  تواجه   الاجتماعيكبيرة 
  ات  جاهات في عادات وقيم و   اتتطلب تغييرً   التي   ةوبصفة خاصة المشكلات الاجتماعي  

 .رادالأف
دراسات   الُأمي ة،لمحو    الاجتماعيالتسويق    هوممف  طبيقاتت  دتعدُّ   - وهناك 
  ة، الصحي    الُأمي ةومحو    ة،التكنولوجي    الُأمي ةمحو    في  الاجتماعيدور التسويق    رزتأب

 .البيئي ة الُأمي ةومحو 
مجالات   وفيمحدودة للغاية    اـ ولكنه  ةالعربي    ةالمكتب  في  راساتبعض الد     هناك -

محو   مجال  غير  الأسرة    الُأمي ةأخرى  تنظيم  التسويق    ؛1982مثل  بين  العلاقة 
التسويق   بينوالعلاقة    ،(   2017ملكية  الجزائر )حاسى،    في   علامووسائل الإ  الاجتماعي
 . ةالاجتماعي   ئولي ةوتحقيق المس الاجتماعي
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من    على كل     الاجتماعيالسابقة تأثير ممارسات التسويق    راساتتتناول الد     لم -
راسة اهتمام    محل    مث  لوهو ما يُ   ،الُأمي ةمحو    وكلسل  مُدْرَكة ال  يمة والق  عُملاءال  ات  جاهات   الد  
   ةالحالي

راسة( عن نموذج 1رقم)  الشكل -  المقترح الد  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

راسة( نموذج 1رقم ) الشكل  المقترح  الد ِّ
 
 
 

 

السوق  تقسيم  

 المزيج عتاصر
 التسويقى

 التوعية
 والمعرفة

 التوجه
 بالعملاء
 وبحوث

 التجاهات
 القيمة
 المدركة

 ممارسات
 التسويق

 الجتماعى
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 البحث:  أهميَّة -6
 :ةالأكاديميَّ  ةالأهميَّ  6-1
راسة  بمراجعة -1 للد     الد   التسويق   تتناول  التي  لسابقةا  راساتالحالية  مفهوم 

 حاولت  التي  راساتخاصة الد     ةوبصف  بالندرة  سمتت    راساتالد     هوجدت أن هذ  الاجتماعي؛
حدود   في  إنه حيث بار؛وتعليم الك   الُأمي ةومحو  الاجتماعيالتسويق  تطبيقالربط بين 
راسة هذه  أن علم الباحثة  تطبيق التسويق  أثرتقيس  التي ولى المحاولات الأُ  منَ   تُعدُّ  الد  
 .يالمنظور التسويق منَ  الُأمي ةمحو  دماتعلى خ   الاجتماعي

المكتبة   في  الاجتماعيتناولت مفهوم التسويق    التي  راساتعدد الد     بمقارنة -2
  مفهوم اهتمام الباحثين ب  في   انجد أن هناك ضعفً   ة؛المكتبة العربي    في بعددها    ةالغربي  
أ   ،الاجتماعي  ويقالتس الرغم من  تطبيقاته    همي ةعلى   كلات معالجة مش  فياستخدام 

 . ةالعربي   ولمنها الدُّ  عانيتُ  ةخطير  ةوقضايا اجتماعي  
راسة  حاولت -3 لخدمة مجال محو   الاجتماعيالحالية تطويع مفاهيم التسويق    الد  

مثل:   ،أخرى   دماتعلى خ    ةالمكتبة العربي    في  ةالسابق  راساتالد     زتحيث رك    الُأمي ة؛
 . إلخومكافحة التدخين ....  ،تنظيم الأسرة دماتخ  
راسة  تربط -4 كل     الد   بين  التسويق    الحالية  ممارسات  والقيمة    ،الاجتماعيمن 
 . بارلمَحو الُأمي ة وتعليم الك    العام ةعملاء الهيئة    وات  جاهات  ،الُأمي ةلسلوك محو    مُدْرَكةال
راسة   تحاول -5 نظر   الد   إطار  تقديم  مفاهي  ي الحالية  حول  التسويق   م متكامل 

 تواجه تطبيقه.  التي  ياتوالتحد     ،وعلاقته بالعلوم الأخرى   ،اتهوعملي    ،ه وأداوت  ،الاجتماعي
 : ةالتطبيقيَّ  الأهميَّة 6-2

اهتمام الهيئة   ي ةحيث محدود  الُأمي ة؛مجال محو    في  الاجتماعيتطبيق التسويق    أهمي ة
بإجراء دراسات تسويقي    حولمَ   العام ة الك بار  أ  ي تسر   ي ةميدان   ةالُأمي ة وتعليم   دائهامن 

راسة)نتائج    دماتهاالجاذبية لخ    حق  قوتُ   ،رضا عملائها  حق  قوتُ   التسويقي،  ي ةالاستطلاع  الد  
 الحالية(.   راسةللد   
التسويق    نجاح  -1 منَ   في   الاجتماعيممارسات    في   مةالمتقد     الدُّول   العديد 

أداة من أدوات    عدُّ حيث يُ   الُأمي ة؛ومنها مشكلة محو    ،المشكلات  منَ   عديدعلى ال  بالتغلُّ 
القراءة والكتابة  مي ةعلى أُ  مةالمتقد    ولالدُّ  في الُأمي ةولا تقتصر  ،الُأمي ةمعالجة مشكلة 
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 ة، التكنولوجي    الُأمي ةومحو    ة،المالي    الُأمي ة  محوو   ة،الصحي    الُأمي ة  ةمشكل  تشملل  بل تمتدُّ 
 .ةالبيئي   الُأمي ةومحو 

راسة  تعرض -2   في   الاجتماعيالحالية تجارب دول استخدمت برامج التسويق    الد  
راسةأن هذه    إلى  بالإضافة   ،الُأمي ةالتغلب على مشكلة   تعد دراسة ميدانية تقيس    الد  

وكيف يمكن تعزيز أداء الهيئة    ،الاجتماعي  لتسويقل   ي ةبالفعل مستوى الممارسة الحال
وتعلي  العام ة الُأمي ة  الخا  فيلك بار  ا  ملمَحو  للبرامج    مشكلة بمواجهة    صةاستخدامها 
 .الُأمي ة

م -3 راسة   تُقد   والهيئات   الحكومي ةالبرامج    ري ومطو     ئولينالحالية توصيات للمس  الد  
 . ةمستوى مهاراتهم وتوجهاتهم التسويقي    رفع   هدفب  الأمُي ةمحو    دماتمجال تسويق خ    في

   أهداف البحث:-7
 في   المتعل  مين  بارك    ات  جاهات  على    الاجتماعيممارسات التسويق    تأثيرتحديد    ا  -7

 لمَحو الُأمي ة وتعليم الك بار. العام ةفصول الهيئة 
لمَحو الُأمي ة    العام ةفصول الهيئة    في   المتعل  مين  بارك    ات  جاهات   تأثيرتحديد      7-2

 .على القيمة المدركة لديهم لسلوك محو الامية وتعليم الك بار
 وتعليملمَحو الُأمي ة    العام ة   الهيئة  في  الاجتماعيتأثير ممارسات التسويق    تحديد  7-3

 "الُأمي ة حولسلوك م مُدْرَكة ال على القيمةالك بار 
التسويق    تأثيرتحديد    7-4 كل     الاجتماعيممارسات  ال  منَ   على    في   مُدْرَكةالقيمة 

لوك لمَحو الُأمي ة وتعليم   العام ة فصول الهيئة   في المتعل  مين بارك   ات  جاهاتبواسطة  السُّ
 .الك بار
التسويق    طار إ  قديمت  5- 7       مفهوم  عن                   وأدواته   الاجتماعينظري 

 تهدف  التيتواجه تطبيقه، وتقديم توصيات لجميع الجهات    التي  ياتوالتحد   ونظرياته  
مشكلة    إلى من  الُأمي ةمعالجة  التسويق    ى عل  رك  زيُ   يعلم  ورظمن  تقنيات  تطبيق 

 .الُأمي ةعلى مشكلة  بالتغلُّ  في الاجتماعي
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 فروض البحث-8
 -من اجل تحقيق اهداف البحث سوف يتم اختبار الفروض التالية:

التسددددددددويق    ممارسدددددددداتبين  ةإحصددددددددائيَّ  للةدِّ  اتذ ة"توجد علاقة تأثير ايجابيَّ 8-1
ةنحو برامج الهيئدة    المتعل ِّمين  بداركِّ   ات ِّجداهداتو   الجتمداعي ة وتعليم  العدامدَّ لمَحو الُأميدَّ

 الكِّبار".
نحو    المتعل  مينكبـار    ات  جـاهـاتبين   ائيـ ةإحصـــــــــ ـــــ  لالـةذات د   إيجـابيـ ة  ثيرعلاقـة تـأ  توجـد   8-2

 ".الُأمي ةلسلوك محو  مُدْرَكةال والقيمةبار لمَحو الُأمي ة وتعليم الك   العام ةبرامج الهيئة  

ــائي    د لالة  ذات  إيجابي ةعلاقة تأثير    توجد  8-3   في الاجتماعيبين ممارســـات التســـويق   ةإحصـ
 ."الُأمي ة حولسلوك م مُدْرَكةال والقيمةالك بار   وتعليملمَحو الُأمي ة  العام ة الهيئة

لالـة إحصـــــــــــــــائيـ ة كمتغي  ر وســــــــــــــيط في العلاقـة بين تُؤث  ر الات  جـاهـات تـأثيرًا ذا   8-4 د 
ممارســات التســويق الاجتماعي والقيمة المُدْرَكة لســلوك محو الُأمي ة لدى عُملاء الهيئة  

 العام ة لمَحو الُأمي ة وتعليم الك بار .

 منهج البحث:   -9
 طرق جمع بيانات البحث: 9/1

راسة اعتمدت    البيانات: منَ  عينلاختبار فروض البحث على جمع نو  حاليةال الد  
لمَحو الُأمي ة وتعليم    العام ةتقارير الهيئة   في ةالبيانات الثانوي   ل: وتتمث  ةثانويَّ  بيانات  -

 .صاءوالإح ةوتقارير الجهاز المركزي للتعبئة العام   ،الك بار
 : ةأوليَّ  بيانات -7/1/1

 جمعها حول النقاط التالية: تمَّ  وقد
 .باروتعليم الك   الُأمي ةلحو  ةالهيئة العام   في الاجتماعي( ممارسات التسويق 1
ةنحو برامج محو    المتعل  مين  ك بــار  ات  جــاهــات(  2 ة  لهيئــةا  في  الُأميــ  ةلمَحو الُأم  العــامــ   يــ 

 وتعليم الك بار.
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دْرَكـة( القيمـة ال3 ةعملاء الهيئـة    لـدى  الُأميـ ةســــــــــــــلوك محو    في  مـُ  ةلمَحو الُأميـ    العـامـ 
 وتعليم الك بار.

 لةالممث    نةمع مفردات العي    خصــي ةمقابلات شــ  إجراءجمعها من خلال اســتقصــاء و   ويتمُّ 
 لمجتمع البحث.

 : البحث مجتمع 9/2
ةالهيئـة    في  المتعل  مين  بـارك    البحـثمجتمع    يُمث ـ ل   فيلمَحو الُأميـ ة وتعليم الك بـار    العـامـ 
 ويفســـــــ بنيمحافظة  في  2017،  2016عام   جيخر     2017،  2016  ةمن ســـــــن كل   

 ،ســـــــويف بمراكزها الســـــــبعة يبن ظةمحاف في الُأمي ةعلى شـــــــهادات محو   ينوالحاصـــــــل
 (.2الجدول رقم ) يوذلك كما يعرضها الجدول التال

 ( 3رقم ) الجدول
 وتعليم  الُأميَّة حولم ة الهيئة العامَّ  فصول خر ِّيجو

 2017- 2013الفترة من  في الكِّبار
 – 2013 عام الإداري  المركز

2014 
 – 2014 عام

2015 
 – 2016 عام

2017 
 27167 10652 2588 الواسطى 
 18352 9317 2309 ناصر
 14208 6176 3777 إهناسيا 
 12457 9111 3212 سويف  بني
 10686 6122 2685 ببا 

 8577 9040 1537 سُمسطا 
 10165 6589 1304 الفشن 

 916121 67007 17412 الإجمالي
 2018يناير  – ويف لمَحو الُأميَّة وتعليم الكِّبار محافظة بني س  العامَّة الهيئة  –: المصدر 

 :بحثال عي ِّنة9/3
راسة  اعتمدت    فقد    ؛لضخامة حجم مجتمع البحث  نظرًا  ناتالعي     سلوبالحالية على أ  الد  
 .لبحثلمجتمع ا ث  لةجمع بيانات مم في
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مفردات   يادةحالة ز   في   ةالعشوائي    اول( مفردة حسب الجد384)  نةحجم العي     بلغ:  نةالعي     حجم
( قائمة استقصاء لضمان رفع 400توزيع )  ولكن تم    ؛( مفردة10000)  عنمجتمع البحث  
الرودود مجتم  حيث  ؛نسبة  حوالي  يبلغ  البحث   ، 2016عام    في  91612،  94625ع 

: نةالعي     نوع اختيار    يتمُّ   ذا ل  ؛( مفردة10000وبالتالي فهو يزيد عن )  ي؛التوال  على  2017
التوزيع   المحافظة  مراكز  في  نةالعي     حجمتحديد    وتمُّ   وائي ة،عش  ة طبقي    عي  نة  باستخدام 

 وقد  ،سويف  يمركز من مراكز محافظة بن  كل     فيالمتناسب مع حجم مفردات المجتمع   
أو مستوى   رُّجالتخ  ةكامل لمفردات سواء على المستوى سن  طارنتيجة توافر إ  رهااختيا   م  ت

ارسين الباحثة بكشوف    مجتمع البحث .)استعانت    يها يتواجد ف  التي  ةالمراكز السبع  في  الد 
( استمارة 400توزيع )  وتم   ،3016 وسنة 2017سنة  في مركز من مراكز المحافظة  كل   

مفردة/   105: )الواسطى  سويف  يمراكز محافظة بن   في   الُأمي ة فصول محو    يحي على خر   
 سمسطا مفردة/    341ببا مفردة/    50  سويف   بني   مركز  /مفردة  53  هناسيا مفردة / إ   75ناصر
( 349استردادها )  تم    التيبلغت عدد الاستمارات الصحيحة    ؛مفردة(  40  الفشن مفردة/    36
 %.  87.25بلغت نسبة الردود    أي  ؛مفردة

 جمع البيانات:  أداة 9/4
راسة اعتمدت    : يما يل لىالبيانات ع جمع فيالحالية  الد  

،  2016  املع  الُأمي ةفصول محو    في  المتعل  مين  بارإلى ك    ج  هتوُ   تقصاءاس  قائمة  -
  ت حول العبارا  ات  جاهاتهمو   المتعل  مين  آراء  اس تعكس قي  سئلةتصميم أ  تم    وقد  ،2017
 تتضمنها القائمة.  التي
متقُ  وقد  إلى ثلاثة أجزاء:  س ِّ
الاجتم  جزء -1 التسويق    في   ارسينالد    بارك    نظورمن م  اعييعكس ممارسات 

 . عبارة( 33) الجزءهذا   فيوبلغ عدد العبارات  الُأمي ة،لمحو  ةالهيئة العام  
ال  وجزء -2 القيمة  عدد    الُأمي ة،محو    لوكس  في   مُدْرَكةيعكس   العباراتويبلغ 
 .عبارة( 18)
بالرجوع إلى  الُأمي ةنحو محو    المتعل  مين  بارك    ات  جاهاتالثالث لقياس    والجزء -3

نحو محو    بارالك    المتعل  مين  تلات  جاها(  2016عبد العزيز    السنبل)  قياسمن    قياس كل   
(Dewater& Dewater2009ومقياس    الُأمي ة، )  ويبلغ  ، (  العبارات  (  10عدد 
 عبارات. 
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 الأسئلة على مقياس ليكرت. صياغة فيالاعتماد  وتم  
 
 القياس.  فيالمستخدمة   والمقاييسقياس فروض البحث  متغي ِّرات 9/5
 قياس المتغير المستقل:  متغي ِّرات: 7/5/1

 لمَحو الُأميَّة وتعليم الكِّبار:  العامَّةالهيئة  في الجتماعيالتسويق  ممارسات
 بالعملاء. هالتوجُّ   -1 
لوك -2  المستهدف.  السُّ
 . وق تقسيم السُّ  -3
 .يعناصر المزبج التسويق -4

 من  لكل    الاجتماعيالتســــــــــــويق   أداءللحكم على   ةالمعايير المرجعي    إلى  وعبالرج  وذلك
(Andreesen, 2002)  ،(Kotler &Roberlo, 2003  )تطويع المقـاييس   تم    كمـا

ــابقة مع خ   ــتعان الُأمي ةمحو   دماتالســـــــــ  &Barabara) :من  بدراســـــــــــات كل     ةوالاســـــــــ
Smith, 1996)  ،  ل   ك ودراســـــة ( :منGboku.& , Lekoko 2007بالإ ،)ضـــــافة 

ــُ  ذلـك(؛ و NSMC, 2010إلى ) جوعالرُّ  إلى  دمـاتمع هـذه المعـايير مع خـ    بللتنـاســــــــــــ
 الُأمي ة وتعليم الك بار. حولمَ  العام ةالهيئة 

 (: لت ِّجاهاتالوسيط )ا رالمتغي ِّ  قياس متغي ِّرات 9/5/2
 .اتتحقيق الذ   في الُأمي ةنحو دور محو  ات  جاهات -1
 .يالتطوير المهن في الُأمي ة ونحو دور مح ات  جاهات -2
 تنمية المجتمع. في الُأمي ةنحو محو  ات  جاهات -3
 .ولوجي ةالتكن راتمع التغيُّ  شوالتعايُ  المواكبة في الُأمي ةنحو دور محو  ات  جاهات -4
 ات  جـاهـات( 2016  العزيز،عبـد  الســــــــــــــنبـل)  من  مقيـاس كـل     إلىالقيـاس    فيالرجوع    تم  

 ( Dewater, 2009. ومقياس)2003 الُأمي ةنحو محو  بارالك    المتعل  مين
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 للسلوك: مُدْرَكةالتابع القيمة ال رقياس المتغي ِّ  متغي ِّرات 9/5/3
 . ةالعاطفي   القيمة -1
 .ماعي ةالاجت القيمة -2
 .ةالوظيفي   القيمة -3
 .ةالعاطفي   القيمة( لقياس Nelson & Byus, 2001استخدام قياس ) تم  

 .ةالقيمة الاجتماعي   لقياس( Walsh.Shu & Hassan, 2014)وقياس
 (. Sweeney and Soutar, 2001)  وقياس

 البحث: داتمحد ِّ   -10
 : يةالمكان داتالمحد ِّ  1- 10
راسةهذه    تطبيق  تم   محافظة    فيوتعليم الك بار    ةلمَحو الُأمي    العام ةعملاء الهيئة    على  الد  
سويف لتسهيل   يوقد وقع الاختيار على محافظة بن  ،التابعة  رى والمراكز والقُ   سوبف  يبن

الباحثة   البيانات   فيمهمة  بن  أن  إلى   ضافةبالإ  ،جمع  تُ   يمحافظة    منَ   عدُّ سويف 
الثان  تحتلُّ   التيالمحافظات   محاف  الُأمي ة  نسبة  في  يالمركز  بين   ةجمهوري    ظاتمن 
ا بالاضافة الى مركزية ادارة الهيئة العامة لمحو هذ(1رقم   ل)راجع جدو   ةمصر العربي  

 الامية وتعليم الكبار. 
دات 2- 10  : منيَّةالزَّ  المحد ِّ
راســةهذه  إجراء تم     2018الفترة من ســنة  في  ولي ةجمع البيانات الأ  خاصــة وبصــفة  الد  

 .2019 حتى
)المعايير  الجتماعيمرتبطة بمقياس ممارسات التسويق  داتمحد ِّ  10-3

 (:الجتماعيللتسويق  ةالمرجعيَّ 
لوجود   وذلك  ل؛المنافســـــــــــــة والتبادُ  منَ  كل    اسمعايير فقط وعدم قي أربعةالاكتفاء ب تم   

ــا ــةوالمنا  لبين عبارات التبادُ  بهتشــ ــعر  قياسمع عبارات    فســ ــويق يجالمز   فيالســ  ي التســ
 .لوكللسُّ  كةمُدْرَ ال والقيمة
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راسة نتائج  -11  :ةالميدانيدَّ  الد ِّ
اختبار الفروض   فياستخدامها    تم    التيوالأساليب    يإجراءات التحليل الإحصائ  ولتنا  تم  

 كل     فيالباحث    بعهاات    التي  يوأساليب التحليل الإحصائ  إجراءاتويبدأ بتحديد    ة،البحثي  
الوصف  منَ  الت  يالإحصاء  التحليلات    حليلي؛ والإحصاء  يتناول   الإحصائي ةحيث 

الن     مقاييس كل     الوصفي ة التكرارات،   نحرافالا  سابي،الح  طالمتوس     ة،المئوي    سبمن: 
لتحديد خصائص عي     ي،المعيار  الموافقة    نةمعامل الاختلاف  البحث من حيث مدى 
 . مُدْرَكةوالقيمة ال ت  جاهات،الا الاجتماعي،التسويق  ممارساتمن:  كل    أبعادعلى 
جودة   لقياس  Confirmatory Factor Analysis (CFA)  يالتوكيد  يالعامل  التحليل

الظاهرة محل    عدبُ   توفيق كل    أبعاد  البنائ  منَ   قللتحقُّ   ؛البحث  من  لمقياس    يالصدق 
راسة الأكثر    ةإلى البنود الفرعي   لوالتوصُّ   ،السابقة  راساتضوء الد     في بناؤه    م  ت  يالذ الد  
بُ   في  اوتفسيرً   ارتباطًاو   أهمي ة  Hair,et al.,2006, Mayuri)  ة حد  على   عدكل 

Duggirala,et al.,2008   راتمن خلال مؤش     ةالكامن  لهاالظاهرة وعوام  رات( بين متغي 
التمييز   ي، الداخل  تساقصدق الا  اختبار  م  ثَ   نوم  نة،معي     في الإطار    الهذ  ي والصدق 

مطابقت مدى  وصدق   Cronbach's alpha  واختبار  ميدانيًا،  هضوء  ثبات  لقياس 
راسة انمحتوى استبي  . الد  

  إجابات  ينالفروق ب  ةلقياس معنوي    (ANOVA)  لاتجاها  حاديتحليل التباين أُ   اختبار
الهيئة   الك    حولمَ   العام ةعملاء  وتعليم  التسويق    طبيقت  في  بارالُأمي ة  ممارسات 

 وسيط.  غي  رالعُملاء كمت ات  جاهاتو  الُأمي ة حولسلوك م مُدْرَكة ال لقيمةوا الاجتماعي
التسويق   تكل من: ممارسا  بعادالعلاقة بين أ  ةلقياس معنوي    يرسون ب  ارتباط  مصفوفة

لقياس  نموذج تحليل المسار    لتطبيقتمهيدًا    مُدْرَكةال  قيمة وال  ،ت  جاهاتوالا  الاجتماعي،
المتغي     يرالمباشرة وغ  ةالسببي    قاتالعلا  ةمعنوي     اخلي ة، والد  الخارجي ة  راتالمباشرة بين 

التسويق    رمتغي     الات  جاهاتأن    اعتبارب ممارسات  بين  والقيمة    الاجتماعيوسيط 
 البحث.  للظاهرة محل     يفروض الإطار العلاق تباراخ ىحتى يتسن   ؛مُدْرَكةال

 : Path Analysisالمسار تحليل
  أن باعتبار  والداخلي ة،  الخارجي ة  المتغي  رات بين المباشــــــــر  وغير المباشــــــــر الأثر لقياس

 وبما  ،  المُدْرَكة  والقيمة الاجتماعي  التســـــويق ممارســـــات  بين وســـــيط  متغي  ر  الات  جاهات
ة  المعـادلات  نموذج  صــــــــــــــيـاغـة  من  يُمك  ن  Analysis of  برنـامج  بواســــــــــــــطـة  الهيكليـ 
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Moment Structure(AMOS 20). 
 وأساليب التحليل الإحصائي:  إجراءات 10/1
 للبحث: يالإحصائ حليلالباحثة الإجراءات التالية لإتمام الت ات بعت  

 البيانات:  لجةومعا إدخالمرحلة  11-1
بتكوي  قامت   المتغي     دالباحثة  وفقً   ثم    ،والبيانات  رات)ترميز(  الآلي  بالحاسب    ا تفريغها 

 Statistical (SPSS version 15)  ةللعلوم الاجتماعي    ةلبرنامج الحزمة الإحصائي  
Package for Social Sciences، ةالتالي راتتكوين المتغي    إطار ذلك تم   وفي: 

  ممارســـــــــات   ناتمكو    وتشـــــــــمل: Exogenous Variables ةالخارجيَّ   المتغي ِّرات -
 من: لكل    الاجتماعيالتسويق 

 (. 6-1على العبارات من ) يحتوي و  لمعرفةوا التوعية ▪
(  11-7ويحتوي على العبارات من )  العُملاء،  إلى  هالتسويق والتوجُّ   بحوث ▪

 بالاستبيان. 
 ( بالاستبيان.15-12) ويحتوي على العبارات من وق،السُّ  تقسيم ▪
 ( بالاستبيان.33-16) من العباراتويحتوي على  ي،التسويق المزيج ▪
و   Mediator Variablesالوسيط:    المتغي ِّر  - الا  يشمل:  ويحتوي   ت  جاهات،بُعد 

 .ستبيان( بالا43- 34على العبارات من )
أبعاد القيمة   ناتمكو     وتشمل:  Endogenous Variables  ةالداخليَّ   المتغي ِّرات   -
 من:  لكل    مُدْرَكةال
 (. 49-44) ةالوظيفي   القيمة ▪
 (. 55- 50) ةالاجتماعي   القيمة ▪

 ( 63-56) ةالعاطفي   القيمة ▪

  



 ال تجاهات كمتغير وسيط بين ممارسات التسويق           عصمت سيد سليمان          تاريخ قبول النشر 2020/11/15

168                                      المجلة العلمية للاقتصاد والتجارة   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 البحث: راتقياس ثبات وصدق المحتوى لمتغي ِّ   11/2
 (:4رقم ) جدول

وسيط بين ممارسات   متغي ِّرك ت ِّجاهاتال  بعادلأ اتيالثبات والصدق الذَّ  معامل
 Cronbach'sمعامل الثبات  استخدامب مُدْرَكةوالقيمة ال الجتماعيالتسويق 

alpha 
راسة  أبعاد  عدد الد ِّ

 متغي ِّرات ال

 ألفا معامل
 كرونباخ

  معامل
 الصدق 

 .942 .887 33 .الجتماعيالتسويق  ممارسات -1
 .947 .898 8 . الت ِّجاهات -2
 .945 .894 19 . مُدْرَكةال القيمة -1

 .960 د 922 60 الإجمالي
 ،Cronbach's alpha  ألفاكرونباخ  الثبات  معامل  أن(  4)  رقم  الجدول  من  يت ضح
راسة   أبعاد  لإجمالى  الداخلي  والات  ساق  المحتوى   ثبات  لقياس  بين  تتراوح  قيمًا  بلغ قد  الد  

راسة؛  لعي  نة  المرتفع   الثبات  على  يدلُّ   مما  ؛(0.994- 0.887)   انعكس   الذي  الأمر الد  
 قيمًا  بلغ  حيث  آراؤهم؛  المستقصى  ات  جاهات  مقياس  لمحتوى   الذ اتي   الصدق  على  أثره

راسة   أبعاد  لمحتوى   ثبات  أعلى  سج ل  وقد  هذا  ،(0.947-0.942)  بين  تتراوح   بين  الد  
 ثبات   بمعاملات  الاجتماعي،  التسويق  ممارسات  المُدْرَكة،  القيمة  الات  جاهات،: من  كل   
  لمعاملات   الأدنى  الحد  بأن  علمًا  الترتيب،  على(  0.887)  ،(0.894)   ،(0.898)

 (. Hair et al،  2014، P 90) ،(0.70- 0.60) بين تتراوح الثبات
 :ةالإحصاءات الوصفيَّ مرحلة  11-3
الوصف  قامت   الإحصاء  باستخراج  والانحراف   يالحساب  الوسط  راتللمتغي     يالباحثة 
 ،البحث  نةمفردات عي     اتالخاص بسم  البُعدسؤال و   ومعامل الاختلاف لكل     ،ي المعيار 

الوصف الإحصاء  الوسيطة  البحث  غي  رات لمت  يثم  ويشمل    تابعةوال   ،المستقلة،  هذا  ـ 
معامل   ي،المعيار   لانحرافا  ح، المرج     يالحساب  طمن: المتوس     كلًّ   يالإحصاء الوصف
 . سًاأو الأكثر تجانُ  تًاتشتُّ  لالقيم الأق سوالترتيب على أسا ي الاختلاف المعيار 



 ال تجاهات كمتغير وسيط بين ممارسات التسويق           عصمت سيد سليمان          تاريخ قبول النشر 2020/11/15

169                                      المجلة العلمية للاقتصاد والتجارة   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  (5رقم ) جدول
راسة لأبعاد الوصفي الإحصاء  والداخليَّة الخارجيَّة الد ِّ

 الحسابي  الوسط المتغي ِّر
  النحراف
 المعيارى 

  معامل
 الختلاف

 الترتيب

ممارسات التسويق  -1
 الجتماعي. 

 1 10,39277 . 36911د 2.8

 6 21.368 .81 2.8 التوعية والمعرفة. -2

وق  -3 ه بحوث الس  والتوج 
 بالعُملاء.

2.79 53. 14.025 3 

وق.  -4  4 16.397 .60 2.69 تقسيم الس 

عناصر المزيج  -5
 التسويقي. 

2.83 49. 12.926 2 

 5 26.973 .97 2.6 الت ِّجاهات.  -6

القيمة المُدْرَكة   -7
 للسلوك. 

3.81 79. 30.165 7 

  همبين استجابات المستقصى آراؤ  ة( أن الأبعاد الأكثر أهمي  5الجدول رقم ) منَ  يت ضح
 وق بحوث الســــــــُّ  ي،المزيج التســــــــويق الاجتماعي،على الترتيب: ممارســــــــات التســــــــويق 

 الات  جاهات و   ،والمعرفة  التوعيةللسلوك    مُدْرَكةال  القيمة  وق،السُّ  تقسيم ،بالعملاء  هوالتوجُّ 
ــد مقــــ اختلاف  ــاملات  بمعــــ ــاوذلــــــك    (16.39)  (14.02)  (12.91)  (10.17)  ارهــــ

ا 5الجدول رقم ) منَ  ضــــحيت   كما( على التوالي.  26.97()21.35)  (20.17) ( أيضــــً
 موافقة علىحازت  التي دأن أقل الأبعا

برامج  ســــــــتخداملا الُأمي ة  حوالعُملاء نحو برامج م ات  جاهات:  يه حثالب نةعي    مفردات
دْرَكـةال والقيمـةالتوعيـة والمعرفـة،   ذه وقـد كـانـت معـاملات الاختلاف لهـ  ،للســــــــــــــلوك،   مـُ

 وتُشــــــــــــــير( على الترتيــب.  %20.17(، )%21.35(، )26.97العبــارات مقــدارهــا )%
مع نتائج   فقتت   كوبذل  ي،ضـــعف ممارســـات التســـويق الاجماع  إلىهذا الجدول    بيانات

 -El)  ،(2017  ،( )ابن مويزه2017  ،ىلــدب(، )ا2017  ،مليكــهمن )  دراســــــــــــــــة كــل   
Dakrory, 2013)،  القيمةالعُملاء و  ات  جاهاتمن  كل     نخفاضا  أن  إلى لإضــــــــــــافةبا 
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 .الُأمي ةمحو  لسلوك المُدْرَكة
 ارتباط بيرسون: مصفوفة -ج
التســويق  ممارســات نالعلاقة بي ةمعنوي   لقياسمصــفوفة ارتباط بيروســون   ســتخداما تم   

لمَحو   العـامـ ةالهيئـة   عملاء  ات  جـاهـات لالللســــــــــــــلوك من خ  المـُدْرَكـة  والقيمـة الاجتمـاعي
 (.6رقم ) جدولعن ذلك  وعب ر ،الُأمي ة وتعليم الك بار

 ( 6رقم) جدول
 الجتماعيالتسويق  ممارساتالعلاقة بين  ةارتباط بيرسون لقياس معنويَّ  مصفوفة

 العُملاء  ات ِّجاهاتللسلوك من خلال  المُدْرَكةعلى القيمة 

رات   لتسوبقا ممارسات المؤش  
 الات  جاهات  الاجتماعي

 القيمة
  مُدْرَكةال

 للسلوك 

   1 الاجتماعي التسويق  ممارسات

  1 ***   0.4307 الات  جاهات
 1 ***  0.307 ***  0.343 للسلوك مُدْرَكةال القيمة

 (.  0.001أقل من ) ة*** دالة عند مستوى معنوي    
 ( أنه:4الجدول رقم ) نَ م يت ضح

ــات التســــــــــــــويق    ةعلاقـــة معنويـــ    توجـــد ▪  الاجتمـــاعي موجبـــة بين ممـــارســــــــــــــ
 (.0.001أقل من ) ةوذلك عند مستوى معنوي   والات  جاهات،

ــةوالقيمــــة ال  عُملاءال  ات  جــــاهــــاتموجبــــة بين    ةعلاقــــة معنويــــ    توجــــد ▪ دْرَكـ   مــــُ
 (.0.001أقل من ) ةمعنوي   ستوى وذلك عند م ؛للسلوك

والقيمة   الاجتماعيموجبة بين ممارســــــــات التســــــــويق   ةعلاقة معنوي   توجد ▪
ــلوك محو   مُدْرَكةال من  ؛الك بار ليموتع مي ةلمَحو الأُ  العام ةلدى عملاء الهيئة  الُأمي ةلسـ

 .(0.001أقل من ) ةعند مستوى معنوي   ذلك؛ و  عملاءهؤلاء  ات  جاهات خلال
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 Confirmatory Factor Analysis (CFA:) يالتوكيد يالتحليل العامل -د
  همن أبعاد التوج   بُعد جودة توفيق كل ِّ  لقياس يالتوكيد ياستخدام التحليل العامل تمَّ 

التسويق   الوالت ِّجاهات  الجتماعيممارسات  والقيمة  الصدق    منَ   قللتحق    مُدْرَكة. 
راسةلمقياس    يالبنائ  .ييزي والصدق التم  ي،الداخل  تساقصدق ال   اختبارمن خلال    الد ِّ

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

راسة نموذج   ( 2) رقم الشكل  المقترح  الد ِّ
  :Lمُدْرَكةال القيمة . 

L1 :ةالوظيفي   القيمة. 
L2 :ةالعاطفي   القيمة. 
L3 :ةالاجتماعي   القيمة  . 
M :الات  جاهات. 
N :الاجتماعيالتسويق  ممارسات. 



 ال تجاهات كمتغير وسيط بين ممارسات التسويق           عصمت سيد سليمان          تاريخ قبول النشر 2020/11/15

172                                      المجلة العلمية للاقتصاد والتجارة   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

N1 : والمعرفة.   التوعية 
N2 :بالعملاء. هوالتوجُّ  وق السُّ  بحوث 
N3 :وق السُّ  تقسيم. 
N4يالتسويق لمزيج: ا . 

 ( 7رقم ) جدول
معاملات نموذج التحليل العاملي التوكيدي النهائي للعلاقة بين   تقديرات

 للسلوك مُدْرَكةوالقيمة ال ت ِّجاهاتوال  الجتماعي سوبقممارسات الت
للة  نويَّة المع  مستوى  ت   قيمة ي المعيار  الخطأ  المسار  المسارات  بيان  الد ِّ

  القيمة     الت ِّجاهات
 ةالوظيفيَّ 

.165 .061 2.727 .006 
 معنوي 

 معنوي  *** 5.555 094. 524. ة العاطفيَّ   القيمة   الت ِّجاهات

  القيمة  الت ِّجاهات
 ة الجتماعيَّ 

-.023 .092 -.250 .802 
 غير

 عنوي م

 )توعية(   تماعي اج تسويق
 الت ِّجاهات 

 معنوي  001. 3.211 042. 135.

 (   حوث)ب  ي اجتماع تسويق
 الت ِّجاهات 

.112 .033 3.400 *** 
 معنوي 

الت ِّجاهات  ( سيم )تقي اجتماع تسويق
 

 معنوي  *** 8.543 025. 213.

الت ِّجاهات  )مزيج( ي اجتماع تسويق
 

 معنوي  *** 3.954 029. 114.

 1,0أقل من  ةمســــتوى معنوي   ندع  اإحصــــائيًّ   ل  دا باشــــرتأثير معياري إيجابي م وجود -
على   .( مما يدلُّ 1852Rتحديد   وبمعامل ت  جاهاتوالا الاجتماعيلممارســات التســويق 

بين  ةإحصــــــــائي    لالةرفض الفرض العدم وتأييد الفرض البديل وهو وجود علاقة ذات د  
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 وذلك على النحو التالي: ت  جاهات،والا الاجتماعيممارسات التسويق 
ــاهـدة    جميع -1 ــائيـًّ  علىمعـاملات تحميـل المشــــــــــــ عنـد   االعوامـل الكـامنـة دالـة إحصــــــــــــ

المشــــــــــاهدة في قياس  المتغي  رات ةعلى أهمي   يدلُّ  مما ؛,  01من   أقل  ةمســــــــــتوى معنوي  
  مُدْرَكةوالقيمة ال الاجتماعيوســـــيط بين ممارســـــات التســـــويق   ركمتغي    ت  جاهاتتأثير الا

 الك بار. وتعليم مي ةلمَحو الأُ  العام ةلدى عملاء الهيئة 
ــة مؤشــــــــــــــ     بلغـــت -2 ــل     راتقيمـ ــا  كـ ــاري (  2من كـ (، وجودة التوفيق 1.5822Xالمعيـ

FGI(993.( وجودة التوفيق المصــــــــــــــحح ،).969)AGFI،  اري وجودة التوفيق المعيــ 
NFI،(986 وجودة التوفيق النســـــبي ).RFI(.995 وجودة التوفيق ،)،(  987)المتزايد.

.( ، ممــا 983)CFI.(، وجودة التوفيق المقــارن  999)TLتوكر لويس    فيقجودة التو 
النموذج   ةإمكـانيـة مطـابقـ  م  ومن ثَ   ؛بـالحـدود المقبولـة  راتالمؤشــــــــــــــ     جميع  نعلى أ  يـدلُّ 

 الفعلي للنموذج المقدر.
خطأ  طوالجذر التربيعي لمتوس    RMRالبواقي    طقيم الجذر التربيعي لمتوس     بلغت -3

ــدير   التواليRMESA (983,)  ،(009التقــــ يــــــدلُّ   ؛.(على  ــا  جودة    ممــــ  توفيقعلى 
 النموذج الكلي.

لتاثير    Average Variance Extractedالمفســر  ننســبة التبايُ   طمتوســ     بلغت -4
ــيط   ركمتغي     ت  جاهاتالا لدى    مُدْرَكةال  القيمةو  تماعيممارســــــات التســــــويق الاج  بينوســــ
ة  يئـــةاله  ملاءعُ  ة وتعليم الك بـــار محـــل التحليـــل العـــاملي التوكيـــدي   العـــامـــ  لمَحو الُأميـــ 
ــدق الات     يدلُّ   مما  ؛.(657) ــاقعلى صـ لإجمالي  Convergent Validity  داخليال سـ

 .فسيري ةالعوامل الكامنة ومتغيراتها الت
 Path Analysisالمسار:  تحليل
أن   اعتبـارب ـ  ةوالـداخليـ    ةالخـارجيـ    رات الأثر المبـاشــــــــــــــر وغير المبـاشــــــــــــــر بين المتغي     لقيـاس
 مك  ن، وبما يُ   مُدْرَكةوالقيمة ال الاجتماعي بين ممارسـات التسـويق    سـيطو  رمتغي    ت  جاهات الا

 Analysis of Momentبواســـــــــــــطة برنامج    ةمن صـــــــــــــياغة نموذج المعادلات الهيكلي  
Structure(AMOS 20 ُّيتم )  العلاقات    لتفســيرالمقترح    لهيكلي معاملات النموذج ا  تقييم

 (:اختبارالفروضو)
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ةلثبوت وجود علاقــات؛ فــإنــه يمكن تطبيق نموذج المعــادلات الهيك  نتيجــة   منــة المتزا  ليــ 
(SEM   للمتغي المعنوي  التـــــأثير  لتحـــــديـــــد    رات المتغي     منَ   كـــــل   على    ةالخـــــارجيـــــ    رات(، 

 .ةالوسيطة والداخلي  
 : Structural Modelالهيكلي:  موذجمعادلت الن صياغة

التســــــــــــــويق    تـــــأثير - ــات  الهيئـــــة   ات  جـــــاهـــــاتعلى    الاجتمـــــاعيممـــــارســــــــــــــــ عملاء 
 )الفرض الأول(.مي ةلمحوالأُ 

+ ب ممارسات التسوبق ا=  الكِّبارلمَحو الُأميَّة وتعليم    العامَّة   يئة عملاء اله  ات ِّجاهات
 :   تماعيالج
ةعملاء الهيئـــة    ات  جـــاهـــات  تـــأثير - ة وتعليم الك بـــار على القيمـــة   العـــامـــ  لمَحو الُأميـــ 
 (.ي)الفرض الثان الُأمي ةلسلوك محو  مُدْرَكةال

ة يئدةعملاء اله ات ِّجداهدات= ا+ب   الُأميدَّةلسدددددددددلوك محو    مدُدْرَكدةال القيمدة لمَحو  العدامدَّ
 :رالُأميَّة وتعليم الكِّبا

  العام ةلســلوك عملاء الهيئة   مُدْرَكةالقيمة ال  على الاجتماعيالتســويق   ممارســات  تأثير
 وتعليم الك بار )الفرض الثالث(. ةلمَحو الُأمي  

 : الجتماعي=ا+ب ممارسات التسويق  الُأميَّةلسلوك محو  مُدْرَكةال القيمة
 الاجتماعيممارسات التسويق    نالعلاقة بي  فيوسيط    رالعُملاء كمتغي     ات  جاهات  تأثير
 )الفرض الرابع(. الُأمي ةلمحو  ةعملاء الهيئة العام    لسلوك مُدْرَكة ال القيمةو 
  لأق   معنوي ةعند مســـــتوى   اإحصـــــائيًّ   دال    مباشـــــر يإيجاب  ي معيار  أثيرت وجود -
مما   9.5R2وبمعامل تحديد% ت  جاهاتوالا الاجتماعيلممارســـــــات التســـــــويق    1,0من
 لالــةوهو وجود علاقــة ذات د    ،البــديــل  فرضعلى رفض الفرض العــدم وتــأييــد ال  يــدلُّ 

 وذلك على النحو التالي: ت  جاهات؛والا الاجتماعيبين ممارسات التسويق   ةإحصائي  
 .الجتماعيالتسويق  ممارساتد  307+  1.423=   الت ِّجاهات

  من  أقل  ةعند مســـــــــتوى معنوي   إحصـــــــــائيًّا  مباشـــــــــر دال    ي معيار   أثيروجود ت  -
لســـلوك  مُدْرَكةال  والقيمةلمَحو الُأمي ة وتعليم الك بار   العام ةعملاء الهيئة   ت  جاهاتلا1,0
ةمحو    الرأي  أييــدعلى رفض الفرض العــدم وتــ  ممــا يــدلُّ   ؛R2%18.5وبمعــامــل    الُأميــ 
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 مُدْرَكةالعُملاء والقيمة ال ات  جاهاتبين   إحصـــــــائي ة  لالةوجود علاقة ذات د   وهو  ديل،الب
 :   يعلى النحو التال لكوذ الُأمي ة،لسلوك محو 

الهيئة   ملاءعُ  ات ِّجاهات . 430+ 3180=  الُأميَّةلسلوك محو  مُدْرَكةال القيمة
 :  باروتعليم الكِّ  الُأميَّة لمحو 

،  0.001أقل من )  ةإحصـــــائيًّا عند مســـــتوى معنوي    معياري مباشـــــر دال    أثيريوجد ت  -
على القيمة  الاجتماعيالتســــــــــويق  الممارســــــــــات(؛  %11.8) هقدر   R2وبمعامل تحديد 

الفرض البحثي الثالث القائل بأنه   ةعلى صــــــح    يدلُّ   امم   الُأمي ة؛لســــــلوك محو   مُدْرَكةال
ــلوكل مُدْرَكةعلى القيمة ال الاجتماعيلممارســــات التســــويق    ي معنو   أثيريوجد ت محو   ســ
 ي الفرض البحثي الرابع القــائــل بــأنــه يوجــد تــأثير معنو   ةكــذلــك ثبتــت صــــــــــــــحــ    ة،الُأميــ  

ــويق  ــات التســـــ ــلوك محو  مُدْرَكةعلى القيمة ال الاجتماعيلممارســـــ ــطة  الُأمي ةلســـــ بواســـــ
 على النحو التالي: ملاء،العُ  ات  جاهات

.ممارسات  343العُملاء+  ات ِّجاهات.430=الُأميَّةلسلوك محو  مُدْرَكةال القيمة
 .الجتماعيالتسويق 
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 ( 8رقم) جدول
  بين  وسيط   كمتغي ِّر للات ِّجاهات  المباشر وغير   المباشر، الكلي،  المعياري التأثير قياس 

 المُدْرَكة  والقيمة الاجتماعي  التسويق   ممارسات

 ات ِّجاهات

 العمُلاء

  المزيج عناصر

 التسويقي

  تقسيم 

   السُّوق 

  السُّوق  بحوث 

ه   بالعمُلاء والتوجُّ

  التوعية

 والمعرفة 

 

 الكلي المعياري التأثير 

 

.000 
66  . .089 .097    289. 

 العمُلاء  ات ِّجاهات

 الوظيفيَّة القيمة .   396 000. 000. 000. 480.

 الاجتماعيَّة  القيمة 000.- 000. 000. 000. 000.

 العاطفيَّة  القيمة 000.- 000. 000. 000. 180.-

 المباشر المعياري التأثير 

 

.000 
.480 .000 . -.180  .480 

 العمُلاء  ات ِّجاهات

 الوظيفيَّة القيمة 229. 000. 000. 000. 000.

 الاجتماعيَّة  القيمة 308. 000. 000. 000. 000.

 العاطفيَّة  القيمة 337. 000. 000. 000. 000.

 المباشر غير المعياري التأثير 

 العمُلاء  ات ِّجاهات 000. 000. 000. 000. 000.

 الوظيفيَّة القيمة 000. 066. 041. 000. 110.

 

.41 
.55 -  .89 .000 .000 

 الاجتماعيَّة  القيمة

 العاطفيَّة  القيمة 000. 67. 61. 000. 162.

 (. 0.01) من أقل  معنوي ة مستوى  عند دال ة ** 
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 :يلي ما( 8) رقم الجدول منَ  يت ضح
 Structural Equation Modeling أسلوب  على  اعتمادًا  الفروض  جميع اختبار تم  

 النموذج   في  المختلفــة  المفــاهيم  بين  العلاقــات  لاختبــار  Amoso  برنــامج  بــاســــــــــــــتخــدام
  ومستوى 0,657=  الحُري ة  ودرجات1,582=  2كا  قيمة  النموذج  ةمعنوي    وات ضح  المقترح،
رات للنموذج مقبولة توفيق جودة وات ضح ، ,000 المعنوي ة  ذلك في المستخدَمة للمؤش  

 ,GFI =959  النموذج توفيق جودة 
 ,AGFI =993 المصح  ح التوفيق وجودة
 ,NFI  = 917  المعياري  التوفيق وجودة
 ,RFI   = 989 الن  سبي التوفيق وجودة
 ,IFI   = 999 المتزايد التوفيق وجودة
 ,TLI = 999  توكرلويس التوفيق وجودة
 ,CFI  =983 المقارن  التوفيق وجودة
رات جميع أن  على  يدلُّ   مما  النموذج مطابقة إمكانية ثَم   ومن المقبولة؛ بالحدود المؤشــــــ  

 .المقدر الهيكلي للنموذج الفعلي
 النتائج والتوصيات: مناقشة -12
يعكس عدم    وذلك  ملاء؛العُ  راءلآ اوفقً  الاجتماعيممارســات التســويق  ضــعف  -12/1
مع   فقوذلك يت   ،ورغبات العملاء اجاتبح  هتضــــــــمن التوجُّ  التي وق الســــــــُّ  وثبح إجراء
راســـــةنتائج   لمَحو الُأمي ة وتعليم  العام ةالعاملين بالهيئة  منَ  نةمع عي    تطلاعي ةالاســـــ  الد  
كـل   في  ئهـاعملا  يعمع جم دةموحـ    ي ـةتســــــــــــــويق  ةاتبـاع الهيئـة اســــــــــــــتراتيجي ـ  نتبجـةالك بـار 

لمَحو الُأمي ة   العام ةالهيئة  لســــــــياســــــــات  ي التخطيط المركز   جةنتي ةمحافظات الجمهوري  
من حيث الســن    الدارســينخصــائص   فيالاختلافات   وتعليم الك بار بصــرف النظر عن  

  ضــافةبالإ وق،تقســيم الســُّ  عدعدم تطبيق بُ   إلى يُشــيروذلك   ،/ مســتوى الدخل المهنة /
  يوالت  ،المحدودة  ةعلى الجهود الترويجي   رك  زتُ  الاجتماعي  تســــويقممارســــات ال  أن  إلى
 ملييُ  لكذ  أنالباحثة    وترى . مي  ينلدى الأُ  لســـلبي ةا لات  جاهاتعلى ا  امحدودً   أثيرهات عدُّ يُ 

ــويق قو  ةلمَحو الُأمي   العام ةالهيئة   إدارةعلى   ــميم برنامج تســ يكون   ي وتعليم الك بار تصــ
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  يهعل أك دتما  لكوذ الُأمي ة؛تجاه محو   لسـلبي ةالعُملاء ا ات  جاهاتتغيير   يسـيلرئهدفه ا
ــاتنتائج الد    ــا  راسـ ــويق   بقةالسـ ــميم حملات التسـ ــة بتصـ  Balkolis الاجتماعيوالخاصـ

et.al, 2017  )و(Tran et.al, 2019 وذلك على عكس نتائج الدراســـــــــــــات التى )
جهة مشـــكلات احتماعية واجهتها العديد من اعتمدت على التســـويق الاجتماعى فة موا

الدول مثل دراســـة)(فى محو امية القراءة والكتابة وكســـر حاجز الامية والمعوقات التى 
 تواجههاودراسة )( فى محو امية مرضى السكر ومحو الامية الرقمية)(

ــل  -12/2 ــات  تميــ ــاهــ ــة    ات  جــ الهيئــ ةعملاء  ــ  ــامــ ــار    العــ الك بــ ة وتعليم  ــ  الُأميــ   إلىلمَحو 
ــافةبالإ الانخفاض، ــتوى   أن  إلى ضـــــــ ــلوك محو  ملاءالعُ  إدراكانحفاض مســـــــ لقيمة ســـــــ

ة، والعــادات   يالثقــاف  لموروثا  في  لذلــك لــه تفســــــــــــــيرات تتمثــ    أن  حثــةوترى البــا  الُأميــ 
  أنو  ضر الأ  راعةالاهتمام بز  أهمي ة حولوالمراكز   رى القُ   في  ةوالتقاليد بصـــــــــفة خاصـــــــــ  
نســبة  عدُّ تُ  لذا ناث؛تعليم الإ أهمي ةعدم القناعة ب  إلى بالإضــافة  ،التعليم مضــيعة للوقت

ة ــ  ةمن    أعلى  نـــاثالإ  أُميـ ــ  ــذُّ   أُميـ ا  كورالـ ــً ــاز المركز   وفقـ ــارير الحهـ ــ    ي لتقـ ــامـ ــة العـ  ةللتعبئـ
تبرز   أنيجب    التي  الاجتماعيالكبير لبرامج التسويق  يالتحد    يُمث  ل  وذلك  حصاء،والإ

وكمـا    ،ككـل تمعوالمج  ســــــــــــــرةمنـافع ومزايـا للفرد والأ  قـديمت  فيودورهـا    الُأمي ـةقيمـة محو  
ــاتا أك دت   راســ ــابقة  لد   حلال عرض تجارب ناجحة لدور وقيمة  من  قذلك يتحق    أنالســ
(  Tweneboah et.al, 2020  دراســـــــة( Tweneboah et) .  دراســـــــة  الُأمي ةمحو 
  Eriksson et.al, 2020و).) 
ل   -12/3  الاجتماعيلممارسات التسويق    يتأثير إيجاب  وجود  إلى  ي البحث الحال  توص 

ذلك    وأثر  ،لمَحو الُأمي ة وتعليم الك بار  العام ةالهيئة    في  المتعل  مينكبار    ات  جاهاتعلى  
أو    ةسواء القيمة الوظيفي    المتعل  مينلدى كبار    الُأمي ةلسلوك محو    مُدْرَكةالقيمة ال  على
 من:   دراسات كل    جمع نتائ فقوبذلك يت   ؛اعي ةالقيمة الاجتم وأ ةالعاطفي   القيمة

( Gordon et.al, 2018 )  (,Butler et.al, 2016), ( Mirsh et.al, 2017) 
(Pitman et. al 2018) ,(Kavin et.al, 2011), (Bakolis et.al, 2017) 

راسة   ات فقت  -12/4 ( على  Bakolis et.al, 2020)  نم  الحالية مع دراسة كل     الد  
الف  يالتأثير الإيجاب   ات  جاهات تغيير    في  الاجتماعيالتسويق    حق  قهيُ   يالذ  ع الوالدور 

ليس محو   الُأمي ةأن محو    فيولكن اختلفت معها    مي تهم؛الجماهير المستهدفة ومحو أُ 
العار تجاه    ووصمة  ة،السلبي    ت  جاهاتالمرتبطة بالا  الُأمي ةوإنما    ،ةوالكتاب  راءةالق  مي ةأُ 

راسة  اعتمدت    وقد    ة،النفسي    ة مرضى الصح   لممارسة   مرجعية  معايير(  4الحالية على )  الد  
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درا  الاجتماعي؛التسويق   اعتمدت  )Bakolis et.al 2020)    سةبينما  (  10( على 
راسةومن أبرز نتائج هذه    ة،معايير مرجعي     ل التواصُّ   وسائلـ الاعتماد على    أيضًا ـ  الد  
اعتماد   ويرجع  إيجابي ة،نتائج    قتوحق    مستهدفة،التأثير على الفئات ال  في  الاجتماعي
راسة التسويق    جعي ةمعايير مر   أربعةعلى    الد     إلىمصر    في  الاجتماعيللممارسات 
العمل  فيتطبيقه    ةعملي     ه التوجُّ   أن  ماك  ولي ة،مراحلها الأ  في  زالت  ما  والتي  يالواقع 
  التسويق تطبيق    في  أساسي ة متطلبات    مث  لتُ   وق بحوث السوق وتقسيم السُّ   إجراءو   ملاءبالعُ 

  دمات خ    إنتاج)  نتاجبالإ  همرحلة التوجُّ   في   زالما    أنهتعتبره الباحثة    لذىا  الاجتماعي
حاجاتهم ورغباتهم   في الاختلاف    بصرف النظر عن    الدارسين وزيادة عدد    الُأمي ة،  ومح
 بمرحلة   تمرُّ   يوالت  مةالمتقد     ولالدُّ   في  الاجتماعيتقع محل اهتمام تطبيق التسويق    يوالت
 .يالمجتمع يقوالتسو  ملاءبالعُ  هالتوجُّ 
راسةنتائج    فقتت    كما   أن ترى    التي  ةالعربي    مكتبةال  في   الدراساتالحالية مع نتائج    الد  

 . )(الاجتماعي علانيكون على الترويج والإ ةالممارسات التسويقي   في كبرالتركيز الأ
راسة  اقتصرت  5- 12 اقترحها   التي  ةالمرجعي    ييرالمعا  منَ   ةمعايير مرجعي    أربعةعلى    الد  

مقاييسه مع    تتداخل  هأثير اختبارت  لم يتم    يالذ  لمعيار التبادُ   أننتيجة    ،يالفكر التسويق
 .ةمرحلة مبدئي    فيالعملاء    ق بلمن    إدركها  زالما    يوالت  مُدْرَكةال  ةمقياس القيمة الوظيفي  

من خلال    مي  ينالأُ   ات  جاهات  في   أثيرللت  ةالجهود التسويقي    بذل مزيد منَ   تطلبي  وذلك
منَ  التسويقي    ساليبالأ  العديد  ي  ةوالوسائل  لبما   ات  جاهات  إلى  مي  ينالأُ   ات  جاهات  حو  
لوك،قيمة هذا    إدراك  م  ومن ثَ   الُأمي ة؛محو    وكتجاه سل  إيجابي ة والالتزام به ومحو   السُّ
 .  أُميتهم
ل   -12/6   ة عملاء الهيئة العام    ت  جاهاتلا  يتأثير إيجاب  دوجو   إلى  ي الحال  بحثال  توص 
  مع نتائج دراسة كل    فقوذلك يت    ،الُأمي ةلسلوك محو    مُدْرَكة ال  يمةالق  على  الُأمي ة  لمحو
 . Smaliukiene,& Monni, 2019( و)Butler et.al, 2016من: )
  أن (( على De Rosis et.al, 2019من:    البحث الحالي مع كل     فقات    كما  ـ  12/7

 . الُأمي ةلسلوك محو  لمُدْرَكةالقيمة ا ادةزي إلى يتؤد    الاجتماعيممارسات التسويق 
ووضع   لعُلياا  دارةالإ  هتوجُّ   أهمي ةو   الاجتماعيلممارسات التسويق    اكبيرً   اوزنً   عطييُ   مم ا
 . ههذا التوجُّ  تنقيذل الأجلطويلة  ططخُ 
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راسة  تختلف  -12/8  رك  ز تُ   نهاأ  في  التطبيقمجال    فيالسابقة    راساتالد     الحالية عن    الد  
أُ   لىع راساتال  يهاعل  زترك    التي  كتابةالقراءة وال  مي ة محو  سابق   تاريخ  في السابقة    د  
(European Guide Strategies for improving  participation in and 

awareness of adult learning Marketing programmers to adult 
learners, 2012 .)ول بين تجارب الدُّ  ااختلافً  يها ف حثةترى البا التيالنقاط  أهم من  

  ات من خلال استراتيجي    المتعل  مين  بارلمشاركة وتوعية ك    وروبيالدليل الأ  أوضحها  التي
المخص    الاجتماعيالتسويق   حجم  التسويق    هة الموج    ة المالي    صاتهو  لممارسات 
مالي    ديمتق  في  لتتمث    يوالت  الاجتماعي مجانية لخطوط   واشتراكات  راسينللد    ةحوافز 
مال  أي  ني ة؛مجا  ةتليفزيوني    قنواتو   يمجان  إنترنت  خطالتليفون،   دعم  كامل   يتقديم 

 .الُأمي ةبمحو  ة الخاص   الاجتماعي يقالتسو  برامجو  نشطةلأ
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 : التوصيات -13
 :إليها لالتوصُّ  تم    التيضوء النتائج  في( توصيات البحث 14الجدول رقم ) يعرض

 ( 14رقم ) جدول
 الُأميَّة محو  دمات لتسويق خِّ  ةالتنفيذيَّ  الخُطَّة

 بالتنفيذ  القائم التنفيذ  آليَّات التوصية
  الـعـمـــــــل  -1

على نشـــــــــــــر 
ثــــــــــــقــــــــــــافــــــــــــة 
الـــتســــــــــــــــويـــق  
ــاعـي  الاجـتـمـــــ
بين العـاملين 
ــة   الـهــيــئـــــ فـي 

ة لمَحو   العـامـ 
ة  الُأمـــــــــــــــيـــــــــــــــ 
وتــــــــعــــــــلــــــــيــــــــم 
ــار بــــــ ــ  ــكــــــ   ؛ الــــــ

ــك  وذلــــــــــــــــــــــــــــــ
ــان   لضــــــــــــــــمـــــ
ــُّ    هالـــــــــتـــــــــوجـــــــ
ــالــــمــــفــــهــــ  ومبـــــ

  دراكوإ
ــه   ــتـــــ ــيـــــ ــمـــــ أهـــــ
والعمــل على  

 تطبيقه.

  هـــدافأحـــد الأ  الاجتمـــاعيالتســــــــــــــويق    يكون   نأ  -ا
 للهيئة واحد عناصر رسالتها.  ةالاستراتيجي  

 ســــم ىتحت مُ  صــــةوحدة متخصــــ    وإدارة أ إنشــــاء  -2
مباشـــــــــــرة رئيس الهيئة   عوتتبُّ  الاجتماعي،التســـــــــــويق 

 .باروتعليم الك   الُأمي ةلمحو 
 الاجتمـاعيإدارة أو وحـدة التســــــــــــــويق    ىتتول   أن  -3

راســـــات ســـــويقي ةالبحوث الت إجراء ــتمرة بدءًا   والد   المســـ
 مي  ين،حاجات ورغبات الأُ   كتشــــــــافعلى ا  لعملا منَ 

المســــــــــــــتهـــــدف   الجمهور  الأبتقي  وانتهـــــاءً وهو    داءيم 
 للهيئة. التسويقي

  ارهمأدو  داءعلى أ  مينللمعل     التـدريـب المســــــــــــــتمرُّ   -4
 الوقت. ضالهيئة لبع دماتلخ    قينكمسو   

ــاالــع ــُ  دارةالإ  -   لــيـــــ
 حو لمَ   ةالعام   لهيئةل

ة ــ    وتــــعــــلــــيــــم   الُأمــــيـــــ
 .بارالك  
ــراء - ــبـــــــــــــــــــــــ خـــــــــــــــــــــــ

  في ون واســــــــتشــــــــاريُّ 
التســــــــــــــويق  ــال  مجــ

 والتعليم. ربيةوالت

  تــــقــــيــــيــــم   -2
  الــــــوضـــــــــــــــــــع
ــالـــــــــي  الـــــــــحـــــــ

ــ   ــخـــــ ــاتلــــ   دمـــــ
 العام ةالهيئة  
ة    لمَحو الُأميــ 

وتــــــــعــــــــلــــــــيــــــــم 
بــــــــــار  ــ  الــــــــــكــــــــ

  قات،على حصــــــــــــــر المشــــــــــــــكلات والمعو    العمل  -1
  فيلفكرة التعليم   مي  ينقبول الأُ   يـاتوكـذلـك تحـديـد تحـد   

رةمتأ سن     .خ  
ن كـــافـــة المتـــاحـــة م  اتحصــــــــــــــر جميع الإمكـــانيـــ  -2

 .الُأمي ةالجهات المشاركة في محو 
اســــــــــــــتعراض كـافـة التجـارب النـاجحـة في مجـال    -3

ــتوى  انجاحه  ماتمقو     لتحديد  الُأمي ةمحو  وتحديد مســ
دْرَكــةالقيمــة ال نظر من   وجهــةبكــافــة أبعــادهــا من    مــُ

التســــــــــويق   دارةإ-1
ــةال  في ة   هيئـ ــ  ــامـ  العـ

لمَحو الُأمي ة وتعليم 
 الك بار.

ــة   -2 الـتـربـيـــــ وزارة 
 والتعليم.

الــتــعــلــيــم    وزراة   -3
 .العالي
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 بالتنفيذ  القائم التنفيذ  آليَّات التوصية
وشــــــــــــــركـائهـا  
)إجـــــــــــــــــــــــــــراء 

البيئــة   تحليــل
ــ   ــيـــــ ــلــ ــداخــ   ةالـــــ
 (ةوالخارجي  

ارسين ــات مــــــنــــــظــــــ    -4 .الد    مـــــ
ــدنـ الـمـــــ  يالـمـجـتـمـع 
ــ   ــيـــــ ــعـــــ ــمـــــ ــجـــــ   اتوالـــــ

 .هلي ةالأ

تقســــــــــــيم    -3
الســـــــــــــــــــــــــــوق 

  حـــــــــديــــــــدوتـــــــــ
الـــــــــفـــــــــئـــــــــات 
 المستهدفة.

ــائص الد    تحديد  -1 ــائص    يموغرافي ةالخصـــــــ والخصـــــــ
 .ارسينللد   ةالسلوكي  

ارسينتقسيم    ساسأ  اختيار  -2 وتحديد القطاعات    الد 
 المستهدفة.

ارســــين سمدى تجانُ  تحديد  -3 رغبات  فواكتشــــا  الد 
 وحاجات كل فئة.

فئة حسب   مختلفة لكل     ةتعليمي   ةاستراتيجي    وضع  -4
منهـــا كمـــدخـــل لتصــــــــــــــميم البرنـــامج   احتيـــاجـــات كـــل   

 فئة. المتوافق مع كل    التسويقي

 التسويق. إدارة -1
  الــــخــــبــــراء  ــــــــــــــــــــــــــــ2

 .التربويُّون 
 اســــــــــــتشــــــــــــاريو  -3

ــتســـــــــــــــــــــــــويــــــــــــق   الـــــــــ
 .صون المتخص   

ــميم  -4  تصـــ
ــج   ــمـــــــــزيـــــــ الـــــــ

 .التسويقي

 الجتماعيالتسويق  منتج
ــاعيمنتج التســــــــــــــويق    يُشــــــــــــــير ــاه   إلى  الاجتمـ الاتجـ
  لوكوالتعليم والســـــــــــُّ  الُأمي ة  حومَ   ةنحو عملي   الإيجابي
ــولوهو الالتحاق بف ،العميل يهيؤد  نأ المرغوب  صـــــــــ
دْرَكـة  يمبـذلـك من مزايـا وق  يرتبطومـا    الُأميـ ة،محو     مـُ

مثل: تغيير  ،اتيالذ    يســـواء على المســـتوى الشـــخصـــ
الحيــــــاة   الآ  ،الاجتمــــــاعينمط  تقــــــدير   ،خرينمثــــــل: 

 والتوافق مع التكنولوجيا.
 :جتماعيالتسويق ال سعر

  التيالتضــــــــــــحيات    إلى  الُأمي ة حوســــــــــــعر مَ  يُشــــــــــــير
التحاقهم بفصــــــــول محو   بســــــــبب  ارســــــــون الد    لهايتحم  
 .يهمعل الضائعةوالفرص  الُأمي ة
 بالمزايا ائعةتلك التضـــــــحيات والفرص الضـــــــ   ومقارنة

 .الُأمي ة حووالمنافع الناتجة عن مَ 
 :الجتماعيفي التسويق  المكان وأ التوزيع
  ارسـينللد   هةالموج    الرسـائلمكان وموعد تقديم   تحديد

ــويق  إدارة  -1 التســـ
ة بــــــالهيئــــــة    العــــــامــــــ 

 عليم لمَحو الُأمي ة وت
 الك بار.

الــــمــــوارد    إدارة  -2
  بــالهيئــة   ةالبشــــــــــــــريــ  
لمَحو الُأمي ة   العام ة

 وتعليم الك بار.
 خـــــــــــــــبـــــــــــــــراء  -3

 التسويق.
التربيـــــة   خبراء  -4

 والتعليم.
ــائـــــــــل   -5   وســــــــــــــــــــ
 .علامالإ
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 الُأميَّة محو  دمات لتسويق خِّ  ةالتنفيذيَّ  الخُطَّة

 بالتنفيذ  القائم التنفيذ  آليَّات التوصية
 لالمن خ ات  جاهاتهم فيهدف التأثير  حق  قبما يُ 
 اتصال مستمرة.  قنواتخلق  -
ارسينمع  ةشخصي   مقابلات -   . الد 
 .ومؤتمراتندوات  عقد -
لبعض  قينمســــــو     أدوارعلى أداء   مينتدريب المعل     -

 الوقت.
 :الجتماعي تسويقفي ال الترويج
 ل،متكــــامــــ    يبرنــــامج ترويج  ميمعلى تصــــــــــــــ  العمــــل

ــالة ونشـــــر ر  والتأكيد  الُأمي ةمحو   ســـــالةوتصـــــميم رســـ
 من خلال:  هميتهاعلى أ 

  لووســائل التواصــُ  علاموســائل الإ  اســتخدام:  الإعلان
ــائـل مت    الاجتمـاعي مع حـاجـات    فقـةلتوصــــــــــــــيـل رســــــــــــ
لمحو   مُدْرَكةهدفها زيادة القيمة ال  ارســــــينالد  ورغبات  
 .الُأمي ة
 :الشخصي البيع
ــي ة  مقابلات إجراء ــين بارمع ك   شــــخصــ ارســ وتقديم   الد 

ةأ   لمعلومـــات حو  ةمحو    هميـــ   ،ومزايـــا التعليم  ،الُأميـــ 
 ،ةعلى حياة الفرد وقيمته الاجتماعي    الُأمي ةمحو    ثروأ

 ةعلى مواجهــة المشــــــــــــــكلات الاقتصــــــــــــــــاديــ    وقــدرتــه
 وقدرته على التوافق مع التكنولوجيا. ةوالاجتماعي  

 :بيعاتالم تنشيط
 ارسينمنتظمة للد   ةحوافز مادي   تقديم
 دراستهم. انتهاءبعد  خر  يجينوظائف لل وتوفير
راسة ثناءأ رفيوالح   يالمهن التدريب  .الد  

ــم ــيــــ ــيــــ ــقــــ ــتــــ   الــــ
ــة  ــابــعـــــ والــمــتـــــ
ــتــمــر     ة الــمســـــــــــــ

لـــــــــــــــــــــــــــــ داء 
  ســـــــــــــــويـقـي الـت

ــة   ــذيـــــ ــغـــــ ــتــ والــ

ممارســــــــــــات   ةلقياس مدى فعالي    راتمؤشــــــــــــ     وضــــــــــــع
 مثل: الاجتماعي،التسويق 

 .  اسنويًّ   الُأمي ةالملتحقين بفصول محو    عدد -

ارسين لرضا وتفاعُ  مستوى  -  .الد 

 .لياالعُ  الإدارة -
 التسويق. إدارة -
ــواردا  إدارة  - ــمـــــ   لـــــ

 .ةالبشري  
التســــــــويق    خبراء  -

 والتربية والتعليم.
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 الُأميَّة محو  دمات لتسويق خِّ  ةالتنفيذيَّ  الخُطَّة

 بالتنفيذ  القائم التنفيذ  آليَّات التوصية
  فيالمشاركين لقيمة التعليم   دراكمستوى إ  - .المرتدة

رةمت ةمرحلة عمري    .ةنوعي    راتكمؤش     أخ  

ــانع   التغــذيــة -   يالمرتــدة لنتــائج التقييم لصـــــــــــــ
 القرارات.  يالسياسات ومتخذ

المقترحــــات    على  العمــــل - ــديم   بصــــــــــــــورةتقــ
 .ةمستمر  

راسة  إعداد  -: المصدر   الحالية  الد ِّ
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 : ةمستقبليَّ  لدراسات مجالت  -14
 .الاجتماعي التسويق منظورالأسرة من  تنظيمل  مُدْرَكةالقيمة ال قياس ـ 14/1
 .ةالمشروعات الصغير  في  ةالمالي   الُأمي ةمحو  في الاجتماعيالتسويق   دور ـ 14/2
 السياحة. بوزارةقيمة الدور لدى العاملين  دراكعلى إ  الاجتماعيالتسويق  أثر ـ 14/3
النامية لدور المرأة   مجتمعات على قبول ال  الاجتماعيالتسويق    رساتمما  أثر   ـ  14/4

 القائد.
 

 : المراجع قائمة  -15
 :ةالمراجع العربيَّ  15/1

 . 2018يناير  حصاء،والإ ةالمركزي للتعبئة العام   الجهاز ـ
التسويق    2017)    أحمد  ،مويزه  ابن   ـ دور  المس  في  الاجتماعي(:   ئولي ةتحقيق 

الأ  ةالصحي    سةللمؤس    ةالاجتماعي   بولاية  والعلوم    مجلة   ،غواطالجوارية  الحقوق 
 .  347-334 ،الجزائر ،جامعة زيان عاشور بالجلفة  ،نسانيةالإ 
،    2017  ةمصر العربي    ة: تعداد جمهوري  حصادوالإ  ةالمركزي للتعبئة العام    الجهاز  ـ

 .  2006 ةمصر العربي   ةوتعداد جمهوري  
  دمات قطاع الخ    في(: دور التسويق الاجتماعي  2017النبي عجة )  عبد   حميد  ، الدبى  ـ

للتسويق   لمي ةالهيئة العا  ،ةمجلة ريادة الأعمال الإسلامي    ،والتغير المجتمعي المستدام
 .  40 - 22  ،ولىالأ مادىجُ  ، فبراير ،بريطانيا لندنب ميالإسلا

نحو    المتعل  مينكبار    هاتت  جامقياس لا   بناء(:  2003عبد العزيز. عبد الله)  ،السنبل  ـ
 . 157-7نالصفحات م ،14 لعددا  ،19 المجلة  ،مصر أسيوط ،التربية مجلة ،الُأمي ة

القاهرة: دار    ،النفس الجتماعي المعاصر  علم(:  1988الرحيم، طلعت حسن)  عبد  ـ
 .ةالمصري   تبالك
التسويق    حملاتنشر وتفعيل    فيودورها    علامالإ  وسائل(:  2017)  حاسى  ،مليكه  ـ

 ، الجزائر  ،  غواطدراسات لجامعة ثلجى الأ  مجلة  ،ي المجتمع: مدخل نظر   في  الاجتماعي
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 ستقصاء ال قائمة
 الفاضلة :  الأختالفاضل /  الأخ

 التحيَّددة  بعد
التسويق   رساتوسيط بين مما  ركمتغي ِّ   الت ِّجاهات: "  نبإجراء بحث بعنوا  الباحثة  تقوم

لمَحو الُأميَّة وتعليم   العامَّة للسلوك لدى عملاء الهيئة    مُدْرَكة والقيمة ال  الجتماعي
ال"ةميدانيَّ   دراسةالكِّبار:   هذا  إتمام  ويتطلب  من    نع  جابةبالإ  لكمتفضُّ   بحث.  عدد 
إلا    ستخدمالبيانات لا تُ  ذهه  ن بأ  اتضمنها قائمة الاستقصاء المرفقة، علمً   التي   الأسئلة

العلمي البحث  منَ   ،لأغراض  ليس  أنه  كما  منفرد،  بشكل  تظهر  لا  الإجابات    وأن 
 كتابة اسم المستقصي منهم.  لمطلوبا

  ة المداخل العلمي    أحد  مث  ليُ   يهذا الذ  إنجاز   فيتعاونكم    سن على حُ   كرجزيل الشُّ   ولكم
 لمواجهتها.    ةتوصيات علمي   يمومحاولة تقد الُأمي ة،لتوصيف مشكلة 

 

 الباحثة                                   
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بأنه لا توجد إجابة صحيحة   انظرك علمً   جهةعن و   عب  رتُ   التي( أمام العبارة  ضع علامة )  ل كفض  من
 وأخرى خاطئة:

  أوافق العبارات  م
  ل د يمحا أوافق  تمامًا 

 أوافق 
أوافق   ل

 ا تمامً 
 المتغي ِّر المستقل. ممارسات التسويق الاجتماعي  

: التوعية والمعرفة:    أولاا

الأمُيَّة على الآثار  1 ة لمحو  فتُ من برامج الهيئة العامَّ تعرَّ

 الخطيرة للأمُيَّة. 

     

فتُ  2 لمَحو الأمُيَّة وتعليم الكِّبار    العامَّةمن برامج الهيئة    تعرَّ
 .الُأميَّةالنماذج الناجحة في محو  ى عل

     

فتُ  3 الهيئة    تعرَّ برامج  وتعل  العامَّةمن  الُأميَّة    يم لمَحو 
 ومزايا التعليم. أهميَّة  علىالكِّبار 

     

فتُ  4 )الجامعات    الأمُيَّةعلى الجهات المشاركة في محو    تعرَّ
 .هليَّة الأ الجمعيَّات/  فاع الد ِّ  وزارة/  ة الداخليَّ  وزارة   / 

     

فتُ  5 على    بار وتعليم الكِّ   الأمُيَّة  محوبرامج الهيئة ل  من   تعرَّ
  يمكن   التي   المشكلات   على كل ِّ   ب التغل    في التعليم    أهميَّة 

 .تواجهني أن

     

كل ِّ   حرصتِّ  6 تقديم  على    كنتُ   التيالمعلومات    الهيئة 
 .الُأميَّةبفصول محو  ق احتاجها للالتحا

     

 :ملاء بالعُ  هوالتوج    وق : بحوث الس  اثانيً   
بيانات كاملة عن    الأمُيَّة لمحو    ةالهيئة العامَّ   يمن  طلبتْ  7

 .   إلخ---وديانتي وعنوانيودخلي ومهنتي  يسن ِّ 
     

  أسددباب عن    ليسددؤا تمَّ   الأمُيَّةالتحاقي بفصددول محو    قبل 8
ةبفصدددددددددول محو    التحداقي والمشدددددددددكلات المرتبطدة    الأمُيدَّ

راسة  في  انتظاميب  . الد ِّ

     

راسددددددددددة  دءبددِّ   قبددل  مون المعل ِّ   يحرص  -3 9 على    ايوميدد    الددد ِّ
تواجهنا والعمل    التيعلى احتياجاتنا والمشدددكلات    فالتعر  
 . هاحل ِّ   على

     

ارسينسؤال    د يتم  4 10   أداءعن مدى جودة    رة بصورة متكر ِّ   الدَّ
 .رسينالمد ِّ  أداء و   ةالتعليميَّ   دماتالخِّ 

     

ارسين   ضا لمستوى ر   متابعة وتقييم مستمر    هناك د  5 11   الدَّ
راسة خلال فترة   .الد ِّ
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بأنه لا توجد إجابة صحيحة   انظرك علمً   جهةعن و   عب  رتُ   التي( أمام العبارة  ضع علامة )  ل كفض  من
 وأخرى خاطئة:

  أوافق العبارات  م
  ل د يمحا أوافق  تمامًا 

 أوافق 
أوافق   ل

 ا تمامً 
 :: تقسيم السوق ثالثًا 
  ارسين؛الدَّ   حسب سن ِّ   الأمُيَّةفصول محو    متقسي  يتم    دددددددد  12

 . السن ِّ   غاروفصول لصِّ   ، السن ِّ   بارفصول لكِّ 
     

النوع: ذكور    حسدددددب  الأمُيَّةتقسددددديم فصدددددول محو   يتم   - 13
 . إناثو 

     

  ارس حسب مستوى الدَّ   الأمُيَّةفصول محو    متقسي يتم   ددددددددد 14
 ومهاراته. 

     

باختلاف    لكل ِّ   دة موحَّ   مناهج   هناك   د 15 تختلف  ل  الفصول 
 الفصل.

     

 :الجتماعي  قالتسوي منتج  -ا: عناصر المزيج التسويقي رابعًا 
  دماتالخِّ  ى عل  الُأميَّة لمحو  ة الهيئة العامَّ  دمات خِّ  تقتصر 16

 فقط. ة التعليميَّ 
     

د 17 مها تُ   التي  دماتالخِّ   تتعدَّ لمحو    قد ِّ وتعليم    الُأميَّة الهيئة 
  ي المهن  التدريب مثل )   ةالتعليميَّ   دمات جانب الخِّ   إلى   بار الكِّ 
 (.راسةالد ِّ  ترةانتهاء ف عدفرص عمل ب وتوفير –

     

      .الأمُيَّةلفصول محو   بانتظام أذهبُ  كنتُ  د 18
      .الأمُيَّة فصول محو   في  إيجابيَّةب أشارك كنتُ  - 19
 :الجتماعي  تسويقسعر ال -ب 
ق تتف  الُأميَّة محو    دمات خِّ   وفرها تُ   التي   المزايا 20 على    وَّ

 التكاليف المرتبطة به.
     

دراستي سواء   ملالتضحيات حتى استك  الكثير منَ  تحمَّلتُ  21
 .فة تكلُ  أوجهد  أو  توق

     

      . أُميتي محو   فيمن أقاربي  الكثيرُ  ساعدني 22
      . تيأُميمن زملائي في محو  الكثيرُ  ساعدني 23

 التسويق الجتماعي: في الترويج  -ج
مهاتُ   التي  علاناتالإ  ساهمت 25 المحو    قد ِّ   الأمُيَّة الهيئة 

كبير في التحاقي بفصول محو    بدور  ة عامَّ   باروتعليم الكِّ 
 .الأمُيَّة 
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بأنه لا توجد إجابة صحيحة   انظرك علمً   جهةعن و   عب  رتُ   التي( أمام العبارة  ضع علامة )  ل كفض  من
 وأخرى خاطئة:

  أوافق العبارات  م
  ل د يمحا أوافق  تمامًا 

 أوافق 
أوافق   ل

 ا تمامً 
كبير    مون المعل ِّ   ساهم 26 فصول    فياستمراريتي    فيبدور 

شخص    أكون   أن   ة من خلال إقناعي بأهميَّ   الُأميَّة محو  
 .ممتعل ِّ 

     

الهيئة    وفَّرت 27 الكِّبار    حولمَ   العامَّةلى  وتعليم  الأمُيَّة 
 .ةالتعليميَّ  ةالعلميَّ  أثناء  طلوبةالتسهيلات الم 

     

  آت مكاف بار وتعليم الكِّ  ةلمَحو الُأميَّ  العامَّة  يئةاله منحتني 28
راسةفترة  أثناء  .                 الد ِّ

     

راسة فترة    أثناء  آت مكاف  ةخارجيَّ   ات الهيئة جه  منحتني 29       . الد ِّ
 التوزيع في التسويق الجتماعي: -د 
العامَّ   تُوف ِّر 30 موصلات    الأمُيَّة لمحو    ةالهيئة  وسائل 

 .ومجانيَّةمريحة   ارسينللدَّ 
     

      .يمناسب وقريب من منزل  ميَّةمحوالأُ   ولفص  مكان  31
 .ت ِّجاهات التابع: ال  المتغي ِّر 
      .ا جد   مهم    الأمُيَّة محو 32
  رالتطو    ظل ِّ   في  ا جد    ي ا ضرور   الُأميَّة محو    صبحأ 33

 .يه نعيش ف ي الهائل الذ  ي التكنولوج
     

      .الُأميَّة اللتحاق بفصول محو   للقلق منَ   داعي  ل 34
  حصلتُ   التيوالمزايا    خرينلل   يتجربت  أنقلَ   أن  يُمكنني 35

 .الُأميَّة بعد محو  يها عل
     

      حل مشكلته.  في  أُمي   شخص  أيمساعدة  يمكنني 36
      وينبغي أن أعرف أشياء جديدة. ،نور العلم  37
      .دة عمل جي ِّ  فرصَ   يسوف يخلق ل  الأمُيَّة محو 38
  رالتطو    ظل ِّ   في  ا جد    ي ا ضرور   الُأميَّة محو    أصبح 39

 الهائل. ي التكنولوج
     

      في المجتمع. انافعً  ا لكي أكون عضوً  يمإلى التعل أحتاجُ  40
محو    إن 41 صفوف  في  التقد    الُأميَّة نجاحي  إلى    م يدفعني 

 نحو التعليم العالي.
     

 ة: القيمة الوظيفيَّ أولً : الُأميَّة لسلوك محو  مُدْرَكة التابع القيمة ال  المتغي ِّر
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بأنه لا توجد إجابة صحيحة   انظرك علمً   جهةعن و   عب  رتُ   التي( أمام العبارة  ضع علامة )  ل كفض  من
 وأخرى خاطئة:

  أوافق العبارات  م
  ل د يمحا أوافق  تمامًا 

 أوافق 
أوافق   ل

 ا تمامً 
      أن من واجبي مساعدة أبنائي في المدرسة.   أشعرُ  42
على    القدرةَ   لكِّبارا تعليمو   الأمُيَّةفي محو    مالتعل   اكسددددبني 43

 . يما يجري من حول  ةمعرف
     

      . مارسهاأُ   التيالمهنة    همالتعليم على فَ   يساعدني 44
م 45   مدارسدددددددددهدا أُ   التيالعلمي والتكنولوجي في المهندة    التقدد 

 يتطلب التعليم المتواصل. 
     

م 46 ولذلك    والجهد؛ يسددددددداعد على توفير الوقت    يالعلم  التقد 
 أحرص على التعليم من أجل ذلك. 

     

ةتقتصدددددددددر    لم 47   لكنَّهددا و   الكتددابددة؛ و   القراءة  معلى تعل    الأمُيددَّ
 . دواتتشمل الجهل باستخدام الأجهزة والأ

     

 .ة العاطفيَّ  القيمة : ثانيًا 
      بالحماية. أشعر   يجعلن  الأمُيَّة محو 48
      بالرتياح. أشعر   يجعلن  الأمُيَّة محو 49
      .بالأمان أشعر   يجعلن  الأمُيَّة محو 50
عادة أشعر   يجعلن  الأمُيَّة محو 51       .بالسَّ
      بالهدوء. أشعر   يجعلن  الأمُيَّة محو 52
      .ر بالفخ أشعر   يجعلن  الأمُيَّة محو 54
 .ة: القيمة الجتماعيَّ ثالثًا 
      . من أجل منافسة زملائي في المهنة  معلى التعل    أحرصُ  55
ة  محو 56   منَ   قبولبددال  عوريسدددددددددداعدددني على الشددددددددد    الأمُيددَّ

 . خرينالآ
     

ن  الأمُيَّة  محو 57       طريقة إدراكي.   يُحس ِّ
      . خرينلدى الآ  دًاجي ِّ   ايخلق انطباعً   الأمُيَّة  محو 58
ر 59       إلى التعليم.   اجللمجتمع يحت  جتماعيال  التطو 
  عدم بسددددددددبب الجهل و   ةالمشددددددددكلات الجتماعيَّ   منَ  كثير   60

 . لمعرفةا
     

 
 


