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Abstract: 

The current  study aims to reveal the influence on consumer behavior in 
choosing a SIM card research the merits of this study  then follow  the 
theoretical and applied rules of descriptive approach  then apply it to a sample  
consisting of 111 individuals and collect data then use a questionnaire for then 
design it  specifically for this study and after statistical treatment of study data 
has been research . 

1- The determinants of consumer  behavior to buy SIM card are in order 
the (psychological ,the social ,the marketing and economic 
)determinants. 

2- There are no statistically significant differences in the determinants of 
consumer behavior due to the  geder  variable . 

3- There are no statistically significant differences in the determinants of 
consumer behavior due to educational level variable . 

4- There are no statistically significant differences in the determinants of 
consumer behavior due to  the nature professionalism  variable . 

These results have been interpreted based on the theoretical side ,reality 
and studies  related to the subject   
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 مقدمة: 
وهذا من أجل تحقيق     ،    جاتهااحتي تحقيق    محاولةيعمل على تحقيق رغباته و   أن الإنسان   طبيعيالإن من  

البقاء في ظل مختلفاخلي ومن  الاستقرار الد  يتداخلية  الخارجية و المؤثرات ال  أجل  عرض لها الفرد       التي 
مرافق والمؤسسات اللمختلف    ،دراسة سلوك الفرد عمل مهم له أفاق جد مهمةهذا يتضح إن  من خلال  
هذا ويرجع  صعب تحديد أسبابه  الوما يميز السلوك الإنسان أنه غير ثابت ومن    ،والاجتماعية  الاقتصادية

والتسويقية التي تؤثر في    ثقافيةوال  والاجتماعية  النفسية  مؤثرات الوهذا لتعدد    ، وحاجاته  رغباتهر  يتغي   إلى
الإنسان سلوك    العوامل  ىعل  فوللتعر ،  سلوك  في  ل  الإنسانالمؤثرة  لابد    الاستثمارية لمؤسسات  كان 

   .كوالاجتماعية في ذل لدراسات النفسيةالاستعانة با والتجارية
 ولقد جاءت الدراسة للبحث في هذه الظاهرة 

النظري  الأول  ن  على فصلييحتوي    :الجانب  فييمهمين،الفصل  الدراسة  تمثل  بطبيعة    وأهدافها   التعريف 
الدراسة بو   وفرضيات   تساؤلات   وتتضمن أهمية  توضيح  إلى    الإجرائي   التعريف  وكذا  وأهدافها  الإضافة 

 .لمصطلحات الدراسة
تعريف المستهلك و بداية من تمهيد    ه،أما الفصل الثاني تناولنا فيه أهم عناصر سلوك المستهلك ومحددات

وأنوا ،أنواعهو  المستهلك  وأبعاده  ومفهوم سلوك  السيكولوجي  أيضا    و،عه  المستهلكالنموذج  أهمية  و   لسلوك 
،و كذا دراسة العوامل التي تؤثر في  علوم الأخرى  البهذا الأخير    وأهداف دراسة سلوك المستهلك وعلاقة

و  في الأخير استخلاص محددات النفسية والاقتصادية والاجتماعية والتسويقية  المتمثلة في  ال  سلوكه و  
 . خاتمة للفصل

 : همافحوا  أساسيين فصلين  إلىحيث يتطرق  :الجانب الميداني
على   يحتوي  الثالث  الميدانية  المنهجية  جراءات الإالفصل  الدراسة    ،المتبعة  للدراسة  منهج  في  تمثلت 

الدراسة   وخصائصومجتمع  البيانات  جمع  الدراسة    هاوأداة  لأداة  الإحصائية    والأساليب السيكومترية 
 .معالجة البيانات في  المستخدمة

 .واقتراحات اج عام ا ختام الدراسة باستنتوأخير  تفسيرهامتحصل عليها و الالفصل الرابع فيه عرض النتائج 
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 تقديم موضوع الدراسة  (1

بحيث كلما كانت هذا   ،للمؤسسات التجارية عموماد هو الهدف الأسمى  بالنسبة  خدمة الفر يعتبر   
 للمنتج كانت   الاختياري حدد سلوكه   ت  أساسهار التي على  يلسلوك الفرد والمعاي  ومدركة  الأخيرة ملمة
ناجحة   إستراتيجيتها  بدورهم    عتماد لابا وهذا    ،تسويقية  الذين  النفس  علم  علماء  دراسات  نتائج  على 

والفرد بطبعه يهتم  بالأشياء التي تشبع    ،ماختياراتهومعرفة الدوافع المؤثرة على    الفرد   فهم  إلىيسعون  
منتج وهذا ما  المقدمة من  الخدمات  الومن خلال  ،حاجاته وتكون مساعدة له من خلال استخدامه لها  

ببحوث دوافع شراء واستخدام خبراء    الاهتمامفي دراسته لابد من    2014م  علي عبد الله الحاكيؤكده  
  ونجد.من تجاربهم وخبراتهم في التعرف على هذه الدوافع  والاستفادةعلم النفس للقيام بهذه البحوث  

يتأثر بمتغيرات    ،بحيث انه  للفرد   ستهلاكي الاسلوك  اليؤكدان على  LONDON ET AL1993أيضا
عديدة لا يمكن مشاهدتها بشكل مباشر،ولكن يمكن الاستدلال عليها وهي ذات حركية تتماشى  مع  

 . لهذا النوع من السلوك الإنساني أعمقالزمن وهذا ما يتطلب دراسة 

تساعد  أكما     التي  المتغيرات  من  العديد  يشمل  المستهلك  علن سلوك  اختياره  الفرد  تحديد  هذا ، ى 
القرار النهائي    إلىغير مباشر لكي يصل    أوهذا الأخير بالعديد من المحددات بشكل مباشر    لتأثر

لتعقد الأمر    ،أمرهن الفرد يصبح في دوامة من  أ   اليومية  اتجاه المنتج ، وهذا ما نلاحظه في حياتنا
اتخاذ   المؤثرةو   ،قرارالوصعوبة  العوامل  في    عوامل نهاأ  معظمها  نجد   من  تتمثل  ،  الإدراك)داخلية 

نه  عندما يكون  إو ،الفكري    انطباعه ن الفرد يختار ما يناسب  أ( بحيث نرى  الدوافع، الشخصية، التعلم
  هذاو من  نه واثق في قراره  ويعمل على الحصول على المنتج ،  أنجد  الذي اختاره    ءللشيمدرك  

عوامل  أ يرى  1998صحن    نأ  نجد   المنطلق   من  بالعديد  يتأثر  المستهلك  الفرد  التي    ومؤثرات ن 
سلوكه    في  وتؤثر  بينها  فيما  المتغيرات  أويؤكد    الاستهلاكيتتفاعل  والشخصية    الاجتماعيةن 

الأنماط والقرارات الشرائية  و كذا    الموجودة في المجتمع هي التي يكون لها تأثير واضح في الدوافع ،
تضمن  يستهلاكي  الاسلوك  ال  أنعلى     يؤكد هو كذلك  1990دات   عبي  نأ  رى للمستهلك. أيضا ن

الشخصية   العوامل  من  كالعمر،النوع  ومجموعة  الثقافي،  الديمغرافية  ،المستوى  التعليمي    و  العرق 
ن لهذه العوامل لها اثر كبير وواضح في  أ  لاحظوي  ،،النضج المعرفيقتصاديالا  المستوى السيوسيو

حاجاته   اتجاه  المستهلك  الشرائية    ورغباتهسلوك  وعاداته  اختيار ودوافعه  لمختلف  وكيفية  وتفضيله  ه 



طبيعة الدراسة و أهدافها                                                                 الفصل الأول     
 

 
5 
 

  وأسرته   ئهلأصدقاالأشياء تبعا    يقتني. ودائما ما نلاحظ المستهلك  أمامهالسلع والخدمات المعروضة  
ما يرى المنتج    لأيضا أو نجد الفرد  و  للشيء،رجعية في اختياره  ئة الملأنهم الف  أووهذا لقوة تأثره بهم  

منتج دائما ما يسأل على الثمن  الللتحصل على    الوسيلة  هوو   نظرا لأهميته  يسأل على مبلغ المنتج
والمغري   نرى  ،مساعد  يثبتهألهذا  ما  الثمن وهذا  تعمل على خفض  التسويق   لبسط ساعد  ن رجال 

يتوافق خصائص السوق على   بما  ةأسعار مختلفوضع  به  والذي يقصد    لسعري از  ييعمل التمي  : هقولب
 المستهلكين.استهداف عدد كبير من 

  الانطباع و    الاجتماعيةختلاف بين الذكور والإناث في اختياريهم للمنتج نظرا للمكانة  الا  أنكما نجد  
  أهميةذات    أو  مميز  المنتجيكون  ميلون بان  ي   أنهمم  اختياراتهبحيث نرى الإناث دقيقين في    ،الفكري 
ب ور  الذكبينما   يهتم  بالجانب  اللا  يهتم  ما  بقدر  المنتج  ال  والأعمالمالي  النوعية  طرف  من  مقدمة 

دراسة   في  هذا  لجنس    mowen1987نلاحظ  المعيشي  والنمط  القيم  في  اختلاف  هناك  أن  تقول 
لما لها من    الاجتماعيةلعادات والأبعاد  كا  الاجتماعيةالمستهلك من دولة لأخرى في ضوء العوامل  

سلوك   في  .التأثير  من  السلوك    نأيقول     sirgy1992أيضامستهلك  مجموعة  له  قيم  المستهلك 
 ذكور وإناث .  الخاصة ولديه تخيلات وتصورات حسب كل جنس

  ين نظرا يجامعالطلبة المجتمع خصوصا فئة  الوتعد شريحة الهاتف شي مهم في الوقت الحالي لكل فئة في 
و استخدام مواقع أللقيام بالبحوث    الانترنيت جل  أكثرت استخدام هذه الفئة للشريحة من  ل  لتعدد خدماتها و

هذه  لاو    ،  الاجتماعيالتواصل   وإعلانامن    الأخيرة رتباط  أوبالنسبة    مهمة   ت أسواق  لهذا ،عمل  ال  لهم 
عدد   أكبرفئة لتحقيق متطلباتهم وجذب  هذه البعين الاعتبار اهتمامات    بالأخذ   تسويقاليتوجب على رجال  

الشريحة  المحددات  ال  وإدراكوفهم  ،مستهلكين  ال  من  نمكم لنوع  اختيارهم  على  لهم  المفضلة    مؤثرة 
إلىوا الاتصالية    المستهلكفهم    لوصول  المؤسسات  على  ب يتوجب  هذه    دراسات الالاهتمام  على  المطبقة 

 .الفئة المستهلكة لهذا المنتج  

 : الدراسة  ( تساؤلات2

 الهاتف؟ مستهلك في اختيار شريحة المحددات سلوك  ترتيب  تتمثل فيما -1
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مستهلك في اختيار شريحة الهاتف  الين في محددات سلوك يطلاب الجامعالهل توجد فروق بين -2
 الجنس؟ باختلاف 

مستهلك في اختيار شريحة الهاتف  الين في محددات سلوك يطلاب الجامعالهل توجد فروق بين -3
 التعليمي؟ مستوى الباختلاف 

مستهلك في اختيار شريحة الهاتف  الين في محددات سلوك يطلاب الجامعالهل توجد فروق بين -4
 عامل؟ غير   أوعامل   هنيةاختلاف الطبيعة المب

 : الدراسة  فرضيات (3

  يعزى  الهاتف مستهلك في اختيار شريحةالين في محددات سلوك يجامعالطلاب الفروق بين  د ( توج1
 جنس. ال لمتغير 

  يعزى  الهاتف مستهلك في اختيار شريحةالين في محددات سلوك يجامعالطلاب ال( توجد فروق بين 2
 مي.  يعلتلمستوى الا لمتغير 

  يعزى  الهاتف مستهلك في اختيار شريحةالين في محددات سلوك يجامعالطلاب ال فروق بين( توجد 3
 . غير عامل أوعامل   الطبيعة المهنية لمتغير

 : الدراسة  ة( أهمي4

مؤثرة على  المحددات اللمعرفة  تجاريةلاهذه النتائج المتحصل عليها بالنسبة للمؤسسات  تفيد - 1
 .ه لها وإدراكك المستهلاختيار 

قيمة   أفكاريقدم  البحث أنيمكن هذا  ،طالب المستخدمة في حياة الهاتف من أهم الأشياء الشريحة  تعد -2
مؤثرة في المحددات الدوافع الحقيقة و ال إدراكيتم من خلالها  بحيث  التجارية مؤسسات الصحاب لأ بالنسبة 
 . اختيارهم

 .المستهلكأهمية دراسات علم النفس لفهم دوافع  توضيح-3  
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 مستهلك.الدراسة سلوك  أهمية معرفة-   4

 : ةأهداف الدراس ( 5
 الجنس.التعرف على الفرق في محددات سلوك المستهلك في اختيار شريحة الهاتف حسب -1
 مستوى التعليمي الالتعرف على الفرق في محددات سلوك المستهلك في اختيار شريحة الهاتف حسب -2
 ة  يالمهن  طبيعةال التعرف على الفرق في محددات سلوك المستهلك في اختيار شريحة الهاتف حسب -3

 : الإجرائية ( التعاريف6

 له:سنتطرق  يمفهوم أساس دراستنا تتضمن 

 المستهلك: محددات سلوك 

 الصائب ر قراال إلىلمستهلك لالتي بدورها توجه و  لمنتجلالطلاب هي العوامل المؤثرة على اختيار 

باختلاف حاجته ودوافعه   للأشياء  انتقائهمنحى الشخصي للمستهلك في  الهي  النفسية:محددات  ال -1
 .للمنتج  الذي يريده ومدى إدراكه

    : ةوالتسويقي ة قتصاديالاات محدد ال -2     
 المنتج.على  لحصولهالشرائية للمستهلك  الإمكانيةويقصد بها  الاقتصادية:محددات ال -
 مرتبطة بالمنتج بحد ذاته وكيفية تحقيق مكانة في سوق العوامل ال التسويقية: هي محددات ال -
    الأخيرهذا   ينمي همن خلال ،به المحيط الذي يتكون فيه المستهلك الاجتماعية: يقصد محددات ال -3   

 المحيط.للأشياء وفق عادات وثقافة  هختيار ا أوالفكري للشراء النمط 
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 تمهيد: 

نجاح أي    ن أكما  ،مؤثر في نجاح العملية التسويقية  الالعامل    هلقد ازداد الاهتمام مؤخرا بالمستهلك نظرا بأن 
ا  لزم من  الأخير لهذا  لمكانة الرئيسية  او نظرا لأهمية و ،مؤسسة يتطلب منها التعرف على سلوك المستهلك  

وإدراكه وفهمه  المستهلك  سلوك  مسوق الفهو    ،دراسة  أو  تاجر  لكل  الحساس  سلوك  ب  ،عصب  إن  حيث 
المستهلك من اجل   ةإلا مجموع  وما هالمستهلك   بها  يقوم  التي  جلب احتياجاته ولهذا   أفعال وتصرفات 

عملية متداخلة    بالتالي فهوو ،  د ما يريتؤثر في سلوكه بدورها تحدث قرار اتجاه  و   هالأخير محددات توجه
وفي هذا الفصل   ،فعل المستهلك اتجاه المنتج  لنهايةغير مباشر لتعطي في ا  خرى مباشرة وأ  ن ما تكو تارة  

 .يهمحددات المؤثرة علالتعرف على الالمستهلك و خاصة بسلوك الجوانب ال إلىسنتطرق 

 : ماهية سلوك المستهلك 

 تعريف المستهلك:  \1
شرائها لاستخدامه    وأ يمكن تعريف المستهلك على أنه ذلك الفرد الذي يقوم بالبحث عن السلعة أو خدمة  

 .الخاص أو استخدامه العائلي 
أو هو الشخص الذي يشتري أو لديه القدرة لشراء السلع والخدمات المعروضة للبيع بهدف إشباع الحاجات  

 . ( 134،ص  2021)الرويني ،العائلية.والرغبات الشخصية أو 
خدمة بمقابل أو دون مقابل أي يتعاقد من اجل الاستهلاك   السلعة أوهو كل شخص الذي يحصل على  

 .(15  ص ، 2018)المهيرات،
يستعمل    هو: يقول  آخرتعريف   أو  يقتني  معنوي  أو  طبيعي  شخص  حاجياتهكل  المهنية    لتلبية  غير 

أو معدة  منتجات  خدمات                .(5بوببشت،،ص )  العائلي  أو  لشخصيا  استعماله  السلع 
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المستهلك   تعريف  يمكن  السابقة  التعارف  إشباع  ذالك    انه  على    من خلال  إلى  يسعى  الذي  الشخص 
 ر مناسبة له. ياقتناء الأشياء وفق معاي حاجاته ورغباته من خلال

 انواع المستهلكين  \2
 ك  وبشكل عام فأن هنا اليومية،تتعامل المنظمات مع أنواع مختلفة من المستهلكين عند تنفيذ عملياتها 

 المستهلكين:أنواع من ثلاثة 
 :  المستهلك النهائي \2-1

والذي يتمثل في الفرد الذي يقوم بشراء السلع أو يطلب الخدمة بغرض الاستغلال و الاستخدام وفي هذه  
الحالة نجد المستهلك في هذا المستوى يشتري بكميات محدودة وتكون معلوماته محصورة بالنسبة للسلع  

 والثقافية. والاجتماعية  والخدمات التي يرغب فيها فضلا عن هذا فهو يتأثر بالعديد من العوامل النفسية
 :المستهلك الوسيط  \2-2

هذا النوع من المستهلكين أساسا على شراء    المنظمة، ويعتمد والمتمثل أحيانا في الفرد وأحيانا أخرى في  
كذلك إن المستهلك يقوم بعملية    المستوى نجد هذا    أرباح، وفي سلع وبيعها مرة أخرى لأجل الحصول على  

،  عاوي الربي)   .والخدمةرة من خلال اعتماده على معلومات التامة المتعلقة بالسلعة  شراء السلع بكميات كبي 
 ( 151، ص 2015وآخرون،

 المستهلك الصناعي : \2-3
والتي تعمل على شراء سلع خالصة   والخاص،والمتمثل أساسا في المنظمات والوحدات بنوعيها العام 

 أرباح، وفيلأجل استغلالها في إنتاج سلع ومواد خام وتعمل بالمقابل على بيعها لتحقيق  الصنع. وذلك
ل على معلوماته الوافرة حو  كبيرة معتمداهذا المستوى نجد أن الكميات التي يقتنيها هذا المستهلك تكون 

 ( 10، ص 1992إبراهيم، )ل السلع  ك
 مستهلك مرتقب المحتمل :   \2-4
هو المستهلك الذي يحتمل إن تنشأ لديه فكرة إن يشتري المنتجات المعروضة مستقبلا إي لديه شعور   

 (8ص ، 2017)جباري ،عنه.ضعيف بالحاجة إلى المنتج وليس لديه معلومات كافية  
من خلال هذا نقول إن أنواع المستهلك متعددة وربما يصعب تحديدها بدقة هذا يرجع إلى طبيعة الإنسان  "
 ".... الخ المحيط والفكرلمتميزة بعدم الثبات تختلف باختلاف ا
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 المستهلك: مفهوم سلوك 3
أو   السلع  استخدام  أو  شراء  عن  البحث  في  المستهلك  يبرزه  الذي  التصرف  ذلك  هو  المستهلك  سلوك 

أنها   يتوقع  التي  الخبرات  أو  الأفكار  أو  رغباته الخدمات  الشرائية    تشبع  الإمكانات  وحسب  حاجاته  أو 
 .(132 ، ص 2010سويدان، )المتاحة.

السلع والخدمات    المستهلك عندما يبحث ويشتري ويستعمل ويقيم ويتخلص من  بيه  يقوم  الذي  السلوك 
 ( 462 ، ص 2010يامين، )بنحاجاته. بعد استعمالها التي يتوقع إن تشبع 

 هو سلوك اقتصادي يتم بناء على دراسة وتدبير وهدفه هو تعظيم المنفعة وإشباع رغبات الفرد. 
على السلع والخدمات الاقتصادية واستخدمها بما    مباشرة بالحصول المتعلقة بصورة  هو تصرفات الإفراد  

 في ذلك عملية القرارات التي تنسق وتحدد هذه التصرفات 
 للحصول على السلعة  المباشرة، للإفراد سلوك المستهلك هو مجموعة من التصرفات والأفعال     
 (40 ص ، 2007، .)لونيسشراءأو خدمة والتي تتضمن اتخاذ قرار  

تلك   بقيام العملية  هو  ,والتخلص من    فرد   المرتبطة  واستخدام  , وشراء  باختيار  الأفراد  أو جماعة من  ما 
 فر رات التي تسبق وتحدد هذه التصمنتج ما أو خدمة ما بما في ذلك عملية اتخاذ القرا 

 ( 3،ص  2009) لسواد ، 
إن سلوك    التعريفخلال    “من نقول  يمر    المستهلك عبارةالسابقة  المنتج  اتجاه  الفرد  بيه  يقوم  فعل  عن 

 بمراحل لكي يصل إلى قرار الأخير وهذا بتدخل عدة عوامل مؤثرة “ 
 ” وخارجية.ينتهجه الفرد اتجاه سلعة معينة بتأثر عوامل داخلية  “تصرف

 المستهلك: أنواع سلوك  4
 السلوك: وطبيعة وحداثة وعدد  طبقا لشكلاع عدة أنو  المستهلك إلىيتفرع سلوك  

 إلى: حسب شكل السلوك ينقسم 1
 يضم التصرفات والأفعال الظاهرة التي يمكن ملاحظتها من الخارج كالشراء  الظاهر:السلوك 1
 وغيره. والتصور  الإدراك،التفكير، التأمليتمثل في  الباطن:السلوك 2

 إلى: حسب طبيعة السلوك ينقسم  2
 هو السلوك الذي غالبا ما يصاحب الإنسان منذ ميلاده دون الحاجة إلى التعلم   الفطري:السلوك 1
 المختلفة. هو السلوك الذي يتعلمه الفرد بوسائل التعليم  المكتسب:السلوك 2
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 إلى: حسب الحداثة السلوك ينقسم  3 
 مرة. السلوك الناتج عن حالة جديدة أو مستحدثة باعتباره يحدث لأول  المستحدث: هوالسلوك 1
 وأفعال. السلوك المكرر: هو السلوك المعاد دون تغيير أو بتغير طفيف لما سبق من تصرفات 2

 إلى    العدد: ينقسمحسب  4 
 ذاته.السلوك الذي يتعلق بالفرد في حد  الفردي: هوالسلوك 1
 من الأفراد كأفراد الجماعة التي  الذي يخص مجموعة من الأفراد بغيرههو السلوك  الجماعي:السلوك  2

 ( 6-5، ص   2009لسواد،) .مثلاينتمي إليها 
 
 المستهلك: أبعاد السلوك 5

 ديناميكية سلوك المستهلك      
بالحركة   ككل في   المستهلك ومجموعات المستهلكين والمجتمعأن    ويقصد بذلكيتصف سلوك المستهلك 

مدار   على  مستمر  له    الوقت،تغير  المفهوم  وتطوير    انعكاسوهذا  المستهلك  سلوك  دراسة  في  هامة 
 التسويقية.  الإستراتيجية

 المستهلك:التفاعل في سلوك 
للمستهلك الشعورية والسلوكية    الإدراكية والنواحييتضمن سلوك المستهلك التفاعل المستمر بين نواحي      

تطوير    الخارجية،   البيئية  والأحداث  المستهلك ومحاولة  فهم  على    التسويقية يجب   الإستراتيجية ومن اجل 
 هي:رجل التسويق إن يعرف على ثلاثة عناصر أساسية  

 والتفكير(؟ الإدراك  )عنصرفي ماذا يفكر المستهلك  1
 ؟ والشعور(التأثير  يشعر المستهلك)عنصربماذا 2
السلوك  3 )عنصر  المستهلك  يفعل  وتتأثر    ةبالإضاف(؟  ماذا  تؤثر  التي  البيئية  الأحداث  على  للتعرف 

 المستهلك.بالإدراك والشعور وسلوك 
 التبادل في سلوك المستهلك :

 ع م تعريف سلوك المستهلك متناسبا   تجعل مجالات الحياة،مختلف الأفراد في شتى  التبادل بين إن عملية
 أن دور التسويق هو خلق عملية التبادل مع المستهلكين من خلال  التعريفات الحالية للتسويق،والحقيقة

( 13،ص 1998،تكوين وتطبيق الإستراتجيات التسويقية)الميناوي 
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 النموذج السيكولوجي للمستهلك  6
 نوسيكا  نموذج

علاقة  هذا النموذج على  ويقومالمستهلك الباحثين في مجال سلوك  أكبراقترح النموذج من طرفه وهو من 
 المستهلكين عن طريق   ؤلاءالمحتملين إذ تقوم بالاتصال به المؤسسة بمستهلكيها

 (  272،ص 2003) بن عيسى،وسائل الاتصال المختلفة وهم يعبرون عن استجابتهم بالشراء 
 يلي: ويمكن تمثيل مخطط هذا النموذج كما 

 nicosiaنموذج    1شكل 

 
 موقف                                                                                                                        

 

 

 

  

 

   )الحافز(الدافع 

 التجربة                                     

 

 

 

       

 السلوك الشرائي                                                                  

 ( 8،ص 2017)طيبي ، 
تتم   التي  الإجراءات  من  يتلقاها  التي  بالحوافز  متأثر  تكون  المخرجات  بأن  يظهر  فأنه  النموذج  هذا  وفق 

                                                            داخل المستهلك                                                    

تقوم المؤسسة بتوجيه الرسائل التي تتضمن خصائصها وخصائص منتجاتها بهدف التأثير    المجال الأول: -

 على ميول ومواقف المستهلكين.   

 

معالجة الرسالة   1المجال   
 المجال الثاني  

 عملية البحث وتقيم المنتج  

 المجال الثالث 

 فعل الشراء
 المجال الرابع ردة الفعل

الاستهلاك             

 التخزيني 

 خصائص 

 المستهلك

خصائص  
 المنتج  
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الثاني:  - وطبيعة    المجال  المتبادلة  للعلاقات  والتقييم  والبحث  المستهلك  ومواقف  ميول  على  التركيز 

 المعوقات المرسلة.                                                                                                         

 ك المستهلك في اتخاذ القرار الشراء      : تحويل وتوجيه الدوافع وتجسيدها من خلال سلوالمجال الثالث  -

قرار    الرابع:المجال  - اتخاذ  بعد  المستهلكين  فعل  ردود  بالتعرف         الشراء،يتمثل  المؤسسة  تقوم  والتي 
  الإنتاجية والتسويقية   إستراتيجيتها عليها وتقييمها من خلال متابعة والدراسة والبحث بهدف إعادة صياغة  

 (86ص ، 2006)طائي،.لشكل الذي يمكنها من تحقيق أهدافهاوفقا لهذه المعلومات وبا
 المستهلك:أهمية وفوائد دراسة سلوك  7

 للمستهلك: بالنسبة 
 تفيد دراسات سلوك المستهلك الفرد عن طريق إمداده بكافة المعلومات والبيانات التي تساعده في الاختيار 

 نتائج  أنذلك  إلىيضاف  أو أذواقه الخدمات المعروضة وفق إمكانية الشرائية وميوله  أوالأمثل للسلع 
 حسب الأوليات التي تحددها موارد ورغباتهتفيده في تحديد حاجاته  السلوكية والاستهلاكيةالدراسات  

 .أخرى المالية من جهة وظروفه البيئية المحيطة من جهة 
                      :                  بالنسبة للمؤسسة

 :يمكن تلخيص فوائد دراسة سلوك المستهلك بالنسبة للمؤسسة فيما يلي
 وبالتالي المساهمة في تصميم منتجات يتم قبولها من المستهلكين  ورغباته معرفة حاجاتهيساعد على 
 مبيعاتها وعوائدها بشكل يمكنها من البقاء والاستمرار إلى زيادة حجممما يؤدي 
التي قدم    الطريقة  أوتعديله    أوبالحافظ على منتج والاستمرار في تقديمه وعرضه    التسويقية،أماة  المعالج

 ( 106,ص 2022بها أو إلغائها نهائيا )حفناوي، سايحي،  
 علاقة سلوك المستهلك بعلوم الأخرى : 8

 النفس علم 
إلى ميكانيكية الإدراك الحسي وكيفية   بالإضافة  الفرد من حيث الحوافز والحاجات والرغبات  وهو دراسة 
التي   النظريات  أو  النماذج  مختلف  بدراسة  النفس  علم  دراسات  تهتم  .كما  لديه  الاتجاهات  وتغير  تكوين 

المواقف تكوين  وكيفية  والخدمات  السلع   ، الأشياء  عن  الأفراد  بواسطتها  حقل    يتعلم  إن  .عمليا  لديهم 
السلوك المستهلك استعار وما يزال يستعير العديد من المفاهيم والأطر النظرية التي توصل إليها علماء  
النفس وذلاك لاستخدامها في تفسير الأنماط السلوكية للأفراد في الماضي والحاضر بالإضافة إلى إمكانية  

بهم من عوامل بيئية متنوعة . أما فيما يتعلق    طما يحيوء  التنبؤ بأنماط الأفراد السلوكية مستقبلا على ض
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السلوكية الاستهلاكية للأفراد اتجاه ماهو    وفهم الأنماطبسلوك فهذه المفاهيم تم استخدامها كثيرا في تفسير  
 مطروح من سلع أو خدمات أو أفكار.

 الاجتماعي:علم النفس 
ف يؤثر بعض الأفراد من القادة الرأي والمبتكرين في يهتم هذا العلم بدراسة سلوك الفرد في الجماعات وكي

إمكانية    قضايا، وبالتالينحو ما يهمهم من    الجماعات علىجماعة أو مجتمع معين على تكوين اتجاهات  
المرجعية   الجماعات  تأثير  ذلك  إلى  يضاف  والاستهلاكية  السلوكية  بأنماطه  والجيران  الأسرة    –التنبؤ 

.   والأصدقاء العمل  السلوك    –..الخ  وزملاء  وأنماط  مواقف  لباقيعلى  المجتمع  الاستهلاكي  نحو    إفراد 
 وأفكار وبأي اتجاه.   ماهو مطروح من ماركات سلعية أو خدمية أو حتى مفاهيم 

 الاقتصاد:علم 

بتحليل   فيها  ويهتم  الاقتصاد  علم  يضمها  التي  الهامة  التقليدية  الموضوعات  من  المستهلك  دراسة  تعتبر 
التي   والكيفية  البدائل  تقيم  في  يتبعها  التي  والطريقة  الإنفاق  في  المستهلك  يتبعه  الذي  والأسلوب  الطلب 

الوا آثار  الاقتصاد  ولعلم   . ممكن   إشباع  أقصى  لتحقيق  قرارات  بتا  نظريات  يتخذ  بعض  على  ضحة 
الأساسية لسلوك المستهلك فمثلا تفترض نظرية الرجل الاقتصادي إن الأفراد يتصرفون بطريقة رشيدة عند  
الحديثة في مجال  الدارسات  نتائج  تحقيق أقصى منفعة ممكنة غير إن  للسلع والخدمات بغرض  شرائهم 

ة عقلانية و قد يهدفون من وراء الشراء تحقيق  يسلكون دائما بطريق  سلوك المستهلك تشير إلى أن الأفراد لا
  تفعة الثمن أو شراء بعض أهداف غير اقتصادية مثل الإحساس بالقيمة الذاتية عن طريق  شراء السلع المر 

               (8ص   2020،وآخرون )المنجي                جتماعيةلاا  طلضغو ا  بعض   بسبب   ت جاالمنت
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:                                      الاستهلاكمحددات المؤثرة في سلوك ال-9  

المحددات الداخلية:   \9-1  

الإدراك 9-1-1  

ولكن سؤال هذا كيف سيقوم بالتصرف الفعلي ؟ وتصرف  ن الشخص المحفز يكون جاهزا  للتصرفإ
  باختياربأنه ) العملية التي يقوم الفرد بواسطتها  الإدراكالفرد هنا تأثير بإدراكه للمواقف ويمكن تعريف 

(5،ص   2007،وتنظيم المعلومات التي يمتلكها لخلق صورة ذات معنى  لمحيطه ( .  ) البكري   

ملية التي يقوم من خلالها الفرد باختبار المنبهات الحسية التي يتعرض لها  بأنه الع  كأيضا الإدرايعرف  
وتفسيرها ضمن صورة متكاملة ذات معنى ومضمون ، ويمثل المنبه الحسي ضمن هذا  السياق    وتنظيمها

السلع   مثل   ، البشرية  الحواس  له  تتعرض  مؤثر  بين ا  والإعلانات أي  النفس  علماء  ويفرق   .   لتجارية 
الحسية على    للأعضاءالحس ويمثل الرد الفوري والمباشر    1في عملية الإدراكية وهما    اسيتينأسمرحلتين  

  . له  تعرض  قد  الفرد  يكون  الذي  الحسي  يتضمن    الإدراك  2المنبه  الذي  وتفسيره    استيعاب نفسه  المنبه 
العملية   الذاكرة وتتم  للمعلومات . ) م  الإدراكيةوتخزينه في  الذهنية  المعالجة    ، ص 2020  علا ،بواسطة 

78-79                                                                                              

دافع والحاجة : ال \9-1-2  

 أ الدافع

في  الأفراد اختلاف بين  أسباب تعتبر دراسة الدوافع نقطة البداية  في تحليل سلوك المستهلك للتعرف على 
في معظمه سلوك مدفوع يرمي  الإنسانيسلوك   إنسلوكهم وتصرفاتهم . حيث يتفق علماء النفس على 

 إلىلا يأتي نشاطا دون سبب  يحركه ويدفعه  فالإنسانمعينة  أهداف، والى تحقيق  احاجات م إلى إشباع
فراد فقد حظيت باهتمام قيام به سواء كان واعيا أو غير واعيا به و لأهمية الدوافع في فهم السلوك الأ  
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التي   وتبعا   الباحثينمن    المداخل  لتعدد  تبعا  الدوافع  مفهوم  تناولت  التي  التعريفات   تعددت  فقد  لذلك 
الدوافع هي : حالة من التوتر الداخلي الناتج عن نقص    إلى إنيذهب بعضهم    إذ تناولها هؤلاء الباحثون ،

حاجة  ال  إشباعقيام بسلوك خاص صوب    إلىتدفع الفرد    إنفي حاجة من حاجات الفرد شأن  هذه الحاجة    

 ( 75، ص  2016)عبد الله، 

ت                                                                              ب الحاجا    

الأساسي المتطلبات  وهي  لإشباعها  يدفع  الإنسان  لدى  بالحرمان  الشعور  حالات   من  حالة  هي  ة  الحاجة 
للإنس الأساسية  المتطلبات  هذه  إشباع  وعملية  الهدفللإنسان  هي  المتطلبات   هذه  إشباع  وعملية   ان 

عام  للسلوك  النهائي منذ  واسعا  اهتمام  نالت  النظريات  من  للحاجات  ماسلو   نظرية  افترض   1943وتعتبر 
درجات من الحاجات لدى الإنسان بشكل عام مرتبه حسب أولوياتها بالنسبة إلية موضحة    5العالم  ماسلو 
ع الحاجات الأكثر إلحاحا الضرورية قبل إشباع الحاجات  الأخرى  حيث يقوم الإنسان بإشبا2في الشكل   

 الحاجات هي                                                                                            

وهي الحاجة الضرورية والأساسية  المرتبطة ببقاء الإنسان مثل الحاجة إلى  لحاجات الفسيولوجية  : ا
م والشراب والنوم  .... الخ هذه الحاجات  لها أسبقية عن بقية الحاجات الأخرى  طعا  

:  ا الأمن  الكافية  لحاجات  الأموال  وامتلاكه  للصحة  وحاجته   ، أمان  في  حياته  بان  الشعور  الفرد  حاجة 
                للبقاء على قيد الحياة                                                                   

اجتماعية   الأالحاجات  الأسرة  معينة  جماعة  إلى  الفرد   انتماء  الغير  المحبة  إلى  الحاجة  صدقاء  : 
 الجماعات  القبول لدى الآخرين الحاجة إلى مكانة الاجتماعية ضمن المجتمع الذي يعيش فيه          

: الحاجة إلى التقدير والاحترام من الآخرين الثقة بالنفس والاستقلالية ، وكذلك الحاجة الحاجات اعتبارية 
  إلى النجاح ، انجاز الأعمال 
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: الرغبة في تحقيق الطموحات والمأرب الشخصية فقد يرغب بعض المستهلكين    الحاجات تحقيق الذات 
بشراء سيارة  بعلامة  تجارية لتحقيق ذاته أو طموحه والبعض الأخر ير غب في شراء سيارة   

Mercedes ( 12ص    ،2016،الرفاهية . )   احمد عبدا لله على  للحصول  

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 190ص  2017كوتلر ،ترجمة نفاع، )هرم ماسلو02شكل 

التعلم : 9-1-3  

  أويمكن تعريف التعلم على انه التغيرات التي تحدث في سلوك الفرد نتيجة للخبرة والتجربة المتراكمة 
السلوك الحالية ، فالتعلم ينعكس على السلوك نتيجة لتفاعل المؤثرات والحوافز وعوامل   أنماطتتغير في 

 البيئية وردود الأفعال.

  التسويق نظرة المؤثرها تأثير قوي على سلوك المستهلك واهم نظرية من وجهة نظر نظريات التعلم ل إن
كماهو موضح في الشكل التالي  stimulus-réponsethéorieوالاستجابة

 

 حاجات إجتماعية

جات الامان حا   

 

 

 

 

 حاجات فسيولوجية  

 حاجات إعتبارية 

تحقيق  

 الذات
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 مثير والاستجابة  3شكل 

 الذي يدعم الشراء الايجابيالتعزيز 

 

 

 

 

 

 

 التعزيز السلبي الذي يوقف الشراء

 

كل تعلم وراءه استجابة من خلال مؤثر معين حسب نظرية المؤثر والاستجابة وتتضمن   إلى أنإذا يتضح 
عناصر رئيسية :  أربعة  

إن الحاجات عضوية أي غريزية غير مشبعة تتطلب الاستجابة ) قوة دافعية داخلية ( مثل الجوع  1
 والتعب 

ابة . المنبه المنبعث من البيئة الخارجية يدفع المستهلك للاستج أوالمؤثر 2   

الاستجابة وهو ما يقوم به الفرد كردة فعل للمؤثر ليدفع المستهلك للشراء. 3  

التعليم  
الناتج  
 عن خبرة 

لاستجابة كردة فعل ناتجة  ا
 عن مثير والحافز 

قوة دافعة  
داخلية 
حاجات غير 
 مشبعة 

قوة دافعة  
خارجية من  
مثيرات 
  أوتسويقية 

 غير تسويقية 
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ومن خلال التعزيز فإن التعلم يأخذ مكانه وقد يؤدي  أجابيةكنت نتيجة الاستجابة  إذايتم التعزيز  4
قد يصل  تعميم المنبه و  بمب داءتكرار سلوك في حالة التعرض لنفس المنبه وهذا ما يسمى  إلىالتعزيز 
ما يعرف بالعادة  إلىالتكرار   

إذا كانت نتيجة الاستجابة سلبيه ففي هذه الحالة يكون التعزيز سلبي وقد يؤدي عدم تكرار السلوك في  أما
الاختلافات في   أوجهحالة التعرض لنفس المنبه وهذا ما يسمى مبدأ تمييز المنبه وهو القدرة على تحديد 

( 41-145ص  ،2008، آخرون عزام و  الخصائص بين المنتجات  ) احمد   

الشخصية : 4- 1 9-   

بدراسة الشخصية الفرد )أو المستهلك( مهمة لأن الشخصية تعكس الاختلاف في سلوك  من الاهتما إ  

المؤثرات تبعا لطبيعة خواص شخصية كل منهم  إلىالأفراد تختلف بدرجة استجابتهم  أنالأفراد   

،الأنانية ،حب السيطرة والى ذلك...  الاندفاع، المسؤوليةومن خصائص شخصية الأفراد المغامرة ،  

 وأن تفهم هذه الخصائص له فائدة كبيرة في فهم وتجديد ملامح المستهلكين فشراء الملابس والسيارات 

شخصية المغامرة هم أكثر استعداد لشراء يملكون كين الذين  بعض المستهل  إنحد بعيد على  إلىتعتمد   

 المنتجات الجديدة، لذلك على رجال الإعلان الاستفادة من هذه الخصائص عند تخطيط للحملات 

( 176،ص 1998)العبدلي،.الإعلانية  
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: الاقتصاديةمحددات  2 

الاقتصادية الدوافع 9-2-1  

والمقارنة  الاختيار  إلىالأمثل للموارد المالية للفرد ،مما تقود الفرد   الاستخدامعلى  الاقتصاديةتركز الدوافع 
بين السلع والخدمات بهدف الحصول على سلع بأسعار مناسبة وذات نوعية جيدة وهناك عوامل اقتصادية  

                                                                            في السلعة وهي :

سهولة استخدام السلعة -  

 _الكفاءة في التشغيل والاستخدام.

درجة الثقة في استخدامها درجة الاعتماد على السلعة .-  

.أخرى إمكانية الاستفادة منها في الحصول على خدمات -  

طول عمر السلعة ) عمرها الافتراضي(.-  

عائد الفرد .  السلعة المشاركة في زيادة إمكانية-  

السلعة في رفع الكفاءة الإنتاجية للموارد المالية الأخرى .  إمكانية-  

( 37ص  ،2013،) عبد ربه  .اقتصادية السعر بالمقارنة مع السلع البديلة-  

الدخل :9-2-2  

يحصل عليه المستهلك إذ يتوقف حجم الاستهلاك على حجم الدخل ،فكلما زاد الدخل زاد   الدخل :الذي  

 الاستهلاك بنسبة اقل من زيادة الدخل . 
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 كيفية توزيع الدخل : بين ما ينفق على الاستهلاك ، وما يمكن ادخاره منه وتؤدي زيادة دخل غالبا بنسبة 

( 77ص  ،2020،لاك ويتوقف ذلك على مستوى الدخل أولا ) الحوامدةاكبر زيادة الاسته  

السعر :9-2-3  

ر  نه بالنقود ، كما يعتبر احد عناصالسعر عبارة عن الشكل الذي يعبر عن قيمة السلعة ويتم التعبير ع
  باقي العناصر تحمله  أنالمزيج التسويقي والسعر هو الوحيد الذي يعطي إيراد للعون الاقتصادي ف حين  

                                                                                              تكاليف .

هاما في التأثير على سلوك المستهلك ودفعه للشراء ، حيث يؤثر على الطلب بالزيادة   السعر دورايلعب   

(1090،1091ص  2013، وبالنقصان في حاله ارتفاعه )  الفضلي انخفاضهعند   

 النموذج  الاقتصادي :

ممكنة    نفعةمالمستهلك يسعى لتحقيق اكبر    إنو يبنى النموذج الاقتصادي تفسير سلوك المستهلك على  
في    نأ  ذ إ فالمستهلك  الرشيدة  القرارات  اتخاذ  من  يمكنه  ما  العقلية   قدرات  معين   أيله  علم  لديه    وقت 

ودخل محدد ، كما توجد مجموعة محدد من السلع المتاحة في السوق بأسعار محددة وهو يقوم  ل  للتفضي
ممكنة كذلك    منفعة  أكثرواستهلاك كميات من هذه السلع والمفاضلة فيما بينها بحيث يحصل على  ء  بشرا

ت  المؤثرات المختلفة التي يتعرض لها والاختيار من بينها ومن ثم القبول تلك المؤثرا   أنواعبين   يمكن لتميز
والاستبعاد  والفهم  الانتباه  عمليات  خلال  من  المناسبة  الغير  المؤثرات  والاستبعاد  استبعاد  له  المناسبة  

ل انتقائية ومن ثم وفقا  التأثير  هذا المدخل يعتبر المستهلك سيد الموقف إذ  والاستجابة وكلها عمليات  أن 
المستهلك  إلىيعتمد    الإعلانبواسطة     منه قبول  على   كبير         ( 96،ص 2011)دودين،           حد 
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 الاجتماعية: محددات 9-3

الاسرة: 9-3-1  

بها الفرد بشكل مستمر    تعتبر العائلة نواة المجتمع الاستهلاكي الهامة جدا والمجموعة الأولى التي يتصل
اتخاذ   وفي  به  المحيطة  بالعائلة  ويتأثر  الفرد سيؤثر  بأن  يعني  به   وهذا  المعلن  المنتجات    ا قرارات شراء 

آراء   لذلك يقوم مصممي الإعلان بدراستها م كافة جوانبها فهم يهتمون بتوزيع الأدوار في العائلة،وبتأثير
                  (109،ص 2017ولاد على اختيار الإعلان والسلع )شرتيح،أعضائها الزوج والزوجة والأ

ي الرأالجماعة المرجعية وقيادات  9-3-2  

    التي يحملها الفرد والتصرفات  والاتجاهات مجموعة التي تؤثر على قيم تعرف الجماعة المرجعية  بأنها 

 م السلوكية التي بقوم بها سواء كان سلبيا وايجابيا ويختلف حجم الجماعة حسب طبيعتها والأدوار التي نقو 

       النوادي المدنية والمنظمات الجمعيات المهنية ىبالإضافة إلهذه الجماعات    ىالأسرة إحد بها وتعتبر 

                                   من الجماعات المرجعية  أنواعوغيرها هذا ،ولابد من التفرقة  بين ثلاث 

جماعات العضوية  1  

الجماعات التي يطمح لعضويتها  2  

ت التي يحاول الفرد التحلل منها الجماعا3  

   الجماع أعضاءيكون احد  أن.حيث يمكن  الرأيكذلك يرتبط مفهوم الجماعات المرجعية بمفهوم قيادات 

.  للرأيالجماعة بمعلومات كافية وصحيحة باعتبارها قائد  أعضاءويقوم بتزويد  الرأيمن قيادات   

تزداد مصدرها شخصية جديرة بالثقة    أنباعتبار  موثوق  أنهاهذه المعلومات على  ىالأفراد إلوينظر 
  يالتي يكون فيها القرار الشرائ  الأوضاعفي  الرأيمعلومات المتوفرة لدى قيادات  إلىالمستهلكين  ةحاج
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 )من النوع الممتد الذي يتطلب مزيد من المعلومات وافتقار المستهلك لمثل هذه المعلومات 
   (87،88،ص  2020،معلا

  وبالتالي    ،الأعضاءالقدوة لباقي    لأرائهمالدين تكون    الأعضاءكل مجموعة يكون لها بعض  :    الرأيقائد  
الذين   الباقي  يفهم  والسلوك  التصرف  اتجاه  السلالمجمو   أعضاءحددون  يشترون  الذين  هم  وهؤلاء  ع عة 
المجموعة    محترمة بين   وأرائهم المجموعة    أعضاءيكونوا مصدرا للمعلومات لباقي    أنيمكنهم    أولاالجديدة  
باقي    ويلجا كذلك    أعضاءلهم  والاستشارة  للنصح  الفنانين    المشاهيرالمجموعة  وغيرهم    والرياضيينمن 

  تهده الفئة فإن بعض الشركا  للأهميةقدوة لهم ونظرا    المشاهيرفالرغبة في التقليد تجعل الناس يتخذون  
                         (129ص طورش ،  )    تعتمد عليهم في نشر المعلومات عن منتجات الجديدة 

الطبقات الجماعية :  9-3-3  

ي  ويشتركون ف   ةالاقتصادية والاجتماعيأنها تلك المجموعة من الأفراد التي لديها نسبيا نفس الخصائص  
   (10،ص 2020)عابد ،   القيم والاهتمامات والتطلعات وأنماط المعيشة والتي تمارس أنماطا سلوكيا متقاربة 

، ويمكن  متفاوتةتحتوي المجتمعات الإنسانية في داخلها طبقات اجتماعية  أنمن الطبيعي جدا  وأيضا  

أنها:                                                                                    تعريفها على   

مشابه   بقيم واهتمامات مشتركة وبسلوك  أعضائهافي المجتمع وبشترك  وأجزاء للأقسامالتجانس النسبي 
معتمدة كالمهنة التعلم   أخرى  مؤشرات لا تحدد على مستوى الدخل فقط بل هناك   الاجتماعيةوالطبقة 
الإقامة                                                                                  ،مكان   

لتسويقي فإن طبقات الاجتماعية تقيد السلوك الشرائي للمنتجات وا الإعلانيوبقدر تعلق  الأمر بجانب   

ل لاتهم غيرهم في الطبقات الأق إعلانات  آلةالطبقة العليا   أفراد فقد ينجذب  إعلانوسلوك تجاوب مع   
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ت امتخصصة بمنتج إعلانات  لأنها  أومتخصصة بمنتجات باهظة الثمن  لأنها إعلانات دخلا إما   

(  106،ص 2017)شرتيح،لاستعملها الآخرين    

محددات التسويقية :  9-4  

المنتج : 9-4-1   

 فكرة مؤلفة من حزمة من خواص محسوسة وغير محسوسة  ، تشبع أوعن سلعة خدمة  وهو عبارة
  تتضمن و حيث يتم الحصول عليها مقابل مبلغ مالي أو أي وحدة قيمة غباتهمر   حاجات المستهلكين و

في  أما الخواص غير المحسوسةالخواص المحسوسة في المنتج الخواص المادية مثل اللون،والتصميم،
إن المنتج أو   عوغيرها والواقالمنتج فتتضمن أشياء مثل الوجاهة ، التفاخر ، الشعور بالصحة ،و السعادة 

و أفضل في بعض النواحي  أ دف الشركة إلى جعل المنتج أو العرض مختلفساسي وتهالعرض هو أ
(         24،ص 2008)طائي،          إن كان سعره عاليبحيث تجعل السوق المستهدف تفضله حتى و 

          

السعر 2 -9-4     

للحصول    التسويقي والذي يمثل قيمة ما يدفعه المستهلك  المزيجيعد السعر العنصر الثاني من عناصر    
، بينما    خلالها عائدا  ،تحقيق تغطي تكاليفها  أنعلى المنتج كما انه وسيلة التي يستطيع المنظمة بواسطتها  

للمستهلك فهو    الخدمة بالنسبة  أوعلى المنظمة . ويحدد السعر قيمة السلعة    تمثل عبئا   الأخرى العناصر  
التي ينوي شرائها إن مقدار    أو   للسلعة  في تقييمه  إليه ذي يكون المستهلك راغبا في الوصول  يمثل المدى ال

 أو وقيمة تلك السلعة    أهمية مدى    إلى  خدمة ما يشير  أوللحصول على سلعة    أندفعه ما يستطيع المستهلك  
ي عليها مضامين  تنطو  للقيمة التييعد مؤشرا مهما    أوسع الخدمة بالنسبة له .ولهذا فإن السعر من منظور  

م  ما يضفي على مفهو   لإدراك المستهلكين وهوالسلع والخدمات وهكذا ، فإن للسعر معان كثيرة بالنسبة  
والنسبي التفاوت  من  قدرا  ،سماحة                      السعر  (            48ص   2019يب  نج ،)الطائي 

                           

 



 سلوك المستهلك ومحدداته                                                             الفصل الثاني 
 

 
26 

 

مغري  أخرى كلما كان سعر مساعد أو بعبارة  الاقتصاديعلى الجانب النفسي والجانب   يؤثرالسعر   

والعكس    أكثريتمشى مع إمكانية الفئة كان طلب عليه   

:  التوزيع9-4-3  

والاحتياجات   للأذواقيعرف التوزيع على انه توفير السلع في مكان مناسب  بالكميات الكافية  الموافقة 
بصورة كبيرة    رزمة للبيع والصيانة للزبون يتأثات  في الوقت المناسب مصحوب بالخدمات اللاوالاختيار 

  لو ؤ المسلهذا فعلى  هو بعنصر التوزيع والطريقة والمكان والزمان الذي يتلقى فيه المنتج الذي يرغب في
والاستمرار للمؤسسة بعد  البقاءالتسويق الاهتمام بهذا العنصر وإعطائه من الأهمية ما يلزمه حتى يضمن 

  الإمكانيات منتج معين وتوفر ى إل ةالمستهلك بالحاج شعور  أنطبعا حيث  وإرضائهمستهلك  إلىالوصول 
عدم   إلىللمستهلك سوف يؤدي المكان الملائم المالية اللازمة للشراء وبالمقابل عدم توفير المنتج في 

شرائه ولهذا معظم مؤسسات تسعى جاهدة  إمكانيةعدم   منتج وبالتالي إلىاستطاعة المستهلك الوصول 
المستهلك في المكان والزمان مناسبين ، وهنا يتوفر  إلى المنتج  إيصالبعنصر التوزيع من اجل  للاهتمام

     (71ص  ، 2017أسماء،الاعتماد على وسطاء )طيبي  أوالبيع مباشرة  أماالمؤسسة حلين  أمام

                                                                                     الترويج :9-4-4

الخدمة  أومنافذ معلومات وفي تسهيل بيع السلعة  إقامةيعرف الترويج بأنه التنسيق بين جهود البائع في   

                            .                                                      فكرة معينةل قبو  وفيأ

                                                                          الترويج يعلم المستهلك :

إشباع من  وما تقدمةالخدمة الجديدة  أومستهلكين عن السلعة  إلىتقدم الوسائل الترويجية المعلومات   

الخدمة . أوضمانات التي تقدم مع السلعة وال وأحجامهاوتعريف المستهلكين بأسعارها   

:                                                                      يحقق تطلعات المستهلكج التروي  
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ن    يشترون م   أنهمالناس    د أخر يعتقحياة الكريمة ، بمعنى    ىوتطلعاتهم إلالناس    أماليبنى الترويج على  
  الخدمة فعندما يشترى المستهلك سيارة صغيرة من ماركة معينة   أورون السلعة  هذه التوقعات عندما يشت

تتجسد  ا  المكون النفسي للترويج كم  أهمية، ومن هنا تبرز     والسرعة وهكذافهي تعبر عن سهولة الحركة  
في   بفاعلية  استخدامه  الإصعوبة  الأحاسيس  حيث  الإلكتروني  القياس مجال  صعبة  تكون  تكاد    قناع 
سنناولها حقيقة  وهذه  من  بالتفصيل    والتحكم  المباشر  غير  المزايا  من  كثير  على  المستهلك  يحصل  كما 
وبذلك تدعم الاقتصاد عن طريق السلع    الإعلانوسائل    فتمويلك  نشار   آن الترويج ،فعندما نعلن نستطيع  

                                   (14-15،ص 2018)العلاق،والخدمات الجديد والاختراعات التكنولوجي
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 خلاصة الفصل 

دراسحححححححة السحححححححلوك المسحححححححتهلك لمحححححححا لحححححححه  وأهميحححححححةلنحححححححا  محححححححن خحححححححلال دراسحححححححتنا لهحححححححذا الفصحححححححل ثقحححححححل  أتضحححححححح
والمسحححححححححتهلكين بحيحححححححححث كلمحححححححححا كحححححححححان رجحححححححححال التسحححححححححويق محححححححححدركين لسحححححححححلوك صحححححححححادر عائحححححححححد للمؤسسحححححححححات 
 ةإسحححححححححححححتراتيجية التسحححححححححححححويقيهحححححححححححححذا السحححححححححححححلوك كحححححححححححححان  لأصحححححححححححححادر لدافعحححححححححححححةال والعوامحححححححححححححمحححححححححححححن المسحححححححححححححتهلك 

هححححححححححي نححححححححححاتج تفاعححححححححححل للمحححححححححححددات  بححححححححححل مححححححححححن فححححححححححرا  لا التحصححححححححححل سححححححححححلوكيات المسححححححححححتهلك إن،و ناجحححححححححححة
دراسحححححححححة  جوانحححححححححب المؤسسحححححححححة التسحححححححححويقية  لحححححححححذا فحححححححححأن دراسحححححححححة المسحححححححححتهلك داخليحححححححححة وخارجيحححححححححة  وكحححححححححذالك

ومحححححححححن  إدراكهحححححححححا أتحححححححححم الإدراكمعقحححححححححدة ويجحححححححححب علحححححححححى رجحححححححححال التسحححححححححويق الاهتمحححححححححام بهحححححححححذه المححححححححححددات و 
،الاقتصححححححححححححححححححححادية      الاجتماعيةالنفسية،التسويقية، ات محححححححححححححححححححححدد  فححححححححححححححححححححي تتمثححححححححححححححححححححل ةالمححححححححححححححححححححؤثر  المحححححححححححححححححححححددات 
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 تمهيد: 
إليها  أهمتعتبر منهجية البحث العلمي من   ، وذلك من خلال انجاز الجانب  الباحث   محاور التي يتطرق 

الحصول  خلالها    ومن   ،الميداني الوصول  العلى    يتم  المراد  التحليل    اإليهبيانات  الإحصائي  لإجراء 
على ذلك سنتطرق له في هذا   االدراسة وبناءعمل على تفسيرها في ضوء موضوع  النتائج و ال  إلى  للتوصل
 .        الفصل

 الدراسة:منهج -1
،لننظر  علمياام    كان    أدبيا   أو  ما،فنيا عمل    الإطار الفكري والفلسفي الذي نضع داخله    ذالك  المنهج هو
 ( 14ص ، 2016حلاوي، نقدية تقويمية )إلى الفكرة بطريقة من خلاله 
 : المعتمدالمنهج 

الحالية   الدراسة  موقف  الذي  اعتمدناولطبيعة  الوصفي  وتتبع    المنهج  دراسة  على  الظاهرة  يعمل 
وتحديد  الاو  تشخيص  لأجل  لغرض    ، الدراسة  بعاد أستكشاف  في    جابةالإوذلك  المطروحة  الأسئلة  على 

المصاغة   الفرضيات  من صحة  والتأكد  البيان،الدراسة  جمع  عند  يتوقف  لا  في  وهذا  عليها  والتعليق  ات 
إل  جداول يعني  الدلالات  ى  وإنما  وتحليلها لاستنتاج واستخلاص  الوقوف على  تفسيرها  الإحصائية لأجل 
 ( 102،ص 2007)لونيس،لمتغيرات الدراسة.ذات فروق الدلالات محددات سلوك المستهلك و طبيعة 

   مجتمع الدراسة  _2 
 بحيث تم استخدام العينة العشوائية الطبقية  ،جميع طلبة جامعة قاصدي مرباح  من الدراسة  يتكون مجتمع

 موزعين على مختلف طلبة جامعة قاصدي مرباح،كما  ب ( طال141ولقد تم اختيار عينة حجمها )
 .ة( استمار 111تم استرجاع ) الاستبيانات تفحص  د استبيان، وبع141تم توزيع 

 ستطلاعية: الا عينة الدراسة-1\2
تم اختيارهم بطريقة العشوائية الطبقية   مبحوث، 30عددها يضم    الدراسة الاستطلاعية، كانبالنسبة لعينة 

  التعليمي، الطبيعةالجنس والمستوى دراسة  إشكاليةوتتضمن هذه العينة الخصائص المطلوبة والمحددة في 
 المهنية. 
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 الاستطلاعية  العينة للدراسةيبن خصائص  01رقم  جدول

 طبيعة المهنية  مستوى التعليمي  الجنس  
غير   عامل  ماستر  ليسانس  إناث  ذكور تصنيف 

 عامل 
 26 4 16 14 20 10 العدد

 30 30 30 مجموع 
 

 عينة الدراسة الأساسية  -2\2
  اختيارهم عنحيث تم ،طالب من جامعة قاصدي مرباح بورقلة  111شملت  الدراسة الأساسيةعينة 

 طريق العشوائية الطبقية 
 يبن خصائص عينة الدراسة الأساسية  02جدول رقم 

 طبيعة المهنية   مستوى التعليمي  الجنس  
غير   عامل  ماستر  ليسانس  إناث  ذكور  تصنيف 

 عامل 
 94 17 50 61 59 52 العدد

 111 111 111 مجموع 

 البيانات: أدوات جمع 3
 وصف الأداة :  (1

 البيانات تم استخدام استبيان خاص بمحددات سلوك المستهلك في اختيار شريحة الهاتف كأداة لجمع 
 الرأي أولا    بالاعتماد على استمارة استطلاع  باحثة من طرف ال يمهوقد تم تصم  الدراسة،حول موضوع 

 فقرة   16ستبيان من  حيث تضمن الا  ،دراسة الحاليةال استبيان لبناء  اعتمدت  الاستمارةومن خلال هذه   
 أبعاد  03تضمنت   فقرة، 16 أصبحت فقرة بعد تحكيم 15كان قبل تحكيم 
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 يوضح توزيع فقرات الاستبيان  03جدول رقم 

 الرقم الأبعاد الفقرات أرقام
 01 محددات النفسية  ال 1.2.3.4.5

 02 محددات اقتصادية تسويقية ال 6.7.8.9.10.11.12

 03 محددات الاجتماعية  ال 14.15.16.  13
 الإجابة: بدائل 

 .تماما(موافق  ، غيرغير موافق، موافق، محايد، موافق تماما)تم اعتماد البدائل التالية _
 .مفتاح تصحيح الفقرات _
 .الإجابة في الجدول التالي نوضح مفتاح تصحيح بدائل _

 الإجابة يوضح مفتاح تصحيح بدائل  04جدول 
 موافق تمام موافق  محايد موافق غير  غير موافق تمام 

1 2 3 4 5 
 

 :للاستبيان اب الشروط السيكومتريةحس (2
 : الا وهما قتينيطر  اعتماد تم   الأداة لتأكد من صدق ل
 لمحكمين:للصدق الظاهري  ا \أ

 التواصل  ظاهريا ويتماجله  له منللغرض الذي وضع  قياس الاختبارمدى  إلى الإشارةهو 
 والصدق الظاهري   للسمة.درجة قياس الاختبار  المحكمين علىخلال توافق تقديرات  من إليه

 ومدى وضوحها وكذلك   وكيفية صياغتهامن حيث المفردات  تبارللاخ يقصد به المظهر العام 
 ومدى مناسبة الاختبار للغرض وموضوعيتهايتناول تعليمات الاختبار ودقتها ودرجة وضوحها 

 ( 94ص   .2007،ي)العزوا الذي وضع له 
 حول  أرائهم  إبداءعلم النفس وطلب منهم  أساتذةعرض الاستبيان في صورته النهائية على 

 التالية: نقاط ال
 . مدى وضوح البيانات الشخصية  ❖



 لثالث  الفصل اإجراءات المنهجية للدارسة الميدانية                                                  
 

 
34 

 

 . مدى وضوح الفقرات من حيث الصياغة اللغوية  ❖
 . مدى انتماء الفقرات للأبعاد  ❖
 . مدى ملائمة الأبعاد للسمة المقاسة  ❖
 .لأجوبة الفقرات مدى ملائمة البدائل  ❖
  .للبدائل الأوزانمدى ملائمة  ❖
 ة.غير مناسب ال أو ةمناسبالعدد البنود  ❖
 . مدى وضوح المثال المقدم  ❖
  سبعة التي تم توزيعها حيث تم الموافقة  أصلكان عددها خمسة من  التحكيم والتيبعد استعادة استمارات _

وفي ضوء بعض الاقتراحات المقدمة التي اقترحها المحكمون    ،تعديلات البعض    الاستبيان مع على بنود  
 النهائية. الاستبيان بصيغة  استخراجبعين الاعتبار في  أخذت والتي 

 :يزي يالصدق التم \ب
يقيسها حيث يتم ترتيب    الخاصية التيالتمييز بين طرفي    الاستبيان علىيقوم على قدرة    التميزي الصدق  

التي   تنازليا    أفراد عليها    يتحصلالدرجات  الاختبار  في  ونأخذ العينة  طرفي   27  وتصاعديا  من  بالمئة 
والأسفل فتصبح لدينا مجموعتين يطلق عليهما المجموعة العليا والمجموعة الدنيا ثم تحسب   الأعلىالتوزيع 

 ( 12)بوموس،ص طرفي الخاصية  الاختبار يميز بين إن عنييكانت هناك دلالة فهذا  وإذاالفرق بينهما 
 

 يزي )المقارنة الطرفية( ي صدق التماليوضح  05جدول 
متوسط   العدد المؤشرات 

 حسابي 
نحراف الا

 المعياري 
قيمة   الحرية درجة

 محسوبة 
مستوى  
 الدلالة

الدرجات  
 العليا

10 44.80 9.17 18 5.34 0,01 

الدرجات  
 الدنيا 

10 28.60 2.79 

( اكبر من متوسط العينة  44.8العليا قدر ب )  الفئةن متوسط  أ  05رقم  أعلاهمن خلال الجدول    ظنلاح
“ت” المحسوبة دالة عند   أننجد    و(    5.34)ب قيمة ت المحسوبة  قد بلغت  ( و 28.60)ب   الدنيا المقدر
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مقياس محددات سلوك المستهلك في اختيار شريحة الهاتف     أن وذلك يدل على  وهي دالة إحصائيا    0.01
 نثق في النتائج التي سنحصل عليها عند التطبيق . أنيتمتع بدرجة من الصدق ويمكننا 

 ثبات:ال
 كورنباخ  ألفامعامل  اختبار لتأكد من ثبات الأداة تم استخدامل

 spssعن طريق برنامج    كورنباخ ألفاتم الحساب بمعامل 
 

 باخ كورن  ألفايوضح معامل   06 جدول رقم
 كورنباخ  ألفامعامل  محددات سلوك المستهلك 

 0.76 16عدد البنود 
وهي قيمة مرتفعة تدل على  (  0.76)  كورنباخ  ألفاويتضح من الجدول السابق انه تم تقدير معامل الثبات  

 الثبات.تتمتع بدرجة عالية من   أن الأداة المستخدمة

 : المعتمدة في الدراسة  الإحصائيةالأساليب  4
ا_ تم  في  الإحصائية  وطبيعة    استخداملمعالجة  للأهداف  المناسبة  الإحصائية  الأساليب  من  مجموعة 

البيانات   معالجة  وتمت  الدراسة  للعلوم  ب   بالاستعانة  حصائية الإ فرضيات  الإحصائية  الحزمة  برنامج 
 : فيتتمثل   spss20 ةالاجتماعي 

 المعياري   الحسابي، الانحرافمتوسط  -
 لعينة واحدة لمعالجة بيانات التساؤل الأول  T TESTاختبار  -
 الثالثة ثم  لعينتين مستقلتين  لمعالجة بيانات فرضيات الدراسة الأولى،الثانية ، TTEST اختبار  -

 
 



 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الرابع :عرض ومناقشة وتفسير النتائج 

 تمهيد 

عرض و مناقشة وتفسير التساؤل الأول-1  
 
عرض ومناقشة وتفسير الفرضية الأولى -2  
 
الفرضية الثانية عرض ومناقشة وتفسير -3  
 
عرض ومناقشة وتفسير الفرضية الثالثة   -4  

 خلاصة 
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 تمهيد 
 لدراسة الاستطلاعية  االدراسة في حساب  لمنهجية إجراءات  السابق من تطرقنا للفصلبعد _

 عرض وتحليل البيانات تحليلا   إلى الآن وبعد تحصلنا على النتائج سوف نتطرق  والأساسية،
   .كميا وتفسرا إحصائيا 

 الأول: تساؤل العرض وتحليل وتفسير ومناقشة -1
يلي  على  لأولا  التساؤلينص   ما:  ما  طبيعة    في  اختيار  تتمثل  في  المستهلك  سلوك  شريحة  محددات 

يبين      ل الأول ،تساؤ ال  أبعاد يوضح    07جدول  الو    ،لدى طلاب جامعة قاصدي مرباح    فلهاتا حيث 
سلوك المستهلك في اختيار شريحة الهاتف لدى   لدرجة محددالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية  

 مرباح. جامعة قاصدي طلاب 
 يوضح نتائج التساؤل الأول 07جدول رقم 

متوسط   الانحراف قيمة ت  مستوى دلالة 
 الحسابي 

 سلوك  محدد  متوسط فرضي 

 نفسيالمحدد ال 15 21,13 2,85 22.63 0.01
محدد  ال 21 12,05 2,96 -31.81 0.01

 و  قتصاديالا
 تسويقي ال

محدد  ال 12 12,05 2,96 0.19 0.84
 جتماعي الا
رقم  المن    لاحظن النفسية    إن  07جدول  أنالالمحددات  متوسطين حيث  بين  فروق  توجد  المتوسط    دالة 

غير دالة لا توجد فروق بين متوسط    جتماعيةأيضا المحددات الاو   الحسابي اكبر من المتوسط الفرضي،
توجد فروق بين المتوسطين حيث أن    لمحددات التسويقية دالةبالنسبة ل  أما  الحسابي والمتوسط الفرضي ،

 . المتوسط الحسابي أقل من متوسط الفرضي
محددات لسلوك المستهلك في اختيار شريحة    ةطبيع  العينة تتمثل   أفراد يمكن القول أن  وعلى هذا الأساس  

في   النفسيةالالهاتف  تليها    محددات  الأخير    الاجتماعيةمحددات  الثم  و   الاقتصادية  محددات الوفي 
توصل    التسويقية ما  محمد  إليهوهذا  خديجة)  قويدري  العوامل   (2016وقوزين  في  متمثلة  دراسته  في 
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الدراسة إلى محاولة هدف هذه  حيث ت    المؤثرة على سلوك المستهلك في اتخاذ قرار شراء المنتج الأخضر
ال لسلوك  المشكلة  العوامل  تأثير  شراء  قياس  قرار  على  مصابيح    الأخضر منتج  المستهلك  في  ممثلا 

،وعوامل مزيج التسويقي لها تأثير على قرار شراء  أن العوامل النفسية  إلىقد توصلت    في الطاقة  الاقتصاد 
النوع من منتجات  دراسة    إلىالدراسة تهدف    أنونجد  (2017)ليلى،طافر زهير  حقانةونجد دراسة  ،  هذا 

بتأثير مجموعات   والأسرة    الاجتماعيةوالطبقات    الانتماءتأثير العوامل الاجتماعية على سلوك المستهلك 
تأثير بالغ على سلوك    الاجتماعيةتأثير العوامل    إلى وتوصلت الدراسة    الرأيوالجماعات المرجعية وقادة  

المحلي العوامل    المستهلك  بين  إحصائية  معنوية  لعلامة    المنتج واقتناء    الاجتماعيةوجود علاقة  المحلي 
 .كوندور

شى  ايتبع ما يتمالمستهلك    إندائما ما نلاحظ  بحيث    الواقع المعاش    خلال  النتيجة منويمكن تفسير هذه  
وميوله  مع   اختيارهراحة  باليشعر    لكي  اهتمامه  فه  .لمنتجل   عند  على  دوافعه م  والعمل  وفهم  المستهلك 

أن الفرد يكتسب أسلوب استهلاكي   وأيضا نرى جدا لوضع خطط تسويقية ذو عائد جيد،  مهمأمر  وحاجاته  
على زرع طريقة في كيفية    تعملالتي  الصغيرة  خصوصا الأسرة    ،معين وهذا وفق المحيط الذي نشأ فيه

طرق    إلىوهذا راجع    ،ثر على الفرد بشكل معينث أنها تؤ جوانب التسويقية حيالتاليها    حاجاته ثم جلب  
و  للمنتج  على  و   ،السعرلمنتج من خلال  ل  الاقتصاديجانب  الالإقناع  تأثيرها  الفرد    أنها  مدى    إلىتوجه 

 . مستهلك مع بعض العامل مهم للمسوقين و أنها  كما  ،مساعد القرار ال

 : الفرضية الأولى تفسيرعرض ومناقشة و _2
 صياغة كما يلي:  الفرضية صفرية وتصبح  إلىتحويل الفرضية قمنا ب معالجة الإحصائية  _ في ال 

لمتغير  لك في اختيار شريحة الهاتف تعزى  في محددات سلوك المسته  إحصائيةلا توجد فروق ذات دلالة  
 الجنس.

 نتائج الفرضية الأولى يوضح   08جدول رقم 
 مستوى 

 دلالةال
 الانحراف قيمة ت 

 المعياري 
متوسط  
 الحسابي 

 البيانات  العدد
 الحالة

 الذكور 52 62,32 6,15 -0.04 0,96
 الإناث  59 62.37 5,50
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المستهلك  القيمة    نأ  08الجدول رقم    خلال  لنا من   حيتض  للذكور في محددات سلوك  الحسابي  متوسط 
الحسابي للإناث  الو   62,32 قيمة    0,96عند    -0.04ت   وقيمة62.37متوسط  دالة إحصائيا  وهي  غير 

ابالتالي  ،و  التي تنص لفرضية  نقبل  دلالة إحصائية في انه    على  الصفرية  ذات  محددات   لا توجد فروق 
في   المستهلك  تعزى    اختيار شريحةسلوك  وتشيرالهاتف  الفرضية    للجنس  عدم وجود   إلىالأولى  نتائج 

 مع ما توصلت إليه تتفق هذه النتيجة لاب من الدراسات لدى الط لمتغير الجنسفروق ذات دلالة إحصائيا 
ستهلاكية لدى  الاعلى العوامل المؤثرة في النزعة  لتعرف  لتهدف  ا  أنه  بحيث (2013)إبراهيمحسناء ناصر  

 أوضحت بحيث    الآراء  خلال استطلاع  التأثير من  في  درجة الأهميةحيث  المستهلك العراقي وترتيبها من  
العينة   استجابات  في  الفروق  التحري عن  بشأن  الاختيار  يوج  هنأنتائج  استجابات    د لا  في  العينة  فروق 

النزعة    بصدد  في  المؤثرة  تبعا  الاالعوامل  ,الحالة  ستهلاكية  )الجنس  الشخصية    الاجتماعية لخصائصهم 
 .(،العمر ,والتحصيل العلمي

النتيجة التي ت  مؤثرة في الل  العوام  والإناث فيلا يوجد فرق بين الذكور    هأن  إلىشير  يمكن تفسير هذه 
وهذا   الهاتف  شريحة  لهملأن    اختيار  و النفس    العينة  الفكري  راجعسلوكي  التوجه  الأنثى  الى    وهذا  أن 

ميول  الصار لديهما نفس    ،ما يعني انه  تسويقالعمل و الدراسة و الفي    ح لها نفس اهتمامات الذكور  أصب
لاحظ أن لهم نفس  نشريحة كذا على كذا  اللما تستخدم  نطرح السؤال  عندما  ف  . في استخدام شريحة الهاتف

 .شريحة كذاللختيار الانفس أسباب و توجه ال
 دروس ..... الخ البحث على الأو المذكرات  إتمام على  عملاللعينة طلبة لهم نفس الأهداف في اكما أن 

 الثانية: الفرضية  وتفسير عرض ومناقشة_3
 صياغة كما يلي: الفرضية صفرية وتصبح  إلىتحويل الفرضية بالتطرق إلى  معالجة الإحصائية  _تمت ال

 ى        في محددات سلوك المستهلك في اختيار شريحة الهاتف تعز  إحصائيةتوجد فروق ذات دلالة  لا
 . للمستوى التعليمي 

 يوضح نتائج الفرضية الثانية  09جدول رقم 
 مستوى 
 دلالة

 الانحراف ت _قيمة
 المعياري 

متوسط  
 الحسابي 

 المستوى التعليمي  العدد

 ليسانس  70 61,88 6,14 -1,112 0,26
 ماستر  41 63,14 5,03
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منيتضح   رقم    منطلق   لنا  سلوك ال  إن   09الجدول  محددات  في  ليسانس  لمستوى  الحسابي  متوسط 
شريحة   اختيار  في  الحسابي    بينما  61,88هي  هاتفالالمستهلك  الماسترالمتوسط  ب   لمستوى   تقدر 

بالتالي نقبل الفرضية الصفرية  و    ،وهي قيمة غير دالة   0,26عند     -1,112وان قيمة ت    63,14
لا توجد فروق ذات  دلالة إحصائية في محددات سلوك المستهلك في اختيار شريحة    انه  على  قولالتي ت

  ماجد عبد العزيز الدعفس ومن الدراسات التي توافق مع دراستنا دراسة    ،هاتف تعزى للمستوى التعليميال
قياس  استهدفت   (2013)وآخرون  بين العلا  الدراسة  الاتصالات    قة  شركة  لإعلانات  الإعلاني  محتوى 

البحث في معنوية   كذلك  ،لمستهلكينا  واتجاهات   الانترنيت   الاجتماعية علىالشبكات  لسعودية في مواقع   ا
وتعليم   عمرالو   الجنس  باختلافالتجارية  واتجاهات نحوى العلامة    الإعلانيفي متغيري المحتوى      د الفر 

  إعلاني محتوى  وجود علاقة بين    إلىائجها  زائري هذه المواقع وقد خلصت الدراسة نت  المستهلكةوجنسية  
 التعليمي.  الجنس ومستوى  باختلافوجود فروق معنوية  العلامة التجارية وعدم واتجاهات المستهلكين نحوا

الفرضية   نتائج  تفسير  لدى  مستو اللمتغير    ةإحصائي   ةدلال  ذات   عدم وجود فروق   إلىويمكن  التعليمي  ى 
يشير  طلاب   مما  مرباح  قاصدي  ع العامل    أن  إلىجامعة  ليس  التعليمي  لمحددات  مستوى  فارقي  امل 

المستهلك اصديطلاب  ل  سلوك  الهاتف    جامعة  اختيار شريحة  في  يعني  مرباح  كيف ما  المستهلك  أن 
التعليم لايؤثر في اختياره  للمنتج   تعليم بل الأن السلوك لا يبنى من    إلىوهذا راجع  ،ماكان مستواه في 

للفرد و المكتسب من خلال   التي  المحيط الخارجي  الوقت   ،تمثلهجوانب الشخصية  أيضا ما نلاحظه في 
كذلك نستطيع القول  للمجتمع و    غيرات الفكريةشريحة أمر يسر جدا وهذا لتالالحصول على    الحالي أصبح

في   العمل بها،و جتماعيةلااالعلاقات  تتمثل في  خرى  أات  أن الشريحة لا تخدم مصالح الطالب بقدر اعتبار 
أو  مختلف   التسويق  التواصل  مجالات  نفس  الكلا  ف،الاجتماعيمواقع  لهم  على أ مستويان  العمل  هداف 

 .تحميل دروس  و تسجيلات ،إنجاز بحوث 

 الفرضية الثالثة:  تفسيرعرض ومناقشة و _4
صياغة كما يلي لا توجد فروق الفرضية صفرية وتصبح    إلىمعالجة الإحصائية يتم تحويل الفرضية  في ال
تعزى   إحصائيةدلالة    ذات  الهاتف  شريحة  اختيار  في  المستهلك  سلوك  محددات  الطبيعة    الى  في 

 . (,غير عامل)عامل المهنية
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 نتائج الفرضية الثالثة يوضح   10جدول رقم 
 مستوى 
 دلالة

 الانحراف  قيمة ت 
 المعياري 

 متوسط 
 الحسابي

الطبيعة  العدد
 المهنية 

 عامل  17 60,54 6,21 -1,328 0,18
 غير عامل  94 62,65 5,66

متوسط الحسابي للفئة العاملة في محددات سلوك المستهلك في  ال  ن أ10الجدول رقم    خلال   لنا منيتضح  
  -1,32ن قيمة ت إو   62,65للفئة الغير العاملة   متوسط الحسابيالو 60,54تساوي    الهاتف   اختيار شريحة 

 :تنص علىالفريضة الصفرية التي نقبل   يرو في الاخ  الةد غير   هي قيمة 0,18عند 
طبيعة  متغير  الهاتف تعزى    اختيار شريحةي  فلا توجد فروق ذات دلالة إحصائية في محددات سلوك   

 ,وغير عامل (                                                                                   عامل)المهنية
عامل    طبيعة المهنية)غير اللمت ةإحصائيعدم وجود فروق ذات دلالة  إلى الثالثةتشير نتائج الفرضية 

ليس عامل مؤثر يخلق  متغير العمل  أنيدل على لدى طلاب  جامعة قاصدي مرباح مما    (غير عامل،
في الواقع إن كل فئة في المجتمع لها إمكانية   هطلاب في اختيار شريحة الهاتف وهذا ما نجد الفرق بين 

الغير العامل في الطور  الدراسي واحد  أواهتمامات العامل  إنهذا  إلى إضافة،الحصول على الشريحة
د كلا الفئتين  وجو  وفي ظل أموره الدراسيةفي انجاز  التبادل المعلومات والأفكار ذا من منطلقه ونلاحظ

 .الاختيار للشريحة نفس  لهملاحظ أن في السكن الجامعي ن
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 : إستنتاج عام
المستهلك تصدر من خلاله سلوكيات معين يتلقها  التي  التأثيرات  هذا   و،يريد ا  اتجاه م  ةوفي ظل    تفسير 

اختياره    راجع المنتجلمدى  هذا  اختار  هذا    ،ولماذا  على  بان    الأساسو  مؤثر  ك  المستهلنقول  عامل 
دراسات العلى   بالاعتماد ألا ولا يحدث  ،ربح  ال مستهلك ازداد  الب   المسوق   هتماما   بحيث كلما ازداد   ،للمسوقين
يسعى  .  للسلوك    والاجتماعيةالنفسية   بدوره  تتمشى    إلىفهو  استراتيجيات  ووضع  المستهلك    معه فهم 

من   طرحه    الذي  التساؤلوانطلاقا  في    يما فتم  المستهلك  سلوك  محددات  طبيعة  شريحة  اختيار  تتمثل 
مفردة حيث تبين أن محددات 111  ب  تم ااستقصاء عينة من طلاب جامعة قاصدي مرباح قدرت   الهاتف

تليها    المحددات   ل فيثسلوك المستهلك تتم  الأمام    وبعد   ،الاقتصاديةثم التسويقية    الاجتماعيةالنفسية ثم 
 :إلىعليها توصلنا  محصلالالبيانات بالجانب النظري وتحليل 

في محددات سلوك المستهلك في اختيار شريحة الهاتف لدى   إحصائيالا توجد فروق ذات دلالة   -
 .طلاب تعزى لمتغير الجنسال

 الهاتف لدى في محددات سلوك المستهلك في اختيار شريحة    إحصائيةلا توجد فروق ذات دلالة   -
 . تعليمي الطلاب تعزى للمستوى ال

 الهاتف لدى ريحة  في محددات سلوك المستهلك في اختيار ش  ةإحصائيلا توجد فروق ذات دلالة   -
 . عامل( عامل، غير) ر العملطلاب تعزى لمتغيال

 : اقتراحات الدراسة
دراسة  - على  وتحليل العمل  تفصيل  بكل  ال  المستهلك  الفرد    إلىنظر  مع  جوانب  داخلية  المختلف 
 .خارجيةالو 

بناء  الاجتماعيةتهيئة  التغيرات الفكرية و البكل    الاعتبارالأخذ بعين  - سلوك معين في    لأن لها دور في 
 لدى المستهلك. نتقاء الا

بشكل أوسع في شتى تكون شاملة في مختلف الجوانب و تطبق    أنيجب    بمثل هذه المواضيع  الاهتمام  -
   المجالات و لا تنحصر في مجال واحد.

 الحالية مواضيع لدراسات مستقبلية مثل: كما تقترح الدراسة
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 الملاحق 

 في صورة النهائية  الاستبيان 01الملحق رقم

 جامعة قاصدي مرباح ورقلة 

 والاجتماعية   الإنسانيةكلية العلوم 

 قسم علم النفس وعلوم التربية 

 

 استمارة الاستبيان  
 طالبةالطالب و ال

 تحية واحترام وبعد:
ستبانة التالية المعدة في إطار التحضير لنيل شهادة الماستر تخصص علم  يشرفني أن أضع بين أيديكم الا

( في الخانة xأرجو منكم التفضيل بالإجابة بوضع العلامة )النفس عمل وتنظيم وتسير الموارد البشرية  
 المناسبة ،ونحيطكم علما بأن المعلومات تستخدم لغرض البحث العلمي لاغير .

 ضع علامة )×( في الخانة المناسبة  مثال توضيحي:
 

غير موافق   غير موافق  محايد  موافق  موافق تماما البند 
 تماما 

تدفعني ميولي  1
واهتماماتي إلى  
اختيار شريحة  

 الهاتف

 

x 

    

 شكراً على تعاونك 
 البيانات الشخصية: 

 أنثى الجنس :     ذكر                   
 دبلوم:  ليسانس                ماستر           
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 : عامل                  غير عامل  طبيعة  المهنيةال

 

 

غير  

موافق 

 تماما 

 

غير  

 موافق 

 

 محايد

 

 موافق 

 

 موافق تماما

 

 العبارة 

 

لرقما  

      

تدفعني ميولي واهتماماتي إلى اختيار شريحة  

 مناسبة 

 

1 

      

يساعدني انطباعي الفكري لتحديد اختيار  

 نوعية الشريحة  

 

2 

      

تدفعني تجربتي السابقة للشرائح إلى اختيار  

 الشريحة  

 

3 

 4 يؤثر مكان مهنتي في اختيار الشريحة مناسبة       

تدفعني سمات شخصيتي إلى اختيار شريحة       

 مناسبة 

5 

  يساهم دخلي مالي في اختيار شريحة مناسبة       

6 

تشجعني أسعار مقدمة لخدمات الانترنيت على       

 اختيار شريحة  

 

7 

يدفعني سهولة استخدام الشريحة إلى اختيار       

 شريحة  

8 

تدفعني قوة الشبكة ومدى انتشارها في مكان       

 الذي إنا فيه إلى اختيار شريحة مناسبة  

 

9 

      

تدفعني خدمات الإنترنيت مقدمة ومتنوعة إلى  

 اختيار شريحة جيدة 

 

10 

تدفعني العروض مقدمة للإنترنيت والمكالمات       

إلى اختيار شريحة    

11 

تدفعني مرونة اللغة في استخدام شريحة إلى       

 اختيار شريحة مناسبة 

12 
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 13 اختار وفق ما يرون أصدقائي مناسب      

 14 تؤثر أسرتي في اختيار للنوعية شريحة       

 15 اعتمد على فئة معينة من أسرتي في اختياري      

يدفعني استخدامي للمواقع التواصل إلى      

 اختيار شريحة مناسبة 

16 

 

 

 

ن المحكمي ساتذةالأ يبين  02الملحق رقم    
 

 

 الاسم  التخصص  الدرجة الجامعة

 جامعة قاصدي مرباح ورقلة 

 

 جامعة قاصدي مرباح ورقلة 

 

 جامعة قاصدي مرباح ورقلة 

 

 جامعة قاصدي مرباح ورقلة 

 

 

 

مرباح ورقلة جامعة قاصدي   

 

 

 

 

 دكتوراه 

 

 دكتوراه 

 

 

 

 دكتوراه 

 

 

 

 

 دكتوراه 

 

 علم النفس العمل والتنظيم 

 

 علم النفس المدرسي

 

 علم النفس العمل والتنظيم  

 

 علم النفس المدرسي  

 

 

 

 علم النفس الإجتماعي 

صبرينة  غربي  
 الحاج كادي
 محجر ياسين 

 
 الحاج قدوري 

 
 

ه خلادي يمين  
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نتائج تحليل الإحصائي  3ملحق رقم   
زي حساب الصدق التمي1  

 
 agmbhsyn N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

adragat 
 2,90134 9,17484 44,8000 10 درجات العليا 

 88443, 2,79682 28,6000 10 درجات الدنيا

 
Independent Samples Test 

 Levene's Test for Equality of 

Variances 

t-test for Equality of 

Means 

F Sig. t df 

adragat 

Equal variances assumed 6,521 ,020 5,341 18 

Equal variances not 

assumed 
  5,341 10,658 

 

 

 
Independent Samples Test 

 t-test for Equality of Means 

Sig. (2-tailed) Mean Difference Std. Error 

Difference 

adragat 
Equal variances assumed ,000 16,20000 3,03315 

Equal variances not assumed ,000 16,20000 3,03315 

 

 

 

 
ثبات الفاكورنباخ  2  

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100,0 

Excludeda 0 ,0 

   

Total 30 100,0 

Statistiquessuréchantillon unique 

Reliability Statistics 
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Test suréchantillon unique 

 Valeur du test = 15 

t ddl Sig. (bilatérale) Différencemoye

nne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

almohadidt 22,636 110 ,000 6,13514 5,5980 6,6723 

Statistiquessuréchantillon unique 

 N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

mohadidat 111 12,0541 2,96292 ,28123 

Test suréchantillon unique 

 Valeur du test = 12 

t ddl Sig. (bilatérale) Différencemoye

nne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

mohadidat ,192 110 ,848 ,05405 -,5033 ,6114 

 

Statistiquessuréchantillon unique 

 N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

modidat 111 12,0541 2,96292 ,28123 

Test suréchantillon unique 

 

 

 
 
 Valeur du test = 21 

t ddl Sig. (bilatérale) Différencemoye

nne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

modidat -31,810 110 ,000 -8,94595 -9,5033 -8,3886 

 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

,765 16 

 

ل الأول اؤنتائج التس  
 
 N Moyenne Ecart-type Erreur standard moyenne 

almohadidt 111 21,1351 2,85557 ,27104 



 ملاحق                                        
 

 
55 

 

 

 

 نتائج الفرضية الأولى

 

 algins N Mean Std. Deviation Std. Error 

Mean 

almagmor 
zakar 52 62,3269 6,11241 ,84764 

onsa 59 62,3729 5,50516 ,71671 

Independent Samples Test 

 Levene's Test for Equality of 

Variances 

t-test for Equality of 

Means 

F Sig. t df 

almagmor 

Equal variances assumed ,044 ,835 -,042 109 

Equal variances not 

assumed 
  -,041 103,482 

Independent Samples Test 

 t-test for Equality of Means 

Sig. (2-tailed) Mean Difference Std. Error 

Difference 

95% 

Confidence 

Interval of 

the 

Difference 

Lower 

almagmor 

Equal variances assumed ,967 -,04596 1,10269 -2,23145 

Equal variances not 

assumed 
,967 -,04596 1,11003 -2,24732 

 نتائج الفرضية الثانية 
 

 almoctow N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

almagmor 
lesanci 70 61,8857 6,14686 ,73469 

master 41 63,1463 5,03766 ,78675 

Independent Samples Test 

 

 

 Levene's Test for Equality of 

Variances 

t-test for Equality of 

Means 

F Sig. t df 

almagmor 

Equal variances assumed 1,575 ,212 -1,112 109 

Equal variances not 

assumed 
  -1,171 97,291 
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 t-test for Equality of Means 

Sig. (2-tailed) Mean Difference Std. Error 

Difference 

almagmor 
Equal variances assumed ,269 -1,26063 1,13369 

Equal variances not assumed ,244 -1,26063 1,07645 

Group Statistics 

 نتائج الفرضية الثالثه 
 almahina N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

almagmor 
amil 17 60,6471 6,21431 1,50719 

riramil 94 62,6596 5,66740 ,58455 

Independent Samples Test 

 Levene's Test for Equality of 

Variances 

t-test for Equality of 

Means 

F Sig. t df 

almagmor 

Equal variances assumed ,138 ,711 -1,328 109 

Equal variances not 

assumed 
  -1,245 21,093 

Independent Samples Test 

 t-test for Equality of Means 

Sig. (2-tailed) Mean Difference Std. Error 

Difference 

almagmor 
Equal variances assumed ,187 -2,01252 1,51569 

Equal variances not assumed ,227 -2,01252 1,61658 

 

 

 

 


