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  ملخص البحث
  
  

 ر قرار الشراء للأسرة ذو اثر كبیر في استقرارھا من عدمھ وبالتالي انعكاساتھ على المجتمع وھناك مجموعة منیعتب
  العوامل البیئیة التي تأخذ الدور الرئیسي في السلوك الشرائي دون غیره وتكون قوى ضاغطة أتجاه قرار شرائي ما .

س  واء كان  ت العوام  ل الاقتص  ادیة او اجتماعی  ة او حض  اریة     وج  اء ھ  ذا البح  ث لتس  لیط الض  وء عل  ى ھ  ذه المع  اییر      
  0اتكمحددات في اتخاذ قرار الشراء ومدى استجابتھ لھذه المحدد

 0البیئیة في ق رار الش راء    ىوتمثلت مشكلة البحث بعدم وجود رؤیا واضحة لدى الاسرة العراقیة عن حجم تأثیر القو
عل ى  اما اھمیة البحث برزت من خلال اھمیة الموضوع نفسھ كونھ ی ؤثر ف ي نم ط حی اة الاس رة وانعك اس ھ ذا ال نمط         

اھم  0رت بشكل عشوائي من مختلف احیاء مركز محافظة بابل البحث بثلاثین اسرة اختی ةوتمثلت عین0المجتمع كافة 
ام ا اھ  م   0وج  ود اث ر واض ح للعوام  ل البیئی ة ف ي س  لوك ق رار الش راء للاس  رة       الاس تنتاجات الت ي توص  ل الیھ ا البح ث    

 التوصیات فكانت الاشارة الى ضرورة توعیة الاسرة والمجتمع من خلال الندوات والمؤتمرات الت ي تقیمھ ا الدول ة او   
م   ع الم   دني واس   تخدام قن   وات الاتص   ال المتع   ددة مث   ل التلفزی   ون والاذاع   ة والص   حف تالجامع  ة او مؤسس   ات المج 

   0والمجلات والانترنیت لتثقیف الاسرة نحو تخطیط جید لاستخدام دخل العائلة وكیفیة مواجھ الحالات الصعبة 
 

 
Abstract  

  
   The decision of the family purchasing is a big impact in the family stability or not , 
and therefore its impact on the society, and there are environmental factors  that 
take the main role in purchasing behavior without the other , and be strong  pressure  
towards  buying Decision .The research was to shed light on these criteria, whether 
economic, or social,   or civil factors as restrictions in the purchase decision-making 
and the extent of its response to this restrictions.                                                                            
   The research problem was no clear vision of the Iraqi family about the size of the 
impact of environmental forces in the purchase decision. The importance of research 
have emerged from the importance of the subject itself ,because it effects the pattern 
of family life and the reflection of this pattern and behavior on society as a whole .        
The sample size of the research was thirty randomly selected household from 
different regions of Babylon city. The conclusions of this  research was significant 
impact of environmental factors in the community through seminars and conference 
organized by the university or the state or civil society institutions and the use of 
communication channels such as television ,radio, newspapers , magazines and the 
internet to educate the community about good planning for the use of family income 
and how to deal with difficult situations .                                                                     

 
 
 
 

                                                                        
  
  
  



  
  

  مقدمـــــــة
  
  

الاسرة من المواد المختلف ة والت ي تك ون الاس رة      الشراء على المستوى الاسري تمثل توفیر احتیاجاتأن 
ف  ي حاج  ة لھ  ا وف  ق المح  ددات الاقتص  ادیة والاجتماعی  ة والحض  اریة وغیرھ  ا لغ  رض اش  باع الحاج  ات       

ة ل  ذا ف  أن تفھ  م س  لوكیات الاس  رة ومعرف  ة دوافعھ  ا الش  رائیة اص  بحت م  ن المس  تلزمات   الانس  انیة للاس  ر
الاساس  یة ف  ي بن  اء نظ  ام ن  اجح ق  ادر عل  ى تحقی  ق الاھ  داف الت  ي تس  عى المنظم  ات ال  ى ادراكھ  ا ودراس  ة   
الاسباب الت ي ت ؤدي بالاس رة ال ى ش راء س لعة دون اخ رى او التعام ل م ع متج ر دون غی ره م ن العوام ل              

التي اصبحت تساعد على نجاح الاعمال في تس ویق ماتنتج ھ م ن س لع ك ذلك فم ن الص عب معرف ة          المھمة
لمعرف ة حج م   ھ ذا البح ث   عما یجري داخل عقل الانسان قبل انھاء عملیة الشراء وحتى بعد اتمامھ ا وجاء 

 ق  رارلااو الان  اث ف  ي اتخ  اذ   ت  أثیر بع  ض العوام  ل البیئی  ة العام  ة عل  ى الاف  راد س  واء بالنس  بة للرج  ال          
لقد حضت دراس ة الس لوك الإنس اني بأھمی ة كبی رة من ذ ق دیم الزم ان و ذل ك لأھمیت ھ و محاول ة التع رف             و

علیھ و الوق وف عل ى العوام ل الت ي ت ؤثر علی ھ ، و ذل ك لأن س لوك الأف راد یت أثر بعوام ل عدی دة یتف اوت              
ذلك نتیج ة لاخ تلاف ال دول     تأثیرھا باختلاف ھذه العوامل حیث ھناك اختلاف واضح في سلوك الأفراد ، و

  . و الأعراف و الحض ارات و غیرھ ا م ن العوام ل     و المناطق و الأجناس و العادات و التقالید و القوانین 
و بما أن سلوك المستھلك یمثل أحد جوانب أو وجھ من أوجھ ھذا السلوك ف إن دراس ة و محاول ة التع رف     

الاقتص ادیة و الس لوكیة و لق د أص بحت ف ي الوق ت       من مختل ف الم دارس    علیھ حضت باھتمام كبیر جدا و
الحاضر تشكل نقطة مھمة و أساسیة و تحتل المكانة الأولى بالنسبة للمنظمات و ذلك نتیجة للتقدم العلمي 
و التكنولوجي و الذي أدى إل ى زی ادة أع داد المنتج ات المطروح ة ف ي الس وق و تنوعھ ا  وج ود منتج ات           

المنافسة و تطور ان صراع  و تعطي خدمات و منافع مشابھة أو مقاربة ، بدیلة لھا ممكن أن تحل محلھا 
و تن  وع أذواق المس  تھلكین بالش  كل ال  ذي جعل  ھ یمث  ل المح  ور المھ  م و الأساس  ي لكاف  ة الاس  تراتیجیات       

 .  التس                                               ویقیة
مش  كلة البح  ث تمثل  ت بع  دم وج  ود رؤی  ا واض  حة ل  دى ال  زوج والزوج  ة ع  ن أث  ر العوام  ل الاقتص  ادیة            

ام  ا اھ م الاھ داف الت  ي یس عى البح  ث ال ى تحقیقھ  ا     ماعی ة والحض اریة ف  ي أتخ اذ الق  رار الش رائي .     والاجت
صورة واضحة عن دور العوامل البیئیة المختلفة في أتخ اذ الق رار الش رائي ل دى الاس رة . وكان ت        أعطاء

ي ق رار الش راء   اھم أستنتاجات البحث ھو وجود أثر مھم للعوامل الاقتص ادیة والاجتماعی ة والحض اریة ف     
للاسرة . واھم التوصیات ضرورة توعی ة الاس رة والمجتم ع م ن خ لال الن دوات والم ؤتمرات ومؤسس ات         
الدولة بضمنھا الجامعة وكذلك مؤسسات المجتمع المدني واستخدام كافة قن وات الاتص ال لتثقی ف الاس رة     

  الدخل وكیفیة مواجھة الظروف الصعبة .نحو تخطیط جید لأستخدام 
  بمشكلة وأھمیة والتي تتعلق بحثاربعة مباحث خصص المبحث الاول لمنھجیة الھذا البحث  وتضمن

خصص للاطار النظري وسلط الضوء  اما المبحث الثاني فقد 00لبحثواھداف وفرضیة واسلوب و عینة ا
 ریةفي الشراء بالاضافة الى العوامل الاقتص ادیة  والاجتماعی ة والحض ا    مھم عاملكعلى سلوك المستھلك 

ف   ي اتخ   اذ ق   رار الش   راء  ام   ا المبح   ث الثال   ث فخص   ص للجان   ب التحلیل   ي والمبح   ث الراب   ع   كمح   ددات
  0للاستنتاجات والتوصیات 

  
  
  
  
  
  
  
  
  

1  



  
  )   Research  Methodical(    :بحثالمبحث الاول : منھجیة ال

  
  )   (     Research Problem       :بحثمشكلة ال : اولآ

  تساؤلات التالیة :  تكمن مشكلة البحث بال
ھل ھناك رؤیا واضحة لدى الزوج والزوجة عن دور العوامل الاقتصادیة في اتخ اذ ق رار    -1

  . الشراء
ھل ھناك رؤیا واضحة لدى الزوج والزوجة عن دور العوامل الاجتماعیة في اتخ اذ ق رار    -2

  . الشراء
تخ اذ ق رار   ھل ھناك رؤیا واضحة لدى الزوج والزوجة عن دور العوامل الحض اریة ف ي ا   -3

 . الشراء
ھل ھناك رؤیا واضحة لدى ال زوج والزوج ة ع ن دور العوام ل الاقتص ادیة والاجتماعی ة        -4

  والحضاریة مجتمعة في اتخاذ قرار الشراء الصحیح وانعكاساتھا على الاسرة والمجتمع  
  

  )    Research  Importance(          :بحثاھمیة ال : ثانیــاً
  

الموض وع نفس ھ لم ا ل ھ م ن اث ر ف ي حی اة الف رد ، أي ان حی اة            می ة أھمن  بحثال أھمیةتنبع 
الفرد یتأثر بالعدید من القرارات منھا ق رارات الش راء وان معرف ة وتنظ یم مش تریات الاس رة       

العوام  ل المتغی  رة ف  ي المجتم  ع (اقتص  ادیة واجتماعی  ة وحض  اریة) یجع  ل     مح  دداتوض  من 
  000الذي تلقي بظلالھا على المجتمع ةسرالأدة وھذا یدعم استقرار یقرارات الشراء رش

  
  )   Research  Objectives(          :بحثاھداف ال : ثالثاً

  
صورة واضحة عن اث ر العوام ل الاقتص ادیة والاجتماعی ة والحض اریة ف ي اتخ اذ         إعطاء 01

  والزوجة .قرار الشراء لدى الزوج 
یة في ش راء المس تلزمات المختلف ة    ة العراقالعائل تفضیل. محاولة تسلیط الضوء عن كیفیة 2

    للأسرة .
     

  )   Research  Hypotheses(       : بحثفرضیة ال : رابعاً
  . الفرضیة الاولى :1
): لاتوج  د علاق  ة ارتب  اط معنوی  ة ذات دلال  ة احص  ائیة ب  ین العوام  ل     Hoفرض  یة الع  دم (  -أ 

  00الزوج والزوجة الاقتصادیة والاجتماعیة والحضاریة في اتخاذ قرار الشراء لدى
  
علاق  ة ارتب  اط معنوی  ة ذات دلال  ة احص  ائیة ب  ین العوام  ل    ): توج  د(H1الفرض  یة البدیل  ة -ب

  00الاقتصادیة والاجتماعیة والحضاریة في اتخاذ قرار الشراء لدى الزوج والزوجة
  

  الفرضیة الثانیة: 02
ة الحض اریة ف ي اتخ اذ    لایوجد اثر جوھري ذات دلالة احص ائیة للعوام ل الاقتص ادیة والاجتماعی      - أ

 0قرار الشراء لدى الزوج والزوجة 
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لعوام ل الاقتص ادیة والاجتماعی ة والحض اریة ف ي اتخ اذ       لیوجد اثر جوھري ذات دلالة احص ائیة   - ب

 00قرار الشراء لدى الزوج والزوجة
  

  )    Research  Method(       :بحث اسلوب ال : خامسـاً
، واس  تخدمت الاس  تبانة لجم  ع   مرك  ز محافظ  ة باب  ل   طب  ق ف  ي  الم  نھج التحلیل  ي و  دراس  ةتبن  ى الت

النس  بة  الانح  راف المعی  اري ،  وتحلی  ل البیان  ات باعتم  اد الاس  الیب الاحص  ائیة ( الوس  ط الحس  ابي،   
  0المئویة، معامل التحدید، ، معامل الارتباط، تحلیل التباین )

  
  )     Research  Sample(       :  بحثعینة ال : سادساً

وت م   مركز محافظة بابل اختیرت عشوائیاً من مختلف الاحیاء ) اسرة في30ف عینة البحث من (ألتت
  0%100وقد تم استرجاعھا كاملة بنسبة  بحثعلى جمیع عینة ال ھتوزیع الاستبان

  
  المبحث الثاني: الاطار النظري:

  
  )   Concept  Of  Consumer  Behavior(   اولآ : مفھوم سلوك المستھلك: 

ن كلم   ة س   لوك متع   ددة الجوان   ب فتش   مل جمی   ع اوج   ھ النش   اط الفعل   ي والحرك   ي والانفع   الي         ا 
والسلوك یتمث ل ف ي النش اط المس تمر ال دائم ال ذي یق وم ب ھ الف رد           ، والاجتماعي الذي یقوم بھ الفرد

  .) 29,2009،وعبد المجیدویحل مشكلاتھ ،(فلیھ  ھة ویشبع حاجاتتلكي یتوافق ویتكیف مع بیئ
ك المستھلك فیشیر الى جمیع الافعال والتصرفات المباش رة وغی ر المباش رة الت ي یق وم بھ ا       اما سلو

( الم ؤذن     الافراد في سبیل الحصول عل ى س لعة اوخدم ة معین ة م ن مك ان مع ین وف ي وق ت مح دد          
،235,1999 (.  
ن ض منھ  الانتفاع من منتج او خدم ة م    وسلوك المستھلك انھ الفعل المحقق في شراء او استخدام ا 

(البك     ري  ع     دد م     ن العملی     ات الذھنی     ة والاجتماعی     ة الت     ي تع     ود ال     ى تحقی     ق ذل     ك الفع     ل 
  0)145,2008والرحومي،

وی  رى (عم  ر) ب  ان س  لوك المس  تھلك ھ  و مجموع  ة م  ن تص  رفات الاف  راد المتعلق  ة بص  ورة مباش  رة  
 للحص   ول عل   ى الس   لع والخ   دمات واس   تعمالھا بم   ا ف   ي ذل   ك الق   رارات الت   ي تس   بق وتح   دد ھ   ذه   

  ) 14,2008( عمر،0التصرفات
  

 جمیع انواع التص رفات الت ي یمارس ھا الانس ان ف ي حیات ھ       مثلان السلوك المستھلك یالباحث  ىویر
مع متطلبات الحی اة المحیط ة ب ھ وبغ ض النظ ر فیم ا اذا كان ت التص رفات ظ اھرة ام غی ر            یتاقلملكي 

  0ظاھرة
  

   اھمیة دراسة سلوك المستھلك  :
تھلك استحوذت على اھتمام العدید من الأفراد و خاصة المستھلكین و الطلبة و إن دراسة سلوك المس

الباحثین و رجال التسویق ، و یمكن بیان الفوائد التي تحققھا دراسة سلوك المستھلك لكل طرف كما 
 ) 212,2000( القریوتي   :یلي
  :أھمیة دراسة سلوك المستھلك بالنسبة للمستھلكین -أ

   اًى التبصر في فھم عملیة شرائھ و استھلاكھ للسلع و الخدمات ، و بخصوصتساعد المستھلك عل
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في معرفة ماذا یشتري و لماذا و كیف یحصل علیھا كما تساعده على إدراك العوامل أو المؤثرات 
التي تؤثر على سلوكھ الشرائي أو الاستھلاكي و التي تجعلھ یشتري أو یستھلك سلعة أو خدمة أو 

  .علامة
  :أھمیة دراسة سلوك المستھلك بالنسبة للطلبة -ب

في فھم العلاقة بین العوامل البیئیة و الشخصیة التي تؤدي  ) الطلبة (تفید دراسة سلوك المستھلك 
سلوك   لھم بتفھم  حتأثیر في سلوك الفرد و تدفعھ إلى اتخاذ تصرف معین كما تسماللى عمجتمعة 

لماذا و متى یتم وكذلك   ھو جزء من السلوك الإنساني العامالإنسان كعلم حیث أن سلوك المستھلك 
الشرائي للمستھلكین ، و أخیرا  رف على أنواع السلوك الاستھلاكيالقرار من قبل المستھلك و التع

   ات على ھذا السلوك . تساعدھم على فھم و دراسة المؤشر
  
  :لمنظماتلمستھلك بالنسبة لمسؤولي اأھمیة دراسة سلوك ا -ج

 : في المیادین التالیة نظماتة سلوك المستھلك تساعد مسؤولي المدراس
  :اكتشاف الفرص التسویقیة المناسبة -

أن تستفید من الفرص التسویقیة  منظمةتي تشھدھا الأسواق ، یمكن للفي ظل المنافسة القویة ال
واسطة بحوث المتاحة أمامھا في السوق بھدف تحقیق التكیف بینھا و بین المحیط ، و ھذا یتم ب

جدیدة  اتتقدیم منتجات جدیدة او إیجاد استعمالات أو استخدام والتسویق  و من الفرص الممكنة 
 ) John, 2001, 34(  .في أسواقھا الحالیة

 : تقسیم السوق -
یھدف تقسیم السوق إلى تجزئة السوق إلى مجموعات أو قطاعات متمیزة من المستھلكین الذین 

أن  نظمةكل قطاع و لكنھم یختلفون من قطاع إلى آخر و یمكن الم  داخل  فیما بینھم یتشابھون 
في  نظمةالمستھدفة و یمكن أن تعتمد الم  لتكون سوقھا  تختار واحدة أو أكثر من ھذه القطاعات

 نظماتفإن الم فسیة و السلوكیة و مما لا شك فیھتقسیم السوق على عدة معاییر مثل  المعاییر الن
و رغباتھم و   المستھلكین و التعرف على حاجاتھم  بخصائص  و الإلمام  سواقھامطالبة بتحلیل أ

 . سلوكھم الشرائي و الاستھلاكي بصفة منتظمة حتى تضمن بقائھا و نموھا في السوق
 نظمة:الممنتجات تصمیم الموقع التنافسي ل -

تختار  ب علیھا أن و إنما یج في السوق  نظمةالم قطاعات لا یضمن بقاء   إلى إن تقسیم السوق
موقعا تنافسیا لسلعھا و لن یتأتى ذلك إلا بالفھم الكامل و الدقیق لسلوك قطاعھا المستھدف و قد 

مدى تمییز  أو أي وسیلة أخرى إلى خیار المستھلكین عن  إلى الوسائل الإعلانیة  نظمةالم  تلجأ
  . غیرھاسلعھا بصفات معینة قادرة على إشباع حاجاتھم و رغباتھم أحسن من 

  
  )   Kinds  Of  Consumer Behavior (    انواع سلوك المستھلك: : لثاًثا

ان انواع سلوكیات وتصرفات الانسان كغیرھا من حقول المعرفة كثیرة ومتعددة وحسب رؤیة كل 
ظھرت   الانسان وكذلك الفترة الزمنیة التي مدارس سلوك   باحث وھدفھ او حسب كل مدرسة من

  ) . 235,1999( المؤذن ،  اء والافكار وھناك من یقسم سلوك المستھلك مایلي:فیھا تلك الآر
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  فراد حسب شكل السلوك:للاتنقسم جمیع السلوكیات والتصرفات حسب شكل السلوك:  01
  

وھ  و التص  رفات والافع  ال الت  ي یمك  ن ملاحظتھ  ا م  ن  ) ( Overt behavior   س لوك ظ  اھر  - أ
 0شراء والبیعالخارج مثل النوم والاكل وال

م  ل أدراك والتویتمث  ل ف  ي التفكی  ر والا    )  Covert behaviorاطن او ض  مني  (س  لوك ب    - ب
 والتصور والتخیل  .

  
  قسام التالیة:  لاتنقسم تصرفات الافراد وافعالھم حسب طبیعتھا الى احسب طبیعة السلوك : 02
  

م ن دون الحاج ة ال ى    ري : وھو الس لوك ال ذي غالب ا م ا یص احب الانس ان من ذ م یلاده         فطسلوك  - أ
  . التعلیم او التدریب 

الس  لوك المكتس  ب : وھ  و الس  لوك ال  ذي یتعلم  ھ الف  رد بوس  ائل ال  تعلم او الت  دریب المختلف  ة مث  ل   - ب
 ... الخ  القراءة والكتابة والسباحة وقیادة السیارة

  
  -: تنقسم سلوكیات الافراد وتصرفاتھم حسب ھذا المعیار الى مایلي: حسب العدد 03

    الفردي : وھو السلوك الذي یتعلق بالفرد وما یتعرض لھ من مواقف خلال حیاتھ الیومیة السلوك - أ
السلوك الجماعي : وھو الس لوك ال ذي یخ ص مجموع ة م ن الاف راد ول یس ف رداً واح داً ،فھ و اذن            - ب

یمثل علاقة الفرد بغی ره م ن الاف راد ،ك افراد الجماع ة الت ي تنتم ي لھ ا ف ي المن زل او المدرس ة او            
  الخ00ديالنا

ك ون س لوك الف رد حس ب ھ ذا المعی ار حال ة جدی دة او مس تحدثة باعتب اره           وی: حسب حداثة السلوك04
یحدث لاول مرة وق د یك ون س لوكا مك ررا مع ادا دون تغی ر ،او بتغیی ر طفی ف لم ا س بقھ م ن تص رفات             

  .وافعال
  ) John،   2001,27( وھناك من یقسم انواع سلوك المستھلك الى مایلي 

 )   .Routine Expend behaviorات الاستھلاكیة الروتینیة:(سلوكیال -1
ھناك العدید من السلع الاستھلاكیة المتكررة ومنخفضة السعر وھ ي س لع اساس یة وش بھ روتینی ة      
في حیاة المستھلك وھ و بالت الي لایعط ي مزی داً م ن الوق ت والتفكی ر عن د ش رائھ تل ك الس لع وم ن             

ف والخب  ز فھ  ذه كلھ  ا س  لع تس  تھلك بش  كل روتین  ي ی  ومي   امثل  ة ذل  ك المرطب  ات والالب  ان والص  ح 
المس تھلك نف س    حت ى وان وج د  ولایقف المس تھلك كثی راً عن د ش رائھا بغی ر ق رار ش راءھا ب دیھیا         

   ایضا بدیلة ودون تفكیر طویل في ذلكالسلعة اللیھا في احد الایام فانھ یشتري عالسلع التي تعود 
  ) Limited decision( یط او محدودالسلوكیات التي تستلزم اتخاذ قرار بس -2

یصف سلوك المستھلك لش راء ھ ذه الس لع بالاعتم اد عل ى جم ع بع ض المعلوم ات ح ول الس لع لكون ھ            
لایشتریھا بشكل متكرر بل في مناسبات مح ددة ولایع رف عنھ ا الكثی ر، وھ و ل ذلك یق وم بجم ع بع ض          

ول میزاتھا او سلبیاتھا ولع ل افض ل   المعلومات عنھا، مثل الاستفسار من بعض الناس الذي اقتنوھا ح
ل على ذلك الاشخاص الراغبین في اقتناء الھواتف الخلویة خاصة بعدما اصبحت في متناول معظم امث
  . اس وحتى اصحاب الدخول المحدودةالن
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  ) 23,2005ومن وجھة نظر اخرى نجد  ( عبیدات  ) یشیر الى انواع سلوك المستھلك : ( عبیدات،

لھم ا : المس تھلك الف رد و    أوخدم كلمة مستھلك لوص ف ن وعین مختلف ین م ن المس تھلكین      عملیا تست
ثانیھما المستھلك الصناعي او المؤسساتي ، أم ا المس تھلك الف رد فھ و ذل ك ال ذي یق وم بالبح ث ع ن          

                                   .س لعة أو خدم ة م ا و ش راؤھا لاس تخدامھ الخ اص أو الع ائلي       
وع الث اني م ن المس تھلكین فھ و المس تھلك الص ناعي ال ذي یض م كاف ة المؤسس ات الخاص ة و            أما الن

العامة ، حی ث تق وم ھ ذه المؤسس ات بالبح ث و ش راء الس لع و الم واد أو المع دات الت ي تمكنھ ا م ن             
تنفی  ذ أھ  دافھا المق  ررة ف  ي خططھ  ا او اس  تراتیجیاتھا ، كم  ا أن المؤسس  ات الص  ناعیة تق  وم بش  راء    

الخام الأولیة و مكونات أخرى نصف مصنعة و ذلك من أجل إنتاج و تسویق سلع نھائی ة لك ل   المواد 
من المستھلك النھائي أو المستھلك الصناعي أما المشتري الخ دماتي فغالب ا م ا یق وم بش راء مختل ف       
الأدوات و المعدات التي تمك ن مؤسس تھ م ن تق دیم خ دمات لك ل م ن المس تھلك الف رد أو المؤسس ات           

  قد تحتاجھا و تجدر الإشارة ھنا ، إلى أن ھناك فرقا واضحا بین المشتري و المستخدم ، و ذلك التي
أن الشخص الذي قد یشتري سلعة ما لیس ھو في كل الأحوال الذي سیستخدمھا بشكل نھائي ، كما  

أنھ لیس من الضروري أن یكون الشخص الذي یتخذ قرار شراء س لعة م ا ھ و نف س الش خص ال ذي       
 لكھا أو سیس        تخدمھا أو حت        ى المش        تري الفعل        ي لھ        ا ، فكی        ف ی        تم ذل        ك ؟سیس        تھ

على سبیل المثال : الأم التي تشتري ألعابا لأولادھا لن تكون المستخدمة لھا في أغلب الأحیان ، كم ا  
أن الوالد یقوم بشراء الكثیر من السلع التي قد لا تستخدم أو یسھلك معظمھا . كم ا ان الأم أو الوال د   

حیث یكون لكلیھم ا أو أح دھما الت أثیر الأكب ر عن د اتخ اذ ق رار ش راء          –فاوت تأثیر كل منھما مع ت –
             .ھ      ذه الس      لعة أو الخدم      ة 

تسویقیا ، على رجال التسویق تخطیط وتنفیذ توجیھ حملاتھم الترویجی ة إل ى الأف راد الأكث ر ت أثیرا      - 
یق  وم منتج  ي الع  اب و س  لع الأطف  ال ف  ي الأردن  ف  ي اتخ  اذ الق  رار الش  رائي . فعل  ى س  بیل المث  ال ق  د   

ب  إعلان عنھ  ا باس  تخدام ب  رامج الأطف  ال أو المسلس  لات المحلی  ة الت  ي تب  ث م  ن خ  لال شاش  ة و ذل  ك    
لزی  ادة مع  دلات الاس  تخدام ل  دى المس  تھلكین الح  الیین لھ  ا م  ن الأطف  ال المحلی  ین و دف  ع ال  ذین لا           

ب أو المارك ات المختلف ة م ن الحل وى أو العلك ة كم ا       یشترونھا لتجربة ما یتم الإعلان عنھ م ن الألع ا  
تفعل بعض الشركات و بأسلوب دعائي رخیص لیس لھ أي سند شرعي أو أخلاقي مھني و لا ی رتبط  

                            .بأی  ة مع  اییر أو ممارس  ات تس  ویقیة ص  حیحة 
دوث الس  لوك الفعل  ي عملی  ا : الھ  دف م  ن دراس  ة س  لوك المس  تھلكین ھ  و التع  رف عل  ى كیفی  ة ح    - 

  .بالإض   افة إل   ى تحلی   ل العوام   ل الت   ي أث   رت عل   ى الس   لوك قب   ل حدوث   ھ و بع   د حدوث   ھ فع   لا         
و كدارس  ین للس  لوك الإنس  اني یب  دو أن  ھ م  ن المھ  م التع  رف عل  ى مض  مون الم  ؤثرات الداخلی  ة و          

ك .، و مما الخارجیة التي تدفع المستھلك الفرد أو المستھلك الصناعي للتصرف بھذه الطریقة أو بتل
لا شك فیھ فإن رجال التسویق الذین لدیھم معرفة و إلمام وتفھم معقول لطبیعة سلوك المس تھلك ھ م   
الأقدر على تحدید ما یحتاجھ المس تھلكون الح الیون و المحتمل ون م ن من افع أو فوائ د ف ي الس لع أو         

م  زیج التس  ویقي  الخ  دمات المطروح  ة للت  داول ف  ي الأس  واق المس  تھدفة و ذل  ك م  ن أج  ل تص  میم ال      
                                                            ) Bonne, 1992, 33(  السلعي أو الخدمي

                   
ان س  لوكیات الانس  ان مھم  ا تع  ددت واختلف  ت انواعھ  ا تبق  ى مجموع  ة م  ن     ی  رى الباح  ثمم  ا تق  دم   

دون غیره حی ث الاس رة والمجتم ع وال دخل والع ادات      العوامل الدافعة والمؤثرة في اتخاذ سلوك معین 
  00الخ مؤشرات في تحدید سلوك المستھلك 000والتقالید والثقافة والدین
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  اتخاذ قرار الشراء:
  

) ب  أن عملی  ة اتخ  اذ الق  رارات بش  كل ع  ام  بأنھ  ا الاختی  ار الق  ائم عل  ى بع  ض   وعب  د المجی  د ی  رى (فلی  ھ
بدیلین او اكثر في امور یستحق القیام بھا وامع ان التفكی ر فیھ ا    والاسس لبدیل واحد من بین المعاییر 

  )224,2009،وعبد المجید  فلیھوبذل الجھود لتحقیقھا (
حت  اج ال  ى معرف ة ومعلوم  ات ومھ  ارات  تام ا (ادری  س) ی رى عملی  ة اتخ  اذ الق رارات اص  بحت معق دة و    

  .) 284,2002،(ادریس  تقدیرا لموقف خاص في العمل الاداري
ي) ی  رى أتخ  اذ الق  رار یش  یر أل  ى موق  ف مع  ین أو مح  دد م  ن قب  ل المش  تري أتج  اه مختل  ف    العج  ام  ا (

  ) . 106، 2000،  عجي( الالماركات أو المنتجات . 
عملیة تلقائیة تتم بمجرد رؤیة المس تھلك للس لعة    بانھا لیست  عملیة الشراء ویشیر ( القریوتي )الى 

مراح  ل ع  دة فق  رار الش  راء ل  یس الا مرحل  ة م  ن   المعروض  ة للبی  ع ب  ل تم  ر عملی  ة ش  راء أي س  لعة ب  
المراحل المتعددة في سلوك المستھلك كما ان عملیة الشراء ق د لات تم ف ي نھای ة الام ر حت ى وان تم ت        

   0)83,2000،قریوتيھذا الشأن (البعدة خطوات على اتخاذ قرار 
  

  مراحل اتخاذ القرار الشرائي :
  مرحلة الشعور بالحاجة:اولآ:
لخطوات في اتخاذ قرار الشراء حیث تبدأ المحفزات لتعزیز الشعور لدى المستھلك لتحقی ق  ا أولى تعتبر

   وھو في الطریق ویرى واجھھ احدى مثلایكون جائعاً  عندما   فالفرد  الحاجة  وإشباع  الشراء  عملیة
الف رد   الش ھیة فھن ا خل ق الح افز ل دى      والأك لات  الإطب اق ان واع متع ددة م ن     المطاعم وقد وض عت فیھ ا   

  . باتجاه سلوك معین یدفعھ لاتخاذ قرار اشباع حاجتھ من الطعام ویتمثل بالدخول الى المطعم
) 2001,54  John, . (  

  مرحلة جمع البیانات:ثانیا:
یق  وم المس  تھلك وبع  د ش  عوره بالحاج  ة بش  راء س  لعة معین  ة بالبح  ث وجم  ع المعلوم  ات م  ن مختل  ف         

والس  عر والمواص  فات وك  ل مایتص  ل باس  تعمالاتھا ولع  ل   المص  ادر ح  ول تل  ك الس  لعة م  ن حی  ث الج  ودة 
ھ  و المس  تھلك نفس ھ اذ یس  ترجع مالدی  ھ م ن مخ  زون معرف  ي    البدای ة ف  ي مج ال البح  ث ع  ن المعلوم ات   

یمكن ھ م ن خلالھ ا     ةوخبرات حول السلعة المطلوبة ومن ثم ینتقل بعد ذلك بالبح ث إل ى  مص ادر خارجی     
مص   ادر المعلوم   ات ب  دأ بالأص   دقاء والمع   ارف وم   رورا  الحص  ول عل   ى المعلوم   ات وتختل  ف وتتع   دد   

ھ  ا وم  ا اتبالمعلوم  ات المنش  ورة ف  ي مختل  ف المص  ادر ومنھ  ا تل  ك الت  ي تنش  رھا المؤسس  ات ع  ن منتج  
نفس  ھا وف  ق م  اتقرره منظم  ات المواص  فات والمق  اییس او جمعی  ات     ھعل  ى الس  لع تتض  منھ الملص  قات  

تق اریر الھیئ ات الحكومی ة او الجھ ات المعتم  دة      حمای ة المس تھلك وكثی را ماتس تغل مؤسس ات التس ویق      
لفحص الس لع لت رویج س لعھا وتنتھ ي عملی ة جم ع المعلوم ات ال ى الوص ول ال ى المس تھلك ال ى قائم ة              

  0)84,2000مختصرة من البدائل الممكن الاختیار من بینھا (القریوتي،
  

  مرحلة تقییم البدائل المختلفة:ثالثا:
لمعلومات السابقة التي حصلوا علیھا م ن خ لال خب رتھم الس ابقة والمعلوم ات      یقوم الافراد استناداً الى ا

الجدی  دة الت  ي ق  اموا بجمعھ  ا ال  ى وض  ع ع  دد م  ن الحل  ول الممكن  ة والت  ي م  ن خلالھ  ا س  وف یقوم  ون       
  ) 109,2007(العمیدي ویوسف ،0بااختیار الحل المناسب
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  مرحلة اتخاذ قرار الشراء:رابعاً :

بعد تقی یم الب دائل المختلف ة بش راء      المستھلك دون عموما لصالح الصنف المفضل عنأن قرار الشراء یك
السلعة التي تمثل البدیل الافضل ویتعزز ھذا البدیل في ضوء عوامل عدة مثل مك ان الش راء، بمعن ى ان    
 لو قرر المستھلك شراء بدلة من مكان ما فان اختیاره لمحل الشراء یقرر في ضوء قرب او بعد المتج ر 

یج  د المس  تھلك الس  لعة الت  ي اعطاھ  ا الافض  لیة فان  ھ یلج  ا للس  لعة الت  ي تلیھ  ا مرتب  ة ف  ي وك  ذلك ف  اذا ل  م 
تسھیلات الممنوحة للمستھلك سواء في شروط الدفع او في خدمة مابعد البیع او الالافضلیة وكذلك فان 

  .  خدمة التوصیل المجاني كلھا اعتبارات تؤثر في اختیار الجھة التي یشتري منھا
  )106,2000( العجي ، 

  مرحلة مابعد الشراء:خامسا:
ان قرار الشراء في النھایة قد تؤدي الى ارتیاح المس تھلك ویعی ده ال ى حال ة الت وازن الت ي افتق دھا ف ي         

  تھلك والتعرف على مدى رضاءه عنھامدة ماقبل الشراء فینبغي في ھذه الحالة دراسة احاسیس المس
  . ومدى ملاءمتھا لتوقعاتھ منھا قبل الشراءومدى قیامھ باشباع حاجاتھ 

بح  ق وق  د یش  عر المس  تھلك بع  د الش  راء ش  عور بع  دم الرض  ا ع  ن الس  لعة المش  تراة بآلی  ة تق  دیم ش  كوى  
مایة المستھلك او القیام بأي تصرف ی راه مناس باً   حالجھة التي اشترى السلعة منھا او الاتصال بجمعیة 

عل ى الش عور بالن دم والاس ف والبح ث ف ي الط رق لارج اع          وینعكس عدم الرضا عن قرار الشراء ایض اً 
  )85,2000السلعة للبائع او البحث عن معلومات ایجابیة تخفف من شعوره بالغبن ( القریوتي،

) ان عملی ة ص نع الق رار الرش ید او المعق ول یتض من نف س الخط وات الت ي           وعبد المجی د  ویشیر ( فلیھ
  یتضمنھا اسلوب حل المشكلات فھناك  :

  الفھم الواضح للھدف الذي یخدمھ اتخاذ القرار . -
 بالمشكلة . والاراء والافكار المتصلةعملیة تجمیع الحقائق  -
 تحلیل وتفسیر المعلومات المجمعة في ضوء منطق سلیم . -
 التوصل الى الاحتمالات الممكنة للصورة التي یكون علیھا القرار . -
 الھدف او الغرض من القرار . تقییم كل احتمال في ضوء مدى فعالیتھ في تحقیق -
ت واختی  اره عل  ى ان  ھ انس  ب تص  ل عملی  ة اتخ  اذ الق  رار ال  ى قمتھ  ا بتغلی  ب اح  د الاحتم  الا -

 ) 220، 2009،   وعبد المجید (  فلیھ      لات .الاحتما
مراحل اتخاذ قرار الشراء ابتداء من مرحلة الش عور بالحاج ة وحت ى مرحل ة      إن یرى الباحثومما تقدم 

  0الباحثین والدارسین بخصوص الخطوات الشرائیة لدى المستھلك أغلبیةشراء تمثل رأي مابعد ال
  

  دوافع الشراء لدى المستھلك  :
لقد اولى الباحثون اھمیة خاصة لدراسة وتحلی ل دواف ع الش راء ل دى المس تھلك وعل ى ال رغم م ن تع دد          

بش ان تحدی دھا ال ى    الاختصاص یون  دوافع الشراء وتعقیدھا وكثرتھا الا ان ھناك تصورا ق د اتف ق علی ھ    
  دوافع اولیة وانتقائیة ودوافع عقلیة وعاطفیة ودوافع تعامل وادناه ایضاح لطبیعتھا .

  )57,1988( حمود ، 
            الدوافع الاولیة :   -1

عل  ى س  لعة معین  ة بغ  ض النظ  ر ع  ن یمك ن تحدی  دھا بانھ  ا تل  ك ال  دوافع الت  ي ت  دعو المس  تھلك للحص  ول  
  مة التجاریة التي تحتویھا فمثلا حینما یقوم المستھلك بشراء الشخاطة او معجون  الماركة او العلا
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الاس  نان لاغراض  ھ الخاص  ة او الكت  اب لغ  رض زی  ادة قدرت  ھ الثقافی  ة او لاغ  راض التس  لیة ...ال  خ فانھ  ا   

لام ة  المس تھلك دون النظ ر ال ى مایمیزھ ا م ن ع     تعتبر دوافع اولیة للشراء اذ یتحدد على ضوئھا حاج ة  
  تجاریة معینة .

 الدوافع الانتقائیة : -2
       ان ال  دوافع الانتقائی  ة تمث  ل ال  دوافع الحقیقی  ة الت  ي تح  دوا بالمس  تھلك للحص  ول عل  ى س  لعة معین  ة دون  

    التي  ھي الانتقائیة  للدوافع   من سمات معینة اخرى  او ماتمیزھا  التجاریة علامتھا غیرھا من حیث 
  المستھلك  دون غیره . ان  ایدیال دون غیرھا او ھاتف محمول نوكیا  ار ثلاجةتدعوا المستھلك لاختی 
معین  ة انم  ا یق  وم ب  اجراء مقارن  ات متع  ددة ب  ین     حینم  ا تدفع  ھ الحاج  ة المعین  ة لانتق  اء س  لعة بمارك  ة      

الماركات المختلفة وعلى ضوء ذلك یقوم باختی ار العلام ة التجاری ة الت ي تتس م بھ ا س لعة معین ة نتیج ة          
  جودة او المتانة او لامكانیة الصیانة التي یمكن توفیرھا من جراء شراء ھذه السلعة ...الخ .لل
  

  دوافع التعامل : -3
فعندما یقرر المستھلك ش راء س لعة معین ة م ن متج ر مع ین فان ھ یبن ي اختی اره لھ ذا المتج ر بن اء عل ى              

مناسبة الاس عار او ق رب الموق ع     خصائص معینة تتوافر فیھ مثل السمعة الذائعھ او الخدمة الممتازة او
من المستھلك او توصیل السلع للمنازل ، ویعمل الاعلام على تثبیت المف اھیم المتعلق ة بس معة المنظم ة     

  )  81,2008(عمر  0في ذھن المستھلك 
  

  الدوافع العقلیة والعاطفیة : -4
ش  أن الش  راء دون تفكی  ر تك  ون ال  دوافع الت  ي تح  دوا بالمس  تھلك ذات ابع  اد عاطفی  ة اذا الق  رار المتخ  ذ ب 

( رش یدة ) اذا  مسبق او لاسباب عفویة كحب الظھور او محاكاة الاخرین ، اما اذا كان ت ال دوافع عقلی ة    
تم قرار الشراء وفقا للاسس المنطقی ة او الحاج ة الحقیقی ة للش راء وك ان اس لوب الش راء منص با عل ى          
اساس التفكیر السلیم والتحلیل المسبق للحاجات التي یبغي للمستھلك تحقیقھا من خلال شراء س لعة او  

  الحصول على خدمة معینة .
  

  : العوامل المؤثرة في قرارات الشراء
  Economic Factorولآ : العامل الاقتصادي: ا

ذ ق رار الش راء ولھ ذا ف أن     یؤثر وضع الفرد الاقتصادي في اختیار الف رد لمنتوجات ھ وبالتحدی د ف ي اتخ ا     
الف   ردي والت   وفیر واس   عار الفائ   دة ف   ي  المنتج   ات ذات الحساس   یة للس   عر وال   دخل  الم   دراء یراقب   ون 

  ) 211، 2000القریوتي ،(0تاثیره على سیاسة الاسعار المصارف وكذلك (حالة الرخاء او الكساد) و
ة المتعلق ة بس لوك المس تھلك ھ ي العام ل الاقتص ادي       البیئی  على ان اھ م العوام ل ا  ویتفق معظم الباحثین 

ولكنھ ا اق ل ت أثیراً ف ي      0000ة والقانونی ة  یوالاجتماعي والحضاري وھناك عوام ل اخ رى مث ل السیاس     
  0سلوك المستھلك

  
  Social  Factorامل الاجتماعي : : العثانیاً

تلع  ب العوام  ل الاجتماعی  ة دوراً مھم  اً ف  ي س  لوك المس  تھلك وف  ي ق  راره الش  رائي ویمك  ن تحدی  د اھ  م      
  الفقرات المتضمنھ لھذا العوامل:  

  
  

9  
  



  
العائل  ة تمث  ل اح  دى المص  ادر القوی  ة لت  أثیر الجماع  ة ف  ي المس  تھلك الاعتی  ادي       الت  أثیر الع  ائلي: -أ

  الافراد ھم اعضاء في اسرتین خلال فترة حیاتھم ،فالفرد ینتمي للعائلة التي ولد فیھا  العدید من و
الوقت نفسھ فأنھ رب اسرة تتكون من زوجھ واولاد ،ف النوع الث اني م ن الاس ر ھ و غی ر الاول       وفي 

ف       ي العدی       د م       ن الوج       وه ،م       ن حی       ث اعم       ار اف       راد الاس       رة والثقاف       ة وطبیع       ة          
  . )Kurtz،1991,77الخ(00الحیاة

  
الجماعات المرجعیة: أي جماعة تصبح جماعة مرجعی ة عن دما یق وم بمقارن ة س لوكھم الش رائي       -ب

 (البك   ري0یلاتھا ض   ق   یم تل   ك الجماع   ة وتف  بتوجھ   ات تل   ك المجموع   ة اوعن   دما یت   أثر الاف   راد     ب
 0)107,2007النوري،و

  
    Civilization Factor: العامل الحضاري: ثالثاً
يء ف  ي محیطن  ا المعم  ول م  ن البش  ر وھ  ذا المفھ  وم یض  م ام  ور ملموس  ة التم  دن عب  ارة ع  ن ك  ل ش       

ال خ (ال دیوه   00ال خ ومف اھیم غی ر ملموس ة كالثقاف ة والرخ اء والق انون        00كالطعام والاثاث والملاب س  
  0) 68,1987جي،

ویحتاج م دراء الش ركات وم دراء التس ویق دوم اً ال ى فھ م ودراس ة ثقاف ة المس تھلك الفرعی ة والطبق ة             
  Kotler(0،1993,32(00ماعیة التي ینتمي الیھا اذا كان لھم ان یفھموا سلوك المستھلكالاجت

  )  Cultureولكن یمكن تعریف الثقافة ( م ،ھوتعددت تعریفات الثقافة بقدر اختلاف وتعدد الافراد انفس
راد على بانھا مجموعة معقدة من القیم والمثالیات والمواقف والرموز ذات الدلالات والتي تساعد الاف

  Boone (0،1992,190(0 الاتصال والتفسیر والتقییم بصفتھم افراداً في المجتمع 
) ھ  ي ق  یم مش  تركة لمجموع  ة م  ن الاف  راد    Sub culture)ب  أن الثقاف  ة الفرعی  ة ( Kotlerویش  یر (

  )Kotler،1993,126(0وتعتمد على حالات وخبرات الحیاة المشتركة
اعض   اؤھا ف   ي ق   یم  یش  ترك فھ   ي تقس  یمات ف   ي المجتم   ع  )Social classام  ا الطبق   ة الاجتماعی   ة ( 

  0)77,1998(حداد وسویدان،0تعددةواھتمامات وسلوكیات م
ب  ان المس  تھلك س  واءاً ك  ان رج  لآ او ام  راة یواجھ  ون مح  ددات ف  ي س  لوكھ        ی  رى الباح  ث ومم  ا تق  دم  

الس لوك البش ري   الشرائي تبعاً للقیم والافكار والنم اذج المعقول ة الاخ رى الت ي یوج دھا الن اس لتجس ید        
وھي في الوقت تفسھ تعبیر عن ذلك السلوك وتنتق ل م ن جی ل ال ى اخ ر لاس تخدامھا ف ي الحی اة العملی ة          

  00حیث تعطي لكل مجتمع صفة خاصة لھ تمیزه عن غیره من المجتمعات
  

  : الاطار التحلیلي:  المبحث الثالث 
م ن اس تمارة الاس تبیان لغ رض      والمس تخرجھ  بح ث ویتضمن ھذا الاطار عرض وتحلیل اجابات عین ھ ال 

  وتضمن التحلیل مایأتي :ا البحث تحقیق اھداف ھذ
  بحث .تحلیل البیانات العامة لعینة الاولآ: 

  0توزیع افراد العینة حسب الجنس والعمر 01
الج  نس ق  د اظھ  ر تف  وق نس  بة ال  ذكور عل  ى الان  اث اذ  فق  رة) ادن  اه یتب  ین ان 1ب  النظر ال  ى الج  دول (    

  %) وھذا یدل على رغبة الذكور في 33%) في حین بلغ نسبة الاناث (67لذكور (تشكل نسبة ا
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  %)  10الاجابة على اسئلة الاستبیان . اما بالنسبة لمتغیر العمر یبین بأن اعمار الذكور تشكل نسبة( 
-31ب ین( %) اما الفئة العمری ة الت ي تق ع    7) بینما تشكل ذلك نسبة للاناث (30-20للفئة التي تقع بین(

%) ام  ا الفئ  ة العمری  ة الت  ي تق  ع ب  ین 10%) ام  ا الان  اث فیش  كل نس  بھ (7تب  ین بأن  ھ تش  كل نس  بة() 40
ام ا الفئ ة العمری ة الت ي      %)13%) إما الإناث فنس بتھن ( 17) حیث یشكل الذكور فیھا نسبة (41-50(

  0%)3%) اما الاناث فنسبتھن (33فأكثر) فأن نسبة الذكور تشكل ( 51تقع بین (
  )1الجدول (                                                                

  افراد العینة حسب الجنس والعمرتوزیع                                            
                                                                                                                       

N=30                                                                                                                       
  المجموع  الاناث  الذكور  الجنس

  النسبة%  التكرار  النسبة %  التكرار  النسبة %  التكرار  العمر/   سنة
20- 30  3  10%  2  7%  5  17%  
31- 40  2  7 %  3  10%  5  17%  
41- 51  5  17%  4  13%  9  30%  
  %36  11  %3  1  %33  10  فما فوق 51

  %100  30  % 33  10  % 67  20  المجموع
  

  0توزیع افراد العینة حسب الدخل الشھري 02
  ملیون) دینار –الف  200) ادناه الى ارتفاع نسبة الذین یتراوح دخلھم بین( 2یشیر الجدول رقم (

 –%) م  ن مجم  وع اف راد العین  ة ، تل  یھم فئ  ة ال دخل ال  ذین یت  راوح دخلھ  م بین(ملی  ون   60(ش ھریاً ال  ى  
%) واخی راً ال دخل ال ذي یت راوح ب ین (ملیون ان       23ملیون وتسعة الف )دینار شھریاً وق د ش كل نس بة (   

%) وھ  ذا یش  یر ال  ى محدودی  ة دخ  ول الاف  راد ال  ذین ی  تم توزی  ع الاس  تبیان  17فم  ا ف  وق) دین  ار نس  بة (
  00معلیھ

  )2جدول (                                                                       
  توزیع افراد العینة حسب الدخل الشھري                                                 

N=30                                                                                                                      
  النسبة  التكرارات  (دینار)الدخل الشھري

  %60  18  ملیون -الف200
ملی ون وتس عمائة    –ملیون ومئ ة ال ف   

  الف
7  23%  

  %17  5  ملیونان فما فوق
  %100  30  المجموع

  
  توزیع افراد العینة حسب التحصیل العلمي   03

  %) من  43على شھادة البكلوریوس یشكل نسبة ( ینلحاصل) ادناه الى ارتفاع نسبة ا3یشیر الجدول (
%) ویل یھم الامی ین وال ذین یق رأون     20افراد العین ة ویل یھم ح املوا ش ھادة الاعدادی ة بنس بة (      مجموع 

  %) لكل واحد منھم ، ویلیھم حاملوا الشھادات العلیا حیث یشكلون  10ویكتبون حیث یشكلان نسبة(
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  %) ، واخیراً حاملوا7% ) من مجموع افراد العینة ، ویلیھم حاملوا شھادات الابتدائیة  نسبة (7( 
  . %)3شھادات المتوسطة حیث یشكل نسبة(

  )3جدول (                                                                    
  توزیع افراد العینة حسب التحصیل العلمي                                       

N=30                                                                                                                     
التحص   یل 

  العلمي
یق            رأ    امي

  ویكتب
ش       ھادة   بكلوریوس  اعدادیة  متوسطھ  ابتدائیة

  علیا
  لمجموعا

  30  2  13  6  1  2  3  3  التكرار
  %100  %7  %43  %20  %3  %7  %10  %10  النسبة

 
  ة واتخاذ قرار الشراء)العام عوامل البیئة (تحلیل بیانات المتغیر المستقل :ثانیاً

) الى ابعاد المتغیر المستقل في ھ ذه الدراس ة ویتك ون م ن س تھ فق رات وتراوح ت ق یم         4یشیر الجدول (
اس لیك  رت الخماس  ي وب  أنحراف ی  ) عل  ى مق 4,1- 3,4بیة لابع  اد ھ  ذا المتغی  ر ب  ین(المتوس  طات الحس  ا

) مما یش یر ال ى موافق ة عین ة الدراس ة       %83,33 -% 69( ) وبنسبة مئویة  1,189-2,32یاري (مع
  ) أقل من المتوسطات الحسابیة . 3كون الوسط الفرضي البالغ ( على اھمیة دور ھذا المتغیر 

  والنسبة المئویة العامة)  2,054(والانحراف المعیاري العام ) 3,874 (ي العاموكان الوسط الحساب
) 77,443%(0  

  )4جدول (
                                                المؤثرة في  عامةال البیئیة لابعاد العواملوالنسب المؤیة  المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیاریة 

  قرار الشراء
N=30                                                                                                                    

  النسبة المئویة  الانحراف المعیاري  الوسط الحسابي  الفقرات  العامل
  

  الاقتصادي
  

  .ھناك دور مھم  للدخل01
4,166  2,324  83,33  

  
ھن      اك دور مھ      م لحال      ة  02

  لرخاء .....ا

4,03  2,575  80,67  

  الاجتماعي
  
  

  
ر الاس   ر بالمجموع   ات  ثت   أ03

  .. الصغیرة

3,900  2,150  78,00  

  
ت     أثر الاس     ر بالجماع     ات 04

  رجعیةمال

3,66  1,659  73,33  

  الحضاري
  

  80,33  2,43  4,033  000ھناك اثر لثقافة05
  69,00  1,189  3,46  نتمدھناك اثر لحالة ال06

  77,443  2,054  3,874  الوسط العام
  

  )الإحصائي spssالمصدر : تم إعداده من قبل الباحث بالاعتماد على نظام (
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 ي قیمت ھ ) ق د حص لت عل ى متوس ط حس اب     000) الى ان الفق رة (ھن اك دور مھ م لل دخل    4یشیر الجدول (
عامل اث ر  لھذا الوھذا یدل على ان ) 2,324وانحراف معیاري ( %) 83,3) ونسبة مئویة قدرھا(4,16(

  . في قرارات الشراء للاسرة
  

) ونس بة مئوی ة   4,03)عل ى متوس ط حس ابي (   00في حین حصلت الفقرة (ھناك دور مھم لحال ة الرخ اء  
وھ  ذا یش  یر ال  ى ان ھ  ذه الفق  رة اق  ل ت  أثیر م  ن الفق  رة   )2,575وانح  راف معی  اري (%)80,67ق  درھا (

  .السابقة على الاسرة العراقیة 
  

) ونس بة  3,90ة (ت  ) عل ى متوس ط حس ابي قیم   000لاسر بالمجموعات الص غیرة تأثر اتالفقرة (وحصلت 
وھذا یشیر الى ان ھذه الفقرة اقل تأثیر من الفق رة  ) 2,150وانحراف معیاري ( ) %78 ( مئویة قدرھا

  0البحث عند عملیة الشراء ةالسابقة لدى عین
  

) قد حصلت عل ى متوس ط حس ابي    00الجماعات المرجعیةبوكانت الفقرة (تتأثر كل من الزوج والزوجة 
وھ ذا یش یر ال ى ان ھ ذه      ) 1,659وانح راف معی اري (  %)73,33) ونس بة مئوی ة ق درھا(   3,66ة (تقیم

  0الفقرة اقل تأثیراً لدى الاسرة العراقیة عند الشراء من المتغیرات السابقة
  

) ونس بة  4,03ة (ت  عل ى متوس ط حس ابي قیم    تق د حص ل  ف) 00اما فیم ا یخ ص الفق رة (ھن اك اث ر لثقاف ة      
) وھذا یشیر ال ى ان لھ ذه الفق رة اث ر ف ي ق رارات الش راء        2,43وانحراف معیاري (%)80,33مئویة (
  للاسرة .

  
) ونس بة مئوی ة   3,46ة (ت  ) عل ى متوس ط حس ابي قیم   00في حین حصلت الفقرة(ھناك اثر لحالة التم دن 

م ن وجھ ھ   ی ة الش راء   ف ي عمل  اوھ ذه الفق رة ھ ي الاق ل ت أثیر      )1,189حراف معی اري ( نوا%)69,00(
  00نظر عینة البحث

  
  )للأسرةتحلیل بیانات المتغیر التابع (اللوازم المختلفة ثالثاً: 

) ال ى نت ائج الاحص اء لم دى الاس تجابة      5ویتكون المتغیر (التابع) على ثمانیة فقرات ،ویش یر الج دول (  
) عل ى  3,9-3,4ذا المتغیر بین(، حیث كانت المتوسطات الحسابیة لابعاد ھمن قبل الاسرة للمتغیر التابع

 79-%68,67بنس ب مئوی ة تراوح ت (   و) 2,4-1,3مقیاس لیكرت الخماس ي وب انحراف معی اري ب ین (    
)اق ل م ن   3%) مما یشیر الى موافقة عینة البحث على اھمیة ھذا المتغیر كون الوسط الفرضي الب الغ ( 

) والنسبة 1,79راف المعیاري العام (والانح )3,65متوسطاتھا الحسابیة ،وكان الوسط الحسابي العام( 
  .%) 73,62المئویة العامة (
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  )5جدول (
  للمتغیر التابع والانحراف المعیاري  المتوسطات الحسابیة والنسب المئویة

N=30                                                                                                               
الانح       راف   الوسط الحسابي  الفقرات  ت

  المعیاري
  النسبة المئویة

تحت        اج الاس        ر للح        وم والفواك        ھ     1
   00والخضر

3,9  1,5  74                    

 79  1,8  3,7  احتیاج الاطفال للملابس واللعب  2
 76  1,73  3,8  00تحتاج الاسر للاثاث المنزلي  3
 74  2,47  3,7  زینةتحتاج الزوجة للملابس وادوات ال  4
 70.69  1,5  3,5  یحتاج الزوج للملابس  5
 71.3  1,9  3,5  تحتاج الاسرة للسیارة  6
 68.67  1,37  3,4  تحتاج الاسرة للوازم وادوات الحدیقة  7
 75.33  2,1  3,76  تحتاج الاسرة للاجھزة الكھربائیة  8

 73,62  1,79  3,65  الوسط العام 
  

  ) الاحصائيspssتماد على نظام (المصدر : من تصمیم الباحث بالاع
  

ة ت  ) حص لت عل ى متوس ط حس ابي قیم    00) فأن الفقرة (تحتاج الاس رة للح وم  5كما یلاحظ  من الجدول (
في  ھوھذا یشیر على ان ھذه الفقرة مھم ) 1,5وانحراف معیاري ( %)74) ونسبة مئویة قدرھا(3,9(

  00مستلزمات اساسیة للبیتكحیاة الاسر العراقیة 
  

) ونس  بة 3,7عل  ى متوس  ط حس  ابي قیمت  ھ (  ) 00حص  لت الفق  رة ( احتی  اج الاطف  ال للملاب  س   ف  ي ح  ین
 ھؤشر عل ى اھتم ام العائل ة العراقی ة بھ ذه الفق رة ولكن        موھذا  ) 1,8وانحراف معیاري ( %)79مئویة(

  .مستوى اقل من الفقرة السابقة ب
  

نس بة  ب) و3,8قیم ة الوس ط الحس ابي (   ق د كان ت   ف) 00اما بالنسبة لفقرة (تحتاج الاس رة للاث اث المنزل ي   
وھ  ذا ایض  ا مؤش  ر جی  د لھ  ذه الفق  رة ف  ي قائم  ة مش  تریات    ) 1,73واح  راف معی  اري ( %)76مئوی  ة (

  00الاسرة العراقیة
   

 )%74) ونس  بة مئوی  ة ( 3,7) متوس  ط حس  ابي قیم  ة ( 00وحص  لت الفق  رة (تحت  اج الزوج  ة للملاب  س  
  بمظھرھا العام .لام العراقیة وھذا مؤشر على اھتمام ا )2,47واحراف معیاري (

  
 )%70,67() ونس بة مئوی ة   3,5قیم ة ( ب) 00للملاب س   وكان المتوسط الحسابي للفقرة (یحتاج ال زوج 

  . وھو اقل مؤشر قیاساً بالفقرات الاخرى عند الشراء ) 1,5حراف معیاري ( نوا
  

  % )   71,3یة ( ئوبة م) ونس 3,5وحصلت الفقرة ( تحتاج الاسرة للسیارة .. )على متوسط حسابي ( 
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عل ى رغب ة العائل ة العراقی ة  بالحص ول عل ى  الس یارة كوس یلة         ) وھذا مؤشر  1,9حراف معیاري ( نوا

  مھمة في الحیاة .
  

  ) ونسبة مئویة  3,4ة (ت) وسط حسابي قیم00وحصلت الفقرة( تحتاج الاسرة للوازم وادوات الحدیقة
 أو الأطفالوھو مؤشر اقل مما علیھ بالنسبة لفقرة ملابس  )  1,37حراف معیاري ( نوا ) 69,67%( 

  00لمواد الغذائیة عند الشراءلالحاجة 
  

) ونس بة مئوی ة   3,76) كان ت قیم ة الوس ط الحس ابي (    00الكھربائی ة  للأجھ زة  الأسرةالفقرة (تحتاج  إما
لیھ ب الفقرات  ) وھذا مؤشر اقل أھمیة بالنسبة للاسرة مما ھو ع 2,1وانحراف معیاري ( ) % 75,33(

  السابقة .
  

  : اختبار الفرضیات رابعاً
العوام   ل الاقتص   ادیة ( إحص   ائیة ب   ینمعنوی   ة ذات دلال   ة  ارتب   اط  ق   ةتوج   د علا لا : الأول   ىالفرض   یة 

  0واتخاذ قرار الشراء لدى الزوج والزوجة  )والاجتماعیة والحضاریة
  

ین العوام ل الاقتص ادیة والاجتماعی ة    ) ادناه وجود علاق ة ارتب اط قوی ة وموجب ھ ب      6اتضح من الجدول (
معام ل الارتب اط   والحضاریة بفقراتھا الس تة واتخ اذ ق رار الش راء ل دى ال زوج والزوج ة عكس تھا قیم ة          

)بینھم  ا وھ  ذا ی  دل عل  ى وج  ود علاق  ة قوی  ة ب  ین   0,05) عن  د مس  توى معنوی  ة(0,93المعنوی  ة البالغ  ة(
ذ ق رار الش راء ل  دى ال زوج والزوج ة وب ذلك ت  م      واتخ ا  والاجتماعی ة والحض  اریة)  (العوام ل الاقتص ادیة  

رفض فرضیة العدم وقب ول الفرض یة البدیل ة الت ي ت نص توج د علاق ة معنوی ة ذات دلال ة إحص ائیة ب ین            
كم ا ان   0(العوامل الاقتص ادیة والاجتماعی ة والحض اریة)  واتخ اذ اق رار الش راء ل دى ال زوج والزوج ة         

ان (العوام  ل الاقتص  ادیة والاجتماعی  ة والحض  اریة) ت  ؤثر   وھ  ذا یعن  ي ) 0,86معام  ل التحدی  د ق  د بل  غ ( 
  . %)في اتخاذ قرار الشراء لدى الزوج والزوجة والباقي یرجع لعوامل اخرى86بنسبة(

  
  

  )6جدول (
  معامل الارتباط ومعامل التحدید للمتغیرین

N=30                                                                                                        
  التفسیر  القیمة  المقیاس

یدل على وجود علاقة طردیة قویة بین العوامل الاقتصادیة والاجتماعی ة    0,931  معامل الارتباط
  0والحضاریة واتخاذ اقرار الشراء لدى الزوج والزوجة

ض   اریة ت    ؤثر  معن   ى ذل   ك ان العوام   ل الاقتص   ادیة والاجتماعی   ة والح       0,86  معامل التحدید
  0%)في اتخاذ قرار الشراء لدى الزوج والزوجة86بنسبة(
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وج  د اث  ر ج  وھري ذات دلال  ة إحص  ائیة ب  ین العوام  ل الاقتص  ادیة والاجتماعی   ة         یلا :الفرض  یة الثانی  ة  

ار معنوی  ة معادل  ة ب  وی  تم ذل  ك م  ن خ  لال اخت  والحض  اریة واتخ  اذ اق  رار الش  راء ل  دى ال  زوج والزوج  ة  
  . )7ا في الجدول رقم(الانحدار كم

  )7جدول (
تحلیل العلاقة التأثیریة بین العوامل الاقتصادیة والاجتماعیة والحضاریة واتخاذ اقرار الشراء لدى 

  الزوج والزوجة
N=30                                                                                                      

Sig  مس    توى
  عنویةالم

T 
    المحسوبة

Standardized 
coefficients 

Unstandardized 
coefficients 

Model 

      Std. Error 
الخط                       أ 

  المعیاري

B 

0.534 
0.021 

0.701 
4.449 

0932 12.384 8.677 Constant 
  الثابت

Var0001 
  تغیرمال

0.244 1.087 

  
   X   1.087 + 8.677 =Yمعادلة الانحدار 

العوامل الاقتصادیة والاجتماعیة والحضاریة لھا اثر كبی ر ذو   ) ومن خلال قیم(بیتا) ان8(یشیر الجدول 
  . دلالة احصائیة على اتخاذ اقرار الشراء لدى الزوج والزوجة وفقاً للمعادلة اعلاه

) ال ى  ANOVAوللتأكد من دقة النتائج التي قدمھا تحلیل الانح دار فق د اش ارات نت ائج تحلی ل التب این (      
  . )8لاقة نفسھا كما مؤشر في الجدول(الع

  )8جدول (
Anova تحلیل التباین  

N=30                                                                                                         
Sig  

  مستوى 
  المعنویة 

F 
  المحسوبة

Mean 
squares   

  

d.f     درج      ة
  الحریة

Sum of       
squares 

Model 

0.071 19.796 7527.978 1 7527.978 Regression  
  الانحدار

 380.274 2 1140.822 Residual   
  البواقي

  3 8668.800 Total        
  الإجمالي  

  
  الاحصائي Spssالمصدر: مخرجات نظام  
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 العدم وقب ول  ض فرضیةف) وھذا یدل على ر0.021الانحدار معنوي لكون معنویة فرضیة العدم تساوي(

الفرض   یة البدیل   ة الت   ي تس   عى عل   ى (یوج   د اث   ر كبی   ر ذا دلال   ة احص   ائیة ب   ین العوام   ل الاقتص   ادیة      
  اقرار الشراء لدى الزوج والزوجة ) . والاجتماعیة والحضاریة واتخاذ

) الجدولی  ة تس  اوي F) ف  ي ح  ین ان قیم  ة ( 19,796) المحس  وبة تس  اوي(Fذل  ك ان قیم  ة( ؤك  دومم  ا ی
  0) 2-1) ودرجات حریة (0,05لة معنویة() وبدلا2,10(
  

  المبحث الرابع: الاستنتاجات والتوصیات:  
  الاستنتاجات:  

  اولآ: الاستنتاجات في الجانب النظري:
القرارات المتعلقة بالشراء لایمكن ان یتخذھا المس تھلك (ال زوج او الزوج ة) الا عل ى ض وء دواف ع        01

  0ھاتھا اساسیة یتأثر بھا في مجمل قراراتھا واتجا
و شخص ي تخ ص    یتأثر المشتري (الزوج او الزوجة) بالعدید من العوامل والقوى منھ ا م اھو ذاتی ا    02

الزبون دون غیره ویطلق علیھا بالعوامل الداخلی ة وعوام ل اخ رى تخ ص ھ ذا المش تري بوص فھ كائن ا         
  0جیةبیئتھ المحیطة ویطلق على تلك العوامل بالعوامل الخاربحیا اجتماعیاً لھ علاقة 

تختلف مراحل عملیة الشراء لدى( الزوج او الزوج ة) م ن حال ة لاخ رى ولع ل ذل ك یع ود بالاس اس          03
  0الى اھمیة المادة او الشيء من قبل المشتري ومدى تكرارھا یومیاً

ان الشعور بالحاجة تعتبر اولى الخطوات في اتخاذ قرار الشراء حیث تبدأ الخطوات بتقدیر الش عور   04
  0في اشباع الحاجة(الزوج او الزوجة) لتحقیق عملیة الشراء  لدى المشتري

نتیجة التطور والمنافسة في الانتاج ظھ رت ام ام المش تري (ال زوج او الزوج ة) العدی د م ن الب دائل          05
ف  ي عملی  ة الش  راء والمبل  غ الم  دفوع وجم  ع   ص  روفللحاج  ات الت  ي تس  عى لاش  باعھا ، وان الوق  ت الم

التي سیتحملھا فیما اذا كان الق رار المتخ ذ لاختی ار ذل ك الب دیل ھ ي خاطئ ة        وحجم المخاطرة المعلومات 
  0من اھم العناصر التي تؤثر في اختیار البدیل 

من اھم العملیات في اتخاذ قرار الشراء ھو تقییم البدائل وفحص ھا وذل ك لك ي لایتع رض ال ى درج ة        06
  0عالیة من المخاطرة

  :تحلیليثانیــاً: الاستنتاجات في الجانب ال
ظھ  رت النت  ائج ان جمی  ع فق  رات العام  ل المس  تقل ج  اءت بمتوس  طات حس  ابیة اعل  ى م  ن    -

) عل  ى مقی  اس لیك  رت الخماس  ي وھ  ذا یش  یر ال  ى مس  توى  3( بح  ثلل فرض  يالمتوس  ط ال
  0ادراك عالي لدى الزوج والزوجة لھذه الفقرات في اتخاذ قرارات الشراء

می ع فق رات العام ل المس تقل ق د ج اءت       اظھر التحلی ل ان جمی ع المتوس طات الحس ابیة لج     -
اث ر  () لفق رة  4,16اذ بل غ اعل ى متوس ط(     فرض ي بمتوسط حسابي اعل ى م ن المتوس ط ال   

  ) لفقرة (حالة الرخاء على 3,46واقل متوسط ( الدخل على مستوى قرار الشراء )
    وھذا یدل على ان عینة البحث متفقة على ان الدخل ھو اھم )00مستوى قرار الشراء       
  . عوامل في عملیة الشراء وعامل الرخاء ھو اقل العوامل اھمیة في عملیة الشراءال    

اظھ   رت النت   ائج الاحص   ائیة ان المتوس   طات الحس   ابیة للعام   ل الت   ابع كان   ت اعل   ى م   ن   -
) 3,4) لفقرة (المواد الغذائی ة) واق ل متوس ط(   3,9وكان اعلى متوسط( فرضيالمتوسط ال

) وھ  ذا یعن  ي ان الاس  رة العراقی  ة تھ  تم ب  الفقرات الاساس  یة لفق  رة (ش  راء ل  وازم الحدیق  ة
 000بالحیاة (المواد الغذائیة) واھتمام قلیل (بمستلزمات الحدیقة)

  
18  
  



  
العام ل الت ابع ج اءت جمیعھ ا     ان جمیع فقرات العامل المستقل المرتبط بعلاقة ایجابیة مع  -

تب اط ب ین المتغی رین    رم ل الا ) اذ بل غ معا 0,05ایجابیة موجبة عند مستوى دلالة معنوی ة( 
  0) وھذا یعني وجود علاقة ارتباط قویة0,86) وبمعامل تحدید(0,931(

) وج   ود ت   أثیر كبی   ر للعوام   ل  F) و(Tاظھ   رت النت   ائج الاحص   ائیة م   ن خ   لال تحلی   ل (  -
 . الاقتصادیة والاجتماعیة والحضاریة في اتخاذ قرارات الشراء لدى الزوج والزوجة

  
  التوصیات

  
علمی ة   سوري بأن یكون قرار الشراء لكل من الزوج او الزوجة عقلاني ویستند على اس  من الضر 01

  0وبأسلوب مشترك
ال  دخل الش  ھري للاس  رة الاھتم  ام ب م  ن الض  روري ان یص  احب ق  رار الش  راء (لل  زوج او الزوج  ة)   02

  للمستلزمات الاساسیة ثم الثانویة ثم الكمالیة . وعلى ضوئھ یتم الشراء
  0وجة بشراء الحاجات المنزلیة الخاصة بالنساء مع الاخذ بنظر الاعتبار آراء الزوجان تقوم الز 03
من الض روري ان یك ون ق رار الش راء بالنس بة(للزوج او الزوج ة) بعی داً ع ن ال دوافع العاطفی ة ف ي            04

  0وذلك حباً للظھور او محاكاة الاخرین الشراء وخاصة في شراء السلع الغالیة الثمن
  0وج بشراء الحاجات الخاصة بالرجال مع الاخذ بنظر الاعتبار آراء الزوجةان یقوم الز 05
زیادة الاواصر الاجتماعیة ب ین ال زوج والزوج ة یس اھم ف ي تحقی ق ش راء الس لع والمنتج ات وعل ى           06

  0تخطیط مسبق للعائلة او الاسرةوفق 
نظمات واس تخدام قن وات   . ضرورة توعیة الاسرة والمجتمع من خلال الندوات التي تقیمھا مختلف الم7

الاتص  ال المتع  ددة مث  ل التلفزی  ون والاذاع  ة والص  حف لتثقی  ف الاس  رة نح  و تخط  یط جی  د لأنف  اق ال  دخل  
  العائلي .

  
  المصادر

  : اولا : المصادر العربیة
  
الع راق    ، احمد ، تسویق الخدمات المالیة ، اثراء للنشر والتوزی ع ،  والرحومي البكري، ثامر یاسر  -1
،2008 .  
، احمد نزار ، التسویق الاخضر ، الیازوري للطباعة والنش ر،العراق   والنوري البكري ، ثامر یاسر  -2
 ،2007 .  
الدیوه جي ، ابي سعید ، ادارة التسویق ، دار الكتب للطباعة والنشر ، جامع ة الموص ل ،الع راق ،       -3

1987 .  
  . 2000العجي ، ماھر ، سلوك المستھلك ، دار الرضا للنشر ،  -4
العمیدي ، محمود جاسم ، ویوسف ، ردینة عثمان ، سلوك المستھلك ،دار المناھج للنشر والتوزی ع   -5

  . 2007، ، عمان 
  . 2000القریوتي ،محمد قاسم ، السلوك التنظیمي ، الطبعة الثالثة ، دار الشروق ، عمان ،   -6
  . 1999لنشر ، عمان ، المؤذن ، محمد صالح ، مباديء التسویق ، دار الثقافة ل  -7
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 2007الدار الجامعیة للنشر ، الاس كندریة ،  ادریس ، ثابت عبد الرحمن ، نظم المعلومات الاداریة ،  -8
.  

  . 1988دار الحریة للطباعة والنشر ، بغداد ، كاظم ، ادارة التسویق ،   رحمود ،خضی -9
  . 2008شر للثقافة ،الاسكندري ،مصر ،عمر،ابن علي ، قراءات في سلوك المستھلك ،دار الن -10
  2005عبیدات ،محمد ابراھیم ، سلوك المستھلك ، دار المستقبل للنشر ، عمان ،  -11
وعب  د المجی  د، محم  د ، الس  لوك التنظیم  ي ف  ي ادارة المؤسس  ات التعلیمی  ة ، دار     ف  اروق   ، فلی  ھ  -12

  2009المسیرة للنشر والطباعة ، عمان ، 
موس  ى ، اساس  یات التس  ویق ، جامع  ة العل  وم التطبیق  ة ،   ھیم وس  ویدان ، نظ  ام،ش  فیق اب  را ح  داد -13

  . 1998الطبعة الاولى ، عمان ، 
  

  ثانیا : المصادر الاجنبیة :
1- Bonne L. Louis and David L. Kurtz, Contemporary of Marketing , 
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  استمارة الاستبیان

  
  اخي العزیز ، اختي العزیزة: 

معرف ة دور ال زوج والزوج ة    لرة ھ و لغ رض اج راء بح ث علم ي      ان الغرض الاساسي م ن ھ ذه الاس تما   
  ... اونكم معنا ولكم جزیل الشكر وخالص الاحترامعبخصوص شراء المنتجات لذلك نرجو ت

  البیانات العامة:اولآ:
  (/)في المكان المناسبضع علامة الصح

  الجنس والعمر:   01
  (     )  الجنس:              ذكر(     )          ،انثى -أ       

  سنة 00000العمر –ب     
  المستوى العلمي 02
  )       أمي                      (   –أ        

  یقرأ ویكتب             (         )  -ب     
  خریج ابتدائیة          (         ) –ج     
  خریج متوسطة         (         )  -د     
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  (         )خریج اعدادیة            -ھـ    
  )      خریج بكلوریوس      (      -و    
  )       خریج شھادة علیا       (   –ز    

  دینار00000000الدخل الشھري تقریباً  03
  

  في اتخاذ قرار الشراءقیاس اثر بعض العوامل البیئة  العامة ثانیاً: 
  ضع علامة صح(/) في المكان المناسب  

  اتف      ق    الفقرات  ت
  تماماً

    غیر   تفقا 
  متأكد

اتف        ق  لا  اتفق لا
  العامل الاقتصادي*   مطلقاً

            دخل الزوج والزوجة في عملیة الشراءھناك دور مھم ل  01
ھناك دور مھم لحالة الرخاء في البلد عند عملیة الشراء م ن    02

  قبل الزوج والزوجة
          

            * العامل الاجتماعي  
زوج  ة بالمجموع  ات الص  غیرة الت  ي یت  أثر ك  ل م  ن ال  زوج وال  03

  ینتمون الیھا عند الشراء
          

یتأثر كل من الزوج والزوجة بالجماع ات المرجعی ة الم رتبط      04
  بھا عند عملیة الشراء

          

            *العامل الحضاري  
            الزوج والزوجة في عملیة الشراء اثر لثقافةھناك   05
            ة في عملیة الشراءتؤثر حالة التمدن على الزوج والزوج  06
  
  

  قیاس اثر اللوازم المختلفة للاسرة في اتخاذ قرار الشراء ثالثاً:
  
اتف    ق      الفقرات  ت

  تماماً
ر     غی          اتفق

  متأكد
لا 

  اتفق
 لا

اتفق 
 مطلقاً

           تحتاج الاسرة اللحوم والفواكھ والخضر والاطعمة الاخرى  01
           احتیاج الاطفال للملابس واللعب  02
           تحتاج الاسرة للاثاث المنزلي  03
           تحتاج الزوجة للملابس وادوات الزینة    04
           یحتاج الزوج للملابس  05
           تحتاج الاسرة للسیارة  06
           تحتاج الاسرة للوازم وادوات الحدیقة  07
           تحتاج الاسرة للاجھزة الكھربائیة  08
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