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 الشكر والتقدير
عدد خلقه وزنة عرشه ورضى نفسه ومداد كلماته عالم الغيب والشهادة الرحمن  رب العالمين الحمد لله

الرحيم والصلاة والسلام على سيد ولد آدم أجمعين سيدنا محمد النبي الأمي الأمين وعلى آله وصحابته 
 أجمعين.

الدراسة لترى النور، كل من كان وراء إخراج هذه إلى  كان لزاماً علي أن أزجي جزيل الشكر والتقدير

جامعة وادي النيل التي أتاحت الفرصة لإنجازه، لأستاذي الوقور الدكتور جمال الدين عثمان الطاهر 

الذي أشرف على هذه الدراسة مناصراً ومعززاً ومقوماً بعلمه الواسع ومنهجيته الواضحة وصبره غير 

لجميع بعلمه، وللدكتور محمد البشير المحدود، مبتهلًا لله عز وجل أن يجزيه خير الجزاء وينفع ا

جامعة وادي النيل لمتابعته لخطوات الدراسة، يتواصل إدارة  الأعمال  المساعد قسمالأستاذ  البدوي 

المشارك كلية الاقتصاد والعلوم الادارية جامعة الإحصاء  شكري للدكتورة إيمان محمود عبده أستاذ

جامعة الشيخ  إدارة الأعمال المساعد قسمالأستاذ  لوادي النيل والدكتور إسماعيل محمد عبدالجلي

جامعة قاردن إدارة الأعمال  المساعد قسمالأستاذ  عبدالله البدري والدكتور محمد علي حسن الطاهر

المساعد جامعة الإحصاء  وللدكتور عزالدين دفع الله عبدالله أستاذ سيتي الذين تكرموا بتحكيم الاستبانة،

مشكوراً بتحليل البيانات وصولًا للأهداف المنشودة، وللدكتور محي الدين على وادي النيل الذي قام 

محي الدين والأستاذين أسامة محمد البدوي وأبوبكر علي أحمد إدريس لجهودهم في الترتيب والتنسيق 

النهائي لهذه الدراسة. الشكر موصول لزوجتي المهندسة أم كلثوم علي أحمد مساندةً ومشجعةً ومؤازرةً، 

الشكر لأعضاء هيئة التدريس الذين تحملوا عبء ورهق توزيع  وللأستاذة إيمان محمد خالد الترابي،

الاستبانة الورقية وجمعها، وأعضاء هيئة التدريس المبحوثين بالجامعات المعنية الذين أجابوا على 

 عبر الواتس اب والإيميل. والشكر بدءاً ومنتهى لله عز وجل.أو  الاستبانة الورقية
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 مستخلص ال

تناولها لموضوع الجماعات المرجعية لعدم التطرق لها كثيراً في بحوث جراء  أهمية الدراسة جاءت

الجماعات المرجعية في قرار أثر  الدراسات العليا. ووفقاً لذلك دار السؤال الرئيسي لهذه الدراسة حول

المرجعية  تأثير الجماعات يفيةشراء السلع المعمرة لأعضاء هيئة التدريس. هدفت الدراسة لتفصيل ك

 تأثير الجماعات في قرار شراء السلع المعمرة لأعضاء هيئة التدريس. صمم نموذج الدراسة حول كيفية

المرجعية في قرار الشراء. أجريت الدراسة وفق المنهج الوصفي التحليلي ومنهج تحليل المحتوى في 

ة باستبانة محكمة، حدد النطاق الزماني للدراسة ضوء فرضيات النموذج المذكور. ومن ثم تدعيم الدراس

م( وهي الفترة الإجرائية للبحث، والنطاق المكاني جامعات ولاية نهر النيل )وادي 2022-2019من )

( لأغراض 266البدري(، بلغ حجم العينة المختارة من مجتمع البحث ) النيل، شندي، والشيخ عبد الله

المقدمة والدراسات السابقة، والفصلين الأول  فصول اشتمل الفصلأربعة إلى  الدراسة. قسمت الدراسة

الثاني والثالث على أدبيات الدراسة، بينما اشتمل الفصل الرابع على الدراسة الميدانية والنتائج 

على أعضاء هيئة التدريس الأول  والتوصيات. كانت النتائج المهمة في الدراسة أن للأسرة التأثير

أعضاء هيئة  تأثير على اذ قرار شراء السلع المعمرة، ليس هناك حسم بأن للأصدقاءالمبحوثين عند اتخ

 تأثير على التدريس المبحوثين عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة، ليس هناك حسم بأن لزملاء العمل

ات أعضاء هيئة التدريس المبحوثين عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة.  قدمت الدراسة بعض التوصي

كونها ذات التأثير الأسرة   لمنتجة والمقدمة للسلع المعمرة علىالأعمال  منها: ضرورة تركيز منظمات

المنتجة والمقدمة للسلع المعمرة الأعمال  الأكبر عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة، تركيز منظمات

الأعمال      عمرة، اهتمام منظماتلاتخاذ قرار شراء السلع الم الأصدقاءتأثير  في برامجها التسويقية على

المنتجة والمقدمة للسلع المعمرة على دور زملاء العمل لاتخاذ قرار شراء السلع المعمرة، اهتمام 

المنتجة والمقدمة للسلع المعمرة بما من شأنه تحفيز الفرد للاقتداء بالجماعات  الأعما منظمات

 ه عن سلعة معمرة معينة.  المرجعية في حال عدم توفر المعلومات الكافية لدي
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Abstract 

   This study is important because of its enablement the reference groups 

and how it has been set a part in the post graduate researches, according to 

this the main question of the study is about the effect of reference groups on 

university staff- members’ of buying durable goods. 

The study has completed up to descriptive analysis method and content 

analysis method shaded by the previous model hypothesis, then supported by 

sung questionnaire. Time domain of the study is from (2019 to 2022) as the 

procedure period, the study applied from Universities in the River Nile State 

(Nile Valley, Shendo and AL sheikh Abdullah Albadri). 

The researcher has chosen (266) sample out of the community. The study 

divided to four chapters, the first chapter included the Introduction and 

previous studies. The second and third chapter included literature style of the 

study while chapter four included the field study, results and 

recommendations. 

 The most important findings are: The family has the most significant impact 

on university staff-members’ purchasing decisions of durable goods, there is 

no definitive decision about the influence of friends on staff’s purchasing 

decisions of durable goods, there is also no definitive decision about the co-

workers’ effect on staff’s decisions of purchasing durable goods. In the light 

of these findings a number of recommendations has been made, the most 

important being: productive business organizations/companies should focus 

on motivating individual staff-members to be guided by the reference group 

when purchasing durable goods. 
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 المبحث الأول

 المقدمة

 الأسواقاظ تنوع الإنتاج، وبالتالي اكتظإلى  أدى تقدم العلم والتكنولوجيا في السنوات الأخيرة

السلع والخدمات وقد رافق ذلك زيادة كبيرة في وعي المستهلك وتنوع حاجاته لتلبية هذه  أنواع بشتى

يواكب المستهلك هذا التطور  التطورات أنالرغبات والارتقاء لمستوى ذوق المستهلك وقد فرضت هذه 

 المضطرد ليحصل على ما يشبع حاجته من سلع وخدمات.

 هم في التأثير على السلوك الشرائيالخارجية التي تسا العوامل إحدىية إن الجماعات المرجع

للفرد، فالإنسان بطبيعته لا ينفصل عن البيئة التي يعيش فيها فتقوم حياته على التواصل مع الآخرين 

 تشكيل مواقفهمعلى  للأفراد تساعدهميؤثر فيهم ويتأثر بهم، لذلك فإنها تستخدم كإطار مرجعي 

يستمد ثقافته بجميع مكوناتها من  نهليهم في إشباع حاجاته ورغباته لأتجاه المنتجات ويعتمد عوسلوكياتهم 

أو  اوقد يكون هذا التأثير سلبي  إليها  مع الآخرين خاصةً الجماعة التي ينتمي والتعلم والتفاعلخلال التعليم 

 .ايجابياً 

جماعات أو  الرمزيةأو  الأولية الجماعات المرجعيةفالجماعات المرجعية باختلافها سواء كانت 

 .غيرها فجميعها تؤثر على سلوك الفرد الشرائيأو  الضغط

 التسويقية السلعية والخدمية فتح أمام مختلف منظمات الأنشطة إن التطور والتقدم في مختلف

 ما يشهدهخاصة مع  أسواق وبلدان غير معروفة من قبل،إلى  مجالات واسعة للنمو والدخول الأعمال

 الأسواقلاكتظاظ ذلك  دىأو المعمرة نتاج لمختلف السلع خاصة السلع عالم اليوم من تسارع كبير في الإال

رغم  ،مثلالمناسب والأ قرار الشراءالمفاضلة والاختيار واتخاذ الأفراد  علىو العلامات التجارية  أنواع بشتى

 اً حديصبح هنالك تأو  ،ت المرجعيةلديهم ولتعدد الأذواق وتأثر المستهلك بالجماعا فاع مستوى الوعيرت

آنٍ واحد في كيفية التعاطي مع هذه المتغيرات المتشابكة خاصة مع مات في ا يواجه المستهلك والمنظكبيرً 
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كثرة الشركات المنتجة والعاملة في مجال السلع المعمرة وشدة المنافسة بينها، وقد انعكس ذلك علي 

ي من إنه يلجأ لأخذ رأحاجته من هذه السلع، عليه ف بعما يشالمستهلك الذي يرغب في الحصول على 

 سبقه وحصل على نفس السلعة.

 الدراسة: مشكلة 

خاصة إذا كانت السلعة  إيجابياً أو  سلبياً  اً تأثير  كثير من المستهلكين يتأثرون في شرائهم بغيرهم

، عليه وتفصيل لمحتوياتها يحتاج إيضاح الذيالتصميم الفني والتقني المعقد  السلع ذاتالمراد شراؤها من 

وغيرهم( الأصدقاء والزملاء و  )الأسرةلمن حولهم من ن في الحصول على هذه السلعة الراغبو  يلجأ عادة

مشورتهم، ومنهم  على رأي من حوله ويتخذ قرار الشراء بناءاً  فيفمنهم من يثق  الشراء، اتخاذهم قرار قبل

سلبي أو  إيجابيتأثير  كلا الحالتين ذا فيويكون القرار  فسهي غيره ويتخذ قراره بنمن لا يهتم كثيراً برأ

 .على متخذ القرار

أو  المستهلكينعضاء هيئة التدريس بجامعات ولاية نهر النيل ليسوا بمعزل عن ونجد أن أ  

يستعينون كاديمية جعلهم ن السوق لانشغالهم بالمتطلبات الأبعدهم ع المعمرة، ولكنالمستخدمين للسلع 

يه لمساعدتهم على اتخاذ قرار الشراء للحصول على السلع المعمرة التي يرغبون ن في مشورته ورأبمن يثقو 

عضاء لأ السلع المعمرة شراء قرار فيالجماعات المرجعية أثر  ة لتناقش، عليه جاءت مشكلة الدراساشرائه

سئلة الأمجموعة ذا كو  للدراسة رئيسيالسؤال ال، وتمت صياغة التدريس بجامعات ولاية نهر النيل هيئة

  على النحو التالي: فرعيةال

 عضاء هيئة التدريسلأ السلع المعمرة شراء قرار في الأولية الجماعات المرجعيةأثر  وما ه
 ؟النيلبجامعات ولاية نهر 

 نه الأسئلة التالية:تفرعت ع

   ؟نهر النيلت ولاية عضاء هيئة التدريس بجامعالأ السلع المعمرة شراء قرار الأسرة في هل تؤثر .1
 ؟عضاء هيئة التدريس بجامعات ولاية نهر النيللأ السلع المعمرة شراء قرار فيالأصدقاء  هل يؤثر .2
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  ؟النيليس بجامعات ولاية نهر عضاء هيئة التدر لأ السلع المعمرة شراء قرار فيهل يؤثر زملاء العمل  .3

 الدراسة:أهداف 

عضاء لأ السلع المعمرة شراء قرار في مرجعيةالالجماعات  تأثير واقع هدفت هذه الدراسة لمعرفة

 ولية. لتركيز على الجماعات المرجعية الأ، مع امعات ولاية نهر النيليس بجاهيئة التدر 

 :الآتي فيهذه الدراسة أهداف  ويمكن تلخيص

  .يس بجامعات ولاية نهر النيلعضاء هيئة التدر لأ السلع المعمرة شراء قرار الأسرة في تأثير معرفة .1

عضاء هيئة التدريس بجامعات ولاية نهر لأ السلع المعمرة شراء قرار فيالأصدقاء تأثير  اس مدىقي .2

 .النيل

يس بجامعات ولاية نهر عضاء هيئة التدر لأ السلع المعمرة شراء قرار فيزملاء العمل تأثير  وما ه .3

 .النيل

 . نتائج توصيات ه منإلي إثراء المكتبة السودانية والعربية والتراث العلمي بما يتم التوصل .4

 الدراسة:أهمية 

لذلك تنبع لسابقة التي تطرقت لهذا الموضوع، ندرة الدراسات اأو  قلة تستمد الدراسة أهميتها في

  -الآتي: هميتها في التعرف على أ 

 السلع المعمرة شراء قرار فيزملاء العمل و الأصدقاء  ،)الأسرة الأولية المرجعية أهمية الجماعات /1

 (.يس بجامعات ولاية نهر النيلهيئة التدر عضاء لأ

  ثرها على قرار شراء السلع المعمرة.ماعات المرجعية وأث المتعلقة بالجابحقلة وندرة الدراسات والأ /2
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 الدراسة: فرضيات 
 مرةالسلع المع وقرار شراء الأولية الجماعات المرجعية معنوية بينتوجد علاقة الرئيسية: الفرضية 

 . التدريس بجامعات ولاية نهر النيلعضاء هيئة لأ

 الاتية: الفرضيات  منها ثم تتفرع
ية نهر هيئة التدريس بجامعات ولا عضاءلأ السلع المعمرة شراء الأسرة وقرار علاقة معنوية بينتوجد  .1

 . النيل

لاية هيئة التدريس بجامعات و  عضاءلأ السلع المعمرة شراء وقرارالأصدقاء  معنوية بينجد علاقة تو  .2

 .نهر النيل

 تالتدريس بجامعاعضاء هيئة لأ السلع المعمرة شراء زملاء العمل وقرار معنوية بينتوجد علاقة  .3

 ولاية نهر النيل. 

 (1-1شكل رقم )
 نموذج الدراسة

 

 

 

 

 .2021 : تصمم الباحثالمصدر
 الدراسة:منهجية 

وضع الدراسة باعتباره لتتبع الظاهرة م (1)التحليلي /الدراسة على المنهج الوصفي هذه إعتمدت
 منهج الذي يتناسب وطبيعة الظاهرة.ال

                                                           

اهرة وصف لخصائص ظاهرة معينة أو مكان لدراسة الظ كائن أو ولتصوير ما ه ( تم اختيار هذا المنهج لكونه الأنسب1)
لدولية الدار اجتماعية، البحث العلمي في العلوم الإنسانية والإ أساليب والعوامل التي تؤثر فيها: أنظر كامل محمد المغربي،

 .95، ص 2002، عمان، الاردن، 1للنشر والتوزيع، ط

 المتغير

 المستقل
 الاصدقاء

 الجماعات

 المرجعية

 

 الاسرة

 

 زملاء العمل

 

 قرارات

 الشراء

 

 المتغير 

 تابعال
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  الدراسة:مجتمع 

 )جامعة نهر النيل أعضاء هيئة التدريس بجامعات ولايةالمجتمع الكلي للدراسة المتمثل في  حدد

( من 809حيث بلغ حجم مجتمع الدراسة ) .البدري( عبد الله جامعة الشيخوادي النيل، جامعة شندي، 

 العاملين في هذه الجامعات.  ئة التدريسأعضاء هي

 الدراسة: عينة 

عليه الدراسة الميدانية وذلك  جريتأ( وهو المجتمع الذي 261عينة الدراسة البالغ عددها ) حددت

 من حجم مجتمع الدراسة. %(32.3)العينات، وهذا ما يعادل إختيار  باستخدام جدول

 العينة: إختيار  مبررات

نه مجتمع عضاء هيئة التدريس بجامعات ولاية نهر النيل وذلك لأة على أ عينة الدراس اختصرت

 متجانس من حيث الرتب والدرجات العلمية.  

 البيانات:جمع مصادر وأدوات 

 أولية:مصادر 

شخاص الذين لديهم معلومات ذات صلة من خلال تجاربهم وخبراتهم الأإلى  الرجوع تمثلت في

لجمع البيانات أساسية  لاستبانة كأداة ا نهج الدراسة المتبع مستخدماً وفق م الطويلة في عمليات الشراء

  ولية.الأ

 مصادر ثانوية:

فتراضية على المكتبات الأكاديمية والمواقع الاتم جمع البيانات من المصادر الثانوية المتوفرة في 

وريات والتقارير ذات في المراجع والكتب والدراسات والأوراق العلمية والد تمثلتوالتي شبكة الإنترنت 

 الصلة بموضوع الدراسة.
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 للدراسة:طار العام الإ

 (.البدري  عبد اللهالنيل، شندي والشيخ  )واديفي جامعات ولاية نهر النيل  تمثل طار المكاني:الإ

(، والتي استغرقها اناتالفترة الإجرائية للبحث )فترة جمع البي وهي(، م2022-2019)طار الزماني:الإ

لت نظرية والميدانية وشمرصد وجمع البيانات وتحليل المعلومات وإكمال إجراء الدراسة ال الباحث في

 ستبانة وتوزيعها وجمعها وتحليلها وكتابة وتنسيق البحث. صياغة الا

ي ف الأفراد   واضح بينأثر  ن الجماعات المرجعية لهالأ هذا الموضوعإختيار  تم ار الموضوعي:طالإ

اعات الجم نالك الكثير من الدراسات عن الشراء وسلوك الشراء، ولكن القليل منها ربطقراراتهم الشرائية. ه

م من ساتذة الجامعات باعتبارهم شريحة متجانسة وكغيرهللاستفادة من وعى مجتمع أو  المرجعية بالشراء.

قية حقي الدراسة للوصول لنتائج لإجراءالمستهلكين يقومون بعمليات الشراء، لذلك تم اختيارهم كعينة 

  مجال البحث العلمي. في وتوصيات

 الدراسة:لتعريف الإجرائي لمصطلحات ا 

 المرجعية:الجماعات  / 1

أكثر يتفاعلون بينهم ويشتركون بالقيم والأعراف أو  الجماعات المرجعية تعرف بأنها شخصين

 وفي .د الذي ينتمي إليهالسلوك الفر  التي تشكل قيمها عاملًا مرجعياً الأفراد  تلك المجموعة منأو  ،ذاتها

عتيادية الفرد خلال حياته الاإليها  نتميليس كل الجماعات التي يأنه  حالات معينة طبقا لذلك يتضح لنا

بل إن الجماعات المرجعية هي تلك الجماعات التي يرتبط بها الفرد ارتباطا قوياً ، هي جماعات مرجعية

 .(1)ومن ثم تقليد سلوكهمأعضائها  ة منه للإيمان بقيممحاوليبذل الجهد المتعمد والكبير في أنه  حيث

                                                           

 .(244. ص )2013.ةلشركة العربية المتحدة للتسويق والتوريدات. القاهر محمد عبيدات وآخر. سلوك المستهلك. ا (1)
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  الشراء:قرارات  /2

احة بما بين البدائل المت منالأمثل  البديل باختياربالقرار الشرائي لدى المستهلك: قيامه  يقصد

 يتناسب مع ظروف المستهلك الخاصة به، حيث تتم عملية الشراء الفعلي وانتقال الملكية إليه.

بديل واحد من بين البدائل الكثيرة المعروضة. ويواجه المستهلك في الواقع مشكلة إختيار  الشراءيعني قرار 

الاختيار بين العديد من القرارات عندما يتسوق. وهي أين نذهب؟ من أي متجر نشتري؟ ما الأنواع 

ضاً لبعض المعروضة؟ الأسعار؟ ولا يقتصر الاختيار على تقييم البدائل المطروحة ولكن كنتيجة أي

    .(1)والاجتماعيةالإقتصادية  الضغوط والقوى 

 المعمرة:السلع  /3

 . (1)متداد فترة من الزمنإكثر من مرة على السلع التي يمكن استخدامها أ هيالسلع المعمرة 

                                                           

 (.60) ص ،سنة دون  ،والنشر للطباعة الجامعية الدار، بيروت، التسويق دارة، إالفتاح عبد سعيد محمد (1)

 (.99. ص )1990سكندرية, زكي ابراهيم. الإقتصاد الإداري. دار الجامعات المصرية. الإ نعبد الرحم (1)
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 المبحث الثاني

 الدراسات السابقة

لة استطاع الباحث الحصول على نحو مقدر من البحوث تناولت موضوعات شتى ذات ص

داء للباحث والاستفادة منها في سياق أثر في زيادة الحصيلة المعرفية بالدراسة الحالية مما كان لها الأ

 البحث الحالي. 

الخدمة ختيار ا الجماعات المرجعية ودورها في)بعنوان (، 2020)وآخر  عكازو بدراسة فاتح  .1

الجزائرية الديموقراطية  ةالجمهورييحي، الصحية الخاصة(، ماجستير مقدمة لجامعة محمد الصديق بن 

 الشعبية.

الخدمة الصحية  اختيار رئيسيين: هل تساهم الجماعات المرجعية في سؤالينتلخصت مشكلة الدراسة في 

ختيار ا العينة حول دور الجماعات المرجعية فيأفراد  لمصحة الشفاء بالطاهير؟ هل توجد فروق في آراء

 اهير؟ وتفرعت من هذين السؤالين أسئلة فرعية أخرى.الخدمة الصحية لمصحة الشفاء بالط

في سلوك المستهلك، تأثير  المرجعية التي لها أنواع الجماعات عديدة منها: التعرف علىأهداف  للدراسة

الخدمة الصحية، محاولة ختيار ا للجماعات المرجعية على قرار الحقيقي التأثيرمحاولة التعرف على 

 الخدمة الصحية الخاصة.ختيار ا لك فيالتعرف على سلوك المسته

الخدمة ختيار ا الجماعات المرجعية بنسبة كبيرة في اتخاذ قرار أفراد : يساهمةالتاليتوصلت الدراسة للنتائج 

وبين الأسرة   بين دور إحصائيةذات دلالة  ضعيفةالصحية لمصحة الشفاء، توجد علاقة ارتباط طردية 

 الأصدقاء  بين دور إحصائيةجد علاقة ارتباط عكسية وضعيفة ذات دلالة الخدمة الصحية، تو ختيار ا قرار

الأطباء   بين دور إحصائيةالخدمة الصحية، توجد علاقة ارتباط طردية وقوية ذات دلالة ختيار ا وبين قرار

بين إحصائية  الخدمة الصحية، توجد علاقة ارتباط طردية ومتوسطة ذات دلالة ختيار ا وبين قرار

 الخدمة الصحية.ختيار ا ة وبين قرارالصيادل



 

-10- 

بالجانب التسويقي وذلك من  لمصحةاإدارة  توصلت الدراسة لكثير من التوصيات منها: ضرورة اهتمام

جتماعي ونفسي وتنظيمي يقلل إير مناخ نشاء مصلحة خاصة بالتسويق، على موظفي المصحة توفإخلال 

ر الخدمات الصحية المقدمة بما يتماشى ومستوى سعاأالمصحة مراعاة إدارة  من الضغط والتوتر، على

 المجتمع. لأفرادالدخل 

الجماعات المرجعية، أثر  كلا الدراستين تحدث عنأن الشبه في أوجه  أوجه الشبه والاختلاف: تمثلت

الخدمة الصحية الخاصة، في  اختيار في التأثيرأن الدراسة المذكورة تحدثت عن  ختلافالا بينما كان

 في قرار الشراء للسلع المعمرة. التأثيرراسة الحالية تحدثت عن حين أن الد

العوامل المؤثرة على أهم  ( بعنوان )استعمال التحليل العاملي لتحديد2018دراسة شتى تالية ). 2

 مولايالسلوك الشرائي لدى المستهلك الجزائري خلال شهر رمضان( ماجستير، مقدمة لجامعة الدكتور 

 مهورية الجزائرية الديموقراطية الشعبية.الطاهر بسعيدة/ الج

العوامل المؤثرة على السلوك الشرائي للمستهلك الجزائري أهم  ماهيتلخصت مشكلة الدراسة في سؤال: 

 خلال شهر رمضان؟

العوامل التي أهم    سلوك المستهلك الجزائري خلال شهر رمضان، ةعلى: طبيعهدفت الدراسة للتعرف 

، تقديم إطار نظري يحدد المفاهيم نشهر رمضاي للمستهلك الجزائري خلال تؤثر في السلوك الشرائ

 المتعلقة يسلوك المستهلك وقراراته الشرائية.

توصلت الدراسة للنتائج الآتية: سلوك المستهلك هو النمط الذي يتبعه المستهلك في سلوكه للبحث والشراء 

ع منها إشباع حاجاته ورغباته، المستهلك الجزائري والاستخدام وتقييم السلع والخدمات والأفكار التي يتوق

السائدة في المجتمع بدرجة، السلوك  يالإجتماع خلال شهر رمضان يتأثر بمختلف وسائل التواصل

بعوامل اقتصادية تتمثل في السعر، الميزانية، وأن  يتأثرالجزائري للمستهلك الجزائري خلال شهر رمضان 
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، يعتمد المستهلك نشهر رمضاقرار الشرائي للمستهلك الجزائري خلال في ال تأثير للأصدقاء والعائلة

 الجزائري خلال شهر رمضان على خبراته السابقة عند اتخاذ قرار الشراء.

المستهلك الجزائري بالتخلص من القيم الاستهلاكية البيئية الضارة، قدر الكميات  ةالباحث توقد أوص

زمنية لاستهلاك السلع والخدمات، وضرورة مراقبة الاستهلاك بصفة المطلوبة والجودة والنوعية والفترة ال

على خطورة الأسرة   أفراد  مستمرة والتحكم فيه عن طريق التوعية المستمرة والقرارات الرشيدة وقد نبه

والمجتمع أطفالًا وشباباً ونساءاً على الادخار الإيجابي  سرةالأ دأفرا تالاستهلاك المرتفع، كما شجع

الإعلان  وسائل تأثير من تتيسير قنوات فعالة وأوعية مناسبة لاستثمار مدخراتهم، وقد حذر  وضرورة

بالابتعاد  تلانفاق وحمى الشراء والسوق، وأوصونهم ا الشراهة الاستهلاكيةإلى  وقنوات الدعاية التي تدعو

ستهلك الجزائري في عن تقليد المجتمعات المترفة ذات النمط الاستهلاكي الشره المترف، وأن يتصف الم

سلوكه الاستهلاكي بالرشد بحيث ينفق دخله بين مصالح الدنيا والآخرة وأن يلتزم بالاعتدال في إنفاقه 

بحيث لا إسراف ولا تقتير، وأن تقوم الدولة الجزائرية بتحقيق مصالح المجتمع مع مراعاة قواعد الاستهلاك 

وذلك  أن يقوم الإعلام بالدور الإيجابيالإسلامية، و لضمان سير النشاط الاقتصادي وفق القواعد والقيم 

سلامية في ترويج السلع، بعدم المبالغة في وصف السلعة والابتعاد عن الغش والخداع والالتزام بالمبادئ الإ

جمعيات حماية المستهلك بأن تلعب دورها والمتمثل خاصة في غرس الثقافة الإسلامية لدى   تكما أوص

وذلك بالتوعية بمخاطر تطبيق العادات السيئة في تداول الأغذية والمساهمة في المستهلك الجزائري 

 محاربة بعض التصرفات غير الأخلاقية للعديد من التجار. 
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 وجه الشبه بين الدراسة المذكورة والدراسة الحالية:أ

 كليهما تحدث عن العوامل المؤثرة على الشراء.أن الشبه في أوجه  تمثلت

العوامل المؤثرة أهم    ن الدراسة المذكورة تحدثت عن استعمال التحليل العاملي لتحديدإفالإختلاف  ماأ

 الحالية عن ت الدراسةائري خلال شهر رمضان، بينما تحدثعلى السلوك الشرائي لدى المستهلك الجز 

 قرار شراء السلع المعمرة. فيالجماعات المرجعية أثر 

على قرار الشراء لدى المستهلك الإعلان  تأثير)بعنوان (، 2017)خر، وآمين زروقي أدراسة محمد . 3

النهائي(، ماجستير مقدمة لجامعة الجيلاني بونعامة بخميس مليانة/ الجمهورية الجزائرية الديموقراطية 

 الشعبية.

للمستهلك النهائي؟ على القرار الشرائي  تأثير الإعلان ىما مدتلخصت مشكلة الدراسة في سؤال جوهري: 

 إدراكيملك  الدفلىالخاص بالمركز التجاري )يو ان او( عين ك ئلة التالية: هل المستهلسع منه الأوتتفر 

علانات التي يقدمها المركز التجاري؟، هل المستهلك الخاص بالمركز التجاري )يو ان او( جيد حول الإ

به؟، هل  القرار الشرائي الخاصصفة عامة( على ب)تأثير الإعلان  صحيح حول مدى إدراكيملك 

 يو ان او( تؤثر على القرار الشرائي للمستهلك الخاص بمشترياتها،)التجاري علانات الخاصة بالمركز الإ

على الإعلان  وتأثيررتباط بين المتغيرات الديموغرافية إهل هناك  ،؟المستهلكين( )وذلك من وجهة نظر

   النهائي؟القرار الشرائي للمستهلك 

)يو ان او(عامة و)يو ان او( عين  علانات المراكز التجاريةإ تمام بعرض ى الباحث بالاتي: الاهوصأ

ذاعية ومختلف الجرائد والمجلات، ضرورة القيام بحملات توعوية والإ التليفزيونيةخاصة في القنوات  الدفلى

 أنداة تعريفية للمنتج، وهذا من خلال اقناع المستهلك بأ كأولالإعلان  وتحسيسية حول ضرورة اعتبار

ة بتقنيات حديثة وباستعمال شخصيات معروفة ومحبوب بإعلاناتموجه له شخصيا، القيام الإعلان 

علانية إ لقيام بحملات في القرار الشرائي الخاص بهم، ا والتأثيرعلانات لتشجيع المستهلك على متابعة الإ
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التخفيضات التي  سعار وكذاة للتعريف بالمنتجات الجديدة، الألكترونية من خلال تصميم مواقع خاصإ

 .يقوم بها المركز التجاري )يو ان او(

 وجه الشبه والاختلاف بين الدراسة المذكورة والدراسة الحالية:أ

 على قرار الشراء. التأثيركليهما تحدث عن  أنالشبه في أوجه  تمثلت

بينما الدراسة على القرار الشرائي،  تأثير الإعلان الدراسة المذكورة تحدثت عن أن الإختلاف أوجه أما

 قرار الشراء.  فيالمرجعية  الجماعاتتأثير  الحالية تحدثت عن

الجماعات المرجعية على قرار الشراء(. ماجستير مقدمة  )أثر( بعنوان 2015) داؤوددراسة نادية . 4

 .لجامعة محمد بوضياف بالمسيلة / الجمهورية الجزائرية الديموقراطية الشعبية

قرار شراء منتج  علىسؤال رئيسي: هل تؤثر الجماعات المرجعية  فيتلخصت مشكلة الدراسة 

 الهاتف النقال؟

تأثير  العوامل المؤثرة فيه، وإبراز مدى أهم هدفت الدراسة لدراسة السلوك الشرائي وتحديد

 المرجعية على قرار شراء منتج الهاتف النقال بالنسبة للزبون. الجماعات

بشكل كبير على القرار الشرائي للفرد، تؤثر الأصدقاء  ثر سلوكتوصلت الدراسة للنتائج الآتية: يؤ 

على القرار الأسرة   ، تؤثرالأصدقاء  منأقل  جماعات التسويق على القرار الشرائي للفرد ولكن بنسبة

جمعيات حماية المستهلك أو  من جماعات التسوق أي بالموازاة معها، تؤثر حركة لأق الشرائي للفرد بنسبة

أقل  من الأسرة، يؤثر زملاء العمل على القرار الشرائي للفرد بنسبة أقل  الشرائي للفرد بنسبة على القرار

جمعيات حماية المستهلك، تؤثر الجماعات المرجعية الرسمية على القرار الشرائي أو  بالموازاة مع حركة

 من باقي الجماعات المرجعية.  أقل للفرد بنسبة
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حاث والدراسات التي تهدف للكشف عن الجوانب المختلفة للسلوك الشرائي هتمام بالأب: بالإةالباحث تأوص

الأبحاث  ضوء نتائج فيومختلف العوامل المؤثرة فيه، والعمل على تطوير الاستراتيجيات التسويقية 

 .والدراسات

تهدف للكشف عن الجوانب المختلفة للجماعات المرجعية  التيوالدراسات  بالأبحاثهتمام الإ

 مكون على السلوك الشرائي. كلتأثير  ص مكوناتها ودرجةوبشكل أخ

 أوجه الشبه والاختلاف بين الدراسة المذكورة والدراسة الحالية:  

 الجماعات المرجعية على قرار الشراء، وجاءأثر  الشبه في أن كليهما تحدث عنأوجه  تمثلت

عن  تتحدث ةالحالي الدراسةأن  رغيالنقال، في أن الدراسة المذكورة تحدثت عن منتج الهاتف الإختلاف 

 السلع المعمرة.

السعر على قرار شراء سلع التسوق(. )ماجستير(  )تأثير( بعنوان 2014)خر وآدراسة وفاء زرقان . 5

 مقدمة لجامعة أكلي محمد اولحاج/ الجمهورية الجزائرية الديموقراطية الشعبية.

يؤثر على قرار شراء سلع  أنن للسعر مدى يمك أيإلى  تلخصت مشكلة البحث في سؤال رئيسي:

العوامل المؤثرة فيه؟، ماذا نعني أهم  وماهيخرى: ما المقصود بسلوك المستهلك أ وأسئلة فرعيةالتسوق؟ 

مختلف تقسيمات المنتجات؟، ما المقصود بسلع التسوق؟  ماهيمراحل اتخاذه؟،  وماهيالشراء؟  بقرار

 طرق تحديده؟أهم    هيالسعر؟ وما خصائصه؟، ماذا نعني بأهم    وفيما تتمثل

كين، : الميل الشخصي لمعالجة المواضيع المتعلقة بقرار الشراء لكوننا مستهليليهدفت الدراسة لمعرفة ما 

ثراء الرصيد المكتبي بدراسات جديدة مستحدثة حول إعلى قرا شراء سلع التسوق،  السعرتأثير  براز مدىإ

تضمن للمؤسسة أن يجاد بعض الحلول التي من شانها إالنهائي،  رات الشرائية للمستهلكالسعر والقرا

العوامل المؤثرة في القرار أهم    الجزائرية زيادة مستهلكيها ومنه رفع حصتها في السوق الجزائري، عرض

 الشرائي للمستهلك النهائي.
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 توصلت الدراسة للنتائج الاتية: 

لهم موظفين ومتزوجين وبدخل ى تعليمي جيد، وجالعينة المدروسة ذكور ومن فئة الشباب بمستو  أغلب

غلب العينة المدروسة لهم تجربة شراء سابقة، وقد تم تغيير جهاز التلفاز نتيجة للتكنولوجيا أ ، متوسط

ؤخذ بعين طفال لا تتفضيلات الأأن  إلاالمتطورة، للزوجة دور مؤثر في قرار شراء جهاز التلفاز 

قرار الشراء  ويتأثرفكرة شراء جهاز التلفاز هو الزوج، يليه الزوجة، في طرح الأول  عتبار، والمبادرالإ

سعار السلع البديلة، وعند شراءهم لجهاز أسرة، ثم الأ أفراد  كبر بالدخل الشهري بنسبة كبيرة، ثمأبشكل 

لبيع ا دما بعالحملات الترويجية وخدمات أن لا إيليها السعر،  الأولى  التلفاز يبحثون عن الجودة بالدرجة

لعالية بحيث السعر يسهل ما عن الجودة ا كبيرة، السعر المرتفع يعبر نوعاً أهمية   صدقاء ليست ذاتوالأ

 ليهم.إويعبر عن سمعة المؤسسة بالنسبة  حيانختيار في بعض الأعملية الا

تعرف أن كثر بالمستهلك وسلوكه وفي كيفية اتخاذ قرار الشراء، لابد أهتمام تي: الإبالآ ةالباحث توصأ

هميته بالنسبة لعوائد المؤسسة، هذه التوليفة أ السعر بالنسبة للمزيج التسويقي و عنصر أهمية   المؤسسة

الصراع في السوق وبين أدوات  تمزج بين السعر كعنصر للمزيج التسويقي والذي تعتبره المؤسسة كأداة من

أن ؤسسة الجزائرية من المستهلك و تقترب المأن السعر باعتباره العنصر الذي يدر عوائد على المؤسسة، 

عطاء سعر عادل وسلعة ذات جودة عالية تكبح إ تعمل على تلبية رغباته في أن تتعرف على احتياجاته و 

 ستيراد كمرحلة ثانية.والعمل على وقف الإ الأولى  جنبية في المرحلةسعار السلع الأأ

 ية: وجه الشبه والاختلاف بين الدراسة المذكورة والدراسة الحالأ

 ثير على قرار الشراء.أكليهما تحدث عن التأن الشبه في أوجه  تمثلت

على قرار شراء سلع التسوق متطرقا  السعرتأثير  الدراسة المذكورة تحدثت عنأن في  ختلافالا وجاء

 قرار شراء السلع المعمرة.   فيالمرجعية  الجماعاتتأثير  الدراسة الحالية تحدثت عن أما لجهاز التلفاز،
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لسلوك الشرائي لطلبة ( بعنوان العوامل المؤثرة على ا2007دراسة عبد الفتاح محمود عسود العزام ). 6

 ردنية في اقتناء الهواتف الخلوية. ماجستير/ مقدمة لجامعة آل البيت.الجامعات الأ 

 )طلبة ي لهذا القطاعالعوامل المؤثرة على السلوك الشرائ ماهيتلخصت مشكلة الدراسة في سؤال رئيسي: 

 ؟.الأردنية(الجامعات 

 الإجتماعية المؤثرة قرار الشراء، العوامل التي تتدخل في التسويقيةالعوامل  هدفت الدراسة للتعرف على:

على قرار الشراء للهواتف الخلوية، العوامل الديموغرافية التي تؤثر على قرار الشراء، العوامل النفسية التي 

 تؤثر على قرار الشراء. التيالإقتصادية  لتؤثر على قرار الشراء، والعوام

بالعوامل الديموغرافية،  يتأثرلسلوك الشرائي لطلبة الجامعات الأردنية ن اأ لآتية:اتوصلت الدراسة للنتائج 

لسلوك الشرائي لطلبة الجامعات ن السلوك الشرائي لطلبة الجامعات الأردنية يتأثر بالعوامل النفسية، أن اأ

لسلوك الشرائي لطلبة الجامعات الأردنية يتأثر بالعوامل التسويقية، ن اأقتصادية، العوامل الإب يتأثرردنية الأ

الطبقة  سرة،الأ )الثقافة، الإجتماعية الأربعة ملثر بالعوالسلوك الشرائي لطلبة الجامعات الأردنية يتأن اأ

 الاجتماعية، والجماعات المرجعية(.

كثر العوامل نها تعتبر من أوالتركيز على العوامل النفسية لأ تي: ضرورة الاهتمامأوصى الباحث بالآ

ث المؤثرة في سلوك الطالب، تطوير وسائل الحملات الترويجية بحيث تتناسب مع متطلبات العصر الحدي

تف الخلوي قناع الطالب باستخدام الهاواستخدام أحدث الوسائل المناسبة التي تقوم على جذب الانتباه، إ

دراك مفهوم دام، التركيز على توعية الطلاب لإالاستخ فيعن الهدر الزائد  يحة بعيداً بالطريقة الصح

ت يجاد متخصصين في هذه المجالا؟ وذلك بإن يتبعوهالسلوك الشرائي السليم الذي يجب أالتسويق وما 

امل نظام متك هيالخلوية ليست مجرد عملية ترفيه وإنما ن الهواتف بحيث يتم توصيل رسالة للطلبة بأ

الإجتماعية   ن تتحمل شركات الهواتف الخلوية المسئوليةبهدف إشباع الحاجات والرغبات بأفضل السبل، أ

الإقتصادية  نما تراعي الظروفربح المادي وإساسي هو الالجامعات بحيث لا يكون هدفها الأ تجاه طلبة
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للمستهلكين الإقتصادية  التي يعيشها الطالب بشكل خاص والمجتمع بشكل عام، الاهتمام بالمسئولية

 بأبنائهمأولياء الأمور  اهتمامى السلوك الشرائي، ضرورة الحكم عل فيساسي أ واعتماد الدخل كمتغير

ء من ظاهرة اقتنا جل الحدالتعامل معهم من أ فيمتعددة  أساليب إلى ومراقبتهم مراقبة حثيثة واللجوء

ي تهدف للكشف عن الجوانب المختلفة للسلوك الشرائي بحاث والدراسات التالهواتف الخلوية، الاهتمام بالأ

ت التسويقية في ضوء بصفة خاصة والسلوك الاستهلاكي بصفة عامة والعمل على تطوير الاستراتيجيا

 والدراسات.الأبحاث  نتائج هذه

 وجه الشبه بين الدراسة المذكورة والدراسة الحالية: أ

 وامل المؤثرة على الشراء.ن كليهما تحدث عن العالشبه في أأوجه  تمثلت

عن العوامل المؤثرة على السلوك الشرائي لمنتج الهواتف  تحدثت الدراسة المذكورةفإن  الإختلاف أما

قرار الشراء للسلع المعمرة بصفة  فيالمرجعية  الجماعاتتأثير  ينما الدراسة الحالية تحدثت عنالخلوية، ب

 عامة.

السعر على قرار الشراء/ دراسة حالة خدمة الهاتف  أثر)بعنوان ( 2006)عامر دراسة ليمياء . 7

 الجزائر الديموقراطية الشعبية. جمهورية /النقال( ماجستير، مقدمة لجامعة الجزائر

تلخصن مشكلة البحث في سؤال رئيسي: كيف يؤثر السعر على القرار الشرائي للمنتوجات بشكل عام 

 زائري بشكل خاص؟وعلى خدمة الاتصال في سوق الهاتف النقال الج

العوامل المؤثرة على المستهلك عند المفاضلة بين البدائل المتاحة من  ماهيسئلة التالية: ثم تتفرع منه الأ

ساس القيمة المدركة من طرف ألشراء؟، ماذا نقصد بالتسعير على المنتوجات في عملية اتخاذ قرار ا

 ماهي ساس القيمة المدركة؟،أالتسعير على  من طرف المؤسسات فيالركائز المعتمدة  ماهيالمستهلك؟، 

الثلاثة في  المتعاملينلخدمات المقدمة في خدمة الهاتف النقال لكل من ا لأسعاردراكات المستهلكين إ

 الجزائري؟)جازي، نجمة، موبليس( في السوق  قطاع خدمة الهاتف النقال
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سلوك المستهلك وبشكل خاص  راسةهم المداخل الرئيسية في دتي: عرض شامل لأهدفت الدراسة للآ

ساليب الكمية في تحديد القرار الشرائي، عرض النماذج المعتمدة في مجال التسويق لتحديد الخصائص الأ

ساس القيمة المدركة من طرف ألك، التركيز على مدخل السعر على المكونة للقيمة المدركة لدى المسته

 طار توجهها نحو المستهلك، القاء الضوءإت تبنيه في تحاول المؤسسا حديثاً  المستهلك الذي يعتبر مدخلاً 

 لأنواعدراك المستهلك للسعر وتوضيح المفاهيم المتعلقة به، عرض إعلى الدراسات الحديثة المهتمة ب

الاختبارات التسويقية السعرية  أنواع له، ايضاح لإدراكهاستجابة المستهلك للتغيرات في السعر وفقا 

ساس القيمة المدركة أطار النظري للتسعير على قديم الإ، تللأسعارمستهلكين واهميتها في فهم تصور ال

هذا النوع من إلى  المكتبة الجامعية والتي تفتقرإلى  ضافة مرجع جديدإ، محاولة المستهلكمن طرف 

 الدراسات.

ائل من ساس الاختيار بين عدة بدأبني المستهلك قراره الشرائي على تية: يتوصلت الدراسة للنتائج الآ

تمثل الخصائص المرجوة في المنتوج لتحقيق القيمة المدركة،  التيعلى عدد من المعايير  المنتوجات بناءاً 

والنفسية في اتخاذ القرار الشرائي، الإجتماعية   قتصادية،دات الإحدجانب المإلى  تؤثر العوامل التسويقية

ات المزيج التسويقي التي تتبناها المؤسسة في ستراتيجيإوامل التسويقية في كافة سياسات و تتمثل هذه الع

، يختلف مفهوم السعر من وجهة نظر المؤسسة عنه بالنسبة للمستهلك وكلما تتقارب الأسواقتعاملها مع 

على نجاح التصور التسويقي داخل المؤسسة، تصنيف رؤية المؤسسات  المفهومات فذلك يعد مؤشراً 

سعارها، تحاول المؤسسات في اطار أسات عدة طرق لتحديد تنتهج المؤس للسعر وفق ثلاثة مستويات،

ساس القيمة المدركة من قبله والتي تعتمد على ألمستهلك تبني طريقة التسعير على توجهها نحو ا

 الدراسات الحديثة في مجال سلوك المستهلك. 

أهم    لأنهااتهم هتمام المتعاملين في الهاتف النقال بتطوير جودة شبكإ تي: ضرورة بالآ ةالباحث توصأ

علانية ستراتيجية الترويجية عامة والإالجزائري تفضيله، ضرورة توجيه الإمعيار يبنى عليه المستهلك 
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آخر   يجابي عن المتعامل بالنسبة للجودة وكذلك التركيز من جانبإترسيخ انطباع إلى  بشكل خاص

الهاتف مة من الخدمات المقدمة عبر على تقديم كل ميزة سعرية بما يتناسب مع القيمة المدركة لكل خد

الخدمات وكذلك  تماثل جودةإلى  وتيرة نمو هذا السوق تتجهن بتكار لأجاه نحو الإتالنقال، ضرورة الإ

سعار وبالتالي ن في الهاتف النقال على مستوى الأضمان شرعية المنافسة بين المتعاملين إسعار، الأ

سوية للنزاعات بين المتعاملين فيما يخص الربط البيني يجاد تإماية مستخدمي هذه الخدمة يستلزم ح

لحساب التكاليف في هذا المجال  الصارم تحت رقابة سلطة الضبط بتبني الطرق المعتمدة عالمياً  بالإلزام

الوراء إلى  ن يتقهقرأمام من الممكن الأإلى  فالسوق الجزائري للهاتف النقال الذي يخطي بخطوات واسعة

 تصال.لضمان الإ املين فيما يخص خدمة الربط البيني الضروريةبفعل تعنت المتع

 وجه الشبه والاختلاف بين الدراسة المذكورة والدراسة الحالية: أ

 على قرار الشراء. التأثيركليهما تحدث عن أن الشبه في أوجه  تمثلت

 أما هاتف النقال،على قرار شراء ال السعرتأثير  الدراسة المذكورة تحدثت عنأن في  الإختلاف وجاء

 قرارات الشراء للسلع المعمرة.  فيالمرجعية  الجماعاتتأثير  الحالية تحدثت عنالدراسة 

الجماعات المرجعية على قرار شراء  تأثير( بعنوان )2019)خر وآحمد أه عبد الحفيظي دراسة ط. 8

 /01العدد  /12المجلد  والتسيير والعلوم التجارية/الإقتصادية  ثلاجة( مدينة الجلفة/ مجلة العلوم

محمد بوقرة )بومرداس(/ الجمهورية الجزائرية الديموقراطية أمقدمة لجامعة  /( 340)ص  /( 2019)

 الشعبية.

المرجعية في قرار شراء ثلاجة؟  الجماعاتتأثير  تلخصت مشكلة الدراسة في سؤال رئيسي: ما مدى

على قرار شراء المستهلك الجزائري للثلاجة؟، خرى: هل تؤثر مختلف الجماعات المرجعية أسئلة فرعية أو 

المرجعية في قرار شراء المستهلك الجزائري للثلاجة باختلاف العوامل  الجماعاتتأثير  هل يختلف

 الشخصية؟
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 المرجعية في قرار شراء سلعة معمرة )ثلاجة(. الجماعاتتأثير  هدفت الدراسة للبحث في مدى

 تية: توصلت الدراسة للنتائج الآ

الجماعات المرجعية على قرار شراء ثلاجة، حيث تعتبر تأثير  لا توجد اختلافات جوهرية فيأنه  ثبت لقد

في قرار شراء الثلاجة للمستهلك الجزائري، في جماعة العائلة تعتبر  اً الأكثر تأثير  العائلة الجماعة المرجعية

 بتأثيرجماعة العمل  ثمالأصدقاء  عةجما التأثيرفي قرار شراء ثلاجة، تليها في  اً الأكثر تأثير  الزوجة

 جماعة التسوق. هي اً تأثير  قلضعيف، والأ

 : بالآتيوصى الباحث أ

بصفة عامة والثلاجات  ةالكهرو منزلي)العامة والخاصة( المنتجة للمنتجات  على المؤسسات الوطنية

مل المؤثرة فيه وذلك بدراسة السلوك الشرائي لدى المستهلك والعوا الأهمية للقيام ن توليأبصفة خاصة 

الكهرو عداد المزيج التسويقي للمنتجات إ بصفة متكررة، ضرورة التركيز على الجماعات المرجعية عند 

القرار الشرائي وخاصة  علىتأثير  بصفة عامة والمزيج الترويجي بصفة خاصة وذلك لما لها من ةمنزلي

 رة للسلوك الشرائي لهذه المنتجات.الجماعات المرجعية المؤثأهم  تعتبر من بين لأنهاالعائلة 

 وجه الشبه والاختلاف بين الدراسة المذكورة والدراسة الحالية:أ

 المرجعية على قرار الشراء. الجماعاتتأثير  كليهما تحدث عنأن الشبه في أوجه  تمثلت

(، الثلاجة) وهيالدراسة المذكورة تحدثت عن قرار شراء سلعة معمرة واحدة أن في الإختلاف    أوجه اما

 . الدراسة الحالية تحدثت عن قرار شراء السلع المعمرة عموما   بينما

الجماعات المرجعية في تحقيق المخاطر  تأثير) بعنوان (،2018دراسة ليلى جار الله خليل ). 9

طارات السيارات في مدينة إالمدركة عند الشراء(، دراسة استطلاعية لآراء عينة من مستخدمي 

. مقدمة 112، 95ص  2018سبتمبر  119العدد  37تنمية الرافدين/ المجلد ، مجلة الموصل

 قتصاد.والإ ة الموصل كلية الإدارةعلجام
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مخاطر تلخصت مشكلة الدراسة في: هل هناك علاقة ارتباط معنوية موجبة بين الجماعات المرجعية وال

جماعات المرجعية والمخاطر ي بين المعنتأثير  فراد؟، هل هناك علاقةالمدركة عند الشراء لدى الأ

 ؟الأفراد المبحوثين المدركة عند الشراء لدى

ثر بين الجماعات المرجعية لتقديم بعض التفسيرات التحليلية بيعة العلاقة والأهدفت الدراسة لتحديد ط

 على بعدي البحث واستخلاص استنتاجات وتقديم المقترحات.حصائية الإ

طارات المبحوثين تجاه الإالأفراد  نها: تعتمد تفضيلات ومواقف وآراءتوصلت الدراسة للعديد من النتائج م

ن زملاء سرة، لأالأ أفراد  خيراً أو  الأصدقاء ساس على زملاء العمل، ومن ثمالتي يتم شراؤها بالدرجة الأ

سيارات المستخدمة من قبلهم الطارات إالمحيطة بعملهم والمؤثرة بشراء  العمل بتماس مباشر مع الظروف

طهم علاقات شخصية مع بعضهم ترب يضاً أالمتوفرة في السوق و  للإطاراتالمختلفة  للأنواعلمعرفة الجيدة وا

طارات السيارات من مخاطر عديدة وجاءت المخاطر إالمبحوثون عند شراء الأفراد  ، يتخوف ويقلقالبعض

 الجسمانية والمالية في مقدمتها. 

المعنية ببيع  الأسواقالمبحوثين القيام بشكل مستمر بزيارة الأفراد  تي: يتوجب علىوصت الدراسة بالآأ

ة العلامات طارات ومعرفعرف على الماركات المختلفة من الإطارات السيارات والتجوال بين المحلات للتإ

 للآراءصدقاء وزملاء العمل وبالدرجة نفسها عن الاهتمام والأالأسرة   لأفرادنصات التجارية الجديدة، الإ

ي نوع من المخاطر المدركة عند الشراء، يمكن أودة في السوق، لكي يتعرف السائق طارات الموجتجاه الإ

للتعرف على العلامات الإجتماعي   نترنت من خلال شبكات التواصلالمبحوثين الاستفادة من الإ للأفراد

 سعارها.أالمحلية والعالمية و  الأسواقالتجارية الجيدة في 
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 : أوجه الشبه والاختلاف

الدراسة أن  الإختلاف المرجعية، بينما كان الجماعاتتأثير  ن كليهما تحدث عنأالشبه في أوجه  تمثلت

 الدراسة الحالية تحدثت عن أما المرجعية على المخاطر المدركة، الجماعاتتأثير  المذكورة تحدثت عن

 قرار شراء السلع المعمرة. فيالمرجعية  الجماعاتتأثير 

ساسية ستخدام نوع الجماعات المرجعية الأاأثر  (، )بعنوان2014لدهيش واخرين )سيل اأدراسة  .10

، )دراسة 2014(، 2(، العدد )4)المجلد دارية، ائي للملابس(، دراسات العلوم الإعلى القرار الشر 

 ميدانية على الشباب السعودي في مدينة الرياض(.

لقراراتهم  اتخاذهم بشأني الشباب السعودي تلخصت مشكلة الدراسة في هل تؤثر الجماعات المرجعية ف

 رافية؟غلك دور للعوامل الديمو الشرائية؟ أي نوع من الجماعات المرجعية لديه التأثير الأقوى؟ هل هنا

 الجماعات المرجعية على القرار الشرائي للشباب السعودي.أثر  قياسإلى  هدفت الدراسة

س عند الشباب بالمرجعية على قرار شراء الملا لجماعاتلتأثير  توصلت الدراسة للنتائج التالية: وجود

المجتمع والمشاهير  الأصدقاء ونجوم على قرار الشراء، ثم يليهم اً تأثير  الأكثر السعودي، زملاء العمل هم

 .خيراً أسرة والأ

ترويجي علمي مدروس بحيث يكون  وصت الدراسة بضرورة قيام شركات الملابس بتخطيط وتنفيذ مزيجأ

عتبار علانية، ا لترويجية المتضمنة في الحملات الإيجابي في الرسائل اإلجماعات المرجعية دور ي األر 

عطاء مزيد من الاهتمام إ الجماعات المرجعية المهمة،  الإجتماعي كبعض نترنت ومواقع التواصلالإ

 وتأثيرهاة جراء دراسات اخرى في الجماعات المرجعيإ، أكبرلاستخدام الجماعات المرجعية عليهم بشكل 

 خرى غير الملابس في المملكة العربية السعودية.أفي قرار شراء سلع 
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 وجه الشبه والاختلاف:أ

 وجه أما الجماعات المرجعية على قرار الشراء.أثر  حدث عنكليهما تأن الشبه في أوجه  تمثلت

تحدثت عن السلع  الدراسة المذكورة تحدثت سلعة الملابس، بينما الدراسة الحاليةأن في  الإختلاف

 المعمرة.

رقة الجماعات المرجعية على قرار شراء السيارات. و أثر  (2013دراسة محمد الزغبي وآخر ). 11

ة، دراسة ميدانية عن المستهلك داريوالإالإقتصادية  سلامية للدراساتلإعلمية مقدمة لمجلة الجامعة ا

 ربد.إردني في مدينة الأ 

ها معلوماتياً تأثير  الجماعات المرجعية ودرجة أنواع يسي: ماهيتلخصت مشكلة الدراسة في سؤال رئ

: الآتيومعيارياً على قرارات المستهلك الشرائي المتعلقة بشراء سلعة السيارات. هدفت الدراسة للتعرف على 

لقة على قرار المستهلك الشرائي المتع ومعيارياً  معلوماتياً  هاتأثير  الجماعات المرجعية ودرجةأنواع    بيان

المعلوماتي والمعياري للجماعات المرجعية على قرار الفرد لشراء  التأثيربشراء سلعة السيارات، تحديد 

، العمر، المستوى التعليمي، الدخل، الوظيفة، )الجنسالمتغيرات الديموغرافية أثر  سلعة السيارات، معرفة

 القرار الشرائي لسلعة السيارات. فيالمرجعية  الجماعاتتأثير  المهنة، مكان/ منطقة السكن( على درجة

على القرار الشرائي  ومعيارياً  للجماعات المرجعية معلوماتياً  تأثير تية: هنالكوتوصلت الدراسة للنتائج الآ

المستهلكين عينة الدراسة يتخذون قراراتهم الشرائية لسلعة أن ردني المتعلق بالسيارات، للمستهلك الأ

بالدرجة  الأصدقاء  رأى، وعلى الأولى  بالدرجةالأسرة   أفراد  لتشاور معالسيارات مهما كانت بسيطة با

الشخصي والخبرات السابقة  الرأيالعمل والدراسة وعلى  فيالزملاء  رأىبالاعتماد على  خيراً أالثانية و 

كين القرار الشرائي للمستهل تأثير في درجة إحصائيةلتدعيم قراراتهم الشرائية، وجود فروقات ذات دلالة 

متغير الجنس والدخل، وجود إلى  فقط تعزى  عينة الدراسة لسلعة السيارات بالجماعات المرجعية معيارياً 

رات القرار الشرائي للمستهلكين عينة الدراسة لسلعة السيا تأثير في درجة إحصائيةفروقات ذات دلالة 
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متغير العمر ومتغير إلى  تعزى ( نواع )معلوماتي، معياري، كليهما معاً بالجماعات المرجعية بكافة الأ

القرار الشرائي للمستهلكين عينة الدراسة  تأثير ي درجةأإحصائية  ذات وجود فروقاتو المستوى التعليمي، 

متغير مكان/ إلى  تعزى  كليهما معاً أو  معيارياً أو  لسلعة السيارات بالجماعات المرجعية سواء معلوماتياً 

 منطقة السكن. 

من  المحلية والعالميةية استفادة واضعي القرارات التسويقية الاستراتيجية للشركات مكانإوصى الباحثين: أ

ت الشراء وسلوكيات مشتري االمرجعية على قرار  الجماعاتتأثير  النتائج المتعلقة بوجود اختلافات في

وبرامج ، عمار والمستويات التعليميةويقية مغايرة للمشترين مختلفي الأسلعة السيارات، توجيه برامج تس

ء الدراسات جراإغلالها و جميع المستهلكين، مما يقلل من النفقات التسويقية بشكل عام واستإلى  موحدة

 .الأسواقبالسلوكية المتعلقة 

 وجه الشبه والاختلاف: أ

قرارات الشراء السلع  فيالمرجعية  الجماعاتتأثير  كلا الدراستين تحدثت عنأن الشبه في أوجه  تمثلت

 معمرة.

الدراسة أما السيارات، وهيالدراسة المذكورة تحدثت عن سلعة معمرة واحدة أن الإختلاف  أوجه ماأ

 الحالية تحدثت على عموم السلع المعمرة. 

الشراء(،  الجماعات المرجعية على قرار أثرخرين، بعنوان )آو  عبد اللهدراسة هلال طارق عثمان . 12

قتصاديات شمال إمجلة إلى  السودان. مقدمة -ة دنقلاجهزة التكييف بمدينأبالتطبيق على مستهلكي 

قتصاديات شمال ، مقدمة لمجلة إ293 -310، ص 2020 ، السنة3العدد  16، المجلد افريقيا

  أفريقيا.
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 الجماعات المرجعية على قرار الشراء.أثر  قياسإلى  هدفت الدراسة

الشراء،  الجماعات المرجعية وقرار ية بينإحصائتية: وجود علاقة ذات دلالة توصلت الدراسة للنتائج الآ

 نسبة مرجعية لقرار الشراء. أكبر يمثلون الأصدقاء  أن

وضع الجماعات المرجعية من ضمن الشركات ب هتمامإ همها: ضرورة أ وصت الدراسة بعدد من التوصيات أ

التكييف بمدينة  جهزةأقرار الشراء، على شركات  أهمية في ستراتيجيات والخطط التسويقية لما لها منالإ

قرار الشراء، القيام بدراسات  علىتأثير  أكبرمرجعية لها  كجماعةالأصدقاء  دنقلا التركيز على مجموعة

 مستقبلية متعلقة بالموضوع.

 وجه الشبه والاختلاف:أ

 الجماعات المرجعية على قرار الشراء، بينما تمثلأثر  كليهما تحدث عنأن الشبه في أوجه  تمثلت

الدراسة المذكورة تحدث عن سلعة معمرة واحدة وهي اجهزة التكييف، بينما الدراسة الحالية ن أالإختلاف

 .تحدثت عن السلع المعمرة عموماً 

 لى: إالاستقراء المتاح توصلت الدراسة من استعراض الدراسات السابقة ووفق 
على مستوى درجة  ( دراسات7منها ) ة( دراس12بلغ عدد الدراسات السابقة ذات الصلة بالدراسة ) .أ

  .أوراق علمية منشورة لصالح مجلات علمية ات( دراس5الماجستير، و)
جريت بغية الحصول الدرجة أدة من دراسات اخري وإنما دراسات جميع الدراسات غير مستم .ب

 العلمية المطلوبة.
رسالات الماجستير في الدراسات السابقة جميعها مقدمة في جامعات ( من 6)أن لاحظ الباحث  .ج

ردنية لبيت المملكة الأل اآشعبية، وواحدة فقط مقدمة لجامعة الجزائرية الديموقراطية ال الجمهورية
  الهاشمية.

 استفاد الباحث من الدراسات السابقة في جوانب عديدة منها:  .د
 تكوين فكرة متكاملة عن موضوع الدراسة. .1
 لتكرار.البحثية وتلافي ا للإدارةعطت هذه الدراسات فكرة واضحة للباحث أ  .2
العنوان العام المشترك الذي تدور  إطارضافة العلمية لهذه الدراسة في يجاد حيز مناسب يمثل الإإ .3

 حوله الدراسات السابقة.
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 الثانيالفصل 

  الجماعات المرجعية
 

 .معايير توزيعهامفهوم الجماعات المرجعية و  ول:المبحث الأ 

 .المرجعيةالجماعات وخصائص أنواع  المبحث الثاني:

 الجماعات المرجعية. العوامل المؤثرة على المبحث الثالث:
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 ولالمبحث الأ 

 ومعايير توزيعهاالجماعات المرجعية مفهوم 

  المرجعية:مفهوم الجماعات 

عراف ن بالقيم والأو ر يتفاعلون فيما بينهم ويشتركاكثأو  ها شخصيننأالجماعة المرجعية تعرف ب   

 موجهاً  التي تشكل قيمها عاملاً الأفراد    ذاتها، من ناحية ثانية تمثل الجماعة المرجعية تلك المجموعة من

ليس كل الجماعات المرجعية التي أنه  لذلك يتضح وفي حالة معينة، طبقاً إليها  لسلوك الفرد الذي ينتمي

جماعات المرجعية هي تلك الأن فرد خلال حياته الاعتيادية هي جماعات مرجعية بل الإليها  ينتمي

 للإيمانيبذل الجهد المتعمد والكبير في محاولة منه أنه  حيث قوياً  التي يرتبط بها الفرد ارتباطاً الجماعة 

 .(1)ومن ثم تقليد سلوكهمأعضائها  بقيم

 للأفرادطار مرجعي إتستخدم كأن يمكن  التيبشرية نها تلك المجموعات الأتعرف الجماعة المرجعية ب 

الأفراد    قراراتهم الشرائية، وتشكيل مواقفهم وسلوكهم، فهذه الجماعات تؤثر على سلوك في

 .(2)الشرائي

  هداف بغرض انجاز وتحقيق بعض الأ يتفاعلوا معاً  أكثرأو  لا تجمع من شخصينإ ماهيالجماعة

 جماعات التي تؤثر على سلوك الفرد بالجماعات المرجعية. الإلى  ما يشار المشتركة، وعادةً 

  عني هذا غير مباشرة، ويأو  بصورة مباشرة ماإ اط للمقارنةقالجماعات التي يستخدمها الفرد كنهى تلك

 استخدامها كمرجع يؤثر على تشكيل اتجاهاته وسلوكه.

  ًولية أنوعين: جماعات إلى  قسمفيها، وهى تن هى الجماعات التي يتعامل معها الفرد باعتباره عضوا

 .  (1)صدقاء، وجماعات ثانوية مثل جماعات العمل والنادي والنقابات المهنيةوالأالأسرة   مثل
                                                           

 (.244خر. مرجع سبق ذكره، ص )محمد عبيدات وآ (1)

 (.222. ص )2006علان. دار الحامد للنشر والتوزيع. عمان. سلوك المستهلك مدخل الإ كاسر نصر المنصور. (2)
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 م نفسه ، ويستخدمها لتقييمرجعياً  طاراً إأو  يتخذها الفرد نموذجاً  التينها الجماعات أتعرف كذلك ب

 نه السلوك المقبول.أتقد بويع الجماعةأفراد  بمقارنة تصرفاته الشخصية بتصرفات

 جماعة تعمل كنقطة مقارنة للفرد عند تقييم قيمه أو  شخص أينها أعرفت الجماعة المرجعية كذلك ب

 .(2)واتجاهاته وتوجيه سلوكه العام والخاص

  ما  اً غالبالأفراد    أنالمباشر وغير المباشر و  التأثيرفي  مهماً  الجماعات المرجعية تمثل مرجعاً إن

غير  اكانو إن برونها قدوة بالنسبة لهم و عتالتي ي الجماعةأو إليها  بالجماعات التي ينتمون  يتأثرون 

فريق كرة قدم مشهور حتى إلى  منتمين لها، كرغبة لاعب كرة القدم للناشئين الذي يطمح في الانتماء

 .(3)تصال مباشر بينه وبين الفريقالم يكن هنالك إن و 

 مفهوم الفرد لدور الجماعة:

في شرح الدوافع، يجب  مهماً  دوره داخل الجماعة عاملاً إلى  تبر الطريقة التي ينظر بها الفردتع  

أن قلم نفسه مع المجموعة، وفي هذه الحالة يحاول ايؤ أن لا يشعر بالفردية ولكن يجب أالإنسان  على

 .(4)لظروف الجماعة يشكل عاداته وحاجاته وفقاً 

 ك كل بقيم وسلو  تأثرهفي لحظة معينة من الزمن ومن ثم  أكثرو أ مجموعتينإلى  كذلك قد ينتمي الفرد

اسة هو في مرحلة الدر  الذيأعضائها  حدال تمثل العائلة مجموعة مرجعية لأمنهما، فعلى سبيل المث

طلاب الفصل الواحد جماعة مرجعية لهذا الفرد عند الاحتفال بانتهاء الجامعية، في حين يمثل 

 الامتحانات النهائية.

                                                                                                                                                                                     

 (.167). ص 2011سكندرية. سويق الحديث. الدار الجامعية. الإبو النجا. اسس التمحمد عبد العظيم أ (1)

سلامية لمجاة الجامعة الإر. أثر الجماعات المرجعية على قرار شراء السيارات. ورقة علمية مقدمة خمحمد الزغبي وآ (2)
 (.2013دارية. )الإقتصادية والإ للدراسات

مان. عخرين. الاسس العلمية للتسويق الحديث مدخل شامل. دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع. حميد الطائي وآ (3)
 (.144. ص )2006

 (.41(. ص )2008سكندرية. )لوك المستهلك. الدار الجامعية الإيمن علي عمر. قراءات في سأ (4)
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  طرف واحد كما هو الحال أو  خرى قد يكون ارتباط الفرد بالجماعة المرجعية من جانبأحالات وفى

شراء واستهلاك سلع  فيولاد المراهقين تقليد سلوك الرياضيين والفنانين المشهورين محاولة الأ في

نهم أنانين بالفأو  دراك الرياضيينإجتماعية فعلية فيما بينهم ودون إتكون هنالك علاقة أن معينة دون 

 .(1)يقتدى به من قبل المراهقين استهلاكياً  يمثلون نموذجاً 

 المرجعية:مفاهيم مرتبطة بالجماعات 

 :عيارية عينة، وتتمثل الوظيفة الممواقف م فيمعينا  تمنع سلوكاً أو  عبارة عن قواعد تحدد هي العرف

غذية لأامعينة من أنواع    ختيارا وقراراتهم الشرائية، مثلالأفراد  توجيه فيداء للجماعة المرجعية أ

 كل فردو المناسبات، ويستمد الفرد العرف من القيم الثقافية،  فيرتداء الملابس والطريقة المناسبة لإ

ه علي توقيع الجزاءأو  مقاطعتهإلى  الابتعاد عن العرف ستقوم الجماعة المرجعيةأو  يعمل على مخالفة

 الابتعاد عنها. إلى عدم الموافقة ما بينوالذي يتراوح 

 لنماذج ا فهيتحددها له الجماعة،  التيتلك أو  يضطلع بها الفرد التي وهي المهام :الأدوار والمراكز

ية على الوضع موقف معين بناءاً  فيوالمتوقعة من الفرد  يالقرار الشرائ فيالموضوعة للسلوك خاصة 

قد و لفة، لفة مما يتطلب سلوكيات مختمخت بأدواريقوم أن ذلك الموقف، ويمكن للفرد  فييحتلها  التي

 ما هودوار الفرد وخاصة عندما يكون السلوك المتوقع لا يتناسب مع أيحدث تعارض نتيجة تعدد 

 .مقبول اجتماعيا

الإجتماعية   العديد من الجماعات داخل مجتمعه الذي يعيش فيه مثل اسرته والنواديإلى  انتماء الفردو

وضعية إلى  خرى، ويشارغيرها من المؤسسات والتنظيمات الأو لأعمال ا والنقابات المهنية ومنظمات

 غالباً  الأفراد إنو  ،يشغلها فيها التيوالمراكز  بالأدوارومكانة الفرد داخل كل جماعة من هذه الجماعات 

                                                           

 (.244خر. مرجع سبق ذكره )محمد عبيدات وآ (1)
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باختيار المنتجات التي تعكس مراكزهم ومكانتهم التي يحتلونها داخل مجتمعاتهم التي يعيشون  ما يقوموا

 .(1)ها.في

  :وتأثيرهالجماعة وكذلك نفوذه وسلطته  فييحتلها الفرد  التيتحدد الوضعية  وهيالمكانة. 

 كتساب المهارات والعرف ايتم بواسطتها  التيجراءات وهى الإ التكيف:أو الإجتماعية   التنشئة

من  فل مثلاً يتوقع من الفرد القيام به، فيحدث تكيف الط التيدوار الأ لأداءوالاتجاهات الضرورية 

 أفراد  عن طريق المشاهدة المستمرة لسلوكهما وسلوكأو  يتلقاها من والديه التيخلال التعليمات 

 .(2)ةالقرارات الشرائي في، خاصة كبر سناً العائلة الأ

 يلي: كما  وهيجتماع فروق ثلاثة بين مفاهيم متعلقة بالجماعات وضح علماء الإأ- 

  :ي ف الأفراد   عدد من ما، تواجدن يتواجدون في مكان ما في وقت الذي الأفراد ي عدد منأالتجمع

 ي بالصدفة.أيكون بينهم علاقة أن مقهى في وقت معين دون 

  :بعض الخصائص والصفات. مثال وجود عدد من  فيالذين يشتركون الأفراد  عدد من أيالفئة

 كلية الصيدلة.إلى  المقهى، وينتمون  فيالطلبة 

 :يرتبطون بنوع من الصلة كنتيجة للتفاعل القائم بينهم، مثال وجود عدد  لأفرادا ي عدد منأ الجماعة

 .(3)بناء المهنة في المقهى في وقت ماأأو لأسرة اأفراد  من

                                                           

 .(21) ص، ذكره سبق داوؤد نادية (1)

 .(22، ص )نادية داؤود. سبق ذكره (2)

 (.223ص ) ،مرجع سيق ذكره ،كاسر نصر المنصور (3)
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 (2-2)كل رقم ش

 التأثير المتبادل بين الفرد والجماعة

  البدء    1

 لىإ تكون سبباً 

 حصول نتيجة 2

عضاء أ يثير  سلوك الفرد

 الجماعة

وهي الأعضاء  ابةاستج

 مثير جديد للفرد

 لىإ تكون سبباً  لىإ تكون سبباً 

 استجابات جديدة من الجماعة

 وهي مثير للفرد

استجابة جديدة من الفرد  لىإ تكون سبباً 

 وهي مثير للجماعة

 خرى أنتيجة   3   خرى                 أنتيجة  4

 (.222)ص كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره.  المصدر:
 

 :ما يلينستشف أن على ضوء التعاريف السابقة يمكن 

  من شخص واحد. أكثرالجماعات المرجعية تحتوي على إن 

 مواقف مختلفة. فيتستعمل كمرشد للسلوك الأفراد  هى مجموعة من 

  شياء.تجاهاته نحو مختلف الموضوعات والأتكون ا فيتساعد الجماعات المرجعية الفرد 
 اسيالأس المرجعي الإطارالاقتداء بها وبتصرفاتها باعتبارها إلى  يتطلع الفرد التيالمجموعات  هي 

 لاتخاذ قراراته الشرائية.
  لسلوكه، بل قد يحدث  حتى يتخذها مرجعاً  تلك المجموعة مباشراً  بأفراديكون احتكاك الفرد أن لايشترط

 .(1)ذلك دون اتصال مباشر

                                                           

 (.20)سبق ذكره. ص ود. ؤ نادية دا (1)
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 المرجعية: الجماعات معايير توزيع 

 يلي: في جماعات وفق معايير محددة كما  المجتمعأفراد  يتوزع

 عضاء:الأحسب معيار تفاعل  ولا :أ

 ولية: أأ/ جماعات 

علاقة أو  الذين يرتبطون فيما بينهم برابطة الأفراد ولية هي تلك المجموعة منالجماعات المرجعية الأ

مثلة التقليدية برز الأأالعائلة لوجه وتمثل  اجتماعية قوية، ويتصلون فيما بينهم بانتظام وبشكل مباشر وجهاً 

الودية والاتصال المستمر  ى العائلة بدرجة عالية من العلاقاتمن الجماعات حيث تحظ هذا النوععلى 

الكبير في تكوين القيم والاتجاهات العامة للفرد وسلوكه  هاتأثير  درجةإلى  ضافةإأعضائها  فيما بين

اقة ولية جماعة الصدخرى للجماعات المرجعية الأمثلة الأذلك من الأى إل الشرائي والاستهلاكي، اضافة

 .(1)العملأو  والزمالة في الدراسة

  علاقة حميمة نتيجة للتعامل معا  أعضائها  بين أجماعات تنش هيولية الأ آخر للجماعات تعريف 

قواعد السلوكية عدد من المعايير والإلى  عضاء هذه الجماعاتأ لوجه وبصورة متكررة. يخضع  وجهاً 

 .(2)الجماعة وتكون العلاقات وثيقة وحميمية فيتوجه سلوكهم وتنظم عضويتهم  التي

  يكون للفرد فيها عضوية التيبجماعات الاتصال وهى تلك الجماعات  يضاً أولية تعرف الجماعات الأ 
معاييره وبذا يطور قيمه ومواقفه و أن خرين، ويتمكن من خلالها لوجه مع الآ اً اتصال مباشر وجهأو 

صدقاء، )كالعائلة، والجيران، والأ على اتجاهاته وسلوكه ايجابياً  اً تأثير  يكون لهذه الجماعات
 .(3)والزملاء(

 

 ثانوية: جماعات ب/ 
                                                           

 (.245)خر. مرجع سبق ذكره. ص محمد عبيدات وآ (1)

 (.224)كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره. ص  (2)

 .سبق ذكره .محمد الزغبي واخر (3)
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علاقات رسمية وغير شخصية مثل النقابات واتحادات الطلاب أعضائها  بين أوهى جماعات تنش

 .(1)عضاء، علاقات مصالحبين الأيفة والجمعيات الحرفية، وهذه العلاقات تكون ضع

 التي تتصف  الأفراد نها تلك المجموعة منأرجعية الثانوية بمن جهة ثانية توصف الجماعات الم

يكون أعضائها  الاتصال بينأن أو أعضائها  بمحدودية تكرار الاتصال المباشر )وجها لوجه( بين

نظمات الدينية مطباء والوالأ المهندسينغير مباشر وغير منظم. وتمثل المنظمات المهنية كنقابة 

 .(2)غير متكررأعضائها  نللجماعات المرجعية الثانوية، حيث يكون الاتصال فيما بي نموذجاً 

 ريتأثغير العضوية، حيث أو  خرى بالجماعات غير المباشرةبعض الجماعات المرجعية الأإلى  كما يشار

  نوعين:إلى  وتنقسم تلك الجماعات بدورهاها إلي الناس بالكثير من الجماعات التي لا ينتمون 

تذة ساأمثل جماعات إليها  ينتسبأن الفرد ويتمنى إليها  أ/ جماعات الطموح وهي الجماعات التي يتطلع

 عمال. رجال الأأو  الجامعات

  .(3)عن سلوكها مختلفاً  يمارس سلوكاً أن ب/ جماعات التجنب وهي الجماعات التي يحاول الفرد 

     العضوية: معيارحسب : ثانيا  

يحقق شروط أن ، بشرط اجتماعيأو  رياضينادى  فية الفرد يكعضو  عضوية:جماعات ذات أ/ 

 تلك الجماعة. فيالعضوية 

ئ وسلوك تلك الجماعة لكنه غير ملتحق بها ومن غير بمباد يكون الفرد ملتزماً رمزية: جماعات ب/ 

تحقيق شروط الالتحاق بتلك الجماعة دائما إلى  هذه الحالةمثل  في الأفراد يلتحق بها. ويعملأن المحتمل 

. ويعمل مدراء التسويق بما تقرره تلك الجماعة تعذر الالتحاق يبقى كل منهم ملتزماً  وإذارغم صعوبة ذلك، 

عضاء، مثل استخدام نجوم الفرق ها غير الأأفراد  على للتأثيرعضاء الجماعات الرمزية أ باستخدام 
                                                           

 (.224)كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره. ص  (1)

 .245ص  .مرجع سبق ذكره .خرمحمد عبيدات وآ (2)

 .206 ص .2008 سنة. معاصر مدخل التسويق إدارة. النجا بوأ العظيم عبد محمد (3)
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يستطيعوا توفير  لكن لا النوادييعمل للالتحاق بتلك أو  الكثير من الشباب يطمحن لأ نبالإعلاالرياضية 

 الشروط اللازمة.

 فراد:الأعلى  التأثيرحسب معيار ثالثا: 

يجذبهم  مما الأفراد في نفوس طيباً  ثراً أهذا النوع من الجماعات يترك : إيجابيتأثير  ذات أ/ جماعات

ساتذة الجامعات، جماعات أماعات الطلبة المتفوقين، جماعات لمي، جليها، مثل جماعات البحث العإ

 حماية البيئة.

مما يجعلهم ينفرون منها الأفراد  في نفوس سيئاً  ثراً أتترك هذه الجماعات  سلبي: تأثير  ذات ب/ جماعات

 .(1)المتطرفةالأفكار  ين، جماعة: جماعة الكحوليين، جماعة المدخنمثل

 هي تلك ات المعزولة، و الجماعب اً يضأتسمى السلبي بجماعة التجنب و  التأثيرذات الجماعات  تعرف يضاً أ

ولتلك  الاشتراك في عضويتها. أو تباط بهاالار أو إليها  الجماعة التي لا يرغب الفرد في الانتماء

 يتصرفون تصرفات سيئة ويسلكون سلوكاً الأفراد  سلبي على الفرد وتتكون من عدد منتأثير  الجماعات

يكون مثلهم، ولا يوجد اتصال مباشر معهم، ولا أن ر مقبول، كجماعة المخدرات، حيث الفرد لا يرغب غي

الفرد يطور قيم إن لذا فو هم وقيمهم وسلوكهم، في جماعتهم، ولا يتفق مع اتجاهات يكون عضواً أن يسعى 

بالنسبة للفرد واتجاهات وسلوك مختلف عن قيم واتجاهات وسلوك تلك الجماعة وتكون هذه الجماعة 

 .(1)جماعة تجنب
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 بالعملاء: جماعات وثيقة الصلة  :رابعا  

الفرد أن ، حيث المجتمعأفراد  تؤثر على معظم التيالأولى  الرئيسية الأسرة الجماعة تعتبرسرة: الأأ/ 

 يرمعايأن ر فرد، الجدير بالذك لأيبالنسبة  شيء وأغلى أهم  تعتبرأنها  صل معها بشكل دائم. كمايتوا

  .(1)جميع سلوكيات الفرد قوية للغاية على وتأثيرهاالأسرة  

الإجتماعية   كثر المؤسساتأتعتبر  فالأسرةيؤثروا بقوة على السلوك الشرائي للفرد.  الأسرة أن لأفراديمكن 

  .(2)يكون عليه، ويعتاد الفرد القيام بهأن للنمط الذي يمكن  لذلك السلوك، وتحديداً  على وتوجيهاً  اً تأثير 

الفرد سيؤثر أن وهذا يعني ب يضاً أوبشكل مستمر  التي يتصل بها الفردالأولى  المجموعة هيتعتبر العائلة 

 .(3)بالعائلة المحيطة به وفي قرارات الشراء المتخذة وسيتأثر

خذنا في اعتبارنا فقط مقدار أكبيرا على الفرد، وذلك لو  اً تأثير  لجماعات العملإن  العمل:جماعات ب/ 

 إذاخاصة  مهماً  ياً أزملاء العمل ر يكون لراي أن في العمل. ويمكن  لوقت الذي يقضيه العاملون معاً ا

إختيار  على طريقة يضاً أسياسات العمل تؤثر أن كانت تجمعهم علاقة صداقة غير رسمية، جدير بالذكر 

 .(4)قرانهأتي تعزز مكانة الفرد وصورته بين الالمنتجات 

الرغبة في ن وذلك لأ للغاية قرارات الشراء لدى العميل يعتبر كبيراً  علىر الأصدقاء تأثي نإ الأصدقاء: ج/

أن يثقون بالأفراد    أننسان، حيث ساسية لدى الإفاظ عليها يعتبران من الدوافع الأتكوين صداقات والح

 نفسهم يشاركونهم أنيعتقدون  الأصدقاء الذين صدقائهم سوف ينصحونهم بما فيه صالحهم، خاصةً أ

 أنعلى فكرة إعلاناتهم  في الكثير مناعتماد القائمين على التسويق إلى  وقد أدى هذا هداف.والأالأفكار 

                                                           

 .(203)ص  . مرجع سبق ذكره.هيلين ميك (1)

 .(203 /202)ص  .محمد عبد العظيم أبو النجا (2)
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 نهم يشجعونه علىوأنه نصيحة منهم لصديقهم، كما أالأصدقاء  هذا المنتج نابعة من مشاركة مجموعة من

 مثل هذا القرار الصائب.ختيار ا

 (:ت الضغطجماعات ذات اهتمام محدد )جماعا د/ً 

 يكون لهاأن جماعة من جماعات الضغط يمكن أو  الاشتراك في جماعة معينة ذات اهتمام محدودن إ

تهتم جمعية من جمعيات حماية أن كبير على قرارات الشراء لدى الفرد، فعلى سبيل المثال يمكن  تأثير 

أنه  عة منتج معين يعتقدالمستهلك بالقضايا المتعلقة بالاستهلاك بشكل مباشر، وذلك عن طريق مقاط

  .(1)غير مطابق للمواصفاتأو  ضار

                                                           

، 202). ص 2008ستثمارات الثقافية. الجيزة. خالد العامري. إدارة التسويق. دار الفاروق للإ خر. ترجمةهيلين ميك وآ (1)
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 الثانيالمبحث 

  الجماعات المرجعيةأنواع وخصائص 

 أنواع الجماعات المرجعية: 

 ةالإجتماعية المعروف من الفئات أكثرأو  فئة)جماعة(إلى  ينضمأن يمكن  المجتمع فيكل فرد 

  (.)الجماعات أدناه وفق المعايير

 وتأثيرها، يكون مباشراً أعضائها  التفاعل بينأن ولية وتتميز هذه الجماعة بالجماعة الأ هيو سرة: الأ /أ

تسود فيما بينها لطول فترة بقاء هذه المجموعة  التيعليهم وذلك بسبب العادات والتقاليد والقيم  يكون كبيراً 

 الاستهلاكيلوك تبنى الس التيالجماعات المرجعية أهم  من الأسرة تعد مع بعضها. وتسويقياً 

  .(1)لأعضائها

لعمرية لمرحلة ابتغيير السلع والخدمات التي يشترونها بتغيير اراد الأف يقوم سرة:الأالسن ودورة حياة  

رها ثاث وغيأطعمة وملابس و أالسلع التي يقرر شراؤها من  لأنواعالتي يمرون بها. فتفضيلات الفرد 

 حلة العمرية التي يمر بها.ذات ارتباط قوي ومهم بالمر  ما تكون  غالباً 

على الأسرة   عليه بدورة حياة ما يطلقالمرحلة التي يمر بها الفرد داخل  تأثير يضاً أكما يلاحظ هنا 

م و السيارات التي يقأو  ثاث،الأأو  الملابسأنواع   نأسلوكه الشرائي للسلع والخدمات المختلفة فنجد 

بناء ألديه أو  طفالأمتزوج ولديه أو  متزوج حديثاً أو  جذا كان غير متزو إبشرائها الفرد تختلف حسبما 

  .(2)كبار
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  :هيأنواع    سرة ثلاثةوالأ

لوحدة ا الأسرة النواة  مسكن واحد. وتعد فيولاد، وتعيش م والأب والأوتتكون من الأ: الأسرة النواة  /1

 المجتمع. في للأسرةساسية الأ

أو  خواللأاأو  عمامالأأو  كالأجدادب الأقار  بعض رة النواة الأس إلى بالإضافةتشمل  :الأسرة الممتدة /2

 . الأسرة العربية لخ، وكمثال عليهاإبنائهن وبناتهن ...أبنائهم و أالخالات و أو  العمات

زل واحد من في يعيشون أفراد  عدةأو  وتعرف بالوحدة المنزلية وتتكون من فرد واحد المعيشية:الوحدة  /3

ضهم طون مع بعلا يرتبالأفراد  أو الأسرة الممتدة أو الأسرة النواة أحياناً  تحتها ي وينطو وغيرهم الأقارب  من

 الوحدات )السكن( الجامعية. فيبرابطة القرابة كالطلبة الذين يعيشون 

قتصادية والإالإجتماعية   كل خصائصها فيالأسرة   ، حيث يؤثر نوعمهم تسويقياً الأسرة   يعد تصنيف

 .(1)تشتريها التيقوتها الشرائية وفى نوعية السلع والخدمات  فييؤثر  ليوبالتاوالديموغرافية، 

 أي تكون عادة غير منتظمة وليس لديها فعلياً  لأنهاشكل الجماعات غير الرسمية  وهي الأصدقاء: /ب

اخلاقية، ومن ثم أو  المرجعية عبارة عن سلطة معنويةالأصدقاء  جماعة ما تملكهن كل إ سلطات رسمية.

  .(2)سرةبعد الأ الأفراد  السلوك لدى أنماط  على اً أثير ت الأكثر همالأصدقاء  نإ النسبي رالتأثي

ماثل تجتماعية وثيقة ودائمة، تقوم على نها علاقة إعرفت الصداقة بأ النفس: علمالصداقة من منظور 

 ة.تمس توافق الفرد واستقرار الجماع الأهمية الاتجاهات بصفة خاصة، وتحمل دلالات بالغت

أساسية     جتماعية وثيقة لها ثلاث خصائصتعريف الصداقة بوصفها علاقة إلى  يضف سيزر وزملاءه

 تميزها وهي:

 خر.بمشاعر ومعتقدات وسلوك الطرف الآ طرف تأثير كل الاعتمادية المتبادلة التي تبرز من خلال /1

                                                           

 (.211)كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره. ص  (1)

 (.228)كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره. ص  (2)
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إلى  الأصدقاء  المتبادلة حيث يميلمختلفة من النشاطات والاهتمامات  نماطاً تشمل العلاقات الوثيقة أ /2

ة مناقشة موضوعات مختلفة، كما يشتركون في ضروب متنوعة من النشاطات والاهتمامات يالمقارن

  .(1)نشاط واحدأو  غلب الأحوال حول موضوعبالعلاقات السطحية التي تتركز أ 

بين  في جماعات وتنشأون بأداء أعمالهم يقوم الأفراد أنلا شك العمل: جماعة أو  زملاء العملج/ 

العاملين في هذه الجماعات علاقات عمل، وتتكون بينهم روابط شخصية واجتماعية فيتكون منهم تنظيم 

وتستمر بسبب وجود  عن مجموعة من العلاقات التي تنشأ غير رسمي، والتنظيم غير رسمي هو عبارة

 لوجودويقوم التنظيم غير الرسمي  هداف ومشكلات متشابهةفي مكان واحد للعمل ومشاركتهم لأ العاملين

عمال معينة داء أ العاملين في أماكن واحدة لأ هذا الأخير هو الذي يجمعن الرسمي وذلك لأ التنظيم

محددة وهو يمثل المراكز والعلاقات والقوانين الرسمية للاتصال بين العاملين والقواعد أهداف إلى  والوصول

 .(2)التي تحكم تصرفاتهم وعلاقاتهم

، والاستهلاكي يسلوك بعضهم الشرائ فيزملاء العمل من الجماعات المرجعية الرسمية يؤثروا  عدي 
العديد من  بدأتالخدمات والماركات منها أو  السلعالكبير لجماعات العمل عند شراء  التأثيروبسبب 

نتاجية المؤسسات الإ فيالأفراد  المستهلكينإلى  توجيه جهودها الترويجية والبيعية فيالمؤسسات التسويقية 
 . (3)والخدمية

 خصائص جماعات العمل: 

 ثنين.لا يقل عن إالأعضاء  ضرورة وجود عدد من /1

 ضرورة وجود تفاعل واتصال بين أعضاء الجماعة. /2

 دوام نسبي ويقصد بذلك استمرارية العلاقات والتفاعل.أو  ضرورة وجود ثبات /3

                                                           

 .الكويت .دابمجلس الوطني للثقافة والفنون والآالناشر ال .الصداقة من منظور علم النفس .أسامة سعد أبو سربع د. (1)
 (.28، 27) ص .1993

 .(2008 /109)ص . يمي الإداري عمانالسلوك التنظ .عامر عوض (2)
 .229ص  .كاسر (3)
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 حولها.الأعضاء  كة يجتمعواحدة ومصالح مشتر أهداف  ضرورة وجود /4

 ضرورة وجود عدد من القيم والمبادئ وقواعد للسلوك يلتف حولها الأعضاء. /5

 عضاء الجماعة.محددة ومتوقعة لأأهداف  ضرورة وجود /6

 أهمية جماعة العمل: 

من وقته معها في علاقات مباشرة، وعلى  ينفق جزءاً كثيراً الإنسان  ماعة العمل من كون أهمية ج تتضح

هداف الجماعة وتقاليدها رغبة في الحصول السلوك بطرق تتفق وأ إلى  يميلون  الأفراد أنهذا الأساس نجد 

ييدهم لهم وتدعيمها لمواقفهم، وقد أوضحت على اعترافها لهم كأعضاء، وبالتالي فهم بحصلون على تأ

إليها  اعة العمل التي ينتمين الفرد الذي يتصف بالولاء والاندماج في جمأالدراسات التي قام بها )ليكرت( 

 : (1)يكون 

 وقرارات الجماعة.أهداف  لقبول أكثر استعداداً  /1

 .الجماعة لجعلها أكثر انسجاماً أهداف  يحاول التاثير على /2

 مع أعضاء المجموعة.  واتصالاً  أكثر تجاوباً  /3

 به.الأعضاء  واستجابة لاتصالات ترحيباً  أكثر /4

 على تنفيذ الأهداف والقرارات الهامة بالنسبة للجماعة.للعمل  أكثر استعداداً  /5

 ييد واستحسان أعضاء الجماعة.يتصرف بطريقة تجعله يحصل على تأ /6

 رادللأفتؤدي وظائف مختلفة  لأنها اً تأثير  الجماعات أكثر وهي الرسمية: الإجتماعية الجماعات /د

عديدة،  نواحير على سلوك المستهلك من هذا النوع من الجماعات تؤث فين العضوية إالتابعين لها. 

 .لمعرفيةالإجتماعية وا تتكون نتيجة للعلاقات التيتلك  وهيويقابل هذا النوع من الجماعات غير الرسمية 

                                                           

 (.152)ص  .دون سنة .مصر .دار غريب للطباعة والنشر والتوزيع .تطور الفكر التنظيمي .علي السلمي (1)
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 ، يقومون غالباً أكثرأو  وتتكون كل جماعة تسويقية من هذا النوع من فردين التسوق:جماعات  /ـه

تكون التجول بين المحلات. وت فيلقضاء اوقات فراغهم أو  ملابسالأو  غذيةمن محلات الأ بالتسوق معاً 

 الأصدقاء.أو  ، الجيرانأفراد الأسرة من بعض هذه الجماعات عادةً 

بولة من يجاد حالة مقإإلى  تهدف هذه الحركاتالمستهلك: جمعيات حماية أو  حركة حماية المستهلك /و

 جهزة المركزيةرعاية الأخرى وذلك تحت أن جهة تهلكين من جهة والبائعين مالتوازن بين حقوق المس

ين العملية التبادلية من مستهلك أطرافتحدث وتقرر التشريعات المنظمة لعلاقات كافة  التيالمختصة 

 وتجار وصناع.

المجالات إلى  طرافنظار المعنيين ومن كل الأأالعالم توجيه  فيحركات حماية المستهلك أهداف  ومن

ذرية لما يعانيه جمهور المستهلكين من قضايا ومشكلات يومية قد تكون ج تتطلب حلولاً  التي

 .(1)مستعصية

أفراد  ملنموذج من قبل الجمهور لهذا يعأو  مع كقدوةتنجوم المجإلى  ينظرالمشاهير: نجوم المجتمع  /ز

 من رجال التسويق يركزوا على استخدام الشخصيات المشهورةأن على الاقتداء بهم، لذا نجد  المجتمع

 .إيجابي شرائيوسلوك  إيجابيتأثير  التجارية، حيث ينتج عن ذلكإعلاناتهم  فينجوم الفن والرياضة 

 قبل من الخدمة. ولهذا تعد المصداقية المدركة للمشاهيرأو  استخدام النجوم يزيد المصداقية بالسلعةن إ

 لمرسلةاعلانية وة من الرسائل الإهداف المرجالأ في تساعد كثيراً  التيمور المشاهدين المستهدفين من الأ

 الخدمية.أو  عن الماركات السلعية

 وم مدراء، يقهو تطبيق لمفهوم الجماعات المرجعية تسويقياً الإعلان  فين استخدام الخبراء إالخبراء:  /ح

 الخدمة.أو  مجال صناعة السلعة فيالتسويق باختيار الخبراء من بين المتخصصين 

                                                           

 (.229، 228كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره. ص ) (1)
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قة تستخدم شركات التسويق تصديق الجماعات الرسمية ذات العلاالعلاقة:  الهيئات الرسمية ذات /ط

ستخدام اعلاناتها التجارية لجذب المستهلكين وتكوين مواقفهم الشرائية، مثل إ  فيبجودة السلع والخدمات 

ن مموافقات أو  استخدام جوائز عالميةأو  علان،إ  فيالسلعة أو  الشركة يهايزو الحاصلة علشهادة الآ

 الخدمة.أو  ات رسمية على مصداقية السلعةجه

فوائد  ظهارإمن خلال  المرجعية للمعنيينايحاءات الجماعات  أهمية استخدام إلى شارةلابد من الإ خيراً أ

 التالية: وهياستخدام الايحاءات للجماعات المرجعية 

ل قدمة من قبءات الممختلف الايحا ما توفرهلال ومعرفة المستهلك بالماركة، وذلك من خ إدراكزيادة 

 الجماعات المرجعية من معلومات ونصائح، وخبرات المشاهدين من المستهلكين المستهدفين، باستخدام

 جاذبية ومصداقية وخبرة نجوم المجتمع.

  .(1)علانات التلفازيةالإ فيقد يحققها استخدام المشاهدين  التيتقليل درجة المخاطرة المدركة من الفوائد 

  :ات المرجعيةخصائص الجماع

 ك الجماعة،انتمائه لتل فيإليها  يسعىتحقق الجماعة للفرد منزلة الجماعة: تحديد منزلة الفرد داخل أ/ 

 وهذه المنزلة ترتب حقوق وواجبات على الفرد.

  الأفراد  تنظم علاقة التيالسلوكية تضع الجماعة مجموعة من القواعد للفرد: وضع المعايير السلوكية ب/ 

هذه  فيالالتزام بها لمصلحة الجماعة. ويستبعد مديرو التسويق الأعضاء  جماعة، وتطلب منداخل ال

 .التسويقيةوسياساتهم إعلاناتهم  صياغة فيالمعايير 

 ويتأثرالجماعة.  فيالفرد يحتلها  التييرافق هذا الدور المنزلة الجماعة: ضمن  الفردتحديد دور ج/ 

يحدده المجتمع للفرد الذي يحتل منزلة معينة فيه، ويستفيد رجال  ذيالالدور بالقيم والمواقف والسلوك 
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-43- 

 الضروري . ومن وسلوكهم الشرائي مستقبلاً  الجماعةأفراد  التسويق من هذه الخاصية بتحديد توقعات

 تتغير مع الزمن ضمن الجماعة.الأفراد    دوارأأن  الإنتباه إلى

ى إلائها أعض الجماعة ومن خلال التفاعل والتعامل مع تعمل: الإجتماعي للفرد التطبيع فيالمساهمة  /د

قيم  راف ذاتعأ من خلال اكسابهم عادات وتقاليد و المختلفة فيها  لأدوارهم جتماعياً إها وتهيئتهم أفراد تطبيع

 ومبادئها وقواعدها الخاصة بها. تتلاءماجتماعية 

 من خلال استخدامهاأعضائها  تعمل الجماعة على السيطرة على: أعضائهاسيطرة الجماعة على  /ـه

  مثل: لعوامل النفوذ فيها 

 :منح المكافآت -1

تباع الذى إجبار الجماعة على إمميز والمتفق عليه مع معاييرها، ال الفرديللسلوك  المكافآتتمنح 

 .(1)يتفق مع معاييرها

 قوة توجيه السلوك الفردي:  -2

من خلال أعضائها  وجيه سلوكيتضمن هذا المصدر من مصادر نفوذ الجماعات قدرتها على ت

ين عدم بنفسية وتتراوح أو  ، وتكزن العقوبة عادة معنويةمكافأةي أحرمانهم من أو  توقيع العقوبة عليهم

 فصله من عضوية الجماعة.أو  نهرهإلى  التحدث مع العضو الذي تم توقبع العقوبة عليه

وجيه ترعي الذي تكتسبه الجماعة في يستمد هذا المصدر قوته من الحق الشالقوة الشرعية للجماعة:  -3

ذي ولادهم وواجب الاحترام والتقدير الألشرعي للوالدين في تربية وتوجيه كالحق اأعضائها  سلوك

عية ما يتعلم الفرد ما للجماعات المختلفة من سلطات شر  وعادةً  يفرضه الدين على الصغار للكبار.

 جتماعي.عملية التطبيع الإخلال 

 تتمتع بها الجماعة:قوة الخبرة التي  -4
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في ئها أعضا لبعضأو  نتيجة للخبرة المتوفرة لها الأفراد نفوذا قويا علىأحياناً  تمارس الجماعة

 ذوي الخبرة والمهارة. أصدقائهإلى  الفرد عادةً  أيلج –على سبيل المثال  -الميادين

 المجموعة:إلى  قوة الانتماء -5

مما إليها  شعور العضو بالسعادة والفخر لانتمائه منأعضائها  المعنوي للجماعة علىينبع النفوذ 

 .(1)وانتهاج نفس سلوكها يمانه بقيمها ومعتقداتهاإيدعم من 

 

 

 

 

 

                                                           

هد حمد علي سليمان. سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق. مع التركيز على السوق السعودية. مكتبة الملك فأ (1)
 (.261، 260، 259هجرية.  ص ) 1419الوطنية. 
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 المبحث الثالث

  الجماعات المرجعية  العوامل المؤثرة على

 الأفراد: تأثير الجماعات المرجعية على 

 سلوكه تعتمد على ثلاثة عناصرالفرد و  قيم، واتجاهات فيالمرجعية  الجماعةتأثير  ن درجةإ

 بالفرد وطبيعة المنتوج. الإجتماعية المحيطة طبيعة الفرد، العوامل هي التيرئيسية 

م المجموعة أم المنظمة أعات المرجعية سواء كانت المجتمع ن الجماإالشخصية: المعلومات والخبرة  /1

تزوده بالقيم، والاتجاهات، أنها  حيثها إلي ينتمي الذيحد ذاتها مصدر معلومات للفرد  فيالصغيرة تمثل 

أن سبيل  فيدراكها إعلى الفرد تعلمها و  ينبغي التيالخاص بالجماعة  الإجتماعية والسلوك عرافوالأ

بها  ثرهأت المجموعة وسلوكها ومن ثم فين معرفة الفرد للقيم السائدة إالجماعة.  في اً مشارك يصبح عضواً 

بواسطتها يتعلم الفرد نظام  التيجراءات نها، الإأعرفها الباحثون ب لتيا، جتماعيالإيطلق عليه التطبيع 

 بيعن عملية التطإذلك فإلى  ضافةإرغوب فيه ضمن المجموعة الواحدة، نماط السلوك المأو الأعراف  القيم،

ة الفرد العائل فيبرز الجماعات المؤثرة أمن الجماعات المرجعية ومن  العديد تأثير للفرد تحدث من خلال

 .(1)قيم الفرد وسلوكه فيالفرد منذ طفولته، وتؤثر جماعة الصداقة والمنظمة  فيتزرع القيم والسلوك  التي

ة الخبر قيم الفرد وسلوكه تتوقف على  فيالجماعة المرجعية تأثير  درجةإن من الجدير بالذكر 

 وأ خدماترد تجاه السلع والحالة توفر الخبرة لدى الف ففيمتلاكه للمعلومات، إالشخصية لهذا الفرد ومدى 

 الجماعةتأثير حتمال اإن يستطيع الحصول على المعلومات الدقيقة الخاصة بالمنتجات بسهولة فأنه 

 والعكس صحيح. هذا الفرد يكون محدوداً  فيالمرجعية 
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الخاصة الأعراف     يحاول الفرد تكييف قيمه واتجاهاته وسلوكه مع -المجموعة: عراف أالتوافق مع  /2

أفراد  حترامإيجابية كالحصول على سبيل حصوله على النتائج الإ فيإليها  ينتمي التيبالمجموعة 

عراف، تترتب على مخالفته لهذه الأ التيالمجموعة وتقديرهم له وفى الوقت نفسه تجنبه للنتائج السلبية 

 رفضهم له.أو  له المجموعةأفراد  كإهمال

نها مناسبة لهم أالمجموعة بأفراد  يعتقد التيقعات العامة للسلوك نها، التو أبالأعراف  وعرف الباحثون * 

فيها الأعضاء  لسلوك جميع مرشداً أو  المجموعة تمثل دليلاً  فيالسائدة الأعراف  إنلذلك ف جميعا طبقاً 

 جاهاتتاتشكل عامل ضغط على  فإنهاالمجموعة وبذلك  فيموقعهم أو  بغض النظر عن منزلتهم

 وسلوكهم.الأعضاء 

فلابد  الاستهلاكيأو  قيم الفرد وسلوكه الشرائي فيعرافها أ الجماعة و تأثير  جل زيادة فاعليةأن م

 تية: الآللجماعة من مراعاة العوامل 

 علام الفرد بالمنتوجات والعلامات التجارية المحبذة لدى المجموعة.إ أ/ 

 كها.فكاره مع اتجاهات الجماعة وسلو أتوفير الفرصة لدى الفرد لمقارنة ب/ 

 التأثيرطبيعة أن عراف المجموعة و أ هات والسلوك اللذين يتطابقان مع ج/ الضغط على الفرد لتبنى الاتجا

الأعراف  ضرورة تكيف الفرد مع هذهإلى  دتأالمرجعية على قيم الفرد وسلوكه  الجماعة لأعراف الإجباري 

 سلوكه.تجاهات الفرد و ا فيحداث التغيير إإلى  لا تؤدى بالضرورة أنها لاإ

عتادت ا  التيحال تطبيقهما على المنتوجات  في عتبار قرار شراء الفرد للسلع والخدمات صحيحاً إ د/ 

 الجماعة على شرائها.

قيم الفرد وسلوكه الشرائي  فيالجماعة المرجعية  تأثير أعراف نأظهرت نتائج البحوث العلمية أما، عمو 

 ك العالية والعكس صحيح.بالنسبة للمنتوجات ذات درجة الانهما يكون قوياً 
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فراد   الأ تطوير وتكوين مفهوم الذات لدى فيتساعد الجماعة المرجعية للمنتوج: الطبيعة الملموسة  /3

تعمل لة العائأن رغم من فبالهو ضروري لتحليل وفهم سلوك الفرد الشرائي والاستهلاكي  الذيالمنتمين لها 

 اأثيرً ت أكثرالعديد من الجماعات المرجعية تكون أن لا إ، الصغربنائها من أعلى تكوين مفهوم الذات لدى 

 تغييره.أو  الفرد عند الكبر ومن ثم تعزيز الفرد لمفهوم ذاته في

 فيخرين الآالأفراد    المنتوج الملموسة لدى بطبيعة المستهلكسلوك  فيالمرجعية  الجماعةتأثير  يرتبط 

 شاهدةسواء كان ذلك من خلال م المجموعةأفراد  من قبل حالة كون المنتوج ملموساً  ففيالمجموعة 

عل فخذ بنظر الاعتبار ردود رد يتخذ قرار شرائه للمنتج مع الأن الففإمكانية وصفه، إأو  المنتوج

 المجموعة تجاه المنتوج.

  المستهلك لكن من فئة المنتوج ختيار ا قرار فيوفى بعض الحالات، قد تؤثر الجماعة المرجعية

 .1ية على حد سواءوالعلامة التجار 

  ما تسيطرمدركات ومفاهيم ومعتقدات وسلوك الفرد من خلال  على المرجعية تؤثر الجماعاتكذلك 

، ويتقبل الاجتماعيمن واقعه  عليه الجماعة من منبهات ومدعمات تحيط بالفرد وتشكل جزءاً 

ماعات بسبب للجماعات المرجعية وينصاعون لقواعد ومعايير تلك الج التأثيرالمستهلكون هذا 

 لتفاعلنتيجة التزامهم بمبادئها العامة، لهذا يحصل اتقدمها الجماعة لهم  التيحصولهم على الفوائد 

 -هما:  التأثيريترتب عليه نوعان من  والذي، الجماعةأفراد  الإجتماعي بين

   مثل: يجابية للتفاعل، يمثل النتائج الإ: إيجابيتأثير  أ/

 .اعي للفردالإجتم زيادة درجة الاشباع

 مثل:: يمثل النتائج السلبية للتفاعل، سلبيتأثير  /ب

 بعض المال، التضحية بمنافع معينة لصالح الجماعة. إنفاق 
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  يتفاعل مع تلك الجماعة. الذيوكلما تغيرت الجماعة يتغير الموقف للفرد 

 سلوكهم  بالتاليو ومفاهيمهم  الأفراد على مدركات للتأثيركثيرة  أدوات تستخدم الجماعات المرجعية

 : ما يليدوات هم هذه الأأ و  الاستهلاكي

تصيغ وتشكل أن التدعيم المختلفة أساليب  لجماعة من خلالا تستطيع -الإجتماعية:  تالمدعما /1

، فقبول وتشجيع الجماعة لسلوك معين )شراء سلعة ما( قد لأفرادها الاستهلاكيالمفاهيم السلوكية والسلوك 

 أفراد الجماعة عدم قبولأما لسلوك لديه، فيعود ويشترى نفس السلعة كلما احتاجها.هذا اتعزيز إلى  يؤدى

توقف الفرد عن إلى  ستياءهم منه وضغوطهم على الفرد للابتعاد عنه قد يؤدىإبداء إلسلوك معين و 

مشروعيته من ويتشكل لديه مفهوم وقناعة بعدم سلامة هذا السلوك وعدم  )التدخين(ممارسة هذا السلوك 

 وجهة نظر الجماعة.

عن السلع للمعلومات  هاماً  تعد الجماعات المرجعية مصدراً  -للفرد: المعلومات المتاحة  فيالتحكم  /2

وهذا المخزون نتاج من المعلومات،  هائلاً  الجماعة تشكل مخزوناً ن لأ فراد،والخدمات موضوع تسوق الأ

التحكم  من خلال ية طويلة. وتستطيع الجماعةالجماعة المتراكمة خلال فترة زمن لأعضاءخبرات مختلفة 

معلومات  هيهذه المعلومات أن نسبة هامة من مصادر معرفة الفرد، علما  فيتحكم تأن بهذه المعلومات 

اتجاه بقية  فيمعلومات مجردة، مما يساعد الفرد على تشكيل مدركاته  هيوليس أعضائها  مثقلة بمدركات

 عضاء الجماعة.أ 

أن هو الاقتداء ومحاكاة الغير، تستطيع الجماعة الأفراد  مصادر تعلم أحدن إالاقتداء: توفير نماذج  /3

أو  الجماعة فياصة خها البارزين الذين يحظون بمكانة أفراد  ها من خلال قيام بعضأفراد  تؤثر على

 بهم.الأعضاء  يقتدى بقيةأن بالتصرف بطريقة معينة بهدف الأعضاء  الذين لهم نفوذ كبير على

 اف التالية:دهعلى سلوك الفرد تسعى لتحقيق الأ هاتأثير  ن الجماعة ومن خلالإ
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  يصعب عليه تشكيل سلوكه الخاص خلال فترة  لأنه ما يتعلمهتشكيل سلوك الفرد والسيطرة على

ع م ءميتلاقصيرة، لهذا توفر الجماعة للفرد خبراتها ومفاهيمها لتحقيق تعلم سريع من قبل الفرد بما 

 يتعلمه ويكسبه من معلومات ومفاهيم.أن الجماعة على  صما تحر 

 في تحفظ سلوك الجماعة وتزيد تماسكها، وتحقق التماثل التيبعض المسائل  في دالأفرا تنميط سلوك 

 المسبق بسلوك بعضهم. التنبؤمكانية إ فيبما يساعد أعضائها  سلوك

  (1)لأعضائهادوار اقع والأالمو  فيالجماعة  فيتحقيق قدر من التمايز الداخلي. 

  المستهلك:دور الجماعات المرجعية وتعلم 

 مواقف فيالتعديل المطلوب أو  حداث التغييرإون الجماعات المرجعية قادرة على تك كي

 التالية: بالأنشطةالمستهلكيين المستهدفين يقوم رجال التسويق 

ن ستهدفيبهدف تعليم المستهلكين الم الخدمةأو  ة من السلعةكا/ تقديم كافة المعلومات الدقيقة عن المار 

 حالة الشراء. فييحصلوا عليها أن يمكن  التيالفوائد أو  عن المنافع

 المألوفةنماط السلوك أمع مواقف و الأفراد  ومواقف إسلوب تفكير ب/ توفير مختلف الفرص لمقارنة

 علانية مخططة الهدف.إ بها، من خلال حوارات  يتأثرون للجماعات التي 

 التي تنسجم مع قيم الجماعاتأو  نماط سلوكية تتوافقأتهلكين المستهدفين لتبنى مواقف و ع المسج/ اقنا

 .فعلاً إليها  ينتسبون أو إليها  الانتساب فييطمحون 

 ون من قبليتخذها المستهلك التيالشرائية أو  الموافقة على القرارات السلوكيةأو  ضفاء صيغة الشرعيةإد/ 

 اليها.الانتساب  فييطمحون أو  ينتسبون  التيأو  غوبة لديهمعات المرجعية المر االجم

 جماعة مرجعية معينة على اختياراتهم السلعية فيالأفراد  تؤثر على عضوية التيالكيفية أن نشير  واخيراً 

 .(1)للجماعةالإجتماعية   الخدمية، إنما تعتمد على الفئة السلعية موضوع الاهتمام وعلى التركيبةأو 
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 : للأسرةلمؤثرة على القرارات الشرائية العوامل ا

 راد  الأف ، بسبب اشتراك مجموعة منالسلع والخدمات يبنى على عملية معقدة جداً  الأسرة بشراء ن قرارإ

 هم هذه العوامل ما يلي:على تلك القرارات، وأ مجموعة من العوامل  وتأثيرفي اتخاذ القرار 

لشرائية ترتبط القرارات احجمها )كبيرة، متوسطة، صغيرة(. و سر بحسب الأتختلف  سرة:نوع وطبيعة الأأ/ 

. عمارهمالأسرة وأ  أسرة نواة، أسرة ممتدة، وحدة معيشية( وبعدد أطفالالأسرة ) سرة، وكذاك بنوعبحجم الأ

 عدد أولادها. الأسرة وازداد زداد حجمشراء تزداد صعوبة وتعقيداً كلما إعموماً فان قرارات ال

سرة، الأ الأسرة وأعضاء عمار ربأ وتتناول  ومكانتها الاجتماعية: للأسرةوغرافية الخصائص الديمب/ 

باتخاذ  . وهذه الخصائص لها علاقة مباشرةسرةالأإليها  تنتمي الإجتماعية التي المستوي التعليمي، الطبقة

لزوجين تزداد سرة. وعلى سبيل المثال، كلما ارتفع المستوى التعليمي لكل من االقرارات الشرائية في الأ

 .(2)المشاركة في اتخاذ القرار الشرائي

ي شكل الفئات السكانية المكونة للمجتمع مرتبة ف الإجتماعية بأنها جتماعية: تعرف الطبقاتالطبقة الإ

الفئات فيما بينها، ويتصف أعضاء كل فئة بتشابه  الإجتماعية لهذه هرمي يعكس تدرج المراكز

 لأخرى لفون عن أعضاء الفئات اوالقيم التي يؤمنون بها وهم في ذلك يخت خصائصهم واهتماماتهم ورغباتهم

ها إلي ينتمي الإجتماعية التي ن يتصفون بخصائص واهتمامات ورغبات وقيم أخرى. على ذلك فالطبقةالذي

خاصة  توقعات المجتمع الإجتماعي للفرد الناس، وعادة مايعكس المركز الإجتماعي بين الفرد تحدد مركزه

 .ديهالإجتماعي ل جانب الاحترام الذي يضيفه المركزإلى  وبه المعيشي بالمقارنة بالطبقات الأخرى سلبإ

سلوكه  نها توجه أيضاً الفرد على سلوكه بين الناس فإإليها  التي ينتمي الإجتماعية ومثلما تؤثر الطبقة

طبقة اجتماعية معينة تؤثر إلى  نالمنتمي الأفراد الشرائي والاستهلاكي، فالقواعد والمعايير التي تحكم سلوك

                                                                                                                                                                                     

 (.230، 229كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره. ص ) (1)

 (.219كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره. ص ) (2)
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معينة دون غيرها  وأسعار السلع والخدمات التي يشترونها، كما تؤثر في اختيارهم لعلامة تجارية أنواع  في

ها في الكثير من تأثير  جانبإلى  نواع معينة من المحلات التجارية وفي كيقية الشراءوفي ارتيادهم لأ

 .(1)قرارات الشراء الأخرى 

ا راراتهق الأسرة على والدينية التي تمارسها الإجتماعية والرياضيةالأنشطة  تؤثر وب المعيشي:سلج/ الإ
 الشرائية.

ورحمة واحترام،  تتكيف مع البيئة وتربطها مودة، تكون متماسكة كثير من الاعتبارات الاجتماعية:د/ 
 الأولى  ها ضعيفة، ففي الحالةسر تكون مفككة وغير متكبفة مع البيئة والعلاقات فيما بينوقليل من الأ

  .(2)تكون قرارات الشراء مشتركة، وفي الحالة الثانية تكون فردية
 ا  على سلوك المستهلك:تأثير  الجماعات المرجعية أكثرأنواع    أي

. هلاكيةك الجوانب الشرائية والاستبما في ذلالأفراد  ات متفاوتة على سلوكتأثير  ن للجماعات المختلفةإ

ك المؤثرة على السلو الجماعات أهم  تعتبر الجماعات الصغيرة غير الرسمية ذات العضوية من وعموماً 

 نتشكل وتعدل مأنها  خاصة لمديري التسويق حيثأهمية  نها تحتلالاستهلاكي لأعضائها، وبالتالي فإ

 وسائلؤثر في اختيارهم لت أنها إلى ساليب تسوقهم بالإضافةأنماط الاستهلاك الخاصة لأعضائها ولأ

 صدقاءالأ ن يستخدم رجال التسويق تلك الجماعات )كجماعاتم التي يتابعونها، ومن الطبيعي إذاً أعلاالإ

من  ثير على المستهلكالتجارية بهدف التأإعلاناتهم  زملاء العمل( بكثافة فيأو  والاقارب والمعارف

 خلالها. 

 لسلوكلتاثير على اوجهة نظر ا الأهمية من وتحتل الجماعات الثانوية غير الرسمية المرتبة الثانية في
 .علانيةفي الرسائل الإ أحياناً  فراد وتستخدم تلك الجماعات المرجعيةالاستهلاكي للأ

في السلوك الاستهلاكي للأفراد  اً تأثير  الجماعات أقل تعتبر الجماهات الرسمية بصفة عامة من وأخيراً 
 .(3)ظهور الأنواع الأخرى من الجماعاتبكثير من  أقل ن ظهورها في الإعلاناتولذلك فإ

 
                                                           

 (.195)ص  .حمد علي سليمانأ (1)
 (.219)ص  .كاسر المنصور (2)
 (.256)ص  .سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق .حمد علي سليماند. أ (3)
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 لثلفصل الثاا

 الشراءقرارات 

  

 : عملية اتخاذ القرار الشرائي.ولالمبحث الأ 

 سلوك المستهلك والعوامل المؤثرة فيه.المبحث الثاني: 

 سلوك وقرارات الشراء. فيالجماعات المرجعية أثر  المبحث الثالث:
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 المبحث الأول
 ة اتخاذ القرار الشرائيعملي
 مفهوم عملية اتخاذ القرار الشرائي:

لشراء وتحديد مراحل هذا يهتم رجال التسويق في معرفة العملية التي يتم من خلالها اتخاذ قرار ا

ن ذلك يساعدهم في تحديد السياسات والاستراتيجيات التي تؤثر على السلوك الشرائي للمستهلك، القرار لأ

طبيعة عملية اتخاذ القرار الشرائي ومفهومه وتصنيف قرارات الشراء إلى  سنتطرق وفي هذا المبحث 

  .(1)الامتناع عنهأو  الشراءإلى  هم الخطوات والمراحل للوصولأ عوامل المؤثرة على قرار الشراء و وال

يمر القرار الشرائي بإجراءات عدة ومختلفة نتيجة العوامل الكثيرة والمتعددة التى تؤثر على 

ستهلكيين الأمر الذي يجعل عملية تحديدها بشكل جيد أمر صعب، إلا أن هناك محاولات لتحديدها الم

مرحلة يمر بها المستهلك المشتري فى حالة القيام باختيارات حول أي من السلع والخدمات أو  كونها خطوة

شعور بالحاجة وإدراك إقتنائها ويتضمن اتخاذ القرار الشرائي عدد من المراحل: الإلى  التى يفضل ويسعى

البديل الأفضل، قرار الشراء )وهو حصيلة إختيار  السلعة، البحث عن المعلومات، تقييم البدائل المتاحة،

الخدمة المعروضة أمام أو  المراحل السابقة لأنها تكون وتشكل عدد من التفضيلات بين البدائل للسلعة

أو  الشراء بالنسبة للمستهلك بقرار شرائه لسلعة ماالشراء فلا تتوقف عملية  ما بعدالمستهلك(، وسلوك 

عدم أو  الأساس على رضا فيالشراء والذي يتضمن  ما بعدطلب خدمة محددة بل يمتد ليشمل شعور 

 (1).طلبها التيالخدمة أو  اشتراها التيرضا المستهلك بالنسبة للسلعة 

ى تساعدهم عل والتيالتسويقية الملائمة حتى يتمكن رجال التسويق من اتخاذ القرارات  -الشراء: دوار أ

يتخذ بها المستهلك قرار الشراء، والدور  التييهم التعرف على الكيفية لهداف المرسومة، وجب عتحقيق الأ

                                                           

 (.8)نادية داود. سبق ذكره. ص  (1)

ن، خرون، إدارة التسويق أسس ومفاهيم معاصرة، دار غيداء للنشر والتوزيع، عماسعدون جثير حميد الربيعاوي وآ (2)
 (.166 -165 -164، ص )2015



 

-54- 

عملية الشراء  فيدوار تدخل أخمسة الموقف الشرائي، وعادة هناك  في الأفراد يلعبه كل فرد من الذي

  : كالآتي

لامة معينة عأو  مرة لمنتج ما لأوليبادر طرح فكرة الشراء أو  يقترح الذيالفرد  يفويتمثل  -المبادر:  /1

 بناء حسب طبيعة السلعة المراد شرائها كالسيارة.الأأو  الزوجةأو  وقد يكون الزوج

 لعائلةا في تؤثر على قرار الشراء، وقد يكون المؤثر متمثلاً  التيالجماعة أو  وهو الشخص - المؤثر: /2

 .الخ...زملاء العمل  صدقاء أوالأأو 

ار الشراء صحاب قر أسلطة لاتخاذ قرار الشراء ويختلف لديها ال التيتلك الفئة  وهيالشراء: متخذ قرار  /3

 المشتراة وسعرها وكذا طبيعة استخدامها. أهمية السلعة لمدى وفقاً 

حد المستهلكين أرى قد يكون يقرر شرائها، والمشت التيهو الشخص الذى يقوم بشراء السلعة  المشترى: /4

 .(1)لا يكون وقد 

 .(2)للسلعة النهائيالاستهلاك أو  هو الشخص الذى يقوم باستخدام المستعمل: /5

ستهلك الرغم من الاتفاق الضمني للباحثين بدراسة سلوك الم علىللمستهلكين: تصنيف قرارات الشراء 

ا على نهم لم يجمعو ألا إونها متعددة ومختلفة، تهلكين وبكعلى محتوى مضمون غالبية قرارات الشراء للمس

 عراضذلك من الضروري است ولأهميةتقييم موحد وشامل بسبب الاختلافات النسبية للمنهجية فيما بينهم، 

 سس المعتمدة في تقسيم قرارات الشراء للمستهلكين:الأأهم   

 تي:الآالتصنيف حسب سلوكيات الشراء: ويتضمن  /1

  وهييستخدم هذا السلوك في السلع الاستهلاكية المتكررة ومنخفضة السعر  كية:الاستهلا السلوكيات 

 وشبه روتينية في حياة المستهلك.أساسية     سلع
                                                           

ة. ة الجلفر الجماعات المرجعية على قرار شراء ثلاجة. دراسة ميدانية عن المستهلكين مدينخر. أثالحفيظ أحمد وآ عبد (1)
 (.328م. ص )2019 /1العدد  12والتسيير والعلوم التجارية. المجلد/الإقتصادية  مجلة العلوم

 (.9-8)ود. سبق ذكره. ص ؤ نادية دا (2)
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  ويتصف سلوك المستهلك لشراء هذه السلع بالاعتماد على بسيط: السلوكيات التي تستلزم اتخاذ قرار

بل في مناسبات محددة ولا يعرف عنها  لسلع لكونه لا يشتريها بشكل متكررجمع المعلومات حول ا

 الكثير.

  يتصف سلوك المستهلك هنا بالبحث التفصيلي وجمع  تفصيلية:السلوكيات التي تعتمد على معلومات

المعلومات من مختلف المصادر حول السلعة التي ينوي شراءها، وذلك لكلفتها الكبيرة ولكنها سلعة 

 .استراتيجياً  قراراً  اقتناءها بشأنويعد القرار  معمرة نسبياً 

  السلوك غير الواعي هو التصرف السريع وغير  السريعة:السلوكيات الاستهلاكية غير الواعية

منبه معين، وهذا القرار يتخذ في حالة شراء السلع غير أو  لذي هو استجابة سريعة لمؤثرالمنطقي ا

 المستهدفة.

 تي: الآويتضمن  مختلف العوامل المؤثرة في الشراء:أثر  حسبالتصنيف  /2

 يتوقعها  التيوطبيعة الفائدة  بأهميةيتميز التدخل في عملية الشراء الشراء: التدخل القوي في  قرار

 نشطة التسويقية المتعلقة بها.مجموعة من السلع، والأأو  المستهلك في سلعة،

  يهتم بالنتائج وغير مخطط له ولا  نه شراءً تلقائياً أيعد الشراء المحرض ب (:ثارةقرار محرض )الإ

اب التخطيط والتفكير وعدم الصبر وتجنب برغ الناجمة عن الشراء، فهو يعكس الميول الفردية مثل

 التعقيد.

  فراط في السلوك الاستهلاكي المتكرر إعبارة عن نموذج شراء غير عادى و  وهو القسري:القرار

 دة للفرد ويكون للتخلص من توتررادة رشيإلمدفوع للاستهلاك. فهو يتم بدون ويعبر عن مشكلة للفرد ا

 قلق ما.أو 

  قابلة أو  عوامل غير قابلة للتفسير، وعوامل مباشرة،أو  بعوامل الصدفة، يتأثرالمتنوع: الشراء

 .أفراد الأسرة لتفسير تغير السلوك نحو سلعة ما، وكذلك وجود تفضيلات مختلفة من قبل
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 :تيالآ: ويتضمن أهمية المشتريات التصنيف حسب درجة /3 

  لكونها تتضمن مخاطر مالية واجتماعية  قرارات الشراء غير مهمة نسبياً  همية:الأمشتريات قليلة

 .بسيطاً  شخصياً  وجسدية قليلة واهتماماً 

  ذات مخاطر  لأنها، أهمية عالية ذاتالأول  هذه المشتريات على عكس همية:الأمشتريات عالية

ات و ات شخصية عالية والمستهلك عليه تتبع خطمالية واجتماعية وجسدية عالية، وذات اهتمام

 الشعور بالمشكلة والبحث عن المعلومات.أو  بالإدراكنظامية فى عملية اتخاذ القرار تتمثل 

 فيوهذا التصنيف يعتمد على نظرية المعرفة )المعلومات(: التصنيف حسب مستوى المعرفة  /4

 القرارات:أنواع    العديد منإلى  تقسمقليلة و أو  المعلومات كثيرةإلى  تقرير مستوى الحاجة

  المعلومات، وهي تحصل إلى  هذا النوع من الشراء يتميز بالحاجة الكبيرةالشاملة: قرارات الشراء

 للمستهلك. أهمية عالية يكون ذا مرة( وان القرار لأولحالات الشراء الجديدة ) في

  ن يكون أ سابقة بدون ك لخبرات شراء حال امتلاك المستهل فيوهذا يحدث المحدود: قرارات الشراء

ن عملية الاختيار ستنتهي حالما يجد المستهلك أعلامة تجارية معينة، و أو  هناك تفضيل لسلعة

ن عملية اتخاذ إالجهد المعرفي المبذول محدود، و  نإلتي تلبي رغبته وفي هذه الحالة فالسلعة ا

 فعال.أردود أو  القرار تسري بدون انفعالات

 سلعة ختيار ا المعلومات عندما يكون إلى  هنا تختفي الحاجةالتعود: راء الناجمة عن قرارات الش

 ن الجهد النفسي يقتصر على التعرف على السلعة المطلوبة.أمعينة عادة شراء للمستهلك و 

  الطارئ هو عواطف مخزونة أو  بالشراء النزوي  ما يسمىأو  نزوة الشراء أي النزوية:قرارات الشراء

توجيه إلى  مرتجلة وتحتاجأو  طارئة وهيركة تحفز من خلال معلومات عن المنتج سريعة الح

 معرفي بسيط.
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 :فعال، وهى نوع من الشراء أمن خلال ردود أو  بدونهأو  وهى طريقة تجرى بوعي الشراء بالصدفة

عوامل أو  عن عناصرقرارات الشراء السابقة، فضلا ً  فيالمبكر وتبقى كافة العناصر الداخلة 

 .(1)صدفةال

 الشرائي:مراحل عملية اتخاذ القرار 

ات مواردهم المحددة على شراء السلع والخدم وإنفاقحاجاتهم  لإشباع يسعى المستهلكون دائماً 

 ة وفقالتي تشبع حاجاتهم المتنامية. وعملية الاشباع والانفاق على السلع والخدمات تتم بصورة عقلاني

  -رئيسية: ث مراحل عملية منطقية يقوم بها المستهلك بثلا

إلى  لاً الشراء: وتتناول عدة خطوات متسلسلة يقوم بها المستهلك وصو  ما قبلمرحلة  - الأولى: المرحلة

 قرار الشراء.

بع ات التي تشالخدمأو  بقيام المستهلك بشراء السلع تتمثلالأولى  للمرحلة تتويجاً  وتأتي الثانية:المرحلة 

 حاجاته.

أو  لمنتجاباع الحاجات وتتمثل بعدة خطوات منها: تقييم شالشراء وا ما بعدمرحلة  وهي الثالثة:المرحلة 

 المخلفات.أو  الخدمة بعد الاستهلاك وثم التخلص من المنتج

 -الشراء: مراحل عملية اتخاذ المستهلك لقرار 

 -الاستهلاكية: الشعور بالمشكلة  /1

 لديه، عندما يدرك )يشعر( حاجة ما غير مشبعة ن بداية عملية اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك تكون إ

 طريقةأو  الحد الذي يولد لديه دافع البحث عن حل مناسبإلى  وعندما تصل هذه الحاجة غير المشبعة

 مناسبة يشبع بها تلك الحاجة.

                                                           

 (162،163،164ص )سعدون حمود جثير الربيعاوي وآخرين. مرجع سبق ذكره  (1)
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 الخلل لديه بين حالته أو  الحاجة يتوقف على مدى الفرق  بإلحاحأو  وشعور المستهلك بالحاجة

ن مصدر الشعور بالحاجة أ أيتمثل نقص الطاقة.  والتيعليها  هو التيوالحالة  شبعةالعادية الم

 يلي: الحالة الحالية للمستهلك وحالته المرغوبة ونوضح ذلك كما  فيتحصل  التيهو التغيرات 

  يسعى )الفرد( المستهلك للابقاء على حالة للمستهلك: الحالة الحالية  فيتحدث  التيالتغيرات

ي الطاقة لديه، وعندما تحدث تغيرات جوهرية في حالة الطاقة لديه يتولد لديه شعور التوازن ف

 -يلي: وتتمثل التغيرات في الحالة الحالية عادة بما  لإشباعهابالحاجات والدوافع 

نقطة إلى  والنفاد هو الحالة التي يصل بها المخزون  -المستهلك: نفاد المخزون من السلعة لدى  /أ

درجة الشعور بالمشكلة على درجة نفاد المخزون فالشعور بالحاجة يزداد كلما انخفض  الصفر وتتوقف

 المخزون من السلعة.

 -للمستهلك: حالة غير مرضية بالنسبة إلى  الخدماتأو  وصول المخزون من السلع /ب

حالته إلى  الخدماتأو  المخزون من السلع أهمية إعادة في هذه الحالة يشعر المستهلك بمدى

 زمة نفاد المخزون.أ فيمن الوقوع  طبيعية خوفاً ال

إلى  يشعره بالقلق من المستقبل ويدفعه المستهلك:فقدان بعض مصادر الدخل لدى أو  تناقص الدخلج/ 

السلع إلى  غير الضرورية واللجوءأو  نفاق على السلع والخدمات، وبخاصة السلع الكماليةتقليل الإ

 علامات التجارية.الرخيصة وتجنب شراء الماركات وال

  للمستهلك: الحالة المرغوبة  فيالتغيرات التي تحدث 

ذواق والموضة يزداد دخله وتارة ينقص وتتغير الأيتغير وضع الفرد )المستهلك( باستمرار فتارة 

مر الذي يولد شعورا ، الأرنماط الاستهلاكية. وهذه التغيرات تنعكس على حالة الفرد المرغوبة باستمراوالأ

الحالة المرغوبة  فيتحدث  التيهم التغيرات أ رة اشباع تلك الحاجات الجديدة. و ى المستهلك بضرو ما لد

 :هي
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 نشوء حاجات جديدة لدى الفرد لم تكن موجودة من قبل.إلى  أ/ تغيرات تؤدي

دى لالحياتية. وهذه الحاجات تمثل رغبة أو  وضاعه المهنيةأب/ نشوء حاجات جديدة للفرد عن تغير في 

  .مديراً أو  ،موظفاً أو  ،طالباً : قلم مع وضعه الجديد كونه مثلاً أد في التالفر 

إلى  تولد حاجات لدى الفرد لم تكن معروفة مثل الحاجة التيج/ تغيرات ناتجة عن الابتكارات السلعية 

 نترنت.شبكة الإإلى  الحاجةأو  الهاتف النقال حالياً 

، ولاً أشراء سيارة إلى  تم اشباعها، مثل الحاجة التيات نشوء حاجات مهملة للحاجإلى  د/ تغيرات تؤدي 

مثل شراء حاسب وبعد ذلك شراء برامج أو  لوقودها واصلاحها تخصيص مبلغ شهرياً إلى  والحاجة

 .(1)حاسوبية

 المعلومات: البحث عن  /2

نهم تمك التييقوم بعض المستهلكون الذين تم استثارة دوافعهم بالبحث عن المزيد من المعلومات 

كانت  ذافإالمعلومات. تحرك لتجميع  بأيخر ع حاجاتهم، وقد لا يقوم البعض الآاشباأو  من حل مشاكلهم

ن أته ورغباته، عندئذ يكون المتوقع المثيرات لسلوك المستهلك قوية وكان المنتج قادر على اشباع حاجا

فقد يكتفي المستهلك بمجرد تخزين  مر كذلك،لم يكن الأ إذا أما يكون هنالك قرار فوري بشراء هذا المنتج.

يمكنها حل  التييقوم بالبحث عن المزيد من المعلومات المرتبطة بالمنتجات أو  حاجاته داخل ذاكرته،

يبحث عنها من  التين يحصل على المعلومات ألاشباع لحاجاته. ويمكن للمستهلك تحقيق اأو  مشكلة

والمعارف(، والمصادر  صدقاء، والجيران، والأةسر )الأالعديد من المصادر. مثل المصادر الشخصية 

 )وسائلغلفة المنتجات والمعارض(. والمصادر العامة أ ، ورجال البيع، والموزعين، و علان)الإالتجارية 

 طعمة،بعض الأ )تناولالمصادر التجريبية  خيراً أ، ومنظمات حماية المستهلك(، و رعلام واسعة الانتشاالإ

                                                           

 (76،77،78،79كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره. ص ) (1)
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السلبى لهذه المصادر المعلوماتية  والتأثير الأهمية  الاستخدام(. هذا وتتباين أو اختبار وفحص المنتج،أو 

 .(2)باختلاف طبيعة المنتج وخصائص المستهلك

 البدائل: تقييم  /3

لبحث ن اأيتضح  ناالخدمة المحددة وهأو  حيث يقوم المستهلك بتقييم البدائل المتاحة عن السلعة

 ة. وعادةيقيم البدائل المتاح لكياستخدمها المستهلك  إذالا إقيمة  ومات والحصول عليها ليس لهعن المعل

 -من: يتكون  والذيمعيار التقييم  ما يسمىما يستخدم المشتري 

 أ/ ترتيب المعلومات.    

 سس معينة للاختيار.     أب/ وضع 

 نواعها.            أشكال البدائل و أج/ تحديد 

 د/ المقارنة بين البدائل.

شكل ة للاختيار من بينها. والاستخدام هذا المعيار يستطيع المشتري ترتيب البدائل المتاح ومن خلال

 ( مع المثال يوضح معيار القرار المستخدم عند مقارنة البدائل.1-3ي )تالآ

، تويوتا، هوندا، نيسان، بيجو وهيللسيارات التالية  بدائل ن المشتري حدد خمسةألنفترض المثال: 

السعر،  وهي أساسية خصائص بأربعةسس معينة للاختيار وكان مهتم أوضع أنه  رضمرسيدس. ولنفت

 الوقود. فيالتصميم والشكل، اضافات السلعة، التوفير 

 ياس من عشرةربعة باستخدام مقساس الخصائص الأأبين كل بديل من هذه البدائل على ي التاليالجدول 

    -ة: التاليوزان عطى الأأ ن المستهلك أنقاط: ولنفترض 

  السلعة. لإضافات% 10% للتصميم والشكل، و20% لتوفير الوقود، 30للسعر، والأهمية  % من40

 
                                                           

 .(234 ،233م. ص )2008سكندرية.مدخل معاصر. الدار الجامعية. الإ بو النجا. إدارة التسويقمحمد عبد العظيم أ (2)
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 (3-2) رقم الشكل

 مجموعة الخصائص لمقارنة البدائل المتاحة لشراء سيارة

مجموعة 

 البدائل

 الاضافات التصميم والشكل توفير الوقود السعر بدائل السيارة

 8 10 8 9 تويوتا

 7 9 7 8 اهوند

 8 7 6 10 نيسان

 5 8 7 9 بيجو

 4 7 6 10 مرسيدس

خرين، مبادئ التسويق بين النظرية والتطبيق. دار المسيرة للنشر والتوزيع والطباعة، عمان، آحمد عزام و أ: زكريا المصدر
 .133(، ص 2015)

" مقياس  الأهمية بمعتقداته انوز أهذه البدائل للمستهلك نقوم بضرب يجاد القيمة المتوقعة لكل بديل من لإ

 ديل وهذا يعطينا القيمة المدركة.ذو عشرة نقاط" حول كل ب

 (4-2الشكل رقم )

 القيمة المدركة الخصائص نو ع السيارة

 16.1 (8+0.1(+)10×0.2(+)8×0.3(+)9×0.4) تويوتا

 14.2 (7+0.1(+)9×0.2(+)7×0.3(+)8×0.4) هوندا

 15.3 (8+0.1+)(7×0.2(+)6×0.3(+)10×0.4) نيسان

 14.2 (5+0.1(+)8×0.2(+)7×0.3(+)9×0.4) بيجو

 11.3 (4+0.1(+)7×0.2(+)6×0.3(+)10×0.4) مرسيدس

 سبق ذكره. خرين، مرجعوآحمد عزام أ: زكريا المصدر
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 -الشرائي: اتخاذ القرار  / 4

 راءقرار الشقصى اشباع. وسوف يكون أيحقق له أنه  يعتقد الذيهنا يقوم المستهلك باختيار البديل 

ى فضل من بين الماركات البديلة. وهنالك عاملين بين نية الشراء لدللمستهلك هو شراء الماركة الأ

 -وهما: المستهلك واتخاذه لقرار الشراء 

ا يمارسه التي التأثيرتعتمد على مقدار قوة  وهي -: Attitudes of othersخرين اتجاهات الآ /أ

 لمستهلك.خرين على قرار الشراء لدى االآ

وف تتمثل بالظر  وهي -: Unexpected situational factorsالعوامل الظرفية غير المتوقعة  /ب

 إلى ديوقد تؤ  ،الشراء وقبل اتخاذ قرار الشراء فيتحصل عند تشكيل النية  والتيوالحالات الغير متوقعة 

 تغير النية للشراء.

ان كقام به  الذين الاختيار أمن  التأكدادة اعإلى  حيث يسعى المستهلك-الشراء:  ما بعدسلوك  /5

 لي المدركالفع داءن الأأمن  للتأكدنه يقوم بتقييم المنتج إعدم الرضا فأو  ن يشعر بالرضاأ مافإ. اً صائب

 داء المتوقع.للمنتج يساوي الأ

 ن المستهلك يشعر بالرضا.إداء المتوقع فيقي للمنتج < من الأداء الحقذا كان الأإف 

 ن المستهلك يشعر بعدم الرضا.إداء المتوقع فمن الأ <داء الحقيقي الأكان  وإذا 

عدم أو  بمشاعر التعارض ما يسمىالشراء وهو  آخر بعد شيء ما يحدث غالباً  الشراء:بعد  الذهنيالتنافر 

الذي الراحة. وهو حالة تنشأ نتيجة صعوبة الاختيار بين البدائل. فقد يكون المستهلك غير سعيد بالمنتج 

 .(1)داؤه كما هو متوقعأن كان إاختاره من بين البدائل حتى 
  يوضح مراحل عملية اتخاذ قرار الشراء. (2-3)التالي الشكل 

 

 

  
                                                           

. 2015مان. عوالتوزيع والطباعة. خرين. مبادئ التسويق بين النظرية والتطبيق. دار المسيرة للنشر زكريا أحمد عزام وآ (1)
 (133،134، 132ص )
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 (5-2) رقم الشكل

 نموذج مراحل عملية اتخاذ قرار الشراء

 التعرف على الحاجة

   

 البحث وجمع المعلومات

   

 تحديد وتقييم البدائل المتاحة

   

 القرار بالشراءاتخاذ 

 

 سلوك ما بعد الشراء

 

 الشعور بالرضا

 = الولاء

 تكرار الشراء =

 عدم الرضا 

 رفض المنتج =

 .131، صسبق ذكره خرين، مرجعوآحمد عزام أ: زكريا المصدر
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 المبحث الثاني

 سلوك المستهلك والعوامل المؤثرة فيه

    السلوك:مفهوم 

  فراد وك الشرائي للمستهلك النهائي والأنه السلأالشرائي للمستهلك بترونغ السلوك رمسأيعرف كوتلر و

 جل الاستهلاك الشخصي.أالذين يشترون السلع والخدمات من والعائلات 

 يقدمه آخر   تعريفHawkins  الأفراد  خرون، سلوك المستهلك هو دراسة العمليات التي يستخدمهاآو

الخبرات والحصول عليها أو الأفكار  أو الخدماتأو  المنتجاتإختيار  المنظمات فيأو  الجماعاتأو 

ثار المترتبة على هذه والآ جل اشباع حاجات المستهلكينأواستخدامها والتخلص منها وذلك من 

 .(1)العمليات والمستهلكين والمجتمع

  ثناء بحثهم عن السلع والخدمات التي أ المستهلكينوالتصرفات التي يقدم عليها  الأنشطة مجموعة من

لها والحصول عليها واستعمالها  مثناء تقييمهأاع حاجاتهم لها ورغباتهم فيها، و بهدف اشبإليها  يحتاجون 

 .(2)والتخلص منها، وما يصاحب ذلك من عمليات اتخاذ القرار

 فعال التي تصدر عن المستهلك في كل مرحلة من مراحل والأ يقصد بسلوك المستهلك التصرفات

ن تشبع حاجاته ورغباته أث عن السلع والخدمات التي يتوقع : البحوهيء الشراأو  عملية الاستهلاك

 .(3)والقيام بتقييم وشراء واستخدام والتخلص من هذه السلع والخدمات

 ما هوخارجي حيال أو  منبه داخليإلى  هو تلك التصرفات التي تنتج عن شخص ما نتيجة تعرضه 
 . (4)جل اشباع حاجاته ورغباتهأمعروض عليه وذلك من 

                                                           

 (.67). ص 2017ساسيات التسويق. جامعة دمشق. على الخضر وآخرين. أ (1)

 (.118. ص )2010ساليب التسويق. دار صفاء للنشر والتوزيع. عمان. على فلاح الزغبي. مبادئ وأ (2)

 (.9. )1993. محمود فؤاد محمد. سلوك المستهلك. دار الكتب المصرية (3)

 (.134. ص )2015طارق قندوز. الميزة التنافسية مدخل سلوك المستهلك. زمزم ناشرون وموزعون.  (4)
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 ( يرتبط بسلعةكلاهما معاً أو  خارجيأو  ) داخلي هو التصرف الذي يسلكه فرد ما نتيجة تعرضه لمنبه 

 .(1)مكاناته الشرائيةإرغبة وحسب أو  خدمة تشبع لديه حاجةأو 

 دمات التقييم للسلع والخأو  الاستخدامأو  الشراءأو  هو النمط الذي يتبعه المستهلك وسلوكه للبحث

 .(2)ن تشبع حاجاته ورغباتهأتي ي توقع منها والأفكار ال

 لشراء المستهلك النهائي  فعال والتصرفات التي يقوم بهانه مجموعة الأأكذلك يعرف سلوك المستهلك ب

 . (3)الشخصي لها الاستهلاكبغرض  والخدمات السلع

 شراء السلع  تنه السلوك الفردي والجماعي الذي يرتبط بتخطيط واتخاذ قراراأعرف سلوك المستهلك بي

ي هو التصرف الذي يبرزه شخصٌ ما نتيجة دافع داخلي تحركه منبهات أ، والخدمات واستهلاكها

 .(4)هدافهأ واقف تشبع حاجاته ورغباته وتحقق مأو  شياءأخارجية حول أو  داخلية

 الأفراد  فعال التي يسلكهانه عبارة عن مجموعة التصرفات والأأح سلوك المستهلك بي عرف اصطلا  

 في تخطيط وشراء سلعة ومن ثم استهلاكها. 

 ثناء بحثهم عن السلع والخدمات أعليها المستهلكون  يقدم والتصرفات التي الأنشطة هو مجموعة من

ثناء تقييمهم لها والحصول عليها أم فيها، و بهدف اشباع حاجاتهم لها ورغباتهإليها  التي يحتاجون 

 .(5)من عمليات اتخاذ القرارات وما يصاحب ذلك واستعمالها والتخلص منها،

 المستهلك:ساسية لدراسة سلوك ب الأنالجوا

 ساسية في دراسة سلوك المستهلك فيما يلي:حدد " كوتلر "الجوانب الأ

                                                           

 (8خر. مرجع سبق ذكره. ص )محمد غبيدات وآ (1)

 (.97. ص )2010؟ رؤية للطباعة. 21سعد عبد الحميد. التسويق الفعال كيف تواجه تحديات القرن طلعت أ (2)

 (.198. ص )2008سكندرية. معاصر. الدار الجامعية الإ بو النجا. ادارة التسويق مدخلعظيم أمحمد عبد ال (3)

 (58كاسر نصر المنصور مرجع سبق ذكره ) (4)

جستير ة. رسالة ماردنيلسلوك الشرائي لطلبة الجامعات الأعبد الفتاح محمود عسود العزام. العوامل المؤثرة على ا (5)
 (.2007)ل البيت. منشورة. جامعة آ
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 ماذا نشتري؟    ولا:أ

 المشتري الصناعي.أو  ريخالسلع التي يشتريها المستهلك الأأنواع    يعني ذلك تحديد

 : لماذا يتم الشراء؟ثانيا  

 الشراء وعلاقتها بسلوك المستهلك. ساليبوأ فعدوايعني ذلك تحديد 

 : من يشتري؟ثالثا  

 يعني ذلك من يشتركون في قرار الشراء ودور كل منهم.

 : كيف يتم الشراء؟رابعا  

 ومراحله المختلفة. إسلوب الشراء بمعنى تحديد        

 -يلي: تتمثل فيما  ساسية لدراسة سلوك المستهلكن الجوانب الأإلذلك ف وطبقاً 

 نواع السلع.أ

 الدوافع وسلوك المستهلك.

 قرار الشراء.

 .(1)مراحل الشراء

 المستهلك: همية دراسة سلوك أ

ن فهم إاني في السوق. ولذا فنسلا دراسة للسلوك الإإة السلوك الشرائي للمستهلك ماهي دراس نالواقع إ

لعدم  عرفة وهما علم النفس وعلم الاجتماع. ونظراً ن يتعامل مع مجالين من فروع المأهذا السلوك لابد و 

 هو Black boxسود ن مصطلح نموذج الصندوق الأإسباب السلوك المرئي بشكل مباشر فأملاحظة 

عندما يقومون باتخاذ القرارات الأفراد  تلك العمليات العقلية التي تدور في عقولإلى  مصطلح يشير

                                                           

خر. كلية التجارة جامعة عين شمس. دون تاريخ. ص اصر. عادل محمود طريح وآقراءات في التسويق المع (1)
(54،55.) 
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تيان بالسلوك الشرائي الملحوظ الإ الأسباب وراء تلكإلى  يشيرالشرائية المختلفة. فمثل هذا المصطلح 

هذه العملية تمثل مجموعة من المعلومات التي إلى  والتي لا يمكننا ملاحظتها بشكل مباشر. والمدخلات

علانات التي يشاهدها من الإ تأتييستخدمها متخذ القرار الشرائي. وقد تتضمن هذه المدخلات معلومات 

أو  سرة،الأأو أفراد الأصدقاء راءآمن خلال بعض أو  من رسالة بيعية يقدمها رجل البيع،أو  المستهلك،

 .  (1)حتى بعض المعلومات المنشورة في عدد من المصادر المختلفة

  المستهلك:سباب دراسة سلوك أ

 طبيعة العملية الاقتصادية:  -1

لع ستهلك يهدف للحصول على السالربح، وم أمواله بهدف باستثمار يبدأ حيث تتكون من منتج )بائع(

ن لابد م المستهلك، وبالتاليلا ببيع سلعته لهذا إتجها، ولن يتحقق هدف هذا المنتج والخدمات التي ين

 هذا المستهلك باستمرار. ما يحتاجهالتعرف على 

 انتشار وتقبل المفهوم التسويقي:   -2

جات بتحديد الاحتيا أيبد تالي فهوعلى تحديد رغبات المستهلكين واشباعها وبال ساساً أحيث يعتمد 

 .لإشباعهازمة بة وتحديد البرامج والمنتجات اللآالحالية والمرتق

 رتفاع معدل فشل المنتجات: إ  -3

ن فنتيجة للتطور الفني السريع واشتداد المنافسة على جذب مستهلكين جدد وتغير نظرة المستهلكي

ذا مجرد مواصفات فنية، فان هاشباعات وليس من  ما تؤديه نأعلى إليها  للسلع والخدمات، والنظر

 ا.هذه المنتجات خاصة الجديد منه دى لارتفاع فشلأكله 

 

 

                                                           

 (.168 -167(. ص )2003سكندرية. ). الدار الجامعية الإقخرين. التسويمحمد فريد الصحن وآ (1)
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 تتعلق بالبيئة ومنها:  عوامل  -4

رتفاع مستوى الدخل المتاح للتصرف، زيادة وقت إلسكان، التحرك الجغرافي للسكان، زيادة عدد ا

جتماعية، زيادة تغير بعض العادات الإلتعليم، رتفاع مستوى اإراغ، التطور التكنولوجي السريع، الف

  .(1)الاهتمام بحماية المستهلك

 المستهلك:العوامل المؤثرة في سلوك 

 فسيةنبالعديد من العوامل سواء كانت  يتأثرن سلوك الفرد وتصرفاته كمستهلك ومتخذ لقرار الشراء إ 

 عض التصرفات للمستهلك.سباب بأماعية ومن هنا كانت صعوبة تفسير جتإأو  قتصاديةالاأو 

 ن الفرد يتصرف تصرفات رشيدة وعقلانية بهدف زيادة أاعتمد الاقتصاديون على افتراض ب وقد

 مكاسبه المالية وذلك عند معالجة موضوع النظرية الاقتصادية. بينما ذهب علم النفس في تفسير

طيع ع ذلك لم يستاتهم ومفي ضوء دراسة احتياجاتهم ودوافعهم واتجاهاتهم وانطباعالأفراد  تصرفات

عطاء اجابات شاملة وكافية بالنسبة لعدد كبير من التساؤلات بسلوك تصرفات إ علماء النفس من 

 المستهلكين.

  لإشباعوضح بان الفرد يقوم بشراء السلع أعلم الاجتماع الذي إلى  الأعمال  جه رجالإتلذلك 

 (1)ليها.إة التي ينتمي بالمجموع كبيراً  تأثراً  تتأثراحتياجاته ورغباته التي 

 الثقافية:ل مالعوا: ولا  أ

من القيم  صلاً أتنبع  لأنهالحاجاته ورغباته  دساسي في اقرار الفر أتعتبر الثقافة عامل حاسم و  الثقافة: 

 شخصياً  صبحت بالتالي معياراً أالمحيطيين به و أو  والمعتقدات والدلالات التي اقتبسها الفرد من عائلته

 .(2)من ضمن المجتمع خرين عبر تفسير الحالات التي يتفاعل معها بصفته فرداً للتعامل مع الآ
                                                           

 (. 26-25. ص )2008سكندرية. الإوك المستهلك. الدار الجامعية. أيمن علي عمر. قراءات في سل (1)

 (.53. ص )2014لى المستهلك. دار صفاء للنشر والتوزيع. عمان. طارق الحاج وآخرين. التسويق من المنتج إ (1)
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  نساني يتم تشكيله وتكوينه ى حاجات الفرد وسلوكه فالسلوك الإعل اً تأثير  كثر العواملأتعتبر الثقافة من

 تي يتعلمها الفردشياء الالمحيط به من خلال المعلومات والأبصورة متنامية داخل بوتقة المجتمع 

الثقافية على  التأثيراتمجتمع ثقافة خاصة ، ومن ثم تتباين أو  وتملك كل جماعة .ويتلقاها داخله

منطقة إلى  منطقة جغرافية معينةأو  خرى أدولة إلى  السلوك الشرائي للفرد بشكل كبير من دولة

 .(3)خرى أجغرافية 

  بات لرغ رئيسياً  تعد الثقافة محدداً في سلوك المستهلك، و  وعميقاً  واسعاً  ثراً أتترك العوامل الثقافية

ساسية والمدركات والرغبات نها مجموعة من القيم الأأخص وسلوكه ويمكن تعريف الثقافة بالش

 خرى.أمؤسسات هامة  الأسرة ومن في المجتمع من عضووالسلوكيات التي يتعلمها 

  شعر بالجوع، ن كل فرد يتتضمن تصرفات غريزية بيولوجية لأ ن لاأ هيومن خصائص الثقافة

تناول الطعام فهذا شعور غريزي بيولوجي ولكن طريقة الفرد في تناول الطعام إلى  وتظهر لديه حاجة

  .(1)بالثقافة تتأثر

  الاجتماعية:العوامل : ثانيا  

به مثل الجماعات  الإجتماعية المحيطة بمجموعة من العوامل يضاً ألك سلوك المسته يتأثر

 ية.دوار والمراكز الاجتماعيها، وكذلك الأإلسرة التي ينتمي تمعه، والأرجعية الموجودة داخل مجالم

سلوك الفرد بالعديد من الجماعات الموجودة داخل مجتمعه الذي يعيش فيه  يتأثر المرجعية:الجماعات  

هداف نجاز وتحقيق بعض الأإبغرض  يتفاعلوا معاً  أكثرأو  لا تجمع من شخصينإ ماهيوالجماعة 

الجماعات التي تؤثر على سلوك الفرد بالجماعات المرجعية، وهي إلى  ما يشارمشتركة وعادة ً الأو  الفردية

                                                                                                                                                                                     

 (.80. ص )2006سس ومفاهيم معاصرة. دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع. عمان. ثامر البكري. التسويق أ (2)

 (.199النجا. مرجع سبق ذكره. ص )بو محمد عبد العظيم أ (3)

 (.74،75خرين. مرجع سبق ذكره. ص )على الخضر وآ (1)
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عني هذا يغير مباشرة، و أو  بصورة مباشرة أما تلك الجماعات التي يستخدمها الفرد كنقاط للمقارنة

 استخدامها كمرجع يؤثر على تشكيل اتجاهاته وسلوكه.

   الشخصية: العوامل  :ثالثا 

للمتغيرات البيئية  استجابة منسقة وثابتة نسبياً إلى  كل الخصائص المميزة للفرد والتي تؤدي هيالشخصية 

من حوله، وتوصف الشخصية عادة من خلال سمات مختلفة مثل الاندفاع والثقة بالنفس والتحفظ والمرح 

 .(2)ةوالطموح وهكذا تنتج هذه الشخصية عن تفاعل العديد من المؤثرات الشخصية والاجتماعي

من العوامل المؤثرة في نماذج الاستهلاك، فتصمم  يضاً أتعد الوظيفة  الوظيفة والحالة الاقتصادية: /1

 المنتجات بشكل كبير بالحالةختيار ا يتأثرجل وظائف محددة، كما أمنتجاتها من أحياناً  الشركة

 (1)صول(.لأ، مستوى الدخل، المدخرات وانفاقللا)الدخل القابل  للمستهلك:الإقتصادية 

فس حياتهم على الرغم من انتمائهم لن أنماط وإسلوب قد يختلف الناس في: إسلوب الحياة أو نمط /2

 معيشة قةطرينه إعلى ) إسلوب الحياة أو المهنة. ويعرف نمطأو  جتماعية،الطبقة الإأو  الثقافات الفرعية،

ولذا ينطوي  التي يتبناها(. وآرائهز عليها، الفرد المعبرة عن نشاطاته التي يمارسها، واهتماماته التي يرك

 رئيسية:بعاد أتحديد ثلاثة قياس هذا المفهوم على 

  ي بها والرياضات التنشطة التسوق التي يقوم أهي تتضمن عمل الفرد، وهواياته، و و نشطة: الأ

 يشارك فيها. الإجتماعية التي حداثيمارسها، والأ

 :سرة، شياء مثل الطعام، والموضة، والأبعض الأتتضمن اهتمامات الفرد ب وهي الاهتمامات

 بداع.لإومجالات ا

                                                           

 (.25(. ص )2007دارة التسويق. منشورات جامعة السودان المفتوحة. )إ خرحسن عباس حسن وآ (2)

 (.79خرين. مرجع سبق ذكره. ص )على الخضر وآ (1)
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 لمثارةاالإجتماعية  خرين المحيطيين به، وفي القضاياالآالأفراد  راء الفرد فيآوتتضمن  :الآراء 

 والتي يمكن الأسواقن يمارسها، وفي المنتجات الموجودة في أ التي يمكن الالأعم حوله، وفي

 تسوقها وشراؤها.

ة الحياإسلوب  أو بتنمية وتطوير تصنيفات مختلفة لنمط الأبحاث ت العديد من شركات ومراكزوقد قام

بحاث أيف الذي تم تقديمه من خلال مركز ذلك التصن واستخداماً  هذه التصنيفات شيوعاً  أكثرومن 

والذي هو  (VALS)والمعروف باسم  Stanford Research International الدوليستانفورد 

 ( Values and Life styleالحياة )مفهومي القيم ونمط اختصار ل

ده يقوم موالهم. ولذلك نجأوقاتهم وينفقون بها أللطريقة التي يقضون بها  وفقاً  الأفراد ويقوم بتصنيف

  هما: ساس بعدين رئيسيين أثماني مجموعات على إلى  المستهلكينبتقسيم 

 التوجهات: من أنواع    التوجه الذاتي للفرد والموارد التي يملكها ويتضمن ثلاثة 

خصية لشا وآرائهموينطوي هذا على المستهلكين الموجهين بمعتقداتهم  :والآراءالتوجه بالمعتقدات أ/ 

 ساس وجهات نظرهم في الحياة.أوالذين يقومون بالشراء على 

ئهم على الذين يعتمد شرا، و بالآخرينعلى المستهلكين الموجهين  وهو الذي ينطوي : بالآخرينالتوجه  /ب

 خرين.راء الآآتصرفات و 

في  هم رغبتهممن يتبناه بالمستهلكين بالفعل والحركة والذين تحركإلى  ويشار والحركة:التوجه بالفعل ج/ 

 النشاط والتنوع وتحمل المخاطر.

 يمكن تصنيف المستهلكين داخل كل توجه من أنه  التوجه الخاص بالموارد التي يملكها الفرد، فيلاحظ

لا القليل من الموارد. إخرى لا يتوفر لديها أة في الموارد، و مجموعة لديها وفر إلى  التوجهات السابقة
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المستوى الذي يملكه الفرد من الدخل، والتعليم، والصحة، والثقة أو  ويعتمد هذا التصنيف على القدر

 .(1)خرى التي قد يمتلكها الفردالموارد الأ، والطاقة والعديد من بالنفس

 ن شخصيةأنما يرتبط بفرض مؤاده إخصية المستهلك اهتمامنا بش -الذات: الشخصية ومفهوم  /3

ة ويعبر عن الشخصي تعرض لنفس المؤثر، إذافس الطريقة بنأو  تجعله يستجيب بطريقة معينةالإنسان 

 جتماعية، المسئولية.اة الإفي السيطرة، المخاطرة، الحيالرغبة  -: بالآتي

  ن ثمة علاقة بين الشخصية وبين دوافع الشراء. أجريت على الشخصية أوضحت الدراسات التي أولقد 

  استعداداً ل أق شخصية محافظة( هم ذوي )المحافظين ن المستهلكين أ هامؤدا وجاءت هذه الدراسات بنتائج 

لاقة عفس الوقت فشلت الدراسة في تحديد اللتجربة السلع الجديدة والعلاقات الجديدة. ولكن في ن

 .(1)معينة من السلع  أنواع يجابية بين الشخصية وبين تفضيلالإ

 مجموعة إلى  لكل فرد شخصية مميزة تؤثر على سلوكه الشرائي بشكل واضح ومحدد وتشير الشخصية

يان البعض لتكون كفراد، والتي تتفاعل مع بعضها التي تميز الفرد عن غيره من الأ الخصائص النفسية

ه. متكامل يحدد طريقة استجابة الفرد وتصرفه في مختلف المواقف التي يواجهها في بيئته المحيطة ب

 فيشكل مجموعة من السمات مثل سمات الثقة بالنفس، والرغبة  فيولذلك يتم وصف الشخصية 

نب الخاصة بنزعات تعكس الجوانب الاجتماعية، والجوا التيالسيطرة والاستحواذ، وكذلك السمات 

 بالفرد. انية الخاصةو الاستقلالية، والنزعات الدفاعية، والتكيفية، والعد

   ويمكن الاستفادة من مفهوم الشخصية في تحليل سلوك المستهلك للتعرف على تفضيلاته

 .الأسواقوخياراته من المنتجات والعلامات المتاحة في 

                                                           

 (.209، 208، 207) بو النجا. مرجع سبق ذكره. صمحمد عبد العظيم أ (1)

 (.55دارة التسويق. الدار الجامعية.  ص )الفتاح. إ محمد سعيد عبد (1)
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 ما أو  هوم الشخصية وهو مفهوم الذات لدى الفردويستخدم العديد من المسوقين مفهوم مرتبط بمف

ويقوم هذا المفهوم على فرضية Self-Imageالذات بالصورة الذهنية عن  أحياناً  عليه يطلق

 ويعكس هويتهم ومفهومهم عن ذاتهم.الناس من سمات يساهم  ما يملكهن أ مؤداهامنطقية 

 النفسية:العوامل  :رابعا  

دراك، الدافعية، والإ هيعوامل نفسية هامة  بأربعةى المستهلكين خيارات الشراء لد يضاً أ تتأثر

 والتعلم، والمواقف.

الدافع هو عبارة عن حاجة غير مشبعة بدرجة كافية لدى الفرد تضغط عليه وتحركه للبحث  الدافعية: /1

 .لإشباعهاعن وسيلة معينة 

ة وتعتبر نظريتي ة بموضوع الدافعيوقد قام علماء النفس بتنمية وتطوير العديد من النظريات المتعلق

 هذا الصدد. فيبراهام مازلو من النظريات الشائعة والمعروفة إسيجمون فرويد، و 

 النفسية الخاصة بهم والتي  ن الناس لا يكونوا بدراية كبيرة على النواحيأيفترض سيجمون فرويد ب

ن الفرد عندما ينمو أكيل سلوكهم وتصرفاتهم. وهو يرى بن تؤثر عليهم وتساهم في تشأيمكن 

يسيطر أو  ن يتحكم فيها،أ يستطيع ويكبر وتضغط عليه العديد من الدوافع والمؤثرات التي لا

عند الحديث أو  حلام الفردأتظهر هذه المؤثرات والدوافع في  حتى يتخلص منها. وقدأو  عليها،

 Slips of the tongueاللسان  أحياناً بزلاتإليه  يشار ما قدبشكل عفوي وغير مقصود وهذا 

في حالة خوف من فكرة أو  عند الفرد عندما يكون في حالة عصبية أحياناً دوافع تظهركما قد 

وافعه شأنها اظهار دخرى غير طبيعية يكون من أفي حالة نفسية أو  معينة متسلطة عليه،

 الداخلية.

  امنة، وبالتبعية تكون فهم كامل لدوافع الفرد الكإلى  صعوبة الوصولإلى  ومن هنا يشير فرويد

 ساس الدوافع المحركة له.أبة في تفسير سلوكه وتصرفاته على هناك صعو 



 

-74- 

 قيام الناس بتصرفات معينة على الحاجات غير لأسباببراهام مازلو فقد ركز في تفسيره إما أ 

 ويلطوقات محددة. فلماذا يقوم فرد ما بقضاء وقت أاشباعها في إلى  المشبعة لديهم والتي يسعون 

على  آخر الحصول مان الشخصي، في حين يحاولله الأ ما يحققوبذل مجهود كبير لتوفير 

ليه ع أطلقجابة على هذه التساؤلات من خلال ما خرين له. وقد حاول مازلو الإاحترام وتقدير الآ

 مدرج الحاجات لمازلو.أو  والذي اشتهر بعد ذلك بما يعرف بهرم الحاجات،بهرم 

  طش ساسية الهامة من جوع وعلأالفرد في البداية اشباع الحاجات يحاول اوفقا لهذه النظرية

المشبعة  تأثير الحاجة ذ يتوقفساسية. وعندما يتحقق هذا الاشباع، عندئوغيرها من الحاجات الأ

مثل أعلى اشباع حاجات في مستوى إلى  السعي فيالفرد بعدها  ويبدأفع محرك للسلوك اكد

ن يتعرفوا على تلك الحاجات غير أهذا على رجال التسويق  ذا. ويفرضمان وهكحاجات الأ

المشبعة لدى القطاعات السوقية التي يستهدفونها، ثم يقوموا بترجمة تلك الحاجات في صورة سلع 

المستهلكين الموجودين داخل هذه   الأفراد وخدمات يمكنها ان تحقق الاشباعات المطلوبة لدى

 .(1)القطاعات

هذا و طة به حداث المحييدرك بها الأ التيمن معرفة الكيفية  أيبد ا لسلوك الفردن فهمنإ دراك:الإ /2

 التذوق لا وهي حواس النظر والسمع واللمس و أالإنسان  جهزة الحسية التي زود بهادراك يعتمد على الأالإ

 حداث.حوله من الأ ما يحدثوالشم وعن طريق هذه الحواس يستوعب الشخص 

  ن من دراك يعتمد على نوعين الإأرية القديمة في العلوم السلوكية لنظتفترض ا دراك:الإمكونات

 العوامل، مواصفات المثير، ومواصفات الفرد.

ه، ول، وهو مواصفات المثير، فقد يشمل الخصائص المادية لهذا المثير مثل حجمه، ولونأ/ العامل الأ

 وموقعه، وحركته، وتكراره وجدته.

                                                           

 (.216، 215، 214، 213، 212بو النجا. مرجع سبق ذكره. ص )محمد عبد العظيم أ (1)
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، ويدخل فيها لآخرو مواصفات الفرد، وتختلف هذه المواصفات من فرد دراك هب/ العامل الثاني في الإ

والهوايات، والشخصية، والمركز عديد من العوامل المثيرة مثل الخبرة، والاحتياجات، والذكريات، 

جتماعي، والقدرة الصحية ودرجة الذكاء. وتتفاعل كل هذه العوامل مع مواصفات المثير المادية لينتج الإ

 (1)جديد لهذا المثير قد يختلف عما تدل عليه مواصفاته المادية.عنها معنى 

 على الرغم من التعرض لنفس المثيرات ويحدث هذا بسبب لآخردراك قد يختلف من فرد ن الإأويلاحظ 

 لانتقائي.ستبقاء ا، والتحريف الانتقائي، والاالإنتباه الانتقائي دراكية وهيالعمليات الإ أنواع من ثلاثةتأثير 

  ال انتقائي نتباهالاSelective Attention: - جاه تإعن ميل و  عبارةأنه  يعرف على

هذا ليها. ويفرض إمعلومات والمثيرات التي يتعرضون م الظغربلة وتصفية معإلى  شخاصالأ

لذين حتى يمكنهم جذب انتباه هؤلاء المستهلكين ا كبيراً  على رجال التسويق ضرورة بذل مجهوداً 

 تم استهدافهم.

و أ المثير، فقد لا يتم فهمه بالطريقة الإنتباه إلى حتى لو حدثأنه  ن ناحية اخرى يلاحظوم

. فكل شخص يقوم بتفسير المعلومات التي حصل عليها حسب خبراته المعنى الذي كان مقصوداً 

 ئي. ومخزونه المعرفي المتراكم لديه داخل عقله. ومن ثم يحدث ما يطلق عليه بالتحريف الانتقا

  ال انتقائييف التحرSelective Distortion: ميل واتجاه أنه  خر علىوالذي يعرف هو الآ

 يعتقده تفسير المعلومات والمثيرات التي يتعرض لها بالطريقة التي تساهم في تدعيم ماإلى  الفرد

 إحتمال تعرضإلى  شارةمنها. وتجدر الإ مقصوداً  ما يكون بالفعل عنها، وليس بالضرورة 

 شياء التي تعلموها. ن وعدم تذكر الكثير من الأص لنسياشخاالأ

                                                           

 (.103، 100، 99. ص )1985نسيم حنا. مبادئ التسويق. دار المريخ للنشر.  (1)
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 الاستبقاء الانتقائي Selective Retention:  استبقاء فقط  المعلومات  إلى  هنا نجدهم يميلون

تذكرهم لتلك  إحتمال مر الذي يزيد من تفق مع اتجاهاتهم ومعتقداتهم، الأحداث التي تدعم وتوالأ

 .(1)حداثالمعلومات والأ

منظرو التعلم ان ل ف التعلم التغيرات في سلوك الفرد الناتجة من التجربة. ويقو يصالتعلم:  /3

حات، معظم سلوك الفرد يمكن تعلمه. ويحدث التعلم من خلال تداخل القيادة، والتنبيه، والتلمي

ين، وكيف يستجيب أاب هي محفزات ثانوية تحدد متى، و سبوالاستجابات، والتعزيز. والأ

فاذا كانت تجربتك جيدة ضمن سياق هذا الشراء فان  HPشتري الحاسبة نك تأافترض ب الشخص.

ن أيجابي. وفيما بعد عندما تريد إل سوف تكون معززة بشك HPاستجابتك للحاسبات ولنوع 

تصنع طابعات جيدة.  فهيتصنع حاسبات جيدة ولهذا  HPقد تفترض بان  فإنكتشتري طابعة 

الميل المضاد للتعميم فهو التمييز. والتمييز  أما ابهة.تعميم استجابتك للحافز مش آخر إن بمعنى

ويمكن  ن نعرف الاختلافات ضمن المجاميع المتشابهة من الحوافزأن لدينا القابلية على أني بيع

ن الناس لديها ميول عام اتجاه انجاح أن التحيز التلذذي يشير بإلها.  وفقاً ن نعدل من استجابتنا أ

 .(2)الخارجية لأسبابلوفشلها  لأنفسهمقف االمو 

قف المستهلك لابد من تحديد مفهوم المواقف بدقة وذلك من خلال اجل دراسة مو أمن  المواقف: /4

 هذه التعريفات: أهم    عرض الاتجاهات المختلفة في تعريفها وتحديد خصائصها وفيما يلي

 :لوكسأو  حيال فرد السلبيةأو  ميل الفرد ونزوعه المكتسب في استجابته الايجابية هي المواقف 

 منتج.أو  اعتقادأو 

                                                           

 (.219، 218نجا. مرجع سبق ذكره. ص )بو المحمد عبد العظيم أ (1)

 (.161)سعدون حمود جثير الربيعاوي. مرجع سبق ذكره. ص  (2)
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 على  اً علامة تجارية اعتمادأو  سلبية نحو منتجأو  بإيجابيةها نزوع متعلم في استجابة الفرد إن

 اعتقادات عن خصائص المنتج مثل السعر، مستوى الخدمة والنوعية.

 المواقف تتبع نموذج  الإجتماعي بأن يرى علماء النفسABC مواقف تتكون ن الأوالذي يقترح ب

 ، السلوك، الادراك. التأثير جزاء:أمن ثلاثة 

  اله.كيف تشعر حي أيما  شيءالسلبية حيال أو  يجابيةمن عواطفنا الإ يتألف التأثيري:المكون 

  نيتنا للتصرف بطريقة معينة بما له صلةأو  نزوعناأو  فيتكون عن ميلنا :السلوكيالمكون 

 بموقفنا.

 قفنا.الموضوع في مو أو  اعتقادنا وتفكيرنا الذي نحمله عن المادةى إل يشير :دراكيالعنصر الإ 

 المواقف: خصائص 

 مة،خدأو  ن المواقف الشرائية تحدث نتيجة لخبرة تجاه سلعةإميول مكتسبة، وهذا يعني  هيالمواقف  /1
 خرين.معلومات مستنبطة من الآأو 

 حياديتهم.أو  تهلكينالمسعدم تفضيل بالنسبة لميول أو  تعكس تفضيلالمواقف  /2
 للسلوك. ن يكون الموقف مرادفاً أيست بضرورة اساس السلوك ولكن ل هين المواقف إ /3
أو  دمة،الخأو  نحو شراء السلعة يجابياً إ المستهلكينن يدفع سلوك أيمكن  الميل للموقف يعتبر حافزاً  /4

 بعدم شرائها. سلبياً 
 ئية المختلفة.قابلية المواقف للتغير بسبب العوامل البي /5
أو  ماركة،أو  محل تجاري،أو  بهدف تسويقي معين،أو  خدمة محددةأو  المواقف ترتبط بسلعة /6

 لخ.إسعر...أو  غلاف،
ما ذا إت المستهلكين تتفق مع مواقفهم، و ن تصرفاأ، ومن المعروف أقف استقامة واتساق على مبداللمو  /7

مع  ومتناغماً  ن سلوكه سوف يكون متسقاً إئي( فلتصرف)مستقل في قراره الشراالمستهلك حر ا كان
 .(1)موقفه

 
                                                           

. ص 2009خر. التسويق مفاهيم معاصرة. دار الحامد للنشر والتوزيع. عمان. نظام موسى سويدان وآ (1)
(156،157،158.) 
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 المبحث الثالث

 سلوك المستهلك وقرارات الشراء في ثيرهاأوت الجماعات المرجعية

  المستهلك: أثر الجماعات المرجعية على سلوك 

مون الذين ينتالأفراد    بسلوك وتتأثرن الجماعات المرجعية تؤثر إ: التفاعليالإجتماعي   السلوك

 يتمثل بسلوك والذيعضائها أ بين الجماعات المرجعية و المتبادل يمثل درجة التفاعل  التأثيرليها، وهذا إ

بدوافع واتجاهات وسلوك الطرف  الطرفان يتأثرن أالحياة العملية وذلك بعد  فيومواقفهم الأعضاء 

 .(1)خرالآ

 يلي:  مامن خلال  سلوك المستهلك تسويقياً  أهمية دراسة يمكن ملاحظة

بكافة المعلومات  إمداده تفيد دراسات سلوك المستهلك الفرد من خلالالفرد: على صعيد المستهلك أ/ 

ق تشبع حاجاته وتتواف التياتخاذ قرارات الشراء الناجحة  فيتساعده أساسية  تشكل ذخيرة التيوالبيانات 

سة سلوك المستهلك تقدم للمستهلك الفرد ن نتائج دراأذلك إلى  ذواقه، يضافأمكاناته الشرائية وميوله و إمع 

تحددها موارده المالية من جهة وظروفه  التيولويات الأ تحديد احتياجاته ورغباته وحسب فيالتسهيلات 

  .(2)خرى أمن جهة ( والمجتمع الأسرةالبيئية المحيطة )

 في مية نسبيةأه صحابأ الأسرة أشخاص فييتخذ قرار الشراء استهلاك:  الأسرة كوحدة على صعيدب/ 

 يستفيد منه معظم والذيم، وعلى هؤلاء تقع مسئولية اتخاذ القرار المناسب الأأو  الأسرة كالأب عضوية

 بإجراءن يستفيدوا من دراسات سلوك المستهلك وذلك أهؤلاء المعنيون باتخاذ القرارات سرة. وعلى الأ أفراد

الماركة من أو  لمتاحة من كل سلعة واختيار البديلالبدائل ا فيالضعف أو  التحليلات اللازمة لنقاط القوة

                                                           

 (. 233)ص . مرجع سبق ذكره، كاسر المنصور (1)
 (. 64)ص مرجع سبق ذكره، . كاسر المنصور (2)
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بيان بمواعيد  للأسرةن دراسة سلوك المستهلك تقدم أ، كما للأسرةقصى اشباع ممكن أتحقق  التيالسلعة 

  .(1)فضل من الناحيتين المالية والنفسيةالتسويق الأ

ن أ يمكن التأثيراتن هذه أ خر، علماً سلوك الطرف الآ لتأثيريتغير وفقا أو  ن سلوك المستهلك يتكون إ

 مجتمع،تحكم ال التيالميول والاتجاهات العامة أو  هدافخلاق والألعادات والتقاليد والأتكون محكومة با

 :ما يليعديدة منها  شكالاً أ يأخذن أوالتفاعل يمكن  التأثيرن أكما 

 :فردى. تتحقق بشكلن ألا يمكن  التيلتحقيق المنافع المتبادلة  التعاون 

 فرد تنمية الإلى  تهدف والتيالمجتمع  فيتحكمها القوانين والعادات السائدة  التي منافسة:ال

ق مجال التسوي فين المنافسة إالمجتمع.  فيوالمجتمع، ولكنها تدور حول فرص ومراكز محدودة 

 تدفع المستهلك لترقب الفرص ومحاولة الحصول عليها.

 :قدر  أكبرجل الحصول على أتدور من  التية شكال المنافسة الشديدأوهو شكل من  الصراع

 على السلوك. سلبيأثر  ن هذا النوع من التفاعل ذاإن من الفوائد. ممك

 :المهادنةإلى  طرافالأ آخر تلجأ تفوق خصم على فيعندما لا تفلح عملية الصراع  المهادنة 

 وتسوية النزاعات وتقاسم المصالح والفوائد.

 :على سلوك المستهلك وتشكيل المواقف  التأثير في بروزاً  الأكثر الظاهرة وهي التقليد

 عضاء جماعته المرجعية، وهذهأ من  آخر لتقليد مستهلك الاستهلاكية. فالمستهلك يسعى دائماً 

جراء التجارب والمحاولات المتعددة اذا إتحدث بعد أو  لقائيةتن تكون لا شعورية أالحالة يمكن 

 .(1)عضاء مجموعتهأ من  أيأو  صدقائهأأو  قليد زملاءهكانت النية متوفرة عند المستهلك لت

                                                           

 (.64كاسر نصر المنصور. مرجع سبق ذكره. ص ) (1)

 (.236، 235ق ذكره. ص )كاسر نصر المنصور. مرجع سب (1)
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 الجماعات المرجعية: لتأثيرسباب خضوع المستهلك أ

بسبب الفوائد التي تعود عليهم من  االمرجعية ويخضعون له الجماعاتتأثير  يتقبل المستهلكون 

لما  تتقرر طبقاً  رادالأف الإجتماعي بين ن طبيعة التفاعلأالعام الذي يقرر ب للمبدأ جراء ذلك طبقاً 

 يتصورونه من فوائد ناجمة عن هذا التفاعل.

خر سلبي، يجابي والآإ أحدهمامن النتائج  الأفراد نوعان الإجتماعي بين يترتب على التفاعل

صدقاء أمن خلال اكتساب  الإجتماعي للفرد يجابية لهذا التفاعل زيادة درجة الاشباعوتمثل الناحية الإ

النتائج السلبية  أما شابه ذلك، خرين له وتقديرهم لذاته ومالومات جديدة وتقبل الآحصول على معجدد وال

 شيءنجاز إتيجة لذلك، وضياع بعض الوقت دون فتشمل التكاليف المادية والمعنوية التي يتحملها الفرد ن

 الهامة. الأنشطة الأخرى  التضحية ببعضأو  بعض المال إنفاقأو  يذكر،

ابية والنتائج السلبية، وبعبارة تعظيم الفرق بين النتائج الإيجإلى الأفراد  ن يسعىومن الطبيعي أ

الحد الأقصى، وبناءاً إلى الإجتماعي   الفائدة الناتجة عن التبادلأو  خري يحاولون زيادة الربح المعنوي أ

 الجماعات التي تحقق لهم إلى  الانضمامالأفراد إلى  يميلعلى ذلك 

ئدة المرجوة. وفي العادة يلعب الإدراك الحسي الجماعات التي لا تحقق لهم الفاقصى فائدة ممكنة وتجنب أ

اختيارهم  كبيراً في الإجتماعي دوراً  تصورهم لمقدار صافي الربح المعنوي الناتج من التبادلأو  فرادللأ

 ليها.الجماعات التي ينتمون إ

لما يتحقق لهم من فوائد  الخضوع لهالمرجعية وا الجماعاتتأثير  تقبلإلى  يميل المستهلكون  عموماً 

 :ما يليأهمها  عديدة

 الحصول على معلومات جديدة.  -1
 الحصول على منافع اجتماعية.   -2
 تعزيز القيمة الذاتية للفرد بانتمائه للجماعة.  -3

 ونفصلها كما يلي: 



 

-81- 

 الحصول على معلومات جديدة:  -1

ته هو قصور معرفته ونقص درايالجماعة  لتأثيرتجعل المستهلك يخضع  الأسباب التيأهم    من

قدرته على التعامل. ومن ستزوده بمعلومات قيمة تزيد من ن الجماعة أبالبيئة المحيطة به وشعوره ب

من  أكبر يهمارب والمعارف لدق، والأكالأصدقاءن مصداقية المصادر الخاصة للمعلومات أالمعروف 

قبل المستهلكين للمعلومات عندما يحصلون يزيد ت عمال. لذلكالأ كمنشئاتمصداقية المصادر الرسمية 

 الرأين قادة أ كالمصادر الخاصة السابق ذكرها. ولا شك عليها من مصادر يثقون فيها ثقة كبيرة

بخبرة كبيرة في الشراء والاستهلاك  التي تتمتعخرى هلكين الابتكاريين والجماعات الأتالاستهلاكي والمس

الشخصية المؤثرة فيما يتعلق  والآراءزمة للآلكين العاديين بالمعلومات امداد المستهإفي  حيوياً  يلعبون دوراً 

 بمختلف السلع والخدمات. 

علانية عن طريق لإويمكن لمديري التسويق الاستفادة من هذه الظاهرة وزيادة مصداقية رسائلهم ا

شهادة المستهلك  حتى استخدامأو  حد الخبراء في التأكيد على جودة العلامة التجاريةاستخدام شهادة أ

الأصدقاء  ستشارةالقارئ على إأو  كما يمكن للمعلن تشجيع المشاهدالعادي الذي قام باستعمال السلعة، 

ن هذه المصادر الشخصية صوص السلعة المعلن عنها باعتبار أقارب والجيران بخوالأ والمعارف

  رية.على المستهلكين من المصادر الأخرى التجا تأثير أكبر للمعلومات لها

  تحقيق منافع اجتماعية للفرد:   -2

، نخريات الآعط اجتماعية تجعل سلوكه يخضع لتوقتحت ضغو  واقعاً  أحياناً  يجد الفرد نفسه

الخضوع لتفضيلات وتوقعات الجماعة في سلوكه الشرائي والاستهلاكي بصفة إلى  ويميل المستهلك

 خاصة تحت ظروف ثلاثة:

ن السلعة سيجري استخدامها على أأو  للآخرين كون معروفاً ن سلوكه سيأحينما يعتقد المستهلك  -أ

 بزواجه؟رتدائها يوم الاحتفال نوع من الملابس يشتريها الفرد لإ أي ومسمع منهم، مثلاً  مرأى
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 توقيع العقوبات عليه.أو  خرين يملكون القدرة على مكافاتهن الآأعندما يتصور المستهلك   -ب

عة الجما الإجتماعية من تآالحصول على المزايا والمكاف ة فيعندما يكون لدى المستهلك الرغب  -ج

 وتجنب عقوبتها.

 الإجتماعي أسباب التاثيرأهم    خرين منوهو استخدام السلعة في حضور الآالأول  وربما كان السبب

 ات(.خرين )كالسيار السلعة بطبيعتها ظاهرة للآما كانت كل رك المستهلكين، ويزداد هذا التاثيسلو  على

 وأ مل في اكتساب ودها ورضائها عنهويخضع له لأنه يأ تأثير الجماعة يتقبل إن الفردالقول  وخلاصة

يه أن عامله مع الجماعة ما يتحتم علتوبيخها له، ويتعلم الفرد من خلال تأو  مل في تجنب بغضهايأأنه 

ن فعله ولكن لأيأو  ن يقولهيقوله وما يجب عليه أن يفعله، ليس لأن ذلك بالضرورة هو مايجب عليه أ

 الإجتماعية النتائجإلى  يفعله سيترتب عليه قبول الجماعة له ورضاؤها عنه بالإضافةأو  ماسيقوله

 .  الأخرى 

  تعزيز القيمة الذاتية للفرد:  -3

حساسه بقيمته الذاتية إسيزيد من إليها  ن انتمائهأعليه اذا شعر  لتأثيرهاالجماعة ويخضع إلى  ينضم الفرد
ولا يحاول الانضمام اليها، يحدث يث يتجنب الجماعات التي تشعره بالمهانة النفسية والعكس صحيح ح

حساسه بالذات مما يزيد من شعوره إرد فرصة للتعبير عن نفسه وتعزيز لك عندما توفر الجماعة للفإ
ات المهنية والجمعي الأصدقاء  تقبله لمعاييرها والالتزام بها، ونرى ذلك عادة في جماعات وبالتاليبالسعادة 

 .(1)براز مواهبه الشخصية والقياديةإللفرد الاشتراك بهمة و التي تتيح 

                                                           

 (.261،262،263حمد على سليمان. مرجع سبق ذكره. ص )أ (1)
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  الشراء:الجماعات المرجعية على قرارات  مكوناتتأثير  كيفية

ل هتم رجايعلى المستهلكين وقراراتهم الشرائية، لذا  التأثير في اً جد مهم تلعب الجماعات المرجعية دوراً 

 :وهيويحاولون الاستفادة منه، وقد يتعلق بعوامل متعددة  ثيرالتأالتسويق بدراسة هذا 

إلى  المستهلك أالعلامة يلجأو  لنقص المعلومات المتعلقة بالمنتج كثير من الحالات ونظراً  فيأنه  أ/

 تساعده على اتخاذ القرار الشرائي المناسب. وبالتاليتمده بالمعلومات  التيالجماعات المرجعية 

 ن دور الجماعات المرجعية يتراجع.إرة فللمستهلك المعلومات والخب توفرت إذا أما ب/

وى، كانت ذات مركز ق إذامن غيرها، وخاصة  أكثرتجذبه  التيالجماعات المرجعية  فيج/ ثقة المستهلك 

 رة لذاكثر مخاطخاصة فيما يخص السلع المعقدة والأاتخاذ قراره الشرائي  في وقد يتردد المستهلك كثيراً 

 هم.يستشير 

 - يلي:وتتمثل هذه المكونات فيما 

أو  دمم رابطة التربطه أكثرأو  ثنينإساسية لبناء المجتمع وتتكون من الأ الأسرة النواة  تعتبر: سرةالأ أولا :

راد أف خاصة بين مشتركة،، بحيث تعتبر قرارات الشراء قرارات الإجتماعي الرئيسي المؤثر وهيالزواج، 

 ها. ل مستهلكاً  يكون ن أفرد السلعة دون حيان قد يشترى المن الأ كثير ففي، الأسرة المصغرة

ك كثير من السلع تشترى الفرد في الاستهلاك فهنا أهمية كوحدة استهلاكية لا تقل عنالأسرة  أهمية   نإ

م المطبخ ثاث، لواز الأ -مثل :من السلع الاستهلاكية والسلع المعمرة  ن كثيراً أنجد  سرة، فمثلاً بواسطة الأ

الأسرة   جهزة الراديو والتلفزيون تشترى بواسطةأان وغسالات وكذلك السيارات و فر أالكهربائية من ثلاجات و 

 .(1)كوحدة استهلاكية

  هما:سر ساسين من الأأائلة ويمكننا التمييز بين نوعين من الع بتأثر دائماً  وذلك

                                                           

 (.55خرين. مرجع سبق ذكره. ص )طارق الحاج وآ (1)



 

-84- 

لى عين حد الزوجأيؤثر فيه  يلشرائقرار اطفال، وبخصوص التتكون من الزوجين والأ :الأسرة النووية /1

  فال.طحتكر شرائها الزوجة مثل ملابس الأخر، فمنتجات يحتكر شرائها الرجل مثل السيارة، ومنتجات تالآ

لقرار االمؤثرات على  أهم  خوات وتعتبر منخوة والأبوين والإتتكون من الأ التي هي سرة التوجيه:أ /2

 نها قيمهيته ويستمد موترب نشأتهساس أا سرته المستقلة كونهأكوين لمستهلك بعد مغادرته لها وتل يالشرائ

ا إليه ينتمى التي الإجتماعية على الفرد باختلاف الطبقة الأسرة تأثير ساسية، ويختلفومبادئه الأ

رس فيها يما التيالتقليدية الأسرة   خرى، فهنالكأعوامل إلى  بالإضافةيعيشها  التيالإقتصادية  والظروف

تقاسم يخرى أسر أكافة القرارات الشرائية، و  فيبالولاء والطاعة  الأفراد باقيويكتفى  كاملاً  نفوذاً  سرةالأ رب

 سرة.ياة الأدورة حإلى  بالإضافةولاد بنوع من الاستقلالية، اتخاذ القرارات ويتمتع الأ والمرأة فيها الرجل 

 التي ة هيالإجتماعي وليدبوغنر الطبقة يالأمريكعرف عالم الاجتماع  الاجتماعية: الطبقةتأثير  ثانيا:

هوم غير رسمية ويتقاسمون نفس التوقعات. وهذا المفأو  فيما بينهم بطريقة رسمية مجتمعينأفراد  تضم

 عالمجتم دراسته توصل تقسيم ومن خلالالمشتركة،  الإجتماعية والقيم يرتكز على المكانة، الرقى، القنوات

  - :هيمجموعتين، هذه الطبقات إلى  تنقسم منها أساسية كل ثلاث طبقاتإلى 

، وهو أكثر عمليكل التقسيمات هناك تقسيم إلى  بالإضافةالطبقة العليا، الطبقة الوسطى، الطبقة الدنيا، 

فقد يكون هذا  لآخرمن مجتمع  طبقةكل  أفراد ساس الدخل، ويختلف ارتباطأتقسيم الطبقات على 

مع طبقته من حيث السعر  تتلاءم التيفرد يختار السلع والمنتجات ، والوقد يكون مرناً  الارتباط قوياً 

  .(1)مع مستواه  تتلاءم التيماكن التسوق أيختار أنه  والنوعية والعلامة، كما

نه قد يكون مستقبل للرأي في حالة فئة  بالمعنى الحقيقي لأي ليس قائداً قائد الرأ - :الرأي: قادة ثالثا  

خدمية أو  وقد يكون متأثراً في شراء فئة سلعية الأفراد يؤثر على مجموعة منخدمية أخرى، فهو أو  سلعية

                                                           

 (.38، 29، 28) ص. مرجع سبق ذكره، ( نادية داؤود1)
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وفي مواقف أخرى بقادة رأي آخرين، فقيادة الرأي ليست خاصية شخصية متكاملة لأنها محددة في مواقف 

 سلوكية واستهلاكية معينة.

ارجية المهمة، فالمستهلكون الاستهلاكي من العوامل البيئية الخ الأفراد يعد التأثير الشخصي على سلوك

يتأثرون بأشكال مختلفة في قراراتهم الشرائية للسلع والخدمات وبالنصائح والارشادات التي يتلقونها بطريقة 

 الآخرين في بيئتهم.الأفراد    غير مباشرة منأو  مباشرى 

كيدة فيما يتعلق الخبرة الواسعة والتجربة الأ الشخص صاحبفي حقل سلوك المستهلك فإن قائد الرأي هو 

 بفئات وماركات وأنواع بعض السلع والخدمات والمعروف بالنسبة للآخرين في بيئته، والآخرين هم جميع

الذين يسعون للحصول على رأيه ونصائحه وارشاداته في أمورهم الاستهلاكية وقراراتهم الشرائية  الأفراد

 هو خبير فيها. لتلك الفئات والماركات والأنواع من السلع والخدمات الذي

تعد قيادة الرأي من العوامل المهمة جداً التي تؤثر على سلوك المستهلك لأنها خصائص قيادة الرأي: 

تتصف بالديناميكية السريعة الواسعة التي تجعل منها وسيلة مهمة جداً للتأثير على السلوك الاستهلاكي 

من خصائص قيادة الرأي وهي  الأهميةه للمستهلكين المستهدفين للسلع والخدمات المطروحة وتنبع هذ

 التالية:

 رتفاع درجة الاقناع لقادة الرأي بالنسبة لمتخذي القرارات وذلك للأسباب الآتية:إ /1

رتفاع درجة المصداقية العالية التي يتمتعون بها، لأنهم مدركون من قبل المستهلمون بأنهم إ -أ

 مية.الخدأو  محايدون في نصائحهم حول الماركات السلعية

لأن مصالحهم تكمن فقط في تقديم النصح وهدفهم المساعدة في تخفيض المخاطر الكامنة   -ب

 وخاصة عند شراء السلع الجديدة.

ن قادة الرأي يقومون بتزويد المستهلكين المستهدفين بالمعلومات الصحيخة والدقيقة حول ميزات إ  -ج

دورهم في الاقناع، وذلك بعكس رجال يجابية( مما يزيد الخدمة )المعلومات الإأو  وعيوب السلعة
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 الخدمة بهدف اقناع المستهلك بسلعهمأو  التسويق الذين يقدمون المعلومات الإيجابية عن السلعة

 خدماتهم.أو 

 سلوب المبسط الذي يتبعه قادة الرأي في إيصال المعلومات المختلفة عن السلع والخدماتالإ -ح

 السلعة.يقنع المستهلك بشراء أو  للمستهلك مم يحبب

 تلك. أو لهذه الفئة السلعيةعدم وجود قادة للرأي لكل فئات السلع والخدمات، بل هناك قادة رأي  -خ

  دوافع قادة الرأي: /2

 اشباع حاجات لديهم قد لا يكونون مدركين لها أحياناً. -أ

 دة.يقومون بذلك لإنقاص مشاعر التعارض التي أصابتهم بعد ما اشتروا فعلا الماركة الجديأو   -ب

 نمالمتلقين قد تعطي لقادة الرأي المزيد إلى  أن المعلومات التي يقدمونها على شكل نصائح  -ت

 لدى الآخرين.الأهمية  قد يرتب لهم بعض الانتباه الذي

 .(1)الميل للتحدث عن خبراتهم مع الآخرين عن السلع التي اشتروها  -ث

 عبارة عن وهي صل...الخ(،العرف، الأ الدين، ،اللغةتضم الثقافة العادات والتقاليد،  :الثقافةتأثير  رابعا:

 - نوعان:برمجة ذهنية جماعية تترجم من خلال تصرفات وطقوس معينة، والثقافة 

 من صنع الانسان، العادات والتقاليد. :الكليةالثقافة أ / 

 موروث حضاري، مثل الثقافة هيزة، تضم مجموعة صغيرة لها صفات ممي والتي الفرعية:الثقافة  /ب

ة من لشرائيااختياره قراراته  فيخير يستند على ثقافته ، وتؤثر على المستهلك كون هذا الأالعرقية والدينية

 يتعلم فيه مجموعة من القيم والمعتقدات ويخضع لنفس والذيالمجتمع منذ الطفولة  فيخلال تعايشه 

 القوانين والعرف الذي ينتمي له.

                                                           

 (.240، 239، 238)ص  . مرجع سبق ذكره.كاسر نصر المنصور( 1)
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 ما بينهيشعر بنوع من الولاء النفسي  لأنهالقريبين منه  الأشخاصبالفرد  يتأثر الشخصي: التأثيرخامسا: 

 في، زميل الأصدقاء  منأو الأسرة   قد يكونون من الأفراد  وهؤلاء لآرائهمكبيرة أهمية   وبينهم ويعطي

كبير على شخصية الفرد أثر  ن لهؤلاءألخ، و إنان، معلم، رئيس جمعية....، فسياسيالمهنة، جيران، قائد 

 أيلخ، إما يرغب ولا يرغب... ، وفيوالمأكلالملبس  فين يقلدهم أيحاول أنه  قراراته الشرائية، حيثوعلى 

جتماعية، نفس الحضارة الفرعية، الطبقة الأ الذين ينحدرون من فرادالأ نمط عيشهم، خاصة في

 .(1)والمهنية...الخ

                                                           

 (.38، 29، 28ود. سبق ذكره. ص )ؤ نادية دا (1)
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 اختبار الفروض المبحث الثالث:
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 ولالمبحث الأ 

 منهجية الدراسة واجراءاتها

 :تمهيد

 سةلدراجريت فيها اأيشمل نبذة عن المؤسسات التي الدراسة الميدانية و  لإجراءات تناول هذا البحث عرضاً 

 ساليبات وخطوات الدراسة الميدانية والأالبيان أدوات جمع ومنهج الدراسة ومجتمع وعينة الدراسة،

 استخدمت لمعالجة البيانات. حصائية التيالإ

 نبذة عن الجامعات محل الدراسة: 

 :(1): جامعة وادي النيلولا  أ

جب التعليم العالي بمو  قرارات ثورة إطارنشئت في أتقع في شمال السودان، هي جامعة سودانية 

ة وكلي 1971سست عام أ( وكانت كليتي الهندسة التي 1990يونيو 14مرسوم جمهوري صادر في )

عشر  1991ساسية للجامعة. وتطورت الجامعة حتى بلغ عدد كلياتها عام هما النواة الأ 1984التربية في 

ات قسمت الكلي 1994وفي عام  وباً كليات موزعة من مدينة وادي حلفا في الشمال حتى شندي والمتمة جن

وادي النيل، جامعة دنقلا، جامعة شندي( وكان نصيب جامعة وادي  )جامعةعلى ثلاث جامعات هي 

حتوي ة. تربيسلامية والعوالعلوم الإ الأعمال دارةإوهي الهندسة، التربية، التجارة و كليات  أربعالنيل منها 

 ز.ضافة لعدد من المراكإكلية  12الجامعة على 

  جتمعي.دائه العلمي والبحثي والمأن لعمله، مبدع ومبتكر ومتميز في بناء جيل مؤمن بربه، متق الرؤية:

جيل رسالي قويم الخلق، حريص على شرف  لإعدادجامعة وادي النيل جامعة حكومية تسعى  الرسالة:

من خلال تحقيق التميز  الوقت وقيمته لأهمية، ومقدر الانتماء لمهنته، قادر على التكيف مع المتغيرات

                                                           

(1) www.nilevalley.edu.sud 
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والريادة في البحث العلمي وترقية المعارف النظرية والمهارات التطبيقية وتوظيف قدرات الجامعة  الأكاديمي

  للمعايير العالمية. وفقاً  للأداءلخدمة المجتمع والتحسين المستمر 

 -والمنظمات: تحادات عضوية الجامعة في الإ 

 فريقية للتعليم وهي:والسودانية والإ المؤسسات العربيةالجامعة عضو في 

 حاد الجامعات السودانيةإت

 تحاد الجامعات العربية.إ

 فريقية.تحاد الجامعات الإإ

 سلامية.لإاتحاد الجامعات إ

 تحاد الدولي للجامعات.الإ

 الشبكة العربية للتعليم المفتوح.

 :(1)جامعة شندي ثانيا:

ية تحاد الجامعات العربإحاد العالمي للجامعات و تة حكومية سودانية، وهي عضو في الإهي جامع

 .تحاد مجالس البحث العلمي العربيإسلامي و جامعات العالم الإ تحادالإفريقية وإتحاد الجامعات إو 

بها الدراسة جزء من جامعة وادي  بدأتوكانت الكليات التي  1994في  بإنشائهاصدر قرار جمهوري 

ذلك الجامعة على تحصيل العلم وتدريسه وتطوير مناهجه ونشره و  في مدينة شندي. تعمل االنيل. رئاسته

 . وثقافياً  واقتصادياً  وعلمياً  بغرض خدمة البلاد وتنمية مواردها ونهضتها فكرياً 

 

 :(2)عبدالله البدري  جامعة الشيخثالثا: 

                                                           

(1) www.ush.sd 

(2) https://badri.eaeu.edu.sd 
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 انشاؤهما فيالبدري التقنية والصحية واللتين تم  عبد اللهمتداد لكليتي الشيخ إهلية أ جامعة سودانية 

حدى الجامعات السودانية بولاية نهر النيل فقد تم إن الأ وهي م الصحية2008و -م التقنية2002عام 

 البدري. عبد اللهسم جامعة الشيخ إم تحت 2011جمهوري في شهر يونيو  انشاؤها بقرار

لعلمي امعي والبحث اتحقيق التميز في مجال التعليم الجإلى  الله البدري  تسعى جامعة الشيخ عبد الرؤية:

قليمية والعالمية في ظل مناخ يتسم بالاستقلالية والحرية والديموقراطية على المستويات المحلية والإ

 والمساواة وبما يساهم في خدمة المجتمع وتحقيق التنمية المستدامة.

المستمر في في ضوء رؤية الجامعة تتمثل رسالتها في ادماج فكر الجودة الشاملة والتحسين  الاهداف:

 نسيج المنظومة التعليمية والبحثية بالجامعة والعمل على تحقيق مصالح جميع الاطراف.

 عدد كلياتها احدى عشر كلية وستة مراكز بحثية.الكليات والمراكز: 

 منهج الدراسة:

 تم استخدام المنهج الوصفي التحليلي في الدراسة الميدانية، وذلك نظراً لطبيعة الموضوع المتناول

 العينةأفراد  الحصول عليها من خلال استقصاء تمحيث ان المعلومات اللازمة لمعالجة مشكلة الدراسة 

حول الجماعات المرجعية وكيف تؤثر على قراراتهم الشرائية المتعلقة بالسلع المعمرة، وهذا  آرائهمومعرفة 

البيانات  يبدأ بتجميع ، حيثدراسة الظاهرة بجميع خصائصها وابعادها في إطار معينإلى  المنهج يهدف

 على الظاهرة المدروسة. العواملتأثير  جل معرفةأوتدوينها وتحليلها وتفسيرها من  والمعلومات وتصنيفها
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 دوات جمع البيانات الميدانية:أ

أداة انة تبر الاستبتعفي جمع البيانات الأولية من عينة البحث حيث  انةاستخدم الباحث أداه الاستب

فرعية من إشكالات أو أساسية  ع البيانات والمعلومات لاستجلاء الواقع حول إشكاليةمناسبة لجم

 في هذه الدراسة في الآتي: انةأداة الاستبإختيار  . كما يمكن صياغة مبررات(1)البحث

 مكن الباحث من جمع بيانات كثيرة في فترة زمنية قصيرة.ت انةالاستب -1

 قلة كلفته وسهولة تطبيقه. -2

 للمبحوثين. إعطاء الحرية -3

املون هيئة التدريس الذين يتع لأعضاء ةموجه انةمن هذه الدراسة تم استخدام استب لتحقيق الهدف

ؤثر لتي تالمعمرة ا عحول قراراتهم الشرائية للسل رأيهممع علامات متعددة للسلع المعمرة مفادها استطلاع 

 ا الجماعات المرجعية بشكل كبير.فيه

ده النهائي الذي تم اعتما اشكلهإلى  بعدة مراحل حتى وصلت انةير الاستبد مرت عملية صياغة وتطو وق

 الدراسة.أهداف  واستخدامه لتحقيق

 وفقاً للخطوات الاتية: انةهذه المرحلة تم إعداد الاستب يف الأولى: المرحلة

 دبيات والدراسات ذات العلاقة المباشرة بموضوع الدراسة.تم الاطلاع على الأ 

 راعاة محاور وفقرات، مع مإلى  بما يتوافق مع مشكلة وفرضيات الدراسة وتقسيمه ةانصياغة الاستب

 سئلة.البساطة والوضوح في طرح الأ

ولًا على المشرف، تم على أ احيث تم عرضه انةفي هذه المرحلة تم تحكيم الاستبالمرحلة الثانية: 

 للإجابة امتهوملائ، ومدى انةبمن صحة ودقة فقرات الاست للتأكدوذلك  )ملحق(ساتذة كمين من الأمح

                                                           

 .32م، ص1993الأردن،  -لمي، مكتبة المنار، الزرقاءالبحث الع أساليب محمود الزيباتي، -عمار بوحوش (1)
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العبارات واعادة  وبمراجعة المشرف قام الباحث بحذف وتعديل آرائهمعلى فروض الدراسة، وفي ضوء 

 الدراسة. لأهدافخر لتصبح أكثر وتحقيقاً صياغة بعضها الآ

 النهائي يتضمن: افي شكله انةالاستب توقد أصبح

 لأغراضالالتزام باستخدام المعلومات إلى  راسة، مع الاشارةبداية صفحة التقديم التي تضمنت توضيحاً للد

 جزئيين أساسيين:إلى  انةلاستبالبحث العلمي، وقد تم تقسيم ا

 المستقصي للأفرادتم تخصيصه لتوصيف عينة الدراسة من خلال معرفة البيانات الشخصية ول: الجزء الأ 

 دراسة والجدول التالي يوضح ذلك؟مخصصة لاختبار فرضيات ال ر( محاو 3منهم والجزء الثاني )

 (1-3جدول رقم )

 فقرات الاستبانة

 عدد الفقرات المتغير
 الجزء الأول: المعلومات الشخصية لعينة الدراسة

 2 النوع .1
 4 العمر .2
 4 الرتبة العلمية .3
 3 الجامعة .4
 5 الخبرات العملية .5

 الجزء الثاني : متغيرات الدراسة
 9 سرةالأ .1
 8 صدقاءالأ .2
 7 لعملزملاء ا .3

فقرة، حيث تم ترميز المتغيرات  24متغيرات تحتوي على  3ليكون مجموع متغيرات الدراسة 

صفة وزن يقابل تلك الصفة من خيارات مقياس ليكارت الخماسي أو  النوعية وذلك بإعطاء كل وصف

 :وذلك كالآتي الآلي،حسب درجة الموافقة كي يسه ل التعامل مع تلك البيانات بواسطة الحاسب 
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 (2-3جدول رقم )

 ليكرت الخماسي مقياس

 لا أوافق بشدة لا أوافق محايد أوافق أوافق بشدة

5 4 3 2 1 

، دار خوارزم العلمية للنشر، المملكة 1الوصفي والاستدلالي، طالإحصاء  ، مقدمة فيحعبد الفتاحسن  عز: المصدر

 .540، ص2008العربية السعودية،

( من خلال حساب المدى بين درجات المقياس Likertليكرت ) ثم تم تحديد طول الفئة في مقياس

(، 4÷5=. 80(، ومن ثم تقسيمه على أكبر قيمة في المقياس للحصول على طول الفئة أي )4=5-1)

 ويصبح التوزيع كما يوضحه الجدول التالي:

 (3-3)رقم جدول 

 معيارية مقياس ليكرت للفئات ومستوى الموافقة

 توى المس العبارة طول الفئة

 منخفض جداً  لا أوافق بشدة 1.79 -1

 منخفض لا أوافق 1.80-2.59

 وسط أوافق لحد ما 2.60-3.39

 مرتفع أوافق 3.40-4.19

 مرتفع جداً  أوافق بشدة 4.20-500

 : إعداد الباحث.المصدر
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 مجتمع وعينة الدراسة:

 ولا  مجتمع الدراسة:أ

المتغير، والتي ترغب بالحصول على  يأخذهاي يمكن أن المفردات التأو  المجتمع عبارة عن جميع القيم

 متخذ القرار.أو  استنتاجات حولها فهي تهم الباحث

 .(البدري  عبد الله الشيخو النيل، شندي، وادي ) جامعةبيتكون مجتمع الدراسة من أعضاء هيئة التدريس 

 عينة الدراسة: ثانيا :

ي تجمع منه البيانات الميدانية، وتمثل جزء من مجتمع الدراسة الذ أنها تعرف العينة على

أو  فنية لأسبابمجموعة من المفردات اختيرت بطريقة معينة، فعندما يتعذر دراسة المجتمع ككل 

ن نستنتج خواص المجتمع تتم الاستعانة في دراسته بدراسة عينة ومنها نستطيع أ ةعلميأو  اقتصادية

 صلي الذي أخذت منه هذه العينة.الأ

الدراسة لكثرة عددهم  مجتمعأفراد  عينة من المجتمع لتعذر إجراء الدراسة على جميعإختيار  تم

عينة طبقية تناسبية من هذا المجتمع إختيار  التكاليف المادية وعامل الوقت لذلك تمإلى  بالإضافة

 باستخدام المعادلة الرياضية التالية:

 معادلة روبرت ماسون 

 
 حيث:

n  ، تمثل حجم العينةN حجم المجتمع ،  تمثلS أنه  تمثل النسبة بين قيمة الخطأ المسموح به ويفترض

نسبة الظاهرة في المجتمع  p، 1.96وهي  0.05عند مستوى معنوية  والقيمة الجدولية 0.05يساوي 

 تمثل النسبة المتبقية. qو  0.50تساوي أنها  ويفترض
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مفردة عند مستوى  (261)العاملين من  وبالاستعانة بمعادلة روبرت ماسون بلغ حجم العينة المختارة

وتم توزيع  العامة،%. من حجم المجتمع الكلي موزعين على الجامعات 95% ومستوى ثقة 5معنوية 

 الاستبيان عشوائياً، حسب ما هو موضح بالجدول التالي:

 (4-3جدول رقم )

 الموزعة والعائد منها اناتيوضح إجمالي الاستب

 النسبة المئوية للصالح الصالح المستبعد العائد العدد الكلى البيان

 Zero 116 100% 116 116 عينة وادي النيل

 Zero 119 100% 119 119 عينة شندي

 Zero 31 100% 31 31 الشيخ البدري 

 Zero 266 100% 266 266 العينة الكلية

 م.2021الدراسة الميدانية، :المصدر

ة المناسبة والبالغ عددها نرة والتي حددت العيمعادلة المذكو لل ( ووفقاً 4-3من الجدول رقم )

نات ( استبا5( استبانة بزيادة بلغت )266لغت )عدد الاستبانات التي تم ارجاعها للباحث ب إلا أن( 261)

( استبانة، مع 266خذ الباحث بحجم العينة القابل للتحليل والذي بلغ )أعن حجم العينة الجدولية وقد 

بالبحث العلمي ن فئة المبحوثين من الفئات التي تهتم أ إلىتالفة ومرد ذلك  م وجود استباناتملاحظة عد

لتوزيع  المذكورة بالجامعاتكلية  من كل هيئة تدريس عضو ن الباحث اختارأإلى  هميته، اضافةأ و 

 منهم. ثم استلامهاالاستبانات للمبحوثين 
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 أدوات عرض وتحليل البيانات الميدانية:

، تم القيام انةاسطة الاستبنات والمعلومات الضرورية من ميدان الدراسة بو بعد القيام بجمع البيا

ها وتمثيلها في جداول مدعمة بالنسب المئوية والتكرارات، وهذا للتعليق عليها وتحليلها بهدف غبتفري

 استخلاص النتائج وربطها بفرضيات البحث.

 :أدوات تحليل البيانات الميدانية

الحزمة الإحصائية إلى  ( والذي يشير اختصاراً (SPSS:24Vصائي تم استخدام البرنامج الإح

 رنامجبب، كما تمت الاستعانة Statistical Package for Social Sciencesالإجتماعية  للعلوم

Excel ساليب الوصفية والتحليلية الدراسة، وتم الاعتماد على الأ لتنفيذ الأشكال البيانية المطلوبة في

 :التالية

 .: لوصف الخصائص الديموغرافية لعينة الدراسة وفقرات متغيرات الدراسةوالنسب المئوية التكرارات

وهو مجموع القيم المدروسة مقسوماً على عددها وهو يساعد في ترتيب العبارات  المتوسط الحسابي:

 حسب أعلى متوسط ويعطي نتائج أولية لاتجاه أراء المبحوثين.

بعد، وذلك أو  الدراسة اتجاه كل فقرةأفراد  انحراف استجابات ىعلى مدوذلك للتعرف  الانحراف المعياري:

الدراسة فكلما اقتربت أفراد  من صلاحية النموذج لاختبار الفرضيات، ويوضح التشتت في استجابات للتأكد

 قيمته من الصفر فهذا يعني تركز البيانات وعدم تشتتها، وبالتالي تكون النتائج أكثر مصداقية وجودة كما

 قل تشتتاً عند تساوي المتوسط الحسابي المرجح بينها.يفيد في ترتيب العبارات لصالح الأأنه 

 : لقياس الثباتكرونباخألفا  معامل

 الدراسة لأداة : لقياس الاتساق الداخلي والبنائي معامل ارتباط بيرسون 

 العينةأفراد  ئية في اجاباتمن مدى وجود دلالة احصا للتأكدويستخدم هذا الاختبار  :(كاي تربيع)اختبار 

 لاختبار فرضيات الدراسة.
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 اختبار صدق وثبات اداة الدراسة:

من  التأكدلقياسه وتم  تما وضع انة( أن تقيس عبارات الاستبانة)الاستب يقصد بصدق أداة الدراسة

لاتساق الداخلي المحكمين( وصدق ا )صدق انةمن خلال الصدق الظاهري للاستبانة صدق الاستب

 .انةوالصدق البنائي لمحاور الاستب انةارات الاستبلعب

 الصدق الظاهري:

مع المحور ومدى علاقتها بالدراسة ككل ولمن  انةمناسبة كل فقرة في الاستب ىيقوم على فكرة مد

الأولية على عدد من المحكمين  افي صورته انةومن هذا المنطلق تم عرض الاستب انةعليهم الاستبيطبق 

وجهة نظرهم والاستفادة من آرائهم في التحقق من مدى ملائمة كل  لأخذوالاختصاص من ذوي الخبرة 

ومدى شموله  انةبفقرة للمحور الذي تنتمي اليه، ومدى سلامة ودقة الصياغة اللغوية والعلمية لفقرات الاست

ة فقرات فقرات واضافراء المحكمين تم إعادة صياغة بعض الآالدراسة وتحقيق أهدافها وفي ضوء لمشكلة 

 والمحكمين هم:  (،24) انةداة الدراسة ليصبح عدد فقرات الاستبأاخرى لتحسين 

انية، كلية الاقتصاد والدراسات السكالإحصاء  مشارك، قسمالالأستاذ  ،عبده يمان محمودإد.  .1

 ية جامعة وادي النيل. دار والعلوم الإ

كانية، كلية الاقتصاد والعلوم سات السوالدراالإحصاء  المساعد، قسم الأستاذ د. عزالدين دفع الله، .2

 دارية جامعة وادي النيل. الإ

 د.  .3

عمال، عميد كلية الدراسات العليا، إدارة الأ ، قسمالمساعد الأستاذ عبد الجليل، محمد سماعيلإ .4

 جامعة الشيخ عبد الله البدري.

  سيتي. عمال، جامعة قاردنإدارة الأ المساعد، قسمالأستاذ  د. محمد علي حسن الطاهر. .5

 صدق الاتساق الداخلي:
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مع المحور الذي  انةمدى اتساق جميع فقرات الاستببانة ق الاتساق الداخلي لفقرات الاستيقصد بصد

لقياسه، وعليه تم حساب معامل ارتباط بيرسون بين درجة كل  تما وضعأي أن الفقرة تقيس  إليه تنتمي

 .هذه الفقرة إليه ذي تنتميعبارة من عبارات المحور والدرجة الكلية للمحور ال

 للاستبانة:معاملات الارتباط الجزئية 

 (5-3جدول رقم )

 معامل ارتباط كل عبارة مع درجة المحور الذي تنتمي له

 محاور الدراسة
رقم 
 الفقرة

 معامل
 الارتباط

رقم 
 الفقرة

 معامل
 الارتباط

رقم 
 الفقرة

 معامل
 الارتباط

رقم 
 الفقرة

 معامل
 الارتباط

لالمحور الأ  وًّ
1 0.75** 2 0.68** 3 0.75** 4 0.77** 

5 0.77** 6 0.70** 7 0.74** 8 0.65** 

 
9 0.70** 

      

 المحور الثاني
1 0.77** 2 0.75** 3 0.77** 4 0.65** 

5 0.70** 6 0.78** 7 0.71** 8 0.60** 

 المحور الثالث
1 0.67** 2 0.66** 3 0.76** 4 0.76** 

5 0.81** 6 0.68** 7 0.76**   

 0.01** معامل الارتباط دال إحصائيا  عند مستوى معنوية 

( 0.60( السابق يتضح أن كل معاملات الارتباط الجزئية عالية )أكبر من 5-3من الجدول رقم )

أن أداة الدراسة إلى  ، مما يشير0.01كما أن جميعها معنوية أي ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 

تأثير الأول  تتمتع بالاتساق الداخلي، ومنه نستنتج أن عبارات المحور الاستبانةسقة أي أن عبارات مت

الشراء وعبارات المحور  تقرارا في تأثير الأصدقاء الشراء وعبارات المحور الثاني تقرارا الأسرة في

 .الشراء صادقة ومتسقة داخلياً  تقرارا فيالعمل  زملاءتأثير  الثالث
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 الدراسة: لأداةتساق البنائي صدق الا 

يعتبر صدق الاتساق البنائي أحد مقاييس صدق أداة الدراسة، حيث يقيس مدى تحقق الاهداف 
التي تسعى الاداة للوصول اليها، ويبين صدق الاتساق البنائي مدى ارتباط كل محور من محاور أداة 

 التالي يوضح ذلك.بالدرجة الكلية لفقرات الاستبيان مجتمعة، والجدول  الدراسة
 (6-3جدول رقم )

 الدراسة لأداةصدق الاتساق البنائي 

 نتيجة الارتباط معامل الارتباط محاور الاستبيان

 ارتباط دال إحصائياً  **0.76 الأسرة تأثير  ول:المحور الأ 

 ارتباط دال إحصائياً  **0.82 الأصدقاء  تأثير  : المحور الثاني

 ارتباط دال إحصائياً  **0.83 لاءالزم تأثير  المحور الثالث:

 0.01** معامل الارتباط دال إحصائيا  عند مستوى معنوية 

نجد معاملات الارتباط بين كل محور والمعدل الكلي لعبارات  (6-3رقم )من خلال الجدول 
دالة احصائياً ومنه نستنتج أن محاور الدراسة صادقة ومتسقة مع المعدل الكلي لعبارات انة الاستب

 لقياسه. تما وضعتقيس  أنها أي انةلاستبا
 الدراسة: ثبات أداة 

ألفا       تتمتع بالصدق والثبات بين فقراتها، تم استخدام معامل اأنه للتحقق من أداة الدراسة
تتراوح  ألفا كرونباخ أن قيمة معاملإلى  من ثباتها، تجدر الإشارة للتأكد( (Alpha Cronbachكرونباخ 

ما اقتربت من الواحد دل ذلك على وجود ثبات عال، وكلما اقتربت من الصفر دل ذلك ( وكل1 – 0بين )
وفق معظم  ألفا كرونباخ المتفق عليه لثبات الاداة باستخدام الأدنىعلى عدم وجود ثبات، وأن الحد 

 الدراسة. لأداة كرونباخ ألفا  التالي يبين معاملات ل. والجدو 0.60المصادر هو 
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 (7-3جدول رقم )
 للاستبانةمعاملات الثبات 

 معامل الثبات عدد الفقرات المحور

 0.88 9 قرار الشراء فيالأسرة   تأثير الأول:

 0.86 8 قرار الشراء في الأصدقاء تأثير  الثاني:

 0.85 7 قرار الشراء فيالزملاء تأثير  الثالث:

 0.91 24 جميع عبارات الاستبانة

 .مSPSS ،2021ية باستخدام برنامج التحليل الإحصائي : بيانات الدراسة الميدانالمصدر
وهي قيمة  0.80أكبر من  ألفا كرونباخ ( يتضح أن جميع معاملات7-3من خلال الجدول رقم )

ثباتاً بين المتغيرات  الأسرة الأكثر ، حيث يتضح أن فقرات متغيرأنها ثابتة عالية للفقرات مما يدل على

وهي نسبة  0.91 انةكرونباخ لكل فقرات الاستبألفا  ، ويعتبر معامل0.88كرونباخ ألفا  حيث بلغ معامل

يعني أننا إذا طبقنا الدراسة باستخدام  ا. هذانةالاستبعلى ثبات فقرات  لمما يدعالية تقترب من الواحد 

% 91هذه الاستبانة بصورتها الحالية على مجتمع مماثل مئة مرة سوف نحصل على نفس النتائج بنسبة 

ممت وهي تم ثل قيمة معامل الثبات الكلية وتكون النتائج صادقة أي أن الاستبانة تفي بالغرض الذي ص 

% تقريباً وهي قيمة معامل الصدق الكلية، وتحسب باستخدام الجذر 95إلى  من أجله بنسبة تصل

الية الحبصورتها أعضاء هيئة التدريس التربيعي لمعامل الثبات، على ضوء ذلك سيتم اعتماد استبانة 

 الدراسة. لتطبيق
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 المبحث الثاني

 جمع وعرض وتحليل البيانات )الدراسة الميدانية(

التي تم جمعها من عينة الدراسة في هذا الجزء سيتم عرض وتحليل بيانات الدراسة الميدانية 

ي نعتمد على عضاء هيئة التدريس بجامعات ولاية نهر النيل( الذين وقع عليهم الاختيار ليمثلوا العينة التأ )

بياناتها لاستنتاج المعلومات التي سوف يتم تعميمها على المجتمع ككل أي كل الجامعات  مكان الدراسة، 

عضاء هيئة لأ السلع المعمرة قرار شراء في أثر الجماعات المرجعية فيما يخص موضوع الدراسة )

اؤلات الدراسة ومناقشة الفروض كما يشتمل هذا الجزء على استخراج مؤشرات للإجابة على تس(، التدريس

النتائج المتحصل عليها من التحليل، حيث سيتم أولًا حساب معاملي الثبات  إليه وتوضيح ما تشير

والصدق للاستبانة  للتأكد من صلاحية أداة جمع البيانات وثبات واتساق عباراتها لتفي بالغرض الذي 

ة )الشخصية( للمبحوثين وأخيراً عرض وتحليل من أجله ومن ثم عرض وتحليل البيانات الأساسي تصمم

متغيرات )أسئلة( الدراسة ومناقشة النتائج المتحصل عليها، كما سيتم حساب قيم الارتباط الجزئي للعبارات 

للتأكد من اتساق عبارات أداة الدراسة، ثم محاولة الإجابة عن أسئلة الدراسة ومناقشة الفرضيات من واقع 

نتائج اختبار )كاي تربيع( لاختبار إلى  ت من نسب مئوية وأشكال بيانية بالإضافةالعرض الوصفي للبيانا

 العينة. أفراد  معنوية الفروق بين استجابات

 الأساسية:عرض وتحليل البيانات  أولا :

 متغير النوع .1

 حسب متغير النوع من خلال الجدول التالي: العينةأفراد  يمكن توضيح
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 (8-3الجدول رقم )

 عمتغير النو ة الدراسة حسب توزيع عين

 النسبة التكرار الفئة

 61.7 164 ذكر

 38.3 102 نثىأ

 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  :المصدر

 (6-3شكل رقم )

 توزيع عينة الدراسة حسب النوع

 
 .2021الدراسة الميدانية  :المصدر        

أن نسبة الذكور في عينة الدراسة بلغت (، يتضح 6-3(، الشكل رقم )8-3من الجدول رقم )

  %(.38.3والتي بلغت ) الإناثنسبة  أعلى من وهي%( 61.7)

 متغير العمر:-2

 حسب متغير العمر من خلال الجدول التالي: العينةأفراد  توضيحيمكن 



 

-104- 

 (9-3)رقم جدول 

 توزيع عينة الدراسة حسب العمر

 النسبة التكرار البيان

 10.6 28 سنة 30قل من أ

 36.8 98 سنة 40قل من أسنة و  30من 

 30.8 82 سنة 50قل من أسنة و  40من 

 21.8 58 كثرأسنة ف 50من 

 100.0 266 المجموع

 .2021الميدانية  : الدراسةالمصدر

 30من  أقل ن الفئة العمرية لعينة الدراسةأ(، 7-3(، الشكل رقم )9-3يتضح من الجدول رقم )

من الطاقات  تستفيدن الجامعات المعنية أ، ذلك %(78.2)بلغت  نسبة ىعلأ مثلت  سنة 50قل من أسنة و 

 داء.في الأ واضح إيجابيتأثير  لهان هذه المرحلة العمرية لعمر، لأنتاجية العالية في هذا االإ

 (7-3)رقم شكل 
 توزيع عينة الدراسة حسب العمر

 
 .2021الدراسة الميدانية  :المصدر      
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 متغير الرتبة العلمية .2

 حسب متغير الرتبة العلمية من خلال الجدول التالي: العينةأفراد  يمكن توضيح

 (10-3)رقم جدول 

 توزيع عينة الدراسة حسب الرتبة العلمية

 النسبة التكرار البيان

 40.2 107 محاضر

 43.6 116 ستاذ مساعدأ

 14.3 38 ستاذ مشاركأ

 1.9 5 ستاذأ

 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  :المصدر        

 (8-3)شكل رقم 

 توزيع عينة الدراسة حسب الرتبة العلمية

 
 .2021: الدراسة الميدانية المصدر        
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لتدريس المبحوثين من عضاء هيئة اأ ن أ(، 8-3(، الشكل رقم )10-3يلاحظ من الجدول رقم )

في  الذين يتم تعيينهم غالباً  ن معظمأ%، ومرد ذلك 83.8اعد جاءت بنسبة ستاذ مسأمحاضر وحتى 

ستاذ تتطلب تقديم العديد أستاذ مشارك و أة ن الحصول على درجأمساعد، و  ستاذودرجة أدرجة محاضر 

 بيئة عمل وماأو  وراق العلمية، ومع الظروف المحيطة خلال فترة البحث سواء كانت ماديةمن الأ

ستاذ مشارك أن أإلى  المبحوثين. اضافة ىعل سلباً أثر  قد 19غلاق خلال فترة كوفيد إ صاحب ذلك من 

 .أفضلستاذ يغادرون خارج السودان للبحث عن وضع أو 

 متغير الجامعة .3

 حسب متغير الجامعة من خلال الجدول التالي: العينةأفراد  يمكن توضيح

 (11-3)رقم جدول 

 توزيع عينة الدراسة حسب الجامعة 

 النسبة التكرار البيان

 43.6 116 وادي النيل

 44.7 119 شندي

 11.7 31 الشيخ البدري 

 100.0 266 المجموع

 .2021: الدراسة الميدانية المصدر        
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 (9-3)رقم شكل 

 توزيع عينة الدراسة حسب الجامعة

 
 .2021: الدراسة الميدانية المصدر        

الحكومية جاءت  لجامعاتعضاء هيئة التدريس في اأ ن أ(، 9-3) رقم(، الشكل 11-3من الجدول رقم )

هلية المعنية ، بينما الجامعة الأحكومية يتم التعيين لها باستمرارن الجامعات الأ، ذلك %(88.3)بنسبة 

 النقص. لإكمالأحياناً    هلية، وتتعاقد الجامعة الأقلأ عدادبأالتعيين  يتم %(11.7)بنسبة 

 متغير سنوات الخبرة -5

 ات الخبرة من خلال الجدول التالي:حسب متغير سنو  العينةأفراد  يمكن توضيح

 (12-3)رقم جدول 

 توزيع عينة الدراسة حسب سنوات الخبرة

 النسبة التكرار البيان

 13.5 36 سنة 5قل من أ

 29.7 79 سنوات 10قل من أسنة و  5من 

 18.0 48 سنة 15قل من أسنة و  10من 
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 14.7 39 سنة 20قل من أسنة و  15من 

 24.1 64 كثرأسنة ف 20من 

 100.0 266 المجموع

 .2021: الدراسة الميدانية المصدر

 (10-3)رقم شكل 
 توزيع عينة الدراسة حسب سنوات الخبرة

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 تقع فيخبرة المبحوثين ل%  75.9ن ما نسبته أ(، 10-3(، الشكل )12-3يتضح من الجدول )

عضاء أ عينة، هذا مؤشر يدل على استقرار سنة من مفردات ال 20 منأقل  إلى سنوات 5من أقل  الفئة

ادة القصوى منها ومعظمهم هيئة التدريس، وتراكم لخبرات عملية وعلمية وطاقة شبابية يمكن الاستف

(، 3-4)(، 2-4) ل(، والشك3-4)(، 2-4في الجدول ) دما ور  دما يعضستاذ مساعد وهذا أمحاضر و 

 خرين.   ة التي يستفيد منها المبحوثين الآثلون الخبرات التراكمييم فأكثر سنة 20 خبرةبينما 
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 -الدراسة: ثانيا : عرض وتحليل بيانات متغيرات 

 العينةآراء فقرة لقياس تلك المتغيرات وتعكس  24تكونت الدراسة من ثلاثة متغيرات، وصيغت 

للمتوسطات الحسابية والانحراف  بالإضافةحول الجماعات المرجعية من خلال التكرارات والنسب المئوية 

لية ترتيب المتوسطات الحسابية آمن خلال  تالنسبية للفقراالأهمية  العينة وتم تحديد لأجوبةالمعياري 

 التي تم توضيحها سابقاً.

  شراء السلع المعمرة: راقر  الأسرة فيتأثير  الأول:المحور 

 (13-3الجدول رقم )

 ثر على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرةيؤ  وبين أسرتيالتفاعل المباشر بيني 

 النسبة التكرار البيان

 5.3 14 لا أوافق بشدة

 9.0 24 لا أوافق

 7.1 19 محايد

 54.5 145 أوافق

 24.1 64 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 .2021: الدراسة الميدانية المصدر
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 (11-3شكل رقم )
 لى اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرةيؤثر ع وبين أسرتيالتفاعل المباشر بيني 

 
 .2021الدراسة الميدانية  :المصدر

راسة يوافقون ويوافقون %من مفردات الد78ن أ (11-3، الشكل رقم )(13-3يتضح من الجدول رقم )

ة، بينما سرهم يؤثر على اتخاذ قراراهم لشراء السلع المعمر أن التفاعل المستمر بينهم وبين أبشدة على 

سري لا يؤثر على قرار شراء السلع المعمرة، وبناءاً عليه يرى ن التفاعل الأأالمفردات تعتبر % من 14

رة يؤثر على اتخاذهم قرار الشراء، وهذه سالتفاعل المستمر من قبل الأ لتأثيرن نظرة المبحوثين أ الباحث

 .السودانية للأسرسري المميز بررها في ظل الترابط والتعاضد الأالنظرة لها ماي
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 (14-3الجدول رقم )

 على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة الأسرة يؤثر تطابق العادات والتقاليد لدى

 النسبة التكرار البيان

 6.8 18 لا أوافق بشدة

 19.2 51 لا أوافق

 15.0 40 محايد

 44.7 119 أوافق

 14.3 38 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 2021ال ميدانية: الدراسة المصدر

 (12-3شكل رقم )

 على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة الأسرة يؤثر تطابق العادات والتقاليد لدى

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

وثين يوافقون بشدة من المبح (% 59)ن أ(، 12-3(، الشكل رقم )14-3يلاحظ من الجدول رقم )

على اتخاذهم لقرار شراء السلع المعمرة، بينما  الأسرة يؤثر ليد لدىن تطابق العادات والتقاأويوافقون على 
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في الأفراد    معظمن أحيث  هما يعضدله  التأثيرهذا  بشدة ولا يوافقون، ن لا يوافقو منهم  (% 26)

  سرهم. أسودانية يلتزمون بعادات وتقاليد المجتمعات ال

 (15-3الجدول رقم )
 اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة علىتأثير  له يوبين أسرت الإجتماعي بيني التطبيع

 النسبة التكرار البيان
 5.3 14 لا أوافق بشدة

 12.4 33 لا أوافق
 22.2 59 محايد
 47.4 126 أوافق

 12.8 34 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 2021الميدانية  المصدر: الدراسة

 (13-3شكل رقم )
 اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة علىتأثير  له رتيوبين أس الإجتماعي بيني التطبيع

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

سرهم أالمبحوثين و  الإجتماعي بين ن التطبيعأ(، 13-3، الشكل رقم )(15-3يتضح من الجدول رقم )

 (%17.7) بينما ،يوافقون بشدة ويوافقون  (%60.2بنسبة )يؤثر على اتخاذهم لقرار شراء السلع المعمرة 
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عضاء أ حوثين يتعدل بما يتسق مع توقعات ن سلوك المبأفقون، يرى الباحث لا يوافقون بشدة ولا يوا

وهذه النتيجة لها  اتخاذهم لقرار شراء السلع المعمرة. على الأسرة وتأثيرها وهيإليها  الجماعة التي ينتمون 

   التي ينتمون اليها.بالجماعة  يتأثرون ن المبحوثين أ ومرد ذلك مايبررها

 (16-3الجدول رقم )
يؤثر على اتخاذي لقرار شراء السلع  وبين أسرتيالعلاقات الودية والاتصال المستمر بيني 

 المعمرة
 النسبة التكرار البيان             

 4.5 12 لا أوافق بشدة
 12.0 32 لا أوافق
 10.2 27 محايد
 47.4 126 أوافق

 25.9 69 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 2021الدراسة الميدانية المصدر: 

 (14-3شكل رقم )
يؤثر على اتخاذي لقرار شراء السلع  وبين أسرتيالعلاقات الودية والاتصال المستمر بيني 

 المعمرة

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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الاتصال المباشر بين المبحوثين و ن العلاقات الودية أ(، 14-3، الشكل رقم )(16-3)من الجدول رقم 

لا  (% 16.5)بينما  (% 73.3)سرهم يؤثر على اتخاذهم لقرار شراء السلع المعمرة بنسبة بلغت أو 

ر المبحوثين من علاقات ودية بينها به اس زما تتمين أة ولا يوافقون، عليه يرى الباحث يوافقون بشد

 اء السلع المعمرة.    لقرار شر  واتصال مباشر يؤثر على اتخاذ المبحوثين

 (17-3الجدول رقم )

 اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة علىتأثير  قيم واتجاهات أسرتي لها

 النسبة التكرار البيان

 4.9 13 لا أوافق بشدة

 13.2 35 لا أوافق

 14.7 39 محايد

 48.5 129 أوافق

 18.8 50 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 .2021دراسة الميدانية ال المصدر:        
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 (15-3شكل رقم )
 اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة علىتأثير  قيم واتجاهات أسرتي لها

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

سر المبحوثين تؤثر أن قيم واتجاهات أ(، 15-3(، الشكل رقم )17-3يتضح من الجدول رقم )

لا  %(18.1)يوافقون بشدة ويوافقون، في حين  (% 67.3)ع المعمرة على اتخاذهم لقرار شراء السل

معمرة بما يتفق مع قيم ن المبحوثين يقومون بشراء السلع الأن بشدة ولا يوافقون، يرى الباحث يوافقو 

 سرهم.  أواتجاهات 

 (18-3الجدول رقم )
 عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرةالأول  أعتبر أسرتي المؤثر

 النسبة التكرار            البيان  
 6.4 17 لا أوافق بشدة

 16.9 45 لا أوافق
 16.2 43 محايد
 41.4 110 أوافق

 19.2 51 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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 (16-3شكل رقم )
 عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرةالأول  أعتبر أسرتي المؤثر

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

عند الأول  سرهم المؤثرأن المبحوثين يعتبرون أ(، يلاحظ 16-3(، الشكل )18-3من الجدول )

لا يوافقون  %(23.3)ن أيوافقون بشدة ويوافقون، في حين  (% 60.6)شراء السلع المعمرة،  اتخاذهم قرار

، لدى المبحوثين عند اتخاذهم قرار الشراءالأول  ل المؤثرسر تمثالأ نأشدة ولا يوافقون، يرى الباحث ب

  الكبيرة.أو  الأسرة الصغيرة دور فعال سواء كانت للأسرةن أوهذه النظرة لها مايبررها حيث 

 (19-3الجدول رقم )
 قرار شراء السلع المعمرة اتخاذيأستشير أسرتي لدى 

 النسبة التكرار البيان
 3.8 10 لا أوافق بشدة

 6.8 18 افقلا أو 
 12.4 33 محايد
 49.6 132 أوافق

 27.4 73 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  :المصدر        
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 (17-3شكل رقم )
 قرار شراء السلع المعمرة اتخاذيأستشير أسرتي لدى 

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

قون باستشارة يوافقون بشدة ويواف ن المبحوثينأ(، 17-3) (، الشكل19-3يتضح من الجدول )

بشدة ولا يوافقون، ويرى  ن لا يوافقو  (% 10.6)بينما ، (%77) سرهم عند اتخاذ قرار الشراء بنسبة بلغتأ

 الأسرة تمثل نلأ طبيعينسبة الموافقون بشدة والموافقون نجدها نسبة كبيرة وذلك إلى  بالرجوعأنه  الباحث

 ية يعتمد عليها المبحوثين عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة. جهة استشار 

 (20-3الجدول رقم )
 قرار شراء السلع المعمرة لاتخاذالتسوق مع أسرتي يساعدني 

 النسبة التكرار البيان
 4.9 13 لا أوافق بشدة

 16.5 44 لا أوافق
 16.9 45 محايد
 42.1 112 أوافق

 19.5 52 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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 (18-3شكل رقم )
 قرار شراء السلع المعمرة لاتخاذالتسوق مع أسرتي يساعدني 

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

سرهم عند أن المبحوثين يصطحبون أ(، 18-3(، الشكل رقم )20-3يلاحظ من الجدول رقم )

ن لا يوافقو %(21.15)يوافقون بشدة ويوافقون، بينما  (% 61.6) بنسبة اء السلع المعمرةاتخاذهم قرار شر 

يفضلون  ن المبحوثينوافقون بشدة والموافقون طبيعية لأن النسبة الكبيرة للمأبشدة ولا يوافقون، يري الباحث 

 يساعدهم على اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة. مما سرهمأاصطحاب 

 (21-3الجدول رقم )
 قرار شراء السلع المعمرة لاتخاذيللأسرة دور تشجيعي 

 النسبة% التكرار البيان
 3.4 9 لا أوافق بشدة

 7.5 20 لا أوافق
 12.0 32 محايد
 52.6 140 أوافق

 24.4 65 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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 (19-3شكل رقم )
 قرار شراء السلع المعمرة لاتخاذيعي للأسرة دور تشجي

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

يوافقون  %( من المبحوثين77)(، نسبة 19-3(، الشكل رقم )21-3يتضح من الجدول رقم )

لا  %( منهم10.9)في حين  المعمرة،سر التشجيعي لا تخاذهم قرار شراء السلع بشدة ويوافقون بدور الأ

لما تقوم نسبة الموافقون بشدة والموافقون نجدها كبيرة ويعزى ذلك إلى  دة ولا يوافقون، وبالرجوعبش ن يوافقو 

  ها المبحوثين باتخاذ قرار شراء السلع المعمرة.أفراد  تجاه تشجيعي دور الأسرة من به

 (22-3الجدول رقم )
 ول: الاسرةالمحور الأ 

 النسبة% التكرار البيان
 5.0 120 لا أوافق بشدة

 12.6 302 لا أوافق
 14.1 337 محايد
 47.6 1139 أوافق

 20.7 496 أوافق بشدة
 100.0 394 2 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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 من المبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون على %(68.3)(، 22-3يتضح من الجدول رقم ) 

بشدة ولا  ن لا يوافقو منهم  %(17.6)ء السلع المعمرة، بينما عند اتخاذهم قرار شرا تأثير الأسرة عليهم

هذه النسبة  نأشراء السلع المعمرة، يرى الباحث عند اتخاذهم قرار  عليهمتأثير  للأسرةن أيوافقون على 

  .أسرى وذات ترابط سر ممتدة أنها أسر السودانية بلمرتفعة مردود طبيعي لما يميز الأا

 الأصدقاء: المحور الثاني:

 (23-3الجدول رقم )

 على اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة أصدقائي يؤثر خلاقي بيني وبينوالأالارتباط المعنوي 

 النسبة التكرار البيان

 5.6 15 لا أوافق بشدة

 26.7 71 لا أوافق

 21.4 57 محايد

 38.0 101 أوافق

 8.3 22 أوافق بشدة

 100           266 المجموع

 .2021سة الميدانية الدرا المصدر:        
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 (20-3) شكل رقم

 على اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة أصدقائي يؤثر خلاقي بيني وبينالارتباط المعنوي والأ

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

خلاقي بين المبحوثين ن الارتباط المعنوي والأأ(، يتضح 20-3(، الشكل )23-3من الجدول رقم )

يوافقون بشدة ويوافقون، بينما %(  46.3)السلع المعمرة،  ءلقرار شرام يؤثر على اتخاذهم صدقائهأو 

ن مجموع نسبة من يوافقون بشدة ويوافقون نسبة أن بشدة ولا يوافقون، يرى الباحث لا يوفقو  (% 32.3)

ن الارتباط أإلى  تشير أنها لاإين لا يوفقون بشدة ولا يوافقون، من نسبة الذ أفضلن كانت إو  بسيطة

 صدقائهم يؤثر على اتخاذهم قرار شرائهم السلع المعمرة. أي بين المبحوثين و خلاقالمعنوي والأ
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 (24-3الجدول رقم )

 لمساعدتي على اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة مرجعيا   أصدقائي نموذجا   اعتبر

 النسبة التكرار البيان

 4.9 13 لا أوافق بشدة

 27.8 74 لا أوافق

 24.8 66 محايد

 37.6 100 أوافق

 4.9 13 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 (21-3شكل رقم )

 لمساعدتي على اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة مرجعيا   نموذجا  أصدقائي  اعتبر

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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 مرجعيتهمالأصدقاء  ن المبحوثين يعتبرون أ(، 21-3(، الشكل رقم )24-3رقم ) يتضح من الجدول

لا  (%32.7بشدة ويوافقون، بينما ) المبحوثين يوافقون من  (%42.5المعمرة، )لاتخاذهم قرار شراء السلع 

من  لأفض، لكنها بسيطةن نسبة من يوافقون بشدة ويوافقون نسبة أن بشدة ولا يوافقون، يرى الباحث يوافقو 

للمبحوثين لاتخاذ  بالنسبةالأصدقاء  مرجعيةإلى  بشدة ولا يوافقون، رغم ذلك تشير ن لا يوافقو نسبة من 

 قرار شراء السلع المعمرة. 

 (25-3الجدول رقم )

 على اتخاذي القرار لشراء السلع المعمرة أصدقائي تؤثر هداف المشتركة بيني وبينالأ

 النسبة التكرار البيان

 4.9 13 دةلا أوافق بش

 23.7 63 لا أوافق

 25.9 69 محايد

 40.2 107 أوافق

 5.3 14 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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 (22-3شكل رقم )

 على اتخاذي القرار لشراء السلع المعمرة أصدقائي تؤثر هداف المشتركة بيني وبينالأ

 
 .2021ة الميدانية الدراس المصدر:        

مبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون من ال (%45.5(، يلاحظ )22-3(، الشكل رقم )25-3من الجدول رقم )

 (%28.6حين ) فيشراء السلع المعمرة، صدقائهم تؤثر على اتخاذهم قرار أهداف المشتركة بينهم و ن الأأب

، بسيطةنسبة الذين يوافقون بشدة ويوافقون  نأبشدة ولا يوافقون، يرى الباحث  ن لا يوافقو من المبحوثين 

 صدقائهم على اتخاذهم قرار شراء السلع المعمرة. أهداف المشتركة بين المبحوثين و ورغم ذلك تؤثر الأ
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 (26-3)الجدول رقم 
علامة تجارية معينة لسلعة معمرة تؤدي  أصدقائي عن ثقتي في المعلومات المتوفرة لدى

 لاتخاذي قرار شرائها
 النسبة التكرار نالبيا

 4.1 11 لا أوافق بشدة

 12.4 33 لا أوافق

 16.9 45 محايد

 47.7 127 أوافق

 18.8 50 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 (23-3شكل رقم )
ؤدي عن علامة تجارية معينة لسلعة معمرة تأصدقائي  ثقتي في المعلومات المتوفرة لدى

 لاتخاذي قرار شرائها

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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من المبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون  (%47.7(، )23-3(، الشكل رقم )26-3يتضح من الجدول رقم )

تخاذهم قرار شرائها، بينما صدقائهم عن علامة تجارية معينة تؤدي لاأالمعلومات المتوفرة لدى  في ثقة

وثين في المعلومات المتوفرة لدى ن ثقة المبحألا يوافقون، لذلك يرى الباحث بشدة و  ن لا يوافقو  (16.5%)

من  قرباً  أكثرن الصديق لأ هما يبرر له  التأثيروهذا  صدقائهم تؤدي لاتخاذهم قرار شراء السلع المعمرة.أ

  خرين.الآ

 (27-3)الجدول رقم 

عند اتخاذ  برأيهم أقتدي تجعلني دقائيأص وبينرغبتي في المحافظة على الصداقة بيني 

 قرار شراء السلع المعمرة

 النسبة التكرار البيان

 15.4 41 لا أوافق بشدة

 39.1 104 لا أوافق

 19.9 53 محايد

 19.9 53 أوافق

 5.6 15 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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 (24-3شكل رقم )
عند اتخاذ  برأيهم أقتدي تجعلني أصدقائي وبيني المحافظة على الصداقة بيني رغبتي ف

 قرار شراء السلع المعمرة

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

ن لا يوافقون من المبحوثي (%54.5(، )24-3(، الشكل رقم )27-3يلاحظ من الجدول رقم )

بينهم وبين تم رغبة منهم في المحافظة على الصداقة ن شراء السلع المعمرة يأبشدة ولا يوافقون ب

 ن لا يوافقو ن هذه النسبة الكبيرة للذين أفقون بشدة ويوافقون، يرى الباحث يوا (%25.5صدقائهم، بينما )أ

ن المبحوثين يشترون السلع المعمرة لحوجتهم لها وليس للمحافظة على علاقتهم أتعني  ولا يوافقون  بشدة

 شترون نفس السلع. الذين ي بأصدقائهم
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 (28-3الجدول رقم )
 لاتخاذ قرار شراء السلع المعمرة. تحفزنيالأصدقاء  نصائح وإرشادات

 النسبة التكرار البيان
 3.0 8 لا أوافق بشدة

 10.9 29 لا أوافق
 24.4 65 محايد
 50.4 134 أوافق

 11.3 30 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 .2021الميدانية الدراسة  المصدر:        

 (25-3شكل رقم )
 لاتخاذ قرار شراء السلع المعمرة تحفزنيالأصدقاء  نصائح وإرشادات

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

مبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون من ال (%61.7(، )25-3(، الشكل رقم )28-3يتضح من الجدول رقم )
ن لا يوافقو  (%13.9شراء السلع المعمرة، في حين )لاتخاذ قرار  متحفزهالأصدقاء  رشاداتإن نصائح و أب

ثين يضعون ن المبحو أبيرة للموافقين بشدة والموافقين ن هذه النسبة الكأبشدة ولا يوافقون، يرى الباحث 
وهذه النتيجة  صدقائهم مما يحفزهم لاتخاذ قرار شراء السلع المعمرة.أرشادات إبعين الاعتبار نصائح و 

  صدقائهم في التسوق والشراء.ألمعرفة المبحوثين بخبرة  طبيعية



 

-129- 

 (29-3الجدول رقم )

 اتخاذي قرار شراء سلعة معمرة معينة عندالأصدقاء  أتشاور مع

 النسبة التكرار البيان

 4.1 11 لا أوافق بشدة

 19.2 51 لا أوافق

 15.8 42 محايد

 47.7 127 أوافق

 13.2 35 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 (26-3شكل رقم )

 اتخاذي قرار شراء سلعة معمرة معينة عندالأصدقاء  أتشاور مع

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        



 

-130- 

من المبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون  (%60.9(، )26-3(، الشكل رقم )29-3الجدول رقم )

لا يوافقون بشدة ولا  (%23.3حين ) فيشراء السلع المعمرة، اتخاذ قرار  عنددقاء الأص على استشارة

ذلك  روما يبر  تأثير، اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة ذات عندالأصدقاء  يأن نظرة المبحوثين لر أ يوافقون،

  صدقائهم.أقناعة المبحوثين بخبرة 

 (30-3الجدول رقم )
 الأصدقاء  مكانتي بينأشتري السلعة المعمرة التي تعزز 

 النسبة التكرار البيان

 19.5 52 لا أوافق بشدة

 37.6 100 لا أوافق

 21.4 57 محايد

 17.3 46 أوافق

 4.1 11 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 (27-3الشكل رقم )
 صدقاء الأ أشتري السلعة المعمرة التي تعزز مكانتي بين

 
 .2022الدراسة الميدانية  المصدر: 
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من المبحوثين لا يوافقون بشدة  (%57.1(، )27-3(، الشكل )30-3يتضح من الجدول رقم )

بشدة يوافقون  (%21.4صدقائهم، بينما )أكانتهم بين ولا يوافقون بشراء السلع المعمرة التي تعزز م

لان المبحوثين يشترون  ن ولا يوافقو بشدة  ن لا يوافقو ذين النسبة الكبيرة لل هذهن أويوافقون، يرى الباحث 

 . لرغبتهم في اقتنائها ولكنالأصدقاء  السلع المعمرة لا لتعزيز مكانتهم بين

 (31-3الجدول رقم )

 الأصدقاء  لمتغير المئوية والنسب التكرارات

 النسبة% التكرار البيان

 %7.7 164 لا أوافق بشدة

 %24.7 525 لا أوافق

 %21.3 454 يدمحا

 %37.4 795 أوافق

 %8.9 190 أوافق بشدة

 %100.0 2128 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 من المبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون على (%46.3)(، 31-3يتضح من الجدول رقم ) 

بشدة ولا  ن لا يوافقو منهم  (%32.4)عند اتخاذهم قرار شراء السلع المعمرة، بينما  عليهمتأثير الأصدقاء 

رغم أنه  عند اتخاذهم قرار شراء السلع المعمرة، يرى الباحث عليهمتأثير  للأصدقاءن أيوافقون على 

عند اتخاذهم قرار شراء  بالأصدقاءالمبحوثين  يتأثرالنسبة البسيطة للذين يوافقون بشدة ويوافقون رغم ذلك 

 السلع المعمرة. 
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 العمل: ءالثالث: زملاالمحور 

 (32-3الجدول رقم )
 وقت ممكن مع زملائي في العمل يؤثر على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة أكبرقضاء 

 النسبة التكرار البيان

 9.8 26 لا أوافق بشدة

 38.3 102 لا أوافق

 20.7 55 محايد

 27.1 72 أوافق

 4.1 11 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 .2021دراسة الميدانية ال المصدر:        

 (28-3الشكل رقم )
 وقت ممكن مع زملائي في العمل يؤثر على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة أكبرقضاء 

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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مبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون من ال (%31.2)(، 28-3( الشكل رقم )32-3من الجدول رقم )

ن أرار شراء السلع المعمرة، في حين وقت مع زملاء العمل يؤثر على اتخاذهم لق أكبرن قضاء أب

وقت مع زملاء العمل يؤثر في اتخاذهم لقرار  أكبرن قضاء أبشدة ولا يوافقون ب ن لا يوافقو  (48.1%)

من وقت مع  هما يقضونن أخذون بعين الاعتبار أي المبحوثين لا نأشراء السلع المعمرة، يرى الباحث 

  على اتخاذهم لقرار الشراء. رالعمل يؤثلائهم في زم

 (33-3)الجدول رقم 

عند اتخاذي لقرار شراء السلع  برأيهمخذ آبين زملائي في العمل استشيرهم و  لتعزيز مكانتي

 المعمرة

 النسبة التكرار البيان

 13.5 36 لا أوافق بشدة

 34.6 92 لا أوافق

 23.7 63 محايد

 25.9 69 أوافق

 2.3 6 بشدةأوافق 

 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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 (29-3الشكل رقم )
عند اتخاذي لقرار شراء السلع  برأيهمخذ آبين زملائي في العمل استشيرهم و  لتعزيز مكانتي

 المعمرة

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

من المبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون  (%28.2)(، 29-3(، الشكل رقم )33-3الجدول رقم )

لتعزيز مكانتهم بين زملائهم في العمل يستشيرونهم عند اتخاذهم لقرار شراء السلع المعمرة، بينما 

وهذه  .همتعزيز مكانتهم بين زملاءل يشترون السلع المعمرة بأنهم بشدة ولا يوافقون  ن لا يوافقو ( 48.1%)

  حاجتهم وليس لتعزيز مكانتهم بين الزملاء.  لإشباعمبحوثين يتخذون قرار الشراء ن اللأ النتيجة طبيعية

 (34-3)الجدول رقم 
عدم توفر المعلومات الكافية لدى عن العلامات التجارية الجيدة يدفعني للاستعانة بزملائي 

 في العمل عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة
 النسبة التكرار البيان

 4.5 12 ةلا أوافق بشد
 11.7 31 لا أوافق
 13.5 36 محايد
 56.0 149 أوافق

 14.3 38 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        
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 (30-3الشكل رقم )

عدم توفر المعلومات الكافية لدى عن العلامات التجارية الجيدة يدفعني للاستعانة بزملائي في 

 العمل

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

شدة ويوافقون بمن المبحوثين يوافقون  (%70.3)(، 30-3(، الشكل رقم )34-3الجدول رقم )

ن عدم توفر المعلومات الكافية لديهم عن العلامات التجارية الجيدة يدفعهم للاستعانة بزملائهم في أب

 ن هذه النسبة الكبيرةأدة ولا يوافقون، يرى الباحث شبمن المبحوثين لا يوافقون  (%16.2)بينما العمل، 

زملائهم عن العلامات التجارية الجيدة وخبرتهم في  طبيعية ويرجع ذلك لثقة المبحوثين في معلومات

  التسوق.
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 (35-3الجدول رقم )

 د المصاحب للسلع المعمرة جعلني استعين بزملائي في العمل عند اتخاذ قرار شرائهايالتعق

 النسبة التكرار البيان

 4.5 12 لا أوافق بشدة

 13.5 36 لا أوافق

 25.6 68 محايد

 46.6 124 أوافق

 9.8 26 أوافق بشدة

 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 (31-3الشكل رقم )

 شرائها ستعين بزملائي في العمل عند اتخاذ قرارأد المصاحب للسلع المعمرة جعلني يالتعق

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

ن التعقيد أمبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون بمن ال (%56.8)(، 31-4(، الشكل )35-3من الجدول )

المصاحب للسلع المعمرة يجعلهم يستعينون بزملاء العمل عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة، في حين 



 

-137- 

ن نسبة المبحوثين الموافقون بشدة أن بشدة ولا يوافقون، يرى الباحث قو من المبحوثين لا يواف (18%)

 والموافقون كبيرة لثقتهم في معرفة زملائهم لما يصاحب السلع المعمرة من تعقيدات.

 (36-3الجدول رقم )

 مصداقية زملاء العمل تشجعني لاتخاذ قرار شراء السلع المعمرة

 النسبة التكرار البيان
 4.5 12 لا أوافق بشدة

 14.7 39 لا أوافق
 21.4 57 محايد
 50.8 135 أوافق

 8.6 23 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 (32-3الشكل رقم )

 مصداقية زملاء العمل تشجعني لاتخاذ قرار شراء السلع المعمرة

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

مبحوثين يوافقون من ال (%59.4)(، 32-3(، الشكل )36-3ظ من الجدول رقم )يلاح

ن مصداقية زملائهم في العمل تشجعهم لاتخاذ قرار شراء السلع المعمرة، بينما أبشدة ويوافقون ب
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ن النسبة الكبيرة للمبحوثين أن بشدة ولا يوافقون، يرى الباحث من المبحوثين لا يوافقو  (19.2%)

ك يرجع لما وذل دة والموافقون مردها المصداقية التي يجدها المبحوثين من زملائهمالموافقون بش

  ثناء الدوام.أيقضونه من ساعات معا 

 (37-3)الجدول 
 بإيجابيةأفضل شراء السلع المعمرة التي تحدث عنها زملاء العمل 

 النسبة التكرار البيان
 3.8 10 لا أوافق بشدة

 15.4 41 لا أوافق
 24.8 66 محايد
 46.6 124 أوافق

 9.4 25 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 (33-3الشكل )

 بإيجابيةأفضل شراء السلع المعمرة التي تحدث عنها زملاء العمل 

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 بأنهممن المبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون  (%56)(، 33-3(، الشكل رقم )37-3الجدول رقم )

من المبحوثين  %(19.2)، في حين بإيجابيةيفضلون شراء السلع المعمرة التي تحدث عنها زملاء العمل 
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ن النسبة الكبيرة للمبحوثين الموافقون بشدة والموافقون يعزى أن بشدة ولا يوافقون، يرى الباحث لا يوافقو 

 اقتنوا هذه السلع من قبل. لأنهمالشرائية  في خبرة زملائهمالمبحوثين  ثقةإلى  ذلك

 (38-3الجدول رقم )
 أتشاور مع زملاء العمل عند اختياري لسلعة معمرة معينة.

 النسبة التكرار البيان
 4.9 13 لا أوافق بشدة

 18.8 50 لا أوافق
 17.3 46 محايد
 50 133 أوافق

 9.0 24 أوافق بشدة
 100.0 266 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

 (34-3الشكل رقم )
 أتشاور مع زملاء العمل عند اختياري لسلعة معمرة معينة

 
 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

ن أمبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون بمن ال (%59)، (34-3(، الشكل رقم )38-3الجدول رقم )

ن % من المبحوثين لا يوافقو 23.7عند اختيارهم لشراء سلعة معمرة عينة، بينما مشاورتهم لزملاء العمل 

ن المبحوثين ألموافقين بشدة والموافقين تدلل بن هذه النسبة الكبيرة لأبشدة ولا يوافقون، يرى الباحث 

 .عند اختيارهم لسلعة معمرة معينة لما يعرفونه عنهم من خبرات سابقة بمشورة زملاء العمل يأخذون 
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 (39-3الجدول رقم )
 التكرارات والنسبة المئوية لجميع فقرات متغير زملاء العمل

 النسبة% التكرار البيان
 %6.5 121 لا أوافق بشدة

 %21.0 391 لا أوافق
 %21.0 391 محايد
 %43.3 806 أوافق

 %8.2 153 أوافق بشدة
 %100.0 1862 المجموع

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:        

زملاء العمل على  بتأثيرمن المبحوثين يوافقون بشدة ويوافقون  (%51.5)(، 39-3يلاحظ من الجدول )

يرى من المبحوثين لا يوافقون بشدة ولا يوافقون،  (%27.5)اتخاذهم قرار شراء السلع المعمرة، بينما 

د المبحوثين عن علىتأثير  ملن لزملاء العاافقين بشدة والموافقين تدلل على ن هذه النسبة للمو أالباحث 

ثناء أبحوثين مع زملائهم من وقت كافي مال هما يقضيإلى  اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة، ومرد ذلك

   ساعات العمل.
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 المبحث الثالث

 اختبار الفروض

الاختلافات بين توزيع استجابات المبحوثين على خيارات الإجابة الخمسة أو  لاختبار الفروق 

( يتم استخدام اختبار مربع كأي لجودة التطابق. أي والمتوقعةلفرق بين التكرارات المشاهدة )اختبار ا

أي مدى التكرارات المتحصل عليها من إجابات المبحوثين تتوزع بنسب إلى  لاختبار الفرض الآتي

أوافق، لا حد ما ، لا إلى  )أوافق بشدة ، أوافق، أوافقمتساوية )منتظمة( على خيارات الإجابة الخمسة 

فيتوقع أن تتوزع الاستجابات بنسب متساوية على خيارات  ( 325) فإذا كان حجم العينةأوافق بشدة(, 

فرد يختاروا خيار محدد )أوافق مثلًا( للإجابة  (65)إجابة لكل خيار إجابة( أي كل  65الإجابة الخمسة )

، فإذا دةالمشاهأو  تكرارات الحقيقيةوهو ما يعرف بالتوزيع الفرضي قبل الحصول على ال ،على عبارة ما

( وبين التكرارات المتحصل إجابةلكل خيار  65إحصائية بين التكرار المتوقع ) ةكان هنالك فرق ذو دلال

الرفض )عدم أو  عليها )المشاهدة( هذا يعنى أن إجابات المبحوثين تميل نحو خيار محدد الموافقة

ر منتظمة ولا تتبع الافتراض السابق بتساوي التكرارات بل هنالك العينة غي أفراد  الموافقة( أي أن خيارات

 اختلاف في توزيع الإجابات، حيث يمكن تحديد ذلك من خلال قيمة الوسط الحسابي )الموزون( المشاهد. 

 بالصيغة التالية:   كأي يعطىبحيث أن اختبار مربع 
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 حيث أن:

Oi   العينة(عليها من  )المتحصلالتكرارات المشاهدة  : هي  

Ei خيار(لكل  65التكرارات المتوقعة ) : هي 
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n

i    : المجموع     1

        n:  العينةأفراد  عدد  

i: 1  ،2 ،3 ،... ،325  

ولمعرفة عما إذا كان هناك فروق ذات دلالة إحصائية بين الإجابات المتوقعة و التكرارات المشاهدة     

(  (P-V or Sigقيمة مستوى الدلالة الإحصائيةأو  يةحتماللكل عبارة )سؤال( على حدة ، فإن القيمة الإ

تحدد ما إذا كان هنالك فروق ذات دلالة إحصائية بين التكرارات المتوقعة والتكرارات المشاهدة وذلك 

)حيث أن مستوى المعنوية يمثل قيمة الخطأ ، (0.05ية بمستوى المعنوية )حتمالبمقارنة القيمة الإ

% هي القيمة المستخدمة في معظم البحوث( فإذا كانت القيمة 5القرار وأن القيمة المسموح بها في اتخاذ 

%(  فهذا يدل على أن  هناك فروق 5من قيمة الخطأ المسموح به )أقل  )مستوى الدلالة( Sigية حتمالالإ

لفعلي ذات دلال إحصائية بين التكرارات المشاهدة والتكرارات المتوقعة، وفى هذه الحالة نختبر الوسط ا

( هذا يعني أن الفروق لصالح عبارات الموافقة لأنها 3.39)المشاهد( فإذا كان الوسط الفعلي أكبر من)

إذا كان الوسط أما ( وهذا يمثل دليل كافي على موافقة المبحوثين على العبارة5،4تأخذ الأوزان الأكبر )

لفروق لصالح عبارات لعبارة أي أن ا( فهذا دليل على عدم موافقة المبحوثين على ا2.60من )أقل  الفعلي

 ( فهذا دليل على أن3.40قل من )أ( و 2.59كبر من )أإذا كانت قيمة الوسط الفعلي  أما ،عدم الموافقة

 العينة يوافقون بدرجة متوسطة على العبارة. أفراد 
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 -الفرضيات: مناقشة 

المعنوية لمعرفة اتجاه  لمناقشة فرضيات الدراسة تم استخدام اختبار مربع كاي لدلالة الفروق 

 المحور كما تم شرحه سابقاً.أو  المبحوثين فيما يخص العبارة

عضاء هيئة التدريس لأ السلع المعمرة شراء الأسرة وقرار معنوية بين ةتوجد علاق الأولى: الفرضية

 بجامعات ولاية نهر النيل. 

 (40-3جدول رقم )

 سرةهمية النسبية لمتغير الأات المعيارية والأالمتوسطات الحسابية والانحراف

ط  الفقرة الرقم
وس

لمت
ا

ابي
حس

ال
ي   ر

عيا
 الم

راف
لانح

ا
 

رتبة
ال

 

مية
لاه

ا
 

بية
لنس

ا
 

1 
التفاعل المباشر بيني و بين أسرتي يؤثر على 

 .اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة
 أوافق 3 1.06 3.8

2 
يؤثر على الأسرة   تطابق العادات والتقاليد لدى

 اء السلع المعمرة.اتخاذي لقرار شر 
 أوافق 9 1.15 3.4

3 
 تأثير  بيني و بين أسرتي لهالإجتماعي   التطبيع

 على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.
 أوافق 6 1.04 3.5

4 
العلاقات الودية والاتصال المستمر بيني و بين 

 أسرتي يؤثر على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.
 أوافق 4 1.09 3.8

 أوافق 5 1.08 3.6على اتخاذي لقرار  تأثير  واتجاهات أسرتي لها قيم 5
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 شراء السلع المعمرة.

6 
عند اتخاذ قرار شراء السلع الأول  أعتبر أسرتي المؤثر

 المعمرة. 
 أوافق 8 1.17 3.5

 أوافق 2 1.00 3.9 قرار شراء السلع المعمرة. اتخاذيأستشير أسرتي لدى  7

8 
قرار شراء السلع  لاتخاذي التسوق مع أسرتي يساعدن

 المعمرة.
 أوافق 7 1.13 3.5

9 
قرار شراء السلع  لاتخاذيللأسرة دور تشجيعي 

 المعمرة.
 أوافق 1 0.98 3.9

 أوافق  1.09 3.7 على قرارات الشراءالأسرة   تأثير  مستوى  

 .2021الدراسة الميدانية  لمصدر:ا

 تأثير  التي مثلت هذا المحور ) مستوى وبالنظر للعبارات ( 40-3نلاحظ من الجدول رقم )

ن المتوسط أ( 9،7،1،4،5،3،8،6،2العبارات رقم ) شراء السلع المعمرة( وهىت اعلى قرار  الأسرة

) اوافق(، جدول  الخماسي رتا(، يعادل هذا في مقياس ليك3.90 -3.40الحسابي لها يتراوح بين )

، حيث تعتبر  )أوافق( اروتتحيز لخي نسبيةمية  أه جميع فقرات المتغير ذاتأن شارة  إ( وهى 2-3رقم)

نسبية بين الفقرات أهمية   الأكثر  قرار شراء السلع المعمرة( لاتخاذيللأسرة دور تشجيعي )الفقرة التاسعة 

قرار شراء السلع المعمرة( واقل  اتخاذي، تليها الفقرة السابعة )أستشير أسرتي لدى (3.9)بمتوسط حسابي 

يؤثر على اتخاذي لقرار شراء الأسرة   سبية الفقرة الثانية )تطابق العادات والتقاليد لدىنأهمية   الفقرات

 (.3.40، بمتوسط حسابي )السلع المعمرة(



 

-145- 

 (41-3الجدول رقم )
 سرةالعينة على عبارات متغير الأ أفراد  ( والمتوسطات الحسابية لإجاباتـنتائج اختبار )

ة ك العبارة الرقم
قيم

بيع
 تر

اي
وية 

معن
ى ال

ستو
م

 

تاج
ستن

الا
 

1 
التفاعل المباشر بيني و بين أسرتي يؤثر على اتخاذي لقرار 

 .شراء السلع المعمرة
 دالة إحصائيا   0.000 227.5

2 
يؤثر على اتخاذي لقرار الأسرة   تطابق العادات والتقاليد لدى

 شراء السلع المعمرة.
 دالة إحصائيا   0.000 112.4

3 
على اتخاذي  تأثير  بيني و بين أسرتي لهالإجتماعي   التطبيع

 لقرار شراء السلع المعمرة.
 دالة إحصائيا   0.000 143.7

4 
العلاقات الودية والاتصال المستمر بيني و بين أسرتي يؤثر 

 على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.
 دالة إحصائيا   0.000 157.6

5 
لى اتخاذي لقرار شراء السلع ع تأثير  قيم واتجاهات أسرتي لها

 المعمرة.
 دالة إحصائيا   0.000 148.6

 دالة إحصائيا   0.000 88.59 عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة. الأول  أعتبر أسرتي المؤثر 6

 دالة إحصائيا   0.000 190.13 قرار شراء السلع المعمرة. اتخاذيأستشير أسرتي لدى  7

 دالة إحصائيا   0.000 98.25 قرار شراء السلع المعمرة. لاتخاذي التسوق مع أسرتي يساعدن 8

 دالة إحصائيا   0.000 210.13 قرار شراء السلع المعمرة. لاتخاذيللأسرة دور تشجيعي  9

 دالة إحصائيا   0.000 1287.1 على قرارات الشراءالأسرة   تأثير  مستوى  

 .2021الدراسة الميدانية  :لمصدرا

من مستوى  أقل ية )الدلالة الإحصائية(حتمالنلاحظ أن جميع القيم الإ (41-3)من الجدول رقم 

 ( يعنى ذلك أن هنالك فروق ذات دلالة إحصائية أي توجد فروق في توزيع استجابات0.05المعنوية )

ن أ بشدة( أيعلى خيارات الإجابة المختلفة )أوافق بشدة، أوافق، محايد، لا أوافق، لا أوافق  العينةأفراد 
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سرة، وبالرجوع لنتائج الأ عند جميع عبارات متغير خيار دون غيرهإلى  تميلأو  تتحيز العينةأفراد  إجابات

( يتراوح بين 9،7،1،4،5،3،8،6،2) ط الحسابي المرجح للعبارات من( نلاحظ أن الوس2-3الجدول رقم )

(3,40 – 3.90). 

 ( نجد40-3الجدول رقم ) منالأولى  الفرضيةوالخاص ب للدراسةالأول  من نتائج عن المحور قما سبكل 

ان اجابة المبحوثين إلى  ( وحسب مقياس ليكارت الخماسي يشير3.70حصل على وسط حسابي )أنه 

شراء السلع ر قرا الأسرة على وبالتالي تؤثربالمحور.  رما ذك( بصورة عامة على )أوافق تتحيز لخيار

  .لأعضاء هيئة التدريس المبحوثين المعمرة

عضاء هيئة التدريس لأ السلع المعمرة شراء وقرارالأصدقاء  معنوية بينتوجد علاقة  لفرضية الثانية:ا

 بجامعات ولاية نهر النيل.

 (42-3جدول رقم )
 الأصدقاء  همية النسبية لمتغيرسابية والانحرافات المعيارية والأالمتوسطات الح

 الفقرة الرقم
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1 
يؤثر على أصدقائي     خلاقي بيني وبينالارتباط المعنوي والأ

 اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة.
 محايد 5 1.09 3.16

2 
لمساعدتي على اتخاذ قرار  مرجعياً  نموذجاً أصدقائي     اعتبر

 شراء السلع المعمرة.
 محايد 6 1.02 3.09

3 
تؤثر على اتخاذي أصدقائي     بيني وبين هداف المشتركةالأ

 القرار لشراء السلع المعمرة.
 محايد 4 1.01 3.17

4 
عن علامة تجارية أصدقائي     ثقتي في المعلومات المتوفرة لدى

 معينة لسلعة معمرة تؤدي لاتخاذي قرار شرائها.
 أوافق 1 1.05 3.65
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5 
ئي    أصدقا رغبتي في المحافظة على الصداقة بيني و بين

 برايهم عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة.أقتدي      تجعلني
 محايد 7 1.13 2.61

6 
تحفزني لاتخاذ قرار شراء السلع  الأصدقاء  نصائح وإرشادات

 المعمرة.
 أوافق 2 0.935 3.56

7 
عند اتخاذي قرار شراء سلعة معمرة  الأصدقاء  أتشاور مع

 معينة.
 أوافق 3 1.07 3.47

 لا أوافق 8 1.11 2.49 .الأصدقاء  ي السلعة المعمرة التي تعزز مكانتي بينأشتر  8
 محايد  1.12 3.15 على قرارات الشراء الأصدقاء  تأثير  مستوى  

 .2021الدراسة الميدانية  المصدر:

 الأصدقاء  تأثير  وبالنظر للعبارات التي مثلت هذا المحور ) مستوى ( 42-3نلاحظ من الجدول رقم )

ن المتوسط الحسابي لها يتراوح بين أ( 4،6،7المعمرة( وهى العبارات رقم )قرارات شراء السلع  على

الفقرة  حيث تعتبر، (2-3)أوافق(، جدول رقم) الخماسي رتا(، يعادل هذا في مقياس ليك3.65-3.47)

تؤدي لاتخاذي  عن علامة تجارية معينة لسلعة معمرةائي أصدق ثقتي في المعلومات المتوفرة لدىالرابعة )

نصائح ، تليها الفقرة السادسة )(3.65)نسبية بين الفقرات بمتوسط حسابي أهمية  الأكثر  قرار شرائها( هي

أهمية   وتمثل (3.56)( بمتوسط حسابي تحفزني لاتخاذ قرار شراء السلع المعمرة الأصدقاء  وإرشادات

عند الأصدقاء  مع أتشاور) (7)بية الفقرة رقمالنس الأهمية في المرتبة الثالثة من حيث تأتيمرتفعة، ثم 

( نجد المتوسط 3،1،2،5العبارات )أما ،(3.47)( بمتوسط حسابي خاذي قرار شراء سلعة معمرة معينةات

(، جدول رقم محايد) الخماسي رتا(، يعادل هذا في مقياس ليك3.17-2.60الحسابي لها يتراوح بين )

( 2.49ن المتوسط الحسابي لها )إ( ف8العبارة ) أما ة متوسطة،شارة العينة المبحوثة بدرجإ( وهى 3-2)

ان المبحوثين لا إلى  شارةإ( وهي 2-3(، جدول رقم )قلا أواف) الخماسي رتايعادل هذا في مقياس ليك

 نسبيةأهمية   قلالثامنة الأ ةالفقر لذلك تعتبر  صدقائهمألسلع المعمرة لتعزز مكانتهم بين يقومون بشراء ا

  ات.بين الفقر 
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 (43-3الجدول رقم )
العينة على عبارات  أفراد  ( والمتوسطات الحسابية لإجاباتنتائج اختبار )

 الأصدقاء  متغير

 العبارة الرقم
بيع

 تر
اي

ة ك
قيم

وية 
معن

ى ال
ستو

م
 

تاج
ستن

الا
 

1 
يؤثر على أصدقائي  خلاقي بيني وبينالارتباط المعنوي والأ

 معمرة.اتخاذ قرار شراء السلع ال
 دالة إحصائيا   0.000 94.9

2 
لمساعدتي على اتخاذ قرار  مرجعياً  نموذجاً  أصدقائي عتبرأ 

 شراء السلع المعمرة.
 دالة إحصائيا   0.000 113.1

3 
تؤثر على اتخاذي أصدقائي  هداف المشتركة بيني وبينالأ

 القرار لشراء السلع المعمرة.
 دالة إحصائيا   0.000 120.2

4 
عن علامة تجارية أصدقائي  معلومات المتوفرة لدىثقتي في ال

 معينة لسلعة معمرة تؤدي لاتخاذي قرار شرائها.
 دالة إحصائيا   0.000 144.9

5 
أصدقائي     رغبتي في المحافظة على الصداقة بيني و بين

 برايهم عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة. أقتدي تجعلني
 دالة إحصائيا   0.000 78.7

6 
تحفزني لاتخاذ قرار شراء السلع  الأصدقاء ئح وإرشاداتنصا

 المعمرة.
 دالة إحصائيا   0.000 184.9

7 
عند اتخاذي قرار شراء سلعة معمرة  الأصدقاء أتشاور مع

 معينة.
 دالة إحصائيا   0.000 144.5

 دالة إحصائيا   0.000 75.9 .الأصدقاء  أشتري السلعة المعمرة التي تعزز مكانتي بين 8

 دالة إحصائيا   0.000 636.9 على قرارات الشراء تأثير الأصدقاء مستوى  
 .2021الدراسة الميدانية  لمصدر:ا

من مستوى أقل  ية )الدلالة الإحصائية(حتمالنلاحظ أن جميع القيم الإ (43-3)من الجدول رقم 

 توزيع استجابات( يعنى ذلك أن هنالك فروق ذات دلالة إحصائية أي توجد فروق في 0.05المعنوية )
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العينة على خيارات الإجابة المختلفة )أوافق بشدة، أوافق، محايد، لا أوافق، لا أوافق بشدة(  أي أن  أفراد 

عبارات، وبالرجوع لنتائج الجدول رقم العند جميع  خيار دون غيرهإلى  تميلأو  العينة تتحيز أفراد  إجابات

( وهذا يعادل 3.65 –3.47يتراوح بين ) (4،6،7رات )( نلاحظ أن الوسط الحسابي المرجح للعبا3-2)

(، حسب 3.17 -2.61يتراوح بين )( 3،1،2،5رقم ) لعبارات، وارت الخماسياحسب مقياس ليك فق()أوا

هو (، 8للعبارة رقم )، كما يتضح أيضاً أن الوسط المرجح (محايد)ما يعادل  رت الخماسيامقياس ليك

من نتائج عن المحور الثاني  قما سبكل  .)لا أوافق( ليعادي رت الخماساحسب مقياس ليكو (، 2.49)

( وحسب مقياس 3.15حصل على وسط حسابي )أنه  للدراسة نجد بالفرضية الثانية للدراسة والخاص

 رما ذكتتحيز لخيار )محايد( بصورة عامة على  العينةأفراد  جاباتإن أإلى  ليكارت الخماسي يشير

عضاء هيئة لأ السلع المعمرة قرار فيتأثير  للأصدقاء كان إذافيما  حسموبالتالي ليس هناك بالمحور. 

 .التدريس المبحوثين

عضاء هيئة التدريس لأ السلع المعمرة زملاء العمل وقرار شراء معنوية بينتوجد علاقة الفرضية الثالثة: 

 بجامعات ولاية نهر النيل. 
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 (44-3جدول رقم )
 لمعيارية والاهمية النسبية لمتغير زملاء العملنحرافات االمتوسطات الحسابية والإ 

 الفقرة الرقم

بي
سا

الح
ط 

وس
لمت

ا
ي   ر

عيا
الم

ف 
حرا

الان
 

بية
نس

ة ال
همي

الا
فقة 

موا
ى ال

ستو
م

 

1 
كبر وقت ممكن مع زملائي في العمل يؤثر أقضاء 

 على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.
 محايد 6 1.08 2.77

2 
لعمل استشيرهم واخذ لتعزيز مكانتي بين زملائي في ا

 برايهم عند اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.
 محايد 7 1.07 2.69

3 
عن العلامات التجارية عدم توفر المعلومات الكافية لدى

الجيدة يدفعني للاستعانة بزملائي في العمل عند اتخاذ 
 قرار شراء السلع المعمرة.

 أوافق 1 1.01 3.64

4 
ستعين بزملائي أعمرة جعلني قد المصاحب للسلع المالتع

 في العمل عند اتخاذ قرار شرائها. 
 أوافق 3 0.993 3.43

5 
مصداقية زملاء العمل تشجعني لاتخاذ قرار شراء السلع 

 المعمرة.
 أوافق 2 0.994 3.44

6 
أفضل شراء السلع المعمرة التي تحدث عنها زملاء 

 .بإيجابيةالعمل 
 أوافق 4 0.985 3.42

7 
ملاء العمل عند اختياري لسلعة معمرة مع ز  أتشاور
 معينة.

 أوافق 5 1.04 3.40

 محايد  1.07 3.25 زملاء العمل على قرارات الشراء تأثير  مستوى  
 .2021الدراسة الميدانية  :لمصدرا

العبارات التي مثلت هذا إلى  ( وبالنظر2-3يتضح من الجدول رقم )( 44-3نلاحظ من الجدول رقم )

( أن 3،5،4،6،7لع المعمرة( وهى العبارات )سزملاء العمل على قرارات شراء ال تأثير  المحور )مستوى 
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)أوافق(،  الخماسي رتا(، يعادل هذا في مقياس ليك3.64-3.40المتوسط الحسابي لها يتراوح بين )

نسبية أهمية   فقرات المتغير ذات ن معظمأارة موافقة العينة المبحوثة على شإ( وهى 2-3جدول رقم )

عدم توفر المعلومات الكافية لدى عن العلامات التجارية الجيدة يدفعني ) مرتفعة، حيث تعتبر الفقرة الثالثة

نسبية بين الفقرات أهمية   الأكثر للاستعانة بزملائي في العمل عند اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة(

السلع تشجعني لاتخاذ قرار شراء  ، تليها الفقرة الخامسة )مصداقية زملاء العمل(3.64)بمتوسط حسابي 

(، يعادل في مقياس 2.77 -2.69ن المتوسط الحسابي لها يتراوح بين )إ( ف1،2العبارات )أما المعمرة(.

بين زملائي في  الفقرة الثانية )لتعزيز مكانتي أهمية نسبية الفقراتأقل  (2-3(، جدول رقم )ليكرت )محايد

، هذا يدلل (2.69)ذي لقرار شراء السلع المعمرة( بمتوسط حسابي عند اتخا برأيهمخذ آالعمل استشيرهم و 

 .ن المبحوثين لا يشترون السلع المعمرة لتعزيز مكانتهم بين زملائهم في العملأعلى 
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 (45-3الجدول رقم )

العينة على عبارات  أفراد  ( والمتوسطات الحسابية لإجاباتنتائج اختبار )

 زملاء العمل متغير

 العبارة الرقم

بيع
 تر

اي
ة ك

قيم
وية 

معن
ي ال

ستو
م

 

تاج
ستن

الا
 

1 
كبر وقت ممكن مع زملائي في العمل يؤثر على أقضاء 

 اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.
 دالة إحصائياً  0.000 98.9

2 
خذ برايهم آبين زملائي في العمل استشيرهم و  لتعزيز مكانتي

 عند اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.
 دالة إحصائياً  0.000 82.2

3 
عدم توفر المعلومات الكافية لدى عن العلامات التجارية الجيدة 
يدفعني للاستعانة بزملائي في العمل عند اتخاذ قرار شراء 

 السلع المعمرة.
 دالة إحصائياً  0.000 223.6

4 
ستعين بزملائي في أقد المصاحب للسلع المعمرة جعلني التع

 رار شرائها. العمل عند اتخاذ ق
 دالة إحصائياً  0.000 149.7

5 
مصداقية زملاء العمل تشجعني لاتخاذ قرار شراء السلع 

 المعمرة.
 دالة إحصائياً  0.000 178.9

6 
أفضل شراء السلع المعمرة التي تحدث عنها زملاء العمل 

 .بإيجابية
 دالة إحصائياً  0.000 150.2

 دالة إحصائياً  0.000 167.3 لعة معمرة معينة.أتشاور مع زملاء العمل عند اختياري لس 7

 دالة إحصائياً  0.000 805.7 زملاء العمل على قرارات الشراء تأثير  مستوى  

 .2021الدراسة الميدانية  :لمصدرا
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من مستوى  أقل ية )الدلالة الإحصائية(حتمالنلاحظ أن جميع القيم الإ (45-3)من الجدول رقم 

 استجاباتأن هنالك فروق ذات دلالة إحصائية أي توجد فروق في توزيع  ( يعنى ذلك0.05المعنوية )

، لا أوافق، لا أوافق بشدة(  أي أن محايدالعينة على خيارات الإجابة المختلفة )أوافق بشدة، أوافق،  أفراد 

ل رقم عند جميع عبارات، وبالرجوع لنتائج الجدو  خيار دون غيرهإلى  تميلأو  العينة تتحيز أفراد  إجابات

( وهذا 3.64 – 3.40( يتراوح بين )3،5،4،6،7( نلاحظ أن الوسط الحسابي المرجح للعبارات )3-2)

، كما يتضح أن (2-3كما هو موضح في جدول رقم ) )أوافق( رت الخماسيايعادل حسب مقياس ليك

خماسي رت الاحسب مقياس ليك وهو ما يعادل (2.69 -2.77)( هو 1،2رقم ) تينالوسط المرجح للعبار 

حصل على أنه  نجدوالخاص بالفرضية الثالثة للدراسة  الثالثمن نتائج عن المحور  قما سبكل  (.محايد)

تتحيز لخيار  العينةأفراد  ان اجاباتإلى  وحسب مقياس ليكارت الخماسي يشير (3.25وسط حسابي )

 كان لزملاء العمل إذاا وبالتالي ليس هناك حسم فيمفي هذا المحور.  رما ذك)محايد( بصورة عامة على 

 عضاء هيئة التدريس المبحوثين.لا شراء السلع المعمرة قرار فيتأثير 

 من نتائج التحليل يتضح ما يلي: أسفرفرضيات الدراسة بصفة عامة وما إلى  بالنظر

رار على ق للأسرةكبر الأ التأثير الحاليةثبتت أ(، حيث داؤوداختلفت الدراسة الحالية مع دراسة )نادية -1

 .للأصدقاءكبر الأ التأثيرن أخيرة ثبتت الأأالشراء، بينما 

ن القرار أخيرة ثبتت الأأ، حيث محمود عسود العزام( حعبد الفتااختلفت الدراسة الحالية مع دراسة )-2

 بالعوامل الديموغرافية. يتأثرالشرائي 

بمختلف  يتأثرن سلوك المستهلك أخيرة ثبتت الأأالية مع دراسة )شتى تالية(، حيث اختلفت الدراسة الح-3

 وبالعوامل الاقتصادية. الإجتماعي بدرجة وسائط التواصل

على قرار الشراء يكون  التأثيرن أخيرة ثبتت الأأ، حيث (وفاء زرقاناختلفت الدراسة الحالية مع دراسة )-4

 كبر يعتمد على الدخل الشهري.الأ التأثيرمن قبل الزوج تليه الزوجة ولكن 
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على قرار الشراء على  التأثيرن أخيرة ثبتت الأأث يعامر(، ح )ليمياءت الدراسة الحالية مع دراسة اختلف-5

والاجتماعية الإقتصادية  على عدد من المعايير متمثلة في العوامل ساس الاختيار بين عدة بدائل بناءاً أ

 والنفسية.

المرجعية  الجماعاتأفراد  نأخيرة الأثبتت أث يحالية مع دراسة )فاتح بوعكاز(، حاختلفت الدراسة ال-6

 يساهمون بنسبة كبيرة في اتخاذ القرار.

عند الأول  المؤثر الأسرة هي نأخيرة ثبتت الأأية مع دراسة )محمد الزغبي(، حيث اتفقت الدراسة الحال-7

 اتخاذ قرار الشراء. 

الأكثر      ن العائلةأخيرة ثبتت الأأحمد(، حيث ألحالية مع دراسة )طه عبدالحفيظي اتفقت الدراسة ا-8

 قرار الشراء. في اً تأثير 

كبر لزملاء الأ التأثيرن أخيرة بثبتت الأأراسة )ليلى جار الله خليل(، حيث اختلفت الدراسة الحالية مع د-9

 العمل.

الأصدقاء  نأخيرة ثبتت الأأ، حيث (عبد اللههلال طارق عثمان اختلفت الدراسة الحالية مع دراسة )-10

 .قرار الشراءعند اتخاذ  ر تأثيراً الأكث

الأكثر      ن زملاء العملأخيرة بتت الأأثة مع دراسة )أسيل الدهيش(، حيث اختلفت الدراسة الحالي-11

 قرار الشراء. على اً تأثير 
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 المبحث الرابع

 نتائج وتوصيات الدراسة

يئة التدريس للسلع المعمرة قرار شراء أعضاء ه فيالجماعات المرجعية أثر  تناولت الدراسة موضوع

الدراسة إليها  بجامعات ولاية نهر النيل ويتضمن هذا الجزء من البحث النتائج والتوصيات التي توصلت

سئلتها وفرضياتها المطروحة كما يقدم الباحث بعض الدراسات المستقبلية المقترحة، أهدافها و أ في ضوء 

 وفيما يلي عرض لهذه النتائج والتوصيات.

 -الآتية:  النتائج الدراسة أظهرت :جالنتائ :أولا  

 المعنية.يجابي لتراكم الخبرات بالجامعات إنوات الخبرة بين المبحوثين مؤشر تباين س .1

ة الجامعات المعنية يجابي لاستفادإسنة مؤشر  50قل من أسنة و  30أقل من  غلبة الفئة العمرية .2

 نتاجية العالية لهذه الفئة الشبابية.من الطاقة الإ

 يجابية بالتوازن في الاستيعاب بالجامعات المعنية. إباين في الرتب العلمية ذو دلالة الت .3

 سرهم على قرار الشراء.أالمباشر بين المبحوثين و  التفاعلتأثير   .4

 سرهم عند اتخاذ قرار الشراء.أسلوك المبحوثين يتعدل ويتسق مع  نأ .5

 ر الشراء.عند اتخاذ قراالأول  الأسرة المؤثر يعتبر المبحوثين .6

يؤثر على أعضائها  من علاقات ودية بين هتتميز بما و سر وقيم واتجاهات الألعادات والتقاليد ان أ .7

 اتخاذ المبحوثين لقرار الشراء.

 يؤثر على اتخاذهم لقرار الشراء.معهم سوق المبحوثين وت سري الأن شورى ورأأ .8

تجارية معينة تشجعهم على اتخاذ من معلومات عن علامة  لأصدقائهمثقة المبحوثين فيما يتوفر  .9

 قرار الشراء.
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 على اتخاذهم لقرار الشراء. تؤثرالأصدقاء  ن نصائح وارشاداتأ .10

على أثر  صدقائهمأو بينهم  المشتركة لأهدافوالأخلاقي وان للارتباط المعنوي ألم يحسم المبحوثين  .11

 اتخاذهم لقرار الشراء.

 لاتخاذهم قرار الشراء. اً مرجعي صدقائهم نموذجاً أن ألم يحسم المبحوثين  .12

 الأصدقاء. أن المبحوثين لا يوافقون بشرائهم للسلع المعمرة لتعزيز مكانتهم بين .13

 استعانة المبحوثين بزملائهم في حالة شراء السلع ذات التعقيد. .14

 المبحوثين لزملائهم عند اتخاذ قرار الشراء لسلعة معمرة معينة. استشارة .15

 .بإيجابيةلع المعمرة التي تحدث عنها زملائهم ن المبحوثين يقومون بشراء السأ .16

 استعانة المبحوثين بزملائهم لعدم توفر المعلومات الكافية لديهم عن العلامات التجارية الجيدة. .17

 المبحوثين لاتخاذ قرار الشراء. علىتأثير  أن لمصداقية الزملاء .18

 ى اتخاذهم لقرار الشراء.وقت مع زملائهم في العمل يؤثر عل أكبرن قضاء ألم يحسم المبحوثين  .19

 جل تعزيز مكانتهم بين زملائهم.ان شرائهم للسلع المعمرة من ألم يحسم المبحوثين ب .20

والمتعلق الأول  في المحور رما ذكلخيار )أوافق( على  العينةأفراد  من نتائج هذه الدراسة تحيز .21

 شراء السلع المعمرة.قرار أعضاء هيئة التدريس ل الأسرة في وبالتالي تؤثر الأولى، بالفرضية

في المحور الثاني  رما ذكلخيار )محايد( على  العينةأفراد  من نتائج هذه الدراسة تحيز أيضاً  .22

قرارات  فيتأثير  للأصدقاءكان  إذاوالمتعلق بالفرضية الثانية، وبالتالي ليس هناك حسم فيما 

 أعضاء هيئة التدريس لشراء السلع المعمرة.

في المحور الثالث  رما ذكلخيار )محايد( على  العينةأفراد  لدراسة تحيزمن نتائج هذه ا وأخيراً  .23

قرار  فيتأثير  لزملاء العملكان  إذاوالمتعلق بالفرضية الثالثة، وبالتالي ليس هناك حسم فيما 

  أعضاء هيئة التدريس لشراء السلع المعمرة.
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 التوصيات: :ثانيا  

ن أعلى  قرار شراء السلع المعمرة، واعتماداً  فيالمرجعية الجماعات أثر  من خلال موضوع الدراسة      

 الجماعات المرجعية من العوامل التي تؤثر في سلوك الشراء، يرى الباحث تقديم التوصيات التالية:

 التأثيركونها ذات الأسرة  المنتجة والمقدمة للسلع المعمرة على الأعمال ضرورة تركيز منظمات .1

 تخاذ قرار الشراء.ها عند اأفراد  كبر علىالأ

أفراد  المنتجة والمقدمة للسلع المعمرة بما يتعدل ويتسق مع سلوك وتوقعاتالأعمال  منظمات اهتمام .2

 سرة.الأ

 الأصدقاء. المنتجة والمقدمة للسلع المعمرة في برامجها التسويقية على دور الأعمال تركيز منظمات .3

على  همتأثير  عمرة على دور زملاء العمل فيالمنتجة والمقدمة للسلع الم الأعمال اهتمام منظمات .4

 زملائهم.

براز خصائص ومميزات السلع التي إتجة والمقدمة للسلع المعمرة على المن الأعمال تركيز منظمات .5

  تقدمها.

المقدمة للسلع المعمرة بتخطيط وتنفيذ المزيج أو  المنتجة الأعمال بمكان قيام منظماتالأهمية  من .6

يجابي إكبير وللقيام بدور تأثير  ذي يصطحب الجماعات المرجعية لما لها منالترويجي المناسب ال

 في التسويق. 

المنتجة والمقدمة للسلع المعمرة بما من شانه تحفيز الفرد للاقتداء الأعمال  ضرورة اهتمام منظمات .7

 بالجماعات المرجعية في حال عدم توفر المعلومات الكافية لديه عن سلعة معينة.

تأثير  أنواعها ودرجةبحاث التي تهدف لمعرفة الجماعات المرجعية بمختلف بالدراسات والأالاهتمام  .8

 .ها على القرار الشرائي

للتعرف على السلوك الشرائي والعوامل المؤثرة فيه، ودوافع  تهدفبحاث التي الاهتمام بالدراسات والأ .9

 الشرائية.الأفراد  وسلوك

 خرى.أ لسلعقرار الشراء  فيالمرجعية  اتالجماعتأثير  بحاث عنأجراء دراسات و إ .10
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 جامعة وادي النيل

 كلية الدراسات العليا

 الموضوع الاستبانة

 نوان: بعالأعمال  إدارة في الدكتوراه دراسة  لإجراءتفضل مشكورا بملء هذه الاستبانة التي تم تصميمها 

 دريس عضاء هيئة التلأ السلع المعمرة قرار شراء في 1أثر الجماعات المرجعية*

      بالتطبيق على جامعات ولاية نهر النيل                                                     

 كتابة الإسم. ولا يشترطكما نفيدكم بأن بياناتها تستخدم للبحث العلمي فقط، 

 وجزاكم الله خيرا                                                                   

 الباحث/ الرشيد محمد حفظ الله خليفة                             

                           0123297737/ 0912284868جوال/                           

                                                           

*الجماعات المرجعية: تعرف بانها تلك المجموعة من الأفراد التي تشكل قيمها عاملا مرجعيا لسلوك الفرد الذي ينتمي  1
 اليها، ومنها الجماعات المرجعية الأولية )الأسرة، الأصدقاء، وزملاء العمل(.
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 الخانة المناسبة. في )(ضع علامة   -الشخصية: : البيانات ولالجزء الأ 

 (. ) أنثى ب/        (.             ) ذكر أ/          -النوع:  /1

 (.   سنة ) 40سنة وأقل من  30ب/ من    (.      سنة ) 30من أقل      أ/       -العمر:  / 2

 (.   فأكثر )سنة  50(.        د/ من    سنة ) 50سنة وأقل من  40ج/ من                    

  -العلمية: الرتبة  /3

 (.   أستاذ )ج/ أستاذ مشارك )  (.   د/   ذ مساعد )   (.ر )   (.  ب/ أستاأ/ محاض               

 (. )  البدري  عبد الله(.  ج/ الشيخ    شندي )(.   ب/    النيل )أ/ وادي      -: الجامعة /4 

 سنوات )   (.       10سنة وأقل من  5سنة )   (.    ب/ من  5من أقل      أ/     -العملية: الخبرات  /5

 سنة )   (. 20سنة وأقل من  15سنة )   (.       د/ من  15سنة وأقل من  10ج/ من               

 سنة فأكثر )   (. 20ه/ من                
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 شراء السلع المعمرة. الأسرة وقرارات توجد علاقة معنوية بين المحور الاول:

 العـبـــــــــــارة الرقم

فق
 اوا

لا
 

شدة
ب

 
شدة

ب
فق 

 اوا
لا

 

ايد
مح

فق 
اوا

فق  
اوا

شدة 
ب

 

التفاعل المباشر بيني و بين أسرتي يؤثر على اتخاذي لقرار  1
 1شراء السلع المعمرة.*

     

ر يؤثر على اتخاذي لقراالأسرة   تطابق العادات والتقاليد لدى 2
 شراء السلع المعمرة.

     

على  تأثير  بيني و بين أسرتي له 2التطبيع الاجتماعي* 3
 سلع المعمرة.اتخاذي لقرار شراء ال

     

العلاقات الودية والاتصال المستمر بيني و بين أسرتي يؤثر  4
 على اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.

     

على اتخاذي لقرار شراء  تأثير  قيم واتجاهات أسرتي لها 5
 السلع المعمرة.

     

عند اتخاذ قرار شراء السلع الأول  أعتبر أسرتي المؤثر 6
 المعمرة. 

     

      قرار شراء السلع المعمرة. اتخاذيأستشير أسرتي لدى  7
      قرار شراء السلع المعمرة. لاتخاذالتسوق مع أسرتي يساعدني  8
      قرار شراء السلع المعمرة. لاتخاذيللأسرة دور تشجيعي  9
 

                                                           

 ،...........(.بالثلاجات، الغسالات، اللاب تو )فأكثر مثل * السلع المعمرة: هي السلع التي تستخدم لثلاث سنوات  1

*التطبيع الاجتماعي: يعرف بأنه يمثل في العملية التفاعلية التي عن طريقها يتعدل سلوك الفرد بما يتسق مع توقعات  2
 أعضاء الجماعة أو الجماعات التي ينتمي اليها.
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 معمرة.شراء السلع ال وقراراتالأصدقاء  توجد علاقة معنوية بين المحور الثاني:

 العـبــــارة الرقم

شدة
ق ب

اواف
لا 

 

فق
 اوا

لا
 

ايد
مح

فق 
اوا

شدة 
ق ب

اواف
 

أصدقائي     خلاقي بيني وبينرتباط المعنوي والأالا 1
 يؤثر على اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة.

     

لمساعدتي على اتخاذ  مرجعياً  نموذجاً  أصدقائي اعتبر 2
 قرار شراء السلع المعمرة.

     

تؤثر على  أصدقائي هداف المشتركة بيني وبينالأ 3
 اتخاذي القرار لشراء السلع المعمرة.

     

عن علامة أصدقائي  ثقتي في المعلومات المتوفرة لدى 4
تجارية معينة لسلعة معمرة تؤدي لاتخاذي قرار 

 شرائها.

     

 رغبتي في المحافظة على الصداقة بيني و بين 5
يهم عند اتخاذ قرار شراء أأقتدي بر  تجعلني أصدقائي

 السلع المعمرة.

     

تحفزني لاتخاذ قرار شراء الأصدقاء  نصائح وإرشادات 6
 السلع المعمرة.

     

عند اتخاذي قرار شراء سلعة الأصدقاء  أتشاور مع 7
 معمرة معينة.

     

 أشتري السلعة المعمرة التي تعزز مكانتي بين 8
 .الأصدقاء 
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 توجد علاقة معنوية بين زملاء العمل وقرارات شراء السلع المعمرة. لث:المحور الثا

 العـبـــــارة الرقم

فق
 اوا

لا
 

شدة
ب

 
شدة

ب
فق 

 اوا
لا

 

ايد
مح

فق 
اوا

شدة 
ق ب

اواف
 

كبر وقت ممكن مع زملائي في العمل يؤثر على أقضاء  1
 اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.

     

العمل استشيرهم واخذ برايهم لتعزيز مكانتي بين زملائي في  2
 عند اتخاذي لقرار شراء السلع المعمرة.

     

عدم توفر المعلومات الكافية لدى عن العلامات التجارية الجيدة  3
يدفعني للاستعانة بزملائي في العمل عند اتخاذ قرار شراء 

 السلع المعمرة.

     

ئي في ستعين بزملاأد المصاحب للسلع المعمرة جعلني يالتعق 4
 العمل عند اتخاذ قرار شرائها. 

     

مصداقية زملاء العمل تشجعني لاتخاذ قرار شراء السلع  5
 المعمرة.

     

أفضل شراء السلع المعمرة التي تحدث عنها زملاء العمل  6
 .بإيجابية

     

      أتشاور مع زملاء العمل عند اختياري لسلعة معمرة معينة. 7
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 لذين حكموا الاستبانة ورتبهم العلمية:سماء اأقائمة ب

 المشارك، جامعة وادي النيل.الإحصاء  محمود عبده، أستاذ ند. إيما .1

 المساعد، جامعة وادي النيل.الإحصاء  ، أستاذعبد اللهدفع الله  ند. عزالدي .2

جامعة الشيخ عبد الله  إدارة الأعمال المساعد، قسم الأستاذ ،لعبد الجليمحمد  لد. إسماعي .3

 بدري.ال

    جامعة قاردن سيتي.إدارة الأعمال  المساعد، قسم الأستاذ الطاهر.علي حسن  دد. محم .4
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