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النـيـة الـشـرائية لـعـملاء ـشـركات التأمـيـن ـفـي مديـنـة رام الله
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نـات يـل البياـ ــي باســتدخام برنامــج Smart-PLS لتحـل الإحصائ
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التوصيــات: - ضــرورة دراســة الأســباب الكامنــة وراء ضعــف ثقــة العــملاء بمندوبــي 
ــود  ــدم وج ــى ع ــؤدي إل ــي ت ــباب الت ــل الأس ــة. - تحلي ــذه الثق ــز ه ــى تعزي ــل عل ــات والعم المبيع
تأثيــر إيجابــي للتعليــم وســنوات الخبــرة علــى النيــة الشــرائية، واقتــراح حلــول لتعزيــز الفهــم العــام 

يـة مـات التأمينـ لـدخل
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1. المقدمة:
ــدف  ــويق يه ــتراتيجًيًا للتس ــا إس ــوات نهًجً ــددة القن ــة متع ــويقية المتكامل ــالات التس ــد الاتص تُُع
ــة  ــة شــاملة ومتكامل ــة بطريق ــن عناصــر الاتصــالات التســويقية المختلف ــع والتنســيق بي ــى الجم إل
عبــر قنــوات متنوعــة. تبــدأ هــذه القنــوات مــن الوســائط التقليديــة وصــوًلاً إلــى الوســائط الرقميــة؛ 
َـج لتوصيــل رســالة موحــدة وشــاملة للجمهــور المســتهدف، بغــض النظــر عــن الحــدود بيــن  إذ تُُدْْم�
 )Šerić, et al., 2024; O’Connor & Moran,2024( الوســائط أو المنصــات المســتدخمة
ــة اتصــال موحــدة ومترابطــة  ــق تجرب ــى خل ــة عل ــوات الاتصــالات التســويقية المتكامل وتعمــل قن
ــة، أو وســائل  ــع الإلكتروني ــة، أو المواق ــع المتاجــر الفعلي ــون م ــوا يتفاعل للمســتهلكين، ســواء كان
التواصــل الاجتماعــي، أو تطبيقــات الهواتــف المحمولــة )Aripin, et al., 2024(. وتبــرز أهميــة 
Al-(  هــذا النهــج فــي تحســين أداء قطــاع الدخمــات بشــكل عــام وقطــاع التأميــن بشــكل خــاص
Azzam, et al., 2024( ويمكــن تعريــف الاتصــالات التســويقية المتكاملــة بأنهــا عمليــة تطويــر 
ــاع العــملاء مــن خلال توصيــل رســائل موحــدة  ــذ برامــج تســويقية متنوعــة تهــدف إلــى إقن وتنفي
ــة  ــورة ذهني ــق ص ــى خل ــا عل ــالات بقدرته ــذه الاتص ــاز ه ــقة )Putri, et al., 2024. وتمت متس
إيجابيــة لــدى العــملاء، وتعزيــز ثقتهــم بالعلامــة التجاريــة. )Al-Azzam, et al., 2024( علاوة 
علــى ذلــك، تُُســاعد الاتصــالات التســويقية المتكاملــة الشــركات علــى تحســين اســتدخام ميزانياتهــا 
التســويقية وتحقيــق نتائــج أكثــر فعاليــة )Butkouskaya, et al., 2023( ، فــضًلاً عــن تمكينهــا 
 )Rico, et al., 2024(. مــن الاســتجابة الســريعة لتغيــرات الســوق واحتياجــات المســتهلكين
ــي  ــا يُُســهم ف ــات، مم ــادة الوعــي بالمنتجــات والدخم ــذه الاتصــالات هــو زي ــدف الأساســي له اله
)Ma’ruf & Anwar, 2024; Kerr, et al., 2023( ــويقية ــركات التس ــداف الش ــق أه تحقي

يضــم الســوق الفسلــطيني عشــر شــركات تأميــن مرخصــة مــن قبــل هيئــة ســوق رأس المــال 
ا  الفسلــطيني. يُُعــد هــذا القطــاع ذا أهميــة بالغــة فــي تطويــر الاقتصــاد الفسلــطيني، إذ يــؤدي دوًرً
ًـا  ا اقتصادي� ــركات، ودوًرً ــملاء والش ــن الع ــة بي ــادة الثق ــان وزي ــر الأم ــن خلال توفي ًـا م اجتماعي�
ــة رأس  ــي )هيئ ــة لدعــم الاقتصــاد المحل ــوال اللازم ــع رؤوس الأم ــة لتجمي ــاره وســيلة فعال باعتب
ــن الفسلــطيني خلال الســنوات  ــر الســنوي، 2023(. شــهد قطــاع التأمي ــال الفسلــطيني، التقري الم
الأخيــرة تطــورات ملحوظــة، ســواء فــي حجــم المحفظــة التأمينيــة أو فــي نوعيــة الدخمــات المقدمــة 
للعــملاء. ومــع ذلــك، يواجــه هــذا القطــاع العديــد مــن التحديــات مثــل صغــر حجم الســوق، المنافســة 
الشــديدة، القوانيــن والإجــراءات التنظيميــة، وغيــاب الوعــي الكافــي بأهميــة التأميــن. ســببت جائحــة 
ــى  ــًبًلا عل ــر س ــا أث ــرة، مم ــود الأخي ــة خلال العق ــوارث العالمي ــوأ الك ــن أس ــدة م ــد-19 واح كوفي
الاقتصــاد العالمــي والمجتمعــات )عيــاش وأخــرون، 2025(. كان لهــذا الوبــاء تأثيــر كبيــر علــى 
ــدة.  ــدات جدي ــية تعقي ــة والسياس ــت الظــروف الاقتصادي ــث أضاف ــطيني، حي ــن الفسل ــاع التأمي قط
ومــن ناحيــة أخــرى أدى اســتمرار العــدوان الإســرائيلي علــى قطــاع غــزة، والإغلاق المتكــرر بيــن 
محافظــات الضفــة الغربيــة، إلــى تعطيــل النشــاط الاقتصــادي وشــل حركــة الســوق )هيئــة رأس 
ــي القطــاع مــن مشــكلات  ــك، يعان ــى ذل ــر الســنوي، 2023(. علاوة عل المــال الفسلــطيني، التقري
أخــرى، مثــل ضعــف الثقــة بيــن العــملاء وشــركات التأميــن، وعــدم متابعــة التطــورات التكنولوجية 
والاقتصاديــة فــي البيئــة التســويقية. لــذا، توصــي الدراســات بضــرورة تكييــف الحــملات الإعلانيــة 
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وتطويــر برامــج تســويقية متكاملــة لمواكبــة هــذه التحديــات )موســى وأخــرون، 2024(

1.1. إشكالية البحث: تتمحور إشكالية هذا البحث حول ثلاثة محاور رئيسية:

1. الفجــوة المعرفيــة: تُُشــير الدراســات الســابقة إلــى وجــود حاجــة ملحــة لفهــم العلاقــة بيــن 
الاتصــالات التســويقية المتكاملــة والنيــة الشــرائية مــن منظــور العوامــل الديموغرافيــة. هــذا الجانب 
لــم يتــم تناولــه بشــكل كافٍٍ، ممــا يُُبــرز ضــرورة إجــراء أبحــاث إضافيــة تُُركــز علــى الــدور الــذي 

تؤدـيـه ـهـذه العواـمـل ـفـي التأثـيـر عـلـى العلاـقـة

2. التحديات الخاصة بشركات التأمين:

يواجه قطاع التأمين الفسلطيني تحديات متزايدة، من أبرزها:

• ارتفاع أسعار الدخمات التأمينية.	

• الأوضــاع السياســية والاقتصاديــة المضطربــة فــي المنطقــة العربيــة، التــي تؤثــر بشــكل 	
كبيــر علــى بيئــة الأعمــال واســتقرار الســوق.

3. العوامــل الديموغرافيــة:  تُُعــد دراســة العوامــل الديموغرافيــة )مثــل النــوع الاجتماعــي، 
والعمــر، والتعليــم، وســنوات الخبــرة( فــي ســياق تأثيرهــا علــى العلاقــة بيــن الاتصــالات التســويقية 
المتكاملــة والنيــة الشــرائية مــن المجــالات البحثيــة المحــدودة، ممــا يُُبــرز أهميــة هــذا البحــث فــي 

ـدس ـهـذه الفـجـوة

2.1. أهداف الدراسة:

- التأكيد على أهمية الاتصالات التسويقية المتكاملة:

ــالات  ــه الاتص ــذي تؤدي ــوري ال ــدور المح ــى ال ــوء عل ــليط الض ــى تس ــة إل ــدف الدراس   ته
التــسويقية المتكامــلة ــفي تحــسين الكــفاءة التــسويقية لــشركات التأمــين

- قياس أثر الاتصالات التسويقية على النية الشرائية:

ــع  ــات، البي ــيط المبيع ــويقية )الإعلان، تنش ــر عناصــر الاتصــالات التس ــى تأثي ــرف إل    التع
عـملاء يـة الـشـرائية لـل لـى النـ الـخشصي، التـسـويق المباـشـر( عـ

- تطوير إطار متكامل:

   تســعى الدراســة إلــى بنــاء إطــار عمــل يُُســاعد شــركات التأميــن الفسلــطينية علــى تحســين 
ـجـودة خدماتـهـا باـسـتدخام إـسـتراتيجيات تـسـويق متكامـلـة

- تقديم توصيات عملية:

   تُُقــدم الدراســة توصيــات عمليــة تُُســاعد الشــركات علــى مواجهــة التحديــات وتطبيــق حلــول 
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مبتـكـرة لتحـسـين اـسـتدخام الاتـصـالات التـسـويقية

3.1. أهمية الدراسة:

ا علمي�ـًا مــن خلال تحســين فهــم العلاقــة بيــن  - القيمــة النظريــة: تُُقــدم الدراســة إســهاًمً
ــر الخــاص للعوامــل  ــى التأثي ــة الشــرائية، مــع التركيــز عل ــة والني الاتصــالات التســويقية المتكامل

الديموغرافــية

ــطين علــى تحســين  ــي فسل ــن ف ــة شــركات التأمي ــج الدراس - القيمــة العمليــة: تُُســاعد نتائ
ــز فــرص  ــي، مــع تعزي ــات الخاصــة بالســوق المحل إســتراتيجياتها التســويقية للتعامــل مــع التحدي

حـة فـرص المتاـ مـن الـ سـتفادة ـ الاـ

4.1. الأسئلة البحثية:

1. الاتصالات التسويقية المتكاملة:

- هــل هنــاك أثــر لعناصــر الاتصــالات التســويقية )الإعلان، تنشــيط المبيعــات، البيــع 
الشــخصي، التســويق المباشــر( علــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي مدينــة رام الله؟

2. العوامل الديموغرافية:

- هــل تؤثــر العوامــل الديموغرافيــة )النــوع الاجتماعــي، والعمــر، والتعليــم، وســنوات الخبرة( 
علــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي مدينــة رام الله؟

5.1. المبررات العلمية لاختيار هذه العوامل:

ــر  ــويق المباش ــع الشــخصي، والتس ــات، والبي ــيط المبيع 1. تكامــل العناصــر: الإعلان، وتنش
ّـن الشــركات مــن تغطيــة مراحــل مختلفــة مــن رحلــة العميــل  تمثــل أدوات متنوعــة ومتخصصــة تُُمك�

)Kerr et al., 2023(. ا مــن إثــارة الاهتمــام وصــولًاا إلــى اتخــاذ قــرار الشــراء الشــرائية، بــًءًد

ا فــي  ا مباشــًرً 2. التأثيــر علــى النيــة الشــرائية:  أثبتــت الدراســات أن هــذه العوامــل تلعــب دوًرً
تعزيــز النيــة الشــرائية للعــملاء؛ إذ تــؤدي إلــى زيــادة الوعــي، تحفيــز التفاعــل، وبنــاء الثقــة مــع 

)Putri et al., 2024; Kurniawan & Suhermin, 2023( العــملاء

3. ملاءمــة للــسياق المحلــي : اختيــار هــذه العوامــل يعكــس أهميتهــا العمليــة فــي القطاعــات 
الدخميــة، مثــل التأميــن، حيــث يكــون للتواصــل المباشــر والترويــج قصيــر المــدى دور كبيــر فــي 

)Šerić et al., 2024(. بنــاء ولاء العــملاء وتحقيــق الأهــداف التســويقية

والبيع  المبيعات،  وتنشيط  الإعلان،  المتكاملة:  التسويقية  الاتصالات  أدوات   اختيار  تم   .4
الشخصي، والتسويق المباشر بناًءً على أهميتها في سياق التسويق لشركات التأمين في فسلطين. 
كما أن هذه الأدوات أثبتت فعاليتها في التأثير على النية الشرائية للعملاء، وفًقًا لدراسات سابقة. وقد 

استُُبعدت العلاقات العامة بسبب الاعتماد المحدود عليها من قبل الشركات المستهدفة.



أثــر الاتصــالات التســويقية المتكاملــة على النيــة الشرائيــة لعــملاء شركات التــأمين: دراســة تطبيقيــة على ســكان مدينــة 

رام اللــه  )621 - 649(

مارس 2026م   مجلة جامعة الشارقة للعلوم الإنسانية والاجتماعية  المجلد 23 العدد 6261

2. الإطار النظري وتطوير الفرضيات: 
1.2. الإعلان:

   يُُعـد الإعلان مـن أهـم الأنشـطة التسـويقية التـي تهـدف إلـى تحقيـق الأهـداف الإسـتراتيجية 
للشـركات، إذ تعتمـد العديـد مـن الشـركات على الإعلان كوسـيلة للتواصل مع جمهورهـا وتعريفهم 
بمنتجاتهـا وخدماتها)علـي،2023(. يسـاهم الإعلان بشـكل كبيـر فـي التأثير على السـلوك الشـرائي 
للمسـتهلكين، مـن خلال تكـرار الرسـائل الإعلانيـة وبنـاء رسـائل مدروسـة تسـتهدف جـذب انتبـاه 

)Al-Azzam, et al., 2024(.   الجمهـور وإقناعـه بشـراء المنتجـات أو الدخمـات

   يعــرف الإعلان علــى أنــه نشــاط يتمثــل فــي نشــر أو بــث الرســائل الإعلانيــة عبــر وســائل 
ــاع الجمهــور بشــراء منتــج معيــن، ويكــون هــذا النشــاط مدفــوع  ــة أو مســموعة، بهــدف إقن مرئي

الأجــر )بــن ميلــود، 2024(

أثر الإعلان على النية الشرائية:

   كشـفت الدراسـات السـابقة عـن الأثـر الإيجابـي للإعلان علـى النيـة الشـرائية للعـملاء. على 
ا  سبيل المثال، أظهرت دراسة )Ruswanti, et al., 2019; Martey, 2020( أن للإعلان تأثيًرً
 )Al-Azzam, et al., 2024( ا علـى نيـة العـملاء في الشـراء. كمـا أكـدت دراسـة إيجابًيًـا مباشـًرً

أن الإعلان يُُحسـن أداء الشـركات مـن خلال زيـادة وعـي العـملاء بالمنتجات والمـدخات المقدمة

الفرضية البحثية:

 بنــاًءً علــى مــا ســبق، يمكــن صياغــة الفرضيــة الأولــى لدلراســة علــى النحــو التالــي:
 :H1 للإعلان أثر إيجابي على النية الشرائية لعملاء شركات التأمين في مدينة رام الله.

2.2. تنشيط المبيعات:

    يقصــد بتنشــيط المبيعــات مجموعــة مــن الأنشــطة التســويقية المصممــة لتكثيــف جهــود فريق 
المبيعــات وحــث الوســطاء علــى تخزيــن وبيــع المنتجــات، مــع إقنــاع العــملاء بشــراء المنتــج خلال 
فتــرة زمنيــة محــددة .)Martey, 2020( يتميــز هــذا النشــاط بقدرتــه علــى تعزيــز المبيعــات علــى 
المــدى القصيــر مــن خلال تقديــم عــروض جذابــة، مثــل تخفيضــات الأســعار أو الحوافــز الماليــة 

)Reza, 2024(

خصائص تنشيط المبيعات:

ــة، إذ يوفــر للعــملاء      يُُعــد تنشــيط المبيعــات أحــد عناصــر الاتصــالات التســويقية المتكامل
فوائــد محــددة مثــل الخصومــات أو العــروض الترويجيــة قصيــرة الأجــل، ممــا يــؤدي إلــى زيــادة 
 Alfarobi &( الطلــب علــى المنتجــات وتحفيــز العــملاء علــى اتخــاذ قــرارات شــرائية ســريعة

)Aminah, 2024; Reza, 2024



محمد موسى موسى / نجوان إبراهيم جادالله / عماد محمد زعيم )621 - 649(

627 مارس 2026م   مجلة جامعة الشارقة للعلوم الإنسانية والاجتماعية  المجلد 23 العدد 1

 أثر تنشيط المبيعات على النية الشرائية:

   تشــير الدراســات إلــى أن تنشــيط المبيعــات لــه أثــر إيجابــي ملمــوس علــى النيــة الشــرائية 
Kurniawan & Suhermin 2023; Mar� ثـال، أظـهـرت دراـسـة)  لـى ـسـبيل المـ )لـلعـملاء. عـ
ــيط  ــى تنش ــز عل ــي تُُرك ــة الت ــطة الترويجي Ruswanti, et al., 2019   ;tey, 2020( أن الأنش
ــة بشــكل  ــون مصمم ــا تك ــملاء نحــو الشــراء، خاصــة عندم ــة الع ــادة ني ــي زي ــات تُُســهم ف المبيع

ــي،2023( ــم )عل يُُراعــي احتياجــات العــملاء وتطلعاته

الفرضية البحثية:

    اســتناًدًا إلــى النتائــج الســابقة، يمكــن صياغــة الفرضيــة الثانيــة لدلراســة كمــا يلــي:
H2:  لتنشــيط المبيعــات أثــر إيجابــي علــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي مدينــة 

رام الله

3.2. البيع الشخصي:

     يُُعــد هــذا الأســلوب مــن أهــم أســاليب الترويــج الشــخصي التــي تعتمــد عليهــا الشــركات 
ــي، 2021( ــا التســويقية )عل ــق أهدافه لتحقي

    ويعــرف البيــع الشــخصي بأنــه نشــاط تســويقي يتميــز بالتواصــل المباشــر وجهــًاً لوجــه بيــن 
)Alfarobi & Aminah, 2024(  رجــال البيــع والعــملاء

خصائص البيع الشخصي:

يعمــل البيــع الشــخصي كجســر اتصــال حيــوي بيــن الشــركة والعــملاء المســتهدفين، إذ يهــدف 
لى: إ

• إقناع العملاء المحتملين بجودة المنتجات والدخمات.	

• تسهيل عملية اتخاذ القرار الشرائي.	

• ــركة 	 ــم بالش ــزز ثقته ــم ويع ــق رضاه ــكل يحق ــم بش ــاء ورغباته ــات العم ــة احتياج تلبي
.)Angellyna & Djunaid, 2024(

أثر البيع الشخصي على النية الشرائية:

ًـا فــي التأثيــر علــى النيــة  ا مهم�    تشــير الدراســات الســابقة إلــى أن البيــع الشــخصي يلعــب دوًرً
 Kurniawan & Suhermin 2023; Ruswanti,(  ــة ــرت دراس ــد أظه ــملاء فق الشــرائية للع
et al., 2019; Maulana & Lestari, 2024(  أن التواصــل المباشــر مــع العــملاء مــن خلال 
البيــع الشــخصي يُُعــزز النيــة الشــرائية، خاصــة إذا تــم بشــكل احترافــي يركــز علــى بنــاء علاقــة 

ثـقـة ـمـع الـعـملاء
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 الفرضية البحثية:

 اســتناًدًا إلــى الأدبيــات الســابقة، يمكــن صياغــة الفرضيــة الثالثــة لدلراســة كمــا يلــي:
:H3 للبيــع الشــخصي أثــر إيجابــي علــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي مدينــة رام 

الله

4.2. التسويق المباشر:

    يُُعــد التســويق المباشــر مــن بيــن الأســاليب الحديثــة التــي تســاعد الشــركات علــى تحقيــق 
مجموعــة مــن المنافــع، مثــل تعزيــز التفاعــل مــع العــملاء الحالييــن والمحتمليــن وتوفيــر معلومــات 

دقيقــة حــول المنتجــات والدخمــات التــي تقدمهــا الشــركة )بــن ميلــود، 2024(

   يشــير )Al-Azzam, et al.,2024( إلى أن التســويق المباشــر يُُعرف بأنه عملية اســتدخام 
ــت،  ــي، والإنترن ــد الإلكترون ــس، البري ــف، الفاك ــد، الهات ــل البري ــة، مث ــال المختلف ــائل الاتص وس

للتفاـعـل ـمـع الـعـملاء والتأثـيـر عـلـى ـلسوكهم الـشـرائي.

 خصائص التسويق المباشر:

ًـا  - يُُركــز التســويق المباشــر علــى بنــاء علاقــة مباشــرة وشــخصية مــع العــملاء، ممــا يُُتيــح فهم�
أعـمـق لاحتياجاتهم

- يُُســتدخم كأداة اســتراتيجية لتوصيــل الرســائل الترويجيــة بســرعة وكفــاءة، مــع قيــاس تأثيــر 
هــذه الرســائل بســهولة )عليــان،2019(

 أثر التسويق المباشر على النية الشرائية:

   تشــير الدراســات إلــى أن التســويق المباشــر لــه أثــر إيجابــي علــى النيــة الشــرائية للعــملاء. 
 Kurniawan & Suhermin 2023; Martey, 2020; Ruswanti, et( فقــد أظهــرت دراســة
al., 2019( أن اســتدخام قنــوات التســويق المباشــر يُُعــزز مــن نيــة العــملاء فــي الشــراء، خاصــة 

عنـدمـا تـكـون الرـسـائل الترويجـيـة موجـهـة بـشـكل جـدي وتـلبـي احتياـجـات الـعـملاء المـسـتهدفين

 الفرضية البحثية:

يلــي: كمــا  لدلراســة  الرابعــة  الفرضيــة  صياغــة  يمكــن  ســبق،  مــا  علــى   بنــاًءً 
 :H4 للتســويق المباشــر أثــر إيجابــي علــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي مدينــة 

رام الله

5.2. النية الشرائية للعملاء:

   تُُعــد نيــة الشــراء عمليــة موضوعيــة يمكــن ملاحظتهــا مــن خلال دراســة ســلوك العــملاء فــي 
)Hanifasari, et al., 2024(   اتخاذ قراراتهم الشــرائية المســتقبلية
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تُُعــرف نيــة الشــراء بأنهــا الســلوك الناتــج عــن تقييــم العــملاء للمنتجــات التــي يرغبــون فــي 
شــرائها، ويُُقــاس هــذا العامــل بمــدى اســتعداد العــملاء للشــراء واســتمرارهم فــي شــراء المزيــد مــن 

 ) ;Al-Dmour, et al., 2022 2024،المنتجــات فــي المســتقبل )موســى وأخــرون

أهمية نية الشراء للشركات:

ــى  ــة الشــركات؛ إذ تســعى الشــركات إل ــق ربحي ــة لتحقي ــغ الأهمي ا بال ــًرً ــة الشــراء أم ــد ني تُُع
ــة جــذب  ــر مــن تكلف ــل بكثي ــن أق ــاظ بالعــملاء الحاليي ــة الاحتف ا لأن تكلف ــا نظــًرً ــاظ بعملائه الاحتف
عــملاء جــدد. فــي ظــل المنافســة الشــديدة، تُُبــذل الشــركات جهــوًدًا كبيــرة لتقديــم خدمــات ومنتجــات 

)Nuryakin, et al., 2023( . ــى الشــراء ــملاء وتُُشــجعهم عل ــي احتياجــات الع تلب

عملية تقييم نية الشراء:

ــة التقييــم التــي يمــر بهــا العــملاء قبــل  يُُعــد تقييــم نيــة الشــراء خطــوة أساســية لتحديــد مرحل
اتخــاذ قــرار الشــراء الفعلــي. هــذا التقييــم يُُســاعد الشــركات علــى فهــم دوافــع العــملاء وســلوكياتهم 

)Maharani & Hudrasyah, 2023( الشــرائية

 أثر العوامل الديمغرافية على نية الشراء:

تشــير دراســة (صالــح، 2022( إلــى وجــود تأثير معنــوي للعوامــل الديمغرافية، مثــل: الجنس، 
والعمــر، والحالــة الاجتماعيــة، والمســتوى التعليمــي، علــى الســلوك الشــرائي. هــذه العوامــل تُُعتبــر 

فـي فـهـم وتوجـيـه إـسـتراتيجيات التـسـويق لتحقـيـق تأثـيـر أـكبـر عـلـى نية الـشـراء مهـمـة ـ

 الفرضية الرئيسية:

 :H5 للعوامــل الديمغرافيــة )العمــر، والنــوع الاجتماعــي، والتعليــم، وســنوات الخبــرة( أثــر 
إيجاـبـي عـلـى النـيـة الـشـرائية لـعـملاء ـشـركات التأمـيـن ـفـي مديـنـة رام الله

الفرضيات الفرعية:

:H5.1 للنــوع الاجتماعــي أثــر إيجابــي علــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي 
نـة رام الله مديـ

:H5.2 للتعليم أثر إيجابي على النية الشرائية لعملاء شركات التأمين في مدينة رام الله.

:H5.3  للعمر أثر إيجابي على النية الشرائية لعملاء شركات التأمين في مدينة رام الله.

ــي  ــن ف ــركات التأمي ــملاء ش ــرائية لع ــة الش ــى الني ــي عل ــر إيجاب ــرة أث ــنوات الخب :H5.4 لس
مديــنة رام الله
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6.2. أنموذج الدّراسة )متغيرات الدّراسة(

                                                    عباتلا ریغتملا                                                                                 ةلقتسملا تاریغتملا           

نلاعلإا

تاعیبملا طیشنت

يصخشلا عیبلا

رشابملا قیوستلا

 ،يعامتجلاا عونلا( ةیفارغمیدلا لماوعلا
)میلعتلا ،ةربخلا تاونس ،رمعلا

 ةیئارشلا ةینلا
 تاكرش ءلامعل
 ةنیدم يف نیمأتلا

الله مار

H1

H2

H3

H4

H5

ةساردلا جذومنأ )١( مقر لكش

Al-Azzam, et( ــة ــى دراس ــاد علّ ــتقلّة بالاعتم ــرات المسّ ــدّاد المتغي ــم إع ــدّ ت ّّدّر: لق المص
دراســة  علّــى  بالاعتمــاد  الدّيمغرافيــة  والمتغيــرات   )al., 2024 Ruswanti, et al.,2019
Ruswanti, et(ــن ــة �ل م ــى دراس ــاد علّ ــع بالاعتم ــر التاب ــدّاد المتغي ــم إع ــح،2022(. وت )صال

وأخــرون،2024).  موســى،   ،al.,2019

3. منهجية الدّراسة:
1.3. مجتمع الدّراسة وعينتها:

اعتمــدّ الباحثــون علّــى المنهــج الوصفــي والتحلّيلّــي لتقييــم أثــر الاتصــالات التسّــويقية المتكاملّة 
علّــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــر�ات التأميــن فــي مدّينــة رام الله. تــم اختيــار عينــة ملائمــة شــملّت 
ــن،  ــن للّتأمي ــن، تمكي ــة رام الله، وهــي: )ترســت للّتأمي ــي مدّين ــة ف ــن العاملّ عــملاء شــر�ات التأمي
ــال  ــوق رأس الم ــة س ــات هيئ ــا لبيان ــن(، وفقا ــل للّتأمي ــن، التكاف ــدّة للّتأمي ــن، المتح ــرق للّتأمي المش
الفلّسّــطيني، يبلّــغ عــدّد شــر�ات التأميــن المرخصــة فــي فلّسّــطين عشــر شــر�ات مــع نهايــة الربــع 
الثالــث مــن العــام 2022. تــم الوصــول إلــى عينــة تضــم )336( مفــردة، تــم اختيارهــا بنــاءا علّــى 

ســمات محــدّدة تُعبــر عــن العــملاء المسّــتهدّفين.
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2.3. أداة جمع البيانات: 

ــع  ــم توزي ــة بالدّراســة، ت ــات والمعلّومــات المتعلّق ــم اســتخِدّام الاســتبانة �أداة لجمــع البيان    ت
الاســتبيانات يدّوياــا وبواســطة البريــدّ الإلكترونــي علّــى العــملاء فــي مدّينــة رام الله، مــع التر�يــز 
علّــى الوصــول إلــى عينــة متنوعــة تمثــل مخِتلّــف الفئــات العمريــة ومسّــتويات التعلّيــم. تــم الاعتمــاد 
ــج  ــى العــملاء. أظهــرت النتائ ــي الوصــول إل ــة ف ــات الميدّاني ا للّتحدّي ــة المريحــة نظــرا ــى العين علّ

اســترداد )295( اســتبانة صالحــة للّتحلّيــل الإحصائــي، وهــو مــا يمثــل نسّــبة اســتجابة مقبولــة.

3.3. الإطار الزمني لجمع البيانات:

ُجريــت عملّيــة جمــع البيانــات خلال فتــرة محــدّدة امتــدّت مــن شــهر تمــوز 2024 إلــى شــهر 
آب 2024.

4.3. متغيرات الدّراسة:

ــاس  ــى مقي ــرات علّ ــن فق ــة ضم ــرات الدّراس ــاس متغي ــي قي ــتبانة ف ــى الاس ــاد علّ ــم الاعتم ت
ــك: ــن ذل ــم )1( يبي ــدّول رق ــدّة(. والج ــق بش ــدّة - 5 أوف ــق بش ــي )1 لا أوف ــرت الخِماس ليك

جدّول )1-3( قياس ثبات الإستبانة

الفقرات
عدّد 

الفقرات
أرقام الفقرات

معامل 
كرونباخ 

ألفا

Composite reli-
ability )AVE(

)rho_a()rho_c(

10.8630.8750.9020.649- 55الإعلان
60.8820.8980.9150.683- 510تنشيط المبيعات
110.8680.9090.9090.675- 515البيع الشخّصي

200.8760.8780.9100.669-516التسّويق المباشر
210.8750.8930.9070.622- 626النية الشرائية

 ،)0.882 ــن )-0.863 ــا بي ــع م ــرات تق ــرات المتغي ــا لفق ــاخ ألف ــاملات �رونب ــظ أن مع نلاح
 ,Sekaran & Boudie(2016( وهــذه النسّــبة مقبولــة فــي العلّــوم الاجتماعيــة حسّــب مــا جــاء بــه

فــي �تابــة طــرق البحــث فــي الإدارة، ويــدّل ذلــك علّــى أن فقــرات الاســتبانة تتمتــع بالثبــات.
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جدول )2-3( البيانات الشخصية لأفراد عينة الدراسة

النسبة المئوية %التكرارالفئةالمتغير

النوع الاجتماعي

19365.4ذكر

10234.6أنثى

295100.0المجموع

المستوى التعليمي

3511.9ثانوية عامة فما دون

4715.9دبلوم

16054.2بكالوريوس

5318.0دراسات عليا

295100.0المجموع

سنوات الخبرة

237.8من 1 سنة- اقل من 4

5418.3من 4 – اقل من 8 سنوات

5920.0من 8- اقل من 12 سنة

12 سنة فما فوق
15953.9

295100.0المجموع

العمر

18289.4 – أقل من 25 سنة
254715.9-أقل من 30 سنة
307726.1- اقل من 35 سنة

3514348.4 سنة فما فوق
295100.0المجموع
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جدول رقم )3-3( المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لأبعاد متغير الاتصالات 
التسويقية المتكاملة

المتوسط الحسابيالفقرة
الانحراف 
المعياري

النسبة 
المئوية

الدرجةالترتيب

متوسط3%3.661.0673.1المحور الأول: الإعلان

متوسط4%3.541.17470.8المحور الثاني: تنشيط المبيعات
مرتفع1%3.801.18176.0المحور الثالث: البيع الشخصي
مرتفع2%3.751.07874.9المحور الرابع: التسويق المباشر
متوسط5%3.511.2070.2المحور الخامس: النية الشرائية

  عنــد مقارنــة المتوســطات الحســابية لأبعــاد الدراســة يتبيــن أن بعــد البيــع الشــخصي بدرجــة 
مرتفعــة بمتوســط حســابي )3.80(، ثــم يليــه التســويق المباشــر بدرجــة مرتفعــة متوســط حســابي 

)3.75(، ـفـي حـيـن أن باـقـي الأبـعـاد ـجـاءت بدرـجـة متوـسـطة

 Fornell-Larcker جدول رقم )4-3( نتيجة اختبار الارتباط المتعدد بين المتغيرات المستقلة
criterion

الإعلانالفقرات
 تنشيط

المبيعات
 البيع

الشخصي
 التسويق
المباشر

 النية
الشرائية

0.806المحور الأول: الإعلان
0.6050.838المحور الثاني: تنشيط المبيعات
0.6080.7450.831المحور الثالث: البيع الشخصي
0.5230.8110.8070.818المحور الرابع: التسويق المباشر
0.5950.8220.7520.8110.846المحور الخامس: النية الشرائية

العلاقــات  لتحليــل  أساســية  كأداة    Fornell-Larcker Criterion اختبــار  يُُســتدخم 
Structural Equation Model� )المتبادـلـة بـيـن المتغـيـرات المـسـتقلة ـفـي النـمـاذج الهيكـليـة) 
ing - SEM(. يهــدف هــذا الاختبــار إلــى التحقــق مــن صحــة التمييــز بيــن المتغيــرات مــن خلال 

قـيـاس ـدمى اـسـتقلال كل متغـيـر ـعـن المتغـيـرات الأـخـرى

- آلية الاختبار:

يشــير اختبــار Fornell-Larcker إلــى أنــه يجــب أن تكــون قيمــة الارتبــاط بيــن المتغيــرات 
 Average Variance Extracted -( ــر ــن المفس ــط التباي ــي لمتوس ــذر التربيع ــن الج ــل م أق
ا للتأكــد مــن أن كل متغيــر يحتفــظ بتمييــزه  AVE( لــكل متغيــر علــى حــدة. هــذا الشــرط يُُعــد معيــاًرً

الـخـاص دون تداـخـل ـمـع المتغـيـرات الأـخـرى
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- النتائج والتفسير:

:Fornell-Larcker بناًءً على نتائج اختبار

أظهــرت النتائــج أن جميــع المتغيــرات المدروســة تحتفــظ بتمييزهــا عــن بعضهــا البعــض، إذ 
كانــت قيــم الجــذر التربيعــي لـــ AVE لــكل متغيــر أعلــى مــن قيــم الارتبــاط بينــه وبيــن المتغيــرات 

الأـخـرى

ــويق  ــات" و"التس ــيط المبيع ــل "تنش ــرات مث ــض المتغي ــن بع ــة بي ــات قوي ــت ارتباط لوحظ
ــى  ــات إل ــذه الارتباط ــير ه ــرائية". تش ــة الش ــات" و"الني ــيط المبيع ــن "تنش ــا بي ــر"، وأيًضً المباش

لـي مـوذج التحليـ فـي النـ يـرات ـ هـذه المتغـ يـة ـ بـرز أهمـ مـا يُُـ يـة، مـ لـة قوـ قـات متبادـ جـود علاـ وـ

 )Factor loading( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري قيم التشبعات )جدول رقم )5-3
لمتغيرات الدراسة

المحور الأول: الإعلان 
 )AL-AZZAM, et al., 2024;

علي،2021(

الوسط
الحسابي

الانحراف
المعياري

نسبة 
الموافقة

 قيم 
التشبعات

الدرجةالمرتبة

عن  كافية  معلومات  الإعلان  .1يوفر 
الدخمات التي تقدمها الشركة

مرتفع3.781.07475.7%0.8511

الجمهور  انتباه  الشركة  إعلانات  تجذب   .2
المستهدف في كثير من الأحيان

مرتفع3.730.94474.5%0.8162

3. تغير إعلانات الشركة تصورات العملاء 
عن الشركة أو خدماتها

متوسط3.611.05572.1%0.8333

الإعلانية  الوسيلة  باختيار  الشركة  تقوم   .4
متوسط0.8475%3.591.06271.8المناسبة لدخماتها

متوسط0.7214%53.571.15071.4. يؤدي الإعلان الى تحفيز اللسوك الشرائي

المحور الثاني: تنشيط المبيعات 
)عليان،2019 ;العتيبي،2019(

الوسط
الحسابي

الانحراف
المعياري

نسبة 
الموافقة

قيم 
التشبعات

الدرجةالمرتبة

6.يعد منح تسهيلات مادية )التقسيط( وسيلة 
لجذب عملاء جدد

متوسط3.651.33073.0%0.8062

7. تقوم الشركة بمنح خصومات للعملاء مما 
يجذبهم للتعامل معها

متوسط3.481.22069.5%0.8764

8. تخفيض سعر الدخمة التي تقدمها الشركة 
يدفع العملاء الى التعامل معها

متوسط3.551.13170.9%0.8993
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9. حصلت على هدايا من الشركة خلال فترة 
العرض

متوسط3.321.20466.4%0.8485

10. تهتم الشركة بتشيط المبيعات في جميع 
المناطق البيعية لدخماتها

مرتفع3.700.98373.9%0.6871

المحور الثالث: البيع الشخصي
 )العتيبي،2019;عليان 2019(

الوسط
الحسابي

الانحراف
المعياري

نسبة 
الموافقة

قيم 
التشبعات

الدرجةالمرتبة

11. يتوفر مندبو مبيعات متفهمون لحاجات 
العملاء

 المستهدفين ورغباتهم من قبل الشركة
مرتفع3.751.22475.0%0.8164

المبيعات  مندبي  من  كافٍٍ  عدد  يتوفر   .12
بشكل سريع دون تأخير

مرتفع3.851.26877.0%0.9443

كافية  معلومات  المبيعات  مندبو  يمتلك   .13
عن الدخمات التي تقدمها الشركة

مرتفع3.821.26876.4%0.9442

14. يساهم مندبو المبيعات في حسم عدد من 
المشكلات بين العملاء والشركة

مرتفع3.941.01278.8%0.7221

إلى  المبيعات في الشركة  15. يسعى مندبو 
الوفاء بالوعود

متوسط3.651.13273.0%0.8335

المحور الرابع: التسويق المباشر 
)علي،2021( 

الوسط
الحسابي

الانحراف
المعياري

نسبة 
الموافقة

قيم 
التشبعات

الدرجةالمرتبة

16. تسهم الرسائل القصيرة SMS في إثارة 
انتباهي بشكل ملحوظ

مرتفع3.681.14573.7%0.7764

17. تسهم النشرات التعريفية )الكتالوجات( 
بتقديم معلومات متنوعة لعملاء الشركة

مرتفع3.781.07275.5%0.8292

الإلكتروني  البريد  الشركة  تستدخم   .18
لتواصل مع عملائها لبيع خدماتها

مرتفع3.911.02278.3%0.8311

لدخمات  هاتفي  عبر  رسائل  أتلقى   .19
وعروض جديدة

متوسط3.671.04173.4%0.8695

والرد عبر  التجاوب  في  هنالك سرعة   .20
نظام الرد الآلي

مرتفع3.691.11273.8%0.783

المحور الخامس: النية الشرائية
)موسى، وأخرون، 2024; صالح، 2022(

الوسط
الحسابي

الانحراف
المعياري

نسبة 
الموافقة

قيم 
التشبعات

الدرجةالمرتبة
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21. اعتقد أن اهتمامي بالدخمات التي 
تقدمها شركة التأمين عبر الاتصالات 
التسويقية المتكاملة سيزداد في المستقبل

مرتفع3.731.13674.6%0.853

تقدمها22 التي  الدخمات  عن  راضي  أنا   . 
التسويقية الاتصالات  عبر  التأمين   شركة 

المتكاملة
متوسط3.331.27366.5%0.9034

بدخمات23 بالاشتراك  الآخرين   . سأوصي 
التسويقية الاتصالات  عبر  التأمين   شركة 

المتكاملة
مرتفع3.971.23279.5%0.7391

24. عندما أتعامل مع شركة التأمين أخطط 
لذلك مسبقا

متوسط3.031.29860.5%0.7246

25. لدي الثقة بشركة التأمين التي أتعامل 
معها عبر الاتصالات التسويقية المتكاملة

متوسط3.041.26460.8%0.8425

26. أنا سعيد جدا بشركة التأمين التي 
أتعامل معها التأمين عبر الاتصالات 
التسويقية المتكاملة

مرتفع3.970.99679.5%0.7822

 ) Factor loading( بالاعتمــاد علــى الجــدول المرفــق وجــد ان قيمــة قيــم التشــبعات
لمتغـيـرات الدراـسـة والـتـي يـجـب أن تـكـون قيـمـة التـشـبعات  Factor loading لــكل الأســئلة اكبــر 
مــن 0.70 بحســب )Hair , et al., 2019(، تــم تحليــل المحــاور المختلفــة بنــاًءً علــى المتوســطات 

ًـا لأهميتـهـا وقيمتـهـا. الحـسـابية والدرـجـات، وـتـم ترتيبـهـا بـشـكل تنازـلـي وفقـ

5.3. النتائج المتعلقة بفحص فرضيات الدراسة ومناقشتها

بنيــت الدراســة الحاليــة علــى افتــراض أن الاتصــالات التســويقية المتكاملــة بأبعادهــا المختــارة 
)الإعلان، تنشــيط المبيعــات، البيــع الشــخصي ، التســويق المباشــر( لهــا أثــر إيجابــي علــى النيــة 
الشــرائية. مــن أجــل التأكــد مــن مــدى قبــول هــذا الافتــراض، اســتُُدخم نمــوذج المعــادلات الهيكليــة 
بالمربعــات الصغــرى الجزئيــة )PLS-SEM( لاختبــار الفرضيــة أعلاه حيــث تــم التوصــل الــى 

النتائــج التاليــة:
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جدول رقم )6-3( نتائج اختبار الفرضية الرئيسية

قيمة)β(الفرضية
 الانحراف
المعياري

T-
value

P-
value2.5%97.5%

النتيجة

مقبولة10.1370.0255.4230.0000.0890.187. الإعلان -< 5. النية الشرائية
2. تنشيط المبيعات -< 5. النية 

الشرائية
مقبولة0.3800.0448.5800.0000.2950.468

3. البيع الشخصي -< 5. النية 
الشرائية

0.0390.0381.0510.293-0.0320.114
غير 
مقبولة

4. التسويق المباشر -< 5. النية 
الشرائية

مقبولة0.3880.03610.8410.0000.3180.457

يشــير الجــدول أعلاه الــى تحليــل الفرضيــات المتعلقــة بتأثيــر عوامــل التســويق المختلفــة علــى 
النيــة الشــرائية باســتدخام مســتويات الدلالــة الإحصائيــة عنــد )α ≤ 0.05(. إذ كانــت النتائــج لــكل 

فرضيــة كمــا يلــي:
:H1 للإعلان أثر إيجابي على النية الشرائية لعملاء شركات التأمين في مدينة رام الله.

أظهــرت النتائــج أن الإعلان لــه تأثيــر معنــوي علــى النيــة الشــرائية؛ أذ بلغــت قيمــة معامــل 
التأثيــر )0.137 (β. وبالنظــر إلــى قيمــة T )5.423( وقيمــة P )0.000(، يتبيــن أن التأثيــر 

لـة يـة مقبوـ نـي أن الفرضـ مـا يعـ ــة 0.05، مـ ــد مســتوى الدلال ــوي عن معن
H2: لتنشــيط المبيعــات أثــر إيجابــي علــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي مدينــة 

رام الله
تشــير النتائــج إلــى أن تنشــيط المبيعــات يؤثــر بشــكل كبيــر علــى النيــة الشــرائية. قيمــة معامــل 
التأثيــر )β( كانــت 0.380، مــع قيمــة T بلغــت 8.580، وقيمــة P بلغــت 0.000. هــذا يعنــي أن 

التأثيــر معنــوي وأن الفرضيــة مقبولــة عنــد مســتوى الدلالــة الإحصائيــة 0.05.
:H3 للبيــع الشــخصي أثــر إيجابــي علــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي مدينــة 

رام الله
بالنســبة لتأثيــر البيــع الشــخصي علــى النيــة الشــرائية، أظهــرت النتائــج أن هــذا التأثيــر غيــر 
معنــوي؛ إذ بلغــت قيمــة معامــل التأثيــر )β) 0.039، وقيمــة T بلغــت 1.051، بينمــا كانــت قيمــة 
ا لعــدم وجــود  P 0.293، وهــي أكبــر مــن 0.05. وبنــاًءً عليــه، فــإن الفرضيــة غيــر مقبولــة نظــًرً

تأثـيـر معـنـوي
ــي  ــن ف ــملاء  شــركات التأمي ــة الشــرائية لع ــى الني ــي عل ــر إيجاب H4 : للتســويق المباشــر أث

مديــنة رام الله
أظهــرت النتائــج أن التســويق المباشــر لــه تأثيــر معنــوي قــوي علــى النيــة الشــرائية؛ إذ بلغــت 
قيمــة معامــل التأثيــر )0.388 (β. وبالنظــر إلــى قيمــة T )10.841( وقيمــة P )0.000(، يتضــح 
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أن التأثيــر معنــوي عنــدّ مسّــتوى الدّلالــة الإحصائيــة 0.05، وبالتالــي الفرضيــة مقبولــة.

وبالتالّّي تّّم التوصّّل إلّّى قبّّول الفرضيّّة التّّي نصهّّا: للاتصّّالات التسّّّويقية المتكاملّّة 
ّّة  ّّى الني ّّات، التسّّّويق المباشّّر(، عل ّّارة )الإعلان، تنشّّيط المبيع ّّاده المخّت ّّي بأبع ّّر إيجاب أث

ّّن. الشّّرائية لعّّملاء  شّّركات التأمي

جدّول رقم )6-3( نتائج اختبار الفرضية:

H5: للعوامل الدّيمغرافية )العمر، والنوع الاجتماعي، والتعليم، وسنوات الخّبرة( أثر إيجابي 
على النية الشرائية لعملاء شركات التأمين في مدّينة رام الله

قيمة)β(الفرضية
الانحراف
المعياري

T-
value

P-
value

حدّود الثقة
النتيجة

2.5%97.5%
1. النوع الاجتماعي -> 5. 

النية الشرائية
مقبولة0.0840.0372.2690.023-0.157-0.012-

2. التعلّيم -> 5. النية 
الشرائية

غير مقبولة0.0130.0210.6000.548-0.0530.028-

3. العمر -> 5. النية 
الشرائية

مقبولة0.0480.0202.3650.0180.0080.088

4. سنوات الخِبرة -> 5. 
النية الشرائية

غير مقبولة0.0290.0191.4840.138-0.0090.066
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يشــير الجــدول أعلاه الــى تحليــل الفرضيــات المتعلقــة بتأثيــر العوامــل الديمغرافيــة المختلفــة 
علــى النيــة الشــرائية باســتدخام مســتويات الدلالــة الإحصائيــة عنــد )α ≤ 0.05(. إذ كانــت النتائــج 

لــكل فرضيــة كمــا يلــي:

ــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي  ــى الني H5:1: للنــوع الاجتماعــي أثــر إيجابــي عل
نـة رام الله مديـ

ــت  ــرائية؛ إذ بلغ ــة الش ــي والني ــوع الاجتماع ــن الن ــلبية بي ــة س ــود علاق ــج وج ــرت النتائ أظه
قيمــة معامــل التأثيــر )β) -0.084، ممــا يشــير إلــى أن الاخــتلاف فــي النــوع الاجتماعــي يــؤدي 
ــر  ــت قيمــة T تســاوي 2.269، وهــي أكب ــة الشــرائية. وكان ــى الني ــر طفيــف وســلبي عل ــى تأثي إل
مــن 2، ممــا يــدل علــى أن التأثيــر ذو دلالــة إحصائيــة. بالإضافــة إلــى ذلــك، كانــت قيمــة P  هــي 
0.023، وهــي أقــل مــن 0.05، ممــا يعــزز قبــول الفرضيــة. وبالنظــر إلــى حــدود الثقــة )-0.157 
ــدة  ــلبية مؤك ــة الس ــي أن العلاق ــا يعن ــر، مم ــدود لا تشــمل الصف ــذه الح و -0.012(، يتضــح أن ه
إحصائي�ًـا. بنــاًءً علــى هــذه المعطيــات، يمكــن القــول: إن النــوع الاجتماعــي لــه تأثيــر معنــوي علــى 

النـيـة الـشـرائية، وبالتاـلـي الفرضـيـة "مقبوـلـة"

H5:2: للتعليم أثر إيجابي على النية الشرائية لعملاء شركات التأمين في مدينة رام الله.

ــت قيمــة  ــث كان ــة الشــرائية، حي ــى الني ــر عل ــر بشــكل كبي ــم لا يؤث ــج أن التعلي أظهــرت النتائ
معامــل التأثيــر )β) -0.013، ممــا يشــير إلــى وجــود علاقــة ســلبية ضعيفــة جــًدًا وغيــر ذات أهميــة 
إحصائيــة. كانــت قيمــة T  تســاوي 0.600 أقــل بكثيــر مــن 2، ممــا يشــير إلــى عــدم وجــود تأثيــر 
ــن 0.05،  ــر م ــر بكثي ــي أكب ــادل 0.548، وه ــة P تع ــت قيم ــك، كان ــى ذل ــة إل ــوي. بالإضاف معن
ممــا يعنــي رفــض الفرضيــة. كمــا أن حــدود الثقــة )-0.053 و0.028( تشــمل الصفــر، ممــا يــدل 
علــى عــدم وجــود تأثيــر واضــح للتعليــم علــى النيــة الشــرائية. وبنــاًءً علــى هــذه النتائــج، الفرضيــة 

المتعـلقـة بتأثـيـر التعـليـم عـلـى النـيـة الـشـرائية "غـيـر مقبوـلـة"

H5:3: للعمر أثر إيجابي على النية الشرائية لعملاء شركات التأمين في مدينة رام الله.

تشــير النتائــج إلــى وجــود علاقــة إيجابيــة بيــن العمــر والنيــة الشــرائية؛ إذ كانــت قيمــة معامــل 
 )T( ممــا يعنــي أن زيــادة العمــر ترتبــط بزيــادة النيــة الشــرائية. وكانــت قيمــة ،β) 0.048( التأثيــر
2.365 أكبــر مــن 2، ممــا يشــير إلــى تأثيــر معنــوي. كمــا أن قيمــة )P( 0.018 كانــت أقــل مــن 
0.05، ممــا يعنــي أن النتيجــة معنويــة إحصائي�ًـا. حــدود الثقــة )0.008 و0.088( لا تشــمل الصفــر، 
ــج،  ــذه النتائ ــى ه ــاًءً عل ــي. بن ــرائية حقيق ــة الش ــى الني ــر عل ــي للعم ــر الإيجاب ــد أن التأثي ــا يؤك مم

الفرضـيـة المتعـلقـة بتأثـيـر العـمـر عـلـى النـيـة الـشـرائية "مقبوـلـة"

H5:4: لــسنوات الخبــرة أثــر إيجابــي علــى النيــة الشــرائية لعــملاء شــركات التأميــن فــي 
مدينــة رام الله

ــوي،  ــر معن ــف وغي ــرائية ضعي ــة الش ــى الني ــرة عل ــنوات الخب ــر س ــج أن تأثي ــرت النتائ أظه
حيــث كانــت قيمــة معامــل التأثيــر )β) 0.029، ممــا يشــير إلــى وجــود علاقــة إيجابيــة ضعيفــة. 
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ــوي.  ــر معن ــى عــدم وجــود تأثي ــدل عل ــا ي ــن 2، مم ــل م ــة )T( 1.484 أق ــت قيم ــك، كان ــع ذل وم
وكانــت قيمــة )P( 0.138، وهــي أكبــر مــن 0.05، ممــا يعنــي رفــض الفرضيــة. كمــا أن حــدود 
الثقــة )-0.009 و0.066( تشــمل الصفــر، ممــا يؤكــد عــدم وجــود تأثيــر واضــح لســنوات الخبــرة 
علــى النيــة الشــرائية. بنــاًءً علــى هــذه المعطيــات، الفرضيــة المتعلقــة بتأثيــر ســنوات الخبــرة علــى 

النـيـة الـشـرائية "غـيـر مقبوـلـة"

1.4.  مناقشة النتائج:

تشــير نتائــج الدراســة إلــى أن اســتدخام الاتصــالات التســويقية المتكاملــة فــي شــركات التأميــن 
ــة  ــة البحثي ــج أن العين ــة الشــرائية للعــملاء. أظهــرت النتائ ــى الني ــي عل ــر الإيجاب يُُعــزز مــن التأثي
ــات  ــث تراوحــت تقييم ــة الشــرائية، حي ــى الني ــذه الاتصــالات عل ــر ه ــا بأث ًـا واضًحً ــدت اهتمام� أب

المـحـاور بـيـن المتوـسـطة والمرتفـعـة

- الأثر الإيجابي لعناصر الاتصالات التسويقية المتكاملة:

1. الإعلان:

أظهــرت الدراســة وجــود أثــر إيجابــي للإعلان علــى النيــة الشــرائية لعــملاء قطــاع التأميــن، 
 Ruswanti, et al., 2019; Al-Azzam, et( وهــو مــا يتفــق مــع نتائــج دراســات ســابقة مثــل

)al., 2024; Martey, 2020

2. تنشيط المبيعات:

ا إيجابي�ًـا علــى النيــة الشــرائية للعــملاء، متفقــًةً بذلــك  بينــت الدراســة أن لتنشــيط المبيعــات أثــًرً
 Kurniawan & Suhermin 2023; Martey, 2020; Ruswanti, et al.,( نتائــج  مــع 

)2019

3. البيع الشخصي:

ــا  ــملاء، مم ــرائية للع ــة الش ــى الني ــلبي عل ــر س ــه أث ــخصي ل ــع الش ــج أن البي ــرت النتائ أظه
 Kurniawan & Suhermin 2023; Ruswanti,( يتناقــض مــع نتائــج دراســات ســابقة مثــل
et al., 2019; Maulana &Lestari, 2024(  يشــير هــذا التبايــن إلــى وجــود تحديــات خاصــة 

ـفـي الـسـوق الفـلسـطيني، مـثـل ضـعـف الثـقـة بمندوـبـي المبيـعـات

4. التسويق المباشر:

أكــدت الدراســة وجــود أثــر إيجابــي للتســويق المباشــر علــى النيــة الشــرائية للعــملاء، وهــو 
 Kurniawan & Suhermin., 2023; Martey, 2020;( مــا يتفــق مــع نتائــج دراســات مثــل

)Ruswanti, et al., 2019
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 5. العوامل الديموغرافية وتأثيرها:

1. العمر والنوع الاجتماعي:

أظهــرت الدراســة وجــود أثــر إيجابــي لهذيــن العامليــن علــى النيــة الشــرائية، وهــو مــا يتوافــق 
مــع نتائــج دراســة )صالــح، 2022(

2. التعليم وسنوات الخبرة:

أوضحــت النتائــج وجــود أثــر إيجابــي لهذيــن العامليــن علــى النيــة الشــرائية، ولكنــه يختلــف 
مــع مــا توصلــت إليــه دراســة )صالــح، 2022(، ممــا يشــير إلــى أهميــة دراســة العوامــل الســياقية 

والمحـليـة الـتـي ـدق تؤـثـر عـلـى ـهـذه النتاـئـج

2.4. الخاتمة والتوصيات: 

ــة  ــى الني ــة عل ــر الاتصــالات التســويقية المتكامل ــى أث ــى التعــرف عل هدفــت هــذه الدراســة إل
الشــرائية لعــملاء قطــاع التأميــن الفسلــطيني. أظهــرت النتائــج أن الاتصــالات التســويقية المتكاملــة 
ــن.  ــزة التنافســية لشــركات التأمي ــز المي ــق النجــاح التســويقي وتعزي ًـا لتحقي ا جوهري� ــد عنصــًرً تُُع
فــي ظــل التطــور الســريع فــي البيئــة التكنولوجيــة والتســويقية، يتطلــب الأمــر مــن هــذه الشــركات 
ــق  ــة لتحقي ــويقي المختلف ــال التس ــوات الاتص ــج قن ــة، ودم ــويقية متقدم ــتراتيجيات تس ــاد إس اعتم

أهدافـهـا وضـمـان رـضـا الـعـملاء

3.4. التوصيات:

بناًءً على النتائج، يمكن تقديم التوصيات التالية لتحسين الأداء التسويقي لشركات التأمين:

1. الاستثمار في عناصر الاتصالات التسويقية المتكاملة:

يجب علــى شركات التــأمين دمــج عنــاصر الاتصــالات التسويقيــة )الإعلان، تنشيط المبيعات، 
البيــع الشخصــي، التسويق المبــاشر( بشكل متنــاسق ضمن خططهــا الإستراتيجيــة لتــعزيز النيــة 

الشرائيــة لدى الــعملاء.

2. تبني التحولات الرقمية:

ينصــح بتــعزيز استخدام التكنولوجيــا الرقميــة والذكاء الاصطناعــي فــي تطبيق إستراتيجيــات 
الاتصــالات التسويقيــة المتكاملــة، لضمــان مواكبــة التــغيرات التكنولوجيــة وتحــقيق فعاليــة أكبر.

3. تعزيز الثقة في مندوب المبيعات:

مــن الضــروري دراســة الأســباب التــي تــؤدي إلــى تراجــع ثقــة العــملاء بمندوبــي المبيعــات. 
ــع  ــة م ــة ثق ــاء علاق ــن وبن ــارات المندوبي ــين مه ــة لتحس ــة وتطويري ــج تدريبي ــذ برام ــن تنفي يمك

عـملاء الـ
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4. فهم تأثير العوامل الديموغرافية:

يوصــى بإجــراء مزيــد مــن الدراســات لفهــم أســباب عــدم تأثيــر بعــض العوامــل الديموغرافيــة 
)مثــل التعليــم وســنوات الخبــرة( علــى النيــة الشــرائية، والعمــل علــى تعزيــز دور هــذه العوامــل 

ـفـي تحـسـين إـسـتراتيجيات التـسـويق

5. تطوير قدرات الموظفين والعملاء:

يجــب العمــل علــى تحســين مهــارات الموظفيــن المتعلقــة باســتدخام أدوات الاتصــالات 
ــم  ــين تجربته ــذه الأدوات لتحس ــة ه ــول أهمي ــملاء ح ــي الع ــادة وع ــع زي ــة، م ــويقية المتكامل التس

شـركات مـع الـ بـي ـ عـل الإيجاـ يـادة التفاـ وزـ

6. تشجيع الأبحاث المستقبلية:

يتعيــن دعــم الباحثيــن لإجــراء دراســات إضافيــة حــول الاتصــالات التســويقية المتكاملــة، مــع 
التركيــز علــى استكشــاف عوامــل جديــدة قــد تؤثــر علــى النيــة الشــرائية، مثــل العوامــل النفســية 

والاجتماعـيـة

4.4. الحدود والتوصيات المستقبلية:

ــال الاتصــالات  ــي مج ــة ف ــذه الدراس ــا ه ــي قدمته ــة الت ــاهمات المهم ــن المس ــم م ــى الرغ عل
ــي يجــب  ــا تواجــه بعــض الحــدود الت ــة الشــرائية، إلا أنه ــى الني ــا عل ــة وأثره التســويقية المتكامل

ــتقبلية: ــاث المس ــي الأبح ــا ف مراعاته

الحدود الجغرافية:

اقتصــرت الدراســة علــى عينــة مــن العــملاء فــي مدينــة رام الله، ممــا قــد يؤثــر علــى إمكانيــة 
تعميــم النتائــج علــى جميــع مناطــق فسلــطين أو علــى قطاعــات أخــرى. يُُنصــح بإجــراء دراســات 

مـسـتقبلية تـشـمل مناـطـق وقطاـعـات متـدعدة للحـصـول عـلـى نتاـئـج أـكثـر ـشـمولية

الحدود المرتبطة بالعوامل الديموغرافية:

ركــزت الدراســة علــى عــدد محــدود مــن العوامــل الديموغرافيــة )العمــر، النــوع الاجتماعــي، 
التعليــم، وســنوات الخبــرة(. يُُوصــى بتوســيع نطــاق البحــث ليشــمل عوامــل ديموغرافيــة إضافيــة، 
مثــل الدخــل والحالــة الاجتماعيــة، بالإضافــة إلــى دراســة العوامــل الســلوكية التــي قــد تؤثــر علــى 

النـيـة الـشـرائية

5.4. توصيات للأبحاث المستقبلية:

1. استكشاف عناصر جديدة في الاتصالات التسويقية المتكاملة:

ــر وســائل التواصــل الاجتماعــي  ــل التســويق عب ــة، مث ــر عناصــر حديث يُُنصــح بدراســة تأثي
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يـة الـشـرائية لـلعـملاء لـى النـ ثـر، عـ والتـسـويق المؤـ

2. العوامل النفسية والاجتماعية:

ــة  ــل الثق ــة، مث ــر العوامــل النفســية والاجتماعي يمكــن توســيع نطــاق البحــث لاستكشــاف تأثي
يـة الـشـرائية لـى النـ فـع النفـسـية، عـ فـي، والدواـ يـة، والإدراك الثقاـ مـة التجارـ بالعلاـ

3. تطبيق الأبحاث على قطاعات أخرى:

يُُوصــى بتطبيــق دراســات مماثلــة علــى قطاعــات أخــرى مثــل البنــوك والدخمــات الصحيــة 
لـة ـفـي ـسـياقات مختـلفـة لمعرـفـة ـدمى تأثـيـر الاتـصـالات التـسـويقية المتكامـ

التمويل:

ــي جامعــة دار  ــكار ف ــل الإدارة العامــة للبحــث العلمــي والابت ــل هــذا البحــث مــن قب ــم تموي ت
يـل النـشـر العـلمـي لـوم ـمـن خلال برناـمـج تموـ العـ
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The Impact of Integrated Marketing Communications 
on the Purchase Intention of Insurance Company 
Customers: An Applied Study on the Residents of 

Ramallah City

Mohammad Mousa Mousa(1)

Najwan Ibrahim Jadallah(2)

Imed Zaiem(3)

Abstract:
Objective  :This study aimed to examine the impact of integrated 

marketing communications (IMC) on the purchase intention of insurance 
company clients in the city of Ramallah.

Design/Methodology/Approach: The study population consisted 
of insurance company clients in Ramallah. The researchers employed a 
descriptive and analytical methodology. Questionnaires were distributed to 
a convenient sample of 336 participants., of which 295 valid questionnaires 
were retrieved and analyzed statistically using the Smart-PLS software.

Findings: The study revealed a positive impact of integrated marketing 
communications (advertising, sales promotion, and direct marketing) on the 
purchase intentions of insurance clients, apart from personal selling, which 
showed no significant positive effect. Furthermore, the results indicated that 
age and gender had a positive influence on purchase intentions, whereas 
education and years of experience showed no significant impact.

Originality/Value: This study provides valuable insights into the effect 
of integrated marketing communications on customer purchase intentions. 
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It highlights its significance compared to prior research conducted in 
different contexts.

Recommendations:  -Investigate the underlying causes of customers’ 
lack of trust in sales representatives and work towards enhancing this trust. 
 -Analyze the reasons behind the lack of significant impact of education 
level and years of experience on purchase intentions and propose solutions 
to improve general understanding of insurance services.

Keywords: Integrated Marketing Communication, Purchasing 
Intentions, Insurance company.




