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  العوامل المؤثرة على اختيار المجمعات التجارية الكبرى من وجهة نظر المستهلك الأردني

  

  فهد سليم الخطيب

  
 

  صـلخم
  

عات  للتسوق أو الذهاب إلى المجمدهدفت هذه الدراسة إلى التعرف على أهم العوامل التي تدفع الأفرا
ناصر و مكونات المزيج التسويقي لهذه كما هدفت إلى التعرف على أهم ع). المولات(التجارية الكبرى 

  .المجمعات التجارية الكبرى
 500 أعدت خصيصا لأغراض هذه الدراسة ومن خلال عينة ملائمة من استبانةجمعت البيانات بواسطة 

إلى أن هناك خمس متغيرات كان لها تأثير  ) Factor analysis(وقد أشارت نتائج التحليل العاملي . شخص
من التباين في % 74ية في جذب الأفراد للدخول إلى المجمع التجاري وفسرت ما قيمته ذو دلالة إحصائ

توفر تشكيلة واسعة من , توفر وسائل الراحة والترفيه: سب أهميتها على الترتيب التاليالمتغير التابع وهي ح
 التهوية ،الإضاءة( المحلالبيئة المناسبة داخل , التصميم الجيد وتوفر المساحات الكافية, المنتجات و المحلات

  . وأخيرا الملائمة وسهولة الوصول،) والأمان، التكييف،المناسبة
كما أشارت النتائج أيضا إلى أن المزيج التسويقي للمجمعات التجارية الكبرى يحتوي بالإضافة إلى العناصر 

زيج الخدمي كعناصر البيئة على عناصر مرتبطة بالم)  والسلعة، الترويج، التوزيع،السعر(الأربعة التقليدية 
وجود عدد كافي ( وعنصر الأفراد ) التصميم الجيد وتوفر المساحات, توفر وسائل الراحة والترفيه(المادية 

  ).ومؤهل من الموظفين
أخيرا قدمت الدراسة عددا من التوصيات التي تتعلق بتحسين قدرة المجمعات التجارية الكبرى على جذب 

  .اقتراح عدد من الدراسات المستقبلية في نفس المجالكما تم ,  إليهادالأفرا

  .المزيج التسويقي، المجمعات التجارية الكبرى، التحليل العاملي: الكلمـات الدالـة
  

  مقدمـةال
  

ساعد التطور السريع في السنوات الماضية على إحداث        
انقلاب كبير في مجالات متعددة من ميادين الحيـاة، ومـن           

 )Malls) (المولات(عات التجارية الكبرى بينها ظهور المجم

التي يتوفر فيها كل ما يحتاجـه المـستهلك مـن منتجـات             
  .وخدمات

تمكنت هذه المجمعات التجارية من إحداث تغيير كبير        ولقد  
الشراء  في أنماط الاستهلاك لدى المستهلك، وفي عادات وتقاليد
  مثل تالتي كانت متبعة من قبل، كما أشارت العديد من الدراسا         

)Michon and Chebat, 2004, Reynolds et L., 2002 Kircup 

1999,.(  
وفي الأردن، تسابقت عدة مؤسسات و جهات على إنشاء         
مثل هذه المجمعات التجارية لتوفير تشكيلة واسعة من السلع         
والخدمات التي يحتاجها المستهلك، بالإضـافة إلـى تـوفير          

دهـا الفـرد لقـضاء      العديد من المرافق التي يمكن أن يرتا        .9/1/2009 وتاريخ قبوله 13/4/2008 تاريخ استلام البحث 

 .جميع الحقوق محفوظة. الجامعة الأردنية/  عمادة البحث العلمي2009©
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وانتشرت مثل هذه المجمعـات التجاريـة بـشكل         . حاجاته
متسارع حيث أصبحت تستقطب أعدادا كبيرة مـن الـزوار          

  .الذين ينشدون أنواعا مختلفة من المنافع والفوائد
  

  أهمية الدراسة
تكمن أهمية هذه الدراسة في كونها دراسة تطبيقية تتناول         

عات التجارية و دورهـا     موضوع النشاط التسويقي في المجم    
  . في التأثير على السلوك الشرائي للمستهلك الأردني

  :يمكن توضيح أهمية هذه الدراسة من خلال
التعرف على عناصر و مكونات النشاط التـسويقي         .1

للمجمعات التجارية في الأردن، وأهمية ذلك      ) المزيج التسويقي (
 .حديثة وضع و تصميم البرامج التسويقية العلىفي المساعدة 

المقدمـة  المحلية والعربية   ندرة الدراسات والأبحاث     .2
في هذا المجال، والانتشار المتزايد لهذه المجمعات التجارية في         

 .الأردن، مما يمثل أهمية كبيرة في دراسة مثل هذه المواضيع
التعرف على العوامل التي تؤثر في سلوك الزبائن         .3

 .داخل المجمعات التجارية
  

  مشكلة الدراسة
صبح من الضروري معرفة وتوضيح سلوك الأفراد عند        أ

والذهاب إليه، وذلك حتى    ) المول(اختيارهم للمجمع التجاري    
يتمكن القائمون على مثل هذه المجمعات، من تحديـد أهـم           

لذا تكمن مشكلة   . الأبعاد أو المتغيرات التي تحكم هذا السلوك      
  :ينهذه الدراسة في محاولة الإجابة عن السؤالين التالي

ما أهم المتغيرات التي تؤثر على اختيـار الفـرد           -1
  للمجمع التجاري ؟

ما أهم خصائص المـزيج التـسويقي للمجمعـات          -2
في الأردن مـن وجهـة نظـر        ) المولات(التجارية الكبرى   

  المستهلك الأردني ؟
  

  أهداف الدراسة
تحديد أهم العوامل التي تدفع الأفراد للذهاب إلـى          .1

 .المجمعات التجارية الكبرى
ملامـح  (تسليط الضوء على واقع الأنشطة التسويقية        .2

 .للمجمعات التجارية وأهم محددات هذا المزيج) المزيج التسويقي

تقديم بعض التوصيات والمقترحات حول طبيعـة        .3
 .الخدمات التي تقدمها المجمعات التجارية في الأردن

  
  فرضيات الدراسة

لا يؤثر كل من التصميم الجيد وتوفر المـساحات          .1
المواقف للمجمع التجاري في اختيـار الأفـراد للمجمـع          و

 .التجاري وجذبهم للدخول إليه
 واسـعة مـن المنتجـات       ةلا يؤثر توفر تـشكيل     .2

المعروضة في المحلات التجارية في المجمع على اختيـار         
 .الأفراد له

لا تؤثر وسائل الراحة والتـسلية الموجـودة فـي           .3
 .المجمع التجاري على جذب الأفراد نحوه

 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين كل من موقـع           لا .4
المجمع التجاري وملاءمته وسهولة الوصول إليه على جذب        

 .الأفراد له
لا يؤثر المزيج الترويجي الموجه للأفـراد علـى          .5

 .زيادة جذبهم نحو المجمعات التجارية
لا تؤثر مستويات الأسعار للمنتجـات والخـدمات         .6

جذب الأفراد للدخول إلى    المقدمة في المجمع التجاري على      
 .المجمع التجاري

  
  الإطار النظري للدراسة

                                                              لقد أصبح التسويق من العلوم الهامة في الدول المتقدمـة          
                                                            اقتصاديا، بعد أن أصبحت المشاكل التي تواجه المنظمـات         
                                                            المختلفة، ليست مشاكل فنية فحسب، وإنمـا هـي مـشاكل           

        فـي                                               ً           تسويقية، وأصبح نجاح هذه المنظمات يعتمـد أساسـاً        
   .                               قدرتها على حل مشاكلها التسويقية

                                                         وترجع أهمية التسويق إلى تعقـد الـسوق والقـرارات          
                     ً                                فلم يعد التسويق قاصراً على نشاط البيع فقط، بل           .          التسويقية

          ً       ً                                            أصبح نشاطاً متكاملاً يتم بالتعاقد، ويحتـاج إلـى أصـول           
                                                            ومبادئ علمية لوضع الاسـتراتيجيات التـسويقية الـسليمة         

) Kotler and Keller, 2006.(    
                                                           إن الأهمية المتنامية فـي الـسنوات الأخيـرة لوظيفـة           
                                                               التسويق ناتجة عن كون هذه الوظيفة هي الوسيلة التي تربط          
                                                                    ما بين المنشأة من جهة والبيئة المحيطة بها من جهة ثانيـة،            
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                                                                  لذلك فإن على إدارة التسويق القيام بنشاطاتها اللازمة لتنظيم         
                               م مـع الأهـداف التنظيميـة                                       وإدارة هذه الرابطة، بما ينسج    

                                                              للمنشأة، خاصة وأن أسواق الكثير من المنشآت تتعامل مـع          
                                                              أسواق خارج النطاق الجغرافي للبلدان المتواجدة فيها، وهو        
                                                             ما يتطلب التعامل مع هذه الأسواق بمـا ينـسجم وشـروط            

   .                                                      الاتفاقات الدولية المعنية بذلك، كمنظمة التجارة العالمية
                                  يتمثل في وضع الاسـتراتيجيات                              إن نشاط إدارة التسويق   

                                                          الملاءمة لمجموعة عناصر المزيج التسويقي، والتي يمكـن        
                                                            لإدارة التسويق من خلالها التأثير علـى سـلوك المـستهلك         

   .                                       النهائي في كل من الأسواق التي تعمل ضمنها
                                                            فالتسويق يشكل أحد الأنشطة الأساسية التـي تقـوم بهـا           

  ً                      راً اسـتراتيجيا لأيـة                                            مؤسسة الأعمال الحديثة، كما ويعد محو     
                  وبالرغم مـن أن      .                                                مواجهة بين المؤسسة والبيئة التي توجد فيها      

                                                                   جوهر العملية التسويقية قد وعاه وأدركه إنسان الحقبة الأولـى          
                                                                  من التاريخ البشري، إلا أن الكثير من الاتجاهات الفكرية التي          
                                                             برزت من خلال تطور مفهوم التسويق لا تزال تتطلـب منـا            

                                            على التعريف بالتسويق وتوضـيح مـضامينه                     تسليط الضوء   
   .              ً                                    التطبيقية وصولاً إلى فهم أعمق وتصور أشمل لهذا النشاط

                      مفهوم التسويق وأهميته
                                                          هنالك عدة تعريفات لمفهوم التسويق، فمنها من يرى أن         

                                                   هو نظام شامل للأنشطة التجارية المتداخلة، التي          :"        التسويق
      السلع  (           المنتج                                              تهدف إلى تخطيط، وتسعير، وترويج، وتوزيع     

   ".                                                التي تشبع حاجات العملاء الحاليين والمرتقبين       )         والخدمات
) William, 2004.(    

                                                            أما الجمعية الأمريكية للتسويق فتعرفه على أنـه جميـع          
                                                                 أوجه النشاط التي تؤدى حتى يتم انسياب أو تـدفق المنـتج            

   أي  "               ِ             ِ    ِ         من المنتِج إلى المستهلِك أو المستخدِم         )                السلع والخدمات  (
                                                      نشاط يهدف إلى إشباع الاحتياجات والمطالب الإنسانية         "   هو

    ).Cohen, 1988 (   "                      عن طريق عمليات تبادلية
   ،                                                         يعتبر التسويق أحد أهم الوظائف الرئيسية في المنظمات       

                            حيث امتدت آثاره إلـى       ،                                   حتى تلك التي لا تهدف إلى الربح      
             ، فهو يلعب      ...                                          الجامعات والمدارس وأجهزة الشرطة وغيرها    

                                     فالإنتاج الكبير سواء تعلق بـسلعة        .  ً            اً في نجاحها      ً       دوراً أساسي 
        يصبح   ،                                                     أو بخدمة وعلى الرغم من مزاياه الاقتصادية الهامة       

                            كما أن المنظمة نفسها لن      ،                                      بلا فائدة إذا لم يتم بيعه وتصريفه      

                      وسيكون حالها إلى     ،                                      تتمكن من الاستمرار في عملية الإنتاج     
   .   )    2003       العمر،    (                التصفية أو الإفلاس

                                               أهمية التسويق إلى كبـر حجـم الأسـواق                    كما وترجع 
                                                             والتغيرات الدائمة في حاجات ورغبات العملاء التي يعتبـر         

   ،                                                       إشباعها المبرر الاقتصادي والاجتماعي لوجود المنظمـات      
                                                        الأمر الذي يتطلب ضرورة التعرف علـى هـذه الحاجـات         
                                                             والرغبات ومن ثم توجيـه الجهـود البـشرية والإنتاجيـة           

   .       لإشباعها
            ً                              التسويق أيضاً من خلال دوره في تحـسين                      وتبدو أهمية   

      ً                             خصوصاً مع انفتاح الأسواق أمام       ، ة أ                       المركز التنافسي للمنش  
      يـرة   ت                                                       المنظمات غير المحلية في ظل العولمـة وارتفـاع و         

                           والعمل على اسـتمالته      ،                                      التنافس بينها للتأثير على المستهلك    
   .                                 بكافة الطرق وأساليب الجذب الممكنة

                               لمفاهيم الهامة فـي الفكـر                                   ويعتبر مفهوم التسويق من ا    
           ً                                                  الإداري نظراً للدور الذي يلعبـه فـي نجـاح المؤسـسات            
                                                                والمنظمات التي تتبناه، فهو يعتبر جوهر الإدارة التـسويقية         
                                                            والاستراتيجية الحديثة، كما أنه يمثل الأسـاس للمـسارات         

   .                             التسويقية ذات النوعية الفاعلة
   :     ً                                 وأيضاً من أسباب الاهتمام بالتسويق ما يلي

                                              ه يسهم فـي رفـع مـستوى معيـشة الأفـراد           أن    . 1
                                                            والوصول إلى الرفاهية من خلال تسهيل تدفق الـسلع مـن           

  .                          أماكن إنتاجها إلى المستهلك
                ً      ً                              تحديد الإنتاج كماً ونوعاً بما يتناسب مع حاجـات           . 2

  .                      ورغبات وقدرات المستهلك
                                                إيجاد الفرص التسويقية من خلال الكـشف عـن           . 3

  .       إشباعها                                    الحاجات والرغبات الكامنة والعمل على 
                                                  يساعد التسويق على بقاء المشروع ونمـوه مـن           . 4

  .                                               خلال إشباع الحاجات والرغبات، وتحقيق الربح العادل
                         ً                                  لذلك يستحق التسويق مزيداً من الاهتمام والدراسة مـن         
                                                         قبل المنظمات على اختلاف أنواعها، والتي أصبحت مجبرة        
                                                               على الاهتمام به والأخذ بأساليبه المختلفة لأن ذلـك يمثـل           

  .     ً       ً                          تطلباً أساسياً لضمان استمراريتها وبقائها م
  عناصر المزيج التسويقي

   ت                                                       المزيج التسويقي هو مجموعة مـن الخطـط والـسياسا         
                                                                والعمليات التي تمارسها الإدارة التسويقية بهدف إشباع حاجات        
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                                                                 ورغبات المستهلكين، وهنا يجب التنويه الـى أن داخـل كـل            
               ت التـسويقية                                               عنصر من هذه العناصر مجموعات من القرارا      

                                                                التي يجب على مدير التسويق اتخاذها حتـى يكـون المـزيج            
                             يمكـن القـول إجمـالا أن         .                                 التسويقي في صورته المتكاملـة    

                                                                   القرارات المتعلقة بالمزيج التسويقي يمكن التعبير عنهـا مـن          
 ;(Borden, 1965)                      تقليدية أطلـق عليهـا                   خلال أربعة عناصر

Mc.Carthy, 1975 (   اسم    ) (4 P’s  كُلاً من المنتج،         وهي تشمل             ً ُ  
                                وقد أضيف اليها ثلاثة عناصـر        .                          السعر، التوزيع والترويج  

                                                                جديدة لتتلاءم مع المنتجات الخدمية وهـي النـاس، الـدليل           
                           ً    ليصبح المزيج التسويقي مكوناً      .                              المادي وعملية تقديم الخدمة   

    .P’s(   .(Boons and Bitner, 1981) 7  (                من سبعة عناصر
لقـد  : Shopping Centersة التسوقي) المجمعات(المراكز 

 منذ بداية )Shopping Center (تطور مصطلح المركز التسوقي
خمسينات القرن الماضي، وهو يشير إلى مجموعة مؤسـسات         
التجزئة والمؤسسات التجارية الأخرى التي يـتم تخطيطهـا،         

تمثل المراكز التجارية بحد ). Levy & Weitz, 2004(وتطويرها 
مة وهناك مجموعتان رئيـسيتان مـن       ذاتها متاجر تجزئة ضخ   

، Strip Centersالمراكز التجارية المعزولة : مراكز التسوق هما
 Enclosedالمغطـاة  ) أو مراكز التسوق(والمجمعات التجارية 

Malls )Levy & Weitz, 2004. (   
 بأنهـا ) أو المنفصلة (المراكز التجارية المعزولة    تعرف  

توفر فيها عادة مواقـف     عبارة عن المراكز التجارية التي ي     
سيارات مباشرة في مقدمة المتاجر، لكن ليس فيها ممـرات          

وهـذا بعكـس المراكـز      . سير مغطاة تربط بين المتـاجر     
التي يوقف الزبائن فيها سـياراتهم فـي        ) المولات(التجارية  

مواقف داخلية أو خارجية معدة لهم ومن ثم يسيرون علـى           
  .الأقدام الى المتاجر

 Enclosed Shopping Mallsلتجارية المغطاة أما المراكز ا
فيتوفر لهذا النوع الكثير من المزايا على المواقع الأخـرى،          
بسبب أنه يضم الكثير من أنواع المتاجر المختلفة، والتشكيلة         
السلعية المتوفرة داخل تلك المتاجر، وفرصة مزج التـسوق         

طـاة  فقد أصبحت المراكز التجارية المغ    . مع التسلية والمتعة  
ولتعزيز .  لمتسوقي اليومMain Streetتمثل الشارع الرئيسي 

خبرة التسوق الكلية، فإن العديد من هذه المراكز قد ضمنت          
  .الغذاء مع التسلية فيها

 Tenant" كما أن تخطيط المزيج التأجيري أو ما يسمى 

Mix "           يتم من خلال تحديد عدد الأنواع المختلفة من تجـار
بون على كامل خبرة التسوق من مكـان        التجزئة ليحصل الز  

كمـا أن إدارة    . واحد، وبتشكيلة سلعية متوازنة بشكل جيـد      
المركز تهتم بمستوى التجانس بين المتـاجر، علـى سـبيل           
المثال، توحد معظم المراكز التجارية الرئيسية ساعات العمل        
للمتاجر، لكن تجدر الإشارة الى أن المراكز التجارية قـد لا           

 التجزئة مساحة كبيرة، بالإضافة الى الإجراءات       توفر لتجار 
  .التي تفرضها إدارة المركز على المتاجر

  "     المول   / "        التجاري   )       المجمع  (              مفهوم المركز  
 "  مكان تتجمع فيه أصناف التجارة     :والمركز التجاري ه  

 والخدمات الإدارية والاجتماعيـة، كـل       ، والمطاعم ،"السلع  
ــي مج  ــك ف ــز ذل ــع أو مرك ــد متمم ــك واح . اس

http://www.m3mare.com/ ( 
) أو المولات أو المجمعات التجاريـة     (فالمراكز التجارية   

هي عبارة عن مراكز تسويقية مجمعة في مبنى واحد أو          إذن  
أو .عدة مبان متصلة تجمعها لتقديم خدمات تسويقية متكاملـة        

يمكن تعريفها على أنها أسواق تجاريـة ضـخمة بطوابـق           
لفرصة لكل الأفراد بالتـسوق بكـل       ومحلات متعددة، تتيح ا   

سهولة ويسر لأنها منطقة واحدة مغلقة غير مكشوفة تكـون          
  .دافئة صيفا ومكيفة شتاء

في بداية السبعينات من القرن الماضي أصبحت المراكز        
التجارية من المعالم المعروفة في الأسواق الرئيـسة، ومنـذ     

لمـواد  ذلك التاريخ دأبت على التكيف والتغيير في النمط وا        
ويوجد الآن  . التي تبيعها، وذلك بهدف جذب المستهلكين إليها      

هياكل متعددة ومتنوعة للمراكز التجارية تختلف عن النماذج        
السابقة، فالنماذج الجديدة من تـصاميم المراكـز التجاريـة          
تحتوي على مولات لسلع ما ومولات مختلطة مؤلفـة مـن           

 ,Mander)ق محلات تسويق مغلقة، وأخرى في الهواء الطل

 ومراكز الشوارع الرئيـسية والمـصممة خصيـصا         (2000
 إن الفكرة العامة    .لاستهلاك وشراء سكان المناطق الحضرية    

التي تربط جميع هذه التغييرات هي ان المراكـز التجاريـة           
تحتاج إلى أن تقدم اكثر من المخازن المركزيـة لمحـلات           

ات كثيـرة   التجزئة، فالمتسوقون في هذه الأيام لديهم خيـار       
ويبحثون عن مراكز موجهة ترفيهيا وأماكن تتفق وتعكـس         
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 .(Hazel , 2001)مجتمعاتهم الخاصة 
 ضخما فـي  اأن هناك تزايد) (Bloch et al., 1994ويرى 

خلال الـسنوات   " المولات  " عدد المراكز التجارية المغلقة     
 1975 -1960فقد شهدت الفترة ما بين      . ن الماضية يالأربع

اً في المولات في الولاية المتحدة الأمريكية بلغـت         نمواً كبير 
، وقد رافق المشاكلَ الناتجةَ  عن زيادة حـدة          %264نسبتها  

المنافسة تَغَير في بيئة المستهلك، إذ توزعت الأسواق ولـم          
تعد سوقا كبيرا كما كانت عليه الحال في السابق وقد اثر هذا            

  كــدويؤ. ســلبا علــى أداء صــناعة المراكــز التجاريــة
(Bloch et al., 1994)  أن من اكثر الخصائص المرتبطة مـع 

المراكز التجارية هي أنها طورت أماكن ترفيهية واجتماعية        
  .  متعددة للتسوق أمام المستهلكل بدائأتاحت وكذلك

   )       المولات   (   أو           التجارية  )        المجمعات   (             أهداف المراكز
                  أهداف اقتصادية- 1

       ً               ومتطـورًا، فإنـه                                    ً      عندما يكون مثل هذا المشروع ناجحًا     
                                                           يعود بالفائدة بالدرجة الأولى على صاحب المشروع، حيـث         

             بالفائدة       ً                            ، وأيضًا تعود مثل هذه المشاريع      ا        مرغوب  ا          يحقق عائد 
                                                             على البلد بشكل عام، حيث تـساهم فـي رفـع المـستوى             

                  اح عندما تكـون     ي      للس  ً اً                                  الاقتصادي، وتعتبر مركز جذب رئيس    
    .                                مجاورة للفنادق والأماكن السياحية

   :           واجتماعية               أهداف إنسانية- 2
                                         سكان المدينة وزوارها حيـث تـوفر                          تخدم هذه المراكز  

    على               ، مما يوفر                                              للمشترين جميع احتياجاتهم تحت سقف واحد     
        كما أن    .                          حقق لهم الراحة النفسية    ي                          المشترين الجهد والوقت و   

                                                              مثل هذه المشاريع تساعد في تشغيل العاطلين عن العمل من          
    .             عمال وموظفين

          ثقافية   داف    أه-   3
                      ً                                  المركز التجاري ليس حكرًا على أحـد، فكـل طبقـات           
                                                               المجتمع تستطيع دخوله، سواء من عامة الناس أو المثقفـين          

                    بين طبقة المثقفين           الاختلاط                                      أو الصغار أو الكبار؛ مما يحدث       
                                                               وعامة الناس، فيزيد ذلك من مستوى الثقافة بشكل عام فـي           

           اح الأجانب   ي      للس                                        والمراكز التجارية تعتبر مركز جذب      .     البلد
                                                               بمختلف ثقافاتهم وعاداتهم، وبذلك يمكن أن يؤثر ذلك علـى          

        الأجانب،                                                       الثقافة العامة للمواطنين بسبب الاختلاط مع الزوار      
                                                         وتوفير جميع المستلزمات الخاصة بالمشترين ومـصادرها،       

    .                        يزيد من ثقافة المواطن   مما
              له آثـار            استثماري               إن أي مشروع                         إجمالا، يمكن القول    

                                                            لفة، منها الآثار الاجتماعية، لأن أي تغيـر فـي نظـام               مخت
                                                             فرعي في النظام الاجتماعي لابد أن يـؤثر علـى النظـام            
                                                              المتكامل إلى جانب تأثيره على النظم الفرعية الأخرى وهذا         

                             في رفع مستوى المعيـشة                ايجابيا     ساهم ي                     النوع من المشاريع    
    دية                                    مما يؤثر على الحياة الاقتـصا       ،                      واستغلال أفضل الموارد  

                        حيث النمو والتطور،         من                                 للأفراد، حيث يجدون بيئة مريحة    
                ً                                                  سواء كان ذلك نموًا في الاقتصاد أو التطور في البيئة التـي            

    .                         يخدمها ويساهم في إنمائها
   

                            أسس تصميم المراكز التجارية
هناك العديد من الأسس التي يجب مراعاتها عند إقامة 

ن إجمالها على هذه المراكز التجارية التسوقية والتي يمك
) 1(النحو التالي كما يظهر في الجدول رقم 

)http://www.m3mare.com/:( 

  
  التجارية) المجمعات(أسس تصميم المراكز ): 1(الجدول رقم 

 الوصف الأساس

 الموقع
يجب أن يقام المركز التجاري في مركز الأعمال، أو مناطق قريبة من المحطات، 

يجب و. السكنية أو الأماكن السياحيةقرب المناطق  أو  طريق سريعقربوالتقاطعات، أو 
 .الأخذ بعين الاعتبار أن زائري المركز التجاري يستعملون سياراتهم

تسليم البضائع أماكن لذا يجب فصل حركة المشاة عن العربات و وهي لب المركز التجاري، موقع المشاة
 .والمطر  الشمسمن يتحمو

 المستقبليتخصص للتوسع  منطقة احتياطية
 .وهي منطقة تشجير تحمي من الرياح والضجة بالدرجة الأولى منطقة حماية
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 الوصف الأساس
تنوع التسهيلات 

  والمساحات الكافية
 أطفال، ألعابتحتوي المتاجر الكبرى على صالات مداولة وعرض ومطاعم ومقاهي و-

  اتصالاتومصارف، ومكاتب إدارية، ومكاتب بريد، ومكاتب 

 الإضاءة
                                              ً       ً              ضاءة الطبيعية إلى المركز التجاري حتى تعطي شعور ا مستحب ا للجو المحيط يجب إدخال الإ

ولكي يتحقق ذلك تعمل فيها مناور داخلية مفتوحة خلال الطوابق، فما يزيد من التهوية 
 .والإضاءة

أجهزة الحماية 
 المستخدمة

لمشاريع  يؤخذ بعين الاعتبار عند الدراسة الأولية لمثل هذا النوع من ا:أجهزة الإنذار
 على مثل هذا النوع من التصميم  ًا  كبير ًا تركيبات التكييف والتهوية والإنذار لأن لها تأثير

                                                                           ً  والبناء حيث توضع أجهزة الإنذار أقرب ما يمكن من القاعات المكيفة، كما تعزل جيد ا 
 .  ودهان داخلي قابل للغسلينصببواسطة جدران من الج

ا في جميع أنحاء المبنى على مسافات متساوية حيث يجب توافره :أجهزة إطفاء الحريق
 أمتار وتكون معلقة على الأعمدة بارتفاع متر واحد من سطح 7 – 5تتراوح ما بين 

 .الأرضية

  العوامل المحددة لاختيار المجمع التجاري
يصعب في الواقع تحديد العوامل المحددة لاختيار المجمع        

 ولكن هناك اتفاقاً    التجاري، وذلك لاختلاف الأذواق والآراء    
على بعض العوامل، فمن المعروف أن هناك منافسة قويـة          

ومن بين أهم   . بين المراكز التجارية الواقعة في نفس المنطقة      
العوامل التي تساهم في زيـادة التنافـسية أن المـستهلكين           
يعيشون في أماكن قريبة من هذه المراكـز، أمـا الـصفات         

لمنتجـات وتنـوع     فهـي عـروض ا     زالأخرى لهذه المراك  
وعليـه فـان    . ةالمحلات أي أن غالبية هذه المراكز متشابه      

موقع المركز التجاري يشكل عاملاً مهما في تفضيل الشراء         
ومع ذلك فان بعض المستهلكين يختارون مركزا آخر غيـر          

  .القريب من أماكن سكنهم
كذلك من بين العوامل التي تؤثر في الاختيار هي كبـر           

 يعتبر أحد عوامل    ه حجم المراكز التجاري   الحجم، إذ أن كبر   
الجذب للمستهلكين، وغالبا من مسافات بعيدة فعلـى سـبيل          
المثال يقوم سكان التجمعات الصغيرة بالشراء من المراكـز         

  . التجارية الموجودة في المناطق التجارية
إلـى أن المتـسوقين   ) (Bloch et al., 1994وقـد أشـار  

 ,Rayكمصادر للترفيه ويقول ينظرون إلى المراكز التجارية 

بأن الفكرة القائلة بان الناس عادة يتسوقون للمتعـة         ) (1994
ولأسباب المنفعة تخلق موقع سوق تشكل فيـه النـشاطات           
الترويحية جزءا من تسويقه لكـسب الاسـتجابة المرغوبـة     

 بأن قيمة المتعة ليـست  (Andrew, 2003)ويرى . للزيارات

ن يمكن توسيعها إلى النواحي     مقصورة على بيئة التسوق ولك    
النفعية في صنع الشراء مثل فكرة الحصول على مـساومة          

وهذا يعني أن النشاطات الترويجية المـستندة علـى         . كحافز
الأسعار قد تجذب المتسوق غير النفعـي، وكـذلك الـذين           
يعتبرون أو ينظرون إلى القيم النفعية والتي تعتبر مهمة لان          

ترويجي المـستخدم فـي مـول       هناك نوعين من النشاط ال    
التسوق، الترفيه المستند على جذب التسوق الممتع والتسويق        

  .المستند على السعر لجذب كل من المتسوق الممتع والمنتفع
أجبرت ظروف السوق في عقد التسعينات مـن القـرن          
العشرين الكثير من مشغلي المراكز التجارية لإعادة النظـر         

ذ لم تعد السلع الاستهلاكية السبب      باستراتيجياتهم التسويقية، إ  
الوحيد لترويج المركز التجاري وقد قدم بروز مراكز الترفيه         
وسائل بديلة لجذب مستهلكين إضافيين وإطالة إقامتهم وزيادة        

 ويحـاول  (Haynes and Talpade, 1994)نفقات المستهلكين 
مديرو المراكز التجارية في معظم أنحاء العالم الآن جعـل          

  . جزءا لا يتجزأ من الممارسة التسويقيةالترفيه
  

  الدراسات السابقة
  : بعنـــوانWesley & Lehew) 2002( دراســـة .1

 "Tourist Oriented Shopping Centers "   حيث كـان هـدف
 و المتنزهين لأربعة مراكز     حايالدراسة فحص اتجاهات الس   

  :تجارية و تضمنت الأهداف التالية
المسافرين من  التعريف بأسباب حضور مجموعات      -1
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سياح و متنزهين للمراكز التجارية و خدمتهم كمجموعات و         
معرفة الخصائص الأساسية الشخصية باسـتعمال البيانـات        

 .الديموغرافية
تحديد أهم الاتجاهات المحددة للمتسوقين في اختيار        -2
 .كز التجاريةاالمر

تحديد الاختلافات الاتجاهية في المراكز التجاريـة        -3
،المتنزهين،و حايت من المتـسوقين الـس     بين ثلاث مجموعا  

 ).المحليين/المقيمين( المتسوقين الآخرين 
 و العوامـل لهـا      تو نتج عن هذه الدراسة أن الاتجاها      

  .نفس الأهمية بالنسبة للسياح و المتنزهين و المقيمين
  : بعنوانLeHew, Burgess & Wesly) 2002(دراسة . 2

 “Expanding the Loyalty Concept to Include Preference 

for a Shopping Mall” حيث هدفت الدراسة إلى التحقيق في 
وقد قاموا بعمل . العوامل المؤدية لولاء الزبائن للمولات

برنامج للمتسوقين هدفه تحديد ما إذا كان هنالك وجود ولاء 
جماعي للمولات، وإذا صح هذا فسيتم تقييم هيكلية المول 

. لاتجاهات المؤثرة على الولاءلتوفير مفهوم أفضل لهذه ا
  :وقد أشارت نتائج هذه الدراسة الى

تقسيم نسبة فئات الزبائن للمنتجات المشتراة إلى  )1
الزبائن الموالين للمول، والزبائن غير : نوعين من الزبائن

 .الموالين للمول
إن مفهوم السعر وجودة المنتجات يختلف بين الزبائن  )2

 حيث أن الموالين يهتمون الموالين وغير الموالين للمول،
وغير الموالين بنسبة % ) 60.7(بالأسعار المنافسة بنسبة 

                                ً          ً     ، واتجاه الجودة مقابل السعر أيضا  يشكل فرقا  بين %)39.3(
المجموعتين بحيث أن غير الموالين أكثر استجابة بنسبة 

، كما أشاروا إلى فهم محايد بخصوص مستوى الجودة %)66.7(
 ).%33.3(ابة الموالين التي كانت نسبتهم مقابل السعر من استج

                                      ً        وجود برامج للجوائز والهدايا متعلق أيضا  بمستوى  )3
من % ) 58.1(الولاء للمولات بحيث أشارت النتائج إلى أن 

الموالين للمول يرون أن وجود برامج للجوائز والهدايا مهم 
في المول نسبة إلى غير الموالين التي وصلت إلى 

)41.9.(% 
                                    ً ة والقيمة الشكلية للمول استعملت أيضا  أن البيئ )4

لقياس مستوى التأثير على ولاء المتسوقين للمول، بحيث 

كان للقيمة الشكلية الأثر الأكبر والايجابي على ولاء 
 .المتسوقين، بينما لم تؤثر البيئة على ولائهم للمول

هذه الدراسة تشير بوضوح إلى أن البيئة، السعر والجودة 
ة تعتبر من العوامل المؤثرة على اختيار للخدمات المقدم

  . الفرد للمول
  :بعنوان LeHew & Fairhurst) 2000(دراسة . 3

”US Shopping Mall Attributes: An Exploratory 

Investigation of Their Relationship to Retail 

”Productivity بحثت هذه الدراسة في العلاقة بين 
نتاجية، من خلال توزيع عدة الخصائص لاختيار المول والإ

استبانات لعينة عشوائية من مديري التسويق في المراكز 
التجارية، وحللت إحصائيا لتعريف الخصائص التي لها 

  .علاقة بشكل مميز بالإنتاجية
واشارت النتائج الى أن الخصائص الناجحة للمولات لا 
يمكن ان تتزامن مع أداء منخفض للمولات، وأن تنوع 

يجيات السوق الممكن تطبيقها غير مرتبط بالإنتاجية استرات
  . العالية
وهــي  Overstreet and Clodfelter) 1995(دراســة . 4

  :بعنوان
(Safety and Security Concerns of Shopping Centers 

Customers and The Effect of These Concerns on 

Shopping Behavior).  

والأمان لدى المستهلك وأثره    اهتمت الدراسة بمفهوم الأمن     
على سلوكه التسوقي داخل المول حيث ضمت الدراسة جميـع          
أحجام المراكز التجارية وكلها مرخصة وتتراوح حجمها بـين         

وأظهرت نتائج البحـث     . قدم مربع  1.900.000 و   400,000
أن الدراسة لم تدعم فرضية أن الاهتمام بالأمن ممكن أن يكون           

كمـا  . ا تقارن مع المتسوقين من الرجال     أعلى عند الأنثى عندم   
أظهرت النتائج أن هناك مطلباًَ لزيادة الأمان خارج المراكـز          

  . لتحسين شعور المتسوقين بالأمان أثناء التسوق
 : وهي بعنوان Soyeon and Eastlick )1988(دراسة . 5

The Hierarchical Influence of Personal Values on Mall 

Shopping Attitude and Behavior). 

اهتمت هـذه الدراسـة بالعوامـل الشخـصية كـالقيم           
والاتجاهات وتأثيرها على اتجاه سلوك المستهلك الـشرائي        
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داخل المول، وأظهرت النتائج أن القيم الشخصية لها تـأثير          
  . غير مباشر على اتجاه وسلوك التسوق

  : بعنوان ) ,2006Anselmsson(دراسة . 6
(Sources of Customer Satisfaction With Shopping Mall: 

A Comparative Study of Different Customer Segments)  
ناقشت هذه الدراسة ثمانية عوامل كامنة متفاوتة مهمـة         

الاختيار،الجو،الراحة،مندوبي "في تحقيق رضا الزبائن وهي      
المبيعات، المـستجدات التـسويقية، الموقـع، النـشاطات         

، وعلاوة على ذلـك ناقـشت       "سة المتاجرة   الترويجية، وسيا 
الدراسة مصادر الارتياح التي تختلف حسب الجنس والعمر،        
كما ناقشت تحديد احتياجات ورغبات الزبـائن المـستهدفين         
وتحقيق الرضا المرغوب بفعالية وكفاءة أكثر من المنافسين        

  . وأنة بتحقيق العوامل السابقة يتم تحقيق الرضا
الدراسة هو تطوير مفهوم الرضـا      كان الهدف من هذه     

للزبائن في المراكز التجارية والذي يكون مبنياً على أبعـاد          
. محددة لرضا الزبائن في بيئة المجمعات التجارية المغلقـة        

كما أنها كانت تهدف إلى البحث عن العوامل المهمـة فـي            
تحقيق رضا الزبائن في المراكز التجارية، وتحقيق الهـدف         

الزيارات المتعددة للمراكز التجارية والقيـام      التابع من خلال    
بالمقارنة بين مصادر إرضاء الزبائن والتردد في الزيارات         

  .للمركز التجاري على أساس الجنس والعمر
 ,Dennis, Murphy, Marsland ) 2002( دراسة . 7

Cocket and Patelبعنوان  :Measuring Image: Shopping 

Centre Case Studies 
هذه الدراسة أهمية الوصف أو الصورة الذهنيـة        ناقشت  

التي يكونها الزبون عن المركز التجاري مـن خـلال مـا            
وقـد  . يحتويه هذا المركز من منتجات وبضائع ذات جـودة        

اعتبرت هذه الدراسة إن الصورة التي يكونها الزبائن عـن          
المراكز التجارية هي الوسيلة الأكثر شيوعا لمعرفة درجـة         

هـذه  ، كما تناولـت     عن المنتجات المعروضة  رضا الزبائن   
الدراسة في هذا المجال التحقـق مـن نوعيـة المنتجـات            
الموجودة والتي تحتويها المراكز التجارية، وذلـك بهـدف         
إظهار الاختلاف بين المراكز التجارية من حيـث تعاملهـا          

  .  والمعروضة بداخلهاةبأنواع المنتجات المتداول
  :  بعنوانLeo and Philppe  )2002( دراسة . 8

Retail Centers: Location and Consumer’s Satisfaction 

ناقشت هذه الدراسة القرار الشرائي للزبائن الذي يعتمـد         
على مكان المركز التجاري وعلى أساس المسافة المقطوعة        
بالذهاب إلى المركز التجاري، كما أشارت هذه الدراسـة إن          

لأكبر في درجة إقناع الزبـائن      لعامل الوقت الأهمية والأثر ا    
 هذه الدراسة إلى جانـب عامـل        تناولت.لتقييم جودة الخدمة  

الموقع الممارسات التسعيرية لكل مركز تجاري، التـي قـد          
تحقق الارتياح والرضا أو عدمه بالنسبة للتعامل مع المركز         
التجاري المحـدد ومناقـشة عامـل الوصـول والارتيـاح           

ر تأثيرا في عملية اختيار المركـز       باعتبارهما العاملين الأكث  
  التجاري بالنسبة للزبائن

اقترحت هذه الورقة أسلوبا لتسوق الزبائن في المراكـز         
التجارية وتقييم المراكز التجارية على أساس أماكنها وكذلك        

الدراسة الأمور   اختيار الموقع المناسب والملائم كما اقترحت     
  .التي تساهم في تحقيق الرضا

                                         ا سبق يمكن تلخيص أهم المتغيرات المحـددة              بناء على م  
                                                             لاختيار المجمع التجاري والأبعاد المختلفة لكل متغير وذلك        

    ). 2 (                       كما يظهر في الجدول رقم 
  

  
  أهم المتغيرات المحددة لاختيار المجمع التجاري): 2(الجدول رقم 

 الأبعاد المتغير

 بيئة المجمع التجاري

  النظافة العامة في المول
 الكافية في المولالإضاءة 

  التهوية الجيدة داخل المجمع
  الأمان والحماية داخل المول وفي مواقف السيارات

  مناسبةتوفر درجات حرارة 
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 الأبعاد المتغير
 التصميم الخارجي والداخلي للمولجاذبية الديكورات و

  والموقع سهولة التسوق– الملاءمة

  حرية الحركة والتنقل داخل المولوتوفر المساحة اللازمة 
  نظيفة وآمنة - كافيةاكن اصطفافأمتوفر 

  . الطعاملتناول توفر ساحات 
  توفر مكاتب استعلامات وخدمة الزبائن

  توفر حمامات نظيفة ومريحة
  توفر لافتات إرشادية واضحة وبأكثر من لغة

  البنوك والصراف الآلي خدمة توفر
  مراعاة التسهيلات اللازمة لذوي الاحتياجات الخاصة

  لتسوق أو للأطفال سواء ل جرتوفر عربات
  لموللطوابق ومحلات اتوفر خريطة 

 سهولة الوصول إلى المول

 ) المول وزوارهوموظف(العامل البشري 

  بسرعة من قبل موظفي المول خدمات ال قديمت
   كفاءة عاليةيتوفر موظفين ذو
   بالمكان والمنتجاتعالية معرفة يتوفر موظفين ذو

  ع الزوار توفر موظفين يمتازون بحسن المعاملة م
  ودية الناس أو زوار المول

  لهمنظافة الموظفين والهيئة العامة

  البضائع المعروضة في المول–المنتج 

  التجديد والتطوير على المنتجات في المول 
  التنوع في البضائع والمنتجات داخل المول
  توفر منتجات ذات جودة عالية في المول
 سهولة حمل ونقل المنتجات داخل المول

 سعر المنتجات والخدمات المقدمة في –السعر 
 قتصادي العامل الإ–المول 

  ووجود المساوماتنتجات عروض على الم توفر 
  ضرائب مخفضة على المبيعاتوجود 

   في المولوجود أسعار منافسة
 في المول تبرر سعرها) المنافع ( قيمة السلعة 

 الترويج
 

   بالوسائل المختلفةالترويج
  للبضائعتسويق فريد 

  وجود محلات تجزئة معروفة ومشهورة
  وجود مطاعم معروفة ومشهورة

 وجود برامج للهدايا والجوائز

 الجو العائلي والتسلية

  وجود نشاطات عائلية في المول
  الترفيه والتسلية والمرح وسائل  الموليوفر
  سينما لعرض الأفلامتوفر 

 توفر ملاعب وأماكن تسلية للأطفال



�
f\�1אh`�א*��%y،��א��������fh*2009، 1العدد ، 5المجلّد א  

- 55  -  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  نموذج الدراسة): 1(الشكل رقم 

  
  منهجية الدراسة

 مجتمع الدراسة -1
تكون مجتمع الدراسة من جميع الأفراد الذين يذهبون إلى         

وبما أنـه مـن     . في الأردن ) المولات(المجمعات التجارية   
الصعب الحصول على أرقام حقيقية ودقيقة عن عدد الأفراد         

مجمعات، اجتهد الباحث وحـسب     الذين يزورون مثل هذه ال    
مكة مول، سـيتي    ( تقديره الشخصي باختيار ثلاثة مجمعات      

لتوزيع الاستبانات على عينة ملائمـة      ) مول والمختار مول  
ويمكن تبرير ذلك علـى النحـو   . ممن يدخلون هذه المولات  

  :التالي

 اختيار المجمع التجاري

الملائمة وسهولة 

 الموقع والتسوق

 الترويج

 المنتجات

) العامل البشري(

موظفو المول وزواره

 الجو العائلي والتسلية

 بيئة المجمع التجاري

 السعر
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أن هذه المجمعات التجارية يرتادها عدد كبير مـن           - أ 
  .الأفراد

 يتوفر للفرد فيها عدة خيارات أو       أن هذه المجمعات    -ب 
 .بدائل للاستفادة منها

أن هذه المجمعات هي الأيسر للباحث من ناحيـة           -ج 
الوصول إليها والحصول على الفرصة لتوزيع الاسـتبانات        

 .على زوارها
أخيرا يمكن القول أن هذه المجمعات يذهب اليهـا           - د 

فئات مختلفة من الأفراد من حيث الخصائص الديموغرافيـة         
شخصية بحيث يمكن إعتبارهم يمثلـون معظـم شـرائح          وال

 .المجتمع الأردني

 عينة الدراسة -2
 فـرد   600تكونت عينة الدراسة من عينة ملائمة مـن         

تـم  . زاروا المجمعات التجارية خلال فترة جمع البيانـات       
 أنهم يمثلون مجتمع المستهلكين الأردنيين نظـرا        الافتراض

ف المناطق الجغرافيـة    لوجود أعداد كبيرة منهم يمثلون مختل     
 لعـدم   50 الغي منهـا     استبانة 550 استردادتم  . في الأردن 

استيفائها لمتطلبات الدراسة، وبذلك كان عدد الاستبانات التي        
وهو عدد يمكن    % 72 استبانه بنسبة    500أخضعت للتحليل   

 لاسـتخدام  أنه يمثل مجتمع الدراسة وأنه كـاف         الافتراض
والجدول رقم  . ة لهذه الدراسة  الأساليب الأحصائية الضروري  

  .يوضح خصائص عينة الدراسة) 3(
  

  توزيع أفراد العينة حسب المتغيرات الديموغرافية): 3(الجدول رقم 

 %النسبة  العدد الفئة المتغير

 الجنس %45,4 227 ذكر
 %54,6  273 أنثى 

  %16,2 81 20أقل من 
20-30 167  33,4% 
31-40 107  21,4% 

  العمر

41-50 97  19,4% 
  %9,6  48  فأكثر51 

 %18,8 94 ثانوية عامة فما دون
 المستوى التعليمي %22,6 113 دبلوم

 %42,6 213 بكالوريوس
 %16 80 دراسات عليا 

  %32,2  161  أعزب
 الحالة الاجتماعية %57  285  متزوج
  %10,8  54  مطلق

 %25,6 128  300أقل من  
300-600  135 27% 
601-800  63 12,6% 
801-1000  92 18,4% 

 الدخل الشهري

 %16,4 82  1000أكثر من 
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استخدم الباحـث نـوعين مـن       :  أداة جمع البيانات   -3
  : البيانات هما

تم جمع البيانات اللازمة عن طريق      :  البيانات الأولية  -1
 ستبانةتكونت الا .  صممت لأغراض الدراسة الحالية    استبانة

ول خصص لجمـع البيانـات عـن        الأ: من جزأين رئيسيين  
وقـد  . المـول / العوامل المحددة لاختيار المجمع التجاري      

بيئة المجمع التجاري، الملاءمـة     : اشتملت هذه العوامل على   
وسهولة التسوق والموقع، العامل البـشري، ثـم العوامـل          

المنتج، السعر، التـرويج    : المرتبطة بالمزيج التسويقي وهي   
لعامـل المتعلـق بـالجو العـائلي        والتوزيع بالإضافة إلى ا   

 فقرة وبمقياس ليكـرت     40والتسلية، وقد تضمن هذا الجزء      
والطـرف  ) 5(من خمس درجات يتراوح بين أوافق بـشدة         

  ).1(الآخر لا أوافق بشدة 
: أما الجزء الثاني فقد تناول خـصائص أفـراد العينـة          

كالجنس، المستوى التعليمي، الحالـة الاجتماعيـة، الـدخل         
  .هدف الزيارة للمول، ومدة البقاء فيهالشهري، 

وذلك من خلال الرجوع للدراسات     :  البيانات الثانوية  -2
  . والأبحاث السابقة المتعلقة بموضوع الدراسة

أما بالنسبة لأوقات جمع البيانات فلم يحصر الباحث ذلك         
بوقت معين، بل تعمد أن تكون عملية توزيع الاستبانات على          

ار الأسبوع ولمـدة ثلاثـة أسـابيع        فترات مختلفة وعلى مد   
  .متتالية
   الأساليب الإحصائية المستخدمة-4

من أجل تحقيق أهداف الدراسة الحالية تم استخدام عـدة          
  :أساليب إحصائية وذلك على النحو التالي

ــاملي  .1 ــل الع ــد ) Factor Analysis(التحلي لتحدي
الخصائص المختلفة للمجمعات التجارية والتي تـؤثر علـى         

 .ختيار الأفراد لهاقرار ا
) Multiple Regression( المتعـدد  الانحدارتحليل  .2

لتحديد العوامل الأكثر تأثيرا في تفسير التباين في المتغيـر          
 ).اختيار المجمعات التجارية ( التابع 
الإحصاء الوصفي لاحتساب التكـرارات وبعـض        .3

 .من أجل وصف خصائص عينة الدراسة النسب المئوية
  تهاصدق الأداة وثبا

يقصد بصدق الأداة هو درجة قدرة الاستمارة على قياس         

المتغيرات التي صممت لقياسها، وعلى هـذا الأسـاس تـم           
عرض الاستمارة على عدد من الأشخاص المختصين فـي         
الدراسات التسويقية لمراجعة المتغيرات كافة، هذا بالإضافة       

  . إلى استعراض بعض الدراسات ذات العلاقة للاستفادة منها
أما ثبات الأداة فتعني مدى الحصول على نفس النتـائج          
في حالة تكرار الدراسة في ظروف مشابهة وباستخدام الأداة         

وفي هذه الدراسة تم استخدام مقياس كرونبـاخ ألفـا          . نفسها
لتحديد درجة ثبات الأداة حيث يعد هذا المقياس جيدا وملائما          

 ,.Anderson et al( % 60إذا زادت قيمة كرونباخ ألفا عن 

تم قياس معامل الثبات    . وبالتالي فإنها تكون مقبولة    ، )1990
لكل متغير من المتغيرات السبعة الموجـودة فـي النمـوذج          
 المقترح باستخدام كرونباخ ألفا، وكما يظهر في الجدول رقم        

،  )0,89 – 0,81(يلاحظ أن معامل الثبات يتراوح بين       ) 4(
  .0.93بعاد وكان معامل الثبات الكلي لكل الأ

وكما يظهر يمكن القول أن تلك النتائج تعكـس درجـة           
عالية من الاتساق الداخلي بين أبعاد المتغيرات السبعة وقيمة         

  .مرتفعة لكرونباخ ألفا
  

  ستبانةقيم كرونباخ ألفا لمتغيرات الا): 4(الجدول رقم 
عدد  المتغير

 الأبعاد
معامل الثبات 

% 
 84 6 بيئة المجمع التجاري

 ســهولة -ءمــةالملا
 التسوق والموقع

11 81 

موظفو (العامل البشري   
 ) المول وزواره 

6 87 

 89 4 المنتجات
 82 4 السعر

 87 5 الترويج 
 89 4 الجو العائلي والتسلية

  500=  حجم العينة 
  %93) = كرونباخ ألفا( معامل الثبات الكلي 
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  نتائج الدراسة
  ي ومدة البقاء فيهالهدف من زيارة المجمع التجار: أولا

 

  الهدف من زيارة المجمع التجاري): 5(الجدول رقم 
هدف زيارة المركز 

المول/ التجاري   
 التكرار

النسبة 
 المئوية

%24.8 124  لشراء المواد التموينية  
للشراء من المحلات 
التجارية الأخرى في 

  المول
116 23.2%  

تغيير جو المنزل 
 والاختلاط بالناس

110 22%  

.%30 125  ح والتسليةللمر  
%100 500  المجموع  

 
  مدة بقاء الزوار في المجمعات التجارية): 6(الجدول رقم 

مدة البقاء في المجمع 
 التجاري

 النسبة المئوية التكرار

%15.4 77   ساعة1أقل من   
 إلى أقل من 1من 

  ساعتين
179 35.8%  

%21.8 109 3من ساعتين إلى   

  ساعات
%27 135   ساعات3أكثر من   
%100 500  المجموع  

  
أن المرح والتسلية واستخدام  ) 6, 5(نلاحظ من جدولي 

مرافق الترفيه المختلفة من سينما وألعاب ومطاعم يأتي في 
المرتبة الأولى من حيث الأسباب التي تدفع لزيارة 
المجمعات التجارية، يليها كل من شراء المواد التموينية و 

أخيرا تغيير جو المنزل شراء المستلزمات الأخرى، و
  .والاختلاط بالناس

أما عن فترة البقاء في هذه المجمعات فكانت أطولها من          
ساعة إلي اثنتين ثم لفترة أطول من ثلاث ساعات، بينما أقلها           

  .كنت لفترة أقل من ساعة واحدة
  نتائج التحليل العاملي: ثانيا

 Principal Axis( أشـارت نتـائج التحليـل العـاملي     

Factoring (        للأبعاد المختلفة التي يمكن أن تؤثر على اختيار
الأفراد للمجمع التجاري ومـن خـلال اسـتخدام أسـلوب           

)Varimax with Kaiser Normalization (   وبمعامل تحميـل
)Factor Loading ( 40 % أو أكثر إلى وجود سبعة متغيرات

ويمكـن  . من التباين الكلـي   %) 75,6(فسرت ما مجموعه    
ه المتغيرات على النحو التالي كما فـي جـدول          تلخيص هذ 

)7:(

  
 نتائج التحليل العاملي): 7(رقم الجدول 

 
1العامل  2العامل   3العامل   4العامل   5العامل   6العامل    

العامل 
7 

وجود نشاطات عائلية في 
. المول  

85,        

توفر المرح والترفيه 
.والتسلية في المول  

83,        

. الأفلامتوفر سينما لعرض  81,        
وجود مطاعم معروفة 

 ومشهورة
73,        
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1العامل  2العامل   3العامل   4العامل   5العامل   6العامل    

العامل 
7 

وجود برامج للجوائز 
.والهدايا  

70,        

توفر خدمة البنوك 
.والصراف الآلي  

63,        

توفر مطاعم لتقديم الوجبات 
.الغذائية  

60,        

توفر ملاعب وأماكن تسلية 
.للأطفال  

52,        

التنوع في البضائع 
جات داخل والمنت
التنوع في (.المول

  )المحلات

 84,       

التجديد والتطوير على 
.المنتجات في المول  

 82,       

توفر عروض على 
المنتجات ووجود 
.المساومات المراد  

 73,       

وجود محلات تجزئة 
.معروفة ومشهورة  

 73,       

وجود أسماء وعلامات 
تجارية معروفة ومشهورة 

.للبضائع  
 72,       

ماركة توفر منتجات ذات 
.مشهورة في المول  

 65,       

 ة اللازمتمراعاة التسهيلا
.لذوي الاحتياجات الخاصة  

  78,      

توفر عربات جر سواء 
.للتسوق أو للأطفال  

  75,      

توفر خريطة لطوابق 
.ومحلات المول  

  74,      

توفر لافتات إرشادية 
.واضحة وبأكثر من لغة  

  70,      
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1العامل  2العامل   3العامل   4العامل   5العامل   6العامل    

العامل 
7 

,67   سهولة الوصول الى المول      
توفر حمامات مريحة 

.ونظيفة  
  56,      

توفر مكتب استعلامات 
.وخدمة الزبائن  

  51,      

توفر موظفين ذوي كفاءة 
.عالية  

   84,     

بسرعة من خدمات ال قديمت
 قبل موظفي المول 

   72,     

.ودية الناس أزوار المول      68,     
ن ذوي معرفة توفر موظفي

.عالية بالمكان والمنتجات  
   67,     

نظافة الموظفين والهيئة 
.العامة لهم  

   60,     

توفر موظفين يمتازون 
 بحسن المعاملة مع الزوار

   54,     

توفر درجات الحرارة 
.المناسبة في المول  

    80,    

.في المول الإضاءة الكافية      70,    
.ولالنظافة العامة في الم      69,    
الأمان والحماية داخل 

المول وفي مواقف 
.السيارات  

    65,    

جاذبية الديكورات 
والتصميم الداخلي 

. للمولوالخارجي  
     65,   

توفر ساحات لتناول 
.الطعام  

     64,   

 ةتوفر المساحة اللازم
 وحرية التنقل والحركة

     62,   

توفر أماكن اصطفاف 
آمنةكافية، نظيفة و  

     58,   
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1العامل  2العامل   3العامل   4العامل   5العامل   6العامل    

العامل 
7 

.تسويق فريد للبضائع        66,  
.الترويج بالوسائل المختلفة        58,  
وجود أسعار منافسة في 

.المول  
      57,  

مساواة سعر المنتجات 
. بقيمتها  

      52,  

وجود ضرائب مخفضة 
.على المبيعات  

      47,  

  
   المتغيرات السبعة حسب دلالات أبعادهاالتسميات المقترحة لكل متغير من ): 8( الجدول رقم 

 الأبعاد %نسبة التفسير  المتغير

توفر -الجو العائلي 
وسائل الراحة 

 والترفيه
31.173 

  .وجود نشاطات عائلية في ألمول
  توفر وسائل الترفيه والتسلية والمرح في المول

  .توفر سينما لعرض الأفلام
  .وجود مطاعم معروفة ومشهورة

  مات تجارية معروفة ومشهورة للبضائعوجود أسماء وعلا
  .وجود برامج للجوائز والهدايا

   لذوي الاحتياجات الخاصةة اللازمتمراعاة التسهيلا
  .توفر ملاعب وأماكن تسلية للأطفال
 توفر لافتات إرشادية    توفر خدمة البنوك والصراف الآلي    

  .واضحة وبأكثر من لغة
  .توفر حمامات مريحة ونظيفة.

  .تعلامات وخدمة الزبائنتوفر مكتب اس
  

توفر تشكيلة واسعة 
من المنتجات 

 والمحلات
41.889 

التنوع في البضائع والمنتجات داخل المول والتنـوع فـي          
  .المحلات

  وجود محلات تجزئة معروفة ومشهورة
  .التجديد والتطوير على المنتجات في المول

  .توفر منتجات ذات ماركة مشهورة في المول
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 الأبعاد %نسبة التفسير  المتغير

ة الملاءمة وسهول
 الوصول 

51.116 

  توفر أماكن اصطفاف كافية ونظيفة
  سهولة الوصول الى المول 

  .توفر عربات جر سواء للتسوق أو للأطفال
  .توفر خريطة لطوابق ومحلات المول

  

وجود عدد كافي من 
 الموظفين المؤهلين 

59.594 

  .توفر موظفين ذوي كفاءة عالية
  .توفر خدمات سريعة من قبل موظفي المول

  ر موظفين ذوي معرفة عالية بالمكان والمنتجاتتوف
  .نظافة الموظفين والهيئة العامة لهم

  .توفر موظفين يمتازون بحسن المعاملة مع الزوار

البيئة المناسبة 
الإضاءة،التكييف، (

 )التهوية والأمان
63.825 

  .توفر درجات الحرارة المناسبة في المول 
  التهوية الجيدة داخل المجمع

  .في المول الكافيةالإضاءة 
  .النظافة العامة في المول

  الأمان والحماية داخل المول
  الأمان والحماية في مواقف السيارات

التصميم الجيد وتوفر 
 المساحات الكافية 

68.823 

  . للمولجاذبية الديكورات والتصميم الداخلي والخارجي
  .توفر ساحات لتناول الطعام

  . وآمنةتوفر أماكن اصطفاف كافية، نظيفة
  . وحرية التنقل والحركةةتوفر المساحة اللازم

 74.813 الترويج والتسعير

  تسويق فريد للبضائع
  الترويج بالوسائل المختلفة

  .وجود أسعار منافسة في المول
  .مساواة سعر المنتجات بقيمتها

  .وجود ضرائب مخفضة على المبيعات
  توفر عروض على المنتجات ووجود سلع حديثة وجديدة

بتلـك   ) 8,7( إن مقارنة هذه المتغيرات فـي جـدولي         
تشير إلى أن التحليل العـاملي       ) 2(المقترحة كما في جدول     

ومن خلال إجابات أفراد العينة قد أفرز متغيرات جديدة من          
خلال دمج أبعاد بعض المتغيرات المقترحة وإعادة توزيعها        

  .بين المتغيرات
إلـى أن المتغيـرات   فقد أشارت نتائج التحليل العـاملي      

الجديدة تشبه إلى حد كبير تلك المفترضة باستثناء بسيط وهو          
دمج متغيري الترويج والتسعير معا وإضافة متغيـر جديـد          
يمكن تسميته التصميم الجيد، وتوفر المساحات الكافية ممـا         
يدل على أن هذه المتغيرات يمكن اعتبارها والى حد كبيـر           

ؤثرة علـى اختيـار الأفـراد       قادرة على تحديد العوامل الم    
  . للمجمع التجاري
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  اختبار الفرضيات
 المتعـدد   الانحـدار كي يكون بالإمكان استخدام تحليـل       

والتحليل العاملي، كان لا بد من إجراء بعض الاختبـارات          
التأكد من عدم وجود ارتبـاط عـال بـين           الإحصائية مثل 

) 9(وكما يظهر فـي جـدول       . المتغيرات المستقلة للدراسة  
) Tolerance(شارت قيم كل من اختبار التباين المسموح به         أ

- Variance Inflation Factor(و اختبار معامل تضخم التباين 

VIF-(      ـإلى أن قيم  لجميـع المتغيـرات    ) Tolerance (الـ
 Variance( و أن قـيم أل  0,1المستقلة كانت أكبـر مـن   

Inflation Factor -VIF-(  قل مـن  للمتغيرات المستقلة كان أ
 أنه ليس هناك مشكلة حقيقيـة       الافتراض وبالتالي يمكن    10

 بـين    )Multicollinearity( تتعلق بوجـود ارتبـاط عـال        
 ,.Hair et al., 1988; Kleinbaum et al. (المتغيرات المستقلة

1988 (  
  

 Tolerance and Variance Inflation): 9(الجدول رقم 

Factor- VIF 

وح به التباين المس  المتغيرات
Tolerance  

معامل تضخم 
  VIFالتباين 

توفر وسائل 
  2.204  0.396  الراحة والترفيه

توفر تشكيلة 
واسعة من 

  المنتجات
0.570  1.755  

الملاءمة وسهولة 
  1.535  0.580  الوصول

وجود عدد كافي 
من الموظفين 

  المؤهلين
0.366  2.303  

البيئة المناسبة 
إضاءة، تهوية، (

  )أمان
0.330  2411  

التصميم الجيد 
وتوفر المساحات 
  الكافية والمواقف

0.440  3.078  

  3.204  0.425  الترويج والتسعير

أما صلاحية النموذج للاختبار فقد تم اختبارها من خلال         
 حيث كانت قيمة    10 المتعدد وكما في جدول      الانحدارتحليل  

 )F= 65.83 (   و عند مستوى دلالـة )وأن قيمـة   )0.000 ،
ما يعني أن صلاحية النموذج في تفسير التباين        م)  Rمربع  (

في المتغير التابع كانت عالية، وانه يمكـن إجـراء تحليـل            
 .  المتعدد على بيانات الدراسةالانحدار

  
 الانحدارصلاحية النموذج لتحليل ): 10( الجدول رقم 

  المتعدد

قيمة   النموذج
R  

مربع 
R  

 Rمربع 
  .F  Sig  المعدلة

1  0.86  0.74  0.73  65.83  0.000  
 

للتحقق ) Skewness(وأخيرا تم احتساب معدل الانحراف      
وقد . فيما إذا كانت البيانات تستوفي شروط التوزيع الطبيعي       

الى أن قيم معـدل الانحـراف       ) 11جدول  ( أشارت النتائج   
)Skewness (ــين ــراوح بـ ــرات تتـ ــع المتغيـ   لجميـ
 )-0.38 to -0.91 ( طبيعيا ما يعني أن البيانات الحالية تتمثل

   ) Hair et al. ,1988. ( على منحنى التوزيع الطبيعي
  

  معاملات الانحراف ): 11(الجدول رقم 
 )Skewness Coefficient(  

معامل الانحراف   المتغير
)Skewness(  

توفر وسائل الراحة 
  0.38-  والترفيه

توفر تشكيلة واسعة من 
  0.46-  المنتجات

الملاءمة وسهولة 
  0.271-  الوصول

جود عدد كافي من و
  0.71-  الموظفين المؤهلين

إضاءة، (البيئة المناسبة 
  0.91-  )تهوية، أمان

التصميم الجيد وتوفر 
المساحات الكافية 

  والمواقف
-0.67  

  0.66-  الترويج والتسعير
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 المتعدد لتحديد قـدرة     الانحدارأخيرا، تم استخدام تحليل     
ملي فـي تفـسير     المتغيرات السبعة التي افرزها التحليل العا     

) اختيار الأفراد للمجمع التجـاري ( التباين في المتغير التابع    
  ).12جدول (

إلى أن خمسة متغيرات فقط     ) 12جدول  (أشارت النتائج   
من السبع متغيرات كان لها تأثير ذو دلالة إحـصائية ممـا            
يشير إلى أنها الأكثر تأثيرا فـي اختيـار الفـرد للمجمـع             

المتغيرات على النحو التالي حسب     وقد كانت هذه    . التجاري
  ):13جدول (قدرتها على تفسير التباين في المتغير التابع 

توفر وسائل الراحة والترفيـه، تـشكيلة واسـعة مـن           
المنتجات في المحلات، التصميم الجيد وتـوفر المـساحات         

الإضـاءة،  (الكافية والمواقف، البيئة المناسبة داخل المحـل      
، وأخيرا الملاءمة وسـهولة     )الأمانالتكييف، تهوية مناسبة و   

  .الوصول
مـن  % 74هذه المتغيرات الخمسة فسرت ما مجموعـه        

التباين في المتغير التابع مما يشير إلى أن هناك متغيـرات           
يجب إضافتها لزيادة قدرة المتغيرات     ) وأبعاد أخرى (أخرى  

  .المستقلة التفسيرية للتباين في المتغير التابع
  

تأثير العوامل المستقلة على ): 12( الجدول رقم 
  المتغير التابع

 beta Sig. t المتغير المستقل
توفر وسائل الراحة 

,365  )الجو العائلي (والترفيه   0,000 

توفر تشكيلة واسعة من 
,342 المنتجات والمحلات  0,000 

الملاءمة وسهولة 
,0345 الوصول  0,032 

وجود عدد كافي من 
,047 الموظفين المؤهلين  0,216 

إضاءة، (البيئة المناسبة 
)تهوية، تكييف، أمان  035,  0,0350 

التصميم الجيد وتوفر 
,164 المساحات الكافية   0,000 

,010- الترويج والتسعير  0,789 
 

ثرة على اختيار العوامل المؤ): 13(جدول رقم ال
  المجمع التجاري 

  ) المتعددالانحدارالعوامل التي دخلت تحليل (

بيتا  المرحلة لمستقلةالمتغيرات ا
Beta 

 .Sigالدلالة 
t 

توفر وسائل الراحـة    
ــه والت ــو (رفي الج

  )العائلي 
1 0.38 0,000 

توفر تشكيلة واسـعة    
مـــن المنتجـــات 

 والمحلات
2 0,36 0,000 

التصميم الجيد وتوفر   
ــة  المــساحات الكافي

 والمواقف
3 0,32 0,000 

البيئــة المناســبة  
ــف، ( ــاءة، تكيي إض

  )تهوية، أمان 
4 0,29 0,000 

الملاءمــة وســهولة 
 0,000 0.18 5  الوصول

  
  المزيج التسويقي للمجمعات التجارية الكبرى

  :من خلال استعراض نتائج الدراسة يمكن القول
أن جميع عناصر المزيج التسويقي الأربعة التقليدية        .1

 ممثلة في المتغيرات التي أفرزها التحليل العاملي
ويقي للمجمعـات   يمكن القـول أن المـزيج التـس        .2

التجارية الكبرى يمكن أن يحتوي بالإضافة إلـى العناصـر          
التقليدية الأربعة على عناصر من المزيج الخدمي كعنـصر         

والتصميم الجيد  : توفر وسائل الراحة والترفيه   (البيئة المادية   
وجود عدد كافي مـن     (، وعنصر الأفراد    )وتوفر المساحات 

 )الموظفين المؤهلين
ر عناصر الراحـة والترفيـه و       توف(أن عنصري    .3

توفر تشكيلة واسعة من المنتجات والمحلات همـا الأكثـر          
أهمية في تفسير التباين في المتغير التابع، حيث دخلا ضمن          

 المتعدد، تلاهما كـل     الانحدارالمتغيرات التي أفرزها تحليل     
من التنظيم الجيد وتوفر المساحات الكافية والمواقف البيئـة         

الملاءمـة وسـهولة    (را جاء عنصر التوزيع     المناسبة وأخي 
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 ).الوصول
                                                              هذه النتائج تؤكد ما توصلت إليه العديد مـن الدراسـات           

    ) Consumer Reports, 1998  (                             السابقة مثل تقارير المستهلك 
                                                    إلى أن العديد من المراكز التجاريـة تركـز           )            والتي أشارت 

                                                              بشكل متزايد على عنصر الترفيه والاستمتاع الذي يتمتع به        
                                                        الزبائن للتعويض عن انخفاض دور التسعير كعنصر جاذب        

 Talpade and  (                                هذا بالرغم من وجود دراسات أخرى   .    لهم

Haynes, 1997  (    أشارت إلى أن إضافة العديد من المرافـق                                       
                                                                  الترفيهية لم يؤد إلى زيادة المساحات التجارية في المول أو          

         إنفاق                                                         إلى حفز العديد من المستهلكين لتمضية وقت أطول أو        
                                                  لكن هذا العنصر يبدو أكثر تأثيرا فـي جـذب            .            مبالغ أكبر 

                     الذين يأتون لتحقيق                                              العائلات التي فيها أطفال صغار، وأولئك       
   .                                    أهداف اجتماعية أكثر من أهداف تسويقية

                                                           كما أن تعدد وتنوع المحلات المتواجدة في المول يمكـن          
                                                               أن تؤدي إلى زيادة تواجد الأفراد واستمتاعهم فـي المـول           

) Wakefield and Baker 1998.(      
                                                           إن موقع المول وهو أحد أبعاد متغير الملاءمة وسـهولة          
                                                            الوصول يبدو عنصرا هاما لجذب الأفراد لزيـارة المجمـع          

                                              فهناك اهتمام متزايد من الأفـراد للحفـاظ          .      المول  /        التجاري
  /                                                              على الوقت واختيار المنافذ السهلة لاختيار المجمع التجاري       

         فــسهولة    ). Messinger and Narasimhan, 1997  (         المــول 
                         المول من مكان الـسكن       /                              الوصول وقرب المجمع التجاري   

   .                                            يعتبر هاما لتشجيع الأفراد للدخول الى مول معين
                                                        وعند استعراض أهداف الزيارة للمجمعات التجارية ومدة       

                                         الفئة الأكبر لهـدف زيـارة المراكـز                                البقاء فيها يتضح أن     
                              وبالتالي يجب علينا كمسوقين                                    التجارية هي للمرح والتسلية،     

                                                             مراعاة هذا الموضوع كون رواد المراكز التجارية يهتمـون         
                                                                بعامل المرح والتسلية، وبالتالي يجب التركيـز علـى أهـم           
                                                             عناصر المرح والتسلية والترويح عن النفس لتلقى اهتمـام         

                                        كما نلاحظ مما سبق أن الفئة الأكبـر           ).  5      جدول   (            هذه الفئة   
          سـاعة    2        إلى    1                         مراكز التجارية هي من                            لمدة البقاء لزوار ال   

                            ، وبالتالي يجـب علينـا       ) 6      جدول   (          ساعات    3                 يليها أكثر من    
                                                           كمسوقين مراعاة هذا الموضوع لأن رواد المراكز التجارية        

                      ً             المـول لمـدة طويلـة نـسبياً،          /                           يبقون في المجمع التجاري   
                                                               وبالتالي يجب توفير أهم سبل الراحة والجو الودي والأمـان          

                                                 مرافق المساندة في المراكـز التجاريـة مـن                         وتوفير كافة ال  
                                                      أماكن اصطفاف وحمامات وغيرها من المرافق الأخـرى،        

   .                           وذلك لتلقى اهتمام هذه الفئة
  

         التوصيات
   :                        توصي هذه الدراسة بما يلي

                                                       أن تزيد إدارة المراكز التجاريـة مـن اهتمامهـا            . 1
                                                                 بالعوامل المحددة لاختيار هذه المراكز التجارية لما له مـن          

                                                      ابي على تردد وكسب ولاء المتـسوقين أو الزبـائن                  أثر إيج 
                                                             وحتى السياح والزوار بمختلف جنـسياتهم لهـذه المراكـز          

  .        التجارية
                                                  ضرورة أن لا تهمل الإدارة تأثير العوامل الأخرى          . 2

                                            ً                         التي لم تبرز نتائج هذه الدراسة أن لهـا تـأثيراً ذا دلالـة              
        وجـود   :                                                        إحصائية في تفسير التباين في المتغير التابع مثـل        

  )                                                عدد كاف من الموظفين المؤهلين و الترويج والتوزيع 
                                                        أن تقوم إدارة هذه المراكز التجارية بإجراء العديد          . 3

                                                                من بحوث التسويق، لما لها من أثر ايجابي على فهم ومعرفة           
                                                       حاجات ورغبات العملاء مما يعـود علـى هـذه المراكـز       

  .                               التجارية من عوائد مادية ومعنوية
  /                         في المراكز التجاريـة                               أن تقوم الجهات المختصة       . 4

                                                           المولات بمتابعة التغيرات والمـستجدات علـى المنتجـات         
                                                              والخدمات لتستطيع مواكبتها نتيجة للمتغيرات المستمرة فـي        

  .               البيئة الخارجية
ــل    . 5 ــة عام ــز التجاري ــل إدارة المراك                                                أن لا تهم

                                                     العاملين وأثرهما على تكوين علاقة إيجابية مباشرة        /       الجمهور
                                       لمول معين فـي هـذه الدراسـة، لأن                           مع اختيار المتسوقين  

                                                             أساس تقديم الخدمات تعتمد على مقدم هـذه الخـدمات ولا           
  .                          يمكن فصل الخدمات عن مقدمها

  
                     الدراسة المستقبلية 

                                                           عالجت الدراسة الحالية قياس أثـر العوامـل المحـددة          
          ً                      المول وفقاً لوجهة نظر ضـيوف        /                          لاختيار المركز التجاري    

                 ً            جهة نظر تمثل جـزءاً مـن                                      هذه المراكز التجارية، وهي و    
                                                                 النظرة الشمولية لمفهوم عملية اختيار هذه المراكز التجارية،        

               المول تحتـاج     /                                              مما يعني أن عملية اختيار المجمع التجاري      
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                                                           إلى دراستها من زوايا ووجهات نظر أخـرى يـأتي فـي            
                                                                 مقدمتها معرفة، وثقافة، وفلسفة الإدارة والعاملين في التطبيق        

                                         لعوامل المحددة لاختيار المول التجاري،                           والتعامل مع مفهوم ا   

                                                              وبذلك تصبح الدراسة في هذا الاتجاه أحد الأركان المكملـة          
     .                     لفكرة الدراسة الحالية
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Factors Influencing Malls Selection from Jordanian 
 Customer Point of View 

 

Fahd S. Al-Khateeb 

 

ABSTRACT 
 

This study aims to investigate the most important factors that may impact customer's behavior of selection of 
malls. Moreover, this study aims to examine the elements of mall marketing mix. A self-administered 
questionnaire was developed and distributed to a convenience sample of 500 respondents. 
The findings of factor analysis revealed that five important factors affected customer's selection of malls. 
These five factors explained 74% of the variance of the dependent variable. These factors are the following: 
entertainment, diversity of products and stores, design and availability of space, inside environment (light, 
store diversity, ventilation and security), and finally, convenience and accessibility.  Results showed also that 
malls marketing mix can include, in addition to the four traditional elements (product, price, promotion and 
distribution), other elements that are related to the service marketing mix like: physical environment (e.g., 
leisure and entertainment facilities; good design, and enough space) in addition to people element (e.g., 
availability of qualified and sufficient number of employees). Finally, the study suggests some 
recommendations to improve malls attractiveness for people. 

KEYWORDS: Marketing mix, Malls, Factor analysis.  
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