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 قال الله عز وجل في محكم تنزيله

عن فضل العلم وأهله  فقد يكثر الحديث، 76"وفوق كل ذي علم عليم" سورة يوسف 

وما تدلنا على ما ينبغي أن يتحلى به العلماء وطلاب العلم من خلق التواضع لله عز 

فعن ابن عباس رضي الله عنه في حديثه عن الآية قال " يكون هذا اعلم من هذا ، وجل

 وهذا اعلم من هذا والله فوق كل عالم". 

 ."ليس عالم إلا فوقه عالم، حتى ينتهي العلم إلى الله" رحمه الله وعن الحسن البصري

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

الإيمان. وعلى توفيقه الشكر لله جل جلاله على نعمة الإسلام وإخراجنا من ظلمات الكفر إلى نور 

 إيانا في انجاز هذا العمل.

نتقدم بالشكر الجزيل للأستاذة المؤطرة الفاضلة  "طيبي.أ" على نصائحها وتوجيهاتها القيمة لإتمام 

بدون  دون أن ننسى أستاذتنا الكرام .، كذلك على روح التفاني والإخلاص في عملهاهذا البحث

على المجهودات المبذولة من طرفهم وعلى صبرهم علينا أثناء المسار الأكاديمي. وكل من  استثناء

 ساهم من قريب ومن بعيد في إنجاح الدراسة.

 تين "معاشو.ف"والأستاذمحمد  معاريف ،ذياب الزقاي نختص بالذكر كل من أساتذتنا صوار يوسف،

  بولومة.ه" على الدعم الذي قدموه إلينا"و

كما نتقدم بالشكر والتقدير لكل أعضاء لجنة المناقشة المكونة من الأستاذ عطا الله والأستاذ شريفي 

  جلول بالإضافة إلى الأستاذة المشرفة. 



 

  

  
 أهدي ثمرة مجهوداتنا إلى كل من 

 روح أبي الغالية

 إلى أمي العزيزة 

 إلى زوجتي الحبيبة

 أقربائي من عائلة توزالة وكل ، أخواتي، أصدقائي والى إخوتي

 إلى كل الزملاء في تخصص التسويق

    وكل الزملاء في العمل.   

    

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 أهدي ثمرة مجهوداتنا إلى كل من 

  نكبر في عزه إلى أبي العزيز شفاه الله وجعلنا

 إلى أمي الحبيبة 

 والى إخوتي، أخواتي، أصدقائي وكل أقربائي من عائلة قاسمي 

 إلى كل الزملاء في تخصص التسويق

 .      مجال الرياضة "كرة القدم"وكل الزملاء في 



 



 الملخص

ير العوامل الاجتماعية والثقافية على القرارات والأنماط الشرائية لدى ثتأحول دراسة  يتمحور هذا البحث
إيجاد تفسيرات للسلوك الذي يتبعه المستهلك كل من المنتجين والمسوقين لفهم و الأفراد، مما يعطيه الأهمية البالغة ل

النهائي في عملية الشراء بناءا على توليفة من المتغيرات المؤثرة والتي ستساعدهم في تصريف منتجاتهم بصورة مناسبة 
 لجمع ستبيانللا ستخدامناومرضية للمستهلك، وإسقاط ذلك في إطار الدراسة الميدانية بخصوص المنتجات المحلية با

وقد  .في مدينة سعيدةشخص  126مكونة من توزيعه على عينة عشوائية  ثم، المتعلقة بالبحث لمعلوماتوا اناتلبيا
 ب: يتمثل أبرزهالعل  عددا من النتائج الإحصائية أفرزت الأساليب

     العوامل الاجتماعية والثقافية لم يكن لها ذلك الأثر الهام في عملية اتخاذ قرار شراء المنتجات المحلية أن بالرغم من
 لنفسيةباقي العوامل كالعوامل ابفضلا عن الاهتمام ، هذه العواملعلى المؤسسات تركيز  من الضروريإلا أنه 

الأنماط الشرائية للأفراد وبالتالي  على أثر كبيرلما لها من  الجزائريمزاجية المستهلك  بالإضافة إلى قتصاديةالا ةشخصيال
 على سلوكهم الشرائي. 

الأسرة، الجماعات ، سلوك المستهلك، قرار الشراء، الأنماط الشرائية، العوامل الاجتماعية :الكلمات المفتاحية
 .الفرعية، الطبقة الاجتماعيةافة الثقافة، الثق ،العوامل الثقافية ،والمكانة المرجعية، الأدوار

Abstract  

This research is focusing on the study of the socio-cultural factors that have 

influence on the individual’s decisions and their purchasing manners, which gives 

it huge importance for both producers and marketers to understand and find 

explanation for the final consumer’s behaviour in the purchasing process based on 

the combination of various variables that have impact on consumer while he takes 

his purchase decision, which will help them to sell their products in a suitable and 

satisfying way for the consumer. Further, the research aims to apply that, in the 

frame of the practical study concerning a local product, we based on a 

questionnaire in collecting the data and information which have relation with our 

study, it was distributed to random sample of 126 peoples from Saida. The 

statistical methods have shown a number of results such as : even the socio-

cultural factors have not an important impact on the consumer’s purchasing 

decision concerning local products, the enterprise must concentrate on this factors, 

in addition to give importance to other factors as psychological factors, personal 

factors and economic factors, the state of mind of the Algerian consumer also must 

be taken into account because these factors have a huge influence on the 

purchasing manners of individuals and consequently on their purchasing decisions. 

Keywords:  consumer behaviour, purchasing decision, purchasing manners, social 

factors, family, reference groups, status, cultural factors, culture, subculture, social 

class.       
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2الملحق  
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  ةـــمقدم 

ة جتماعية والاقتصاديمست شتى المجالات خاصة الا كانت وليدة لظاهرة العولمة التيالحاصلة  التغيرات نإ
بها التغير المستمر وعدم نفسها تنشط في بيئة يشو  المؤسسات بحيث وجدت ،فألقت بظلالها على بيئة الأعمالمنها، 
الحاجات المادية  اختلافو  تعدد مع الأسواق نطاق الطلب باتساع أمام تنامي حدة المنافسة وتسارع وتيرةو  .التأكد

 ليات والأدواتبحث عن الآالشيء الذي أفرز فرصا وتهديدات عديدة دفعت بالمؤسسات إلى ال ،الأفرادوالنفسية بين 
بهذا بقائها  ئم لتضمنكفيلة من أجل استغلال هذه الفرص، مجابهة التحديات القائمة والتكيف مع الوضع القاال

 واستمراريتها.
 وفق متطلبات اتمنتج وليديعتبر التسويق من بين الأدوات الفعالة التي تستند إليها المؤسسة لتفقا لهذا و  

 معرفة إلى ع بالمسوقينللسياسات التسويقية. هذا الوضع دف الأساسيالعنصر و  حجر الزاوية الذي أضحى المستهلك
عن  لامتناعا أو لشراءاصاحب القرار الحاسم في ، فهو السلوك الشرائي للمستهلك الذي يعكس رغباته واهتماماته

في  دمعقائن بشري كأي  كالسهل، كونه   بالأمرسلوكه ودوافعه ليست  ،معرفة المستهلك أن إلا، المنتجاتشراء 
 صحيففقد  ن نزعاتمحيث تحركه الغرائز وتتحكم فيه العواطف ويتأثر سلوكه بما يسيطر عليه  تكوينه النفسي

 داخله وافع العميقة فيأو يشعر بالد يعيذلك فقد لا عكس  يتصرف حقيقةعن رغباته واحتياجاته ولكنه  المستهلك
 ةينتباوممتعددة  ،لسلوك معقدةاالقوى المؤثرة على كون ل .لحظةأي المؤثرات التي تغير رأيه في  إلىولكنه قد يستجيب 

من المتغيرات  عدد ثم تحديدوقت رور الم ... لكن معنفسية واجتماعية،اقتصادية كانت وفقا لمناهج أنهاكما ،فيما بينها
 مع بعضها تداخلها من خلال وإنماعلى السلوك لا يكون فقط بشكل مباشر  هاتأثير  أن إلا ،المؤثرة بشكل فردي

 .البعض
لوك طة والمؤطرة لسية الضابومن بين هذه المتغيرات، تعد العوامل الاجتماعية والثقافية إحدى العوامل الأساس

ضا الأسرة لشرائية لنيل ر ل قراراته االفرد من خلا يسعىقد نتماءاته وأطره الاجتماعية والثقافية لاالفرد الشرائي، فوفقا 
وتقاليد  و لتكريس عاداتأ ،محيطه المراكز التي يحوز عليها في تمثيللالتي ينتمي إليها، لإرضاء الأفراد المحيطين به و 

 في يرغباعية التي ة الاجتملمواكبة الغنى والتنوع الثقافي الذي يزخر به وليعكس الطبق المجتمع الذي ينتسب إليه
فسها نذا الرهان ستجد هوعليه فإذا ما أرادت المؤسسات الجزائرية في ظل هذه الظروف أن تكسب .الانتماء إليها

ن وذلك م سب ولائهكومن ثم   جاتها ليتبناهاالوسائل الفعالة لاستمالة المستهلك الجزائري نحو منت مجبرة على تبني
 .صورة العوامل الاجتماعية والثقافيةفي  رفة المحددات المؤثرة في سلوكه وهذاخلال مع
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صريف منتجاته تالهام ليس على المسوق فقط كونه يبحث عن سبل  لها الوقع ولعل هذه الدراسة سيكون
ار شراء ه على اتخاذ قر لتي تحفز وتعظيم الأرباح، بل على المستهلك كونه يعمل على فهم الدوافع والمكنونات الداخلية ا

 ى دور المتغيرات الاجتماعية والثقافية في ذلك. المنتجات المحلية ومد
 :بناءا على ما سبق يمكن طرح إشكالية البحث التاليةو 

بصفة عامة وقرار شراء  أثير في قرار الشراءإلى أي مدى يمكن للعوامل الاجتماعية والثقافية أن تساهم في الت
؟بصفة خاصة المنتجات المحلية  

 :التساؤل الرئيسي تندرج الأسئلة الفرعية الآتية هذا وانطلاقا من
 وأي الأطراف المشاركة فيه؟ قرار الشراء؟عملية هي مكونات  ما -
 هائي؟فيما تكمن المتغيرات الاجتماعية والثقافية المؤثرة على قرار الشراء للمستهلك الن -
 ؟نبهذا الجافية في ية والثقاالمتغيرات الاجتماع دوروماالمستهلك الجزائري اتجاه المنتجات المحلية، يستجيبكيف  -

 :وهيولمعالجة الإشكالية المطروحة تم صياغة مجموعة من الفرضيات
 .القرار المتخذ سب طبيعةحيمر المستهلك بمجموعة من المحطات قبل أن يتبنى عملية الشراء وتختلف هذه الأخيرة  -
 ة الشراء.نمط عمليبالإضافة إلى عدد المشاركين في قرار الشراء وفق طبيعة وقيمة المنتج  يكون -
ه مكانت ،يطين بهفراد المحالمستهلك الجزائري للمنتجات المحلية بدرجة متفاوتة وفق تقاليد أسرته، الأ ستجيبي -

 .طمح لبلوغهايبلد والطبقة التي السائد في الالتنوع الثقافي ، إلى انتماءاته الثقافية، الغنى بالإضافة الاجتماعية
 مبررات اختيار الموضوع
 ما يلي: بالذاتإلى الاهتمام بهذا الموضوع  بنا من أهم الدوافع التي أدت

 الدوافع الذاتية

 ع من المواضيع المتعلقة بسلوك المستهلك؛الميل تجاه هذا النو  -
 ؛-التسويق  –توافق الموضوع مع مجال التخصص  -
 نتائج.تطلع إلى اليعتبر الموضوع من الموضوعات الحيوية التي تتميز بالتشويق وتدفع بالقارئ إلى ال -

 الدوافع الموضوعية

 ؛رائيةته ودوافعه الشهم تصرفاففي  من الضرورياية في العملية التسويقية و نقطة النهالمستهلك هو نقطة البداية و كون  -
 ؛تهلكة والثقافية ودورها في ضبط وتأطير سلوك المسالأهمية البالغة للمتغيرات الاجتماعي  -
 ،ةت المحليالدراسات في هذا الموضوع محدودة خاصة الميدانية منها إذا ما تعلق الأمر بالمنتجا  -
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حاب القرار حديث أص معرفة مكانة المنتجات المحلية في نظر المستهلك الجزائري وموقفه تجاهها، حيث أضحى -
لى مصاف إالوطني  بين الآليات الرئيسية لدفع عجلة النمو والرفع بالاقتصاد على أعلى مستوى، كونه من

 .اقتصاديات الدول النامية على الأقل
 أهمية الدراسة 

على حقيقة العلاقة بين  تصف ماهية العوامل الاجتماعية والثقافية والوقوف اتتمحور أهمية الدراسة في كونه  
لي تحديد لمستهلك وبالتاعة سلوك االذي يعيش فيه المستهلك وقرار الشراء، معرفة طبيهذه المتغيرات الموجودة في المحيط 

مساهمة علمية ، وعقلاني لفرد بشكل فعال، ايجابيورغبات ا الثقافة الاستهلاكية القائمة على أساس تحقيق حاجات
بة للإجا، لميدانيةلدراسة امن اطريق تقديم مجموعة من النتائج المتحصل عليها  إثراء للبحوث في مجال التسويق عنو 

 بعض في لمحلية وعزوفهالمنتجات عن الأسئلة المختلفة خاصة فيما تعلق بكيفية تقييم وتوجه المستهلك الجزائري اتجاه ا
 .من المشرفين على هذا القطاع الأمر الذي أصبح الشغل الشاغل لكثير،الأحيان

 أهداف الدراسة   

 .لشراءقرار ا  إقدامه على اتخاذ عملية المحددة لنهج المستهلك عند ضوابطالوقوف على الجوانب وال -1
 .ئريإبراز دور المتغيرات الاجتماعية والثقافية في تحديد قرار الشراء للمستهلك الجزا -2
 .ليةالمنتجات المح نحوتوجه المستهلك الجزائري حقيقة  حولتسليط الضوء  -3

 منهج البحث و الأدوات المستخدمة 

ريق ج الوصفي عن طثنا المنهنظرا لطبيعة الموضوع الذي يتطلب تحديدا دقيقا لمتغيرات الدراسة انتهجنا في بح
مدى تأثير  تشخيصيد و المنهج التحليلي من خلال تحدعرض المفاهيم التي تفسر متغيرات الدراسة بالإضافة إلى 

ك بإسقاط ذلوهذا  المطروحة إجابة واضحة للإشكالية للوصول إلىالمتغيرات الاجتماعية والثقافية على قرار الشراء 
من الممتدة ل الفترة د على مستوى مدينة سعيدة خلار ف 126مكونة من  حصصيةميدانيا عبر استبيان موجه لعينة 

 (SPSS v.20)اعية م الاجتملعلو ل ةالإحصائي الحزمة نامجبر كما تم الاستعانة ببداية شهر أفريل إلى غاية نهايته،  
 .تحليل الجداولعالجة البيانات و لم
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 تقسيمات الدراسة

 هما: وع فقد اشتمل بحثنا على جانبين و قصد الإلمام بالموض
 والفصل الثاني اءاتخاذ قرار الشر تطرقنا فيهما كفصل أولي إلى سلوك المستهلك و  قسم إلى فصلينالجانب النظري  -1

ح على اتجاهات المستهلك الثقافية التي يمكن لها أن تؤثر بشكل واضو  فيه عن مختلف العوامل الاجتماعيةنا ثتحد
 وقرارات الشرائية.

ستهلك تجاه رار الشراء للممدى تأثير هذه العوامل على ق الذي حاولنا من خلاله معرفة تطبيقيالجانب ال -2
ي لمستهلك النهائمفكرة ا فيالمنتجات المحلية والتي من شأنها أن تعطينا لمحة ولو بسيطة عن واقع هذه المنتجات 

والذي بدءناه  يدانيةالملدراسة ل لمفاهيميللإطار االفصل الثالث  بدوره ضم فصلين، فقد خصصالذي و الجزائري 
حصائية ، الأساليب الإاة الدراسةعينة الدراسة، أدنموذج الدراسة وأخيرا تطرقنا إلى بالدراسات السابقة بالإضافة إلى 

ثم  لتوزيع الطبيعيافة إلى االإحصاء الوصفي لمفردات الدراسة، تلته اختبارات الثبات والصدق بالإضالمستخدمة، ثم 
لى إبالإضافة  نتائجال تحليلالاتجاه العام لآراء المستجوبين، في حين خصص الفصل الرابع ل أخيرا عرجنا على تحليل

ية لشخصية، ثم فرضبيانات افردات الدراسة وفقا للاختبار الفرضيات ممثلة في" اختبار وجود فروق دالة إحصائيا لم
 .وجود علاقة الارتباط وأخيرا اختبار وجود علاقة التأثير بين مفردات الدراسة"
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 دـتمهي

في وضع  قرة التسويإدادراسة سلوك المستهلك ودوافع الشراء التي تعكس رغباته واحتياجاته ستساعد  إن

ذه هتحقيق جل ينظر إليه على انه سلوك هادف يعمل على حل مشكلة ما من أو  .سياسات التسويق الملائمة

 واضح بشكل هفهم إلا أن ،االتي تجعل منه معقدا ليس سهلا أبدو  فالكثير من العوامل المختلفة تؤثر فيه ،الحاجات

يث بح ،جيه جهودهمتو ل كيفية عمل النشاط التسويقي  عن أفضلفكرة  أوصورة  المسوقين نحيمهو مهمة ضرورية ف

ابلية التنبؤ ق أنكما   ،سةعلى تحقيق أهداف المؤس كفاءة وقدرة  الأكثر يةتسويقالستراتيجيات الايساعدهم في رسم 

 .ون المستهلكينالخاصة بشؤ لقرارات العامة للدولة و لمتخذي ايوفر المعلومات  أنبسلوك المستهلك المستقبلي يمكن 

ن ا الباحثو تي تناولهال دراسة سلوك الشراء للمستهلك تأتي كحلقة مكملة للدراسات العديدة السابقة إن 

. ذهالشراء التي يتختعلقة باات المسلوك المستهلك ومختلف القرار  تفسيرومنها الدراسات النظرية محاولة منهم لفهم و 

  لتعرف امن خلال  سوف نقوم في هذا الفصل بالتطرق إلى المفاهيم الأساسية لسلوك المستهلكوعلى ضوء هذا 

  وصولا إلى عملية اتخاذ القرار.  فيهعلى سلوكه، العوامل المؤثر 
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 مدخل إلى سلوك المستهلكالمبحث الأول: 
ة الآونة لأخير  مام بها في، فقد زاد الاهتدراسة سلوك المستهلك جزء لا يتجزأ من دراسة السلوك البشريتعد 

لى فكرة أن عيقوم  ذيال نتيجة ارتباطه بالمفهوم التسويقي، الذي بدوره مر بمراحل وصولا إلى مفهومه الحديث
خلالها  مؤسسة، التي منويقية للالمستهلك هو نقطة البداية والنهاية أو الحلقة المفرغة لجميع البرامج والأنشطة التس

    ضمان بقائها ا وبالتاليعلى إشباع حاجاته ورغباته بكفاءة وفعالية وبالشكل الذي يضمن لها تحقيق أهدافهتعمل 
   واستمراريتها.

 وأسباب الاهتمام بدراسته ، خصائصهمفهوم سلوك المستهلكالمطلب الأول: 
  مفهوم سلوك المستهلك -1

اته رة بإشباع حاجرتبط مباشبالأنشطة والتصرفات التي يقوم بها المستهلك والتي ت دراسة سلوك المستهلك تهتم
الذي  ارجيخاخلي أو تعرضه إما لمنبه د ورغباته، فسلوك المستهلك هو ذلك التصرف الذي يبرزه شخص ما نتيجة

ذي يقوم به المستهلك عندما هو السلوك الو   (1).ورغباته إشباع حاجاته عبريسعى من خلاله إلى تحقيق توازنه البيئي 
    (2).جاتهن تشبع حاوالخدمات )بعد استعمالها( التي يتوقع أ يبحث، يشتري، يستعمل، يقيم ويتخلص من السلع

 ذلك عملية فيدمات بما واستعمال السلع والخ عن الأفراد المرتبطة بشراء مجموعة التصرفات التي تصدر كذلك  وهو
 عاد: ووفق هذا سلوك المستهلك له ثلاثة أب تحدد هذه التصرفات.تسبق و  اتخاذ القرارات التي

ملية الشراء عحصر فقط في ويعني ذلك تحليل سلوك المستهلك لا ينمجموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد:   -
 .بينها المفاضلةو إنما يمتد إلى مجموع التصرفات والأفعال التي تحيط به كجمع المعلومات عن السلع و 

 ء وأثناءه.لية الشرايعني فهم سلوك المستهلك يتطلب التعرف على ما يحدث قبل عم شراء السلع والخدمات:  -
وفي   ها تفاوت في أهميترات التي تقيامه باتخاذ العديد من القراعملية اتخاذ القرارات التي تحدد هذه التصرفات:  

  (3).درجة المخاطر التي تتضمنها

 خصائص سلوك المستهلك -2
 أسلوبا  Wilkie يمكن أن نفهم سلوك المستهلك عن طريق دراسة المفاهيم المرتبطة به، فقد اقترح  

 :سمي بالمفاتيح السبعة في فهم سلوك المستهلك وهي
 المفتاح الأول: سلوك المستهلك هو سلوك دوافع وحوافز  -

 (4) القوى الداخلية المحركة التي تدفع المستهلك إلى هي ، فالدوافعينتج سلوك المستهلك عن دوافع وحوافز
 65ص 1998عمان دار المستقبل، مبادئ التسويق: مدخل سلوكي،  محمد عبيدات،  1
  17ص 2003ديوان المطبوعات الجامعية الجزائر،  1جسلوك المستهلك: عوامل التأثير البيئية، عنابي بن عيسى،   2
  بتصرف 12 -10ص  2003ديوان المطبوعات الجامعية الجزائر،  2جسلوك المستهلك: عوامل التأثير النفسية، عنابي بن عيسى،   3
 بتصرف 14 ، صنفس المرجع  4
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 عها الفرد نظيرلتي يتوقا كالمكافآتمن أجل تحقيق هدف ما، في حين الحوافز هي عوامل خارجية   انتهاج مسار معين
  .قيامه بعمل ما

 سلوك المستهلك عبارة عن مجموعة أنشطة المفتاح الثاني: -
ملية اتخاذ كل مراحل ع  المستهلك في سلوك المستهلك مجموعة من الأنشطة والتصرفات التي يقوم بهايتضمن  

 منها.  لى غاية التخلصإ قييمهات ،رغباته إشباعالقرار الشرائي، فتتمثل في عملية البحث عن المنتجات التي يتوقع منها 
 المفتاح الثالث: سلوك المستهلك ما هو إلا خطوات متتالية -

ممثلة كل  يةأساس راحلمتمر عملية اتخاذ قرار الشراء بعدة خطوات متتالية بحيث يمكن تقسيمها إلى ثلاث 
ليها إوالتي سنتطرق  عد الشراءوهي: مرحلة ما قبل الشراء، مرحلة القيام بالشراء الفعلي، مرحلة ما ب خطواتمنها في 

 .بالتفصيل في المبحث الثالث من الفصل الأول
 لرابع: سلوك المستهلك يختلف حسب الوقت والتركيبةالمفتاح ا  -

ا تلك كيبة فيقصد بهأما التر  ،ونعني بالوقت الإجابة عن الأسئلة التالية متى يتم الشراء؟ وما هي مدة الشراء؟
 ها كل مرحلة.لتي تحوياالمراحل التي يتبعها المستهلك للقيام بعملية الشراء بالإضافة إلى الأنشطة المعقدة 

 المفتاح الخامس: سلوك المستهلك يحتوي على أدوار مختلفة -
قا لطبيعة يختلف وف يقوم كل عضو من أعضاء الأسرة بعدة أدوار في عملية اتخاذ القرار الشرائي. وهذا

 المنتجات، بالإضافة إلى المناخ السائد في كل أسرة.
 المفتاح السادس: سلوك المستهلك يتأثر بعوامل خارجية -

ت زئية، الطبقالثقافة الجيتأثر سلوك الفرد الشرائي بمجموعة عوامل بيئية خارجية نذكر منها: "الثقافة، ا
ليها ع. والتي سنعرج ة الشراء"وقفية المحيطة بعمليالمالاجتماعية، الجماعات المرجعية، الأسرة والظروف أو العوامل 

يقي الذي  المزيج التسو ممثلة في ل الخارجية المؤثرات التسويقيةويمكن إدراج للعوام بالتفصيل في ما تبقى من دراستنا.
ارجية  قي العوامل الخباافة إلى ستمالة جمهورها المستهدف، بالإضيضم الأدوات التكتيكية التي تتوفر عليها المؤسسة لا

 كالحالة الاقتصادية التي يعيشها المجتمع. 
 ية ونفسيةالمفتاح السابع: سلوك المستهلك يتأثر بعوامل شخص -

ة    لتعلم، الشخصي، اكلإدرايتأثر سلوك الفرد الشرائي بمتغيرات ذاتية ترجع إلى المستهلك نفسه كالدوافع، ا
  عملية بعين الاعتبار ب الأخذوالاتجاهات، كما قد تشمل الموارد المالية، القدرة على التسوق والوقت المتاح، كما يج

 (1)سيتم شرحها لاحقا من دراستنا النظرية.  التفاعل الدائم لهذه العوامل. والتي

 

 
 بتصرف 20 - 15 مرج ذكر سابقا، ص، 2عنابي بن عيسى، ج  1
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 أسباب الاهتمام بدراسة سلوك المستهلك -3

 لقد تضافرت عدة عوامل في زيادة الاهتمام بدراسة سلوك المستهلك أهمها:             
       ؛ستهلكينورغبات الم مما ترتب عليه ضرورة دراسة دوافع ؤسسةالمزيادة قبول المفهوم التسويقي كفلسفة في   -
 نتجاتبب فشل المأظهرت العديد من الدراسات والتجارب أن أهم سقد ف، رتفاع فشل العديد من المنتجاتا -

 ؛سوء تخطيط الاستراتيجيات التسويقية لعدم تفهم سلوك المستهلك ودوافعههو 
الخاص بماذا  ة عن السؤالففاعلية دراسة سلوك المستهلك لا تقتصر على الإجاب، الشراءتعقد عملية اتخاذ قرار   -

 ؛يشتري الفرد بل تمتد إلى الأطراف المؤثرة فيه مثل المبادرين بالشراء

 جماعاتنفسهم في كين وتنظيم أأو الأفراد، فزيادة وعي المستهل المؤسساتتعاظم تأثير متغيرات البيئة سواء على  -
العادات  تغير ،رادفللأم الدخل جكما أن زيادة ح  ،المنتجينالقرارات الحكومية زاد من الضغط على  وتأثير

 ؛عدت على الاهتمام بسلوك المستهلكسا الاجتماعية كلها
 ؛وكيف؟ ي نشتريه ولماذاالمعرفة والوعي أثناء عملية استهلاك السلع والخدمات عن طريق معرفة ما الذ - 
الشرائية  راد وسلوكياتهمؤثر على الأفالعلاقة بين المؤثرات الداخلية والخارجية على سلوك المستهلك التي تإدراك وفهم  -

     (1).وتؤدي إلى إقناعه في عملية اتخاذ القرار والاختيار الأنسب والتي تدفعه
                                                أهمية و أهداف دراسة سلوك المستهلكالمطلب الثاني:

  أهمية دراسة سلوك المستهلك -1

لك عولمة المسته ظهور مفهومالتكتلات الاقتصادية و ، ة التي يشهدها الاقتصاد العالميإن التحولات الاقتصادي
دم ع تقليل من حالةحاولة للالتي أترث على سلوكيات المستهلك أدت إلى نماء وزيادة أهمية دراسة سلوك المستهلك كم

          الية على درجة خاصة في الفترة الأخيرة وقد حازت ع ؤسساتالتأكد في تحقيق الأهداف الإستراتيجية للم
 يمكن نلخص أهمية دراسة سلوك المستهلك في: عموماو من الاهتمام. 

 بالنسبة للمستهلك
 ؛ماتتفيد الفرد بإمداده بكافة المعلومات التي تساعده في الاختيار الأمثل للسلع والخد -
؟ لماذا لأسئلة التاليةالإجابة عن تساعد المستهلكين في فهم وتبصير عملية الاستهلاك وتحديد المنتج المراد شراؤه با -
  ؛كيف يتم ذلك؟و 

 (2) .ادالخارجية على السلوك الشرائي للأفر و تشير إلى فهم العلاقة بين المؤثرات الداخلية  -
 

 31ص 2013لأردن االحامد الطبعة الأولى عمان  دار سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائية: مدخل متكامل،محمد منصور أبو جليل و آخرون،   1
 45ص  2014الثانية عمان الأردن  دار صفاء الطبعةسلوك المستهلك، إياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فهيد القحطاني :   2
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 أما بالنسبة للمسوقين
 ؛لمستهلكارسم وتصميم السياسات التسويقية بناءا على الفهم الكامل لسلوك تساعد المسوقين في  -
 ستهلاكي؛تعرف على أنواع سلوكه الاتفيد في فهم لماذا ومتى يتم القرار من قبل المستهلك وال -
المركز  ره سيدعمفي فهم ودراسة المؤثرات على هذا السلوك، فرجل التسويق الذي يفهم سلوك جمهو  تساعد -

 (1). التنافسي للمؤسسة في سوقها
 بالنسبة للمؤسسات في حين

 :هذه الدراسات تهم جميع الأطراف العملية، الإنتاجية والتسويقية لكونهاإن 
حة لاستغلالها تسويقية متا في تحديد عناصر المزيج التسويقي الأكثر ملائمة واكتشاف أي فرصة ؤسساتتساعد الم -

  ؛بنجاح
وارد الم نفاق وتوزيعأولويات الإتساعد في تحديد أولويات الاستثمار المربحة للمنتجين والمسوقين وحتى الحكومات و  -

 ؛المالية لتلك المشروعات
تهم وبالتالي لأفراد ورغبافهي تساعد في معرفة حاجات ا ،المؤسسةا مهما داخل هلك يعد نشاطسلوك المست دراسة -

 ؛المستهلكين منتجات بشكل يضمن قبولها من طرفتصميم 
فات تسويقية فالفلسلعملية الاوالنهاية في  يقوم المفهوم التسويقي الحديث على فكرة أن المستهلك هو نقطة البداية -

 صرفات المستهلكة سلوك وتوالبيعية أتثبت فشلها وقصورها بمرور الزمن بسبب إهمالها لدراسالتسويقية الإنتاجية 
 ؛هانها وبين أسواقلرابط بيغياب ا المنافسة بسبب علىوركزت على طبيعة المنتجات وطريقة بيعها فقط فلم تكن قادرة 

 ،لمشبعةالرغبات غير عن الحاجات وااكتشاف الفرص التسويقية الجديدة بالبحث  للمؤسساتتوفر  -
 الناجحة ؤسساتالمف، ناسبةتساعد دراسة سلوك المستهلك ومعرفة قراراته الشرائية في رسم السياسات السعرية الم -

      فشلت  نتجات التيهناك الكثير من المف .حدود إمكانيات المستهلك الشرائيةهي التي تقدم سلع وخدمات في 
 ؛فرادالشرائية للأا والسبب في ذلك أنها لا تناسب القدرات في السوق رغم حاجة المستهلكين له

يد المزيج دارة بتحدفمن خلال معرفة أذواق المستهلكين تقوم الإ ،مؤسسةتساعد في رسم سياسات الترويج لل -
 ؛التأثير عليهم وإقناعهمالترويجي بهدف 

د كذلك عالهم بالاعتماردود أف تساعد في تحديد المنافذ التوزيعية لمنتجاتها من خلال معرفة أماكن تواجدهم ومعرفة -
 (2) .التجزئة أيضاعلى تجار الجملة و 

 

 22 مرج ذكر سابقا، ص، 2عنابي بن عيسى، ج  1
 بتصرف 46 - 45ص  مرجع سابقإياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فهيد القحطاني :   2
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رفة يؤدي إلى المع دوافعه مماو هي عاداته  وتحديد القطاعات السوقية المستهدفة وما من تحليل أسواقها المؤسسةتمكن  -
 ؛والعوامل المؤثرة فيه الدقيقة للمستهلك الفعلي

 (1)من تقييم أدائها التسويقي وتحديد نقاط القوة والضعف فيها. المؤسسةكن تم -
 المستهلك أهداف دراسة سلوك -2

 تفيد دراسة سلوك المستهلك كل من المستهلك، الباحث ورجل التسويق بما يلي: 
 لأسئلة التالية:الإجابات عل ا تمكن المستهلك من فهم ما يتخذه يوميا من قرارات شرائية وتساعده على معرفة -1
 ؛ تشبع حاجته ماذا يشتري؟ التعرف على الأنواع المختلفة من السلع والخدمات موضوع الشراء التي -
 ى الشراء؛لتي تحته علالماذا يشتري؟ التعرف على الأهداف التي من أجلها يقدم على الشراء، أو المؤثرات  -
 راء؛كيف يشتري؟ التعرف على العمليات والأنشطة التي تنطوي عليها عملية الش  -
 المستهلكين حيث كن الباحث من فهم العوامل، المؤثرات الشخصية والمؤثرات الخارجية التي تؤثر على تصرفاتتم -2

 ؛يتحدد سلوك لمستهلك وفق تفاعل هذه العوامل
قلم تسمح له بالتأ لكيفية التيارجل التسويق من معرفة سلوك المشترين الحاليين والمحتملين، بالإضافة إلى  تمكن -3

ذلك بالبحوث  لمؤسسة فيوحملهم على التصرف بطريقة تتماشى وأهداف المؤسسة. وتستعين ا معهم أو التأثير عليهم
  (2)ناسبة.وضع الاستراتيجيات التسويقية الموالتي تمكنها من  اللازمة

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  47ص  مرجع سابقإياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فهيد القحطاني :   1
 بتصرف 23 - 21 مرج ذكر سابقا، ص، 1عنابي بن عيسى، ج  2
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  تفسير سلوك المستهلك ومناهج دراسته :لثالمطلب الثا

 تفسير سلوك المستهلك -1
ا السلوك ولماذ لدافعة لهذاا الأسبابتحليل سلوك المستهلك ومعرفة و  في محاولة تفسير الأوائلاجتهد الباحثين 

سلوك  راتمسا سيروتف ثلاثة مداخل لتحليل وقترور التشكلت بم وقد الأخرالاتجاه دون  أو، يتصرف بهذا الشكل
 ي.المدخل السيكولوجي والمدخل الاجتماع، هي المدخل الاقتصاديو  المستهلك ومعرفة دوافعه

 الاقتصادي التفسير-1-1
ته ويمتلك ق في حسابافي سلوكه وانه دقي "عقلاني"اعتبار المستهلك رشيد  على هذا المدخل ارتكزت فكرة

 أطلقذا وله .ائل المتاحةبين البد السلع من أفضلاختيار  علىحداثه وبالتالي قدرته الفائقة أالمعرفة الكاملة عن السوق و 
 ةلوحدة النقديوا ساوي المنفعةتالمستند على  الإشباع أو ،تعظيم المنفعةهي دوافع هذا السلوك فعليه بالرجل الخارق. 

كذلك قياس المنفعة و  إمكانيةدم هذا المدخل قد تجاهل تأثير العوامل الاجتماعية والثقافية وحقيقة ع أن إلا، المنفقة
لومات لك بان المعذعلى  أضافت دراسات أخرىوقد  .جانب الدوافع العقلانية إلىاحتمال وجود دوافع عاطفية  

 إلى لمستهلكذي يؤدي باال الأمرتكون كاملة ودقيقة بفعل عوامل عديدة،  أنالتي يحصل عليها المستهلك لا يمكن 
يكون  فعليه ،هناسب في حينالاختيار الم وإنما الأفضل أو الأمثلن الاختيار لا يكون أعدم تحقيق تعظيم للمنفعة و 

  .مكتفيالمستهلك 

  التفسير السيكولوجي -1-2
اخل ة في دسيكولوجي ويعتمد هذا المدخل على تفسير علماء النفس بأن هذا السلوك نابع من تأثير عوامل

 تشخيصه فيه بالطبيب ، وقد سمي بالنموذج الطبي لكونه شبيالأفعالالدوافع وردود ، الفرد في تحديد الحاجات
جي تفسير السيكولو ة فان القتصادية السلوك من خلال تعظيم المنفعفي الوقت الذي تقيس فيه النظرية الاف ،للأمراض

علماء النفس  ينما يهتمحيث يهتم الاقتصادي بتحليل عملية التفضيل للمستهلك، ب ،الأفضليةيقاس بواسطة تحقيق 
  الاختيار. أوبعملية تكوين التفضيل 

 التفسير الاجتماعي -1-3
جتماعيين ا الأفرادن علماء الاجتماع لسلوك المستهلك انطلاقا من كو  حيث اعتمد هذا المدخل على تفسير

التي لوك المستهلك و سثة لتفسير هذه المداخل الثلا إلى إضافة بطبيعتهم لذلك سيكون للبيئة والمجتمع تأثير في سلوكهم
 (1) .لشاملأو ا عليه بالنموذج الكلي أطلقنموذج آخر  أو قدمت الكثير من النتائج يضيف وجود مدخل

 
   108ص  1997/  9امعة بغداد المجلد الرابع ،العدد ج -  مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية ،دراسة تحليلية لسلوك المستهلك واتخاذ قرارات الشراء، ليث سلمان الربيعي  1
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      تجناون السلوك كالنماذج التي تلاقي القبول في تفسير السلوك والذي ينطلق من   أكثرالذي يعد من 
 ث تجتمع كلها الحالية حي السلوك السابق )التجارب( والظروف، الخصائص الوراثية  أوعن ثلاثة عوامل هي التركيب 

 في تحديد سلوك المستهلك.
 مناهج دراسة سلوك المستهلك -2

ية مت مناهج نظر عديدة حيث استخد أشكالاخذ أبناء نظرية لسلوك المستهلك قد  أوالسعي لتطوير  إن
  .الشامل والمنهج يقيبالمنهج التط الافتراضي، أو لاستنتاجيامختلفة يأتي في مقدمتها المناهج الرئيسية الثلاثة: المنهج 

 الافتراضي أو لاستنتاجياالمنهج  2-1
 .لسلوكيةاها العلوم متعددة في مقدمت مجالاتذا المنهج نظريات ومفاهيم من حيث استخدم الباحثين في ه

ت الدوافع ونظريا في مقدمة الباحثين الذين قدموا جهودا متميزة في مجال بحوث Festinger و  Fishbein ويعد
 التعليمي، ةالمشكلل لاح ،على المستهلك في هذا المنهج مسميات مختلفة منها الرجل الاقتصادي أطلقفالمواقف، 
لتطبيق فانه افي جانب  اأم، الإنسانيهذا المنهج يعمل على دراسة سلوك المستهلك كجزء من السلوك  إن .والوجودي

 يتضمن عدد من القيود في مقدمتها محدوديته في دراسة مشاكل التسويق.
 التجريبي أوالتطبيقي  2-2 

لمستهلك ك الفعلي لاستنباط نظريات نابعة من السلو هذا المنهج مخالف للمنهج السابق حيث يعتمد على 
  ".لهذا المنهج والقواعد الأساسمن أرسى  Ehrenbergويعد 

 المنهج الشامل )الانتقائي( 2-3
هذا المنهج عمل على الاستفادة من المنهجين السابقين حيث عمل على استغلال عناصر القوة فيها وبنفس  

حيث عمل على تحقيق تكامل للجهدين الأول هو النظريات والمفاهيم  ،الموجودة فيهاالوقت تجاوزه لنقاط الضعف 
وان عناصر  .السوق وأبحاثالنتائج الظاهرة في دراسات فهو الثاني  الجانبالمستهلك، أما  السلوكية التي تفسر سلوك

ضعف كبيرة لهذا المنهج والمتمثلة نفس الوقت نقاط في  مولية تسببالش هذه أنما ، كالقوة في هذا المنهج هو شموليته
اطر الناجمة عن التعقيد في الاجتماعية والاقتصادية إضافة إلى المخ، بين ثلاثة حقول هي السيكولوجية بمحاولة التوفيق

ستخدام هذا الرائد في ا Nicosiaداخلية. ويعتبر  عدد كبير من المتغيرات والتي تحوي فيما بينها علاقات نهتضم
     إضافة إلى أعمال  Howard and Shethثم  Engelو  Kollat & Blackwellالمنهج تلاه الباحثين 

Arndt و Hansen  وLunn. (1) 

    810ص مرجع سابق ، ليث سلمان الربيعي  1
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 -Routineو (Rational- irrational)  إستراتيجيتينالذي ميز بين  Cooperمساهمات وأخيرا 
)dramatic .)(1) حيث عمل على اشتقاق ثمانية استراتيجيات لاتخاذ القرار في ظل وجود المخاطرة 

 العوامل المؤثرة على سلوك المستهلكالمبحث الثاني: 
ت ذات أهمية ذه المؤثراتعتبر دراسة هفإن الاختلاف في سلوك المستهلك ناتج عن مؤثرات داخلية وخارجية، 

        ئية صائبة رارات شراكما تساعد المستهلك في اتخاذ ق  ،القرارات الإنتاجية والتسويقيةبالغة في تبني معظم 
المختلفة على  المؤثراتق لجل العوامل و يإلا أنه يصعب في دراسة سلوك المستهلك الوصول إلى تحديد دق ،وسليمة

 ونذكر منها ما يلي: .السلوك الشرائي للمستهلك
 العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك(: 1.1الشكل رقم )

 
 
 

  
 
 
 
 
 

Source: Philip Kotler, Gary Armstrong, Principles of Marketing, 14E, Pearson P135  
 العوامل الداخليةالمطلب الأول: 

 الفرع الأول: العوامل النفسية  -1
   يكون نفسيا وبعضها الآخر للفرد العديد من الاحتياجات في أي وقت معين بعضها يكون بيولوجيا  :الدوافع -أ

 كافية لتوجيه الشخصوتصبح الحاجة دافعا أو تحفيزا عندما ترتفع إلى مستوى كاف من الشدة وتضغط بدرجة  
فقد  ،عنصر انفعالي يعمل على توجيه سلوك الفرد نحو تحقيق بعض الأغراض ليسعى إلى تحقيقها. وبالتالي الدافع

قد و التوازن النفسي  إلىيكون هذا العنصر خارجيا وهنا يصبح الدافع هدفا يعمل الفرد على تحقيقه رغبة في التوصل 
 (2) .وهنا يصعب تحديد معناه نظرا لارتباطه بمجموعة العوامل النفسية الداخلية للفرد يكون داخليا

   108ص مرجع سابق ، ليث سلمان الربيعي  1
 32ص مرجع سابق  2عنابي بن عيسى، ج  2

     المشتري
             

   

 العوامل الثقافة

 الثقافة -
 

الثقافة  -
 الفرعية

 
الطبقات  -

 الاجتماعية

الاجتماعية العوامل  

الجماعات  -
 المرجعية

 الأسرة -

 الأدوار -
 والمكانة

 العوامل الشخصية
     مرحلة العمر  -

 ودورة الحياة
  الوظيفة -

 الحالة الاقتصادية -
 نمط الحياة  -
 الشخصية  -

 والمفهوم الذاتي
 

 

 العوامل النفسية

 الدوافع -
 الإدراك -
 التعلم -

 المعتقدات  -
 والمواقف
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تحقيق حاجة للوك معين س القوة الداخلية أو المحرك الداخلي الذي يقود الفرد إلى الدوافع هي كذلك تلكف
 مقموند فرويدسلو، سيأبراهام ما تتعد نظرياة، فالبشري دوافعمعينة غير مشبعة. وطور علماء النفس نظريات ال

ارات أن قر  فرويد ةريتقترح نظو  اني مختلفة جدا لتحليل المستهلك.الأكثر انتشارا لما لهم من مع من النظريات زبرجر ه
لنسبة باين بصور كبيرة غير واع بأن الناس فافترض ،شراء الفرد تتأثر بالدوافع التي قد لا يفهمها المشتري فهما كاملا

ذه وه ولا تنتهي هثناء نمأ من الاندفاعات رأي الفرد يمثل العديد، فنفسية الحقيقية التي تشكل سلوكهمللعوامل ال
نظرية  أما دود الفعل.ر الكامل فتتواجد في الأحلام، زلات اللسان وغيرها من ولا تقع تحت التحكم  الاندفاعات

د نفق أحد الأفراية، لماذا إلى توضيح لماذا يقاد الناس باحتياجات معينة في أوقات معين تسعفقد  لماسلو الحاجات
رم أو سلم مع رتبة في همحتياجات البشر االكثير من الوقت و الجهد على السلامة الشخصية؟. إجابة ماسلو هي أن 

  (1)القمة.في وجود الأكثر ضغطا في القاعدة والأقل ضغطا 
ت يق الحاجافالفرد يسعى إلى تحق ،وحسب ماسلو فان هناك ترتيب متصاعد حسب الأولوية للحاجات

وى يصل إلى المست ه إلى أنالمهيمنة قبل الانتقال للدرجة التي تليها والانتقال من مستوى إلى مستوى أخر أقل من
ف دافعه أولا وعند تحقيقها يتوق ت الأكثر أهميةااجالحأي أن الفرد يحاول تلبية  (2)العلوي الذي يؤثر على سلوك الفرد.

وكيف  داث في العالم.خر الأحل أن يلبي الحاجة التي تليها، مثال ذلك لن يهتم الناس المعرضين لمجاعة بآلها. ويحاو 
        :هو موضح في الشكل التاليو   (3)يراهم الآخرون أو يحترموهم، حتى تنفسهم لهواء نقي.

 ( سلم الحاجات لماسلو2.1الشكل رقم )
 

Source : Natalie Van Laethem, Toute la Fonction Marketing, Dunod Paris 2005 P 14 
 
 بتصرف 313 - 311ص  2007، تعريب سرور علي ابراهيم سرور دار المريخ الكتاب الأول السعودية أساسيات التسويقفيليب كوتلر، جاري أرمسترونج :   1

2  Jean Jacques Lambin&Chantal de Moerloose, Marketing Stratégique et Opérationnel, 7é Dunod Paris 2008 p74 
   155ص  2013، الطبعة الأولى، دار صفاء، عمان الأردن سنة إدارة التسويقغسان قاسم داود اللامي،   3
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وع د في حالة الجتاجها الفر يح الأوليةوالثانوية، فالدوافع  الأوليةهناك نوعين من الدوافع ويمكن القول بأن 
وافع تسمى وعة من الدكالجنس، هذه المجم  حوالخوف ونوع آخر من دوافع النزو  الألممن  والعطش ودوافع التجنب

المركز والسلطة  أونة الهيبة والمكا إلىلحاجة الدوافع الثانوية مثل ا أما غالبا بالميول الغريزية وهي ترتبط بالفرد منذ الولادة.
وك الفرد في وقت سلإن و  .لمكتسبةبا كما يطلق عليها البعض  أو قيق الذات فهي دوافع يجري تعلمها من الحياةتح أو

 (1) .انسبي الأقوىيجري من خلال الدوافع  وإنمانوع من الدوافع  أيمعين لا يوجه من خلال 

ن أكثر م تعد نظريتهمن تحدث عن الرضا الوظيفي وكيفية إثراء الرضا. و  فهو أول زبرجر هفريديريك أما 
ر على التي تؤث ،دافعةلمشاعر الوالتي أطلق عليها نظرية العاملين والمتكونة من مجموعتين من ا نظريات الدوافع قبولا

ما بين ،ضا الوظيفيفي الر  بيتسبهلك والمتمثلة في الرضا والإحباط، فهما منفصلان لأن توفر بعض الأمور سلوك المست
صورة مباشرة. ب مثبطا بمعنى أن وجودها يعتبر ،توفر أمور أخرى تعتبر ضرورية وهي عوامل تضمن صحة بيئة العمل

لمسؤولية فسه، حجم ان طبيعة العمل وأضاف أن العوامل المحفزة تتعلق بالقيام بالمهمة، مثل الانجاز، الاعتراف بالمكانة،
بصحة  العوامل الخاصة تتوفرلم  إذاستتواجد  "الصحية" المهنة. أما المثبطات أو العوامل الوقائية وإمكانية التقدم في

ل فالعوام (2) ظيفي.لأمن الو وصيانة بيئة العمل ومنها سياسات الشركة، العلاقة مع المشرف، ظروف العمل، الراتب وا
ثير لشكل المناسب يفرها باعدم تو الوقائية تتشابه مع المستويات مع المستويات السفلى في سلم الحاجات لماسلو،  ف

ه لفرد وتجعلفيز اتحل على تعم سخط الفرد وتذمره، في حين توفرها سيمنع مثل هذا السخط. أما العوامل الدافعة فهي
إلى أي مدى يكون "سؤال وبالإجابة عن ال (3) يات العليا في سلم ماسلو.تشبه حاجات المستو راضيا عن عمله، فهي 

ت الفسيولوجية بي الحاجافهو لا يكفي بل يل أن المال ليس من المحفزات الأساسية للنمو، إلىخلص  "المال حافزا
حة ما ذهب إليه ص إلىث . وتشير بحو هالاعتراف بدور فقط، فالإنسان له احتياجات اجتماعية، احتياجات الاحترام و 

 إلى    هم يضطر بعض أن الأشخاص يتخلون عن وظائفهم من أجل مشاريعهم الخاصة لمتابعة طموحهم. فقد زبرج،ر ه
لمال صي، ليس لغرض ازام الشخالمخاطرة برهن منزله من أجل توفير المال لإنشاء شركة تتطلب الكثير من الجهد والالت

 والتقدم.  الانجاز، المسؤولية تمثل فيتطبعا بل هناك محفزات حقيقية 
رية ألدرفر ت نجد نظفي حين حاول بعض الكتاب تعديل نظرية ماسلو وجعلها أكثر واقعية ومن هذه النظريا

 (4) .الذي قام بتقديم تصنيف جديد للحاجات يشبه إلى حد كبير هرم الحاجات لماسلو

 

 
 

   109ص مرجع سابق ، ليث سلمان الربيعي  1
  www.alwasatnews.com 15/03/2017، شوهد يوم 4829، العدد نظرية هيرزبرج بشأن التحفيز والتثبيط في بيئة العملالجمري، صحيفة الوسط، منصور   2
  50ص مرجع سابق  2عنابي بن عيسى، ج  3
 بتصرف 54مرجع سلبق ص  4

http://www.alwasatnews.com/
http://www.alwasatnews.com/
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 يضم ثلاث مستويات من الحاجات فقط وهي:  بحيث
  .اته: تتعلق بالحاجات الأولية التي لا يمكن أن يستغني عنها الفرد في حيحاجات البقاء -
 رضية.متتمثل في رغبة الفرد في توطيد علاقات شخصية متبادلة واجتماعية : حاجات الانتماء -
 م ماسلو.لذات في هر التقدير ثم حاجات تحقيق ا إلى: تمثل الجزء المتبقي من الحاجة الحاجة إلى النمو -

        أكثر إثارةكن يملدفر أنه أفي نظرية ماسلو نجد أن الفرد يركز على حاجة واحدة في الوقت نفسه، بينما يؤكد 
رية ألدفر تعلقة بنظبعض الباحثين أنه بالرغم من عدم وجود بحوث تجريبية ممن حاجة في نفس الوقت. ويعتقد 

 (1). مرجعيا نافعا لفهم الدوافع البشرية إطاراأنها توفر  إلا مباشرة،

 ففي ،اكه للموقفجراء على إدر يكون الفرد المحفز جاهزا للقيام بإجراء معين وتتأثر كيفية قيامه للإ :الإدراك -ب
من خلالها  عملية التي يتم، فهو الالتسويق الإدراك هو أكثر أهمية من الواقع لأن الإدراك يؤثر على السلوك الحالي للفرد

الفرد  اخلاله يقوم من العملية التي وهو كذلك (2)صورة ذات معنى. نوتفسيرها لتكوي اختيار المعلومات، تنظيمها
بة ذا تختلف استجاروح هنا: لماوالسؤال المطللعالم  مغزىتنظيم وتفسير المعلومات الداخلة لتحقيق صورة ذات ، باختيار

من     غم س التنبيه بالر تلفة لنفمخ ادراكات . فللأفرادما تعرضوا لنفس الحالة؟ إذا يتصرفون بشكل مختلف أنهم الأفراد أو
 هات، فيميل إلىذه المنبهفمن المستحيل أن يوجه المستهلك انتباهه لكل  ،تعرضهم إلى الكثير من المنبهات كل يوم

قة هذه البيانات بطري إلىر وينظر فان كل فرد سيتعامل ويفس وبالتالي (3) غربلة أو تنقية معظم المعلومات التي يتعرض لها.
 ابإعج هها بأنعبر عنيوالتي  الإعجاب أو هي ما يسمى بالاستلطاف الأولى .يشمل مرحلتين هكما ان،شخصية

تفسير للحافز لثانية فهي الاالمرحلة  أما ،يلائم رغباته أنمدى يمكن أي والى  تحسس أولمعين نتيجة  بمنتجالمستهلك 
 من خلال الاستعانة بالمعرفة.

هو موضوع  وقينللمسبالنسبة  اتخاذ قرار الشراء والجانب المهم في عملية يلعب دورا مهما نتجبالم الإعجاب إن 
لامتناع عن ا أو لسلعةشراء ا إلىهذا الحكم هو الذي سيدفع المستهلك  أن ، حيثالمنتجحكم المستهلك على نوعية 

 أن ذا المجالهفي  راساتلقد بينت الدف ،ولهذا يجب على المسوقين أن يعملوا بجدية لشد انتباه المستهلك شرائها.
بسطة للحكم م دمون معرفةيستخ إنهمبل  المنتجنفسية كبيرة للحكم على نوعية  دبذل جهو  إلى لا يميلون المستهلكين
 (4) ة:التالي الأحكاممنها  المنتجاتعلى نوعية 

 

 
 بتصرف 54ص مرجع سابق  2بن عيسى، ج عنابي  1

2  Kotler & Keller, Marketing Management, 14E Pearson 2012 p161  
 316، مرجع ذكر سابقا ص فيليب كوتلر، جاري أرمسترونج  3
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فانه  المنتج،للحكم على نوعية  للمنتجحيث يستعين المستهلك بصفة معينة  :للمنتجخاصية  أوسيادة صفة  -
ويتجنب بقية  التي تمثل مفتاح الحوافز التي يستعين بها  يةبالمعلومات المفتاح يجري البحث عن ما يسمى

للحكم على نوعية لحوافز التي يستعين بها المستهلك ا فتاحم أنالدراسات الميدانية  أوضحتالخصائص. وقد 
 .هنتائج اختبار ك  المنتجفحص عملية تقويم  أوالسعر وحكم ، هي الاسم التجاري المنتجات

 أخرىالمستهلك للحكم على صفة معينة من خلال حكمه على صفة  وهي الطريقة التي يستعين بها :الإشعاع -
 .المنتجصفات غير مستقلة عن بعضها في  بأنها والتي يراها المستهلك

  تقويم سابق له  أونابع من تأثير حكم  للمنتجالمستهلك لخصائص معينة  إدراك أنوتعني  :تأثير ما يسمى بالهالة -
 جيد المنتجحكم بان  إذا أو قائد الرأي ن المستهلكلأولهذا يسمى بالهالة،  المنتجعلى هذا  معروفةأو لشخصية 

هو الذي يكون مستعد لفعل عمل  الشخص المحفزف ،جيدة أيضافردة لها هي نالخصائص الم أنيرى  الفرد فان
 ة.للحال إدراكهمعين وان هذا الفعل سيكون بتأثير 

  :يتعاملوا بادراك مختلف لنفس الموضوع بسبب ثلاثة عمليات هي أنالمستهلكين يمكن إن    

لهذا يعمل رجال التسويق على محاولة  ،مهالأفراد ينتبهوا فقط للحوافز التي تثير اهتمام أن أي: الانتباه الاختياري -1
 .من خلال النشاط الترويجي جلب انتباه المستهلكين

استبعاد المعلومات التي لا تتفق مع المواقف  أيالاختياري  بالإدراك أيضاوهو ما يسمى : التحريف الاختياري -2
وانب ايجابية وسلبية عن السلعة بج وسمع ما رغب بشراء سلعة معينة فإذاسابقا،  الفرد والمعتقدات التي تعلمها

 .المعلومات الجيدة بإدخالسيغض النظر عن الجوانب السلبية ويكتفي فقط ف

أي أننا نتذكر فقط ما نرغب بتذكره، حيث أن الأفراد يميلون فقط إلى تذكر المعلومات التي : كر الاختياريذ الت -3
سى السمات انيت هإنفو تتفق مع مواقفهم ومعتقداتهم، لهذا فان المستهلك إذا ما رغب بسلعة معينة أتساعدهم 

  .في سلع أخرى منافسة وجودةالميدة أيضا الجواصفات المالسلبية فيها أو 

 ذي يمارسونهالتكرار ال هذه العوامل تتطلب من رجال التسويق العمل بجد لإيصال رسائلهم وهو ما يفسرإن  
 (1).إلى المستهلكين في النشاط الترويجي الموجه
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في   ات التعلم بالتغير  تم تعلمه. ويوصفمعظم سلوك الفرد يو عندما يقوم الأفراد بإجراء معين فإنهم يتعلموا  :التعلم -ت
وك الفرد ير ذلك بما يؤثر على سلهو أيضا تراكم للمعرفة عن طريق تكرار التجربة وغف (1)،سلوك الفرد الناتجة من التجربة

تتخذ  والتي " الشخصيةغير"لمباشرة االمباشرة وغير والتجارب اليومية  إلى الممارساتتجاه التغير. وعليه فان التعلم يشير 
ديه لبأنها قد ولدت  ويكتشف ةأشكالا مختلفة ليستفاد منها في تعديل سلوك الفرد، فعندما يتعامل الفرد مع سلعة معين

ة وأنشطة ا لمهارات عقليتعليم مصدر يمكن اعتبار ال بالإضافةبناءا على ذلك إشباعا بحيث يقتنع بها فانه يستمر باقتنائها 
تعلما  لا تعتبر       رفات التيأن الخبرة لا تتضمن بعض التصيمكن للفرد أن يتعلم من خلالها المبادئ والنظريات، إلا 

 مثل التغيرات الناتجة عن النضج والنمو الطبيعي للفرد.
 وهي  التعلم نظرياتوفق وجهة النظر التسويقية هناك مجموعتان من  :نظريات التعلم -1
لتدعيمي اا بالغا للدور تولي اهتمامتركز هذه النظريات على العلاقة بين المنبه والاستجابة و  :النظريات الترابطية 1-1

 وتتفرع إلى: لسلوك الفرد
ي سم العالم الروس، فقد اقترنت با"المنعكس الشرطي"أو كما تعرف بالتعلم الشرطي  :نظريات المثير والاستجابة -أ 

 بجراها على الكلاة التي أفبعد التجارب العديد . وتعد أعماله من أشهر الأعمال في مجال العلوم السلوكية،بافلوف
لكلب ترابطا اوقت أنشأ بمرور الو  .وذلك بقياس مستويات اللعاب التي تمحورت حول قرع الجرس ثم إعطائه قطعة لحم

اثلة للمرات للعاب ممجاءت مرحلة قرع الجرس دون إعطائه قطعة اللحم فكانت مستويات ا بين الرنين واللحم حتى
وذج يعتمد هذا النمو لإثارة التجاوب با على السابقة. وتكللت هذه التجارب بصياغة نموذج عن السلوك الإنساني القائم

  على أربعة مفاهيم هي: 
 ؛وقف معينمداخلية في الإنسان التي توجهه نحو التصرف أو اتخاذ الدوافع: والتي هي القوى ال -
م فقد يكون ة إلى الطعال كان الفرد بحاجة ماسففي حا ،اختيار معين إلى المستهلكالمؤثر: وهو الذي يوجه  -

 ؛المؤثر هو الإعلان
 ؛الاستجابة: ويقصد بها ما يقوم به الفرد كرد فعل للمؤثر -
حتمال العودة ارضية، كان م، فإذا كانت النتيجة "السلوك البعدي"تقوية المثير: هي نتائج الاستجابة للمؤثر  -

 (2) لهذا السلوك مضاعف.
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مبدأ  ان القائمة علىبه على الفئر تقترن هذه النظرية بعالم السلوك الأمريكي سكينر، فبعد تجار : النظرية الوسيلية -ب
    ابة من ثواب ذه الاستجأن سلوك الفرد أو الحيوان يتوقف بشكل كبير على نتائج ه إلىتوصل  "المكافأة والعقاب"

ر تمالات تكرالص من احلعكس فذلك يقكانت ا  إذاأو عقاب. فالمكافأة تشجع وتقوي تكرا السلوك في المستقبل، أما 
ط المبيعات  يدان تنشيمويستعمل رجال التسويق هذا النوع من التعلم في مجالات عديدة خاصة في هذه الاستجابة. 

ة الشراء ولزياد تشجيع علىنتائج الاستعمال وشهادات المستهلكين، التخفيضات وغيرها لل إظهاركالتجارب المجانية، 
 يجابي.السلوك الا

ثير نبه خارجي، فالكونها استجابة لمككانت النظريات الترابطية تصف عملية التعلم    إذا :نظريات التعلم المعرفية 1-2
 :فيا التوجه ويمكن تلخيص هذمن المحللين يروا أن التعلم يتم تحت تأثير الإدراك، المعرفة والخبرة 

ل محل تجاري خلا طلع على رفوفالتعلم الذي يأتي بصورة غير مقصودة، فالفرد الذي يت : ويقصد بهالتعلم الكامن -أ
 عائلةمن يتم داخل العلم الكانهاية الأسبوع يمكن أن يصبح مشتريا فعليا في الأسبوع القادم. وهناك جزء كبير من الت

كذلك إشباع كافأة، ففي غياب الم وقد يحدث هذا التعلم حتى أبائهمفالأطفال يتعلمون عاداتهم الاستهلاكية من 
 الفضول هو تدعيم قوي يفسر التطور المعرفي للشخص.

كس عند وجود منبه ع لنظرية على أن الفرد قد يتبنى سلوكا لا يمكن التنبؤ به: وتنص هذه االتعلم من الإشارات -ب
للفرد  الإشارات تسمح لعلم منة على ا. فالقدر نظريات المثير والاستجابة التي يمكن التنبؤ باستجابات الفرد لمثير ما

يد يق يحاولون تحدجال التسو ر من الواضح أن مقدرة الفرد على الترميز. و  إلابالقيام بعملية الاتصال، فاللغة ما هي 
رف المستهلك يرة من طالإشارات التي تكون بسيطة بحيث يمكن تفسيرها بسهولة. وقد يحدث تفسير خاطئ لهذه الأخ

وز ذلك بربطها برمنتجاتها و خلفية مختلفة من حيث الخبرة، فهناك العديد من المؤسسات تحدد مواقع لمكانت لديه   إذا
 .تكون مقبولة من قبل ثقافة السوق المستهدف

ية ، لكن بقوى داخلفرد لا يحدد فقط بالعوامل الخارجيةتلخص هذه النظرية أن سلوك ال: النظرية العامة للتعلم -ت
لذي الحل الأنسب ا لانتقاء ذات طبيعة شخصية، فقي أي موقف يواجهه الفرد يلجأ غالبا إلى التحليل المنطقي والذكاء

 .حقيق أهدافهلتيوافق محيطه 
سلوك معقد للفرد كعملية شراء منتج إلى مجموعة مراحل يتعلمها وفقا  تتمثل هذه التقنية في تجزئة: تقنية الهيكلة -ث

أي أن السلوك مشكلة تتطلب الحل وفقا لسلسلة من الأنشطة التي تدفع بالفرد تدريجيا إلى اختيار  ،لترتيب منطقي
بالتالي يمكن للمستهلك أن يمر من و  .السلوك النهائي. وبهذا عند استيعاب المرحلة الأولى يتم الانتقال إلى المرحلة الموالية

   مرحلة العلم بالسلعة إلى مرحلة الاختيار، ثم الشراء وأخيرا تبني السلعة.
     بتصرف 124 -119ص مرجع سابق  2بن عيسى، ج عنابي  1 
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ؤثر على تقف. وهذه بدورها من خلال العمل والتعلم يكتسب الأفراد معتقدات وموا :المعتقدات والمواقف -ث
 شعوري ن مصدر لاعناشئ  إيمان، أيضا هو فالمعتقد هو فكرة وصفية لدى الفرد عن شيء معين ،سلوكهم الشرائي

 التجربة لا يظلو بالتأمل  استعان الفرد في تحقيق صحة المعتقد . ومتىعلى تصديق فكر، رأي أو تأويل الإنسانيكره 
المعتقد  أن إذ ،فا تاماصدر اختلافالمعتقد والمعرفة أمران نفسيان يختلفان من حيث الم .المعتقد معتقدا، بل يصبح معرفة

عقلي قائم على  شعوريتباس المعرفة عبارة عن اق، أما إرادتناهو كناية عن الهام لا شعوري ناشئ عن علل بعيدة عن 
قد فهو الذي ادي، أما المعتقائها الموبالتالي المعرفة هي عنصر الحضارة الأساسي والعامل الكبير في ارت الاختيار والتأمل.

ندما يعدل عن ععتقدات يرسم وجهة الأفكار ومن ثم وجهة السير. ومن الخطأ أن يظن الفرد أنه يخرج من دائرة الم
عتقدات بملمسوقون اويهتم تركة، فكلما حاول أن يتخلص منها غاص فيها أكثر من ذي قبل. عقائد انتقلت إليه ك

  (1) .لمنتجات لأنها تصنع صورا للمنتجالأفراد عن ا
ار ذهني عهم في إطفي حين للأفراد مواقف خاصة والتي هي تقويمات، مشاعر وميول اتجاه شيء معين، فتض

   ت صعبة غييرها تعديلاأو كرهها. ومن الصعب تغيير المواقف فهي تحدد في نمط. ويمكن أن يتطلب ت لحب الأشياء 
لطبع ولة تغييرها. بالا من محاتحاول المؤسسات توفيق منتجاتها مع المواقف الموجودة بد مالذلك عادة  ،في مواقف أخرى

  (2) .دات جيدةاولة تغيير المواقف عائتوجد استثناءات والتي يمكن أن تحقق فيها التكاليف الضخمة لمح

 عقد الذي يتألفلمشاعر المليس مستحيلا على الدوام، فبيان ذلك أنه يوجد في تركيب االتنبؤ بسلوك الفرد  إن
يه هذه غلبت علفالذي ت ،منه الفرد هناك عناصر راجحة تعين وجهة الأخرى كعناصر البخل، حب الذات...الخ

ذي توازنت فيه الرجل ال يكون معلوما حينئذ ما هو وتره العاطفي الذي يضرب عليه. وأماالمشاعر تسهل قيادته إذ 
كوين أكثر تهي أن  والحقيقة المشاعر دون أن تستحوذ بعضها على البعض الأخر فيصعب التكهن بسلوكه وتسييره.

 يؤثر لار منها في فرد لذي يؤثفا ،في تكوين الموقف الا شأن للعوامل كلهالمواقف لا يستلزم سوى القليل من العوامل، ف
نا قادرون على علنا نظن أنقلبها مبلغا يجتليس للمواقف ما للمعتقدات من ثبات، فقد تبلغ المواقف في و الآخر. في 

قل قويمها هما العواقف وتتقويمها بسهولة والواقع عكس ذلك، فالطريقتين اللتين تتبادران إلى الذهن في إصلاح الم
ان العقل سبب كلو  و  .لعقلظهر لنا أن المواقف اليومية مستقلة عن كل عقل، فقد لا تكون ضد اأالواقع فوالتجربة. 

 مور والنظرياتما في الألما بدا من جميع الأفراد سوى موقف واحد في كل موضوع. ولكان الأمر ك مواقفنا الحقيقي
ك ماعدا تل لتقريباعلى وجه  ة لا تؤثر في المواقفلتجرباأما  ،نطق العقليالعلمية التي لها تفسيرات قائمة على الم

  (3)ها قدر على مقاومتطفية لا نوتستند إلى دعامات عا .ظواهر الأموربلأن أكثر المواقف تتكون دون أن تبالي  البارزة،

 بتصرف 20-17ص 2012كلمات عربية، القاهرة مصر، ، ترجمة عادل زعيتر،  الأراء والمعتقداتغوستاف لوبون،   1
 بتصرف 319 - 317فيليب كوتلر، جاري أرمسترونج، مرجع ذكر سابقا ص   2
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 الفرع الثاني: العوامل الشخصية -2

  حياته لماسلو مراحل(: تطورات احتياجات الفرد وفق 3.1الشكل رقم )  : فردال دورة حياة فيرحلة والمالعمر  -أ
   

 

 
 

 
 

 
 
 
 

Source : Jean Jacques Lambin&Chantal de Moerloose, Marketing Stratégique et 
Opérationnel, 7édition Dunod Paris 2008 p74   (adapté de Maslow 1943) 

   اد ات معينة. فالأفر وتتغير حسب سنه، فكل مرحلة من مراحل حاجة تتطلب حاج تتنوع حاجات المستهلك          
ل خلاوغيرها  لابسعام، الملطباالمنتجات والخدمات التي يشترونها خلال فترة حياتهم وعادة ترتبط الأذواق  يغيرون
ثناء قبل الزواج أ استهلك هي ممراحل حياة الم عادةف، كما يتشكل الشراء بمرحلة دور حياة الأسرة أيضا  ،العمرفترات 

إلا أن   ،رحلةبة لكل مبتطوير المنتجات وخطط التسويق المناس ؤسساتقوم المتالزواج ومرحلة ما بعد الزواج. و 
الألعاب  فالأطفال عموما تستهويهم" (1) .التقليدية غير من المراحلعدد متزايد من المراحل  إلىالمسوقين توجهوا الآن 

 صاخبة وسيقىملى إلاستماع برامج تلفزيونية خاصة والشره للحلويات، بينما الشباب يولي اهتمام أكثر لملابسهم، ا
ضجا ند الكهول أكثر  حين نجوالميول إلى  الاكتشاف، التهور ،الاندفاع وغيرها من السمات المميزة لهذه الفترة. في

اع إلى ة خاصة والاستمتلفزيوني طالعة، مشاهدة برامجللم الاستقرار، الميول اهتماماتهم في جل ورزانة وبالتالي تتركز
    ."لمستهدفاف منتجاتها وفقا لخصائص ومميزات جمهورها يتكي . وبالتالي على المؤسساتهادئةموسيقى 

  لتي يحتاجونها اع والخدمات يؤثر عمل الفرد على شراءه للمنتجات وعلى سلوكه الشرائي باختياره للسل: الوظيفة  -ب
   اضح بمنتجاتهم و اهتمام  متها لوظائفهم. ويحاول المسوقون تحديد الجماعات الوظيفية التي يكون لهائومدى ملا
 (2) ددة.ماعات المهنية المحلتلك الج منتجاتلمؤسسات أن تتخصص بإنتاج ل فقد يمكن وخدماتهم،

 
 بتصرف  305- 304 فيليب كوتلر، جاري أرمسترونج، مرجع ذكر سابقا ص  1
 بتصرف  141ص  2008، دار المسيرة عمان الأردن مبادئ التسويق الحديث: بين النظرية و التطبيقزكريا أحمد عزام وآخرون،   2

 حاجات شخصية
 

 حاجات اجتماعية
 حاجات فيسيولوجية 

 تطور الفرد 
 

 شدة الحاجة
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ي         الصحفكذا تختلف عن تلك الخاصة بالموظف المهندس أو الموظف الطبيب و  فنجد أن حاجات المتمدرس" 
ستكمال مظهره لالى عناصر إنيقة، كما أنه يحتاج المستثمر، فنجد هذا الأخير يولي اهتماما بالغا لملابسه الأأو 

  ."الخارجي
ا م       لشراء سلعة  يحتاج فهو ،قالقابل للإنفاإن الحالة الاقتصادية للفرد ترتكز على دخله  الحالة الاقتصادية:  -ت

سلوك شرائي لوجه الفرد توهنالك العديد من المؤشرات الاقتصادية التي   .دخلالسيقوم بشرائها إذا كان لديه 
 سياسته تجاه تلكاته،، دخل الفرد، مممعين مثل أسعار السلع، الوضع الاقتصادي العام من كساد، رواج ورخاء

 لاقتصادية مثلاالمؤشرات االادخار والاقتراض، معدل الفائدة وبالتالي مقدرته على الاستدانة. ففي حالة كانت 
ث تتفق مع ارها بحيأسعتدل على كساد، فعلى المسوقين أن يتخذوا خطوات لإعادة تصميم منتجاتهم أو تغيير 

   لمستهلكيها. خصوصيات القدرة الشرائية
يط الخاص ة الفرد في المحه إلى معيشالأفراد يختلفون في أنماط حياتهم، فنمط الحياة الفردية يمكن إرجاع: نمط الحياة  -ث

 لخ"الأزياء...ا "الطعام،هالتي يقوم بها واهتمامات "العمل، الهوايات والرياضة...الخ" المختلفة به والأنشطة
    بيعة الفرد ككلطأن يفسر  . ونمط الحياة لا يمكنالاجتماعية والاقتصادية...الخ""المنتجات، الموضوعات وآرائه

ظيفة ولهم نفس الو  ةلاجتماعيا، الطبقة فقد يكون الأفراد من نفس الثقافة الفرعية، وتفاعله مع البيئة المحيطة به
    . لكن لهم أنماط حياة مختلفة

ئي، فكل لوكهم الشراإن الصفات الشخصية تؤثر على ادراكات المستهلكين وس:  الشخصية والمفهوم الذاتي  -ج
   ية صف الشخصشخص يمتلك مجموعة مميزة من الصفات الشخصية التي تؤثر على سلوكه الشرائي. ويمكن و 

 ..يفعدوانية والتكلنفس، المن خلال بعض السمات التالية: الثقة في النفس، السيطرة، الاستقلالية، الدفاع عن ا

علامات اره للبائع والناء اختيحيث تساعد المعلومات المتعلقة عن أنواع الشخصية المسوقين في تحليل سلوك المشتري أث
بيقا وم الذات ويعد تطالعديد من المسوقين مفهوما آخر يرتبط مع نوع الشخصية وهو مفه كما يستخدم  ،التجارية

ذاته  الشخص عن هي الطريقة التي ترى بها نفسك أي تصورتسويقيا لنظرية الشخصية، حيث أن مفهوم الذات 
العلامة التجارية  أن نعرج على مفهوم شخصية نا أيضايمكن( 1). حيث أن مضمون مفهوم الذات يؤثر على شخصيته

رة على ينة وتقوم الفكارية معتجالتي هي الخليط المحدد من السمات البشرية الذي يمكن أن يساهم في التوافق مع علامة 
 مع شخصياتهم. لتي تتفقاكون العلامات التجارية أن للعلامات التجارية شخصياتها ومن المرجح أن يختار المستهل

 بحيث ، ةاحدة بقو د الباحثون أن عددا من العلامات التجارية المشهورة تميل إلى مصاحبة سمة معينة و ووج
 ( 2) تجذب هذه العلامات الأفراد المتمتعين بدرجة أعلى من نفس السمات الشخصية.

 بتصرف 142 -141زكريا أحمد عزام وآخرون، مرجع ذكر سابقا ص  1
 310ع ذكر سابقا ص أرمسترونج، مرجفيليب كوتلر، جاري   2
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 العوامل الخارجيةالمطلب الثاني: 

 الفرع الأول: العوامل الاجتماعية  -1
ات المرجعية ة، الجماعتؤثر مجموعة من العوامل الاجتماعية على قرار الشراء للمستهلك وتتمثل في الأسر 

 والمكانة والتي سنتطرق إليها في الفصل الثاني.  إلى الأدوار بالإضافة
 الفرع الثاني: العوامل الثقافية -2

افة المشتري تلعب ثق ذلك عندما يظهرتعد العوامل الثقافية ذات تأثير واسع وعميق على سلوك المستهلك و 
    (1).لثانيالجها في الفصل سنعا التيو والشريحة أو الطبقة الاجتماعية دورا هاما ومؤثرا في قرار الشراء  والثقافة الفرعية

 الفرع الثالث: العوامل الاقتصادية  -3
 لوكه الشرائيستالي على هناك العديد من العوامل الاقتصادية التي تؤثر على القدرة الشرائية للفرد وبال

ئي للفرد القرار الشراى لتأثير علاقتصادية للدولة من رواج، ركود، كساد وانتعاش التي لها كل الافبالإضافة إلى الحالة 
 :تهلك وتتمثل فيائي للمسالتي مافتئت تشكل أحد الركائز الأساسية للنمط الشر  ،نجد الوضعية الاقتصادية للأسرة

  وقد  ميز الاقتصاديون ثلاثة أنماط من مداخيل العائلة وهي :الأسرةمداخيل  -أ

 لإضافة إلى رأسبا ،"أجور ورواتب..." المداخيل منوهو المبلغ الإجمالي الخام من كل : الدخل الحقيقي للأسرة - 1
 .رف الأسرةطوالمحققة خلال سنة من  "الأسهم ... فوائدفوائد، مداخيل عقارية و "المال المتمثل في 

طع ف التعويضات يقتلإضافة إلى مختلباهو المبلغ الإجمالي من مداخيل العمل، رأس المال : الدخل المتاح للأسرة -2
 منها الاشتراكات الاجتماعية والضرائب.  

 تة.التكاليف الثاب ات الجارية ومجملوهو جزء من الدخل المتاح للأسرة بعد دفع النفق: الدخل التقديري للأسرة -3
 ح يبين القدرةدخل المتا ل المداخيل المتاحة والمداخيل التقديرية، فالفي حين يفضل رجال التسويق استعما

راء يستعمل للشوفر و في قديريأما الدخل الت ،قتراضويوضح أعلى سقف لنفقاتها دون الحاجة إلى الا .الشرائية للأسرة
لدخل . ويتأثر اوحتمي ضروريمر غير الاعتيادي وغير المتوقع في حدود الطبقة الاجتماعية التي تنتمي إليها الأسرة كأ

الذي و الدخل المتاح  ستهلك منالتقديري طرديا بالدخل المتاح، فعلى المسوقين أن يبحثوا على الجزء الذي يقتطعه الم
  (2) .يخصصه لشراء منتجاتهم

 
 
 137مرجع ذكر سابقا  ص كريا أحمد عزام و آخرون، ز    1
امعة أبو بكر جمذكرة ماجستير، زائري، لاك المراهق الجتأثير سياسة الاتصال الدولي عل سلوك المستهلك الجزائري، دراسة حالة تأثير سياسة دانون على سلوك استه، أسماء طيبي   2

 بتصرف 42-41ص  2009/2010بلقايد  تلمسان، سنة 
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اعية معينة. ها إلى طبقة اجتمانتمائ وفقإن المسوق لا يكتفي بمعرفة حجم مداخيل الأسر  : ممتلكات الأسرة -ب
واجهة مار هام يمكنها لها ادخ والأسر التي لها نفس المداخيل ليس لها بالضرورة نفس القدرة الشرائية، فالأسرة التي

وة الأسر فالثر  واتحصاء ثر إ. ويجب قتراضالحالات الطارئة التي تتطلب إنفاقا أعلى، كما يمكنها القيام بعملية الا
ام بعد الثروة الخ فيثل صافية تتمفي حين الممتلكات ال ،الخام تتميز بمجموع كل من الأصول المادية، المعنوية والمالية

لقصير كحالة المدى ا . وبات من الضروري معرفة دوافع انتهاج سلوك الادخار، سواء كان علىخصم مختلف الديون
 .عدم التأكد مثلا أو على المدى المتوسط والطويل

ند ارتباطه تهلاك خاصة عيؤثر مباشرة على الاساستدانة الأسر أمر لا يمكن تجاهله، فهو : استدانة الأسر -ت
وازن عن معادلة الت التعبير بقروض الاستهلاك. ويعمل على تقليص المداخيل التقديرية أثناء فترة الاسترجاع. ويمكن

 (1) :المالي للأسر بالشكل التالي
      + ادخارمالية + تسديد القروض توظيفاتدخل + قرض = استهلاك + استثمارات + 

 العوامل الموقفيةالمطلب الثالث: 
 الفرع الأول: العوامل المحيطة بعملية الشراء 

تنوعة، يصعب لكونها م وهي العوامل والظروف المؤقتة التي ليس لها علاقة بخصائص الفرد الشخصية. ونظرا
 :هذه العوامل وهي هناك خمس أنواع من  Belkفبإمكانها إحداث تغيير على سلوك المستهلك وحسب ،التنبؤ بها

 الداخلي لجغرافي، تصميمهالموقع اك  شرائي،تشمل الإطار المادي للموقف الو : البيئة المادية المحيطة بعملية الشراء -أ
طرف  من ملة المعتمد لوب المعاوكيفية عرض المنتجات في هذا المحل بالإضافة إلى طبيعة بناء المحل وكذا أس والخارجي

 .الأمر الذي يؤثر بالسلب والإيجاب على نفسية المشتري ،صاحب المحل

غياب  كوجود أو  للموقف الشرائي بها الإطار الاجتماعي يقصدو : البيئة الاجتماعية المحيطة بعملية الشراء -ب
ثير ه، فان هناك تأاد عائلتفمثلا عند قيام أحد الأفراد بشراء منتج وكان برفقة زملائه أو أحد أفر  ،أشخاص آخرين

 .تؤثر لفرداالمناسبة الاجتماعية التي يعيشها  نوع إلىبالإضافة  .واضح على اتجاه سلوكه الشرائي

     لصباح، المساء تم استهلاكه في االمنتج، هل ي أو استهلاك توقيت شراءوهو : الإطار الزمني للموقف الشرائي -ت
دون باللازم للشراء ت الكافي و لمستهلك الوقا امتلاكفي يوم محدد في الأسبوع أو في الصيف أو الشتاء. بالإضافة إلى 

   (2)  .توتر
   

 
 بتصرف 42ص مرجع سابق  ، أسماء طيبي   1
 بتصرف 271  -269 سابقا صمرجع ذكر  1عنابي بن عيسى، ج   2
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ن خلال متحقيقها لستهلك وتتضمن الأسباب، الدوافع والأهداف التي يسعى الم: طبيعة المهمة الشرائية -ث
 .عائلةء سلع له أم لللفرد بشراالتي يتم في إطارها استخدام المنتجات، كقيام او تحددها الظروف  عملية الشراء التي

عب لسعادة، التبار لشراء كالشعو الحالة المزاجية المؤقتة للمستهلك أتناء عملية ا ونعني بها: حالة المستهلك -د 
طردية  أن هناك علاقة ضافة إلىوهذه العناصر لها تأثير واضح وكبير في كل مراحل عملية الشراء بالإ والتوتر...الخ.

  .تجاتتخدام تلك المنم فيها اسلتي يتاو تحددها الظروف  التي بين الحالة الآنية للمستهلك وكمية المنتجات المشتراة

 الفرع الثاني: العوامل المحيطة بالاستهلاك 
 وتتضمن: 

لاك معا لتأثر ء والاستهفي بعض الأحيان تتداخل مواقف الشرا: تداخل الموقف الشرائي والموقف الاستهلاكي -أ
 البيت. وعلى فيل وغيره في العمعلى سلوك المستهلك وتغير اتجاهاته، كاستعمال الفرد نوع محدد من الكمبيوتر 

 ولادى مع رغبات الأقد تتماشو أو المكتبي  رجال التسويق توفير نوع معين من المنتجات الموجهة للاستعمال العائلي
 . مثلا بجدب وإقناع أوليائهم بشرائها

    أثير الواضح الاستهلاكي الت من الواضح أن للإطار المكاني للموقف: للموقف الاستهلاكي كانيالإطار الم -ب
اقتناء آخر و لات فقط في تغيير اتجاه سلوك المستهلك نحو مختلف المنتجات فمثلا شراء الهاتف النقال للاتصا

        يق تحديدللاتصالات والمحادثة تحت أي ظرف من الظروف أو للاستخدامات الأخرى. وعلى رجال التسو 
 . وتصنيف المنافع والايجابيات التي يبحث عنها المستهلك

همية معايير ون شك في عدد وأدإن وقت وشدة استعمال سلعة ما يؤثران : الإطار الزمني للموقف الاستهلاكي -ت
لغ طي أهمية للمباون أن نعدبحيث نجد عملية شراء سلعة بغية استعمالها في مناسبة خاصة طويلة  ،تقييم نوع السلعة

معايير  ييما مختلفا عنريعا وتقالملية المنفقة. مثال ذلك كشراء المرأة للباس خاص بالبيت يتطلب الأمر منها قرارا س
تهلك لى اختيار المستأثير ع لاحتفاظ بالمنتج لهماالشراء للباس آخر تخصصه لحضور حفل الزفاف. وكذا موسمية ومدة ا

 .للمنتجات

     ت دورا هاما علاقة بالمنتجا تلعب الظروف الاجتماعية التي لها: الإطار الاجتماعي للموقف الاستهلاكي -ث
رائه هذه نة بشخرين مقار فراد الآكشراء الفرد سلعة محددة لإهدائها لأحد الأ  ،في القرارات الشرائية النهائية للمستهلك

 (1) .السلعة لنفسه
 

 
 
 بتصرف 273  -271 مرجع ذكر سابقا ص 1عنابي بن عيسى، ج  1
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 الفرع الثالث: العوامل المحيطة بعملية الاتصال 
 : وتتضمن ما يلي

  المعلومات التيته الكبيرة فيقد نجد أن المستهلك يضع ثق في بعض الأحيان: الظروف المحيطة بالاتصال الشخصي -أ
 .مثلا لإعلانان خلال ميتحصل من طرف رجال التسويق )مندوبي المبيعات( أكثر من المعلومات التي يتحصل عليها 

من    ئل كون عرضة لكم هايفي بعض الأحيان نجد أن المستهلك  :الظروف المحيطة بالاتصال غير الشخصي -ب
لى عثلا الإعلانات فم .ونهاالمعلومات، الأمر الذي يقلل من درجة وقدرته على استعابها وحتى تذكر محتواها أو مضم

لتزاحم ا يسمى بالم ادياكرها وتفالتلفزيون يجب الأخذ بعين الاعتبار شدة وتوقيت عرضها ليتمكن الفرد من الانتباه وتذ 
 . الإعلاني

مسوقين اسما بالنسبة للحصال يعتبر أمرا إن الاهتمام بالعامل الزمني لعملية الات: تصالالإطار الزمني لعملية الا -ج
 .اتبالأخص الوقت الذي يتعرض فيه المستهلك للمعلومو أثناء صياغتهم لسياساتهم التسويقية 

لقة تاحة له والمتعلمعلومات الماإن سلوك المستهلك يتأثر بشكل واضح بطبيعة ونوعية : ومات المتاحةلطبيعة المع -ث
الجودة، مدة محددة ك بالمنتج، فمثلا إذا أراد مستهلك شراء سلعة جديدة ومعمرة فانه بدون شك يفضل معلومات
لى رجال عب. لهذا الاستخدام ومستوى الضمان..الخ من المعلومات التي تساعده على اتخاذ قرار شرائي مناس

ناصر ضها باستخدام عريقة لعر المسوقين توفير المعلومات المناسبة للمستهلك عن كل البدائل المتاحة واختيار أفضل ط
         . المزيج التسويقي حتى لا يكون تأثير سلبي على قراراته الشرائية

 الظروف المشجعة على تأثير الموقف في السلوك 

ن جهة ومع ممع الفرد  الموقفية بصفة مؤقتة في التأثير على سلوك المستهلك، فهي تتفاعلتتدخل العوامل 
 (1).هة أخرى بهدف إنتاج سوك المستهلكخواصها الحاسمة من ج
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  وقفية وسلوك المستهلك(: العلاقة بين العوامل الم4.1الشكل رقم ) 

 سلوك الشراء

 الموقف

 المستهلك
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  277مرجع ذكر سابقا ص من  1المصدر: عنابي بن عيسى، ج

إلا ستهلك سلعة والمويتضح من النموذج أن سلوك المستهلك هو نتاج من التدخلات بين كل من الموقف، ال
 :الملاحظات التالية إلىأنه يجب الإشارة 

 نوع العلاقة بين المستهلك والسلعة ما -1

فسوف يكون التفاعل بين المستهلك والسلعة هو المحدد  ك يتحدد حسب الولاء لعلامة معينةإذا كان السلو   
 منتج يادة في السعر،بيع كالز فيكون تأثير الموقف محدودا في هذه الحالة بحيث أي تعديل في شروط ال ،للنمط الشرائي

 .يؤثر كثيرا على سلوك المستهلكمنافس...الخ. لا 
 نوع العلاقة بين المستهلك والموقف ما -2

        سلوك المستهلك متقلبا يبحث عن أصناف مختلفة من السلع فسوف يكون دور التفاعل  إذا كانو  
     (1).والموقف حاسما في قرار الشراء على حساب السلعة بين المستهلك

 
 
 
 
 
 
 
 
 بتصرف 276 – 274مرجع ذكر سابقا ص  1بن عيسى، ج عنابي  1

 المبحث الثالث: طبيعة القرار الشرائي للمستهلك النهائي
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  ، فبالإضافة ءعلى الشرا جانب المنتوج الذي يمثل الحافز إلىإن قرار الشراء للمستهلك يمثل عملية تفاعل 
            دور الفعال لكلة إلى الإلى عدد كبير من العوامل الاقتصادية، القانونية والبيئة الاجتماعية والثقافية إضاف

تيار هو نتيجة اص بالاخان السلوك الخو  .مكان التجهيز والجوانب الحياتية للفرد ،من المعطيات الظرفية كالوقت
 مكن تفسيره  شيء لا ي أن ما هو موجود في عقل المستهلك إلالوظيفة الحافز الذي يكون موجود لحظة الاختيار، 

    . أو فهمه بسهولة

 المطلب الأول: طبيعة اتخاذ القرار الشرائي والمشتركون فيه
 مفهوم قرار الشراء -1

  ، جديدة أو بسيطة إن أي مستهلك يتخذ العديد من قرارات الشراء في حياته اليومية سواء كانت معقدة
امل وللعو  .اركة فيهطراف المشأو روتينية، فهو يمر بمجموعة من المحطات المختلفة تختلف حسب القرار المتخذ والأ

في  التغير المستمرلمنتجات و ستهلاك، اختلاف االمحيطة بالفرد الأثر الهام على قراره الشرائي لتعدد أنماط الا
ارات هو يخضع إلى قر تكلفتها فو  منافعها فباعتباره اختيار بين البدائل المتاحة والمفاضلة بين ،الحاجات والرغبات
 :تلفة منهامخناول مواضيع وعملية اتخاذ قرار الشراء قد تت .اتخاذ قرار الشراء هو  بالتاليجزئية متشابكة و 

 نافع اته وتحقيق المباع لحاجقرارات تتعلق بتخصيص الموارد المتاحة لديه للإنفاق بما يضمن له أكبر قدر من الإش -
 من كل وحدة نقدية يصرفها؛

 نافسة؛مقرارات تتعلق بشراء علامة تجارية محددة وولاءه لعلامة دون غيرها من علامات أخرى  -
    (2) .ماتدون غيرها تحتوي على نفس السلع والخد قرارات تتعلق بشرائه من محلات تجارية معينة -

البية غوى مضمون على الرغم من الاتفاق الضمني للباحثين المهتمين بدراسة سلوك المستهلك عن محتو 
        الاختلافات  وشامل بسبب لم يجمعوا على تقسيم موحدأنهم  إلاقرارات الشراء للمستهلك بكونها متعددة ومختلفة، 

      ا عالية ن حيث كونهمالمشتريات  أهميةاتخاذ القرار حسب درجة  ويكمن الاختلاف في بينهم. لمنهجية فيمافي ا
  .قليلة أهميةأو ذات 

 
 

 
 بتصرف 278 – 275مرجع ذكر سابقا ص  1ج عنابي بن عيسى،  1
يرة يد أكلي محند أولحاج البو كز الجامعي العقمذكرة لنيل شهادة الماستر المر تأثير تنشيط المبيعات على القرار الشرائي للمستهلك النهائي، زعراط سهام و قراش فهيمة،  2

 بتصرف 91 - 90ص 2011/2012

  كون في قرار الشراءتر المش -2

 : عام يمكن أن تكون الأدوار التي يلعبها الأفراد في عملية اتخاذ قرار الشراء على النحو التالي بشكل
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ن أ      يس بالضرورة للامة معينة ولكن يمثل الفرد الذي يقترح أو يطرح فكرة شراء منتج، ع: المبادر أو المقترح -أ
 ا وتقييمهم لهاء علامة ميطرح الفكرة بهدف أخذ أراء الآخرين في شرا وقد .أو مستهلك السلعة يكون متخذ القرار

 .للاستفادة من المعلومات المتوفرة لديهم

   ع قدرة على الإقنا ومات، الحجة واليتميز هذا النوع من الأفراد بقدرتهم على التأثير لامتلاكهم المعل: المؤثر -ب
 (1) .الشراء صائبة تؤثر عليهم وتدفعه إلى اتخاذ قراروطرح وجهة نظرهم التي يروها الآخرون بأنها 

 (2).ن نشتري؟(وهو الفرد الذي يقرر أي عنصر في قرار الشراء )لماذا، كيف، أين ولم: المقرر -ت

الشخص بشراء  علي فعندما يقومفوهو الفرد الذي يقوم بعملية الشراء الفعلي وتحويل الرغبة لسلوك : المشتري -ث
     .ومستهلك ور مشتريامها سيكون من طرف جميع أفراد الأسرة بما فيهم هو نفسه وهنا يمثل دثلاجة فان استخد

ء دم المنتج كشرالا يستخ ولكن هناك قرارات شراء عديدة يتخذها الفرد ويقوم بعملية الشراء ولكن في واقع الحال
 .الأب لملابس الأطفال

وفي توجيه  ره رأي في الاختيالباستهلاك واستخدام المنتج يكون بشكل عام من يقوم  :المستهلك أو المستخدم -د
در على تلبية قرار قا الطلب نحوه ومن المسؤول عن اتخاذ قرار الشراء، حيث أنه يشكل عامل ضغط قوي في توجيه

     (3) .وغيرهم حاجات و رغبات أفراد الأسرة
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

 
 بتصرف 94 - 90صمرجع ذكر سابقا زعراط سهام و قراش فهيمة،   1
   294ياد عبد الفتاح النسور،  مبارك بن فهيد القحطاني ، مرجع ذكر سابقا صا   2
 94زعراط سهام و قراش فهيمة، مرجع ذكر سابقا ص   3

 تخاذ قرار الشراءا(:مراحل عملية 15.الشكل رقم )    المطلب الثاني: مراحل عملية اتخاذ قرار الشراء
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Source: Philip  
Kotler, Gary Armstrong, Op. Ct, P152  

تركيز اء كلها بدل الملية الشر عيركز المسوقون على  ذاإن عملية الشراء تبدأ قبل الشراء الفعلي وتستمر بعده وله
 :وعملية قرار المشتري تمر ب .على القرار النهائي للمستهلك

ة. ة أو حاجة معينفيها مشكل وهي المرحلة الأولى من عملية قرار المشتري، والتي يدرك المستهلك: إدراك المشكلة  -1
 يط الحاجة بمنبهكن تنشيمكما   ،أن تنشط الحالة بمنبه داخلي كاحتياجات الفرد الشخصية مثل الجوع والعطش ويمكن

شراء يبدأ بوجود حاجة  بمعنى آخر إن كل قرار (1) خارجي كالتعرض للإعلان الذي قد يقودك إلى شراء منتج معين.
    ت الفرد تحقيق غاياوالخدمات ليست أهداف بحد ذاتها بل هي وسائل ل فباعتبار أن السلع ،معينة لدى الفرد

   (2) .عملية الشراء ول مراحلأوعليه لابد للمسوقين معرفة هذه الحاجات والتي تعتبر  .من إشباع لحاجاته  المتنوعة

الصلة  علومات ذاتالمبعد أن يتعرف المستهلك على حاجته يبدأ بالجمع والبحث عن  :البحث عن المعلومات  -2
عميلة قرار الشراء والتي  فهي مرحلة من مراحل (3) ،بالبدائل المختلفة التي تساعده في الوصول إلى إشباع حاجاته

لمصادر ادة وتشمل ويمكن أن يتحصل من أحد المصادر العدي المعلومات. من يبحث فيها المستهلك عن المزيد
ية  المصادر التجريبو والتجار  والمصادر التجارية كالإعلان، مندوب المبيعاتالشخصية كالعائلة، الأصدقاء والأقارب 

    على المؤسسة و  .نتجاتبالم كالفحص وتجريب المنتج. وبالحصول على المزيد من المعلومات يزيد إلمام المستهلك
  . همية كل مصدروأ هعلوماتممصادر معرفة أن تصمم المزيج التسويقي لجعل المستهلكين المحتملين ملمين بعلامتها، 

تيار في عملية الاخ ية البديلةوفيها يستخدم فيها المستهلك المعلومات في تقييم العلامات التجار : تقييم البدائل  -3
تقييم  ل إجراءاتلا يستخدم عملية تقويم واحدة، فقد يصل إلى مواقف اتجاه العلامات من خلا فالمستهلك
في بعض لبديهة. و اباندفاع ويعتمد على  يأو أنه يشتر  ،قد يستخدم حسابات دقيقة وتفكير منطقيو متعددة. 

     لمسوقين ب على االأحيان يعتمدون على الأصدقاء، مندوبو المبيعات للحصول على نصيحة الشراء. وعليه يج
    (4) . قرار الشراءفيلتأثير خطوات ا أن يدرسوا كيفية إجراء عملية التقييم للبدائل من العلامات التجارية لاتخاذ

 
 
 325فيليب كوتلر، جاري أرمسترونج، مرجع ذكر سابقا ص    1
 74ص  2003دار الشروق، عمان الأردن، التسويق مدخل استراتيجي، أحمد شاكر العسكري،    2
 59مرجع ذكر سابقا ص  1عنابي بن عيسى، ج   3
 بتصرف 327 - 326، مرجع ذكر سابقا ص فيليب كوتلر، جاري أرمسترونج   4
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      رد واتجاهاته نطباعات الفاهناك عدة عوامل تتوسط بين عملية الشراء واتخاذ القرار الفعلي مثل : قرار الشراء  -4
ل الاقتصادية  ء، العواموالتي تجعله يفضل سلعة عن غيرها، كذلك أفراد العائلة أو الأصدقا نحو بعض الماركات

امه ني بالضرورة إقدهلك لا تعالدفع. وتوفر نية الشراء لدى المست للفرد بالإضافة إلى السعر وشروط كالدخل المتاح
فإذا  ا عملية الشراء،طوي عليهعلى تنفيذ القرار الشرائي، فهذا يتوقف على إدراك المستهلك لمقدار الخطورة التي تن

تي ومات الكافية اليع المعللشراء إلى أن يقوم بتجمتضمنت قدرا من المخاطر يقوم المستهلك بتأجيل وتعديل قرار ا
  (1).تطمئنه

   وبهذا  (2).عد الشراءبل شعور ما إن عملية الشراء لا تنتهي بالقرار الشرائي ولكن تمتد لتشم :سلوك ما بعد الشراء  -5
    تقع الإجابة و  يتحقق لالا ينتهي عمل المسوق عندما يباع المنتج، فبعد شراء المنتج سيتحقق رضا العميل أو 

عميل. ن يتحقق رضا الللتوقعات فإذا لم يحقق المنتج ا ،في العلاقة بين توقعات المستهلكين والأداء المدرك للمنتج
لجأ بعض ييمكن أن  كما  ،توقعاته فانه يدخل في البهجةدود حإذا حقق توقعاته تحقق رضاه، أما إذا تعدى و 

 يما بعد ويبتهجفلمستهلك المسوقين إلى تقنية تقوم على التقليل من مستويات أداء المنتج كي يزيدوا من رضا ا
احة دم الر الإدراكي أو ع التنافر بالأداء الأفضل من المتوقع و يشتروا مرة أخرى. وقد ينتج في هذه المرحلة بما يسمى

سعداء بتجنب و لمختارة ابسبب الخلاف بعد الشراء. فبعده يكون المستهلكون راضيين بمنافع العلامة التجارية 
عدم الراحة بلمستهلك اإلا أن في بعض الحالات يكون نقيض ذلك بحيث يشعر  ،عيوب العلامات التي لم يشتروها

          (3).يشتروها ات التي لموتضييعهم فوائد العلام ومن خسارتهم بحصولهم على عيوب العلامة التجارية المختارة 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 74ص  2003دار الشروق، عمان الأردن، التسويق مدخل استراتيجي، أحمد شاكر العسكري،    1
  93مرجع ذكر سابقا ص  1عنابي بن عيسى، ج   2
 بتصرف 329 -328فيليب كوتلر، جاري أرمسترونج، مرجع ذكر سابقا ص   3
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 المطلب الثالث: أنواع قرارات الشراء
اجاته غير ح ةة وتلبيعدد وتختلف الأساليب والسبل التي يلجأ إليها المستهلك لحل مشكلته الاستهلاكيتت

ية كل إلى قيمتها وأهمنتجات و المشبعة ولكل أسلوب مميزاته وعيوبه ويرجع هذا الاختلاف والتعدد إلى تعدد واختلاف الم
 : وبشكل عام تحدد القرارات الشرائية كما يلي .قرار وأثاره المستقبلية

 حسب معيار درجة التعقيد والتبسيط  -أ

ى كما يكون عل  هتماما أكبر،اعندما يكون مهتم بالقرار كثيرا ويوليه  المستهلكيلجأ إليه : أسلوب الحل المسهب  -1
يه ا. لذا يتوجب عل كل منهعلم بالاختلافات الموجودة بين مختلف العلامات المتوفرة، لكنه لا يعرف خصائص ومزايا

مقدار المخاطرة و للشراء  بذل جهد كبير للحصول على المعلومات. وتكون درجة الاهتمام مبنية على المبلغ المخصص
       لمعلومات وا لقراركذلك طابعها التفاخري. ويجب على رجل التسويق التعرف على متخذ ا  ،النفسية والمالية

ة وبناء يم حملات إعلانيائب لتصمالتي يحتاجها والمصادر التي يلجأ إليها لتقييم البدائل المتاحة لاتخاذ القرار الص
 .  ةسلة ليكون لها التأثير الفعال وتحقيق الأهداف المرجوة للمؤسإستراتيجية اتصالية فعا

ه لمستهلك وفي هذا تي يمر بهايتم اللجوء إلى هذا الأسلوب في أغلب المواقف الشرائية ال: المحدودأسلوب الحل   -2
كنه هذا المنتج ول ف مع فئةالحالة يكون المستهلك على علم بالمنتج، قد يكون اشتراه من قبل وبالتالي فهو متآل
 د كبير بل يكوني بدل جهغير متآلف مع العلامة الخاصة به. وفي الغالب لا تتطلب عملية اتخاذ القرار الشرائ

ن المعلومات مر للكثير هذا النوع من القرارات لا يحتاج صاحب القرا في مثلف ،على درجة معتبرة من التبسيط
نتجات  حالة شراء الملأسلوب فيفهو يختصر عملية اتخاذ القرار ويمر مباشرة إلى مرحلة تقييم البدائل، ويظهر هذا ا

 ائل المتاحة وقتين البدابالميسرة حيث أن درجة المخاطرة المحيطة بالشراء منخفضة ولا تتطلب عملية المفاضلة 
وفير تلمنتج، كما أن ابية نحو طويل. وهنا يكون للأنشطة الترويجية دور في التحفيز على الشراء وخلق اتجاهات ايجا

        ذا النوع هاسب مثل المعلومات حول السلع أو الخدمات المعروضة مهم في الإستراتيجية التسويقية التي تن
 .من أساليب اتخاذ القرار

تبر يومية، لذا يع راء مشترياتيقوم المستهلك بقرار الشراء الروتيني عندما يكون بصدد ش :الحل الروتيني أسلوب  -3
درك ذه الحالة لا ية. وفي همن أبسط أنواع السلوك الشرائي لأن القرار الشرائي يتم هنا بصورة روتينية اعتيادي

 تتطلب توفر تصرة ولاذ القرار تكون سريعة ومخالمستهلك أن هناك اختلافات بين العلامات، لذلك عملية اتخا
 (1)د ض ونتيجة للتعو كون منخفيأما بالنسبة لسعر المنتج  ،الكثير من المعلومات للمفاضلة بين العلامات المتنافسة

   
 بتصرف 101 – 98مرجع ذكر سابقا ص  1عنابي بن عيسى، ج   1
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       قول حتى بسعر مع ستمرار وكذلكتصبح مهمة رجل التسويق توفير العلامة با وهنا .يتكرر شراء نفس العلامة
المستهلكين   تنمية عددإلى شراء علامة أخرى منافسة، كما أن لتنشيط المبيعات دور كبير في المستهلكيتحول  لا

    .للعلامة وتشجيع شراءها بكميات كبيرة

          طه مباشرة هنا يلجأ المستهلك إلى جمع معلومات قليلة يحتاجها من محيأسلوب الحل متوسط المدى:  -4
ين العلامات بلموجودة ويستخدمه في حالة السلع متوسطة الثمن كالأدوات المنزلية، لكنه لا يعلم الاختلافات ا

 بعض الحالات فيوتكون  هالمعروضة. وعندما يقوم المستهلك بالشراء قد يتلقى معلومات إضافية من مصادر قريبة من
ذي يحدث صراع النفسي اليل من المما يضطره إلى إيجاد مبررات لتدعيم قراره الشرائي والتقل ،متناقضة مع خبرته السابقة

يطة اطر الشراء المحيل من مخلذا يجب أن يكون لرجل التسويق معرفة بكون أن المستهلك يريد القل .بعد الشراء مباشرة
 (1) .قرار خاطئلالشكوك حول اتخاذه  لتعليمات تزيد من إدراك المستهلك للعلامة وتزيبه، فيقوم بتصميم 

   أهمية المشتريات ومستوى الفروق بين العلامات حسب معيار درجة  -ب

 (: أنواع قرارات الشراء6.1الشكل رقم )

    هامةمشتريات                ةمشتريات قليلة الأهمي                              

سوك الشراء الساعي 

  للتنوع
 سلوك الشراء المعقد

فروق معنوية بين 

 العلامات

 سلوك شراء لتقليل النفور  سلوك الشراء طبقا للتعود
 فروق قليلة

 بين العلامات

Source: Philip Kotler, Gary Armstrong, Op. Ct, P151  

راك  الشراء وإدعندما يكونوا مشمولين بقوة فييسلك المستهلكون هذا السلوك : عقدسلوك الشراء الم -1
لهذا  .لا يتكرر شراؤهلمخاطر و اخاصة عندما يكون المنتج مرتفع الثمن،  ،الاختلافات المعنوية بين العلامات التجارية

جارية عن طريق متهم التيجب على المسوقين أن يساعدوا المستهلكين في معرفة خواص المنتج وأن يميزوا سمات علا
 .منافعها وصف

، غير  شراء مكلفيحدث عندما يكون المستهلكين مشمولين بصورة مرتفعة في: نفورتقليل اللسلوك شراء  -2
لشراء ام، فبعد عملية سبة إليهلكن اختلافات العلامات التجارية المدركة ليست كبيرة بالن ،متكرر أو محفوف بالمخاطر

علامته  رتياح لاختيارهعوره بالالذا على المسوق أن يدعم المستهلك في شيمكن أن يمر المستهلك بتنافر ما بعد الشراء. 
 (2) .التجارية

 
 بتصرف 102 – 101مرجع ذكر سابقا ص  1عنابي بن عيسى، ج   1
  بتصرف 322 – 321ص  مرجع ذكر سابقا فيليب كوتلر، جاري أرمسترونج،   2
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نوية تلافات المعبشمول منخفض للمستهلك وقلة الاخيحدث في مواقف تتسم : لتعودسلوك الشراء طبقا ل -3
ت لسمات العلاما ية تقييمفلا يبحث المستهلكون بصورة مكثفة عن المعلومات ولا عمل ،المدركة للعلامات التجارية

       ر الإعلان نوع ج عن تكراهذا يحصلوا على المعلومات من التلفاز أو من قراءة الجرائد فينت فبدلا من ،التجارية
يركز  لتزام المستهلكا جة عدمنتيالتجارية. و  من الاعتياد بدلا من الاقتناع وبدون تكوين مواقف قوية اتجاه العلامة

  .نحو العلامة هودفع هترويج المبيعات لتحفيز و  المسوقون جهودهم على الإعلان
وية ختلافات معنمع ايحدث في مواقف تتسم بشمول منخفض للمستهلك لكن  :تنوعللسلوك الشراء الساعي  -4

لك لديه بعض ن المستهفبالرغم من أ ،مدركة بين العلامات التجارية، فعادة يغير المستهلكون العلامات بكثرة
ه الفئات يع. وفي مثل هذلى التنو إيجريه بعد الاستهلاك، فهو يسعى  بحيث المعتقدات إلا أنه لا يجري الكثير من التقويم

   (1).يريةيسعى المسوقون إلى السيطرة على الرفوف والمحافظة على امتلاءه والقيام بإعلانات تذك

 حسب مستوى المعرفة )المعلومات( -ت
  :إلىم يلة(، وتقسقل أوالمعلومات )كبيرة  إلىفي تقرير مستوى الحاجة  وهي تعتمد على نظرية المعرفة

هذا النوع من القرارات يتميز بالحاجة الكبيرة للمعلومات وهي تحصل في حالات الشراء : قرارات الشراء الشاملة -
 .عالية للمستهلك أهميةذو  مرة( وان القرار يكون لأولالجديدة )

يكون هنالك  أنوهذا يحصل في حالة امتلاك المستهلك لخبرات شراء سابقة بدون : قرارات الشراء المحدودة -
وفي  .الذي يلبي رغبته المنتجعلامة تجارية معينة وان عملية الاختيار ستنتهي حالما يجد المستهلك  أوتفضيل لسلعة 

 .أفعالدود ر  أوفعالات هذه الحالة فان الجهد المعرفي المبذول محدود وان عملية اتخاذ القرار تسري بدون ان

معين عادة شراء  منتجالمعلومات عندما يكون اختيار  إلىهنا تختفي الحاجة : قرارات الشراء الناجمة عن التعود -
 .على السلعة المطلوبة للمستهلك وان الجهد النفسي يقتصر بالتعرف

الطارئ هي عواطف مخزنة سريعة الحركة  أوما يسمى بالشراء النزوي  أونزوة الشراء  إن: قرارات الشراء النزوية -
 .توجيه معرفي بسيط إلىوهي طارئة أو مرتجلة وتحتاج  المنتجتحفز من خلال معلومات عن 

وهو نوع من الشراء  أفعالردود  أو وفقبدونه  أووهي طريقة شراء تجري في الحقيقة بوعي : الشراء بالصدفة -
 (2) .عوامل الصدفة أوعناصر  إلى إضافةكافة العناصر الداخلة في قرارات الشراء السابقة  المتكرر ويتضمن

 

 

 

 

 بتصرف 324 – 323ص  فيليب كوتلر، جاري أرمسترونج، مرجع ذكر سابقا   1
 بتصرف 113ص مرجع سابق ، ليث سلمان الربيعي   2
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 الشرائي مخطط مقترح لنموذج شامل لسلوك المستهلك(: 7.1الشكل رقم )

   120ص مرجع سابق ، ليث سلمان الربيعي :المصدر

            المؤثرات البيئية

لقياس              عشوائية قابلة ل

جوية ظروف ال تصادية    ال ظروف الاق ال

سياسية ثقافة                   ال ال

تكنولوجيا دينية       ال مجموعات ال ال

والقومية

طبقة الاجتماعية ال

مرجعية الجماعة ال

عائلة ال

طبيعة الاستخدام

المؤثرات الداخلية
ع دواف ال

ك الادرا

تعلم ال

مواقف ال

الشخصية

معيشة نمط ال

عمر/ مرحلة دورة ال

حياة         ال

الوظيفة

ظروف الشراء
شراء سبب ال

الوقت

محيطة ظروف ال ال

المؤثرات التسويقية
منتوج ال

الاسعار

توزيع ال

ترويج ال

عملية إتخاذ القرار
مشكلة ادراك ال

معلومات البحث عن ال

تقويم ال

القرار

شراء سلوك ما بعد ال ال

قرارات المشتري

اختيار

منتوج ال

اختيار

علامة اختيارال

متجر ال

مية  ك

الشراء

ت وق

الشراء

مصادر التالية: مستهلك في كل من ال قتبس بتصرف من النماذج التخطيطية لسلوك ال مصدر: م ال

171 ,9891 ,tluaerreP & yhtraCcM ,69 ,5891 ,lleuB ,471 ,4991 ,reltoK
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 خلاصة

أخرى نظير لقد أضحى المستهلك محط اهتمام المؤسسات من جهة والباحثين في علم السلوك من جهة  
ى السياسات انه الحكم علبإمكالأول والأخير الذي يعتبر بحيث  ،كونه مستودع لمنتجاتهاو  ارتباطه بمصير المؤسسة

ع حقل الأسواق يز مكانته اتسا في تعز  . ومما زادوبالتالي بلوغ المؤسسة لأهدافها المسطرة التسويقية التي يتبناها المسوقون
مكانها تقنيات التي بإوسائل والالذي أجبر المؤسسات إلى تدارك الوضع والاعتماد على ال الأمروازدياد حدة المنافسة، 

ا د لا يعي قدرتهقحتى هو  . ونظرا لكون المستهلك معقد في تكويناتهمنتجاتها أن تستهويه لاستمالته من أجل تبني
ال لمعرفة هذا المج على الدراسات في من هنا أصبح من الضروري بما كان أن تعتمد المؤسسات ،على ضبط سلوكه

 نأ          ماكه الشرائي. كلسلو ددة لمتغيرات المحأثناء قيامه بعملية الشراء والوقوف على مختلف ا المسارات التي يتبعها
 ليسعى بهذا الشراء عملية خلال من طبيعية بعد شعوره بالحرمانال حالته إلى تعيده التي نتجاتالم شراء يتبنى المستهلك

 الشراء عملية تتخلل لتيا المخاطرة درجةأقل  ضمن الرضا من مستوى ىعلأ أكبر قدر من الإشباع ليمنحه تحقيق إلى
 عقلاني.و  صائب قرار اذاتخ  إلى تقود التي المعالم على وقوفه بمدى مرهون الشرائي فقراره ،مراحلها مختلف في
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 دـتمهي

  إن المستهلك بمجرد اكتشافه للحاجة غير المشبعة فانه يسعى بكل الوسائل إلى إشباعها متخطيا مجموعة  
ما  للإشباع وتعظي قصى درجةأمن الخطوات التي يعتبرها أساسية في عملية اتخاذه لقرار الشراء. وهو يطمح بذلك إلى 

مجموعة من الضغوطات التي الناتج عن عملية الحرمان تشوبها  للمنفعة، إلا أن عملية سعيه للقضاء على الاضطراب
مل نجد أهم هذه العوال ولع .ائيطر سلوكه الشر ؤ توليفة من المتغيرات الداخلية والخارجية والتي توجه وت تمارسها عليه

    ، كما ابهويمكن التنبؤ  ة للقياسقابلة والثقافية التي تناولها العديد من الباحثين كونها متغيرات ددات الاجتماعيالمح
اء نوع قرار الشر  لعوامل حسبوتختلف درجة تأثير هذه ا. لا يقدر على تجنبها أو محاولة القيام بمعارضتهاأن الفرد 

طرق لتامن خلال رات ماهية هذه المؤثفي هذا الفصل نتناول وعلى ضوء هذا سوف وحسب طبيعة الفرد بحد ذاته. 
  مكوناتها، عناصرها والخصائص المميزة لها.إلى 
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 تأثير العوامل الاجتماعية على قرار الشراءالمبحث الأول: 
برها ع فالفرد ينمو ة لبقائه،عن تنشئة الفرد وضروري تعد المتغيرات الاجتماعية بمكوناتها المحددات المسؤولة

ه، بحيث ها تبنى شخصيتلى معايير بحيث تمنحه نموذجا لسلوكه العام وبالتالي تحدد نمطه الاستهلاكي. واستنادا إليها وا
ذا على هوبناءا  ه.يعيش في تجعله وفيا وممتنا لها ضمن نطاق المحيط الذي تمنحه أساليب حياة وأنماط تفكير معينة

    التسلسلي. ز وفقا للترتيبالمراكو  سنتعرض للمتغيرات الاجتماعية الممثلة في الأسرة، الجماعات المرجعية وأخيرا الأدوار
 المطلب الأول: الأسرة

 مفهوم الأسرة -1

التنشئة الأسرة من أقوى مصادر التأثير الاجتماعي في سلوك المستهلك فهي تلعب دورا هاما في عملية  تعتبر  
عرفة المهارات والم كتساب تلكوهي العملية التي يتم بمقتضاها تعلم الأفراد في سن مبكر وصغير كيفية ا  .الاجتماعية

والقالب  وللمنطلق الأإذن الأسرة هي ا .ن يتصرف في السوق كمستهلك واعي وناضجأوالاتجاهات التي تساعد على 
تم المسوقون يهو كل موسع وقد تم دراستها بش .ى الفرد إلى إشباعهاالتنظيمي لمختلف الحاجات والرغبات التي يسع

ين نوعين من الخلايا العائلية: بويمكن التمييز  (1).الزوجة والأطفال على شراء المنتجات المختلفة ،بأدوار كل من الزوج
 .العائلة الأصلية والعائلة الحالية

 لفكرية.اات والاتجاهات م، العادومنها اكتسب العديد من القي : وهي العائلة التي تربى فيها الفردالعائلة الأصلية -
ا ثير تأبحيث تمارس  الإنجاب،: وهي الشائعة في المجتمعات بحيث يكونها الفرد من خلال الزواج و العائلة الحالية -

  .عميقا على آراء وقيم الفرد
  وظائف الأسرة  -2

 :لك على النحو التاليذفي المجتمع و  إن للأسرة مجموعة من الوظائف التي تقوم بها

ربيتهم، نقل تمن خلال  ،الأسرة يعتبر التكيف والتنشئة الاجتماعية للأطفال من أولويات: تربية الأطفال 2-1
لمحيط تلاءم وضوابط اتية للطفل زرع القيم وتحديد أنماط سلوكالمعارف إليهم ومرافقتهم طوال مراحل حياتهم. وهذا عبر 

 (2) .إليه ينتميالذي 

 لأمر يقتصر علىبعدما كان ا يساهم مختلف أفراد الأسرة في توفير حاجات العائلة المالية: الدعم الاقتصادي 2-2
  ال نتيجة عملهمدي للأطف، كما ازداد الدور الاقتصاحيث نجد حاليا أن نسبة كبيرة من الزوجات يعملن ،الأب فقط

 (3) .خارفي الاد به زيادةيصاحو اق ومساهمتهم في نفقات الأسرة. وبالتالي زيادة الدخل المتاح، مما يعني زيادة في الإنف

 

 بتصرف 223إياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فهيد القحطاني، مرجع ذكر سابقا ص   1
 بتصرف 217و 214صمرجع سابق  1بن عيسى، ج عنابي   2
    بتصرف 224 إياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فهيد القحطاني، مرجع ذكر سابقا ص   3
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  .عيةية والاجتماعلى مواجهة المصاعب الشخص البعض يساند أعضاء الأسرة بعضهمالاستقرار العاطفي:  2-3

  .فية للمجتمعلوكية والثقاوالسإن من مهمة الأسرة تعويد الأطفال على القيم الأساسية التطبيع الاستهلاكي:  2-4
      نة بين السعر ة للمواز ويرتبط التطبيع بمجموعة من الإجراءات التي يكتسب من خلالها الطفل المهارات والمعرف

 (1). والعلامة مثلا

    ط ؤثر على الأنماكما ت  ،طفالتؤثر المفاهيم الأسرية على مجالات كثيرة لدى الأ: تأمين نمط الحياة الملائم 2-5
      لمسطرة اوجين وأهدافهم بية الز فتر  والعادات الاستهلاكية لأفراد الأسرة إضافة إلى التوجه المعرفي، المهني والحرفي.

وجة نحو لخ. وبتوجه الز ياضة...امن طرفهم تحدد الأهمية النسبية لمختلف الأعمال والأنشطة مثل التعليم، القراءة والر 
  (2) .نمن طرفه تيسيريةالسلع ال وقت أقل لأداء الأشغال المنزلية، مما ترتب عنه زيادة الطلب على نتج عنهلشغل  المعا

   مجالات تأثير الأسرة على سلوك المستهلك  -2
 

   مجالات تأثير الأسرة على سلوك المستهلك(: 1.2الشكل رقم )   
 

                            

 
  
                                    

 

 

 

 
ظمات المعاصرة، ويق في المن: سلوك المستهلك والإدارة الإستراتيجية لممارسة نشاط التسمحمود أبو بكرمصطفى : المصدر

 184ص  2015الدار الجامعية الإسكندرية مصر 
 

 

 

 

 بتصرف 224 إياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فهيد القحطاني، مرجع ذكر سابقا ص  1
 بتصرف  216 صمرجع سابق  1بن عيسى، ج عنابي  2

 الأسرة على سلوك المستهلك

 كل ذلك يؤثر في قرار الشراء ونمط الاستهلاك

 مجالات تأثير

ةمصدر لتنمي  

مهارات الشراء 

وعادات 

 الاستهلاك

 
 

مصدر    

         دلتحدي

 أو المكانة ةالفئ

 ةالاجتماعي

              
          

 
 

مصدر   

         دلتحدي

نمط الحياة 

 وأسلوب المعيشة

     

              
          

 
 

 للتأثير  مصدر  
 المعنوي 
       القيمي 

 والأخلاقي

              
          

 
 

             مصدر

 للتمويل

 والإمداد المادي
 

 

 الأسرة على سلوك المستهلك



 وتأثيرها على قرار الشراء العوامل الاجتماعية والثقافية                                                  الفصل الثاني

 

 42 

  وقرارات الشراءينالزوج -3
يقوم ، فعموما ة متكاملةتهتم الأسرة بتوزيع وظائفها المختلفة على أفرادها لتتمكن من أداء دورها كوحد 

أن هذه  . إلاين المنزل...الخعام وتزيالزوج باتخاذ كل القرارات الهامة، أما الزوجة فتهتم أكثر بشؤون المنزل من شراء الط
يقوم بها أي  شرائية يمكن أنرارات ال قد تغيرت نتيجة للمتغيرات البيئية الحديثة، فنجد أن القينالأدوار التقليدية للزوج

ير النسبي ضافة إلى التأثبالإشراء الذين يشتركون في عملية ال فرد من الأسرة. وعلى المسوقين أن يقوموا بتعيين الأفراد
 لكل واحد منهم في عملية الشراء. مما يسمح ب:

 اختيار دقيق للأفراد الواجب استقصاؤهم أثناء القيام بالبحوث؛ -
 ؛الإعلانيةتحديد محتوى الرسائل  -
 ؛ملائمةالأكثر  الإعلاناختيار وسائل  -
 اء الأسرة؛تكييف  المنتجات وفق الأفراد الذين لهم تأثير قوي على قرار شر  -
 (1) .المساعدة في اختيار شبكات التوزيع الفعالة -
 العوامل المؤثرة على القرارات بين الزوجين -4

 :دنججين ومن بينها ئية للزو أثبتت الدراسات في مجال السلوك الاستهلاكي بأن هناك عوامل تؤثر على القرارات الشرا

الة جتماعية، ففي حلطبقة الالفقا اتخاذ القرارات الشرائية و تلف درجة اشتراك الزوجين في تخ: الطبقة الاجتماعية -
ي قائم على ل الرئيسالطبقات الدنيا فان قرار الشراء لا يكون مشتركا، فقد تسيطر الزوجة نتيجة أن الدخ

السيطرة  إلى ءالآبالعليا يميل لطبقات ابالتالي يمنحها إمكانية المراقبة المالية. أما في االمساعدات الموجهة إلى الأم و 
 لنسبة للطبقةبالشرائية اعلى الكثير من القرارات، في حين بينت الاتجاهات الحديثة أن هناك تشارك للقرارات 

 (2). الوسطى نتيجة لاعتبارات تعمل على تحميل المسؤولية المالية للعائلة ككل

يث تمر بمرحلة ح طبيعيينالأفراد الباعتبار الأسرة خلية حية يمكن أن تشبه حياتها حياة  :دورة حياة الأسرة -
تتغير  كاتها الشرائيةا وسلو لأن حاجاته راهقة، النضج ومن ثم الشيخوخة، فلابد أن يهتم المسوقون بهاالطفولة، الم

 من مرحلة إلى أخرى.
سب رات الشرائية حتخاذ القراامن الزوج والزوجة في  ليختلف التأثير النسبي لك: نوع المنتجات موضوع الاعتبار -

، أما ين كوحدة واحدةالزوج لىإ الإعلانيةالمنتج، فمثلا في حالة القرارات المشتركة يجب أن توجه المؤسسة رسائلها 
 .ئمةملا إعلانيةالشخص المعني عن طريق وسائل  إلىالقرارات المستقلة تكون الرسالة موجهة 

فمثلا يزداد  ،يختلف الدور الذي يقوم به الزوجين في القرار الشرائي وفقا للمرحلة التي يمر بها القرار: مرحلة القرار -
   (2).دور الرجل في مرحلة البحث عن المعلومات وكلما اقتربنا من المراحل النهائية اشترك الزوجين في اتخاذ القرار

 بتصرف 219-218صمرجع سابق  1بن عيسى، ج عنابي  1
  بتصرف  235 -222 نفس المرجع ص  2
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ففي  فيه، عيشايط الذي يتختلف درجة سيطرة الزوجين على قرار الشراء حسب المح :الثقافي المحيط الاجتماعي -
ثالث دول العالم ال خرى خاصةيشترك الزوجين في اتخاذ القرارات، بينما يختلف الحال في الدول الأالدول المتقدمة 

   قرار الشرائي طر على البأن الزوج يسي السيطرة على قرارات الشراء. وقد بينت الدراسات إلىحيث يميل الزوج 
 في الحالات التالية:

 لى من زوجته؛ععندما يكون مستوى تعليمه أ -
 ه ووظيفته أفضل من زوجته؛لعندما يكون دخ -
 عندما لا تعمل الزوجة خارج المنزل؛ -
  .عندما يكون الزواج حديثا -
ضافة ت الحضرية بالإة والعائلالقد أثبتت الدراسات أنه توجد اختلافات بين العائلات الريفي :الوضعية الجغرافية -

  إلى أن ربات البيوت في الريف يصعب التأثير عليهن عكس نظيراتهن في المدينة.
 عيشون حسبيالأشخاص المسنين لديهم سلوك مختلف عن الشباب في بعض الأحيان، فالمسنين  إن :السن -

ينما المرأة توى المعيشي، برفع المسبالرجل يهتم بالجوانب الخارجية للعائلة الخاصة  التقسيم التقليدي للأدوار للعائلة
أقل تشاركا  لأزواج المسنيناارات بين الي تكون القر وبالتتهتم بأدوارها المتعلقة بالشؤون الاجتماعية الداخلية للمنزل. 

 ين الزوجين.بلمساواة بالمقارنة بالأزواج حديثي الزواج تحت مبدأ النظرة الحديثة للأدوار القائمة على ا

عوامل التي الشراء ومن ال ي على قرارتؤثر درجة انفتاح الأزواج نحو المحيط الخارج: درجة التفتح نحو المحيط الخارجي -
 يمكن ذكرها هي: 

وهذا  سؤولية الماليةسط من المتحملها قب يرا على سلوك الشراء للعائلة وذلكإن عمل المرأة يؤثر كث :عمل المرأة -
ير من لسيطرة في الكثوج إلى افي حين العائلات التي لا تعمل فيها المرأة يميل الز  ،ما أثبتته مختلف الدراسات

 للعائلة. الوحيدشرائية كونه المعيل القرارات ال
امل مؤثر كون هذا ع: عندما يكون لأعضاء الأسرة علاقات متعددة ومتكررة مع أطراف مختلفة يالعلاقات -

 على القرارات الشرائية.
يث أن الرجال حللعائلة،  لقد لوحظ أن شخصية الفرد تلعب دورا هاما في اتخاذ القرارات الشرائية: الشخصية -

هتماماته ااضي لم تكن من  في الميلون إلى القيام بالعديد من الأنشطة المنزلية والتيالأكثر تفتحا وتقدما مثلا يم
     الشراء. اذ قرارمثل الطهو، رعاية الأطفال...الخ. وبالتالي تؤثر هذه الوضعية الحديثة في نهج اتخ

 
  
 
 بتصرف 238-235صمرجع سابق  1بن عيسى، ج عنابي  1
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  المرجعيةالجماعات : ثانيالمطلب ال 
  مفهوم الجماعات المرجعية  -1

لوكه س، بحيث يتأثر يق أهدافهيلجأ الفرد دائما إلى السعي للانتماء إلى جماعة معينة لغرض إشباع رغباته وتحق
في اختيار  ه سلوك الأفرادة، كتوجياتجاهاته وقراراته الشرائي ،وتمنحه أطر مرجعية مباشرة وغير مباشرة في تكوين مواقفه

ي تجمع أم الجماعة على طلق مفهو الأغذية الصحية والطريقة المناسبة لارتداء الملابس في المناسبات والحفلات. وعليه ي
ى أنها أيضا عل وتعرف ( 1). لشخصين أو أكثر ممن يشتركون بقيم، أعراف أو سلوك معين وتجمعهم علاقة معينة

كمه حء من خلاله أو ى الأشياالجماعة التي يرجع إليها الفرد في تحديد هويته أو موقفه وتشكل إطارا يحكم الفرد عل
 (2) .التقويمي

  تصنيف الجماعات المرجعية -2

وك على سلإيجابا  ا سلبا أوباعتبار الجماعات المرجعية هي تلك الجماعات الحقيقية أو الوهمية التي تؤثر إم
  :كما يلي  صنيف وهيفان هناك عدة معايير للت ،الفرد وكذا توزيع أفراد المجتمع الواحد في جماعات مختلفة

 تصنيف وفق معيار وظيفة الأعضاء 2-1

اء كجماعة نها الأعضهو معيار معتمد بشكل كبير في تصنيف الجماعات حسب الوظيفة أو المهنة التي يمته
 .أصحاب الحرف...الخ  أو نقابة الأطباء،الطلاب، جماعة المهندسين

  تصنيف وفق معيار تفاعل الأعضاء 2-2

 : هي بدورها وفق استمرارية الاتصال وأهمية رأي الجماعة بالنسبة للفرد تنقسم إلى

التعامل معا  وقوية نتيجة ةحميملاقات عأو الأولية فهي جماعات تنشأ بين أعضائها : الجماعات الأساسية 2-2-1
 .وجها لوجه وبصورة متكررة كالاتصال مع أفراد الأسرة، الجيران وزملاء العمل

  ابات ية وغير شخصية كأعضاء النقتنشأ بين أعضاءها علاقات رسم وهي جماعات: الجماعات الثانوية 2-2-2
 .والجمعيات

 تصنيف وفق معيار التنظيم 2-3

 :   تشير كلمة الرسمية إلى درجة التنظيم وتحديد أدوار الأعضاء وهي تقسم إلى 

وهي جماعات لها هيكل تنظيمي واضح وأهداف محددة وتكون العلاقة بين أعضاءها : جماعات رسمية 2-3-1 
  (3). كالمؤسساتمنظمة  

  211،  مرجع ذكر سابقا صإياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فهيد القحطاني  1
 99ص 2008/2009ئر وسف بن خدة الجزامذكرة لنيل شهادة الماجستير، جامعة بن يدراسة مدى تأثير العوامل الاجتماعية على قرار شراء سلع التسوق، طحطاح أحمد:   2
 بتصرف 266 – 265محمد منصور أبو جليل و آخرون، مرجع ذكر سابقا ص  3



 وتأثيرها على قرار الشراء العوامل الاجتماعية والثقافية                                                  الفصل الثاني

 

 45 

زملاء وليس لها أهداف واضحة ك وفيها تكون العلاقة بين الأعضاء غير منظمة :غير رسمية جماعات 2-3-2
 .شرائي لأعضائهالسلوك الوتعتبر مهمة لما لهل من تأثير قوي على ا .الدراسة، زملاء العمل خارج العمل والأسرة

 تصنيف وفق معيار العضوية فيها 2-4

ا أنها تفرض م إليها كمالجماعات العضوية هي التي تتطلب شروطا معينة في الأفراد الراغبين في الانضما 
 : سلوكا معينا ملزما لأعضائها وتنقسم إلى

 اك كالنادي الرياضي.وفيها عضوية رسمية لها شروطها وبطاقة اشتر : جماعات ذات عضوية 2-4-1

 على         يق حق بها ويعمل مدراء التسو بسلوك الجماعة لكنه غير ملت يكون الفرد ملتزما: جماعات رمزية 2-4-2
 في الإعلان. الرياضة استخدام أعضاء الجماعات الرمزية للتأثير على أفرادها غير الأعضاء مثل استخدام نجوم

  تصنيف و فق معيار نوعية التأثير على الأفراد 2-5

 :  وتنقسم إلى

لتي تمارسها  افوس الأفراد بسبب الأنشطة وهي جماعات لها تأثير ايجابي في ن: ايجابيجماعات ذات تأثير  2-5-1
 .غيرهاحماية البيئة و  ةبحث العلمي، جماعكجماعات ال

 .نشطتهاول سلبي على سلوك الفرد بسبب أوهي نقيض الأولى، بحيث لها مفع: جماعات ذات تأثير سلبي 2-5-2

  أنواع الجماعات المرجعية  -3

ا لمنتميين إليهالها على  دقيقاإن الفهم الكامل لتأثير الجماعات المرجعية على سلوك الفرد يستدعي تحديدا 
 يلي: هنا نجد أن هناك جماعات أساسية هي كماو 
يرات تي أهمية التأث كبير عليهم وتأوهي الجماعة الأولية ويكون التفاعل بين أعضائها مباشر وذات تأثير: الأسرة 3-1

 .الأسرية كنتيجة للاتصالات المستمرة بين أفرادها ولقيم واتجاهات أعضائها

تلبي العديد  ظمة ولكون الصداقةوهي شكل من أشكال الجماعات غير الرسمية لأنها غير من: جماعة الأصدقاء 3-2
 . من الحاجات فهي الأكثر تأثيرا على سلوك الفرد وقراراته الشرائية بعد الأسرة

ة مزايا وعيوب فرد من خلال مناقشوهي أكثر الجماعات تأثيرا على سلوك ال الجماعات الاجتماعية الرسمية: 3-3
 .لثقافيةضية والنوادي افرق الرياالك  تقليد السلوك الاستهلاكي للأعضاءل بالإضافةالمنتجات لزيادة المعلومات والخبرات 

من الوقت في التسوق داخل الأسواق ما يؤدي إلى   اون كثير ضوهم أصدقاء أو زملاء عمل يق: جماعات التسوق 3-4
حيث أن المشاورة والقرار الجماعي يمكن أن  ،إلى التقليل من المخاطرةول بعض المنتجات و حعلومات جديدة كسب م

 (1) .يعطي للأفراد ثقة أكبر بصحة القرار
 بتصرف 270 – 268مرجع ذكر سابقا  ص، محمد منصور أبو جليل و آخرون  1
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صميم ث أخذت تؤثر على توقد ظهرت استجابة للحركات الاستهلاكية حي: جماعات النشاط الاستهلاكي 3-5
و جماعات ألمستهلك جماعات الدفاع عن ا وتضم .المنتجات وعلى الممارسات التسويقية للمنتجين والمستهلكين

ت في مجالا شكل دائمب المستهلكين الضغط ذات الطابع الاجتماعي، الاقتصادي والسياسي والتي تدافع عن قضايا
 .كينة المستهلوالموزعين وصناع القرار كجمعيات حماي متعددة بممارسة الضغوط الملموسة على المنتجين

اص المتبادل للأشخ ة يؤدي إلى التأثيرالأفراد في أماكن العمل أو الدراسة لفترة طويإن تواجد : جماعات العمل 3-6
 على سلوكهم الاستهلاكي.

 لمعيارية التيلمرجعية ااات المرجعية أشكال أخرى كالجماعة بالإضافة إلى كل ما سبق يمكن أن تأخذ الجماع
ؤشر لامة، رمز أو مستعمل كعرجعية المقارنة والتي تتمثل دورا هاما في تشكيل السلوك العام للفرد أو الجماعة الم

 (1)معين.لاتجاهات محددة أو معرفة أو سلوك 

   تقسيم الجماعات المرجعية على أساس العضوية ونوع التأثير(: 2.2الشكل رقم )   
 العضوية

 التأثير
 جماعة لا يكون فيها الفرد عضوا يكون فيها الفرد عضوا ةجماع

 جماعة جذب جماعة الاتصال ذات تأثير ايجابي
 جماعة تجنب جماعة التنصل ذات تأثير سلبي

  181ص مرجع سابق  1بن عيسى، ج عنابي  المصدر:

 وهي: من خلال الجدول يتضح أن هناك أربع تقسيمات وفق العضوية ونوع التأثير
ضائها، مما شرة مع أعوهي الجماعة التي يكون فيها الفرد عضوا ويكون لديه احتكاكات مبا: جماعة الاتصال -

 يتولد لديه مواقف ايجابية تجاهها بحيث يؤيد قيمها واتجاهاتها. 
حتلال قيمها لاها نظرا هي الجماعة التي لا يكون فيها الفرد عضوا ولكنه يطمح للانتماء إلي :جماعة الجذب -

 خاصة لديه، فيبذل ما بوسعه ليتم قبوله. ومعتقداتها مكانة
ارض ا ينجر عنه تعممعضائها، وهي الجماعة التي يكون الفرد عضوا فيها ولكنه لا يوافق على قيم أ :جماعة التنصل -

 سلوك الفرد مع العرف السائد في الجماعة.
     هو فان اسمه بها، أو اقتر  هاهي الجماعة التي لا يكون الفرد عضوا فيها ولا يرغب الانتماء إلي :جماعة التجنب -

وجود بم حتى لا يوحي ل ما يلز بحيث يقوم بك ماعة. وبالتالي يتبنى قيم مخالفةلا يوافق على معتقدات واتجاهات الج
 علاقة تربطه بأعضائها.

 

 

 270مرجع ذكر سابقا ، محمد منصور أبو جليل و آخرون  1
 182ص مرجع سابق  1بن عيسى، ج عنابي  2
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 قادة الرأي -4

أو سمات أخرى  شخص في مجموعة مرجعية له تأثير على الآخرين بسبب مهاراته الخاصة، معرفته، شخصيته 
يكون شخصية بارزة ومتميزة ذا رأي وقول جدير بالاحترام وذلك  إنمافقائد الرأي ليس قائدا بالمعنى الحرفي،  يتمتع بها.

ويحول الكثير من المسوقين  معلومات سلبية أو ايجابية عن المنتجات. بحكم تجربته وتخصصه في ميدان معين، فهو ينقل
 Buzz)أن يحددوا قادة الرأي لمنتجاتهم ويوجهوا جهودهم التسويقية اتجاههم ويستخدموا تسويق الشائعات 

)Marketing ولعل هذا يأتي من الاعتراف (1)ي لنشر الكلام عن علامتهم التجارية.أن طريق تجنيد قادة الر ع 
أو المنتجات ومثال ذلك  الضمني للمختصين في التسويق بمدى أهمية قادة الرأي الذين يؤمنون نشرا واسعا للمعلومات

في السينما، تعتبر أنشطة العلاقات مع الجهاز الصحفي والانتقادات محددة للمشاهدة في الأيام الأولى في حين الذي 
تعليقات المشاهدين  نفي الأسابيع القادمة م ةع المشاهدين للمشاهديقوم باستمالة ونشر الكلمة المنطوقة من أجل دف

كما قد تقوم بعض المؤسسات بتجنيد الأفراد الذين يميلون إلى الدردشة مع مستهلكي  (2)وفي المواقع المختصة لذلك.
 . المشروبات عن مميزات منتجات معينة أو الأمهات للتكلم عن منتجات غسيل ملابس الأطفال

 الرأيخصائص قادة  4-1

يسمح تحديد الخصائص الرئيسية لقادة الرأي بإمكانية التعرف السهل والسريع عليهم ليتسنى للمسوقين  
 الوصول إليهم عبر الحملات والرسائل الإعلانية ومن الخصائص نجد:

ر سنا وأكثر أصغا يكون مغالبا لقد أكدت الدراسات أن قائد الرأي : الخصائص الديموغرافية ومستوى الكفاءة -
سلطة لرأي يتمتع بالن قائد اتعلما وأفضل وظيفة من الفرد الذي يلجأ إليه طالبا للنصائح. ومهما كانت الخصائص، فا

 تخلفة لدول الماإلا أنه قد ثبت في بعض الأحيان ما هو عكس في  ،التي تمنحه مصداقية أكبر لدى جمهوره
عتبر أمر حيوي يمهوره، فهذا لجقائد الرأي إلى نفس الطبقة الاجتماعية وتعبر عن انتماء : الخصائص الاجتماعية -

ه مكان يضع نفس الشيء الذي يسهل له أن ،لكون الفرد غالبا ما يلجأ إلى شخص يشعر مثله ولا يختلف عنه
 الآخرين ويسمح بزيادة تأثيره على جمهوره.

ن ع           البحث  شاطا في مجاليكون قائد الرأي أكثر الماما بالمنتجات، كما يكون أكثر ن: المعرفة والاهتمام -
 المعلومات من المصادر الشخصية لقائد الرأي.

تكلم ال مما يتيح له غرض تجريبها،ليكون قائد الرأي أول المقبلين على شراء المنتجات : قادة الرأي مشترون مبدعون -
 (3) ه السابقة ودرايته بها.عنها من منطلق تجربت

 
 300فيليب كوتلر، جاري أرمسترونج،  مرجع ذكر سابقا ص   1
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ة، مما جتماعية وطيدغيرهم بالثقة وقدرتهم على تكوين علاقات ايتميز قادة الرأي عن : الصفات الشخصية   -
 لشخصية.اتصالات تساعدهم في الاحتكاك الفعال مع الغير ومحاولة التأثير عليهم من خلال العلاقات والا

ة قون هذه الوضعييستغل المسو يميل قادة الرأي إلى تفضيلهم المنتجات التي يتحدثون عنها، ف: الاتجاهات والنية   -
 لجمهور من خلالات لدى اللمنتجوذلك بالعمل على كسب ولاء قادة الرأي لمنتجاتهم، للدفع بهم للترويج المجاني 

 الكلمة المنطوقة، مما يخلق دافعا وقبولا لعملية الشراء.

 من خلال قراءة ا هو جديديميل قادة الرأي أكثر من غيرهم إلى الاطلاع على كل م: لمشاهدةعادات القراءة وا -
 . المفضلة لديهم الوسائل الصحف والمجلات، مما يسهل للمسوقين عملية التعرف عليهم وتوجيه رسائل إعلانية عبر

ه عامة على مصلحتلمصلحة الايزداد قبول قادة الرأي من طرف جمهورهم كلما كان يرجح  :اتجاه النفس ةاللامبالا -
                      (1)الشخصية، مما يزيد من مصداقية رسائله. 

 الأدوار والمكانة  المطلب الثالث:

 في كل مجموعة وقع الفردالفرد إلى عدد من المجموعات: الأسرة، النوادي والتنظيمات ويمكن تعريف م ينتمي
ها طبقا قع الناس تأديتنشطة يتو أفيتكون الدور من  ،بالنسبة إلى كل من الدور والمكانة التي يمثلها في هذه المجموعات

ه مكانة ه ويحمل في طياتحالة تعكس القيمة العامة التي يعطيها المجتمع لويحمل كل دور  .للشخص الموجود حولهم
التي تظهر  المنتجات وعادة يختار الناس معينة تعكس مدى الاحترام والتقدير الذي يحظى به من قبل الآخرين.

ا تلعب دور ، وفي عائلتهيةة التجار مكانتهم في المجتمع، فمثلا الدور التي تلعبه الأم في شركتها تلعب دور مديرة العلام
لتجارية امديرة للعلامة ك دورها  ب دور المعجبة شديدة الحماس فمثلا فيعالأم والزوجة وفي أحداثها الرياضية المفضلة تل

ت في الشركة يلعب دورا المبيعا وعليه فان مدير  (2) .ستشتري نوع الملابس التي تعكس دورها ومكانتها في شركتها
عليه و عميد الكلية،  ة أعلى منمما هي عليه بالنسبة لرئيس قسم المبيعات ورئيس الجامعة يحتل مكانيحتل مكانة أكبر و 

لتأثير الذي  قياس مقدار اوعاتهم فيفي مجم فان إدارة التسويق عليها أن تعي وتدرس الأدوار والمكانة التي يحتلها الأفراد
 .يمكن أن ينعكس من خلالهم على بقية الأفراد الآخرين
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 المبحث الثاني: تأثير العوامل الثقافية على قرار الشراء

 نوات بحيثت عبر السإن لكل مجتمع مكوناته الثقافية والحضارية ذات الطابع الخاص، فهي نتيجة تراكما
كاك عن طريق الاحت رسها فيهتطبع شخصية الفرد مقارنة بالمجتمعات الأخرى. ووفقا للقيم والعادات التي تعمل على غ
وما  م مع تلك القيم.التلاؤ ن والتفاعل المستمر تتشكل تفضيلات المستهلك الاستهلاكية والشرائية بالطريقة التي تضم

 طرقسنت ا ضوء هذ وعلى .ث لا يستطيع الفرد أن يحيد عنهايعرف عن الثقافة أن قيمها تتمتع بالإلزامية حي
وم المسوقون على أساسها يق عية. والتيالطبقات الاجتماوأخيرا  صورة الثقافة الأم، الثقافة الجزئية في الثقافيةللمتغيرات 

  بدراسة قبول منتجاتهم خاصة على مستوى الأسواق الدولية. 
 الثقافة : ولالمطلب الأ

  الثقافةمفهوم  -1
 قافة دراسات أن الثد أكدت الولق موسلوكياتهتعتبر الثقافة من العوامل الأساسية المؤثرة في اتجاهات الأفراد 

عتقدات موع القيم، المهي مج افةفالثق لها طابع اجتماعي يعبر عن نمط العيش والحياة بالنسبة للأفراد داخل مجتمعاتهم.
فهي ( 1).رادهاط السلوكية لأفز الأنماالأفكار، الأعراف والاتجاهات المتراكمة والمتطورة مع تطور المجتمع والتي تحدد وتمي

لمعرفة اأنها مزيج من  قافة علىكما تعرف الث  ،لسلوك المستهلك في بحثه عن تلبية حاجاته ورغباته اأساسي اتعتبر محدد
        وا رد باعتباره عضتسبها الفالتقاليد المختلفة التي يكو ئد، الفنون، الأخلاقيات، القانون، العادات، القيم العقا

سلوك مكتسب  هي كذلك فةالثقاو ( 2) .يمكن اعتبارها نمطا للسلوك يتبعه أعضاء المجتمع الواحد عليهو  .من المجتمع
رف وتجارب ا، معمن خبرات من خلال ما يمر به فالفرد لا يرثها فقط وإنما يتعلمها عن طريق العيش في مجتمع معين

  (  3).في حياته ومن خلال عملية الاتصال بالمجموعات التي ينتمي إليها
 مكونات الثقافة  -2
 : عموما يمكن القول أن هناك عنصران أساسيان يمكن أن يشتركا في تكوين الثقافة وهما 
 في        استخدامها و  تي يمكن مشاهدتهاأو الخارجي ويتعلق بالأشياء المحسوسة المحيطة بنا وال: العنصر المادي 2-1

  .حياتنا

      لمجتمع والتي شترك فيها أفراد ايالداخلي أو المعنوي ويتعلق بالفكر ووجهات النظر التي : العنصر الذهني 2-2
 (4) .المعتقدات والقواعد الاجتماعية، من أهمها المعرفة، القيم

 
 257محمد منصور أبو جليل و آخرون، مرجع ذكر سابقا ص  1
    183، مرجع ذكر سابقا صإياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فهيد القحطاني  2
 24ص  2008/2009مذكرة لنيل شهادة الماجستير، جامعة منتوري قسنطينة سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة، لسود راضية:   3
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  خصائص الثقافة  -3
هي تحول ف، وف تتلاشى وتنتهيعندما لا تستطيع الثقافة إشباع حاجات المجتمع فإنها س :الحاجات إشباع 3-1

  القرارات التي يجب اتخاذها يوميا إلى عملية روتينية.

يعرف  أي فرد فلا يوجد (1)،لأسرة والمجتمعإن الثقافة من الأمور التي يكتسبها الفرد من ا: إمكانية تعلم الثقافة 3-2
 الفرد من خلال إلىت تنقل المسموحة وتلك الممنوعة، فمجمل القيم والعادا تالسلوكيابصفة غريزية عند ولادته عن 

 :عبر ثلاث أشكال وهي محيطه في سن مبكرة، في حين يتم تدعيمها
الإخوة  الدان وحتىو يقوم ال بحيث تمارس العائلة تأثيرا كبيرا على حياة الفرد ونمط استهلاكه للمنتجات، :تعلم رسمي -

 الكبار بتلقين سلوكيات معينة ومسائل الحياة اليومية لأعضاء العائلة الصغار.
طة بهم البيئة المحيه، عائلتراد لاحتكاك بالآخرين سواء من أفبا: يتعلم الطفل الكثير من السلوكيات تعلم غير رسمي -

     لإعجابه بهم.ذين يتمنى تقليدهم نظرا أو الأبطال والنجوم ال
 تؤثر في سلوكه.صية الفرد و أو تقني، فالمدرسة تعتبر من العوامل الأساسية التي تساهم في تشكيل شخ: فنيتعلم  -

دارس يمي عن طريق المكادم الأوذلك عبر القواعد والآداب العامة التي يمنحها له الأساتذة بدون أن نتناسى التعلي
 .نيةم حتى تتوفاه المتعلم دائ يبقى في وضع أو مرتبتهفالفرد مهما بلغ سنه ، والجامعات

ي شكل غير الرسمه يبقى الأن إلاتجدر الإشارة انه من الصعب فصل التأثيرات الثقافية المكتسبة منذ الصغر، 
ون المنتجات هم يستخدميستغلون النجوم في الإعلانات و من أكثر الطرق قوة واستخداما من طرف المسوقين، بحيث 

  ة وفق القيم والعادات ثم يقوموا بنصح الجمهور بتبنيها.المصمم
ة تعد ت الأخرى، فاللغيز عن المجتمعاللتم في تطوير الثقافة التي ينتمون إليها بعضهم يساعد الأفراد: المشاركة 3-3

سات التي ومن المؤسقافة. وامل الثعمن العوامل الثقافية الحيوية التي تجعل أفراد المجتمع الواحد تتشابه في العديد من 
 تساعد على نقل عناصر الثقافة داخل المجتمع نجد:

 قد ط الشرائية التيات والأنمالا يمكننا أن نتغاضى عن دور الأسرة في تنشئة الأطفال وغرس القيم، العاد الأسرة: -
ة بعملية اتخاذ ائلة والمتعلقعفراد اللأيعيش ويحتفظ بها الفرد طيلة حياته. وعلى المسوقين التمييز بين الأدوار المختلفة 

 قرار الشراء.
م الفني للفرد وبالتالي قد تؤثر على أنماطه تعليتعتبر المؤسسات المختلفة المسؤولة عن ال :المؤسسات التعليمية -

بالمستوى التعليمي للجمهور ليتمكن من إعداد الإستراتجية المناسبة لكل  واعلى المسوقين أن يهتم فلهذا،  الشرائية
      (2) قطاع.
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ذا وه الات الحياةد في كل مجعن التعليم الديني والإرشاد الروحي الموجه للفر  وهي المسؤولة: المؤسسات الدينية -
 يتجلى بشكل كبير في المجتمعات الإسلامية.

بر علقة بالمنتجات مات المتعتعتبر وسائل الإعلام مصدرا أساسيا لنقل المعتقدات ومختلف المعلو : وسائل الإعلام -
  وسائل متعددة

ل الفرد يحس وحيدة التي تجعلقائيا، فالطريقة اليعتبر تأثير الثقافة على السلوك طبيعيا وت: وتلقائيةالثقافة طبيعية  3-4
 بوقع الثقافة على سلوكه عندما يحتك مع ثقافات أخرى نتيجة السفر مثلا.

فة يدركون لمختلاالثقافات  يفراد ذو ترتبط الثقافة بالمناطق التي نشأت فيها، فالأ: الثقافة طريقة للتفكير 3-5
قافية ليل البيئة الثوموا بتحويقيمون محيطهم بطريقة مختلفة. وهذا يتجلى في التسويق الدولي، فعلى المسوقين أن يق

ها ات وعدم مطابقتبة للمنتجنتيجة الاختلاف في الخصائص المطلو  الإقبالللأسواق الخارجية، فقد لا تلقى المنتجات 
    (1) للمكونات الثقافية للمجتمع.

اظ على مع الحف باتهوتتكيف ليتمكن الفرد من إشباع رغ الثقافة تتطور باستمرار إن :حركية الثقافة 3-6
 .خصوصيتها

    (2). دومتبقى و ت ةوروثهي قيم مفمن الثقافة تتوارثها الأجيال المتعاقبة عبر الز : الثقافة متوارثة عبر الأجيال 3-7

 قياس الثقافة -4

 قياس الثقافة وقد نجد: تتعدد طرق
تجاهاته فرد تتعلق باالكشف عن بعض الأوجه من نشاط للتستخدم هذه التقنيات أساسا : التقنيات الاسقاطية -

 ما يلي: ودوافعه التي يصعب الحصول عليها بالطرق المباشرة  كالمقابلات. ومن هذه الطرق نجد
مل يتعلق بهذا نص غير كا الفرد في موقف افتراضي يتبعه: تقوم فكرة الاختبار على وضع اختبار إكمال الجمل -

 .الموقف، فيطلب من الفرد أن يقوم بإتمام الجملة الناقصة

ن الفرد الذي أفكرة على ، فتقوم الهي تعتبر أقدم الأساليب الاسقاطيةو : تداعي المعاني عن طريق الكلمات -
ستقصى ي أن الفرد الملمثير. أايتعرض لمثير مبهم يميل إلى إسقاط اتجاهاته وقيمه الشخصية عند قيامه بتفسير هذا 

    (3) يرد بسرعة على كل كلمة بأول كلمة أو أول فكرة تتبادر إلى ذهنه.
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لاحظة تيح له فرصة الميموعة مما تقوم هذه التقنية على فكرة قيام الباحث بالاندماج مع المج: الملاحظة الميدانية -
لى ا أنها تعتمد عن ميزاتهملسلوكهم، طرح الأسئلة عليهم والتدخل عند الاقتضاء في حالة مراحل شراء الأفراد. 

 لا يمكن ات قيمةاحث معلومتسجيل سلوك الفرد في بيئة طبيعية دون شعورهم بأنه ملاحظ، كذلك تمنح الب
    ء المهمةهارات لأدايعاب عليها كونها تحتاج لملاحظين ذوي خبرة ومما في حين  ،الحصول عليها بطرق أخرى

بأنه  ال شعورهلا تعطي إجابات عن سبب حدوث الظاهرة ومن عيوبها كذلك هو تغيير الفرد لسلوكه في ح
     ملاحظ.  

رف الأفراد طدوار من فروع هذه التقنية نجد طريقة تمثيل الأدوار والتي تقوم على فكرة لعب الأ من بين
لاقة ربطهما عتآخر بحيث  لعب دور ثانيبحيث يطلب من فرد لعب دور ما في حين يطلب من فرد  المستقصيين

م رة عن اتجاهاتهتكوين فكمتعلقة بمتطلبات البحث. وأثناء قيامهما بدورهما يدور بينهما نقاش، بحيث يستدل به ل
 ودوافعهم.

عند لمدروسة بذلك و االثقافية  من دراسة وتحليل الثقافة بدون أن تشعر الوحداتتسمح هذه التقنية : تحليل المحتوى -
فزيون عروضة على التلنات المالملاحظة والاتصال المباشر، كأن يقام تحليل ودراسة محتويات الإعلا استحالة القيام

 لمعرفة التغيرات الاجتماعية والثقافية لمجتمع معين.

ول المفاهيم مباشرة ح تتمثل هذه الطريقة في استقصاء الأفراد :قياس الثقافة بواسطة أدوات قياس القيم -
رغوب وما هو مد ما هو الاجتماعية الأساسية والشخصية، حيث أثبتت الدراسات أن الفرد يستعين بالقيم لتحدي

 عن برلنهائية فهي تعاة للقيم غير مرغوب فيه في موقف معين وتتمثل هذه القيم في: قيم نهائية وقيم وسيطة. بالنسب
وصول د في تبنيها للرغب الفر يالأهداف التي يسعى الفرد إلى تحقيقها، أما القيم الوسيطة فهي أنماط السلوك التي 

       (1) إلى هذه الأهداف.
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 الفرعية الثقافة :المطلب الثاني 
  الفرعية مفهوم الثقافة -1

       ثل طي سمات التمالفرعية تعايقصد بها الثقافة المنشقة من ثقافة أعم وأكبر منها وهذه الخصوصية في الثقافة 
 سب إليها الفردالتي ينت وقد تكون الثقافة الفرعية على أساس القوميات .والاجتماعي لأعضائها والتطابق الشخصي

في       عض ا عن بعضهم البز أفرادهقية والتقسيمات الجغرافية التي تميالجماعات العر  ،قد يمتد الأمر أيضا إلى الأديانف
صلي قافة المجتمع الأثبالثقافة الفرعية تلك الثقافات التي دخلت وتعايشت مع  كذلك  ويقصد (1).مختلف المناطق

وعلى    (2) .ة الأصليةاد الثقافمعتقدات وأنماط سلوكية تميزهم نسبيا عن أفر ، لأسباب عديدة والتي يكون لأفرادها قيم
يات ياغة الاستراتجصكن لهم يمرجال التسويق الأخذ بعين الاعتبار الاختلافات الموجودة بيت الثقافات المختلفة حتى 

 .  التسويقية المناسبة

 معايير تحديد الثقافة الفرعية -2

 :يوجد عدد كبير من المعايير التي تساعد في تحديد الثقافة الجزئية منها 

لي فهم نتمائهم للبلد الأصكل بلد أشخاص كثيرون من جنسيات مختلفة، فبالرغم من ا  يوجد في: الجنسية 2-1
          .يفضلون دائما الرجوع لعادتهم الاستهلاكية الأصلية

   لتيناك بعض السلع اعتنقها الأفراد فهييختلف نمط الاستهلاك داخل المجتمع الواحد تبعا للديانة التي : الديانة 2-2
  .لا يمكن استهلاكها من طرف الأشخاص المسلمين مثلا

ثل مصدرا تمقافة أي مجتمع فهي تكون هذه العناصر جزءا أساسيا من ث: الخرافات، الأساطير والمعتقدات 2-3 
 . رةعر المؤثللتأثير على سلوك الفرد وتصرفاته كالتفاؤل، التشاؤم، الفرح والحزن وغيرها من المشا

لمصطلحات فهي مجموع ا ،تهلكتعتبر الاختلافات في اللغة من العوامل التي تؤثر على سلوك المس: اللغة 2-4
 . اني المختلفةيصال المعوالأمثال المستخدمة في التعبير والاتصال بين الأفراد وتساعد في إ المفردات اللفظية

       الحضرية  لريفية والعائلاتالات أثبتت الدراسات وجود بعض الاختلافات بيت العائ: المناطق الجغرافية 2-5
ن الجنوب نظرا من الفرد فالفرد من الشمال يختلف طلبه من السلع ع ،ويحدث أيضا في الجهات المختلفة من البلاد

ون بتوزيع السكان على مستوى ويهتم المسوق (3) .لاختلاف المناخ مثلا وتوزيع السكان على المناطق الجغرافية البيعية
 التسويق. المناطق من خلال الاستفادة من دراسة تحركات السكان لما لها من تطبيقات في مجالهذه 
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     بالمغامرة ر شغفافالشباب أكث يختلف الشباب والبالغون والمسنون عموما في عاداتهم الاستهلاكية،: السن 2-6
عة لتمييز بين أربالدراسات العديد من ا والمخاطرة من الشيوخ لذلك يقبلون الأفكار الحديثة والاختراعات. وأثبتت

وعلى  (1).ار السنشباب وكبفئات من الأعمار التي لها سلوكيات خاصة وهذه الفئات هي فئة الأطفال، المراهقون، ال
عادات   بين اين الموجودفقا للتبإدارة التسويق أن تعد برنامجا تسويقيا خاصا بكل فئة، فعملية الاتصال تختلف وتكون و 

 نجد:وعليه كل مرحلة عمرية. 
      لازمة لشراء صادر ال: يقوم الطفل بشراء العديد من احتياجات الأسرة نتيجة لامتلاكه المالأطفال الشباب -

باع حاجات سيلة لإشما يحتاجه ويقوم بتسييرها، فالأطفال الشباب يعتبرون أن عملية الشراء ما هي إلا و 
 شخصية.

لى  إ       يزة بالإضافة تسويقية مم ذه الفئة لكونها تتيح فرصابهتولي العديد من المؤسسات اهتماما كبيرا : المراهقون -
 للإنفاق على المنتجات التي تستهويهم.كونهم أكثر تفتحا ومستعدون 

 ة.صهم المميز بة لخصائ: وهي فئة مهمة تسويقيا بحيث تصمم لهم منتجات وبرامج تسويقية مناسالشباب البالغ -
الضرورية  تناء المنتجاتللازمة لاق: يعتبر سوق كبار السن مربح بامتياز نظرا لامتلاكهم الموارد المالية االسن كبار -

الجودة  لرفاهية ذاتابالإضافة إلى تدرجهم في سلم الحاجات وبالتالي قد يبحثون عموما عن منتجات  (2)لهم،
      والسعر المرتفعين.  
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  الطبقة الاجتماعية لث:المطلب الثا

  جتماعيةالطبقة الا مفهوم -1

شكل  في يتشابهون يتكون المجتمع الواحد من طبقات اجتماعية يختلف أعضاءها من حيث الأدوار ولكنهم
  وغيرها الإقامة ليمي، مكانالمستوى التعلا تعكس الدخل فقط ولكنها تشمل الوظيفة،  والطبقة الاجتماعية .العضوية

 هوعلي .الأخرى لاجتماعيةسلوكيات متشابهة أكثر من أعضاء الطبقات اكما يميل أفراد الطبقة الواحدة إلى إتباع 
لعليا مثلا از الطبقة فتتمي ،وقيمه وأسلوب حياته سلوك الفرد ويؤثر على الوضع الاجتماعي يكون متناسق نسبيا

لى أنها ة الاجتماعية عرف الطبقوتع بأسلوب يتسم بالرفاهية والرغد ويميل أفرادها إلى التشجيع بالزواج داخل طبقاتهم.
عبارة  كما هي( 1).تشابهةمسلوكيات و الأجزاء الدائمة والمرتبة نسبيا التي يشترك الأفراد كل منها في القيم، الاهتمامات 

بعض لافي حين يرى  من الصفات، الخصائص والأهداف المشتركة. عن مجتمع بشري دائم الوجود يجمع أفراده عدد
يشة. لقيم وطرق المعاهات، ابأنها التقسيم الاجتماعي المتدرج للمجتمع إلى مجموعات مميزة ومتجانسة بالنسبة للاتج

ت تتميز  تمع إلى مجموعاراد المجالطبقات الاجتماعية ما هي إلا محاولة لترتيب أف ين أنومن خلال التعارف السابقة يتب
تدرج مقسمين وفقا ل الأفراد كل واحدة منها بمكانة اجتماعية معينة وتتقارب في السلوك، الآراء والتفضيلات، أي أن

ات الاجتماعية حول اختلاف أنماط الاستهلاك حسب الطبق Fotler ففي هذا المجال نجد دراسة (2) .اجتماعي
 نماط استهلاكيةأاعتماد  حيث أكدت أن الطبقة فوق المتوسطة تعمل على ضمان المناصب العليا لأولادها وتميل إلى

ؤشر أساسي وذلك كم إلى المسارح ذات طابع غالي الثمن وبمصاريف كثيرة ذات بعد غير ملموس أو رمزي كالذهاب
ن خلال لها ولبيتها م هر الجيدأما الوسطى فنجد أفرادها يقضون أوقاتهم في جمع المال والمحافظة على المظ ،نتهالمكا

ون لبقاء ولا ينفقافاظ على في حين الأقل من المتوسطة أفرادها يعملون جاهدين من أجل الح ،الأدوات الكهرومنزلية
     (  3)مجال الخدمات. على الملابس إلا في المناسبات ولا ينفقون كذلك في

  خصائص الطبقة الاجتماعية  -2

 :يتتسم الطبقة الاجتماعية ببعض الخصائص التي تميزها بشكل واضح ومن هذه الخصائص ما يل

ماكن معينة ألشرائية كارتياد الاجتماعية يكون لها سلوك يتعلق ببعض العادات ا فالطبقات: تحديد السلوك 2-1
 (  4).الماركات التي قد لا يعرفها أصحاب الطبقات الأخرىللشراء، تداول بعض 
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        يضا مصنفون فان الأفراد أ ،فةكما هناك الكثير من المنتجات المصنفة إلى درجات مختل: التركيب الهرمي 2-2
ة تمي إلى طبقفرد قد ينبالرغم من أن الناس لا يعرفون في كثير من الأحيان أسباب هذا الترتيب والإلى درجات 

   .جتماعية حتى لو لم يشاركها في كل المعتقداتا
قال فعل الوقت وبانتا يمكن أن تتغير بتعتبر الطبقة الاجتماعية ثابتة نسبيا لكنه: حركية الطبقة الاجتماعية 2-3

 (  1).حالة الغنى إلى الفقر ومن المرتبة الوظيفية العليا إلى المرتبة الأقلالأفراد من 

 و العامل الوحيدهمن أن الدخل ليس  يعني تعدد العناصر لتحديد الطبقة الاجتماعية فبالرغم: تعدد الاتجاهات 2-4
الطبقة  سن المؤشرات عنبر من أحفي تكوين الطبقة الاجتماعية لكنه أحد المتغيرات المؤثرة في ذلك إلا أن الوظيفة تعت

في الدرجة  ة فهؤلاء الذينالمشابه الاجتماعية لأن الناس يميلون إلى الاتفاق حول الهيبة النسبية التي يضعونها للوظائف
  ( 2).فوذ الأكبرضل و النالعليا من سلم الهيبة أو قريبا منها هم عادة من ذوي المرتبات العليا، التعليم الأف

ات إلى تكوين علاق اد طبقة اجتماعيةيميل أفر : الاجتماعية تحد من الاتصالات بين مختلف المجموعات الطبقة 2-5
مختلفة  لآخرين من طبقةلأفراد اإليها، فغالبا ما تحد سلوك الفرد فتكون فرص الاتصال بامع أفراد الطبقة التي ينتمون 

 دة وتكوين وحدةكنية واحسبيا إلى السكن في مناطق سمحدودة. فمثلا أفراد الطبقة الاجتماعية الواحدة يميلون ن
 فكرية عامة تجمع بينهم. 

 ة السوق بالنسبةساسا طبيعيا لتجزئتعتبر الطبقات الاجتماعية أ: الطبقة الاجتماعية معيار لتجزئة السوق 2-6
هتمامات ااجات ، لحللعديد من المنتجات، فيمكن للمسوقين أن يقوموا بتصميم منتجات ورسائل إعلانية وفقا 

 وخصائص كل طبقة اجتماعية معينة.
ئلة لثقافة إلى العاة تساعد على نقل اتعتبر الطبقة الاجتماعية وسيلة هام: الطبقة الاجتماعية تنقل الثقافة 2-7

 والأفراد.
جا الفرد نموذتمنح  ات المرجعية كونهاتعتبر الطبقات الاجتماعية من الجماع: الطبقة الاجتماعية كإطار مرجعي 2-8

 ( 3)مي إليهاجماعة التي ينتشرائي للمرجعيا بحيث تؤثر قيم الجماعة في سلوك الفرد، فكثيرا ما يميل إلى محاكاة السلوك ال
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 محددات الطبقة الاجتماعية -3
 ؟ماذا تعمل .وهو مؤشر قوي للطبقة الاجتماعية: المهنة 3-1

  .التميز في مجال العمل ويتمثل في: الانجاز الشخصي 3-2

 .مقدات، السلوك والقيأفراد يشاركونهم نفس المعتحيث يتفاعل الأفراد مع : التفاعل والعلاقات 3-3

 .وجوده كن ومكانالس يةدخل نوعتت بحيثوهنا المهم ليس القيمة وإنما النوعية  :الممتلكات 3-4

 .اريفية اتخاذ القر ة الأطفال وكوهي القيم والمفاهيم المشتركة وتشمل تركيب الأسرة، تربي :التوجهات القيمية 3-5

الطبقة  يكونوا منما غالبا  فالأشخاص ذوي وعي طبقي ،وعي الفرد وانتمائه للطبقة مدى: الوعي الطبقي 3-6
  ( 1).العليا

 قياس الطبقة الاجتماعية -4

بالرغم من عدم وجود مقياس دقيق نظرا لغياب العناصر الضرورية لذلك، إلا أن هناك بعض الطرق التي يمكن  
 استعمالها لهذا الغرض وهي:

 اعية التي ينتميسه الطبقة الاجتموفقا لهذه الطريقة يطلب من الفرد أن يحدد بنف: القياس الذاتية طريقة 4-1
موعة نتمائه إلى مجالفرد با إليها وذلك بالإجابة المباشرة على الأسئلة. وتمتاز هذه الطريقة بأنها تعكس إحساس

 .قيةعية الحقيأن ما يعاب عليها هو قيام الفرد بالمغالطة في انتمائه للطبقة الاجتما إلامعينة، 
فراد الذين  ينتمي إليها الأوفيها يقوم الباحث بسؤال الأفراد عن الطبقة الاجتماعية التي :طريقة الشهرة 4-2

 هم الاجتماعية.يد طبقتد تحديحيطون به، بحيث يتوقف تطبيق هذه الطريقة على المعرفة الدقيقة للأفراد المرا
      عية واقتصاديةفية، اجتماتعتمد هذه الطريقة على سؤال الأفراد عن متغيرات ديموغرا :الطريقة الموضوعية 4-3

سم الطرق كن. وتنقومن المتغيرات الأكثر استعمالا نجد كل من المهنة، الدخل، مستوى التعليم ونوع الس
 الموضوعية لقياس الطبقة الاجتماعية إلى:

تغير من أفبالرغم من  تغير واحد،مالاجتماعي انطلاقا من : وفقا لهذه الطريقة يحدد الانتماء طريقة المتغير الواحد -
 يميلو ات أخرى. مال متغير من أهم الطرق المستعملة لتحديد الطبقة الاجتماعية، إلا أنه يمكن استع المهنة يعد

ة  عارض هذه الفكر ض منهم يالكثير من الباحثين لاستخدام معيار الدخل كمقياس للطبقة الاجتماعية، إلا أن البع
بيعة تكوينهم طتناسب مع في وظيفة لا تكون هذا المقياس قد لا ينطبق على فئة الشباب الذين وظفوا لأول مرة 

 (2) وبالتالي قد يبقون تحت رعاية أوليائهم وعليه سينتمون إلى طبقتهم الاجتماعية.
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وعا ا يسمح بقياس نلوقت، ممنفس ا: تعتمد هذه الطريقة على العديد من المتغيرات في طريقة المتغيرات المتعددة -
  ما أكمل للطبقة الاجتماعية التي ينتمي إليها الفرد في محيطه.

 الشروط الواجب توفرها في القياس الجيد للطبقة الاجتماعية -5

التحديد الدقيق للطبقات الاجتماعية المختلفة أمر ليس بالسهل نظرا للاختلاف الجذري بين الطبقة  إن  
دة      ت اجتماعية محدوجد طبقا، على هذا الأساس يميل الكثير من الباحثين إلى القول بأنه لا توالمعايير المستعملة

 لاجتماعية وهي:االطبقة  اجب توفرها للقياس الجيدفي الكثير من المجتمعات، إلا أن هناك مجموعة من الشروط الو 
 .ك تداخل يكون هنالاوجود حدود واضحة بين كل طبقة اجتماعية وباقي الطبقات الأخرى لكي  يعني: التحديد -

  ( 1) سفل.لى إلى الأيجب أن تكون كل طبقة يمكن ربطها بمكانة اجتماعية بصورة متدرجة من الأع :الترتيب -

 بقة لأخرى.نتقاله من طاكثر من طبقة اجتماعية بالرغم من إمكانية لأيستحيل على الفرد الانتماء : التخصيص -

 وهي أن لكل فرد من المجتمع مكانة في إحدى الطبقات الاجتماعية. :الاستفاضة -

ا بدرجة يرتبط أساسونعني به وجود اختلافات وتباين في سلوك الفرد على مستوى هذه الطبقات و : التأثير -
   .لإحساس بالفوارق الطبقية بين أفراد المجتمعا

   عيوب طرق قياس الطبقات الاجتماعية -6

قياس الطبقات نظرا لما سبق ذكره بالإضافة إلى تحفظات بعض الباحثين، تنطوي هذه المعايير الخاصة ب 
 الاجتماعية على بعض العيوب وهي: 

 صوصا مهنتهلمكانة الأب خ لأسرة وفقااالاجتماعية التي تنتمي إليها : غالبا ما يتم تحديد الطبقة افتقاد تأثير المرأة -
ف افة إلى الاختلاأة بالإضإلا أن الواقع أتبث نوعا بعض الاختلافات، كون هناك تزايد مستمر في مجال عمل المر 

مي ووظيفة لتعليلمستوى ابين الوظائف. وعليه يجب الأخذ بعين الاعتبار في حال استخدام المقاييس المتعددة ا
 المرأة.

ا ودرجة دقتها ا أوجه صلاحيتهلفردية لهاونعني بهذا المقاييس المركبة والمقاييس  :المقاييس المركبة والمقاييس الفردية -
 وفقا للغرض الذي تستعمل من أجله وهذا ما أثبتته العديد من الدراسات.

ورة لا تكون بالضر  جتماعيةأن الطبقة الا ويقصد بهذا :الاختلاف في الدخل داخل الطبقة الاجتماعية الواحدة -
تكون ثلاث  لبا مااغو  متجانسة بصورة كلية، فيمكن تقسيمها إلى مجموعات جزئية متباينة وفقا لعامل الدخل

   ( 2) موعات.هذه المجو مجموعات. وهذا ما عززته الدراسات التي بينت أن هناك علاقة بين استخدام المنتجات 
     
 بتصرف 159-157ص مرجع سابق  1بن عيسى، ج عنابي   1
  بتصرف 161-159 ص نفس المرجع   2
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 خلاصة

تم التعرض في هذا الفصل إلى تأثير العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار الشراء للمستهلك النهائي، فمن  
لى جتماعية تؤثر عاعد أهم وحدة كانت الأسرة التي تالاجتماعية   لعواملبا والخاصة التي ناقشناها الأساسية المتغيرات

ا لتي يتم بمقتضاها لمباشر،ا أقوى مصادر التأثير الاجتماعيالمسؤولة عن تنشئه، فهي النمط الشرائي للفرد بصفتها 
التي تمارس  يةاعات المرجعلجمبا مرورا ،هلرغباتفي عملية إشباعه  كمستهلك واعي وناضج  التصرفكيفية   الفردعلم يت

راكزهم التي لأفراد وما. وأخير ادوار في عملية مفاضلته للمنتجاتبحيث يستند عليها  ،ضغوطا عديدة على الفرد
لتي طية للمنتجات اورة النميمنحها لهم محيطهم كون هذه المتغيرات تؤثر في السلوك الشرائي للفرد بحيث تمنحه الص

 بلورة هم محدد يدخل فيأ تعتبر التي العوامل الثقافية ممثلة في الثقافة الأمفي حين كانت  .ينبغي على الفرد اقتنائها
لتفكير سلوب الحياة وافي كنف أ فوفقا لمكوناتها المادية والمعنوية ينتهج المستهلك نمطا شرائيا معينا ،شخصية الفرد

 تصميم عين الاعتبار فيبلمسوقون يأخذه ا اللذان تمنحهما له ثقافته الأم، ثم عرجنا على الثقافة الفرعية بصفتها مكونا
امة لسلوك ن المحددات الهتعتبر م المنتجات والاستراتيجيات التسويقية المناسبة، تلتها الطبقة الاجتماعية التي بدورها

 لأخرى.  الفرد، كونها ترسخ بعض العادات الشرائية التي تميزها عن باقي الطبقات الاجتماعية ا
بأن هناك عدة أطراف تتدخل في عملية اتخاذ قرار الشراء، بحيث يتقلص ويتزايد يمكن استخلاص كذلك  

 عددها وفقا لدرجة تعقد القرار بالإضافة إلى المناخ والظروف الأسرية الطاغية.
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 تمهيد
د الاشتراكي ن الاقتصاملقد أدت التحولات التي عرفتها الجزائر خاصة تلك التي نشأت بعد انتقال الدولة 

، حتى ماعية والثقافيةالاجتة، إلى اقتصاد السوق في سنوات التسعينات إلى تغير جوانب الحياة في المجالات الاقتصادي
 ظل ياة العصرية فيطلبات الحالسياسية منها، نتيجة للانفتاح الاقتصادي وحرية المبادلات التجارية. وتماشيا مع مت

معا استهلاكيا ولد مجت العولمة وما أفرزت من تداعيات اعتمدت أساسا على منطق الاستهلاك الواسع، الأمر الذي
لى عالوضعية أثرت  د أن هذهنجعملية الإنتاج مع هذا التزايد الرهيب في وتيرة الاستهلاك، بامتياز. ومع عدم تماشي 

ائقا سكاني، فأصبح عتزايد الاقتصاد الجزائر، بحيث لم نشهد تلك الحركية التي كان يطمح إليها المسئولون في ظل ال
مى التوجه بما يس لجزائر إلىااع القرار في لم تعد عملية تلبية الحاجات والرغبات متاحة، الشيء الذي دفع بصن بحيث
         ثالث كما هائلا ونتيجة لذلك شهدت السوق الجزائرية كباقي أسواق دول العالم ال ."اقتصاد الحاويات"ب 

يث وقا مستهدفا، بحسعلت منه جمن المنتجات الأجنبية المختلفة. ومما زاد في تعقد الوضع تنامي ظاهرة التقليد التي 
المتغيرات   ظل هذهفيبشكل كبير في إغراق السوق بمنتجات متنوعة جعلت المنتج المحلي يبحث عن موقعه  ساهمت

     اهمالثقافية أن تسو تماعية ل الاجوالمكانة التي يلقاها في نفوس المستهلكين الجزائريين وإلى أي مدى يمكن للعوام
  .في التأثير وتوجيه قراراتهم الشرائية

لى عفرد الجزائري لصيقة بالفي هذا الفصل سوف نحاول معرفة ومناقشة تأثير العوامل الاجتماعية والثقافية ال
ريين. وذلك ستهلكين الجزائة من المقراره الشرائي والمتعلقة باقتنائه للمنتجات المحلية، بإجراء عملية استقصاء على عين

   تي ير بالنتائج الفي الأخ تها والموافقة لأهداف الدراسة، لنخرجللإجابة عن التساؤلات والفرضيات التي تمت صياغ
 أهداف الدراسة. لبلوغول من شأنها أن تمنحنا فكرة عن واقع المنتجات المحلية في السوق، فتمكننا من تدبر الحل

إطار  اط ذلك فيالتساؤل الذي يتبادر للأذهان والذي يمكن أن يكون حجة لنا لإجراء الدراسة وإسق
 لدراسة الميدانية: ا
 يمكنو لثقافية؟. ماعية واكيف تكون استجابة المستهلك الجزائري اتجاه المنتجات المحلية في ظل العوامل الاجت 

 بالشكل التالي: كذلك  صياغتها
  جنبية معتمدا منتجات أبين منتجات محلية و  اكيف يكون السلوك الشرائي للمستهلك الجزائري عندما يكون مخير

 نها:  مة وفق تساؤلات فرعية نذكر ته الاجتماعية والثقافية؟. وبدوره يمكن صياغعلى مكونات
 افية؟.جتماعية والثقحددات الاهل المستهلك الجزائري قادر على التمييز بين المنتجات المحلية والأجنبية وفقا للم -
عية والثقافية  مل الاجتماويمكن أن تزاحم العوا يعتمد عليها المستهلك الجزائريهي العوامل التي يمكن أن  ما -

 ية؟. لمحلية والأجنبالمنتجات اوالتي من شأنها مساعدته في التفرقة بين  .كمعايير في تأطير وتوجيه سلوكه الشرائي
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 و للإجابة عن هذه التساؤلات قمنا بصياغة الفرضيات الإحصائية التالية:
 متغيرات الدراسة وفقا للبيانات الشخصية.توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين  -
 توجد علاقة ارتباط بين أبعاد الدراسة.      -
 يوجد تأثير دال إحصائيا بين أبعاد الدراسة. -

قةةع ابدراسةةة و  ل، فاختصةةتوبطبيعةةة الحةةال اعتمةةدنا في بحثنةةا علةةى مجموعةةة مةةن الدراسةةات السةةابقة في هةةذا المجةةا
ا تنا بحيةةةث حاولنةةةبةةةة لدراسةةةبواو  الةةةتي تعتةةةا حجةةةر الأسةةةاس، ك الفةةةرد الشةةةرائيالمكةةةونات الاجتماعيةةةة والثقافيةةةة علةةةى سةةةلو 

     لمحلية.  نتجات اعا إسقاط ذلك في إطار الدراسة الميدانية على واقع الم تكييفها وفقا لمتطلبات البحث

 المبحث الأول: الدراسات السابقة
ما أ          ول عليها إن مستوى مصداقية البحث يعتمد أساسا على حجم المراجع والمعلومات التي تم الحص

افية على والثق لاجتماعيةلعوامل االدراسات السابقة التي تم الاعتماد عليها في دراستنا هذه والتي تناولت موضوع أثر ا
 قرار الشراء نذكر ما يلي: 

دور العوامل المؤثرة في  مقال في مجال العلوم الاقتصادية والقانونية تحت عنوانمحمد ناصر وديمه ماخوس  -1
 The" دراسة ميدانية حول مستهلك سلع الصناعات الكيميائية، سلوك المستهلك في مجال اتخاذ قرار الشراء

role of the affecting factors on the consumer behavior in making the 

purchasing decision"   2009سنة  31المجلد  4بالمجلة الالكترونية الخاصة بجامعة تشرين سوريا العدد 
حيث بينت نتائج دراسة الباحثان وبعد إسقاط ذلك في إطار الدراسة الميدانية  ،على مستوى الموقع الرسمي للجامعة

 ؤسساتع الصناعات الكيمائية، ضرورة تركيز الملمعرفة أهم العوامل التسويقية، الفردية والبيئية المؤثرة على مستهلك سل
المصنعة لهذه المنتجات على العوامل الجغرافية، السكانية والطبقات الاجتماعية لما لها من تأثير في الأنماط الشرائية 

 للأفراد وبالتالي على سلوكهم الشرائي.
تهلك رات المسثرة في قراخالد مصطفى محمد مسعود الخطيب رسالة جامعية تحت عنوان: العوامل المؤ  -2

راسة الباحث دت نتائج السعودي لشراء السيارات على مستوى المركز الوطني للمعلومات بجمهورية اليمن حيث بين
لاجتماعية ة، التجارية والاقتصادياوبعد إسقاط ذلك في إطار الدراسة الميدانية لمعرفة تأثير مختلف العوامل الإنسانية، 

      لاجتماعية لعوامل ااوتا للمستهلك السعودي، أن مفردات الدراسة يؤيدون عموما وجود على اقتناء سيارات توي
 .ويعتاوها مؤثرة على الشراء بشكل عام

3- Deepak Sangroya, Jogendra Kumar Nayak  تحت عنوان  مقالFactors 
influencing consumer buying behavior of green energy. دراسة كمية للقيمة  تتمثل في
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 لا تكفي والقوانين الحكومية وخلصت الدراسة إلى أن التشريعات .المدركة من طرف مستهلكي الطاقة الخضراء
بالإضافة إلى أن أصحاب القرار في الدولة يجب  ،فالمستهلك يكون محفز نتيجة عدة اعتبارات: نفسية، اجتماعية

جل تحسيس المستهلكين بضرورة التحلي بروح أعملية التوعية بكثافة من ب القيامعليهم تكييف برامج خاصة خضراء و 
 جل أن يتبنوا بشكل تطوعي الطاقة الخضراء بغض النظر عن التكاليف المترتبة عنها.أالمسؤولية من 

4- Yakup Durmaz  مقال تحت عنوانA Theoretical Approach to the Influence of 

Social Class on Consumer Behavior  بحيث يرى الباحث بأن أي مجتمع يجزأ أفراده إلى طبقات
بحيث يتشارك أفراد الطبقة الواحدة القيم، طرق التفكير، التحدث والسلوك. فالطبقة  ،اجتماعية وفق أدوارهم

فسلوك المستهلك يتأثر بعدة  ،الوظيفةالاجتماعية تحدد عن طريق الدخل، بالإضافة إلى عوامل أخرى كالتعليم و 
بعض المجتمعات عوامل شخصية منها وبيئية ويعتقد بأن الطبقة الاجتماعية هي واحدة من أهم هذه العوامل. ففي 

 مكان إقامتهم، السيارة التي يقودونها، طبيعة ملابسهم، عدد مرات ترحالهمف ،طبقي هائل فالتي تتميز باختلا
 ويتحدد عن طريق الطبقة الاجتماعية. بشكل كبيروالمدارس التي يقصدونها مرتبط 

5- Yakup Durmazتحت عنوان  قالمIntegrated Approach to Factors Affecting 

Consumers Purchase Behavior in Poland and an Empirical Study   الدراسة الميدانية
بحيث يرى الباحث أن العوامل المؤثرة في سلوك  ،بولندا فيعلى مستوى الضواحي فرد  500شملت عينة مكونة من 

 فمن أجل التعامل  ،المستهلك ذات أهمية قصوى للمؤسسات من أجل النجاح في ظل بيئة تتميز بالمنافسة الشرسة
مع هذه المنافسة والتأثير في سلوك المستهلك يجب أن تأخذ بعين الاعتبار العوامل الثقافية، الاجتماعية، النفسية 

 تفهم سلوك مستهلكيها لتدفعهم للقيام بعملية الشراء. لكي ة الشخصية للمستهلكينوالمكان
6- Yakup Durmaz  مقال تحت عنوانThe Influence of Cultural Factors on  

Consumer Buying Behavior and an Application in Turkey   حيث يرى الباحث بأن
ة تحتل مكانة ة اجتماعيوالدوافع، فبالإضافة إلى الأسرة التي هي جماعسلوك المستهلك لا يتأثر فقط بالشخصية 

 في سلوكه. ر التأثيرفهي حجر الأساس للمستهلك ومن أهم مصاد نشطة التسويقية،أساسية في عملية الإدراك للأ
لمستهلك على سلوك ا عنويمها أثر لدي "الثقافة، الثقافة الفرعية والطبقة الاجتماعية"هناك العوامل الثقافية بمكوناتها

 1400اسة شملت عينة الدر قد وهي مشخص أساسي وهام للمجتمع بحيث تميزه عن ثقافة مجموعات أخرى.و 
 شخص من كل أنحاء تركيا.

7- Yakup Durmaz  مقال تحت عنوانAn Impirical Study on the Effect of Family 

Factor on Consumer Buying Behavior  المستهلك يتأثر بالعلاقات العائلية يرى الباحث بأن سلوك
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 ، فباعتبار الأسرة مجموعة اجتماعية تتغير وتتجدد بمرور الوقت تزود مندوبي"التي تنشأ على مستوى العائلات"
المبيعات بأفضلية هائلة لمعرفة هيكل الأسرة وخصائص استهلاكها. فقوانين المجتمع يتعلمها الفرد على مستوى العائلة 

 بتركيا.على مستوى الضواحي فرد  1286وشملت عينة الدراسة  أولا.

8-  Kambiz Heidarzadeh Hanzaee   مقال تحت عنوانInfluence of Family Structure 

on Consumer Decision-making Style in Iran بحث عرض أثر أدوار الزوجين فحوى ال تكان
الثقافة الإسلامية وكيفية قيام الأزواج في الثقافتين الغربية وهيكل الأسرة على أسلوب اتخاذ قرار للمستهلك في 

والإسلامية بمختلف أساليب اتخاذ القرارات. وخلصت الدراسة بأن هيكل الأسرة، المعايير الإسلامية والثقافة الإيرانية 
 لديهم أثر عميق على كيفية اتخاذ القرار في العائلات الإيرانية.

9- Yakup Durmaz   انعنو مقال تحتThe Imapct of Cultural Factors on the 

Consumer Buying Behavior Examined through An Impirical Study   حيث أتبث
الباحث بأن خصوصيات الثقافة متغير هام في التسويق خاصة في مجال تجزئة السوق، تحديد السوق المستهدف 

فمثلا في فرنسا الرجال يستعملون منتجات التجميل أكثر من النساء والذي ياز من خلاله تقاليد الوعي  ،والتموقع
شخص في تركيا خلصت النتائج إلى أن الثقافة  1286الشخصي للرجل الفرنسي. وبعد الدراسة الميدانية على 

اعات الاجتماعية تحتل مكانة بنسبة في حين الأصدقاء والجم ،% 86تحتل مكانة بنسبة  "المعتقدات والتقاليد"
   .. وفي هذه الحالة أثر العوامل الثقافية يعني الكثير% 48.6

10- Danupol Hoonsopon, Wilert Puriwat   المقال تحت عنوانThe effect of reference 

groups on purchase intention in distinct types of shoppers and product 

involvement        

ت تحغبة في الشراء نية والر و تقوم فكرة البحث على دراسة أثر متعدد للجماعات المرجعية )الخاصة والعامة( على ال
لجماعات ثر واضح لأحيث يرى الباحث بأن هناك  ،ر عدة وضعياتافي اط طائلة عدة منبهات لمستهلكين متعددين

        ء.لشرافي االمرجعية على رغبة الأفراد 
11-  Jyh-Jian Sheu, Ko-Tsung Chu, Sheng-Ming Wang    تحت عنوان مقالThe 

associate impact of individual internal experiences and reference groups on 

buying behavior : A case study of animations, comics and games consumers 
)التجارب الشخصية( والتأثيرات الخارجية عا الجماعات المرجعية  الداخليةحيث قام الباحث بدراسة تأثير المعرفة 

 ،الذين يتأثرون بسهولة ،وألعاب الفيديو الشباب بصفتهم المستهلكين الأساسيين الرسوم المتحركةعلى وفاء مستهلكي 
 .هام للجماعات المرجعية على الشباب مستهلكي ألعاب الفيديو والرسوم المتحركة يعتقد الباحث بأن هناك أثرف
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 للدراسة: التالي  ألمفاهيميوفقا للدراسات السابقة يمكن أن يتشكل لنا النموذج و 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  النموذج المفاهيمي للدراسة وفقا للدراسات السابقةيمثل  (:1.3) الشكل
 أما ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة هو:

 المبحث الثاني: الإطار ألمفاهيمي للدراسة الميدانية 
  عينة الدراسة

دور المتغيرات الاجتماعية ل بالتطرقاستجابة المستهلك الجزائري اتجاه المنتجات المحلية،  يةكيفقصد معرفة  
عن كل  شأنها الإجابة التي من في بلورة سلوك الفرد وبالتالي نمطه الشرائي. وبغرض تشخيص وتحديد الأبعاد والثقافية

مح إليها تي يقتنيها، يطنتجات الالأسئلة المطروحة الممثلة في الصورة النمطية التي يكونها المستهلك الجزائري عن الم
ا باستخدام اته. قمنح جماحه من أجل تلبية حاجاته ورغبويسعى لكسر الحواجز والقيود التي من شأنها أن تكب

لنا بجمع مفلا يتوقف ع فعالة وسرية تضمن لنا تحصيل القدر الكافي من المعلومات، كأداة  الاستبيان بشكل رسمي
م مج الحز نامال بر ية باستعالبيانات والتعليق عليها، بل يتعداه إلى محاولة تفسيرها لاستنتاج الدلالات الإحصائ

 سة.الإحصائية لمعالجة البيانات للوقوف على العلاقة الموجودة بين متغيرات وأبعاد الدرا
بالاعتماد فولاية سعيدة، يتمثل في كل المستهلكين باختلافهم على مستوى ولهذا الغرض كان مجتمع الدراسة 

  "معيار الدخل"ختيار على اعتمدنا في الا قدو  .فرد 126 بتحديد عينة الدراسة ثم  "العينة الحصصية"على أساس 

 العوامل الثقافية
 الثقافة -
 الثقافة الفرعية  -
 الطبقة الاجتماعية -

 العوامل الاجتماعية

 الأسرة -
 الجماعات المرجعية  -
 الأدوار والمكانة -

 قرار الشراء

 علاقة تأثير
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فهم الأولى في عملية الإنفاق  ،كون الأفراد ذوي الدخل يمكنهم أن يكونوا متعددي الأدوار في عملية اتخاذ قرار الشراء
لغرض الشراء، إلا أننا واجهنا بعض المثبطات كعدم استرجاع بعض الاستبيانات، طبيعة الدراسة بحد ذاتها وبعض 

، عدم كفاية الوقت ت منا الوقوف مع المستجوبين قصد مساعدتهم في فهم الأسئلة المقترحةالمفردات التي استجوب
              الخ....المخصص للدراسة

    سةةةتطلاعية للتأكةةةد امبحةةةوث كدراسةةةة  30تجةةةدر الإشةةةارة بأنةةةه قةةةد تم الاعتمةةةاد علةةةى عينةةةة مبدئيةةةة مكونةةةة مةةةن 
طبيةةق أدوات تسةةة. وبعةةد الشةةمولية ومةةدى فهةةم المسةةتجوبين لأبعةةاد الدرامةةن أداة الدراسةةة مةةن حيةةث وضةةوح العبةةارات، 

عتمةةاده بشةةكل لةةذي ثم االدراسةةة وحسةةاب معامةةل الصةةدق والثبةةات، ثم الحصةةول علةةى النسةةخة النهائيةةة مةةن الاسةةتبيان ا
طةاف اسةترجاع يتم في نهايةة الملنسخة من الاستبيان  140ثم أكملنا الباقي بحيث قمنا بتوزيع  ،رسمي في البحث النهائي

 من عملية الاسترجاع. % 90 نسخة ما يعادل 126

 أداة الدراسة   
فق و . وتم تكييفه ئل دكتوراهالاستبيان الذي تم إنشائه بالاستعانة بمقالات علمية، رساعتماد على لقد تم الا

 طبيعة الدراسة بحيث اشتمل على: 
 غرافية وهي:و ديمتغيرات الللأفراد المستجوبين وتمثلت في المويشمل أسئلة تتعلق بالسمات الشخصية  :القسم الأول

علاقته و نتائج الدراسة ما بعد بالجنس: لغرض معرفة توزيع عينة الدراسة وفق الجنس والفئة المهيمنة ليأتي ربطها في -
 بالإجابات.

 ابات.الإج نحىمالعمر: وهذا لتبيان توزيع ونسب أعمار الأفراد المستجوبين وهل كان فعلا مؤثرا في  -
 جابات.الحالة الاجتماعية: لمعرفة مكانة الحالة الاجتماعية للمبحوث من الاتجاه العام للإ -
 لميدانية.لدراسة ااالمستوى التعليمي: وهذا لإبراز وإسقاط المفاهيم النظرية على أرض الواقع في إطار  -
 . الدخل: تكمن أهميته في كونه من المحددات الأساسية لمتغيرات الدراسة -

 وتمثل في:: القسم الثاني
تعكس وتبلور بعض  15قم إلى ر  01عبارة من العبارة رقم  15فقد ضم  :محور بعد معالم التسوق وعملية الشراء -

        ناء انخراطنا سناه أثلموانتهى بالسؤال الأخير الذي تم تكيفه وفق متطلبات البحث وما  .نواحي قرار الشراء
  لمتوفرة لديهم.المعطيات لمع مفردات الدراسة من أراء حول واقع المنتجات المحلية وكيفية استجابتهم له وفقا 

رة عبا 11سة وقد ضم ري للدرابدوره كان عبارة عن مجموع متغيرات وفقا للإطار النظ :محور المحددات الاجتماعية -
 توزعت على الشكل التالي: 
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  18إلى العبارة رقم  16متغير الأسرة: من العبارة رقم  -
  23إلى  19عبارات من العبارة رقم  05متغير الجماعات المرجعية: وقد ضم  -
   26ارة رقم إلى آخر المحور وهي العب 24متغير الأدوار و المكانة: ابتداءا من العبارة رقم  -

 ي للدراسة بضمهانب النظر الج أيضا الثقافية على متغيرات تعكسشمل محور المحددات  :محور المحددات الثقافية -
 عبارة كذلك بحيث تفرع إلى: 11ل

  29إلى العبارة رقم  27متغير الثقافة: من العبارة رقم  -
  32إلى العبارة رقم  30متغير الثقافة الفرعية: من العبارة رقم  -
  37ة المحور بالعبارة رقم إلى نهاي 33عبارات ابتداءا من العبارة  05متغير الطبقات الاجتماعية: جاء ليضم  -

 يةاس سةلم ليكةةارتتخدام مقو للقيةام بعمليةة قيةاس إجةةابات المبحةوثين عةا محةةاور وأقسةام الاسةتبيان، قمنةا باسةة
خيةةةار واحةةةد فقةةةط.  خيةةةارات، بحيةةةث يتطلةةب مةةةن المبحةةةوث اختيةةةار 05الخماسةةي، فهةةةو الأكثةةةر اسةةةتخداما باحتوائةةةه ل 

ن طةرف بةرنامج لمعالجةة مةدرجة محددة بحيث تساعد في عملية تشفير إجابات المسةتجوبين وإعطائهةا صةفة اولكل خيار 
 الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية وهو على النحو التالي:

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق غير موافق بشدة الإستجابة
 05 04 03 02 01 الدرجة

 يمثل درجات مقياس سلم ليكارت  (:1.3دول )الج
ن مقيةاس سةلم سةيط وهةو أرق الةذي يفصةل بةين درجةات الاسةتجابة نقةوم بتطبيةق المفهةوم الباولمعرفة المةدى الفة

فيعطينةةا  "4/5":بدرجةةات و بالتةةالي اسةةب المجةةال  05مرادفةةة ل "مةةدى"مجةةالات  04ليكةةارت الخماسةةي يتكةةون مةةن 
 وبالتالي نتحصل على الشكل التالي: 0.8القيمة 

 يمثل قيم مجالات مقياس سلم ليكارت (:2.3)الشكل 
  
 
 
 
 

 إعداد الطالبين بناءا على معارف سابقةالمصدر: من 
 الأساليب الإحصائية المستخدمة

1 791.
79 

5 60.2
79 

801.
79 

59.2
79 

39.3
79 

40.3
79 

19.4
79 

20.4
79 

 غير موافق بشدة

 موافق غير موافق

 موافق بشدة محايد
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بعد استخدامنا للمنهج الوصفي التحليلي القائم على دراسة وتتبع متغيرات الدراسة لتحديد أبعادها بالإضافة  
 عن الأسئلة   ت ص إجاباإلى إسقاط ذلك ميدانيا ليمكننا من الوقوف على العلاقة بين هذه المتغيرات ومن استخلا

ى درجة الأولى عللاعتماد بالتفريغه، معالجته وتحليله باعلينا هذا والفرضيات المطروحة من خلال الاستبيان، أوجب 
في  ليلات إحصائية ممثلةلمعالجة البيانات عن طريق تحSPSS v) 20(برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية 

والتفسير  التحليل الإحصاء الوصفي، الارتباط والانحدار في صورة جداول، أشكال ومنحنيات تساعد في عملية
 في: لمستخدمةللخروج بنتائج عملية تساعد في عملية اتخاذ القرار. وقد اشتملت الأدوات الإحصائية ا

دراسة ومعرفة فردات المالنسب، التكرار، المتوسطات والانحرافات المعيارية، فهذه الأدوات تساعد في وصف  -
 خصائصها.

 لقياس صدق وثبات الاستبيان.  "Alpha de Cronbach"معامل ألفا دو كرونباخ -
  راسة. لدراسة وقياس علاقة الارتباط بين متغيرات الد "pearson"معامل الارتباط لبيرسون  -
 نها.   الانحدار الخطي: سواء البسيط أو المتعدد لتقدير تأثير متغيرات الدراسة فيما بي -

 الإحصاء الوصفي للبيانات الشخصية -أ
 العينة حسب الجنس أفرادتوزيع  -أ

 الجنس التكرار النسبة
 ذكر 77 61,1 %
% 3 8,  أنثى 49  9
 المجموع 126 100 %

نامج الحزمة الإحصائية بر  على مخرجات بناءاين الطالب إعدادمن  العينة حسب الجنس أفراد(: توزيع 2.3دول )الج
 SPSS v) 20(للعلوم الاجتماعية 

     نلاحظ  هخلال منف ا،مستوجب( 126) اتوزيع العينة وفقا للجنس والذي بلغ عدده يظهر لنا الجدولف
من أفراد   38,9 %بته نسما  تمثلفنسبة الإناث  أما من أفراد العينة، 61,1 % ما نسبته أن نسبة الذكور تمثل

 وهو ما يوضحه الشكل التالي: العينة.
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 الجدول تبالاعتماد على بياناين الطالب إعدادمن  فراد العينة حسب الجنسأ(: توزيع 3.3الشكل )

 
 العمر العينة حسب أفرادتوزيع  -ب

 

 

 

 

 

حصائية للعلوم مج الحزمة الإبرنا على مخرجات بناءاين الطالب إعدادمن العمر  العينة حسب أفراد(: توزيع 3.3دول )الج
 SPSS v) 20(الاجتماعية 

كانت تهلكين  تاة من المسالنسبة المع أن، يظهر توزيع أفراد العينة حسب العمرالذي يبين دول الجمن خلال 
ها كانت تتراوح أعمارهم تية التي تلكما أن الفئة العمر %، 444, سنة بنسبة39-30للفئة التي تتراوح أعمارهم مابين 

ثم الفئة العمرية التي  ،% 15,9سنة بنسبة 49 -40مابين ها الفئة العمرية تتل ،% 32,5 سنة بنسبة 29-20 ما بين
    .%3,2 نة بنسبةس 20 لفئة أقل منل كانتنلاحظ أن أقل نسبة تم تسجيلها   أخيرا، % 4سنة بنسبة  50تفوق 

ينة تحديد عفي  ناداعتمذا لاهوبالتالي نسبة كبيرة من مفردات الدراسة هم من الشباب لتليها فئة الكهول، فقد يرجع 
في عملية  دوارمتعددي الأ يمكن أن يكونواو  لديهم القدرة على الإنفاق ذوي الدخل الذينعلى المستهلكين  الدراسة

 اتخاذ قرار الشراء.
 

 

% 61,1

% 38,9

الجنس

ذكر

أنثى

 البيان التكرار النسبة
2,3 % سنة 20أقل من  04   
5,32 % سنة 29الى  20من  41   
4,44 % سنة 39الى  30من  56   
9,15 %  سنة 49الى  40من  20 

4 %  50  سنة 50أكثر من  
%   100  المجموع 126 
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 :و هذا ما يوضحه الشكل الموالي

 
 الجدول تبالاعتماد على بياناين الطالب إعدادمن عمر فراد العينة حسب الأ(: توزيع 4.3الشكل )

 الحالة الاجتماعية العينة حسب أفرادتوزيع  -ج 
 

 

 

 

 

الحزمة  برنامج لى مخرجاتع بناءاين الطالب إعدادمن الحالة الاجتماعية  العينة حسب أفراد(: توزيع 4.3دول )الج
 SPSS v) 20(الإحصائية للعلوم الاجتماعية 

ت أكا لفئة التي نالعا ما ، امن خلال الجدول يتبين بأن أفراد العينة توزعوا على فئتين فقط بنسب متقاربة نو 
 لتالي:اوهذا ما يتجلى في الشكل  .% 46ثم فئة الأعزب بنسبة  ،% 54قدر هي فئة المتزوج بنسبة 

  
 لجدولا د على بياناتبالاعتماين الطالب إعدادمن الحالة الاجتماعية  فراد العينة حسبأ(: توزيع 5.3) الشكل

3,2%

32,5%

44,4%

15,9%

4% العمـر

سنة20أقل من 

سنة29الى 20من 

سنة39الى 30من 

سنة 49الى 40من 

سنة 50أكثر من 

46%

54%

الحالة الاجتماعية

اعزب

متزوج

 البيان التكرار النسبة
46 %  أعزب  58 
54 %  متزوج 68 
 مطلق / /
 أرمل / /
100 %  المجموع 126 
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 العينة حسب المستوى التعليمي  أفرادتوزيع   -د
 

 
 
 
 
 
 
 

 
لحزمة ابرنامج  ى مخرجاتعل بناءاين الطالب إعدادمن المستوى التعليمي  العينة حسب أفراد(: توزيع 5.3دول )الج

 SPSS v) 20(الإحصائية للعلوم الاجتماعية 
اد ة من مستوى الأفر مفردات الدراس أكثر أن( المتعلق بالمستوى التعليمي نلاحظ 5.3من خلال الجدول )

الذين لديهم  الأفراد يليه نسبة ،24,6% كان بنسبةبينما المستوى الثانوي   ،54,8%نسبة ب المستوى الجامعي ذوي
 البحث التي بلغت عكس مستوى المتوسط الذي يمثل النسبة القليلة لأفراد عينة ، 16,7%بنسبة علياشهادات 

 وهذا ما يوضحه الجدول التالي: ، في حين كان المستوى الابتدائي معدوما. 04%نسبته

 

 دولالج اد على بياناتبالاعتمين الطالب إعدادمن المستوى التعليمي  حسبفراد العينة أ(: توزيع 6.3الشكل )  
 
 
 
 

4%

24,6%

54,8%

16,7%

المستوى التعليمي

متوسط

ثانوي

جامعي

دراسات عليا 

 البيان التكرار النسبة

 ابتدائي / /

 %  متوسط 5 4,0

 %  ثانوي 31 24,6

 %  جامعي 69 54,8

 دراسات عليا 21 16,7 % 

 100 %  المجموع 126 
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 مستوى الدخل العينة حسب أفرادتوزيع  -ه

 
 
 

 

 

مة برنامج الحز  جاتعلى مخر  بناءاين الطالب إعدادمن مستوى الدخل  العينة حسب أفراد(: توزيع 6.3دول )الج
  SPSS v) 20(الإحصائية للعلوم الاجتماعية 

ون بأن دخلهم يعتا لأفراد الذين ا شمل قدرنلاحظ أن أعلى ستوى الدخل لم (6.3) من خلال الجدول
ذوي الدخل الجيد   فرادالأفي الأخير  %، 23ضعيف بنسبة  ترى بأن دخلهاتليها الفئة التي  %، 65,9متوسط بنسبة  

ين اد المستجوبين كممثلوبهذا يعطينا لمحة أو مؤشر بأن غالبية الأفر  11,1%.م كانت أقل نسبة حيث كانت نسبته
 لذيارتهم الشرائية تدهور قد قد يرجع هذا إلى عاملو  .عن المجتمع الجزائري يعتاون بأن مداخليهم متوسطة أو ضعيفة

 المواطن الجزائري.  حالهو يراه البعض بأن هذا 
 

 
 الجدول بيانات بالاعتماد علىين الطالب إعدادمن مستوى الدخل العينة حسب  أفراد(: توزيع 7.3الشكل )

 
 
 
 
 

 البيان التكرار النسبة

23 %  ضعيف 29 

9,65 %  متوسط 83 

1,11 %  جيد 14 
100 %  المجموع 126 

%23

65,9%

11,1%

الدخل الشهري

متوسط

ضعيف

جيد
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 اختبار ثبات وصدق الأداة -ب

 العنوان البعد
عدد 

 الصدق معامل الثبات العبارات

 7910, 6270, 15 معالم التسوق وعملية الشراء البعد الأول
 8710, 7600, 11 المحددات الاجتماعية البعد الثاني
 8770, 7700, 11 المحددات الثقافية  البعد الثالث

مجموع البعدين 
 الثاني و الثالث

 9090, 8280, 22 المحددات الاجتماعية والثقافية

 الاستمارة ككل
ار ى قر تأثير العوامل الاجتماعية والثقافية عل

 شراء المنتجات المحلية
37 ,7420 ,8610 

داد الطالبين بناءا لمحاور الاستمارة من إع (Alpha de Cronbach) يمثل قيم معامل الفاكرونباخ( 7.3)الجدول 
 .SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعيةعلى مخرجات 

 .ارةالاستموثبات  قيم مقبولة وبالتالي تدل على صدقيتبن لنا بأن ال( 7.3) من خلال الجدول

 اختبار التوزيع الطبيعي -ت

 فرضيات التوزيع الطبيعي
H0: متغيرات الدراسة تتبع التوزيع الطبيعي  

H1: متغيرات الدراسة لا تتبع التوزيع الطبيعي 
  Sigقيمة نوفسمير  -كلوموغروف  قيمة اختبار 

 200.0* 0620. إجمالي الاستمارة
بناءا  ينالبمن إعداد الطبالإضافة إلى مستوى المعنوية  "سميرنوف -كلوموغروف" قيمة اختباريمثل  (8.3)الجدول 

 .SPSS v) 20( للعلوم الاجتماعية برنامج الحزمة الإحصائيةعلى مخرجات 
 .0,2قدرة بوالم 0,05 أكا من "Sigقيمة " نلاحظ أن قيمة مستوى المعنوية (8.3) من خلال الجدول

. راسة تتبع التوزيع الطبيعيوعليه فان متغيرات الد. H1 الفرضية البديلة نرفضو  H0 فريةصبالتالي نقبل الفرضية الو

 .%5 تقدر ب α وهذا عند مستوى معنوية
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 المستجوبين آراءتحليل اتجاه  -ث
 بعد معالم التسوق وعملية الشراء

وافق م اتالعبار 
 بشدة

غير  محايد وافقم
 موافق

 موافقغير 
 بشدة

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه

يمكن اعتبار أن جنس المستهلك له  -1
ج المنت شراءية اتخاذ قرار علاقة بعمل

 المحلي
 موافق 9540, 3,90 01 17 07 70 31

إن للسن أثر على عملية اتخاذ قرار  -2
 موافق 9880, 3,87 02 18 04 72 30  المنتجات المحلية شراء

ا لهيمكن القول بأن الحالة الاجتماعية  -3
الشرائي بخصوص سلوك التأثير على 

 المنتج الوطني
 موافق 9240, 4,13 02 10 04 63 47

     يمكن القطع أن للمستوى التعليمي  -4
 كل  أو درجة التعلم علاقة بقرار شراء

  ما هو محلي
 موافق 1,202 3,59 08 20 19 48 31

 الشرائيإن للدخل أثر على نمطك  -5
 9420, 4,31 04 04 06 47 65 للمنتجات الوطنية

موافق 
 بشدة

لغرض  تقوم بعملية التسوق غالبا ما -6
 موافق 1,069 3,57 03 28 08 68 19 شراء منتجات محلية

لشراء  المفضلة إليك أوقات التسوق -7
هي نهاية الأسبوع،  المنتج المحلي

 الأعياد والمناسبات
 محايد 1,135 3,36 03 40 09 57 17

المحلية من محلات  تقتني سلعتك -8
 عادية

 موافق 8950, 3,71 04 12 14 84 13

وعملية شراء  تقوم بعملية التسوق -9
ن المنتج المحلي رفقة فرد أو جماعة م

 أو أصدقاءك عائلتك
 موافق 1,033 3,53 05 21 17 68 15

أو جماعة  غرضك من اصطحابك لفرد  -10
حول  التشاورأثناء عملية التسوق هو 

   المنتجات المحليةقرار شراء 
 موافق 1,217 3,44 11 21 18 53 23
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منتج  تتبادر في ذهنك فكرة شراء -11
           الزملاء محلي معين من خلال 

 أو الأصدقاء
 محايد 1,061 3,35 06 29 15 67 09

شراءك  الدافع من وراء عملية -12
 لتقليدلمنتجات وطنية محددة هو ا

 الموضةمسايرة و 
05 27 29 40 25 2,58 1,148 

غير 
 موافق

    تقنيات عرض المنتجات المحلية  -13
ام في المحل أثناء التسوق تحفزك للقي

 بعملية الشراء
 موافق 1,033 3,46 04 26 17 66 13

إذا كانت لديك الرغبة لشراء  -14
منتج وطني وليس لديك المال الكافي 

 لشرائها فهل تقوم بالاستدانة
 محايد 1,184 2,75 16 50 18 33 09

الأفكار المسبقة، مواقف المستهلك  -15
 الجزائري، طبيعة وقلة المعلومات عن
المنتجات المحلية هي الأسباب التي 

   تدفع لعدم شرائه

 موافق 1,032 3,45 05 21 27 58 15

 موافق 4240, 3,53 99 357 212 881 342 المجموع

برنامج  جاتعلى مخر  بناءا ينالطالب إعدادمن قرار الشراء  إجابات مفردات الدراسة لبعد اتجاه وصف(: 9.3دول )الج
  SPSS v) 20(الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية 

عملية  "متغاات" أو عباراتعلى  بشكل عام العينة موافقة مفردات أن( نلاحظ 9.3)الجدول  لمن خلا
 لشراء.ا
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 الاجتماعيةبعد المحددات 
وافق م اتالعبار 

 بشدة
غير  محايد وافقم

 موافق
 موافقغير 

 بشدة
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه

 متغير الأسرة
العادات والضوابط  ،تقاليدال -1

تدفعك لاقتناء  للأسرة الاجتماعية
 المنتوج المحلي

 محايد 1,200 3,15 07 45 12 46 16

أسرتك تسعى إلى التشاور مع أفراد  -2
 عند القيام بعملية الشراء للمنتجات

 المحلية
 محايد 1,137 3,29 06 35 17 53 15

بعد  المنتجات المحليةتقوم بشراء  -3
  موافقة الأسرة عليه 

 محايد 1,134 3,24 07 36 15 56 12

 محايد 8960, 3,22 20 116 44 155 43 المجموع
 متغير الجماعات المرجعية

توجهك نحو أصدقاءك لهم تأثير في  -4
 المنتجات الوطنية شراء

 محايد 1,045 2,89 07 49 27 37 06

تسعى لتقليد الآخرين المحيطين بك  -5
 ةعند اقتناءك للسلع والخدمات المحلي

04 12 24 59 27 2,26 1,005 
غير 
 موافق

العلاقات والمحيط الاجتماعي  -6
كل شيء   يجعلانك تسعى لشراء

 محلي الصنع
 محايد 1,065 2,62 15 55 23 29 04

رأي الآخرين و تسعى  ىتعتمد عل -7
لإرضائهم عند شراءك للمنتجات 

 الوطنية
00 15 30 54 27 2,26 ,9310 

غير 
 موافق

ت يتغير سلوكك الشرائي اتجاه المنتجا -8
 ثيرالذين لهم تأ المحلية وفقا للأفراد

 لك و الذين تعتاهم قدوةأ عليك
 محايد 1,195 2,79 18 43 20 37 08

 
 المجموع
 

22 130 124 260 94 2,56 ,7390 
غير 
 موافق
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 متغير الأدوار والمكانة
 اوفق  لشراء ماهو محليتوجه ت -9

 محايد 1,084 2,98 11 36 30 43 06 في مجتمعك دواركلأ

للحفاظ على مكانتك  تسعى -10
عن طريق  الاجتماعية في محيطك

 شراءك للمنتج المحلي
 محايد 1,127 2,73 15 50 21 34 06

ة بشراء المنتجات المحلية نتيجتقوم  -11
 محايد 1,054 3,18 07 33 22 58 06 التغير الحاصل في محيطك

 محايد 8600, 2,96 33 119 73 134 18 المجموع
 محايد 6860, 2,91 147 495 241 420 83 المجموع الكلي

لى ع بناءاين لطالبا إعدادمن المحددات الاجتماعية  إجابات مفردات الدراسة لبعد اتجاه وصف(: 10.3) دولالج
  SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجات

  دات الاجتماعية.من ناحية المحد مترددة بشكل عامالعينة  مفردات أننلاحظ ( 10.3) الجدول لمن خلا
 .فتراوحت بين الحياد والرفض بين الحين والآخر
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 الثقافيةبعد المحددات 
وافق م اتالعبار 

 بشدة
غير  محايد وافقم

 موافق
 موافقغير 

 بشدة
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه

 متغير الثقافة
 تقوم بشراء المنتجات الوطنية حفاظا -1

والانتماءات ، القيم لمعاييرعلى ا
 الثقافية

 محايد 1,046 3,16 06 37 19 59 05

تعمل ثقافتك على توجيهك و  -2
تحفيزك لاستهلاك نوع معين من 

 المنتجات المحلية
 موافق 8990, 3,64 01 22 09 83 11

ثقافة المجتمع تلعب دورا مهما في  -3
للمنتجات المحلية التي  صورةوضع 

 ترغي فيها
 موافق 9010, 3,50 04 18 20 79 05

 موافق 6850, 3,43 11 77 48 221 21 المجموع
 متغير الثقافة الفرعية

ما هو يدعوك لشراء  الثقافاتتنوع  -4
 الصنع محلي

 محايد 1,023 3,16 05 36 25 54 06

تعدد الثقافات في مجتمعك أكسبتك  -5
 للمنتجاتعادات شرائية جديدة 

 الوطنية   
 محايد 9210, 3,39 03 24 25 69 05

الغنى والتنوع الثقافي السائد في  -6
عملية شراءك المجتمع له دور في 

 نتجات محلية محددةلم
 محايد 1,013 3,23 05 32 24 59 06

 محايد 0,666 3,26 13 92 74 182 17 المجموع
 متغير الطبقات الاجتماعية

المنتجات الوطنية  تسعى لشراء -7
لطبقة الاجتماعية التي اس كعلت

 تنتمي إليها
 محايد 1,131 2,87 12 44 27 34 09

 تقوم بشراء المنتوج المحلي لأنه -8
 محايد 1,204 2,72 20 44 22 31 09 الآخرينيشعرك بالتميز عن 
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ا تسعى لاقتناء المنتجات المحلية لأنه -9
تحقق لك القبول الاجتماعي الذي 

 ترغب فيه
 محايد 1,169 2,76 17 46 20 36 07

للمنتجات  شراءك عند تطمح -10
 مكانتك الاجتماعية لتعزيزالمحلية 

 في المجتمع الذي تعيش فيه
 محايد 1,066 2,80 13 42 33 33 05

تسمح عضويتك الاجتماعية  -11
 لشراء منتجاتوالتطلع  بالبحث 

 نتوج الوطنيمن الم أخرى
 محايد 1,063 3,32 06 26 29 52 13

 محايد 8790, 2,89 68 202 131 186 43 المجموع
 محايد 6200, 3,19 92 371 253 589 81 المجموع الكلي

 ى مخرجاتعل بناءاين طالبال إعدادمن  الثقافيةالمحددات  إجابات مفردات الدراسة لبعد اتجاه وصف(: 11.3) دولالج
  SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية

 .ددات الثقافيةالمح كذلك اتجاه  ،مترددة بشكل عامالعينة  مفردات أننلاحظ ( 11.3) الجدول لمن خلا
 و الحياد.نح، إلا أن المنحى العام كان موجها بين الفينة والأخرى بين الحياد والقبول  فتراوحت 
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 تحليل أسئلة الاستبيان المبحث الأول: 
 بعد معالم التسوق وعملية الشراء -

  02مستوى الملحق رفقة علىالتحليل كان بناءا على الأشكال وهذا ما عززته الجداول الخاصة بكل سؤال والمملاحظة: 

  : الأول السؤال    -1
 المنتج المحلي شراءية اتخاذ قرار يمكن اعتبار أن جنس المستهلك له علاقة بعمل (:8.3) الشكل   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
تها موافق بشدة ، ثم تل% 55,6 بنسبةمن مفردات العينة كانت موافقة  قدر حسب الشكل نلاحظ أن أكبر

 % 0,8سبة ب ، لنصل إلى آخر ن% 5,6، تلتها محايد بنسبة % 13,5، ثم غير موافق بنسبة % 24,6بنسبة 
 ذا وهنمط شراءها.  تأثير علىفهو كغيره من المنتجات التي يلعب الجنس دورا هاما في المتمثلة في غير موافق بشدة. 

 عملية فيمثلا رة الأسير في بشكل كب تأثيرالنساء المتزوجات لديهم التي أثبتت أن  الدراسات خاصة كوتلر ته زز ما ع
  ، الحجم والصنف.يتعلق باللون ما خاصة في السياراتشراء اتخاذ قرار 

 :السؤال الثاني  -2
 المنتجات المحلية إن للسن أثر على عملية اتخاذ قرار شراء (:9.3الشكل )

 

 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 



                                                                           الرابع                                                                         تحليل النتائج واختبار الفرضيات الفصل

 

 82 

لتها موافق ، ثم ت% 57,1حسب الشكل نلاحظ أن أكبر نسبة من مفردات العينة كانت موافقة بنسبة 
     لى آخر نسبة لنصل إ، % 3,2محايد بنسبة  درجة تلتها، % 14,3ثم غير موافق بنسبة ، % 23,8بشدة بنسبة 

 ة عامةالمستهلك بصف الإطار النظري لسلوك معالمستجوبين  لتوافقهذا و موافق بشدة.  متمثلة في غير % 1,6ب 
     شرائي.الالمستهلك السن يعتبر من العوامل المؤثرة على سلوك فبغض النظر عن طبيعة المنتجات، 

 :السؤال الثالث  -3
 نيص المنتج الوطالشرائي بخصو سلوك العلى  يمكن القول بأن الحالة الاجتماعية لها تأثير (:10.3الشكل )

 

 

 

 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
    ة بنسبة ها موافق بشديتلل ،% 50,0حسب الشكل نلاحظ أن مفردات العينة كانت موافقة بنسبة 

  متمثلة  % 01,6لنصل إلى آخر نسبة ب، % 03,2تلتها محايد بنسبة  ،% 07,9ثم غير موافق بنسبة  ،% 37,3
لحالة ا كون  ،اعمومفي غير موافق بشدة. هذا لعدم خروج المستجوبين عن الإطار النظري لسلوك المستهلك 

 .    رائيالش هلى سلوكعوبالتالي  ؤثر على سلوك المستهلكت ،تغيرات شخصيةم هي أو دورة حياة الفرد الاجتماعية
 :السؤال الرابع  -4

 ا هو محليكل م  يمكن القطع أن للمستوى التعليمي أو درجة التعلم علاقة بقرار شراء (:11.3الشكل )
 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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موافق درجة  ثم تلتها، % 38,1 بب الشكل نلاحظ أن أكبر نسبة من مفردات العينة كانت موافقة حس
إلى آخر نسبة  لنصل، % 15,1محايد بنسبة درجة ها يتلل، % 15,9، ثم غير موافق بنسبة % 24,6بشدة بنسبة 

ي النظر  انبالج عمعموما المستجوبين  إجابات طابقويرجع هذا لتغير موافق بشدة. درجة متمثلة في  % 06,3ب
على كبير   يرثلها تأالتي ة من المتغيرات الشخصيالمستوى التعليمي يعتبر  فمهما كانت صفة المنتج ،لسلوك المستهلك

     فحسب كوتلر معظم سلوك الفرد يتم تعلمه. .للفرد سلوك الشرائيال
 :السؤال الخامس  -5

 للمنتجات الوطنية إن للدخل أثر على نمطك الشرائي (:12.3الشكل )
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
، ثم تلتها % 51,6حسب الشكل نلاحظ أن أكبر نسبة من مفردات العينة كانت موافقة بشدة بنسبة 

تلتهما درجة  ح،وبشكل واض الأخرى جابةالإبعيدا عن باقي كل درجات كأكبر نسبتين و   % 37,3موافق بنسبة 
ات المنتج كونف .% 03,2وغير موافق بشدة بنسبة  غير موافقلدرجتي ثم تساوت النسب  ،% 04,8بنسبة  محايد

لدى الفرد  اصةخ ة الملموسةالأساسيمن العوامل يعتبر  "القدرة الشرائية"ل لمثالم الدخل الوطنية كباقي المنتجات،
    .لمنتجاتااتجاه هذه  للفرد الشرائيوبالتالي على السلوك على سلوك المستهلك  بشكل كبير التي تؤثر الجزائري
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 :السؤال السادس -6
 نتجات محليةم لغرض شراء تقوم بعملية التسوق غالبا ما (:13.3) الشكل

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

موافق غير لتها ثم ت، % 54,0بنسبة  نحو موافقمالت بقدر كبير نلاحظ أن مفردات العينة  حسب الشكل
لأخيرة التي تمثل درجة النصل إلى النسبة ، % 06,3بنسبة  محايدثم ، % 15,1بنسبة  موافق بشدة، ثم % 22,2بنسبة 

ة بغض النظر عن طبيع قد يرجع هذا لطبيعة المستهلك الجزائري المحب للتسوقو . ،% 02,4بنسبة  غير موافق بشدة
 .    ونوعية المنتجات

 السؤال السابع  -7
 اسباتلأعياد والمنهي نهاية الأسبوع، ا لشراء المنتج المحلي المفضلة إليك أوقات التسوق (:14.3) الشكل

 
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من  
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غير موافق  ، ثم تلتها% 45,2بنسبة  موافقة بشكل جليكانت   مفردات العينة سب الشكل نلاحظ أنح
لأخيرة التي تمثل درجة النصل إلى النسبة ، % 07,1ثم محايد بنسبة ، % 13,5ثم موافق بشدة بنسبة  ،% 31,7بنسبة 

  .عيادالأو نهاية الأسبوع،  للمستهلك الجزائري هي ةالمثالي فترةلكون ال قد يرجعو  .% 02,4غير موافق بشدة بنسبة 
 :السؤال الثامن  -8

 من محلات عادية المحلية سلعتك تقتني (:15.3) الشكل
 

 

 

 

 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
 متدنية ، ثم بنسب% 65,9موافقة بنسبة بشكل كبير لشكل نلاحظ أن مفردات العينة كانت حسب ا

لنصل لغير ، % 09,5 موافق بنسبةغير ثم ، % 10,3بنسبة  بشدة موافق، ثم % 11,1حايد بنسبةبمبدءا  ومتقاربة،
يتميز الذي  "الولاية"إقامة الجانب التطبيقي  لخصوصيات مكان وفقاهذا  يكونقد و  .% 03,2بنسبة موافق بشدة 

 .وكثرة المحلات العادية بوجود
 :السؤال التاسع  -9

 صدقاءكعائلتك أو أ رفقة فرد أو جماعة من المنتج المحلي وعملية شراء تقوم بعملية التسوق (:16.3) الشكل
 

 

 

 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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متدنية  ، ثم بنسب% 54,0موافقة بنسبة  ظاهربشكل حسب الشكل نلاحظ أن مفردات العينة كانت 
صل لغير موافق بشدة لن ،% 11,9بنسبة  بشدة ثم موافق ،% 13,5بنسبة  محايدثم ، % 16,7تلتها غير موافق بنسبة

 الأثرذلك ك  .المنتج المحلي حتى وان تعلق الأمر بشراء بفطرته اجتماعي لطبيعة الفرديرجع قد  هذاو  .% 04,0بنسبة 
 .ائيةالشر  متهاعلى قرار و في الأسرة والأصدقاء على الأفراد  مكونةجماعات المرجعية لل الجلي

 رالسؤال العاش -10
المنتجات حول قرار شراء  التشاورغرضك من اصطحابك لفرد أو جماعة أثناء عملية التسوق هو  (:17.3) الشكل

 المحلية
 
 
 
 
 

 

 

 
 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

وافق بشدة تليها مل، % 42,1بنسبة  ينموافقواضح بشكل  المستجوبين كانواحسب الشكل نلاحظ أن 
لنسبة الأخيرة اأخيرا ، % 14,3ثم محايد بنسبة  ،% 16,7كأكبر نسبتين، ثم غير موافق بنسبة  % 18,3بنسبة

الفرد  يليم المحلي فحتى بخصوص المنتج ،سياق السؤال السابقنفس في لدرجة غير موافق بشدة. وهذا  % 08,7ب
 ليشعر بذلك بأن قراراته صائبة وعقلانية. والتأييدللتشاور لكسب الثقة 

 السؤال الحادي عشر -11
 اءالزملاء أو الأصدقمعين من خلال  محلي منتج تتبادر في ذهنك فكرة شراء (:18.3) الشكل

 
 

 

 

 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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ا غير موافق هت، تل% 53,2حسب الشكل نلاحظ أن أكبر نسبة من مفردات العينة كانت موافقة بنسبة 
شدة. موافق بغير ل % 04,8 أخيرا نسبة، % 07,1ثم موافق بشدة بنسبة ، % 11,9ثم محايد بنسبة ، % 23,0بنسبة 

 .  اءوليد فكرة الشر تبقى لمجرد يلكن تأثيرهم ، والأصدقاء للجماعات المرجعية ممثلة في الزملاء ظاهرلأثر اللوقد يرجع 
 السؤال الثاني عشر -12

 لموضةامسايرة و  لتقليدمحددة هو ا وطنية شراءك لمنتجات الدافع من وراء عملية (:19.3) الشكل
 

 

 

 
 

 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
 وافق بنسبةملدرجة غير فالنسبة الكبيرة رجحت ، حسب الشكل نلاحظ تقارب إجابات مفردات العينة

أخيرا النسبة  ،% 19,8موافق بشدة بنسبة غير ثم  ،% 21,4بنسبة  موافقثم  ،% 23,0بنسبة  محايدتليها  ،% 31,7
دات وكون إجابة مفر ت. هذا يعطينا لمحة عن التذبذب في الإجابالدرجة موافق بشدة.  % 04,0بالتي تقدر  الأدنى
ح كونه لا يطم  ،وضةومسايرة الم رفض المستجوبين لفكرة التقليدبيفسر  قد، للحياد ةالقريب عدم الموافقةلتجه تالعينة 

 خاصة فئة لتجديدوا ب للتقليدالجزائري مح واطنأثبتت أن المالدراسات بعض  وطني، رغم أن جراء شراءه لمنتج للتقليد
، مما يوحي أن شراء المنتج الوطني ليس بتلك سنة 39-20من الشباب مابين  %76,9الشباب. ونظرا أن نسبة 

  .للموضة عنوانا نيالمنتج الوط ليسأو يطمح لتقليد من؟ أو  .التي من خلالها الشاب يسعى للتقليد الوسيلة

 الثالث عشر السؤال -13
 ملية الشراءفي المحل أثناء التسوق تحفزك للقيام بع تقنيات عرض المنتجات المحلية (:20.3) الشكل

 
 

 

 

 
 

 
 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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ليها ت ، % 52,4بنسبةحسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة توجهت بشكل كبير نحو الموافقة، 
التي تقدر  دنيالنسبة الأخيرا ا ،% 10,3ثم موافق بشدة بنسبة  ،% 13,5ثم محايد بنسبة  ،% 20,6غير موافق بنسبة 

ت وتجهيز ات عرض المنتجاوهذا يفسر أثر العوامل الموقفية ممثلة في تقنيموافق بشدة. غير لدرجة كانت   % 03,2ب
 مهما كان صنفها أو طبيعتها. للفردالمحلات على السلوك الشرائي 

 السؤال الرابع عشر -14
 لاستدانةها فهل تقوم باوليس لديك المال الكافي لشرائمنتج وطني إذا كانت لديك الرغبة لشراء  (:21.3) الشكل

 
 

 

 

 
 
 

 
 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

    نسبةبالموافقة، عدم نحو  ملحوظنلاحظ أن إجابات مفردات العينة توجهت بشكل  حسب الشكل
 .% 12,7نسبة موافق بشدة بغير ثم ، % 14,3ثم محايد بنسبة  ،% 26,2موافق بنسبة  درجةها تتل،  % 39,7

    مع الاستدانة للفردائي توافق السلوك الشر لعدم لدرجة موافق بشدة. وهذا  % 07,1بالنسبة الأخيرة التي تقدر و 
 .ستحق الاستدانةلي لا يأو شراء المنتج المح، قد تكون لتجارب سابقة، أو عدم توفر شرط من شروط الاستدانة مثلا

 السؤال الخامس عشر  -15
لية هي المنتجات المح الأفكار المسبقة، مواقف المستهلك الجزائري، طبيعة وقلة المعلومات عن (:22.3) الشكل

  التي تدفع لعدم شرائهاالأسباب 
 

 

 

 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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ة درت النسبقحسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة توجهت بشكل كبير نحو الموافقة، فقد 
، أخيرا % 11,9 ثم موافق بشدة بنسبة ،% 16,7بنسبة  غير موافقثم ، % 21,4تليها محايد بنسبة ،  % 46,0ب

لميحات عن رؤى الفرد توهذا يعطينا غير موافق بشدة.  هي درجة % 04,0الدرجة التي نالت أقل نسبة والمقدرة ب
  عن شرائها. المستهلك الجزائري عزوفأسباب  وعن واقع الجزائري اتجاه المنتجات المحلية

 المحددات الاجتماعيةبعد  -
 متغير الأسرة -
 السؤال السادس عشر -

 ج المحليتدفعك لاقتناء المنتو  للأسرة العادات والضوابط الاجتماعية ،تقاليدال (:23.3الشكل )
 

 

 

 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
بة نسبوافق وغير م حسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة تساوت نوعا ما في درجتي موافق

 % 09,5بيد تليها محا ،% 12,7بعلى التوالي، ثم تلتهم درجة موافق بشدة بنسبة تقدر  % 35,7 ،% 36,5
الذي لمسناه لدى د ما يفسر حالة التردوهذا  .% 05,6بفي غير موافق بشدة  لنصل إلى النسبة الأخيرة ممثلة

 .ائيوكهم الشر على سل خاصة فيما تعلق بالمنتجات المحلية العادات والضوابط الأسريةلأثر  المستجوبين
 :السؤال السابع عشر -

 المحلية تسعى إلى التشاور مع أفراد أسرتك عند القيام بعملية الشراء للمنتجات (:24.3الشكل )
 

 

 

 

 

 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 



                                                                           الرابع                                                                         تحليل النتائج واختبار الفرضيات الفصل

 

 90 

غير و رجتي موافق إجابات مفردات العينة في دبين  الفارق الشاسع ه لم يكن ذلكنلاحظ أن حسب الشكل
ها موافق بشدة تلي ،% 13,5بثم تلتهم درجة محايد بنسبة تقدر  ،على التوالي % 27,8، ب% 42,1بنسبة موافق 

التردد الذي أنه رغم  لناوهذا ما يفسر . % 04,8لنصل إلى النسبة الأخيرة ممثلة في غير موافق بشدة ب، % 11,9ب
 .افرد كان جليشرائي للتأطير النمط ال إلا أن أثر الأسرة كجماعة مرجعية أساسية في لمسناه لدى المستجوبين،

 السؤال الثامن عشر -
 بعد موافقة الأسرة عليه المنتجات المحليةتقوم بشراء  (:25.3الشكل )

 
 

 

 

 

 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
وافق مفي درجتي  إجابات مفردات العينةبين  الفارق الشاسع لم يكن ذلك أنه كذلك حسب الشكل نلاحظ

افق تليها مو ، % 11,9ثم تلتهم درجة محايد بنسبة تقدر ب، على التوالي % 28,6و % 44,4بنسبة وغير موافق 
  .لسؤال السابقوهذا في نفس سياق ا. % 05,6غير موافق بشدة بللنصل إلى النسبة الأخيرة  ،% 09,5ببشدة 

 متغير الجماعات المرجعية -
 السؤال التاسع عشر -

 المنتجات الوطنية توجهك نحو شراءأصدقاءك لهم تأثير في  (:26.3الشكل )
 

 

 

 

 
 
 

 
 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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 ثم   % 38,9ب وافقكانت بنسبة ليست بالكبيرة غير محسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة  
نصل إلى ل، % 05,6ب موافق بشدةغير تليها  ،% 21,4بتلتهم درجة محايد بنسبة تقدر ، % 29,4موافق ب

 لي الذي كان له الأثر قد يكون بسبب خصوصية المنتج المح وهذا .% 04,8بالنسبة الأخيرة ممثلة في موافق بشدة 
 .يوذلك بنكران أثر الأصدقاء كجماعة مرجعية على السلوك الشرائ .في بلورة أراء الأفراد

 السؤال العشرون -
 ةعند اقتناءك للسلع والخدمات المحلي تسعى لتقليد الآخرين المحيطين بك (:27.3الشكل )

 
 

 

 

 
 

 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
 فضنحو الر  بحسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة كانت متجهة بنسب شاسعة عن باقي النس

فأدنى. وقد توزعت  من محايد ،% 87,3من موافق فأدنى و نسبة  ،% 68,3بوأنها كانت متمركزة بما يعادل نسبة 
ا بنسب دنيثم ، % 19,0بمحايد ثم ، % 21,4ب بشدة غير موافقثم  ،% 46,8النسب كالآتي: غير موافق بنسبة 

 .المنتج المحلي ن واقعيعطينا لمحة أو مؤشر ع وهذا قد، %03,2تليها موافق بشدة ب ،% 09,5ب موافقتلتهم درجة 
  ده للغير.وافز وراء تقليوافع والحتلك الد يشكلالمنتجات المحلية لا كان الفرد محبا للتقليد، إلا أن شراء   وأن حتى وان

 السؤال الحادي والعشرون -
 كل شيء محلي الصنع  يجعلانك تسعى لشراءالعلاقات والمحيط الاجتماعي  (:28.3الشكل )

 
 

 

 

 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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رجة غير ثلة في دنحو الرفض مم معتبرةحسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة كانت متجهة بنسبة 
وصولا  % 11,9بثم غير موافق بشدة ، % 18,3ثم محايد ب ،% 23,0ها موافق بنسبة تتل ،% 43,7بموافق 

 هفي لذي كاناا والرفض يرجع لحالة الترددهذا، لنسب اع يتوز  .% 03,2ب موافق بشدة نسبة الأخيرة وهيلل
 .هلذي ينتمون اليجتماعي ان شراء المنتج الوطني لا يكون تحت طائلة العلاقات والمحيط الاوشعروا بأ المستجوبون

 السؤال الثاني والعشرون -
 وتسعى لإرضائهم عند شراءك للمنتجات الوطنية رأي الآخرين ىتعتمد عل (:29.3الشكل )

 
 

 

 

 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
تجه مجملها م متمركزة في أربع درجات فقط وأن حسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة كانت

النسبة  غير موافق : نالتمن محايد فأدنى. وجاء التوزيع كالآتي ،% 88,1وتمركزت بنسبة بنسبة كبيرة  نحو الرفض
. % 11,9افق بمو  درجة أخيرا ،% 21,4ب غير موافق بشدةثم  ،% 23,8بنسبة محايد ها تتل ،% 42,9ب الأكبر

   لأخيرة ، رغم أن هذه االمحلية المنتجات شراء في حالةقد يكون هذا لعدم قبول المستجوبين لفكرة تأثير الآخرين عليهم 
   ت الماضية.الإجابا موافق لنتائج. وهو من الجماعات المرجعية التي لها تأثير هام على سلوك الفرد الشرائي

 السؤال الثالث والعشرون -
و الذين تعتبرهم أ الذين لهم تأثير عليك يتغير سلوكك الشرائي اتجاه المنتجات المحلية وفقا للأفراد (:30.3الشكل )

 لك قدوة
 

 

 

 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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ب بين درجتي توزعت بشكل متقار و الإجابات في حسب الشكل نلاحظ أن مفردات العينة كانت مترددة 
          % 34,1بة وافق بنسغير موافق وموافق لتليهما مباشرة درجة محايد. وكانت النسب على النحو التالي: غير م

لنسبة الأخيرة وصولا إلى ا ،% 14,3بثم غير موافق بشدة  ،% 15,9تليها درجة محايد ب ،% 29,4بثم موافق 
 ددائما في حالة تر دكون المستجوبين ويدخل هذا في نفس سياق الأسئلة الماضية،   .% 06,3لموافق بشدة بنسبة 

ية ممثلة الجماعات المرجعف لية.، أو في حالة عدم الاعتراف بمفعول هذه المتغيرات عليهم اتجاه شراء المنتجات المحورفض
  .لينتج المحمساهمتهم محتشمة في دفع المستهلك الجزائري لاقتناء المكانت في "قادة الرأي"  

  متغير الأدوار والمكانة -
 السؤال الرابع والعشرون -

 دوارك في مجتمعكلأ اوفق  لشراء ماهو محليتوجه ت (:31.3الشكل )
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

 متد ضغوط والمفي المجال الم بشكل كبير حسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة كانت منحصرة
 % 23,8يد بنسبة ، مرورا بدرجة محا% 28,6إلى غير موافق بنسبة  ،% 34,1ب من موافق كأكبر نسبة  مسجلة 

لي. هذا ما يفسر على التوا % 04,8و % 08,7وأخيرا بنسب متدنية درجتي غير موافق بشدة وموافق بشدة بنسب 
 .راكزوخاصة فيما تعلق بالأدوار والم حالة التردد والشذوذ التي شهدتها إجابات المستجوبين
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 السؤال الخامس والعشرون -
 المحلية عن طريق شراءك للمنتجات للحفاظ على مكانتك الاجتماعية في محيطك تسعى (:32.3الشكل )

 
 

 

 

 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
عكوس مابق بشكل حسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة كانت متقاربة شيئا ما مع السؤال الس

محايد  مرورا بدرجة ،% 27,0إلى موافق بنسبة  ،% 39,7بفالمجال امتد من درجة غير موافق كأكبر نسبة معلنة 
   الي. وبالتالي على التو  % 04,8و % 11,9وأخيرا درجتي غير موافق بشدة وموافق بشدة بنسب  ،% 16,7بنسبة 

تغيرات       أثر الم اهثبوت المستجوبين من حيت مبادئهم اتجوجاءت لتعزز ذلك ب عن سابقتها الإجاباتلم تخرج 
 .لمنتجات المحليةهم لعلى شراء

 السؤال السادس والعشرون -
 تقوم بشراء المنتجات المحلية نتيجة التغير الحاصل في محيطك (:33.3الشكل )

 
 

 

 

 

 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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فقد  .نوعا ما  هاتخرج عن المألوف وعن سياق اتجاه لمحسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة 
 % 17,5نسبة بدرجة محايد  تلتها ،% 26,2موافق بنسبة غير  ثم ،% 46,0ب نسبة لدرجة موافق سجلت أعلى

ثبوت  وبالتاليلي. على التوا % 04,8و % 05,6درجتي غير موافق بشدة وموافق بشدة بنسب بنسب متدنية وأخيرا 
  هة أخرى. وهذا فقة من جمنحى اتجاه إجابات المستجوبين نحو التردد أو الحياد من جهة أخرى والرفض وعدم الموا

 .المستجوبين راءآتحليل اتجاه  عززه ما
 بعد المحددات الثقافية -
 متغير الثقافة -
 السؤال السابع والعشرون -

 والانتماءات الثقافية، القيم لمعاييرعلى اتقوم بشراء المنتجات الوطنية حفاظا  (:34.3الشكل )
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

 والحياد و الترددحسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة لم تخرج عن الإطار السابق، فاتجهت نح
     ايد بنسبةتلتها درجة مح ،% 29,4ثم غير موافق بنسبة ، % 46,8سجلت أعلى نسبة لدرجة موافق بفقد 

على التوالي.  % 04,0و % 04,8ب درجتي غير موافق بشدة وموافق بشدة ومتقاربة وأخيرا بنسب متدنية ،% 15,1
 راد المستجوبينأن الأف إلا ،وبالتالي ليس هناك تناقض في الإجابات وثبوت في المبادئ بخصوص المنتجات المحلية

لثقافية نف انتماءاته الفرد في كبعدم خروجهم عن دائرة القيم والمعتقدات، فنظرا لغوص ا يعترفون ضمنياوبنسبة معتبرة 
  لمنتجات المحلية.  با تعلق الأمرزال الأثر ظاهرا حتى وان لا
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 السؤال الثامن والعشرون -

 ليةمن المنتجات المح تعمل ثقافتك على توجيهك وتحفيزك لاستهلاك نوع معين (:35.3الشكل )
 

 

 

 

 

 

 

 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

    نت النسبةنحو الموافقة فكا شاسعةبدرجة حسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة اتجهت 
ا درجة المحايد لتأتي بعده ،% 08,7تلتها درجة موافق بشدة بنسبة  ،% 17,5ثم غير موافق بنسبة ، % 65,9ب

أثر لمتغير الثقافة على  بالتالي هناكو  .% 0,8بوأخيرا غير موافق بشدة بنسبة تكاد تكون معدومة ،  % 07,1بنسبة 
لة الشرائي في حا طير سلوكه، بحيث أنها تقوم بتأإليهاتوجه الفرد الجزائري بخصوص المنتجات المحلية التي يتطلع 

  ." التي يقتنيهامثالية نتجاتمالتي يطمح لها، أي ليست الحالية بل تلك الموافقة للمنتجات " المنتجات المحلية
 السؤال التاسع والعشرون -

غي فيهاللمنتجات المحلية التي تر  صورةثقافة المجتمع تلعب دورا مهما في وضع  (:363.الشكل )  

 

 

 

 

 

 

 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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لسابق اا للسؤال حسب الشكل نلاحظ أن إجابات مفردات العينة اتجهت بشكل كبير كذلك ومماثل نوعا م
لت ثانيا بنسبة حيكمن الاختلاف في كون درجة محايد هي التي  ،% 62,7بنحو درجة الموافقة فكانت النسبة 

تي الموافق بشدة وغير درج متدنية ومتقاربة وبنسب لتأتي بعدها ،% 14,3تلتها درجة غير موافق  بنسبة ، % 15,9
ابات هذا السؤال جاءت إجفيما يخص متغير الثقافة،  بالتاليو  .على التوالي % 03,2و % 04,0ب الموافق بشدة

ة الجزائري ككاف ئي للفردلتعزز وتدعم السؤال الذي سبقه، كون العوامل الثقافية لها أثر جلي على السلوك الشرا
ن قدورها أن تكو والتي بم ليهاإالتي يتطلع ويطمح " تلك المنتجات المحلية أن تكونشرط  عمورةالمالمستهلكين في بقاع 

 "ى التي عادة ما يشتريهافي مصاف المنتجات الأخر 
 متغير الثقافة الفرعية -
 السؤال الثلاثون -

 الصنع ما هو محلييدعوك لشراء  تنوع الثقافات (:37.3الشكل )
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

اد، رغم لتردد والحياإجابات مفردات العينة اتجهت نحو  إنوبخصوص متغير الثقافة الفرعية، حسب الشكل 
ثم حلت  ،% 28,6نسبة بتلتها درجة غير موافق  ،% 42,9بفي درجة موافق  كانت  سجلت نسبةأن أكبر  إلاذلك 
ة ومتقاربة تميل إلى ودرجة غير موافق بشدة بنسب ضئيل بشدة موافقتي ها درجيتلل ،% 19,8محايد بنسبة درجة 

جوا لقاعدة كونهم انتهاالمستجوبون لم يخرجوا عن بالرغم من أن و . على التوالي % 04,0و % 04,8بالتساوي تقدر 
  .اه آرائهمتناقض في اتج على عدم وجود دلي هذاف ،بخصوص شراء المنتجات المحلية في مرات عدة أو الرفض الحياد 

 . ت المحليةلمنتجاباالمتعلق  إلا أن نسبة معتبرة بقت وفية لفكرة أثر التنوع الثقافي على قرارها الشرائي
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 السؤال الواحد وثلاثون -
   وطنيةال منتجاتللتعدد الثقافات في مجتمعك أكسبتك عادات شرائية جديدة  (:38.3الشكل )

 
 

 

 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

ي توزع على أما الباق، % 54,8حسب الشكل نلاحظ بأن حصة الأسد كانت لدرجة موافق بنسبة تقدر ب
ضئيلة تقدر  بنسبة ةلتليها درجة موافق بشد ،% 19,0بدرجة غير موافق ثم  ،% 19,8ب ايددرجة محالشكل التالي 

 تإجاباتجاه الظاهر أن ا عليهو . % 02,4درجة غير موافق بشدة فقد نالت النسبة الدنيا بأما  ،% 04,0ب
زائر خاصة إذا الذي تعرفه الج الثقافي القرار الشرائي نظرا للتعدد لأثر التنوع الثقافي على نحو الموافقة لالمستجوبين يمي

 ءراآتحليل اتجاه  يوافق عليها موهذا في حدود المجال. تجه إلى الحياد اأنه قد  إلا، بمنتجات وطنية جديدةتعلق الأمر 
 .المستجوبين

 ثلاثونالسؤال الثاني و  -
 ددةجات محلية محنتعملية شراءك لمالغنى والتنوع الثقافي السائد في المجتمع له دور في  (:39.3الشكل )

 
 

 
 
 

 

 

 

 
 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
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غير درجة  التليه ،% 46,8كانت لدرجة موافق بنسبة تقدر بالنسبة الأعلى  حسب الشكل يتبين بأن 
بشدة بنسب متدنية  أخيرا تأتي درجتي موافق بشدة وغير موافق، % 19,0ب محايدثم درجة ، % 25,4نسبة ب موافق

ثر تأكيد أستجوبين إلى الم فئة من كان ميل  المتفاوتةنسب لل وفقاو . على التوالي % 04,0و % 04,8بتقدر  متقاربة
جوبون  ي انتهجه المستلحياد الذاإلا أن الملاحظ هو في حالة منتجات محلية معينة،  الغنى الثقافي على قرارهم الشرائي

 .تبديد أثر هذه المتغيرة على سلوكهم الشرائيل محاولة منهم
 متغير الطبقات الاجتماعية -
 ثلاثونالسؤال الثالث و  -

 يهالطبقة الاجتماعية التي تنتمي إلاس كعلتالمنتجات الوطنية  تسعى لشراء (:40.3الشكل )
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

لت درجة نا ه الحالة، مع تبادل للأدوار شيئا ما. ففي هذاتيتبين بأننا نعيش نفس الملاحظ حسب الشكل
بنسبة  بشدة وغير موافق ،% 21,4بثم درجة محايد  ،% 27,0بتليها درجة موافق  ،% 34,9غير موافق نسبة 

 من المنحنى هو عدم خروج المستجوبينالملاحظ و  .% 07,1ب موافق بشدة درجةوصولا وأخيرا إلى  ،% 09,5ب
 .ة الحاليةجات المحليعلى السلوك الشرائي للمنتإذا تحدثنا عن أثر هذه المتغيرات ، العام لاتجاه إجاباتهم
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 السؤال الرابع وثلاثون -

 تقوم بشراء المنتوج المحلي لأنه يشعرك بالتميز عن الآخرين (:41.3الشكل )
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

درجة غير  نالت حيث في هذه الحالة. أن الوضعية ثابتة مع اختلاف النسب فقط نقولحسب الشكل 
    ة بنسبةوغير موافق بشد ،% 17,5بثم درجة محايد ، % 24,6تليها درجة موافق ب، % 34,9موافق نسبة 

العام لاتجاه  ىلمنحا فيالمستجوبين  ثباتفالملاحظ هو  .% 07,1بوصولا وأخيرا إلى درجة موافق بشدة  ،%  15,9
  لي.في إلغاء الأثر الهام لمتغير الطبقة الاجتماعية على قرار شراء المنتج المح إجاباتهم

 السؤال الخامس وثلاثون -
  تسعى لاقتناء المنتجات المحلية لأنها تحقق لك القبول الاجتماعي الذي ترغب فيه (:42.3الشكل ) 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 



                                                                           الرابع                                                                         تحليل النتائج واختبار الفرضيات الفصل

 

 101 

 
سبة  موافق ن. فقد نالت درجة غيركذلك  حسب الشكل الوضعية ما زالت ثابتة مع اختلاف النسب فقط

وصولا  ،% 13,5بوغير موافق بشدة بنسبة  ،% 15,9بثم درجة محايد  ،% 28,6بتليها درجة موافق  ،% 36,5
ة لى تقاليدهم في الإجابأن المستجوبين قد حافظوا ع نقول في هذه الحالة .% 05,6بوأخيرا إلى درجة موافق بشدة 

رة أخرى كباقي الحياد تاو متغير الطبقات الاجتماعية قد نالت حقها من الرفض تارة  أنو بانتهاج التردد والحياد 
  .ليةالمنتجات المح أثرها على قرار شراء متغيرات الدراسة الأخرى من طرف المستجوبين بخصوص

 السؤال السادس وثلاثون -
 هع الذي تعيش فيفي المجتممكانتك الاجتماعية  لتعزيزللمنتجات المحلية  شراءك عند تطمح (:43.3الشكل )

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

 بت شيئا مالإجابات ثالالوضعية اختلفت نوعا ما لكن مع بقاء المنحنى العام  حسب الشكلو في هذه الحالة 
، ثم درجة غير % 26,2ومحايد بالتساوي بنسبة  موافق تيتليها درج ،% 33,3فقد نالت درجة غير موافق نسبة 

الأشكال  ما اختلفتمه بأنهيمكننا القول و  .% 04,0بوصولا إلى درجة موافق بشدة  ،% 10,3موافق بشدة بنسبة 
بعاد أهم اتجاه أسئلة آرائ باتوالنسب إلا أن المستجوبين أوفياء لتقاليدهم ليس لشراء المنتجات المحلية وإنما في ث

  . الدراسة
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 السؤال السابع وثلاثون -

 الوطني نتوجمن الم أخرى لشراء منتجاتتسمح عضويتك الاجتماعية بالبحث والتطلع  (:44.3الشكل )
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

    بنسبة ة محايدتليها درج، % 41,3نالت درجة موافق نسبة  النسب توزعت كالتالي:حسب الشكل 
ا درجة غير ثم أخير  ،% 10,3وصولا إلى درجة موافق بشدة ب ،% 20,6ثم درجة غير موافق بنسبة  ،% 23,0

لمنحى أن هناك ثبات في ا لاإالأسئلة وطريقة الطرح، يمكننا القول بأنه مهما اختلفت  .% 04,8الموافق بشدة بنسبة 
ية ددات الاجتماعالمح كون  في العام لآراء المستجوبين. وان دل على شيء إنما يدل عدم تناقض الأفراد في إجاباتهم

لة ما تعنيه في حاثيرها كمن حيث قيمتها وحجم تأ ،والثقافية لا تعني للفرد الجزائري في حالة المنتجات الوطنية
  .ختلفةالمعة المنتجات الأخرى ذات طبي
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 اختبار الفرضيات المبحث الثاني:
 اختبار وجود فروق ذات دلالة إحصائية بين أبعاد الدراسة  -
  الفرضية الرئيسية الأولى 

نات وفقا للبيا ليةتجات المحالمن توجد فروق ذات دلالة إحصائية لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء
 .الشخصية

 الفرضيات الفرعية
 الفرعية الأولى ةالفرضي

 .لجنساتعزى لمتغير  ةت المحليالمنتجا توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء -
- H0 : تعزى لمتغير  المنتجات المحلية توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراءلا

 .الجنس

- H1 :تعزى لمتغير ليةنتجات المحالم توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء 
 .الجنس

   متغير الجنس :(49.3)الجدول 

ANOVA à 1 facteur 

QUESTIONNAIRE 

 Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

F Signification 

Inter-groupes ,179 1 ,179 ,953 ,331 

Intra-groupes 23,280 124 ,188   

Total 23,459 125    

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
           قيمة نأكبر م "Sigقيمة " نلاحظ أن قيمة مستوى المعنويةنلاحظ بأن (49.3) من خلال الجدول

α  =5 % فريةصبالتالي نقبل الفرضية ال، 0,331ب والمقدرة H0  الفرضية البديلة نرفضو H1 .توجد ه لا وعليه فان
 .تغير الجنسلمتعزى  ليةالمنتجات المح لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء يافروق دالة إحصائ

 الفرضية الفرعية الثانية
 .تعزى لمتغير العمر المنتجات المحلية لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء توجد فروق دالة إحصائيا -

- H0 : ير تعزى لمتغ لمحليةاالمنتجات  توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراءلا
 .العمر

- H1 : تعزى لمتغير ليةنتجات المحالم والثقافية على قرار شراءتوجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية 
 .العمر
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   متغير العمر :(50.3)الجدول 

 

 

 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

          قيمة نم صغرأ "Sigقيمة " نلاحظ أن قيمة مستوى المعنويةنلاحظ بأن (50.3) من خلال الجدول

α  =5 % فريةصالفرضية ال نرفضبالتالي ، 0,030ب والمقدرة H0  الفرضية البديلة نقبلو H1 .توجد فروق ه وعليه فان
 . العمرزى لمتغيرتع المنتجات المحلية دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء

 الفرضية الفرعية الثالثة
الحالة  تعزى لمتغير يةت المحلالمنتجا توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء -

 .الاجتماعية
- H0 : تعزى لمتغير  المنتجات المحليةتوجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء لا

 .الحالة الاجتماعية

- H1 : تعزى لمتغير ليةنتجات المحالمتوجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء 
 .الحالة الاجتماعية

 الحالة الاجتماعيةمتغير  :(51.3)الجدول 
  

 

 

 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

           قيمة نأكبر م "Sigقيمة " نلاحظ أن قيمة مستوى المعنويةنلاحظ بأن (51.3) من خلال الجدول

α  =5 % فريةصبالتالي نقبل الفرضية ال، 0,536ب والمقدرة H0  الفرضية البديلة نرفضو H1 .توجد ه لا وعليه فان
 .لاجتماعيةتغير الحالة المتعزى  ليةالمنتجات المح فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء

 

ANOVA à 1 facteur 

QUESTIONNAIRE 

 Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

F Signification 

Inter-groupes 1,970 4 ,493 2,773 ,030 

Intra-groupes 21,489 121 ,178   

Total 23,459 125    

ANOVA à 1 facteur 

QUESTIONNAIRE 

 Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

F Signification 

Inter-groupes ,073 1 ,073 ,386 ,536 

Intra-groupes 23,386 124 ,189   

Total 23,459 125    



                                                                           الرابع                                                                         تحليل النتائج واختبار الفرضيات الفصل

 

 105 

 الفرضية الفرعية الرابعة
لمستوى تعزى لمتغير ا ت المحليةالمنتجا شراءل الاجتماعية والثقافية على قرار توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوام -

 .التعليمي
- H0 : تعزى لمتغير  المنتجات المحلية توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراءلا

 .المستوى التعليمي
- H1 :تعزى لمتغير ليةنتجات المحالم توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء 

 .المستوى التعليمي
 

 متغير المستوى التعليمي :(52.3) الجدول
 

 

 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

          قيمة نم صغرأ "Sigقيمة " نلاحظ أن قيمة مستوى المعنويةنلاحظ بأن (52.3) من خلال الجدول

α  =5 % فريةصالفرضية ال نرفض، بالتالي 0,002ب والمقدرة H0  الفرضية البديلة نقبلو H1 .توجد ه وعليه فان
 .لتعليمياتغير المستوى لمتعزى  ليةالمنتجات المح فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء

 امسةالفرضية الفرعية الخ
 .لدخلاتعزى لمتغير  ةت المحليالمنتجا توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء -

- H0 : تعزى لمتغير  المنتجات المحلية توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراءلا
 .الدخل

- H1 :تعزى لمتغير ليةنتجات المحالم توجد فروق دالة إحصائيا لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء 
 .الدخل

 
 
 

ANOVA à 1 facteur 

QUESTIONNAIRE 

 Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

F Signification 

Inter-groupes 2,736 3 ,912 5,369 ,002 

Intra-groupes 20,723 122 ,170   

Total 23,459 125    
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 الدخلمتغير  :(53.3) الجدول
 

 

 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

والمقدرة  % α  =5 قيمة أكبر من "Sigقيمة " قيمة مستوى المعنويةنلاحظ بأن (53.3) من خلال الجدول
جد فروق دالة إحصائيا تو ه لا وعليه فان. H1 الفرضية البديلة نرفضو  H0 فريةصبالتالي نقبل الفرضية ال، 0,860ب

 .خلالدتعزى لمتغير  المنتجات المحلية العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراءلأثر 

 اختبار وجود علاقة الارتباط بين أبعاد الدراسة -
 الفرضية الرئيسية الثانية

 .لمحليةاالمنتجات  العوامل الاجتماعية والثقافية وبعد قرار شراء يتوجد علاقة ارتباط بين بعد
 الفرضيات الفرعية: 

 .المنتجات المحلية توجد علاقة ارتباط بين بعد العوامل الاجتماعية وقرار شراء -
 .المنتجات المحلية توجد علاقة ارتباط بين بعد العوامل الثقافية وقرار شراء -

H0 :  بعد العوامل الاجتماعية وبعد قرار الشراء متغيرات بينلا توجد علاقة. 
H1:  العوامل الاجتماعية وبعد قرار الشراءبعد متغيرات توجد علاقة بين. 

 

 
 بعد المحددات الاجتماعية

 متغير الأدوار والمكانة متغير الجماعات المرجعية متغير الأسرة
 قيمة الارتباط مستوى الدلالة قيمة الارتباط مستوى الدلالة قيمة الارتباط مستوى الدلالة

بعد قرار 
 الشراء

 المنتجات المحلية
,0000 **312,0 ,0000 **380,0 ,0070 **240,0 

نامج الحزمة بر لى مخرجات عبناءا  ينيمثل قيم الارتباط ومستوى الدلالة المعنوية من إعداد الطالب (54.3) الجدول
 .SPSS v) 20(الإحصائية للعلوم الاجتماعية 

ANOVA à 1 facteur 

QUESTIONNAIRE 

 Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

F Signification 

Inter-groupes ,058 2 ,029 ,151 ,860 

Intra-groupes 23,401 123 ,190   

Total 23,459 125    
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 والمقدرة ب 0,05 من صغرأ كلها "Sigقيمة " نلاحظ أن قيم مستوى المعنوية (54.3) من خلال الجدول

بالتالي و . 0,007ب في حالة الأدوار والمكانة فقدر مستوى المعنوية أما ،والجماعات المرجعية الأسرةفي حالة متغير 0
المنتجات  توجد علاقة بين متغير الأسرة وبعد قرار شراءوعليه . H1 ونقبل الفرضية البديلة H0 فريةصالفرضية ال رفضن

 0,312 ب "بيرسون"وتقدر قيمة الارتباط وفق معامل الارتباط . %1 تقدر ب α معنوية. وهذا عند مستوى المحلية

كذلك توجد علاقة بين متغير .المنتجات المحلية أي أن هناك علاقة طردية ضعيفة بين متغير الأسرة وبعد قرار شراء
وتقدر قيمة الارتباط . %1 تقدر ب α . وهذا عند مستوى معنويةالمنتجات المحلية الجماعات المرجعية وبعد قرار شراء

أي أن هناك علاقة طردية ضعيفة بين متغير الجماعات المرجعية وبعد قرار ، 0,380 ب "بيرسون"وفق معامل الارتباط 
. وهذا عند المنتجات المحلية . بالإضافة إلى وجود علاقة بين متغير الأدوار والمكانة وبعد قرار شراءالمنتجات المحلية شراء

أي أن هناك ، 0,240 ب "بيرسون"وتقدر قيمة الارتباط وفق معامل الارتباط . %1 تقدر ب α معنوية مستوى
 المنتجات المحلية علاقة طردية ضعيفة بين متغير الأدوار والمكانة وبعد قرار شراء

H0: المنتجات المحلية لا توجد علاقة بين بعد العوامل الاجتماعية وبعد قرار شراء 

H1:  المنتجات المحلية علاقة بين بعد العوامل الاجتماعية وبعد قرار شراءتوجد 

  
 بعد المحددات الاجتماعية

 قيمة الارتباط مستوى الدلالة
 733,0** 0000, المنتجات المحلية بعد قرار الشراء

نامج الحزمة بر لى مخرجات عبناءا  ينيمثل قيم الارتباط ومستوى الدلالة المعنوية من إعداد الطالب (55.3) الجدول
 .SPSS v) 20( الإحصائية للعلوم الاجتماعية

 ،0قدرة بوالم 0,05 من صغرأ "Sigقيمة " نلاحظ أن قيمة مستوى المعنوية (55.3) من خلال الجدول

وبعد عد العوامل الاجتماعية توجد علاقة بين بوعليه . H1 ونقبل الفرضية البديلة H0 فريةصالفرضية ال رفضبالتالي ن
ط وفق معامل الارتباط قيمة الارتباوتقدر . %1 تقدر ب α . وهذا عند مستوى معنويةالمنتجات المحلية قرار شراء

تجات المن رار شراءقأي أن هناك علاقة طردية ضعيفة بين بعد المحددات الاجتماعية وبعد ، 0,373 ب "بيرسون"
 .المحلية

 الفرضية الفرعية الثانية
H0:  المنتجات المحلية بعد العوامل الثقافية وبعد قرار شراءمتغيرات لا توجد علاقة بين 

H1:  المنتجات المحلية بعد العوامل الثقافية وبعد قرار شراءمتغيرات توجد علاقة بين 
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 ثقافيةبعد المحددات ال

 متغير الطبقات الاجتماعية متغير الثقافة الفرعية الثقافةمتغير 
 قيمة الارتباط مستوى الدلالة قيمة الارتباط مستوى الدلالة قيمة الارتباط الدلالةمستوى 

 بعد قرار شراء
 المنتجات المحلية

,0270 *197,0 ,0000 **412,0 ,0000 **312,0 

نامج الحزمة بر لى مخرجات عبناءا  ينيمثل قيم الارتباط ومستوى الدلالة المعنوية من إعداد الطالب (56.3) الجدول
 .SPSS v) 20( الإحصائية للعلوم الاجتماعية

والمقدرة  0,05 من صغرأ كلها "Sigقيمة " نلاحظ أن قيم مستوى المعنوية (56.3) من خلال الجدول
 الفرضية رفضبالتالي ن. و ةوالطبقات الاجتماعيفي حالة الثقافة الفرعية  0بحالة متغير الثقافة وتقدر  في0 ,027ب
هذا . و المنتجات المحلية شراء وبعد قرارالثقافة توجد علاقة بين متغير وعليه  .H1 ونقبل الفرضية البديلة H0 فريةصال

أي أن هناك ، 0,197 ب "بيرسون"وتقدر قيمة الارتباط وفق معامل الارتباط . %5 تساوي α عند مستوى معنوية
ة الثقافين متغير بد علاقة .كذلك توجالمنتجات المحلية وبعد قرار شراء الثقافةبين متغير  جدا علاقة طردية ضعيفة

قيمة الارتباط وفق معامل  وتقدر. %1 تساوي α . وهذا عند مستوى معنويةالمنتجات المحلية وبعد قرار شراء الفرعية
نتجات الم وبعد قرار شراء ةالثقافة الفرعيأي أن هناك علاقة طردية ضعيفة بين متغير ، 0,412 ب "بيرسون"الارتباط 

ستوى م. وهذا عند ليةنتجات المحالم وبعد قرار شراءالطبقات الاجتماعية . بالإضافة إلى وجود علاقة بين متغير المحلية
ناك علاقة طردية أي أن ه .0,312 ب "بيرسون"وتقدر قيمة الارتباط وفق معامل الارتباط. %1تساوي α معنوية

 .المنتجات المحلية وبعد قرار شراء الطبقات الاجتماعيةضعيفة بين متغير 

H0: المنتجات المحلية لا توجد علاقة بين بعد العوامل الثقافية وبعد قرار شراء 

H1: المنتجات المحلية توجد علاقة بين بعد العوامل الثقافية وبعد قرار شراء 

 
 ثقافيةبعد المحددات ال

 قيمة الارتباط مستوى الدلالة
 673,0** 0000, المنتجات المحلية بعد قرار الشراء

نامج الحزمة بر لى مخرجات عبناءا  ينيمثل قيم الارتباط ومستوى الدلالة المعنوية من إعداد الطالب (57.3) الجدول
 .SPSS v) 20( الإحصائية للعلوم الاجتماعية

 ،0ب لمقدرةاو  0,05 من صغرأ "Sigقيمة " نلاحظ أن قيمة مستوى المعنوية (57.3) من خلال الجدول

وبعد قرار  عد العوامل الثقافيةتوجد علاقة بين ب. وعليه H1 ونقبل الفرضية البديلة H0 فريةصالفرضية ال رفضبالتالي ن
 "بيرسون"ق معامل الارتباط وتقدر قيمة الارتباط وف. %1 تقدر ب α . وهذا عند مستوى معنويةالمنتجات المحلية شراء
 .ليةنتجات المحالم وبعد قرار شراء الثقافيةأي أن هناك علاقة طردية ضعيفة بين بعد المحددات ، 0,367ب
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 شراء افية وبعد قرارية والثقوبالرجوع للفرضية الرئيسية القائلة هل توجد علاقة ارتباط بين بعد العوامل الاجتماع
 :فانه المنتجات المحلية

 
 ثقافيةالالاجتماعية و  بعد المحددات

 قيمة الارتباط مستوى الدلالة
 004,0** 0000, المنتجات المحلية بعد قرار الشراء

نامج الحزمة بر لى مخرجات عبناءا  ينيمثل قيم الارتباط ومستوى الدلالة المعنوية من إعداد الطالب (58.3) الجدول
 .SPSS v) 20( الإحصائية للعلوم الاجتماعية

 ،0ب لمقدرةوا 0,05 من صغرأ "Sigقيمة " قيمة مستوى المعنويةنلاحظ أن  (58.3) من خلال الجدول

الاجتماعية  عد العواملتوجد علاقة بين بوعليه . H1 ونقبل الفرضية البديلة H0 فريةصالفرضية ال رفضبالتالي ن
در قيمة الارتباط وفق معامل وتق. %1 تقدر ب α . وهذا عند مستوى معنويةالمنتجات المحلية الثقافية وبعد قرار شراءو 

 يةالاجتماع لمحدداتا يبين بعد قريبة للمتوسطة أي أن هناك علاقة طردية ضعيفة ،0,400ب "بيرسون"الارتباط 
 .المنتجات المحلية وبعد قرار شراء ككل  الثقافيةو 

  ذو دلالة إحصائية بين أبعاد الدراسةيرثتأاختبار وجود  -
 الفرضية الرئيسية الثالثة -

 .بعد قرار الشراءعلى بعد العوامل الاجتماعية والثقافية ل يرثتأيوجد 
 الفرضيات الفرعية:

 الفرضية الفرعية الأولى -

H0 : المنتجات المحلية لبعد العوامل الاجتماعية على بعد قرار شراء ال إحصائيا ذيرثتألا يوجد. 

H1: ليةالمنتجات المح قرار شراء يوجد تأثير ذال إحصائيا لبعد العوامل الاجتماعية على بعد. 

 يمثل قيم الارتباط، معامل التحديد ومعامل التحديد المصحح: (59.3)الجدول 
   

 

 
 

  SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

 لملائمة نموذج الدراسة  ANOVAيمثل اختبار :(60.3) الجدول

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,373a ,139 ,132 ,39556 

a. Valeurs prédites : (constantes), Paramètres sociaux 

ANOVAa 
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 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

 نموذج الانحدار يمثل معاملات: (61.3) الجدول

 SPSS v) 20(برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية  مخرجاتالمصدر: من 

 أي أن هناك علاقة بين البعدين R = 0,373 يظهر لنا أن معامل الارتباط: (59.3) الجدول من خلال 

ضحه يو ذال إحصائيا  اك تأثير، بالضرورة هن"بعد العوامل الاجتماعية كمتغير مستقل وبعد قرار الشراء كمتغير تابع"
من قرار  % 13,9 عية تفسر ما قيمتهيعني أن المحددات الاجتما  R-deux= 0,139 معامل التحديد الذي يساوي

لة جتماعية. إذن المعادمن التغير في قرار الشراء يعود أو يعزى للمحددات الا % 13,9 إنالشراء، أو بمعنى آخر 
بالتالي نلجأ إلى و  قيم.يمثل ميل المست  1aثابت و 0a مع ،1x1+a0Y= a هي الخطي البسيط المقدرة لنموذج الانحدار

 المساوية "Sigمة قي" لمعنويةقيمة مستوى المعرفة ما مدى ملائمة نموذج الانحدار للدراسة. و بالنظر ل (360.) الجدول
القائلة بأن  H1 لةالبديونقبل الفرضية  H0 فريةصالفرضية ال رفضنعليه ، α =0,05 من قيمة صغروالتي هي أ 0ل

ثل معاملات نموذج الذي يم (61.3) ملائم للدراسة. ننتقل كخطوة ثالثة للجدول الخطي البسيط نموذج الانحدار
              :قرار الشراء جتماعية علىأثر العوامل الا خلالها من التي يتضحالخطي البسيط معادلة الانحدار لإنشاء الانحدار 

X2310.+861.2= Y . النموذج مدى معنوية معلماتمن نتبين  (316.) الجدولكخطوة أخيرة و على مستوى 

0a  1وa  قيمة " مستوى المعنويةوهذا من خلال كذلكSig" ، أو مستوى الدلالة أصغر  مستوى المعنويةففي هذه الحالة
 ات نموذج الانحدارمعلمالقائلة بأن  H1 ونقبل الفرضية البديلة H0 فريةصالفرضية ال رفضنف. α =0,05 من قيمة

   .%5 معنوية عند مستوى الخطي البسيط

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 3,126 1 3,126 19,981 ,000b 

Résidu 19,402 124 ,156   

Total 22,529 125    

a. Variable dépendante : Décision d'achat 

b. Valeurs prédites : (constantes), Paramètres sociaux 

Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 2,861 ,155  18,515 ,000 

Paramètres sociaux ,231 ,052 ,373 4,470 ,000 

a. Variable dépendante : Décision d'achat 
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 الفرضية الفرعية الثانية -
H0 :المنتجات المحلية لا يوجد تأثير ذال إحصائيا لبعد العوامل الثقافية على بعد قرار شراء. 

H1: ليةالمنتجات المح يوجد تأثير ذال إحصائيا لبعد العوامل الثقافية على بعد قرار شراء. 

 يمثل قيم الارتباط، معامل التحديد ومعامل التحديد المصحح: (62.3) الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

 لملائمة نموذج الدراسة  ANOVA(: يمثل اختبار63.3الجدول )
 

 

 
 

 

 

 

 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
 الانحدار(: يمثل معاملات نموذج 64.3الجدول )

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
بعد "أي أن هناك علاقة بين البعدين  R = 0,367يظهر لنا أن معامل الارتباط ( 62.3الجدول ) من خلال

، بالضرورة هناك تأثير ذال إحصائيا يوضحه معامل "كمتغير مستقل وبعد قرار الشراء كمتغير تابعثقافية  العوامل ال
من قرار الشراء، أو  % 13,5تفسر ما قيمته  ثقافيةيعني أن المحددات ال  R-deux= 0,135التحديد الذي يساوي 

. إذن المعادلة المقدرة لنموذج ثقافيةمن التغير في قرار الشراء يعود أو يعزى للمحددات ال % 13,5بمعنى آخر إن 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,367a ,135 ,128 ,39648 

a. Valeurs prédites : (constantes), Paramètres culturels 

ANOVAa 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 3,036 1 3,036 19,316 ,000b 

Résidu 19,492 124 ,157   

Total 22,529 125    

a. Variable dépendante : Décision d'achat 

b. Valeurs prédites : (constantes), Paramètres culturels 

aCoefficients 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 2,741 ,184  14,918 ,000 

Paramètres culturels ,251 ,057 ,367 4,395 ,000 

a. Variable dépendante : Décision d'achat 



                                                                           الرابع                                                                         تحليل النتائج واختبار الفرضيات الفصل

 

 112 

الجدول يمثل ميل المستقيم. وبالتالي نلجأ إلى   1aثابت و 0a، مع 1x1+a0Y= aهي الخطي البسيط  الانحدار
 0المساوية ل "Sigقيمة قيمة مستوى المعنوية "( لمعرفة ما مدى ملائمة نموذج الانحدار للدراسة. و بالنظر ل63.3)

القائلة بأن نموذج  H1ونقبل الفرضية البديلة  H0فرية صالفرضية ال رفضن، عليه α =0,05من قيمة  صغروالتي هي أ
(: الذي يمثل معاملات نموذج الانحدار 64.3ملائم للدراسة. ننتقل كخطوة ثالثة للجدول ) الخطي البسيط الانحدار

على قرار الشراء:  ثقافيةالتي يتضح من خلالها أثر العوامل ال الخطي البسيط لإنشاء معادلة الانحدار
2.741+0.251X Y=  ( نتبين من مدى معنوية معلمات النموذج 64.3الجدول )كخطوة أخيرة و على مستوى

0a  1وa  قيمة مستوى المعنوية "وهذا من خلال كذلكSig" ، ففي هذه الحالة مستوى المعنوية أو مستوى الدلالة
معلمات نموذج القائلة بأن  H1ونقبل الفرضية البديلة  H0فرية صالفرضية ال رفضنف. α =0,05أصغر من قيمة 

   .%5الانحدار معنوية عند مستوى 
 يلي: بالرجوع للفرضية الرئيسية ووفقا للانحدار الخطي المتعدد نقوم باختبار ما

H0 :المنتجات المحلية لا يوجد تأثير ذال إحصائيا لبعد العوامل الاجتماعية والثقافية على بعد قرار شراء. 
H1 : لمحليةلمنتجات اا إحصائيا لبعد العوامل الاجتماعية والثقافية على بعد قرار شراءيوجد تأثير ذال. 

 .(: يمثل قيم الارتباط، معامل التحديد ومعامل التحديد المصحح65.3الجدول )
 
 
 
 
 

 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 
 لملائمة نموذج الدراسة  ANOVA(: يمثل اختبار66.3الجدول )

 
 

 

 
 
 

 
 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

 (: يمثل معاملات نموذج الانحدار67.3الجدول )

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,400a ,160 ,146 ,39225 

a. Valeurs prédites : (constantes), Paramètres culturels, Paramètres 
sociaux 

ANOVAa 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 3,604 2 1,802 11,713 ,000b 

Résidu 18,925 123 ,154   

Total 22,529 125    

a. Variable dépendante : Décision d'achat 
b. Valeurs prédites : (constantes), Paramètres culturels, Paramètres sociaux 

Coefficientsa 
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 SPSS v) 20( برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية مخرجاتالمصدر: من 

بين البعدين  أي أن هناك علاقة R = 0,400يظهر لنا أن معامل الارتباط (: 65.3الجدول ) من خلال
ناك تأثير ذال ، بالضرورة ه"الاجتماعية والثقافية كمتغيرين مستقلين وبعد قرار الشراء كمتغير تابع بعد العوامل"

يعني أن المحددات الاجتماعية   R-deux ajusté = 0,146 إحصائيا يوضحه معامل التحديد الذي يساوي
في قرار  من التغير%  14,6من قرار الشراء، أو بمعنى آخر إن  % 14,6والثقافية كل على حدى تفسران ما قيمته 

 هي تعددالمالخطي  نحدارنموذج الالالشراء يعود أو يعزى لكل من المحددات الاجتماعية والثقافية. إذن المعادلة المقدرة 

2x2a+1x1+a0a  =Y 0 معa 2 ثابت وa ،1a ما مدى ملائمة  ( لمعرفة366.الجدول ). وبالتالي نلجأ إلى متغيرين
             من قيمة  صغرتي هي أوال 0المساوية ل "Sigقيمة " قيمة مستوى المعنويةنموذج الانحدار للدراسة. و بالنظر ل

α =0.05 فريةصالفرضية ال رفضن، عليه H0 ونقبل الفرضية البديلة H1  المتعددلانحدار الخطي االقائلة بأن نموذج 
 لإنشاء معادلة الانحدارر (: الذي يمثل معاملات نموذج الانحدا67.3ملائم للدراسة. ننتقل كخطوة ثالثة للجدول )

                                             :راءالثقافية على قرار الشو  الاجتماعية التي يتضح من خلالها أثر العوامل الخطي المتعدد

2X142+0.1 X1400.680+= 2.Y . ة ( نتبين من مدى معنوي376.الجدول )كخطوة أخيرة و على مستوى
لحالة مستوى في هذه اف، "Sigقيمة " مستوى المعنويةذا من خلال كذلك وه 2a  و 1aو 0aمعلمات النموذج 

ونقبل الفرضية  0H فريةصالفرضية ال رفضنف 0aبخصوص  α =05,0المعنوية أو مستوى الدلالة أصغر من قيمة 
 فنقبل، αلة أكبر من فان مستوى الدلا  2a و 1aو أما .%5معنوية عند مستوى  0aقيمة   القائلة بأن 1H البديلة

 . غير معنوية   2aو 1aقيم  إذن 1H البديلةالفرضية رفض ون 0H فريةصالفرضية ال
 
 
 
 
 

 خلاصة

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 

(Constante) 2,680 ,185  14,519 ,000 

Paramètres sociaux ,140 ,073 ,226 1,921 ,057 

Paramètres culturels ,142 ,080 ,207 1,762 ,081 

a. Variable dépendante : Décision d'achat 
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ار ثقافيننة علننى قننر ماعيننة والمننن خننلال إسننقاط متغننيرات البحننث في إطننار الدراسننة الميدانيننة لتننأثير العوامننل الاجت
اتضنح  ةحصنائية المتاحنلأدوات الإاعملية تفسير أراء المسنتجوبين باسنتخدام  من خلالو  الشراء المتعلق بالمنتجات المحلية

 يلي:  لنا ما
بننندرجات متفاوتنننة وفقنننا لخلفينننات اجتماعينننة  بصنننفة عامنننة للسنننلع والخننندمات إن المسنننتهلك الجزائنننري يسنننتجيب  

لى الحيناد إة متذبذب يمينل ت المحليبكل مكوناتها سواء غريزية  أو مكتسبة، في حين سلوكه الشرائي اتجاه المنتجا وثقافية
ينث بح، والثقنافي مناعيرهنا الاجتأما النسنب المتبقينة تبقنى وفينة لإطا سب جد معتبرة،أحيانا والى الرفض أحيانا أخرى بن

ارات ن القنننول بأن قنننر ويمكننن طني.الشنننرائية للمننننتج النننو  اقراراتهنننتعنننترف ضنننمنيا بأثنننر المحنننددات الاجتماعينننة والثقافينننة علنننى 
قنننة ل عنننام ومننندى الثننننتج بشنننكالمسنننتهلك الجزائنننري الشنننرائية تعتمننند علنننى فعالينننة وديناميكينننة العلاقنننة بنننين المسنننتهلك والم

لسننلوك اأخننرى تننؤثر في  ننناك عوامننلهالمسننتجوبين بأن  دأثننناء ااراطنننا بالأفننرا هلمسنننا مننا. فرور الوقننتبمننالمكتسننبة بينهمننا 
ي   الجانننننب النظننننر رق إليهننننا في، لكننننن ثم التطنننن في دراسننننتنا الميدانيننننة اربعننننين الاعتبنننن والننننتي لم تأخننننذ الشننننرائي للمسننننتهلك

تهلك الجزائنري صوصنية المسنلخنظنرا منا عززتنه النتنائج المتحصنل عليهنا، فهنو و في سلوك الفرد.  كمتغيرات أساسية مؤثرة 
ير غنو نافينا  لمحلينةالمنتجنات لإلى عندم الاسنتجابة الكافينة  وطبيعة مكوناته قامنت هنذه العوامنل بفعلتهنا بحينث دفعنت بنه

ذه هنننة بالتطنننرق إلى دة للدراسنننممنننا يفنننتح أمنننام البننناحثين آفننناق عديننن معنننترف بالأثنننر الكبنننير للأطنننر الاجتماعينننة والثقافينننة.
لإضافة إلى منا با لي.لمنتج المحترقية ا العوامل وواقعها في أعين الجزائريين للخروج بنتائج تكرس مساعي الدولة الجزائرية في

لمبحننوثين عننبر اإجننابات  قينناسلقينناس سننلم ليكننارت الخماسنني يمكننن حوصننلته جننراء الدراسننة الميدانيننة ومننن اسننتخدامنا لم
د وبين نحنننو الحينننافنننراد المسنننتجحالنننة توجنننه الأ منننا يعننناب إلينننه أن، إلا الأكثنننر اسنننتخداما فكوننننهمحننناور وأقسنننام الاسنننتبيان 
فضننل يوفقنا لهنذا يننة، فنا الميدانوهني الحالنة الننتي صنادفتنا في دراسنت .في عملينة الاسننتنتاج للباحنثوبالتنالي يشنكل صننعوبة 

و أقناييس متنوعنة ن تكنون بمأأثناء عملية تصميم الاستبيان، أن يحرص الباحث في عملية قياس إجابات مفردات العينة 
                    بمقياس ذو درجات زوجية.  
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 ةـــاتمالخ

هلك ار شراء المستية على قر من خلال ما تناولناه في بحثنا القاضي بمعرفة أثر المحددات الاجتماعية والثقاف
ة التي يه بيئة المؤسسا آلت إلنتيجة لمالنهائي وبإسقاط ذلك على واقع المنتجات المحلية كدراسة ميدانية، يظهر بأنه 

وأضحت دراسة  التسويق يطبعها التعقيد وعدم التأكد، لاسيما اشتداد حدة المنافسة أصبح المستهلك جوهر عملية
صميم المؤسسات في ت ا يساعدممالشرائية سر نجاح وفعالية الأنشطة التسويقية،  هسلوكه والعوامل المؤثرة على قرارات

  ة نفعة، بالإضافتعظيم المم مع رغبات المستهلك وتطلعاته، بما يضمن له القدر الكافي من الإشباع و منتجات تتلاء
لتداخل  مر الهين نتيجةيست بالأإلى تحقيقها الأرباح وضمانها النمو والبقاء بالنسبة للمؤسسة، إلا أن دراسة سلوكه ل

  اراته الشرائية المختلفة. القوى الداخلية والمؤثرات الخارجية أثناء عملية اتخاذ قر 
عرض إليها من ت التي يتفي حين اتضح أن المستهلك في حد ذاته ونتيجة للضغوط التي تمارس عليه والتجادبا

عقدة ومتضاربة ت تصبح مالمثيرات، أصبح في حيرة من أمره وشبه تائه،كون هذه المتغيرات ما فتئ من طرف العديد
ته، لمستهلك بحد ذاباختلاف ا تعامل معها، مما أفرز قرارات شرائية مختلفة تختلفلا يفهمها ولا يعرف كيفية ال  قد 

قل عون ما يوجد في فة إلى كطبيعة المنتجات، قيمتها، حجم المعلومات المتوفرة لديه، الوقت اللازم...الخ، بالإضا
 المستهلك لا يمكن تفسيره وقد يتغير في أي برهة وتحت أي ظرف.   

         لإضافة باغرافية، الذي شهدته الجزائر مع تلاشي القيود والحواجز وحتى الحدود الج غير أن الانفتاح
لحين اباته تثار بين أصبحت رغإلى التطورات التي عاشها المجتمع الجزائري أثرت على أساليب حياته وأنماط تفكيره، ف

مع مختلف  والتكيف رغوب فيه من جهةوالآخر، الشيء الذي دفع به إلى أن يسعى دوما إلى تحقيق الإشباع الم
ائرية وأضحت سوق الجز الالتزامات والضوابط التي تحكم محيطه من جهة ثانية. وعلى هذا الأساس اتسعت رقعة ال

لمقلدة الأجنبية وخاصة لية وامكانا لتنوع المنتجات المعروضة باتساع دائرة البدائل بحيث أصبحت مفرغة للمنتجات المح
ام أكثر بسلوك ة الاهتمذي قلل من فرص نجاح العلامات المحلية مما استوجب من المؤسسات الوطنيمنها، الأمر ال

 الثقافية.تماعية و المستهلك ودراسته في ظل تأثير المحددات البيئية والمتمثلة أساسا في المتغيرات الاج

ت، ففي ه المعطيامرهون بمدى الوقوف على هذ إن ضمان مكانة المؤسسة في الأسواق وتعزيز تنافسيتها
ة، باستقصاء ماعية والثقافيات الاجتسياق الدراسة الميدانية الممثلة في تجاوب المستهلك مع المنتجات المحلية وفق المحدد

من  والتي مست كلا التالية عينة ممثلة للمستهلكين الجزائريين على مستوى ولاية سعيدة تمكنا من استخلاص النتائج
 الجانبين النظري خاصة التطبيقي منه.
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 :على مستوى الجانب النظري -
لطرف الأساسي سات وهو االمستهلك هو لب العملية التسويقية فهو في الأخير من يمكنه اقتناء منتجات المؤس -

 الذي تضمن من خلاله البقاء والاستمرارية.
نتجات المؤسسة مكن للمستهلك من خلال تبنيه للمنتج وولائه له أن يكون عنصر تحويل اهتمام الآخرين إلى يم -

ثير مال خاصية التأاءه باستعوالحث على تجربته ومن ثم شر  "الكلمة المنطوقة"عن طريق الحديث عن مزايا المنتج 
 زائري.، خاصة في حالة المجتمع الج"قادة الرأي"في نفوس الأفراد 

 تغيرات ممثلة فيتكيف سلوك المستهلك وبالتالي النمط الشرائي الذي يتبعه بمحيطه مكونا من توليفة من المي -
  ونية.  المحددات النفسية، الشخصية، الاجتماعية والثقافية، الاقتصادية السياسية والقان

ر تميز قرار رارات شراء المستهلك تتعدد وتختلف باختلاف المنتجات، فإذا ما كانت ميسرة ومنخفضة السعق -
ج خاصا إذا كان المنت طرة، أماشراءها بالروتين إلى أبعد الحدود وقلة المعلومات بالإضافة إلى تدني درجة المخا

الأحوال تدخل  عي في كللمخاطر نسبيا. ويستدوذو سعر مرتفع أو معمرا كان قرار اقتنائه معقدا، محفوفا با
فصل بين ت جسورا أطراف عديدة، بالإضافة إلى تخلل عملية اتخاذ قرار الشراء جملة من الخطوات تعتبر

لحاجة وتمثل ااكتشاف  المستهلك وبين عملية شراءه للمنتجات لتحقيق حاجاته وإشباع رغباته، بدءا بمرحلة
ة، ثم تأتي لى مصادر متنوععة بناءا ليها مرحلة جمع المعلومات المتعلقة بالبدائل المتاحفترة نشوء فكرة الاقتناء، ت

 وأخيرا مرحلة شراء الفعلي، ثمقرار ال مرحلة تقييم البدائل والمفاضلة بينها وفقا لمعايير متعددة، لتليها مرحلة اتخاذ
ء كان في شكل لمنتج سواانطباعات حول اما بعد الشراء وخلالها يقوم المستهلك بتوليد أفكار، أحكام وحتى 

ة التسويقية ن الأنشطإرضا أو استياء. وهنا يحتاج الفرد إلى مرافقة من طرف المؤسسة، فكما يقول البعض 
 .الفعلية تبدأ بعد اقتناء الفرد لمنتج المؤسسة

 يلي: أما على المستوى التطبيقي فيمكن تلخيص ما -

   متنوعة  ام مقاييسالاستبيان يفضل أثناء تصميم الاستبيان استخد بخصوص مقياس إجابات مفردات العينة -
 أو بمقياس ذو درجات زوجية لتفادي توجه الأفراد المستجوبين نحو الحياد.

لا أن إلتباين والتردد ثر المحددات الاجتماعية والثقافية على قرارات شراء المنتجات المحلية أضفي عليه طابع اأ -
لمحلية، فهذا المنتجات اوجوب احترامها للأطر الاجتماعية والثقافية في قضية اقتناء  هناك فئة أجمعت على

ة  عل متغير الأسر مية. وللطبيعة المجتمع الجزائري القائم على أساس التماسك والتشاور وفقا للمبادئ الإسلا
 ة الارتباط بينخصوصي لىكانت له النسب المعتبرة في التأثير النسبي، كونها مصدر تمويل أساسي بالإضافة إ

 أفرادها.
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لمحلية راء المنتجات اي في قرار شالغنى الثقافي الذي يزخر به المجتمع الجزائري بقسط معنو إسهام نسبي للثقافة و  -
  بالنسبة للأفراد المستجوبين.

رار قوالثقافية على  عزيزا للاستنتاجات السابقة في مجال الجانب التطبيقي بخصوص تأثير المتغيرات الاجتماعيةت -
ن هناك علاقة صت إلى أشراء المنتجات المحلية، تمت الإجابة على الفرضيات الإحصائية الرئيسية والتي خل

  لمستقلة المكونة         مة تفسير المتغيرات ا. كذلك قي1من أصل 0.4بارتباط بين متغيرات البحث بكم يقدر 
لي إن وبالتا ،%14.6ر بيقد "ليةقرار شراء المنتجات المح"في المتغير التابع  "المحددات الاجتماعية والثقافية"في

ما افية. أجتماعية والثقغيرات الاالتغير الحاصل بهذه النسبة في مستوى قرار شراء المنتجات الوطنية يرجع إلى المت
سة لاعتبار كمتغيرات الدراإلى متغيرات أخرى لم تأخذ بعين ا يعزى أو يرجع %85.4النسبة المتبقية والمقدرة ب

 لتحصيل فراد المستجوبينا مع الأفي بحثنا، وهذا ما لمسناه فعليا، بحيث أثناء عملية توزيع الاستبيانات وانخراطن
 لنحو التالي:اى يمكن توزيعها عل %85.4النسبة المتبقية المتمثلة في إجاباتهم قمنا باستنتاج أن 

 ت. اه هذه المنتجادر معتبر من هذه النسبة نرجعه إلى عملية إدراك المستهلك الجزائري والمواقف السلبية اتجق -
المستهلك الجزائري باقتنائه للمنتجات الوطنية، قد يكون كذلك إلى  قدر يرجع إلى تجارب بارزة معينة مر بها  -

    للتقليد هبية، حت الأجنبأحد إفرازات ظاهرة العولمة المتمثلة في تفضيل واهتمام الفرد الجزائري بالمنتجا
لى عستهلكين ابه المشارك وتشتبالإضافة إلى  مبدأ نمطية المستهلك أو "المستهلك النمطي" القائم على  والتغيير

ط ياة مثلا، أنمانمط الح مستوى المعمورة في الأنماط الاستهلاكية وبالتالي السلوك الشرائي، بالإضافة إلى
نبية، كون جات الأجوأساليب التفكير...الخ. قد يرجع كذلك إلى العقدة أو الإحساس بالنقص تجاه المنت

بدأ التبعية متي ولدت للمرحلة الاستعمارية ال ةالمستهلك يجد نفسه في موقف ضعف تجاه هذه الأخيرة كنتيج
                                         .للخارج ولما يأتي من خارج الحدود الجغرافية

غيرات المؤثرة تبر من أهم المتلإضافة إلى المحددات الاقتصادية كون الدخل المتاح ممثلا في القدرة الشرائية والتي تعبا -
الإعلان  الاتصالي خاصة  المزيجفيعلى قرار شراء المنتجات المحلية. بالإضافة إلى العوامل التسويقية ممثلا أساسا 

 ك بالإضافة إلىالمستهل ية تتميز بالجودة المطلوبة، سعر في متناول"لأنه في بعض الأحيان المنتجات الوطن
". ال جيدة وفعالةياسة اتصسياسة توزيع مميزة إلا أنها لم تلقى التجاوب المطلوب نظرا لعدم اعتمادها على س

رغم من ، فبال الإعلاناتفيالجزائر سجلت بعض المحاولات المحتشمة في استخدام نجوم الرياضة والفن  في فمثلا
جع ذلك إلى يهم. وير شعبية هؤولاء النجوم إلا أن الإعلانات لم يكن لها ذلك الصدى والقبول المرغوب ف

 ار.  التصميم والإخراج الرديئين اللذان ميزا هذه الإعلانات بالإضافة إلى غموض الأفك
      ووضع إجراءات تتمثل  ضرورة تدخل الدولة لتفعيل المحددات السياسية والقانونية من خلال "سن قوانين -

ا هو محلي لأنه أساس نمو وتطور بمتحسيس وتوعية المستهلك بالاهتمام العملية القيام بفي حوافز ضريبية، 



 الخاتمة
 

 119 

إقامة المعارض الخاصة بالمنتج الوطني سواء على المستوى المحلي، المستوى الإقليمي والمستوى  الاقتصاد الوطني،
و ماتجسد في فعاليات معرض المنتجات الجزائرية على مستوى نواكشط عاصمة . وهالدولي لإعطائه أكثر حركية
، فعلى الدولة تفعيل هذه الجزائرية تحت التجارة 2017ماي  07أفريل إلى غاية  30موريطانيا ابتداء من تاريخ 

رابح". فحسب الملاحظين يتميز  -تحت مبدأ "رابح الآليات التي تدخل ضمن نطاق التعاون جنوب جنوب
المنتج الوطني بأكثر تنافسية على مستوى الدول الإفريقية مقارنة بالدول المغاربية أو تلك التي تقع ما وراء 

جمركية على المنتجات الأجنبية خاصة الصينية منها إلا أن هذا الطرح مستبعد نسبيا  إقامة حواجزالبحار، 
الاقتصادي المتراجع  للجزائر الذي لا يسمح لها باتخاذ مثل تلك الإجراءات تجاه اقتصاديات  نتيجة للموقع

 الدول الأجنبية خاصة الكبرى منها".
ء، بحيث غزت فشي ظاهرة التقليد التي مست الاقتصاد الوطني بشكل رهيب وفي جميع المجالات بدون استثنات -

لقطاعات. في بعض ا من الصعب العثور على المنتجات الأصليةهذه المنتجات الأسواق إلى درجة أنه أصبح 
لسعر المنخفض اتيجية االأمر الذي أثر بشكل كبير على المنتجات المحلية، كون هذه المنتجات انتهجت إستر 

ون أهم اضي القريب، لكة في الملإغراق السوق قاضية بذلك على الميزة التنافسية التي تميزت بها المنتجات الوطني
بين المنتجات و ق بينها مل يؤدي بالمستهلك الجزائري إلى شراء المنتجات المقلدة رغم قدرته على التفريعا

 لثانية.اصلي  بالدرجة نتج الألميتميز بها االأصلية هي القدرة الشرائية بالدرجة الأولى والأسعار المرتفعة التي 
ملية اتخاذ قرار ووسائل التواصل الاجتماعي على عئ ينمو بشكل غير مسبوق للوسائط الأثر الهام الذي ما فت -

    لحملة شرسة  الحالات الشراء، خاصة فيما يتعلق بالمنتجات المحلية، نتيجة لتعرض المنتج الوطني في بعض
 من طرف قادة الرأي على مستوى هذه الوسائط.  

 وذلك بتبني لاتصالاقيتها خاصة عنصر هتمام الجاد للمؤسسات الجزائرية بعناصر المزيج التسويقي وتر ضرورة الا -
ناصر المزيج سي باقي عممثلة خاصة في الإعلان، العلاقات العامة بدون تناالأدوات والتقنيات الاتصالية 

ابية فعل ومواقف ايج كوين ردودومحاولة منها لتحسين صورتها وت لتعريف أكثر بمنتجاتهاا الاتصالي التي من شأنها
اه جمهورها الاجتماعية تج لتزاماتهاالتي تمنحه له بالإضافة إلى ا الجزائري بجودتها ومجمل المزايالإقناع المستهلك 

ذلك الاعتماد ، كتجاتهامن ليعمل على تبني تغيير التصور السلبي من لتمكين الفرد والمجتمع الذي تنشط فيه
فقة ن منتجاتها موائنان وأعوره بالاطمعلى التكنولوجيا الحديثة في مختلف مراحل عملية الإنتاج لتضمن بذلك ش

لأنشطة اوى مجمل للمواصفات والتغيرات الحاصلة، بالإضافة إلى الاستثمار في مجال الإبداع على مست
 التسويقية.
      حي يفهمه  كيانالمستهلك ينظر للمنتج كيلي:  إلى مختلف هذه الاستنتاجات يمكن ذكر ما ةبالإضاف
تتجسد في ذلك  المؤسسةإبداعات أفكار و  هو إلى مايساعده على تلبية حاجاته ورغباته، فالمنتج ويفهم شعوره و 
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وبالتالي يتولد عنصر الثقة بينهما وهو عنصر جد  فهو خير أنيس ،أن يرافق الفرد كظله بإمكانهالمادي الذي  كيانال
المفقودة بين المستهلك الجزائري والمنتج الوطني مهم، إلا أن هذا ما يشعر به الفرد الجزائري، كون الثقة هي الحلقة 

نتيجة لعدة اعتبارات. وأبعد من ذلك أن عنصر الثقة هو الحلقة المفقودة بين المستهلك والدولة، فكون هذه الأخيرة 
هي العنصر المنظم لعملية الاقتصاد ككل والعملية التبادلية بين المؤسسة ومستهلكيها، أصبحت كل المبادرات 

اعي التي تعمل على تكريسها لترقية المنتجات المحلية من أجل نمو الاقتصاد الوطني والرفع به إلى مصاف والمس
الاقتصاديات المتطورة، يتم مقابلتها بشكل سلبي من الأفراد، كنوع من ردود الفعل الطبيعية نتيجة لاعتبارات يراها هو 

      سببا لغياب عامل الثقة.
يمكن اعتبارها نهائية في الحكم على  لا التطبيقيةالدراسة  توصلنا إليها في إطارالتي  إلا أن هذه النتائج    

إلى ة بالإضاف لمحلية،المنتجات المنتجات، لأثر العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار شراء ا تفضيل المستهلك لبعض
انجاز  رالأميتطلب  حيث، أخرى مستقلةوعوامل  لخصائصاستجابة المستهلك الجزائري تجاه المنتج الوطني وفقا 

 :وهو ما يفتح المجال لآفاق جديدة للبحث تتمثل فيمتخصصة تطبيقية  دراسات
 ؛نتجات المحليةشراء الم على قرارأثر المتغيرات البيئية الأخرى خاصة النفسية، الشخصية والتسويقية منها  -
 ؛ات المقلدةئري بخصوص اقتناء المنتجالعوامل المؤثرة على السلوك الشرائي للمستهلك الجزا -
  "   Facebookيسبوك"كالف أثر التكنولوجيا ممثلة في الوسائط الحديثة للاتصال والتواصل الاجتماعي -

 ؛على عملية اتخاذ قرار شراء المنتجات بصفة عامة والمنتجات المحلية بصفة خاصة
 ؛موقف المستهلك الجزائري تجاه المنتجات المحلية -
 ؛تأثير الإشهار عبر وسائل الإعلام على إدراك المستهلك للمنتج المحلي -
 ؛ستهلك الجزائري تجاه اقتناء المنتجات المقلدةدراسة دوافع الم -
 ؛زيج التسويقي في زيادة ولاء المستهلك الجزائري للمنتجات الوطنيةدور الم -
 ؛المنتج المحلي في ظل انفتاح الأسواق نحو الخارج إشكالية تسويق -
 الجزائري تجاه العلامات الوطنية؛ تجاهات الزبوندور العلاقات العامة في تغيير ا -
 ؛د المؤسسة الجزائرية على السعر كميزة تنافسية لزيادة حصتها السوقيةاعتما -
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  01 الملحق

         الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية          
  وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

 الطاهر.سعيدة يجامعة د.مولا
 كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير

 استبيان
  

 السلام عليكم و رحمة الله و بركاته 
ية  تخصص التجار العلوم في ....نقوم حاليا بإعداد دراسة تدخل ضمن متطلبات التحضير لمذكرة الماستر تحية طيبة وبعد

ل على قرار ثير هذه العوامة كيفية تأتسويق بعنوان تأثير العوامل الاجتماعية والثقافية على قرار الشراء والذي يهدف إلى معرف
ا العمل ء هذتنا بجد في إجراعنا ومساعدأو الوطنية، لذا نرجو منكم التعاون م الشراء للمستهلك الجزائري اتجاه المنتجات المحلية

انة المناسبة. نحيطكم علما في الخ  (Xبالإجابة على أسئلة الاستبيان بدقة وصراحة وعلى أساس الواقع وهذا بوضع علامة )
    اعي لذكر الاسم رجوة لا دبأن إجاباتكم لن تستخدم سوى لأغراض علمية فقط وبسرية تامة ولتعزيز من قيمة النتائج الم

 عليه نشكر لكم حسن تجاوبكم معنا. و  أو التوقيع على الاستمارة
 أولا : المعلومات الشخصية 

 الجنس:  -1
  ذكر                  أنثى   

 العمر:  -2
 سنة  39 -30    سنة    29 – 20    سنة    20أقل من  

 50أكثر من      سنة 49 -40 
 الحالة الاجتماعية:  -3

 أعزب                      متزوج                         مطلق                                      أرمل 
 المستوى التعليمي :  -4

 ابتدائي                            متوسط                                 ثانوي           
 سات عليا  جامعي                   درا          

 دخلك الشهري :  -5
 ضعيف               متوسط                   جيد      
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 ثانيا: معالم التسوق و عملية الشراء 

 لفقـــراتا
 موافق
 بشدة

 محايد موافق
 غير

 موافق

غير 
 موافق
 بشدة

 قرار ية اتخاذيمكن اعتبار أن جنس المستهلك له علاقة بعمل -1
 المنتج المحلي شراء

     

      ليةالمنتجات المح إن للسن أثر على عملية اتخاذ قرار شراء -2

لشرائي اسلوك اليمكن القول بأن الحالة الاجتماعية لها تأثير على  -3
 بخصوص المنتج الوطني

     

ار قة بقر أو درجة التعلم علا يمكن القطع أن للمستوى التعليمي -4
 كل ما هو محلي  شراء

     

      للمنتجات الوطنية الشرائي إن للدخل أثر على نمطك -5

      يةلغرض شراء منتجات محل تقوم بعملية التسوق غالبا ما -6

اية هي نه لشراء المنتج المحلي المفضلة إليك أوقات التسوق  -7
 الأسبوع، الأعياد والمناسبات

     

      المحلية من محلات عادية تقتني سلعتك -8

      قة فرد وعملية شراء المنتج المحلي رف تقوم بعملية التسوق  -9
 أو جماعة من عائلتك أو أصدقاءك

     

ية التسوق غرضك من اصطحابك لفرد أو جماعة أثناء عمل  -10
   المنتجات المحليةحول قرار شراء  التشاورهو 

     

من خلال  منتج محلي معين تتبادر في ذهنك فكرة شراء -11
                      الزملاء أو الأصدقاء

     

دة هو شراءك لمنتجات وطنية محد الدافع من وراء عملية -12
 الموضةمسايرة و  لتقليدا

     

فزك ناء التسوق تحتقنيات عرض المنتجات المحلية في المحل أث -13
 للقيام بعملية الشراء

     

يك المال إذا كانت لديك الرغبة لشراء منتج وطني وليس لد -14
 الكافي لشرائها فهل تقوم بالاستدانة

     

     الأفكار المسبقة، مواقف المستهلك الجزائري، طبيعة وقلة  -15
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 المعلومات عن المنتجات المحلية هي الأسباب التي تدفع لعدم شرائها   
 
 الاجتماعية  المحددات: لثاثا
 موافق لفقـــراتا

 بشدة
 غير محايد موافق

 موافق
غير 
 موافق
 بشدة

تناء دفعك لاقت للأسرة العادات والضوابط الاجتماعية ،تقاليدال-16
 المنتوج المحلي

     

شراء ام بعملية التسعى إلى التشاور مع أفراد أسرتك عند القي -17
  للمنتجات المحلية

     

       ة عليه بعد موافقة الأسر  المنتجات المحليةتقوم بشراء  -18

      لوطنيةاالمنتجات  توجهك نحو شراءلهم تأثير في  أصدقاءك -19

لسلع تسعى لتقليد الآخرين المحيطين بك عند اقتناءك ل-20
 والخدمات المحلية

     

كل   اءيجعلانك تسعى لشر العلاقات والمحيط الاجتماعي  -21
 شيء محلي الصنع 

     

ءك وتسعى لإرضائهم عند شرا رأي الآخرين ىتعتمد عل -22
 للمنتجات الوطنية 

     

الذين  رادلية وفقا للأفيتغير سلوكك الشرائي اتجاه المنتجات المح  -23
  لك و الذين تعتبرهم قدوةأ لهم تأثير عليك

     

      عك دوارك في مجتملأ اوفق  هو محلي لشراء ماتوجه ت -24

طريق  عن للحفاظ على مكانتك الاجتماعية في محيطك تسعى -25
  شراءك للمنتج المحلي

     

      يطكفي مح اصلتقوم بشراء المنتجات المحلية نتيجة التغير الح -26
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 ات الثقافيةدرابعا: المحد
 موافق لفقـــراتا

 بشدة
 غير محايد موافق

 موافق
غير 

 موافق
 بشدة

           ، القيم لمعاييرالوطنية حفاظا على اتقوم بشراء المنتجات  -27
 والانتماءات الثقافية 

     

عين من متعمل ثقافتك على توجيهك وتحفيزك لاستهلاك نوع  -28
 المنتجات المحلية 

     

لية تجات المحللمن صورةثقافة المجتمع تلعب دورا مهما في وضع  -29
 التي ترغي فيها 

     

       الصنع ما هو محلييدعوك لشراء  تنوع الثقافات -30

جديدة  تعدد الثقافات في مجتمعك أكسبتك عادات شرائية -31
 للمنتجات الوطنية

     

ية شراءك عملور في الغنى والتنوع الثقافي السائد في المجتمع له د -32
 نتجات محلية محددة لم

     

 تماعية التيالاجلطبقة اس كعلتالمنتجات الوطنية  تسعى لشراء -33
 تنتمي إليها

     

      ينعن الآخر  تقوم بشراء المنتوج المحلي لأنه يشعرك بالتميز-34

لقبول اتسعى لاقتناء المنتجات المحلية لأنها تحقق لك -35
 الاجتماعي الذي ترغب فيه

     

 مكانتك لتعزيزللمنتجات المحلية  شراءك عند تطمح-36
 الذي تعيش فيهالاجتماعية في المجتمع 

     

 نتجاتلشراء متسمح عضويتك الاجتماعية بالبحث والتطلع  -37
 نتوج الوطني   من الم أخرى
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  02 الملحق
 .SPSS v) 20( جداول مخرجات

 تج المحليالمن شراءية اتخاذ قرار يمكن اعتبار أن جنس المستهلك له علاقة بعمل :)12.3( الجدول
 
 

 
 

 

 

 

 المنتجات المحلية إن للسن أثر على عملية اتخاذ قرار شراء :)13.3(الجدول 
 

 

 

 

 

 

 
 

 الشرائي بخصوص المنتج الوطنيسلوك اليمكن القول بأن الحالة الاجتماعية لها تأثير على  :)14.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 ما هو محلي كل  القطع أن للمستوى التعليمي أو درجة التعلم علاقة بقرار شراء يمكن :)15.3( الجدول
 

 

 

 

 
 

Q1 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 1 ,8 ,8 ,8 

n pas d'accord 17 13,5 13,5 14,3 

neutre 7 5,6 5,6 19,8 

d'accord 70 55,6 55,6 75,4 

tout a fait d'accord 31 24,6 24,6 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q2 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 2 1,6 1,6 1,6 

n pas d'accord 18 14,3 14,3 15,9 

Neutre 4 3,2 3,2 19,0 

d'accord 72 57,1 57,1 76,2 

Tout a fait d'accord 30 23,8 23,8 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q3 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 2 1,6 1,6 1,6 

n pas d'accord 10 7,9 7,9 9,5 

Neutre 4 3,2 3,2 12,7 

d'accord 63 50,0 50,0 62,7 

Tout a fait d'accord 47 37,3 37,3 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q4 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 8 6,3 6,3 6,3 

n pas d'accord 20 15,9 15,9 22,2 

Neutre 19 15,1 15,1 37,3 

d'accord 48 38,1 38,1 75,4 

Tout a fait d'accord 31 24,6 24,6 100,0 

Total 126 100,0 100,0  
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 للمنتجات الوطنية إن للدخل أثر على نمطك الشرائي:)16.3(الجدول 
 

 

 

 

 

 

 

 منتجات محلية لغرض شراء تقوم بعملية التسوق غالبا ما :)17.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 سباتلأعياد والمنااهي نهاية الأسبوع،  لشراء المنتج المحلي المفضلة إليك أوقات التسوق :)18.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 المحلية من محلات عادية تقتني سلعتك :)19.3( الجدول
 

 

 

 

Q5 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 4 3,2 3,2 3,2 

n pas d'accord 4 3,2 3,2 6,3 

Neutre 6 4,8 4,8 11,1 

d'accord 47 37,3 37,3 48,4 

Tout a fait d'acoord 65 51,6 51,6 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q6 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 3 2,4 2,4 2,4 

n pas d'accord 28 22,2 22,2 24,6 

Neutre 8 6,3 6,3 31,0 

d'accord 68 54,0 54,0 84,9 

Tout a fait d'accord 19 15,1 15,1 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q7 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 3 2,4 2,4 2,4 

n pas d'accord 40 31,7 31,7 34,1 

Neutre 9 7,1 7,1 41,3 

d'accord 57 45,2 45,2 86,5 

Tout a fait d'accord 17 13,5 13,5 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q8 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 4 3,2 3,2 3,2 

n pas d'accord 12 9,5 9,5 12,7 

Neutre 14 11,1 11,1 23,8 

d'accord 83 65,9 65,9 89,7 

Tout a fait d'accord 13 10,3 10,3 100,0 

Total 126 100,0 100,0  
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 صدقاءكعائلتك أو أ رفقة فرد أو جماعة من المنتج المحلي وعملية شراء تقوم بعملية التسوق :)20.3(الجدول 
 

 

 

 

 

 

 

ات المنتجر شراء حول قرا التشاورأو جماعة أثناء عملية التسوق هو  غرضك من اصطحابك لفرد:)21.3( الجدول
   المحلية

 

 

 

 

 

 

 اءالزملاء أو الأصدقمعين من خلال  محلي منتج تتبادر في ذهنك فكرة شراء :)22.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 لموضةامسايرة و  لتقليدمحددة هو ا وطنية شراءك لمنتجات الدافع من وراء عملية :)23.3( الجدول
 

 

 

 

 

Q9 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 5 4,0 4,0 4,0 

n pas d'accord 21 16,7 16,7 20,6 

Neutre 17 13,5 13,5 34,1 

d'accord 68 54,0 54,0 88,1 

Tout a fait d'accord 15 11,9 11,9 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q10 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 11 8,7 8,7 8,7 

n pas d'accord 21 16,7 16,7 25,4 

Neutre 18 14,3 14,3 39,7 

d'accord 53 42,1 42,1 81,7 

Tout a fait d'accord 23 18,3 18,3 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q11 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 6 4,8 4,8 4,8 

n pas d'accord 29 23,0 23,0 27,8 

Neutre 15 11,9 11,9 39,7 

d'accord 67 53,2 53,2 92,9 

Tout a fait d'accord 9 7,1 7,1 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q12 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 25 19,8 19,8 19,8 

n pas d'accord 40 31,7 31,7 51,6 

Neutre 29 23,0 23,0 74,6 

d'accord 27 21,4 21,4 96,0 

Tout a fait d'accord 5 4,0 4,0 100,0 

Total 126 100,0 100,0  
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 ملية الشراءفي المحل أثناء التسوق تحفزك للقيام بع تقنيات عرض المنتجات المحلية :)24.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 لاستدانةها فهل تقوم باوليس لديك المال الكافي لشرائمنتج وطني إذا كانت لديك الرغبة لشراء  :)25.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

لية هي المنتجات المح الأفكار المسبقة، مواقف المستهلك الجزائري، طبيعة وقلة المعلومات عن :)26.3( الجدول
 الأسباب التي تدفع لعدم شرائها 

 

 

 

 

 

 

  ج المحليتدفعك لاقتناء المنتو  للأسرة العادات والضوابط الاجتماعية ،تقاليدال :)27.3( الجدول
 

 

 

 

 

Q13 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 4 3,2 3,2 3,2 

n pas d'accord 26 20,6 20,6 23,8 

Neutre 17 13,5 13,5 37,3 

d'accord 66 52,4 52,4 89,7 

Tout a fait d'accord 13 10,3 10,3 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q14 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 16 12,7 12,7 12,7 

n pas d'accord 50 39,7 39,7 52,4 

Neutre 18 14,3 14,3 66,7 

d'accord 33 26,2 26,2 92,9 

Tout a fait d'accord 9 7,1 7,1 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q15 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 5 4,0 4,0 4,0 

n pas d'accord 21 16,7 16,7 20,6 

Neutre 27 21,4 21,4 42,1 

d'accord 58 46,0 46,0 88,1 

Tout a fait d'accord 15 11,9 11,9 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q16 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 7 5,6 5,6 5,6 

n pas d'accord 45 35,7 35,7 41,3 

Neutre 12 9,5 9,5 50,8 

d'accord 46 36,5 36,5 87,3 

Tout a fait d'accord 16 12,7 12,7 100,0 

Total 126 100,0 100,0  
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 ت المحليةتسعى إلى التشاور مع أفراد أسرتك عند القيام بعملية الشراء للمنتجا :)28.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 بعد موافقة الأسرة عليه المنتجات المحليةتقوم بشراء  :)29.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 المنتجات الوطنية توجهك نحو شراءأصدقاءك لهم تأثير في  :)30.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 ةتسعى لتقليد الآخرين المحيطين بك عند اقتناءك للسلع والخدمات المحلي :)31.3( الجدول
 

 

 

 

Q17 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 6 4,8 4,8 4,8 

n pas d'accord 35 27,8 27,8 32,5 

Neutre 17 13,5 13,5 46,0 

d'accord 53 42,1 42,1 88,1 

Tout a fait d'accord 15 11,9 11,9 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q18 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 7 5,6 5,6 5,6 

n pas d'accod 36 28,6 28,6 34,1 

Neutre 15 11,9 11,9 46,0 

d'accord 56 44,4 44,4 90,5 

Tout a fait d'accord 12 9,5 9,5 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q19 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 7 5,6 5,6 5,6 

n pas d'accord 49 38,9 38,9 44,4 

Neutre 27 21,4 21,4 65,9 

d'accord 37 29,4 29,4 95,2 

Tout a fait d'accord 6 4,8 4,8 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q20 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 27 21,4 21,4 21,4 

n pas d'accord 59 46,8 46,8 68,3 

Neutre 24 19,0 19,0 87,3 

d'accord 12 9,5 9,5 96,8 

Tout a fait d'accord 4 3,2 3,2 100,0 

Total 126 100,0 100,0  
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 كل شيء محلي الصنع  يجعلانك تسعى لشراءالعلاقات والمحيط الاجتماعي  :)32.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 رأي الآخرين وتسعى لإرضائهم عند شراءك للمنتجات الوطنية ىتعتمد عل :)33.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

الذين تعتبرهم  وأ ثير عليكتأالذين لهم  يتغير سلوكك الشرائي اتجاه المنتجات المحلية وفقا للأفراد :)34.3( الجدول
 لك قدوة

 

 

 

 

 

 

 

 دوارك في مجتمعكلأ اوفق هو محلي لشراء ماتوجه ت :)35.3( الجدول
 

 

 

 

Q21 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 15 11,9 11,9 11,9 

npas daccord 55 43,7 43,7 55,6 

Neutre 23 18,3 18,3 73,8 

d'accord 29 23,0 23,0 96,8 

Tout a fait d'accord 4 3,2 3,2 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q22 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 27 21,4 21,4 21,4 

pas d'acoord 54 42,9 42,9 64,3 

Neutre 30 23,8 23,8 88,1 

d'accord 15 11,9 11,9 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q23 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 18 14,3 14,3 14,3 

n pas d'accord 43 34,1 34,1 48,4 

Neutre 20 15,9 15,9 64,3 

d'accord 37 29,4 29,4 93,7 

Tout a fait d'accord 8 6,3 6,3 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q24 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 11 8,7 8,7 8,7 

n pas d'accord 36 28,6 28,6 37,3 

Neutre 30 23,8 23,8 61,1 

d'accord 43 34,1 34,1 95,2 

Tout a fait d'accord 6 4,8 4,8 100,0 

Total 126 100,0 100,0  
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 المحلية عن طريق شراءك للمنتجات للحفاظ على مكانتك الاجتماعية في محيطك تسعى :)36.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 بشراء المنتجات المحلية نتيجة التغير الحاصل في محيطك تقوم :)37.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 لثقافيةاوالانتماءات ، القيم لمعاييرتقوم بشراء المنتجات الوطنية حفاظا على ا :)38.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 يةالمحلتعمل ثقافتك على توجيهك وتحفيزك لاستهلاك نوع معين من المنتجات  :)39.3( الجدول
 

 

 

 

 

Q25 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 15 11,9 11,9 11,9 

n pas d'accord 50 39,7 39,7 51,6 

Neutre 21 16,7 16,7 68,3 

d'accord 34 27,0 27,0 95,2 

Tout a fait d'accord 6 4,8 4,8 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q26 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 7 5,6 5,6 5,6 

n pas d'accord 33 26,2 26,2 31,7 

Neutre 22 17,5 17,5 49,2 

d'accord 58 46,0 46,0 95,2 

Tout a fait d'accord 6 4,8 4,8 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q27 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 6 4,8 4,8 4,8 

n pas d'accord 37 29,4 29,4 34,1 

Neutre 19 15,1 15,1 49,2 

d'accord 59 46,8 46,8 96,0 

Tout a fait d'accord 5 4,0 4,0 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q28 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 1 ,8 ,8 ,8 

n pas d'accord 22 17,5 17,5 18,3 

Neutre 9 7,1 7,1 25,4 

d'accord 83 65,9 65,9 91,3 

Tout a fait d'accord 11 8,7 8,7 100,0 

Total 126 100,0 100,0  



 الملاحق

 

 139 

 غي فيهاللمنتجات المحلية التي تر  صورةثقافة المجتمع تلعب دورا مهما في وضع  :)40.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 الصنع ما هو محلييدعوك لشراء  تنوع الثقافات :)41.3(الجدول 
 

 

 

 

 

 

 

    لوطنيةاشرائية جديدة للسلع والخدمات تعدد الثقافات في مجتمعك أكسبتك عادات  :)42.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 ددةجات محلية محنتعملية شراءك لمالغنى والتنوع الثقافي السائد في المجتمع له دور في  :)43.3(الجدول 
 

 

 

 

 

Q29 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 4 3,2 3,2 3,2 

n pas d'accord 18 14,3 14,3 17,5 

Neutre 20 15,9 15,9 33,3 

d'accord 79 62,7 62,7 96,0 

Tout a fait d'accord 5 4,0 4,0 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q30 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 5 4,0 4,0 4,0 

n pas d'accord 36 28,6 28,6 32,5 

Neutre 25 19,8 19,8 52,4 

d'accord 54 42,9 42,9 95,2 

Tou a fait d'accord 6 4,8 4,8 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q31 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 3 2,4 2,4 2,4 

n pa d'accord 24 19,0 19,0 21,4 

Neutre 25 19,8 19,8 41,3 

d'accord 69 54,8 54,8 96,0 

Tout a fait d'accord 5 4,0 4,0 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q32 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 5 4,0 4,0 4,0 

n pas d'accord 32 25,4 25,4 29,4 

Neutre 24 19,0 19,0 48,4 

d'accord 59 46,8 46,8 95,2 

Tout a fait d'accord 6 4,8 4,8 100,0 

Total 126 100,0 100,0  
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 يهالطبقة الاجتماعية التي تنتمي إلاس كعلتالمنتجات الوطنية  تسعى لشراء :)44.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 تقوم بشراء المنتوج المحلي لأنه يشعرك بالتميز عن الآخرين :)45.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 

 ترغب فيه تسعى لاقتناء المنتجات المحلية لأنها تحقق لك القبول الاجتماعي الذي :)46.3(الجدول 
 

 

 

 

 

 مع الذي تعيش فيهمكانتك الاجتماعية في المجت لتعزيزللمنتجات المحلية  شراءك عند تطمح :)47.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

Q33 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 12 9,5 9,5 9,5 

n pas d'accord 44 34,9 34,9 44,4 

Neutre 27 21,4 21,4 65,9 

d'accord 34 27,0 27,0 92,9 

Tout a fait d'accord 9 7,1 7,1 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q34 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 20 15,9 15,9 15,9 

n pas d'accord 44 34,9 34,9 50,8 

Neutre 22 17,5 17,5 68,3 

d'accord 31 24,6 24,6 92,9 

Tout a fait d'accord 9 7,1 7,1 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q35 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du  tout d'accord 17 13,5 13,5 13,5 

n pas d'accord 46 36,5 36,5 50,0 

Neutre 20 15,9 15,9 65,9 

d'accord 36 28,6 28,6 94,4 

Tout a fait d'accord 7 5,6 5,6 100,0 

Total 126 100,0 100,0  

Q36 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 13 10,3 10,3 10,3 

n pas d'accord 42 33,3 33,3 43,7 

Neutre 33 26,2 26,2 69,8 

d'accord 33 26,2 26,2 96,0 

Tout a fait d'accord 5 4,0 4,0 100,0 

Total 126 100,0 100,0  
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 الوطني نتوجمن الم أخرى لشراء منتجاتتسمح عضويتك الاجتماعية بالبحث والتطلع  :)48.3( الجدول
 

 

 

 

 

 

 03 الملحق

 صور بعض المنتجات المحلية والشعارات الخاصة به 

 

 

 

 

 

 

 

 

Q37 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

Pas du tout d'accord 6 4,8 4,8 4,8 

n pas d'accord 26 20,6 20,6 25,4 

Neutre 29 23,0 23,0 48,4 

d'accord 52 41,3 41,3 89,7 

Tout a fait d'accord 13 10,3 10,3 100,0 

Total 126 100,0 100,0  
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