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  الشكر
  ـ الكريم نبيه لإتباع ،ووفقنا الهداية دروب لنا أنار الذي الله الحمد

   وقضاه قدره ما كل على المحمود ،فهو تعالى أحمده

  ـ استعان لمن المعين ،فهو به وأستعين

   عطاياه. من لمزيد سبب فـالشكر وأشكره

  ـ الرحيم الغفور فهو وأستغفره

 مشقة تحملا من الى والتقدير الشكر بخالص أتوجه أن الا ليسعني المقـام هذا وفي

  ـ النجاح قمة في رؤيتي أجل من التعب و السهر

  أمي"و  "أبي : نجاحي سر دعائهما كان من الى

  انتظارـ طول بعد قطافها وقت حان ثمارا ليرو عمرهما في يطيل ان االله من أرجو

  ـ ذواتنا من تنبع والتغيير النجاح ربذو  بأن يؤمن كان من والى

 ةالفـاضل تي،أستاذ طيبة بكمة ولو علي يبخل ولم العون يد قدم من والى

 وعلى لي اومساندته اودعمه ااشرافه على اأشكره ليلى" "حمدادة ةوالدكتور 

 العمل، هذا انجاز في الأثر لها كان التي الثمينة اوتوجيهاته السديدة انصائحه

  .وداعم وجهم خير لي توكان

 بالتوجيهات علينا يبخلوا لم الذين باسمه كل الونشريس" "مكتبة عمال أنسى لا كما

  . والإرشادات

  

  



 

 
 ب 

 

  الإهداء

 المحطات في السند ،وكانوا البدايات شاركوني من الى العمل هذا أهدي

 ،إخوتي دربي رفقـاء وكانوا الأمل بنظرات نجاحي الى تطلعوا ن كل والى

 كان الذي دربي ورفيق جيزو  أنسى لا كما " ومصطفى ، فيصل :" الأعزاء

 أضعف حين قوتي أنتم فيصل" " الدراسي المشوار هذا إكمالي في سبب

ـ والرحمة المودة بيننا ودامت خطواتكم بوركت أنجح حين وفخري  

 من ،الى الأوقـات كل في والسند الدافئ الحضن دوما كانت من الى

 وكل الامتنان كل مني لكي الدعاء دربي وفي ، الأمان قـلبي في زرعت

  "وأبي "أمي عطائك ثمار من ثمرة هو الانجاز هذا من حرف

  باسمه كل العمل هذا اتمام في الفضل له كان من كل وإلى

  وشكراااااا

  

  أمينة
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  الدراسة: ملخص

 العلوم كلیة طلبة لدى الشرائي القرار اتخاذ في ةالمؤثر  العوامل تحدید إلى الدراسة هذه هدفت

 التجاریة، العلامة محاور" )07( من یتكون استبیان بناء تم الغرض هذا لتحقیقو  ،والإجتماعیة الإنسانیة

 العوامل ، الإجتماعیة العوامل الثقافیة، العوامل البیع، بعد ما خدمة الإعلان، الهاتف، خصائص السعر،

 الإنسانیة العلوم بكلیة بةلوطا طالب )100( قوامها عینة على وتطبیقه المستخدم" واجهة النفسیة،

 وعلیه الوصفي المنهج على الاعتماد تم السیكومتریة، الخصائص من التحقق بعد وذلك ،والإجتماعیة

  التالیة: النتائج على الدراسة أسفرت

  بدرجة عالیة. الذكي الهاتف شراء قرار في التجاریة لعلامةر ایثتأما مدى  

  بدرجة عالیة. الذكي فالهات شراء قرار في لسعراتأثیر ما مدى  

  بدرجة عالیة. الذكي الهاتف شراء قرار في الهاتف خصائصتأثیر ما مدى  

  بدرجة عالیة. الذكي الهاتف شراء قرار في لاعلاناتأثیر ما مدى  

  بدرجة عالیة جدا. الذكي الهاتف شراء قرار في البیع بعد ما خدماتتأثیر ما مدى  

  بدرجة عالیة. الذكي الهاتف شراء ارقر  في الثقافیة لعوامللتأثیر ما مدى  

  بدرجة عالیة. الذكي الهاتف شراء قرار في الاجتماعیة لعواملاتأثیر ما مدى  

  بدرجة عالیة. الذكي الهاتف شراء قرار في النفسیة لعواملتأثیر ما مدى  

  بدرجة عالیة. الذكي الهاتف شراء قرار في المستخدم واجهةتأثیر ما مدى 

  الطالب. المستهلك؛ سلوك الذكي؛ ؛ الهاتفالعوامل المؤثرة الشرائي؛ القرار :المفتاحیة الكلمات

Abstract: 
This study aimed to identify the factors affecting purchasing decision-making among students 

of the College of Humanities and Social Sciences .To achieve this purpose, a questionnaire was 
built consisting of (07) topics: "brand, price, telephone characteristics, advertising, after-sales 
service, cultural factors, social factors, Psychological factors, user interface" and applied to a 
sample of (100) male and female students at the College of Humanities and Social Sciences, after 
verifying the psychometric properties The descriptive method was relied upon, and accordingly 
the study produced the following results: 

- What is the impact of brand influence in the decision to purchase a smartphone 

- What is the impact of a price effect in the decision to buy a smartphone. 

- What is the impact of  influence of phone characteristics on the decision to purchase a 
smartphone. 

- What is the impact of effect of advertising on the decision to purchase a smartphone 

- There is an impact of after-sales services on the decision to purchase a smartphone. 

- What is the impact of influence of cultural factors in the decision to purchase a smartphone. 

- What is the impact of influence of social factors in the decision to buy a smartphone. 

- What is the impact of influence of psychological factors on the decision to buy a smartphone. 

- What is the impact of influence of the user interface on the decision to purchase a smartphone. 
Keywords: purchasing decision; Influencing factors; smartphone; consumer behavior student. 
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  :مقدمة

 على یركز فهو التسویق، علم في الدراسة مجالات أبرز من المستهلك سلوك عتبری

 هذا یقتصر ولا والخدمات. السلع واستخدام اءشر  عند وتصرفاتهم الأفراد تفكیر كیفیة تحلیل

 التي والثقافیة والاجتماعیة النفسیة العوامل لیشمل یمتد بل فقط، الشراء لحظة على السلوك

 ووضع منتجات ابتكار على الشركات السلوك هذا فهم یساعد المستهلك. قرارات على تؤثر

 في المستمر التغیر ومع بدقة. السوق احتیاجات تلبي فاعلیة أكثر تسویقیة استراتیجیات

 دوافعه لفهم أساسیًا أمرًا المستهلك سلوك دراسة أصبحت التكنولوجي، والتطور الحیاة أسالیب

 والعلامات المستهلك بین العلاقة تعزیز في یساهم مما المستقبلیة، توجهاته واستشراف

  التجاریة

 كونه عدىیت حیث هلك،المست سلوك دراسة في اأساسی رًاعنص الشرائي القرار یشكل

 الاجتماعیةو  النفسیة، الدوافع من معقدة شبكة نع برلیع خدمة أو لسلعة اطً یبس ارً اختیا

 من المستهلك سلوك تبریُع ق،منطلال هذا منو  السلوك. هذا لیشكت على ؤثرت التي والثقافیة

 يو الحی هدور ل انظرً  والتسویق، النفس علم مجالي في الباحثین اهتمام تنال التي اایضقال أبرز

 داخلیة بعوامل القرارات هذه تأثر ومدى الشرائیة قراراتهمل الأفراد اتخاذ كیفیة لیحلت في

 من مجموعة تداخلب تأثرت بل عشوائي، كلبش تخذتُ  لا الشرائیة تقرارافال وخارجیة.

  .ينهائلا ریاالخ غةیاص يف سهمت التي والعناصر المحددات

 لا التي الأساسیة المنتجات أحد لذكيا الهاتف أصبح ي،لوجو لتكنا تطورال عار تس ومع

 علیه یعتمد الذي الجزائري المستهلك لدى خاصة الیومیة، الحیاة في عنها الاستغناء نیمك

 المستهلك قرار عتبارا یمكن ذلك، على بناءً  .والتعلم الترفیه،و  العمل،و  التواصل، أنشطة في

 سواء ،حیاته جوانب مختلف على عمیق أثر ذا ارار ق ذكيال الهاتف اءشر  بشأن الجزائري

 من به یحیط وما القرار هذا طبیعة فهم يضرور ال من لعجی مما المهنیة، وأ الاجتماعیة

  .ودقة ةشمولی أكثر بشكل علیه ؤثرت عوامل

 النفسیة المؤثرات من لمجموعة مُركّب انعكاسٌ  الجزائري المستهلك سلوك أن ذلك

 هو وكما الیومیة. الاستهلاكیة قراراته لتوجیه تتفاعل التي لاقتصادیةوا والثقافیة والاجتماعیة

 یعتمدون بل عشوائیًا، الجزائریون المستهلكون یتصرف لا الأخرى، المجتمعات في الحال



 مقدمة
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 البیئة خصوصیة أن لاإ خیاراتهم. تُؤطّر التي والتجارب والعادات القیم من منظومة على

 والتحلیل. بالبحث جدیرًا یجعله مما السلوك، هذا على افرید طابعا تضفي الجزائریة

 الدخل ومستویات الاقتصادي الوضع منها متعددة، بعوامل الجزائري المستهلك یتأثر

 التكنولوجي. والتطور العولمة عن الناتجة الثقافیة والتغیرات الاجتماعیة البیئة إلى بالإضافة

 بارزًا دورًا والاجتماعي، الأسري التأثیر جانب إلى التجاریة، والعلامات الإعلان یلعب كما

 أصبح المستهلك، وعي ازدیاد ومع والخدمات. المنتجات تجاه وتفضیلاته مواقفه تشكیل في

 بین التوازن تحقیق إلى ساعیین اختیاراتهم، في وانتقائیةً  دقةً  أكثر الجزائریون المستهلكون

 وتطلعاتهم. احتیاجاتهم تُلبي منتجات عن باحثین والسعر، الجودة

 ورغبات لاحتیاجات أدق بفهم المؤسسات تزوید في السلوك هذا تحلیل أهمیة تكمن

 متطلبات لتلبیة ومنتجاتها التسویقیة استراتیجیاتها تكییف من یُمكّنها مما المحلیة، السوق

 لوضع القرار وصانعي الباحثین أمام المجال التحلیل هذا یفتح كما الجزائري. المستهلك

 وواقعیة. دقیقة بیانات على مبنیة فعّالة استهلاكیة سیاسات

 وعملیًا علمیًا مُلحّة، ضرورةً  الجزائري المستهلك سلوك تحلیل یُعدّ  ذلك، على وبناءً 

 الشراء أنماط على المؤثرة الاجتماعیة والتغیرات ودینامیكیاتها، المحلیة السوق تعقیدات لفهم

  السریع. والتطور الدائمة ركةبالح تتسم بیئة في سیما لا والاستهلاك،

 سلوك بین الموجود العلاقة تحدید الدراسة هذه في نحاول المنطلق هذا خلال ومن

 ابن جامعة طلبة من عینة لدى علیه المؤثرة والعوامل الشرائي والقرار الجزائري المستهلك

 سنورد فصول ثلاثة إلى الدراسة قسمت ولذلك والاجتماعیة الإنسانیة العلوم كلیة في خلدون

  فصل: لكل مبسطا تفصیلا

  الأول: الفصل

 وطرح الإشكالیة، تحدید خلاله من تم حیث للدراسة العام الإطار بمثابة وهو

 مفاهیمها إلى والتطرق الدراسة أهمیة وكذلك الفرضیات صیاغة إلى بالإضافة التساؤلات

  الأساسیة.
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  الثاني: الفصل

 المستهلك) سلوك( المتغیرین یضم الذي العام يالنظر  الإطار تناولنا الفصل هذا وفي

 لمتغیري تفصیلا قدمنا بحیث للدراسة العام الإطار تناولنا الفصل هذا في الشرائي) و(القرار

 یدرس النفس. وعلم التسویق مجالي في أساسيٌّ  مفهومٌ  المستهلك سلوك فإن ولهذا الدراسة

 هذا یشمل والخدمات. السلع تقییم أو استخدام أو شراء عند المجموعات أو الأفراد سلوك

 البدائل وتقییم المعلومات، عن البحث ثم الحاجة، بإدراك تبدأ العملیات من سلسلةً  السلوك

 بین الوثیقة العلاقة تتضح هنا، ومن الشراء. بعد ما تجربة تقییم وأخیرًا الشراء، قرار واتخاذ

 مع وتفاعلاته المستهلك لسلوك رةمباش نتیجةٌ  إنها إذ الشراء، وقرارات المستهلك سلوك

  محیطه.

  الثالث: الفصل

 اجل من بها القیام الباحث على یجب التي العناصر أهم من المیدانیة الدراسة تعتبر

 المنهجي الجانب سنتناول الفصل هذا وفي نتائجها، وضبط الدراسة، فرضیات من التحقق

 (الصدق للأداة السیكومتریة خصائصال على التعرف إلى بالإضافة الدراسة في علیه المعتمد

 وكذا الدراسة أدوات وتحدید عینتها بوصف الأساسیة الدراسة إلى الانتقال ثم والثبات)،

  المستخدمة. الإحصائیة الأسالیب

  الدراسة نتائج ومناقسة رضع بعنوان جاء الرابع: الفصل
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  الإشكالیة .1

 یعتبر التي الأطراف، جمیع لدى كبیر بإهتمام تحظى المستهلك مكانة أصبحت لقد

 بها یحظى التي المكانة هو الإهتمام هذا ومرد ورسالتها، أهدافها من جزء المستهلك

 لهذه منظمة الأطراف هذه كانت سواء الإقتصادیة الممارسات افأطر  لدى المستهلك

 یعتبرونه فالمسوقون للمستهلك، خاصة نظرة له طرف كل حیث لها، متبنیة أو الممارسات

 منظمي لدى یعتبر حین في المبیعات)، (تفعیل التجاریة لاسیما المختلفة أهدافهم بلوغ جوهر

  .مكانته وترقیة حمایته من بدلا إجتماعیا قطبا الممارسات هذه ومؤطري

 المستهلك أهمیة أصبحت العولمة، ظاهرة أفرزتها التي العالمیة المستجدات ظل وفي

 تحریر نحو یكون الظاهرة هذه ظل في الإقتصادي التوجه یعد حیث مستمر تنامي في

 يف أساسیة قاعدة تشكل التي المنافسة بروز الى ضيفی مما التجاریة، والمبادلات الأسواق

 مكانة تعزیز إلى تفضي التي الاقتصادیة، الحریة مبدأ على القائم السوق اقتصاد نظام هیكلة

 في یكون أن (المسوق) الأخیر هذا على یتحتم حیث المسوق، مسؤولیة وتثقل المستهلك،

 لهذه كان أخرى جهة ومن المختلفة، بمنتجاته یستهدفها الذي السوق حیال مستدیمة یقظة

 الدولي أو المحلي المستوى على سواء الحكومیة والمؤسسات الهیئات على أثر المستجدات

 إقتصادیا وتفقیهه حقوقه وترقیة للمستهلك الحمایة توفیر أجل من إمكاناتها كل سخرت حیث

 هذا ویتجلى المستهلك، وحقوق المسوق مسؤولیة تحدد التي الأصول یخص ما في لاسیما

 والتي تصرفه تحت وضعت التي القوانین وترسانة یاتالآل من الهائلة المجموعة خلال من

 الآثار من وتحد جهة، من والتسوقیة الاستهلاكیة منافعه تعظیم مكانته ترقیة یتم بمقتضاها

  )1 :2016 طحطاح،(أخرى. وجهة من المسوق یتبناها تيال التجاریة للممارسات السلبیة

 من ومتنوعة واسعة كیلةتش أمام الجزائري المستهلك وخصوصا المستهلك ویعتبر

 ومما ورغباته، لاحتیاجاته تلبیة بینها یفاضل التي البدائل الأخیرة هذه تشكل حیث المنتجات،

 في خصوصا عشوائي بشكل یأتي لا المنتجات نحو الجزائري المستهلك سلوك أن فیه لاشك
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 تجاریة ماتعلا له شخص كل الحالي وقتنا (وفي تجاریة، علامة یعتبر الذي للهاتف اختیاره

 التجاریة للعلامة ینتمي منتج أي لاقتناءه تقوده أن التجاریة للعلامة یمكن وبالتالي مفضلة

 العلامة تلك من واحد منتج بتجریب قام قد أنه یكفي منتجاتها كل تجربة دون المفضلة

 یطل،ر ب( یعرفه شخص أو أشخاص بتجریبه قام قد أنه إلا أبدا یجربه لم حتى أو المفضلة

 دراسة منها الموضوع هذا حول الدراسات بعض أوضحت الصدد هذا وفي )،162 :2023

 توجیه في النقال للهاتف التجاریة العلامة دور التجاریة العلامة حول )2023( هاجر بریطل

 في النقال للهاتف التجاریة العلامة دور تبیان إلى هدفت والتي الجزائر في المستهلك سلوك

 الباحثة واعمدت والجودة. السعر التجاریة العلامة أبعاد خلال من ك،المستهل سلوك توجیه

 من عینة 156 من مكون استبیان على باعتمادها التحلیلي والمنهج الوصفي المنهج على

 جامعة في التسییر وعلوم والتجاریة الاقتصادیة العلوم كلیة من ماستر أولى سنة طلبة

 العلامة وجودة لسعر دور هناك بینها من تائجالن أهم إلى الدراسة توصلت فقد خنشلة.

 بل العینة أفراد مختلف آراء حسب وذلك المستهلك سلوك توجیه في النقال للهاتف التجاریة

 واختیاره شرائه قرارات في تؤثر حیث وخارجیة، داخلیة عوامل عدة تفاعل عن نابع هو

 یختار أو المحلیة، العلامات وأ (الهاتف) المنتج یختار أن یمكن هنا فالمستهلك للمنتجات،

 العلامة أثر حول )2022( وهیبة خطار دراسة وأیضا الأجنبیة، والعلامات المنتجات

 طلبة نظر وجهة من میدانیة دراسة النقال: الهاتف لجهاز الشرائي القرار على التجاریة

 قیاس إلى الدراسة هذه هدفت "سامسونج" علامة على بالتطبیق العاصمة بالجزائر الجامعات

 الثقة المدركة، القیمة المدرك، السعر المدركة، (الجودة بأبعادها التجاریة العلامة أثر

 لدى "سامسونج" النقال الهاتف لجهاز الشرائي القرار على التجاریة) العلامة شهرة المدركة،

 على استبیان استمارة توزیع خلال من البیانات بجمع الباحث قام حیث الجامعات، طلبة

 "سامسونج" نقال هاتف جهاز یمتلكون ممن جامعي طالب 107 عددها یبلغ قصدیة ینةع

 واختبار لتحلیل (spss) الإحصائي البرنامج على الباحث واعتمد العاصمة، الجزائر بمدینة
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 إحصائیة دلالة ذو أثر وجود أهمها: نتائج عدة إلى الدراسة هذه وتوصلت الفرضیات، صحة

 المدركة الثقة المدركة، القیمة المدرك، السعر المدركة، (الجودة ادهابأبع التجاریة للعلامة

 طلبة لدى "سامسونج" النقال الهاتف لجهاز الشرائي القرار على التجاریة) العلامة شهرة

 الوحید المستقل المتغیر هي التجاریة العلامة شهرة أن الدراسة نتائج وبینت كما الجامعات،

 المستقلة للمتغیرات بالنسبة أما الشرائي)، (القرار التابع لمتغیرا على الجوهري التأثیر ذو

 ضعیفا أثرها كان المدركة) الثقة المدركة، القیمة المدرك، السعر المدركة، (الجودة الأخرى

  .إحصائیة دلالة ذات لیست أنها التحلیل وأظهر

 والمساعدة المرشدة والوسائل الطرق وأنجع مهأ بین من التجاریة العلامة وتعد ذاه

 المؤسسات من العدید هاتستخدم التي الأداة يهف ك،هلالمست لدى الشراء قرار اتخاذ على

 تلك أن إلا ،هالكیهمست مع المدى وطویلة وممیزة قویة وعلاقات نیةهذ صورة وخلق لبناء

 اهنوع من الفریدة الخصائص ببعض وتمیز توفرت إذا إلا النجاح اھل یكتب لن العلاقة

 عن تماما مختلف بشكل لكهالمست هایدرك التي الجودة من العالیة بالدرجة تتصف قد والتي

 أي إلى التحول في مطلقا یفكر ولا یتخلى وتجعل بل هتساعد والتي ،هال المنافسة العلامات

   ).91 :2015 عطیة، جروة؛ بن( أخرى. تجاریة علامة

 للعوامل النسبیة الأهمیة فهم على بالقدرة سوق أي في المنافسة على القدرة وترتبط

 في یتم وأن لابد فعالة تنافسیة استراتیجیة تصمیم لأن للمستهلك، الشرائي القرار على المؤثرة

 العوامل فهم المصنعة والشركات المؤسسات على لزاما أصبح وبالتالي العوامل، هذه ضوء

  ).63 :2014 مولوج،( أخرى. دون لعلامة المستهلك لتفضیل الرئیسیة

 تشیر حیث العالمیة، السوق في نموا المنتجات أسرع من النقال الهاتف یعد هوعلی

 أنحاء جمیع في ملیار من أقل كانت المحمول الهاتف في الاشتراكات أن إلى الإحصائیات

 وصلت ذلك ومع )،2001( سنة المتقدمة البلدان في كان الاشتراك غالبیة مع العالم

 النامیة البلدان في الاشتراك غالبیة مع ملیار خمسة إلى )،2010( نهایة في الاشتراكات
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 قراراتهم في عوامل بعدة كبیرة بدرجة العالم أنحاء جمیع في-النقالة الهواتف مستهلكوا یتأثر

 هذا ذاته حد في الهاتف وممیزات بخصائص أو الفرد بخصائص مرتبطة تكون قد الشرائیة،

 التجاریة العلامات ذات متنوعة ةمجموع طرح إلى الهواتف تصنیع مؤسسات یقود ما

 وتحدید العوامل تلك في للبحث المجال بهذا والمهتمین بالباحثین ویدفع المختلفة، والممیزات

 أكدت وقد )،324 :2020 قویدر، بن ؛دةحمدا( . المنتج هذا شراء قرار على تأثیرا أكثرها

 المستهلك شراء قرار في رةالمؤث العوامل حول )2020( أمینة قویدر وبن لیلى حمدادة دراسة

 هدفت حیث الجزائر في الجامعیین الطلبة من عینة على میدانیة دراسة- المحمول للهاتف

 النقال للهاتف الجزائري المستهلك شراء قرار على المؤثرة العوامل تحدید إلى الدراسة

 النقال" فالهات شراء قرار على المؤثرة العوامل " استبیان بناء على الباحثتان واعتمدت

 الجزائریة الجامعات بعض من وطالبة طالب )113( قوامها عینة على وتطبیقه انطلاقا،

 قرار یتأثر على: الدراسة نتاج أسفرت وعلیه السیكومتریة، خصائصه من التحقق بعد وذلك

 تلیها الأولى، المرتبة في المنتج خصائص تتصدرها رئیسیة، عوامل بأربعة الهاتف شراء

 السعر احتل بینما الثالثة، المرتبة في التجاریة والعلامة الثانیة، المرتبة في نفسیةال العوامل

 بعد ما خدمة الإعلان، العوامل: من كل تؤثر لا حین في العوامل، هذه بین الأخیرة المرتبة

   .المستهلك شراء قرار على الاجتماعیة والعوامل البیع

 جوانب عدة على كبیر تأثیر له المحمول الهاتف شراء بشأن الجزائري المستهلك فقرار

 حیاته من متعددة نواحي على ینعكس القرار هذا أن القول یمكن وعلیه الیومیة. حیاته من

 التكنولوجیا مع تفاعله كیفیة على المحمول الهاتف بشأن المستهلك قرار یؤثر حیث

 اختیار یلعب لتاليوبا الیومي، التواصل في رئیسیة وسیلة باعتباره بالآخرین، والاتصال

 تصمیم خلال من المستهلك إنتاجیة مدى على یؤثر مما الجانب، هذا في حیویًا دورًا الهاتف

 عنه كشفت ما وهذا للمستخدم، والتواصل التفاعل سهولة منه الهدف لیكون المستخدم واجهة

 تطبیقات في المستخدم واجهات تصمیم واقع حول ).2017( حمیض طارق شهد دراسة
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 لتطبیقات المستخدم واجهات تصمیم واقع على التعرف إلى هدفت التي الذكیة اتفالهو 

 أهمها النتائج من مجموعة الدراسة وكشفت الأردنیة، الحكومیة للمؤسسات الذكیة الهواتف

 واجهة واستخدام التطبیق أیقونة استخدام من كل بالنسبة الحیاد إلى تمیل العینة اتجاهات

 أداة ومتوسط مجال لكل الحسابي المتوسط بین الفرق لأن وذلك ونالل واستخدام ترحیبیة

  .0.05 مستوى عند إحصائیة دلالة ذو لیس القیاس

 یكون أن یمكن المحمول الهاتف بشأن الجزائري المستهلك قرار إن القول یمكن وعلیه

 اولنح والتي بحثنا، إشكالیة معالم تبرز وعلیه حیاته، جوانب مختلف على عمیق تأثیر له

 المستهلك لدى النقال للهاتف الشرائي القرار على المؤثرة العوامل طبیعة تحدیدمن خلالها 

  .الجزائري

   :التالیة التساؤلات نطرح المنطلق هذا ومن

   الرئیسي: التساؤل

  الدراسة؟. عینة لدى الذكي لهاتفل الشرائي قرارالفي  المؤثرة العوامل مدى مساهمة ما - 

  ة:الفرعی التساؤلات

  .؟الدراسة عینة لدى ذكيال الهاتف شراء قرار في التجاریة العلامة ریأثت مدى ما - 

  .؟الدراسة عینة لدى ذكيال الهاتف شراء قرار في السعر ریأثت مدى ما - 

  .؟الدراسة عینة لدى ذكيال الهاتف شراء قرار في الهاتف خصائص ریأثت مدى ما - 

 .؟الدراسة عینة لدى ذكيال الهاتف شراء قرار في الاعلان ریأثت مدى ما - 

 .؟الدراسة عینة لدى ذكيال الهاتف شراء قرار في البیع بعد ما خدمات ریأثت مدى ما - 

 .؟الدراسة عینة لدى ذكيال الهاتف شراء قرار في الثقافیة العوامل ریأثت مدى ما - 

 .؟الدراسة عینة لدى ذكيال الهاتف شراء قرار في الاجتماعیة العوامل ریأثت مدى ما - 

 .؟الدراسة عینة لدى ذكيال الهاتف شراء قرار في النفسیة العوامل ریأثت دىم ما - 

 .؟الدراسة عینة لدى ذكيال الهاتف شراء قرار في المستخدم واجهة ریأثت مدى ما - 
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  الدراسة أهداف -2

  .الدراسة عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في المؤثرة العوامل معرفة - 

  .الذكي الهاتف شراء قرار على تؤثر اریةالتج العلامة كانت إذا ما معرفة - 

  .الذكي الهاتف شراء قرار على تؤثر السعر كان إذا ما معرفة - 

 الذكي. الهاتف شراء قرار على تؤثر الهاتف خصائص كانت إذا ما معرفة - 

 الذكي. الهاتف شراء قرار على تؤثر الاعلان كانت إذا ما معرفة - 

  الذكي. الهاتف شراء قرار على ثرتؤ  البیع بعد ما خدمات كانت إذا ما معرفة - 

 الذكي. الهاتف شراء قرار على تؤثر الثقافیة العوامل كانت إذا ما معرفة - 

 .الذكي الهاتف شراء قرار على تؤثر الاجتماعیة العوامل كانت إذا ما معرفة - 

 .الذكي الهاتف شراء قرار على تؤثر النفسیة العوامل كانت إذا ما معرفة - 

 .الذكي الهاتف شراء قرار على تؤثر المستخدم اجهةو  كانت إذا ما معرفة - 

  الموضوع اختیار أسباب -3

  :ذاتیة أسباب -3-1

  .الجزائري للمستهلك الشرائي قرار موضوع دراسة في الشخصیة الرغبة -

  .المیدان في التعلیمي مسارنا خلال من المكتسبة المعارف تطبیق -

  :موضوعیة أسباب -3-2

  .الدراسة وعلموض العلمیة الأهمیة -

 عند خصوصا الجزائري للمستهلك الشرائي القرار في المؤثرة العومل موضوع دراسة -

  .البشریة الموارد وتسییر وتنظیم عمل النفس علم تخصص مجال من یعتبر الجامعیین الطلبة

  الجامعیین الطلبة عند للمستهك الشرائي القرار یلعبه الذي الدور توضیح -
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  :رائیةالاج التعاریف -4 

 واختیار بتحدید المشتري أو المستهلك بها یقوم التي العملیة هو الشرائي: القرار

  .رغباته أو احتیاجاته تلبي التي المناسبة الخدمة أو المنتج

 متاحة تكون التي الخدمات أو السلع یستخدم الذي الشخص أو الفرد هو المستهلك:

  .رغباته أو الشخصیة احتیاجاته لتلبیة السوق في

 یمكنك والذي اللاسلكیة الاتصالات بتقنیة یعمل اتصالات جهاز هو :ذكيال الهاتف

  .النصیة الرسائل واستقبال وإرسال الصوتیة المكالمات واستقبال إجراء من

 رمز أو اسم أو تصمیم أو مصطلح أو مزیج من هذه العناصرهي : التجاریة لعلامةا

  .أو خدمات الشركات الأخرى عن منتجاتیُستخدم لتمییز منتج أو خدمة شركة معینة 

  .التي یتم دفعها مقابل الحصول على سلعة أو خدمة القیمة النقدیةو : السعر

: هو جهاز یُستخدم أساسًا لإجراء واستقبال المكالمات الصوتیة، وقد الهاتف خصائص

وتختلف تطور مع الوقت لیصبح أداة متعددة الوظائف تشمل الاتصال، الترفیه، والإنتاجیة. 

 خصائص الهاتف باختلاف نوعه (ثابت أو محمول، ذكي أو عادي)، لكن بشكل عام

: هو عملیة ترویج مدفوعة ومنظمة تهدف إلى إیصال رسالة تسویقیة إلى الاعلان

جمهور محدد باستخدام وسائط متعددة، بغرض التأثیر في سلوك المستهلكین أو مواقفهم 

 ینة.سلعة، خدمة، فكرة، أو جهة معتجاه 

: خدمات ما بعد البیع هي مجموعة من الأنشطة التي تقدمها البیع بعد ما خدمات

المؤسسة للمستهلك بعد عملیة شراء المنتج أو الخدمة، بهدف ضمان رضا العمیل 

 دة العلاقة بین المؤسسة والزبون.واستمراریته، والحفاظ على جو 

العادات والتقالید والمعاییر : هي مجموعة من القیم والمعتقدات و الثقافیة العوامل

الاجتماعیة التي تسود داخل مجتمع معین، وتؤثر بشكل مباشر أو غیر مباشر على سلوك 
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الأفراد وقراراتهم، بما في ذلك سلوكهم الاستهلاكي، وأنماط تفكیرهم، وتفاعلهم مع المنتجات 

  والخدمات.

البیئة الاجتماعیة : هي مجموعة من المؤثرات التي تنبع من الاجتماعیة العوامل

 ه، بما في ذلك سلوكه الاستهلاكي.المحیطة بالفرد، وتؤثر على سلوكه وتفكیره وقرارات

: هي تلك المؤثرات التي تنبع من العملیات الداخلیة للفرد مثل الدوافع النفسیة العوامل

خاصة  الإدراك، التعلم، الشخصیة، الاتجاهات، والتي تؤثر بشكل مباشر على سلوكه وقراراته

  فیما یتعلق بالاستهلاك والشراء والتفاعل مع البیئة.

: هي الجزء المرئي والوظیفي من النظام أو التطبیق الذي یتفاعل من المستخدم واجهة

  مع الجهاز أو البرنامج.خلاله المستخدم 



 

 

  

  للدراسة النظري الإطار الثاني: الفصل

  

  المستهلك سلوك أولا:

  المستهلك سلوك ماهیة -1

  وأهمیته الأخرى بالعلوم وعلاقته المستهلك سلوك دراسة أهداف -2

  الأخرى بالعلوم المستهلك سلوك لمع علاقة -3

  المستهلك سلوك دراسة أهمیة -4

 المستهلك سلوك بدراسة الاهتمام وزیادة تطور أسباب -5

  المستهلك سلوك على المؤثرة عواملال -6

  الشرائي القرار ثانیا:

  رائيالش القرار .تعریف1

   الشرائي. القرار .أنواع2

   الشراء قرار اتخاد في لمشاركونا .الأطراف3

  الشرائي القرار إتخاذ مراحل.4

  الشرائي القرار في المؤثرة عوامل.ال5

  الشراء قرار اتخاد عملیة نماذج.6
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  :تمهید

 لمتغیري تفصیلا سنقدم بحیث للدراسة العام الإطار تناول سنحاول الفصل هذا في

 یدرس النفس. وعلم التسویق مجالي في أساسيٌ  مفهوم المستهلك سلوك نفإ ولهذا سةالدرا

 هذا یشمل والخدمات. السلع تقییم أو استخدام أو شراء عند المجموعات أو الأفراد سلوك

 البدائل وتقییم المعلومات، عن البحث ثم الحاجة، بإدراك تبدأ العملیات من سلسلةً  السلوك

 بین الوثیقة العلاقة تتضح هنا، ومن الشراء. بعد ما تجربة تقییم وأخیرًا ،الشراء قرار واتخاذ

 مع وتفاعلاته المستهلك لسلوك مباشرة نتیجةٌ  إنها إذ الشراء، وقرارات المستهلك سلوك

 محیطه.

 والشخصیة والتعلم والإدراك كالدافع مُختلفة، داخلیة بعوامل الشراء قرارات تتأثر

 تُشكّل الشرائي. والسلوك والأسرة الاجتماعیة والطبقة كالثقافة رجیة،خا عوامل إلى بالإضافة

 جودة على مباشر بشكلٍ  یؤثر مما واتجاهاتهم، المستهلكین میول مجتمعةً  العوامل هذه

 الشراء. قرارات

 تسعى حیث الحدیثة، التنافسیة الأسواق في متزایدةً  أهمیةً  العلاقة هذه تكتسب

 تطویر خلال من الشراء قرارات على للتأثیر بعمقٍ  ستهلكالم سلوك فهم إلى الشركات

 سلوك بین العلاقة دراسة فإن ثم ومن فعّالة. تسویقیة حملات وتنفیذ احتیاجاتهم تُلبي منتجات

 رضا تضمن التي الاستراتیجیات تطویر في محوریة خطوة تشكل الشراء وقرارات المستهلك

  م.المستدا التسویقي النجاح وتحقیق المستهلك
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  المستهلك سلوك أولا:

  المستهلك سلوك ماهیة -1

 كون التسویقیة الاستراتیجیات وصیاغة السیاسات لتخطیط الانطلاق نقطة المستهلك یعتبر 

 أهمیة تكسي سلوكه دراسة فإن ثم ومن له، یوجه سوف وأفكار وخدمات سلع من ینتج ما

 المفكرین جعلت الأهمیة هذه واء،س حد على والمجتمع والمستهلكین للمؤسسات بالنسبة بالغة

  الإنساني. السلوك من كجزء مستهلكال سلوك إلى یتطرقون والباحثین والكتاب

  )13 :2004 عبیدات،(

  المستهلك تعریف -1-1

 مدى على المؤسسات نجاح ویتوقف الحدیث، التسویق في الزاویة حجر المستهلك یعد 

 أو أفعاله ردود وفهم دراسة المؤسسة على دلاب ولهذا المستهلكین، ورغبات لحاجات إشباعها

 المستهلك؟ هو من یطرح الذي والسؤال تصرفاتهم.

 والمنظمات الأفراد المستهلكین: من أساسیین نوعین بین عادة للتمییز المستهلك لفظ یستخدم 

 النهائي المستهلك على التركیز سنحاول هذه دراستنا في ولكن الحكومة...)، (المؤسسات،

   یلي: ما فیه وردت التي عاریفالت ومن

 الشخصي للاستعمال والخدمات السلع بشراء یقوم الذي الشخص هو الفردي المستهلك - 

 العائلة) لكل الشكولاطة (شراء العائلي للاستهلاك أو للمرأة) بالنسبة الوجه صابون (شراء

 لصدیق. ةكهدی لتقدیمها أو للطفل) الملابس (شراء العائلة من فرد طرف من لتستهلك أو

 السلع لشراء القدرة لدیه الذي أو یشتري الذي الشخص ذلك هو أیضا والمستهلك - 

  العائلیة. أو الشخصیة والرغبات الحاجات إشباع بهدف المعروضة والخدمات

  )16 :2018 ، عنابي(

 یتمثل بحیث مستهلكا یعتبر شخص كل أن نقول أن نستطیع السابقین، التعریفین ومن 

 طریقة أن إلا عائلیة، أو شخصیة ورغبات حاجات إشباع في له بالنسبة الأساسي الدافع

   لآخر. شخص من تختلف أن یمكن الاستهلاك
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  السلوك تعریف -1-2

 والذي خارجي أو داخلي لمنبه یتعرض عندما فرد یبدیه الذي الموقف ذلك هو السلوك 

 للإدارة بالنسبة لسلوكا هذا معرفة أهمیة وتكمن لدیه، مشبعة الغیر الحاجة مع یتوافق

  الشركة. تنتجها التي السلع وكمیة نوعیة یحدد الذي الأساسي المحرك أنه في التسویق

  )22 :2014 زیادات،( 

  المستهلك سلوك تعریف -1-3

 سلوك مفهوم على سنعرج السالفة النقاط في والسلوك المستهلك مفهوم إلى التطرق بعد 

  الآتیة: التعاریف خلال من المستهلك

 والجماعات الأفراد یدرس الذي العلمي "المجال أنه على المستهلك سلوك یعرف - 

 السلع من والتخلص واستخدام وتأمین اختیار في یستخدمونها التي والآلیات والمؤسسات

   والمجتمع. المستهلك على ذلك كل تأثیر ومدى حاجاتهم تشبع التي والأفكار والخدمات

 الأفراد عن تصدر التي التصرفات "مجموعة :بأنه المستهلك سلوك تعریف یمكن - 

 القرارات اتخاذ عملیة ذلك في بما والخدمات، الاقتصادیة السلع واستعمال بشراء والمرتبطة

 التصرفات". هذه وتحدد تسبق التي

 بشراء والمرتبطة الأفراد، عن تصدر التي التصرفات مجموعة بأنه: أیضا یعرف - 

 تسبق التي القرارات اتخاذ عملیة ذلك في وبما مات،والخد الاقتصادیة السلع واستعمال

 التصرفات. هذه وتحدد

  التالیة: الثلاثة الافتراضات على التعریف هذا ویشمل 

 الأفراد. عن تصدر التي التصرفات مجموعة . أ

 والخدمات. الاقتصادیة السلع شراء . ب

  التصرفات. هذه وتحدد تسبق التي القرارات اتخاذ عملیة . ت

 عندما المستهلك به یقوم الذي "السلوك هو: المستهلك سلوك أن یرى آخر تعریف وهناك - 

 یتوقع التي استعمالها) (بعد والخدمات السلع من ویتخلص ویقیم ویستعمل ویشتري یبحث

  .)24 :2014 زیادات،( حاجاته". تشبع أن

  بـ: یمتاز بأنه سابقه عن التعریف هذا ویمتاز
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 السلع استخدام أو على الحصول بهدف الافراد یبذلها التي الأنشطة على یركز . أ

 حاجاته. تشبع التي والخدمات

 یشتري؟ وكیف یشتري؟ وماذا المستهلك؟ یشتري ماذا بـ: المتعلقة الأسئلة عن یجیب . ب

 الشراء؟ تكرار ومدى یشتري؟ أین ومن یشتري؟ ومن

 الفرد هاب یقوم التي بالكیفیة یرتبط بأنه المستهلك سلوك تعریف یمكننا سبق ما على بناءا

 على للحصول الوقت) (المال، لدیه المتاحة الموارد وإنفاق بتوزیع المتعلقة قراراته بإتخاذ

 فیه تتفاعل كنظام المستهلك سلوك اعتبار یتبنى من الباحثین من هناك خدمة، أو سلعة

  )10 :2017 ، عنابي( الفرعیة. الأنظمة من مجموعة

  وأهمیته الأخرى العلومب وعلاقته المستهلك سلوك دراسة أهداف -2

  المستهلك سلوك دراسة أهداف

  یلي: بما التسویق ورجل والباحث المستهلك من كل المستهلك سلوك دراسة تفید 

 للمستهلك بالنسبة -

  یلي: فیما تفیده 

 تشبع التي الشراء موضوع والخدمات السلع من المختلفة الأنواع على التعرف  . أ

 ورغباته. حاجاته

 على تحثه التي المؤثرات أو الشراء، على یقدم أجلها من التي فالأهدا على التعرف . ب

 والخدمات. السلع شراء

  الشراء. عملیة علیها تنطوي التي والأنشطة العملیات على التعرف . ت

 البیئة العوامل بین العلاقة فهم في الطلبة، المستهلك سلوك دراسة تفید للباحث: بالنسبة - 

 كما معین، تصرف إتخاذ إلى وتدفعه الفرد سلوك ىعل التأثیر إلى تؤدي التي والشخصیة

 السلوك من جزء هو المستهلك سلوك أن حیث كعلم، الإنساني السلوك بتفهم لهم تسمح

  )18-17 :2004 ،عبیدات( العام. الإنساني

 سلوك معرفة من التسویق رجل المستهلك سلوك دراسة تمكن التسویق: لرجال بالنسبة - 

 التأثیر أو معهم بالتأقلم له تسمح التي الكیفیة عن والبحث ملینوالمحت الحالیین المشترین

 في المؤسسة وتستعین المؤسسة. وأهداف تتماشى بطریقة التصرف على وحملهم علیهم
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 للتأثیر المناسبة التسویقیة الاستراتیجیات وضع وبالتالي اللازمة التسویقیة بالبحوث ذلك

 )68:د.س ،نوري(المستهلك. في

  الأخرى: بالعلوم المستهلك سلوك معل علاقة -3

 العلوم باقي مع المستهلك سلوك دراسة أهمیة بین الموجودة العلاقة على الباحثون شدد 

 من تحتویه بما العلوم هذه تعتبر حیث الإنسانیة، بالجوانب المرتبطة تلك وخاصة الأخرى

  .بالمعارف الحقل هذا لإغناء هاما مصدرا ومفاهیم ونظریات مبادئ

 )70 :2006 ،منصورال(

 اهتم التي الاجتماعیة العلوم من الاقتصاد علم یعتبر :الاقتصاد بعلم علاقته  -

 وعلیه والاستثمار والادخار والدخل والتبادل، والتوزیع والاستهلاك الإنتاج مشاكل بمعالجة

 التعرف من تمكنه بحیث المستهلك سلوك دراسة في التسویق رجال كثیرا یساعد فالاقتصاد

  البدائل. تقییم وكیفیة المالیة، إمكانیاتهم الأفراد فیها ینفق التي الكیفیة ىعل

 وتكوینها ونشأتها الإنسانیة الجماعات بدراسة العلم هذا یهتم :الاجتماع بعلم علاقته  -

 الاجتماعیة المجموعة وسط یختلف الفرد تصرف أن نجد إذ فیها فرد كل ودور ومهمة

 تفسیر في الاجتماع علم ویفید عائلته، او بأسرته الفرد كعلاقة بمفرده تصرفه عن المختلفة

 محیط وسط یكون وإنما نفسه على منطویا یعیش لا الفرد لكون نظرا المستهلك، سلوك

 .تصرفاته على یؤثر اجتماعي

 النفس علماء فإن الاجتماع رجال إلیه ینظر ما خلاف على :النفس بعلم علاقته  -

 الفرد أن واعتبروا تصرفاته، تضبط نفسیة لمؤثرات یخضع كونهب وذلك للفرد أهمیة أعطوا

 الدوافع غرار على نفسیة لمنبهات یخضع وإنما مادیة أشیاء تحركه آلة مجرد لیس

  سلوكه. توجه التي النفسیة العوامل من وغیرها والتعلیم والشخصیة والاتجاهات والإدراك

 النفس علم من مزیجا جتماعيالا النفس علم یعد :الاجتماعي النفس بعلم علاقته -

 یعش الذي الوسط أو المجتمع في الأفراد فعل ردود دراسة إلى ویهدف الاجتماع، وعلم

 الشخصیة بالآراء الأفراد تأثیر مع وذلك الفرد وفقها یتصرف التي الكیفیة جانب إلى فیه

 .)86 :2023-2022 رحماني،( .الیومیة حیاتهم في یوقرونهم الذین للأشخاص
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 الجوانب ویعالج المجتمع، في الإنسان بدراسة العلم هذا یهتم :الأجنـاس بعلم قتهعلا -

 التي والدیانات، والتقالید والمعتقدات والعادات القیم في المتمثلة الاجتماعیة، الثقافیة

      . المستهلك وأفعال تصرفات تحدد والتي الزمن، عبر الأفراد یتوارثها

 ).86 :2023-2022 رحماني،(               

 الدخل مثل الدیمغرافیة السكان خصائص العلم هذا یدرس السكان: بعلم علاقته -

 المفاهیم وتساعد والهجرة، الإقامة ومكان العائلة وحجم والعمر التعلیم ومستوى والوظیفة

 .)86 :2023- 2022 رحماني،( السوق قطاعات على التعرف العلم هذا من المستمدة

 من وذلك المستهلك، عن المعلومات بجمع العلم اهذ یهتم :الإحصاء بعلم علاقته -

 بین الموجودة العلاقة وإظهار وتبویبها، وتحلیلها ومعالجتها ومراجعتها بجمعها القیام خلال

  .)86 :2023- 2022 رحماني،( .المستهلك بسلوك المرتبطة المتغیرات

  المستهلك سلوك دراسة أهمیة -4

 ورجال والباحثین المستهلكین من العدید هتمامإ على إستحوذت المستهلك سلوك دراسة إن 

 طرف لكل المستهلك سلوك دراسة تحققها التي الفوائد بیان ویمكن القرار وصناع التسویق،

  )56 :2001 ،زیادات( یلي: كما

 في التبصر على المستهلك تساعد للمستهلكین: بالنسبة المستهلك سلوك دراسة أهمیة -

 ولماذا یشتري ماذا معرفة في وبالخصوص والخدمات لعللس واستهلاكه شرائه عملیة فهم

 على تؤثر التي المؤثرات أو العوامل إدراك على تساعده كما علیها. یحصل وكیف

 خدمة أو علامة أو سلعة یستهلك أو یشتري تجعله والتي والاستهلاكي الشرائي سلوكه

 معینة.

 المستهلك سلوك دراسة دتساع التسویق: لرجال بالنسبة المستهلك سلوك دراسة أهمیة -

 التفهم إلى الوصول بدون تتم لا التي التسویقیة الاستراتیجیات تصمیم في التسویق رجال

 المستهلك قبل من القرار یتم ومتى لماذا فهم في تفیدهم كما المستهلك، لسلوك الكامل

  .)22 :2017، عنابي( للمستهلكین. والشرائي الاستهلاكي السلوك أنواع على والتعرف

 یفهم الذي التسویق فرجل السلوك، هذا على المؤشرات ودراسة فهم في تساعدهم وأخیرا 

  السوق. في التنافسي المؤسسة مركز یدعم أو سیحقق مستهلكیه سلوك
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 المستهلك سلوك دراسة المؤسسات: لمسؤولي بالنسبة المستهلك سلوك دراسة أهمیة -

  .)23-22 :2017 ،يعناب( :التالیة المیادین في المؤسسات مسؤولي تساعد

 المناسبة. التسویقیة الفرص اكتشاف . أ

 السوق. تقسیم . ب

 المؤسسة. لسلع التنافسي الموقع تصمیم . ت

 المستهلكین. ورغبات حاجات في تحدث التي السریعة الاستجابة . ث

 لزبائنها. المؤسسة تقدمها التي الخدمات وتحسین تطویر . ج

 .القرار إتخاذ عملیة في العائلة أعضاء أدوار تفهم . ح

 عدیدة. بجماعات الفرد واحتكاك تفاعل أثر على التعرف . خ

 لا بممارسات المسوقین یقوم الأحیان بعض عنه: والدفاع المستهلك حمایة جماعات - 

 الجمهور لدى الوعي خلق في الجماعات هذه دور یكمن لذا التسویق، یخص ما في أخلاقیة

 الجمعیة به تقوم ما مثل مناسبةال غیر الممارسات ضد والمرتقبین الحالیین المستهلكین من

 الجمعیات من تعتبر التي )Mothers against violence العنف ضد (أمهات الأمریكیة

 سهولة من وقلقها الجسدي بالعنف تتمیز التي الفیدیو لألعاب الأطفال لاستخدام المناهضة

 الفیدیو العاب تصنیف مجلس حسب للبالغین موجهة أنها من بالرغم علیها الأطفال حصول

)ESRB.(  

 شأنها من التي والقواعد والقوانین بالسیاسات تتعلق العامة: والسیاسات القرار صناع - 

 جاءت حیث الغربیة، الدول في التبغ مادة على المفروضة القیود مثلا المستهلكین، حمایة

 من اوغیره التدخین بمخاطر البالغین آنذار المقابل وفي التدخین من القصر لحمایة القیود

 .)23-22 :2017، عنابي( العنصر. بهذا المرتبطة الأمثلة

 المستهلك سلوك بدراسة الاهتمام وزیادة تطور عوامل -5

 مواقع من قربهم بسبب المشترین على التعرف في صعوبة هناك تكن لم الماضي في 

   وهي: المستهلك بسلوك الاهتمام زیادة إلى العوامل بعض أدت الیوم لكن الإنتاج.

 فیها. حیویا عملا المستهلك یعتبر حیث الاقتصادیة العملیة بیعةط - 
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 في التركیز نقطتا وحاجاته المستهلك أن واعتبار التسویقي، المفهوم وتطور انتشار - 

 التسویق.

 التابعین المستهلكین سلوك فهم عدم نتیجة الجدیدة السلع من الكثیر فشل معدل ارتفاع - 

 بدقة. للمؤسسات

 الأحیان أغلب في السوق في بقاءها وتحدد المؤسسات على تؤثر التي المحیط عوامل - 

 جدیدة أفكار ظهور الفراغ، أوقات زیادة التعلم، مستوى ارتفاع الدیموغرافي، النمو ومنها

 عادات تغیر الفردي، أو الحكومي المستوى على سواء والبیئة المستهلك بحمایة تنادي

 ببحوث القیام التسویق رجل على الضروري من اتب العوامل لتلك ونتیجة الشرائیة المستهلك

 الإجابة یجب التي الأسئلة من قائمة الشأن هذا في william( lazer( اقترح وقد التسویق

 أخرى. جهة من المواتیة التسویقیة السیاسات وإعداد جهة من المستهلك سلوك لفهم عنها

  المستهلك: سلوك على المؤثرة العوامل -6

 المستهلك على دقة أكثر بشكل تتعرف أن علیها التسویقیة خطتها في مةالمنظ تنجح لكي 

 المستهلك سلوك عن یعرفون لا التسویق رجال لازال إذ الأسود بالصندوق مجازا یشبه والذي

 یؤشر والذي )01( رقم الشكل في موضحة هي كما مختلفة عوامل بعدة یتاثر لكونه ،

  )21-20 :2018 ،عنابيمختلفة.( وانبج من لمستهلكا لدراسة الحقیقیة الحاجة

  

   

  

  

   

  

  الشرائي القرار في المؤثرة العوامل یمثل )01( رقم شكل

  

 خصائص الهاتف العلامة التجارية

الثقافيةالعوامل  يةسفنالعوامل ال   

 القرار الشرائي

 الإعلان

البيع بعد ما خدمات  

 السعر

الاجتماعية العوامل  

 الإعلان
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 وفق وعلى المستهلك سلوك على المؤثرة العوامل تمثل والتي الشكل مشتقات توضیح ویمكن

  .)27 :2014 زیادات،( وتفرعاتها: الرئیسیة مجامیعها

 وتشمل: )psychological factors( النفسیة العوامل -1

 على یؤثر خارجي أو داخلي یكون أن إما شيء هو ):motivation( والحوافــز الدوافع - 

 المستهلك یحاول أمنیات أو احتیاجات أو رغبات عن ویعبر للمستهلك، الشرائي السلوك

 للمستشفى للذهاب له حافر یمثل بألم المریض شعور ذلك: على مثال وخیر تحقیقها،

 .)دافع أو حافز یعتبر المرض(

 الأشیاء على المریض تعرف خلالها من یتم التي العملیة هو ):perception( الإدراك - 

 حداثة المقدمة الخدمات ونوعیة جودة معرفة على قدرته مثل حواسه، طریق عن به المحیطة

 الخ. الطبیب،.. كفاءة درجة المستشفى، وسمعة نظافة درجة الفحص، في المستعملة الأجهزة

 تراكم عن الناجمة الفرد سلوك في الحاصلة التغیرات مجموعة هو ):learning( علـمالت - 

 الصحیة. الخدمات من الأنسب اختیار في تساعده والتي لدیه، السابقة والخبرات المعارف

 الیومیة حیاته في الفرد یكتسب :)beliefs and attitudes( والاتجاهات المعتقدات - 

 العمل عن الناجمة السلبیة وحتى الایجابیة والمواقف اهاتوالاتج المعتقدات من مجموعة

 الأعضاء زراعة الإجهاض، ذلك: أمثلة من الشرائي، سلوكه على تؤثر والتي والتعلم،

 .)27 :2014 زیادات،( الخ. ... التجمیل، عملیات

 )cultural factors( الثقافیة العوامل -2

 من الیومي التعامل في أسلوبه عن لالهاخ من الفرد یعبر التي العوامل من مجموعة هي 

 وتشمل: السابقة الإنسانیة تجاربه خلال

 لمفاهیم والقیمي المعرفي التراكم عن عبارة هي :)générale Culture( العامة الثقافة - 

 شخصي معیار تعتبر كما القادمة، للاجیال توریثها ویتم البیئة، مع المجتمع یستخدمها

 الدوریة الفحوصات بإجراء یقوم الأمریكي وأ وروبيالأ المواطن :مثال الآخرین، مع للتعامل

 .)27 :2014 زیادات،( سنویا.
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 سلوكیة وصفات سمات تمتلك التي الثقافة بها ویقصد :)sub-culture( الفرعیة الثقافة - 

 على مثال وخیر العامة. الثقافة ضمن الاخرى المجامیع من غیرها عن تمیزها یمكن خاصة

 صحتهم. على حفاظا الدهون من خالیة أطعمة الشابة غیر العمریة فئاتال تناول ذلك

 النسبي التجانس عن الاجتماعیة الشریحة تعبر ):social class( الاجتماعیة الشریحة - 

 هذا مشتركة، وسلوكیات اهتمامات في اعضاؤها ویشترك المجتمع، من أجزاء أو لأقسام

 جانب إلى الأفراد، مع للتعامل السلوكي وجهالت تحدید على الصحیة المؤسسة یساعد الأمر

 التعلیمي، المستوى الدخل، مستوى حیث من مثلا الشرائح، لهذه وفقا التسویقي التوجه تحدید

 .)27 :2014 زیادات،( الخ. ... المهن الاقامة، مكان

   )social factors( الاجتماعیة العوامل -3

 قرارات على قوي اثر لها والتي لمجتمع,ا في الأفراد بین القائمة العلاقات على تركز

 وزملاء والأصدقاء كالأسرة, الأفراد: إلیها ینتمي التي المرجعیة الجماعات وتضم الشراء

 كبیر بشكل یعتمد المؤسسة منتجات نجاح أن حیث وغیرها, الریاضیة... والنوادي العمل

 لذا, المتاحة. للبدائل تهتفضیلا وعلى المستهلك, سلوك على الجماعات هذه وتأثیر أراء على

 لتمتعهم منتجاتها, عن للترویج الجماعات هذه في الرأي بقادة تستعین أن المؤسسة على

 المنتمي الجماعة داخل فرد كل ودور لوضع بالإضافة المستهلكین. قرارات على كبیر بتأثیر

 منتجات اقتناءب یقوم فرد كل عادة لأنه ،الشراء قرارات على قوي تأثیر له فكلاهما إلیها,

  ).121 :2020 بوجیت، یحي؛ بن( المجتمع. في یحتلها التي الوضعیة وتعكس تتناسب,

   )personal factors( الشخصیة العوامل -4

 التجربة عاملي بین الفرد لدى داخلي تركیب عن عبارة بأنها الشخصیة تعرف

 الأفراد على نطلق عندما وذلك بسیطة بطریقة أحیانا الأفراد نمیز أننا حیث والسلوك،

 شخصیة ذو فرد متزنة، غیر شخصیة ذو فرد متزنة، شخصیة ذو فرد مثل مختلفة، تسمیات

 من تختلف الشخصیة أن حیث تمییزه، بهدف للفرد معینة سمة لتحدید كدلالة وذلك انفعالیة،

 )576 :2021 یونسي، سعد؛( .لآخر شخص
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  التالیة: العوامل وتشمل

 زاد كلما الصحیة، للخدمة الشرائي السلوك على كبیر تأثیر مرللع إن ):age( العمــر - 

 على اعتماده او الصحیة، للخدمات شرائه في نفسه على الفرد او المریض اعتماد زاد العمر

 السن كبار على ینطبق الامر نفس الأمر، ولي مرافقة وضرورة القصر للاطفال مثلا الغیر

 ....الخ. ابنائهم، مرافقة وضرورة

 الثقافة، في اشتراكهم مع حیاتهم نمط في الأفراد یختلف ):life style( لحیــاةا نمط - 

 التي الأنشطة بالإنسان، المحیطة البیئة نتاج: هي والتي الاجتماعیة، والشریحة والوظیفة

 عن یبحثوا أن التسویق مجال في العاملین على لذا الخ. ... وآرائه، الفرد اهتمامات بها یقوم

 للمرضى. الحیاة وأنماط المقدمة الخدمات بین ما ائمةالق العلاقات

 وهي الفرد، سلوك تقییم في المقومات أهم من الشخصیة تعتبر )personality( الشخصیة - 

 الفرد كسمات معها، توافقه وكیفیة الاجتماعیة الأحداث أو للمثیرا المتمیزة الفرد استجابة

 والمستشفى الصحیة للخدمات اختیاره حسن على تساعده مثلا الحیاة في وخبرته

 .)28-27 :2014 زیادات،( الخ....والأطباء
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  الشرائي القرار ثانیا:

  الشرائي: القرار .تعریف1

  اصطلاحا أولا:

 أو الهدف لانجاز متاحة وسیلة أنسب باعتباره المقرر یختاره الذي المسار هو القرار

   تشغله. التي المشكلة لحل یبتغیها التي الأهداف

  )12 :2009 حسین،( ". المتاحة البدائل بین من "بدیل بأنه: القرار Russo یعرف

 ،وردینة الصمیدعي( بدائل. عدة بین بالاختیار محتس "عملیة بأنه: Bergeron ویعرفه

  )127ص ،2001

 بین التصرف لكیفیة المعاییر، بعض من انطلاقا اختیار :Terry & franklin وحسب

  )12 :2009 حسین،( .ممكنة سلوكیات عدة أو سلوكین

 بین من واحد بدیل اختیار تتضمن السیاق هذا في القرار اتخاذ عملیة فإن وعلیه

  الأقل. على بدیلین

   الشرائي قرار تعریف : ثانیا

 وهذا الأعمال قطاع في الجوانب أهم من واحدا الشرائیة القرارات اتخاذ یعتبر

 من وردت التي والتعاریف الأعمال تومنظما للأفراد بالنسبة خاصة عنه غنى لا الموضوع

   یلي: ما الشرائي القرار اتخاذ عملیة في الباحثین قبل

 في المشتري بها یمر التي المراحل أو خطوة بأنه الشراء قرار اتخاذ إجراءات تعریف یمكن

  )178 :2001 دراج،( شراءها. یفضل التي المنتجات من يأ حول بالاختبارات القیام حالة

 التي المراحل من مجموعة عن عبارة : بأنها الشراء قرار اتخاذ ملیةع تعرف كما

       .تخصه حاجة بتلبیة تتعلق مشكلة حل أجل من المستهلك یسلكها

  )127 :2001 وردینة، الصمیدعي(              
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   الشرائي. القرار .أنواع2

 )169 :2005 العمر،( وهي: الانواع من مجموعة الى الشرائیة القرارات وتنقسم

   : الشراء في الانشغال أو التدخل قرارات -1.2

 یمكن حیث ، الشراء وظروف الخدمات أو الزبائن نوعیة بحسب الفرد تدخل یختلف

 الشراء في الفرد مشاركة تتأثر عامة وبصفة ، ما بخدمة الاهتمام دائما الفرد تدخل یكون أن

 غیر الشراء في اطرةالمخ ودرجة المحققة السعادة درجة الخدمة سعر وهي عوامل بعدة

   . الموفق

  الروتینیة: الشراء قرارات-2.2

 بسرعة اتخاذها یتم اعتیادیة روتینیة بصورة تتم والتي الشرائیة القرارات أنواع أبسط وهي 

 والخبرة الذاكرة من معروفة خطة على بناءا وتكون المنافسة، العلامات بین المفاضلة دون

   السابقة

  : الشراء يف والإخلاص الوفاء -3.2

 ویعرف أمكن ما قدر السلوك هذا على والحفاظ علامة لشراء الزبون تكرار وهو 

  .التجاریة للعلامة بالولاء

   المتاح: أو المعرض الشراء -4.2

 غیاب مثل الفردیة المیول من العدید بعكس وهو له، مخطط غیر تلقائي شراء وهو

  .الخارجي البیئة من عرضم عن اجمةن وتكون الصبر، وعدم والتفكیر التخطیط

   : الشراء قرار اتخاد في المشاركون .الأطراف3

 وهنالك الشراء عملیة إتمام في التالیة الأدوار من دور أي المستهلكین یلعب ان یمكن

   وهي: رئیسیة أدوار خمسة

   المبادر: -أ

 یكون ان بالضرورة ولیس مرة، لأول الشراء فكرة یطرح او یقترح الذي الشخص وهو

   الابناء. أحد أو الزوجة او الزوج المبادر یكون فقد الشراء، قرار یتخذ من هو المبادر

 یارةكالس شراؤها، المراد الخدمة أو السلعة وطبیعة نوعیة حسب المبادر ویختلف    

 .وغیرها الأثاث
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   المؤثر: - ب

 أداة أو نظر وجهة لدیه یكون والدي الشراء قرار على تؤثر التي الجماعة أو الشخص وهو

  الخدمة. أو السلعة طبیعة حسب المؤثر أیضا ویختلف الشراء، قرار على مؤثرة معینة

  )122 :2018 ،تنیو(                   

   : القرار متخذ -ت 

 شراؤه یجب ما الشراء عملیة تحدد التي الأشخاص من مجموعة أو الشخص وهو

 حالة ففي الشراء، قرار في عنصر أي یقرر الذي هو أي یشتري، ومتي یشتري، این ومن

 یكون قد سیارة شراء حالة في اما معا، الزوجة أو الزوج القرار متخذ یكون مثلا الأثاث شراء

 الزوجة تكون قد الأطفال ملابس شراء حالة في اما معا، والأولاد والزوجة الزوج القرار متخذ

   . القرار تتخذ التي هي

   : المشتري - ث

 بالضرورة ولیس فعلي، سلوك الى الرغبة وتحویل عليالف الشراء بعملیة یقوم من وهو

 القرار على المؤثر یكون قد مثلا الملابس شراء حالة ففي نفسه. القرار متخذ هو یكون أن

 دور هو هنا المشتري دور ان أي الأم یكون قد المشتري ولكن الأب، القرار ومتخذ الابن

 )163 :2013 واخرون، زلماد( قبل. من اتخاده تم قرار تنفیذ

   المستخدم: -ج

 یكون فقد بالخدمة. ینتفعون أو السلعة یستخدمون الدین الأشخاص أو الشخص وهو

 یحدث كما العائلة، افراد جمیع السلعة یستخدم من یكون قد ولكن قرار، متخذ هو مثلا الاب

  الأثاث. أو الثلاجة، أو للسیارة، بالنسبة

  الشرائي: القرار إتخاذ مراحل .4

 تتطلب الشراء. نحو رحلته في المستهلك خطوات فهم إلى الشرائي القرار خاذات مراحل

 المرتبطة بالمخاطر شعوره وتخفیف المستهلك لتوجیه المسوّق من مدروسًا تفاعلاً  مرحلة كل

 هي النهائیة والغایة المستهلك. رضا وتعزیز العملیة تیسیر في التدخل هذا یسهم بالشراء.

 ومتكاملة. ناجحة استهلاكیة تجربة توفیر
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  الحاجة وتحدید المشكلة إدراك -1.4

 في الأولى المرحلة )Problème Recognition( الحاجة وتحدید المشكلة إدراك لیمث

 وضعه بین فرق بوجود الشعور في الفرد یبدأ حیث المستهلك، لدى الشراء قرار اتخاذ عملیة

 احتیاجاته حسبب لآخر خصش من الإدراك هذا یختلف فیه. المرغوب والوضع الحالي

 لتجاوز ضروري كمبیوتر جهاز امتلاك أن الجامعي الطالب یرى قد فمثلا وتصوراته،

 هذا الإنترنت. عبر اصلللتو  أو للترفیه وسیلة آخر شخص یعتبره قد بینما دراسته، صعوبات

 وعي على التأثیر في المسوّق دور یأتي وهنا الحاجة. لإدراك الذاتیة الطبیعة برزی التباین

 وسائل المسوّقون یستخدم ،الخاصة باحتیاجاته وربطه المنتج مزایا إبراز خلال من المستهلك

 یواجهها التي المشكلة حل في المنتج مساهمة كیفیة على الضوء لتسلیط والإعلانات الإعلام

 في التفكیر نحو المستهلك لدفع مهمة خطوة والإدراكي النفسي التوجیه هذا ویُعدّ  المستهلك.

  )53 :2001 ،عنابيالشراء.(

  :المعلومات عن البحث -2.4

 الشراء قرار اتخاذ عملیة من الثانیة للمرحلة یدخل لمشكلته، المستهلك تحدید بعد

 البحث على البدایة في البحث هذا یعتمد المعلومات. عن البحث في یبدأ خلالها من والتي

 والمنتجات العلامات عن ذاكرته في یهلد المتاحة المعلومات الفرد یستخدم حیث الداخلي

 ویزداد الخارجي، البحث وهي الثانیة المرحلة ذلك یلي حاجته. تلبي أن یمكن التي البدیلة

 تكون عندما أو الشرائي القرار اتخاذ في للخطأ احتمال هناك یكون عندما البحث هذا أهمیة

   مرتفعة. شرائه في المرغوب المنتج كلفة

  )143 :2009 العلاق،و  الطائي(. الخارجي: للبحث لیةالأو  المصادر تشمل

 والأصدقاء. العائلة مثل الشخصیة المصادر   

 والمنظمات المستهلك حمایة وجمعیات الإعلام وسائل مثل العامة المصادر 

   الحكومیة.

 البیع. نقاط في والعروض البیع ورجال الإعلانات مثل التجاریة المصادر 
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   احةالمت البدائل تقییم .3.4

 أو السلع من المتاحة الخیارات وتقییم بمراجعة المستهلك یقوم البدائل، تقییم عملیة في

 أخرى نظر زاویة یمتلك فالمستهلك محددة. معاییر باستخدام شرائها، ینوي التي الخدمات

 مع تتوافق والتي عنها یبحث التي والصفات السمات من مجموعة انها السلعة یرى بحیث

 یضعها التي الأهمیة یدركوا أن التسویق رجال على المهم من یعتبر ذلك،ل احتیاجاته.

 حجمها (مثل: مثلاً  كامیرا كانت سواء السلعة، سمات من سمة كل على المستهلكون

 زلماد( التكلفة). الغرف، جو نظافته، موقعه (مثل فندق أو الصور) وضوح ، السعر سرعتها،

  )164 :2013 واخرون،

   الأفضل لالبدی إختیار 4.4

 الطریق تعتبر فهي الشراء لعملیة قرار اتخاذ في مهما دورا السابقة المرحلة تلعب

 نحو المستهلك توجه یتیح الأخیر هذا ان حیث الأفضل البدیل اختیار للمستهلك یمهد الذي

 یصل كیف فهم علینا یجب المرغوب. الرضا له یحقق أن یمكن الذي الأمثل البدیل اختیار

 وكیف بینها من الأفضل یختار وكیف المختلفة، الماركات بشأن قراراته اتخاذ لىإ المستهلك

 بها یحتفظ التي تلك إلى بالإضافة مختلفة، مصادر من لدیه المتوفرة المعلومات من یستفید

  )35 :2006 عاشور،( أمامه. المتاحة بدائلال لتقییم

  

  

  

  

  

   

  ائيالشر  القرار اتخاذ مراحل یوضح :)02( رقم الشكل

  .)104 :2012 الصیرفي،( المصدر:

المشكلة إدراك  

 عملیة بعد البدائل تقییم

 الشراء

البدائل تقییم المعلومات عن البحث   

ءالشرا قرار إتخاذ  
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  الشرائي: القرار في المؤثرة .العوامل5

 واجتماعیة نفسیة عوامل بعدة تتأثر التي المعقّدة العملیات من الشرائي القرار یُعدّ 

 الشرائیة قراراته یتخذ لا فالفرد المستهلك. سلوك توجیه في رئیسیًا دورًا تلعب واقتصادیة،

 هذه وتشمل بینها. فیما تتداخل التي المؤثرات من بمجموعة ثریتأ بل عشوائي، بشكل

 تشكل التي والمعتقدات القیم إلى بالإضافة والإدراك، والتعلم، الداخلیة، الدوافع العوامل

 تترك المرجعیة والجماعات الأصدقاء، العائلة، مثل الاجتماعیة العوامل أن كما شخصیته.

 ینتمي التي الثقافیة والبیئة الاجتماعیة الطبقة تأثیر فالإغ یمكن ولا اختیاراته. على بصمتها

 لحاجات تستجیب فعّالة استراتیجیات بناء من المسوّقین یمكّن العوامل هذه فهم إن إلیها.

  المستهلكین. وتوقعات

   Cultural Factors الثقافیة: العوامل : أولاً 

  )72 :2006 ق،علا و  قحطان( الاجتماعیة. والطبقة الفرعیة الثقافة وتتضمن

   Culture الثقافة: أ.

 البشري فالسلوك الفرد. ورغبات سلوك في تأثیراً  الأكثر الأساسي السبب الثقافة تمثل

 إدراكات، أساسیة، قیم یتعلم معین مجتمع في ینمو الذي فالطفل واسع، بشكل تعلمه یتم

 ... الأصدقاء، دي،النا المدرسة مثل الهامة الأخرى والمنظمات العائلة من وسلوك رغبات

 نحو الثقافي التحول المثال، سبیل على والماركات. للمنتجات اختیاره على تؤثر والتي الخ

 الأغذیة الألبسة، الریاضیة، للمعدات كبیرة صناعة إیجاد إلى أدى واللیاقة بالصحة الاهتمام

  ).89-97 :2009 العلاق،و  الطائي( والصحة. اللیاقة وخدمات الطبیعیة

   Subculture الفرعیة: ثقافةال .- ب

 من مجموعة في یشتركون الأفراد من مجموعات أو الفرعیة ثقافات على تحتوي ثقافة كل

 أربعة بین التمییز ویمكن المشتركة. الحیاة وتجارب ظروف على المعتمدة والخصائص القیم

 الدینیة ماعاتالج والشیشان الشركس (مثل القومیة الجماعات وهي الفرعیة الثقافات من أنواع

  )48 :2008 ،عمروغیرها).( المسیحیة الإسلام، (مثل
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  Social الاجتماعیة: العوامل : ثانیاً 

  الاجتماعیة: والأدوار المكانة العائلة، المرجعیة، الجماعات وتتضمن

  المرجعیة: الجماعة-أ

 سواء ومواقفه، الفرد سلوك على تؤثر مجموعات من المرجعیة الجماعات تتألف

 وهي العضویة جماعات تُسمى المباشر التأثیر ذات الجماعات مباشر. غیر أو مباشر بشكل

 جماعات وتنقسم العمل. وزملاء والأصدقاء العائلة مثل معها، ویتفاعل الفرد إلیها ینتمي التي

 وجماعات مستمرًا، فیها التعامل ویكون رسمیة غیر وهي أولیة، جماعات إلى العضویة

 الفرد یتأثر كما والدینیة. المهنیة كالجمعیات أقل، فیها التفاعل ویكون رسمیة وهي ثانویة،

 یتمنى ریاضي لاعب مثل مستقبلاً، إلیها الانتماء إلى یطمح التي وهي الطموح، بجماعات

 قیمها الفرد یرفض التي وهي السلبیة، الجماعات أیضاً  وهناك مشهور. فریق إلى الانضمام

 تشكیل في مجتمعة الجماعات هذه تؤثر المشبوهة. أو المنحرفة كالجماعات وسلوكها،

  )173 :1998 ماهر،(.المستهلك وسلوك قرارات

  الاجتماعیة: الطبقة- ب

 متجانسة مجموعات من تتكون حیث المجتمع، داخل الهرمي التقسیم هي بإعتبارها

 سبع ىإل الطبقات الاجتماع علماء صنّف والسلوكیات. والاهتمامات القیم في تشترك نسبیًا

 واحد بعامل الطبقي الانتماء یُقاس ولا الدنیا". بـ"أدنى وتنتهي العلیا" "أعلى من تبدأ فئات

 الطبقات هذه وتُعد والثروة. الوظیفة، التعلیم، الدخل، مثل العوامل من بمجموعة بل فقط،

 متشابهة بطریقة یتصرفون ما غالبًا معینة طبقة في الأفراد لأن للمسوّقین، أهمیة ذات

  ).74 :2006 وعلاق، قحطان( والشرائي. الاستهلاكي سلوكهم في خصوصًا

   Psychological Factors: النفسیة العوامل ثالثا:

  والمواقف. والمعتقدات التعلم، الإدراك، الدوافع، التحفیز، وتتضمن

  Motivation : التحفیز -أ

 للتوتر نتیجة ینشأ وبعضها مختلفة، أوقات في الحاجات من العدید یمتلك الفرد

 عن یعبر التحفیز والاحترام. التمیز في الرغبة أو الراحة، عدم الخوف، الجوع، مثل النفسي



 الفصل الثاني: الإطار النظري للدراسة 

 

 
32 

 

 وأالفرد تحقیق إشباع حاجاته جزئیا  یستطیع وقد لإشباعها، الفرد یسعى احتیاجات أو رغبات

  )33 :2014 الزیادات،تحقیقها.( على قدرته وفق كلیاً 

   Motivation الدوافع:- ب

 والتي بیولوجیة الحاجات هذه بعض الفرد، بها یشعر التي الحاجات من العدید الكهن

 تظهر وهي نفسیة تكون أخرى وحاجات والعطش، الجوع مثل التوتر لحالات نتیجة تظهر

 أو والدوافع تثار، عندما دافع الحاجة وتصبح وانتماء. والاحترام الاعتراف إلى الحاجة من

 البحث نحو وتوجیهه لتحریكه الفرد على تضغط مشبعة، غیر حاجة عن عبارة هو المحرك

 من العدید وهنالك الفرد. بها یشعر التي التوتر من یقلل الحاجة وإشباع الإشباع، عن

  )181 :1998 ماهر،( : منها الإنسانیة الواقع تفسر التي النظریات

  Freud's Theory فروید: -

 مدركة غیر تكون الأفراد سلوك تشكل لتيا الحقیقة النفسیة القوى أن فروید افتراض

 ما شخص أراد فإذا كامل. بشكل دوافعه بفهم أن یستطیع لا الفرد فإن ولذلك كبیر، بشكل

 أو هوایة تكون أن یمكن التي الحقیقیة دوافعه وصف یستطیع لا فإنه كمبیوتر جهاز شراء

 وقد والتعقید بالجاذبیة شعورال أو عنه، الآخرین نفوس في أثراً  ترك الوظیفي، مستقبله تحسین

 من المنتج واختیارات الشرائیة المواقف فسر حیث فروید نظریة دیتشر" "إیرنست استخدم

 Motivational( الدافعیة بحوث هذا أسلوبه سمى وقد المدركة، غیر الدوافع خلال

Research،( المقابلات خلال من المستهلكین من عدد من المعلومات بتجمیع قام حیث 

 وقد المنتج، بواسطة تثار التي العمیقة الدوافع عن الغطاء كشف أو لإزالة وذلك لمتعمقةا

 تفسیر الجمل، إكمال الدلالة ذات الكلمات مثل الإسقاطیة الأسالیب من العدید استخدم

  )51 :2008 علي،( الأدوار. ولعب والرسوم الصور

   Maslow's Theory: ماسلو نظریة -

 للفرد أهمیة لأقل إلى أهمیة الأكثر من هرم الشكل على البشریة لحاجاتا ماسلو أبراهام رتب

 من مكوّن هرمي تسلسل خلال من الإنسان دوافع تشرح "للحاجات" الشهیرة نظریته وفق

 الأمان حاجات تلیها ثم والشرب، كالأكل الفسیولوجیة بالحاجات تبدأ مستویات. خمس

 التقدیر حاجات ثم الاجتماعیة، العلاقات مثل ءالانتما حاجات تأتي ذلك بعد والاستقرار.
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 قدراته لتطویر الفرد یسعى حیث الذات، تحقیق حاجة تأتي وأخیرًا، بالنفس. والثقة كالاحترام

 ینجح وعندما أولاً، أهمیة والأكثر والرغبات الحاجات إشباع یحاول والفرد طموحاته. وتحقیق

 الحاجة لإشباع الدافع لدیه تشكل سوف شبعةالم الحاجة هذه فإن الهامة الحاجة إشباع في

  )124 :1997 مساعد،( وهكذا. ... أهمیة الأقل

   Perception : الإدراك جـ.

 المعلومات وتفسیر تنظیم ، باختیار الأفراد خلاله من یقوم التي العملیة هو الإدراك

 نفس وفي الدوافع نفس لدیهما یكون شخصان حوله من للعالم معنى ذات صورة لتشكیل

  )76 :2001 عبیدات،( تماماً. مختلفة بطریقة یتصرفان قد الموقف

  Learning : د.التعلم

 الفرد یشعر فعندما ،والتجربة للخبرة نتیجة الفرد سلوك في التغیّر بأنه التعلم فعر ی

 كاختیار معین، سلوك لاتخاذ یدفعه الدافع هذا فإن تصویر، آلة شراء مثل معینة، بحاجة

شراء نفس  یعید فقد بالرضا، وشعر كوداك نوع من تصویر آلة اشترى إذا ،معینة ماركة

 الشراء إعادة فسیتجنب ا،أما إذا لم یكن راضی ،الإیجابي بالتعزیز عرفالماركة لاحقًا، وهذا ی

 بشراء اإذا قام لاحق ،ارب یتكوّن التعلمالتج هذه خلال ومن السلبي. بالتعزیز ذلك ویُسمى

 وغیرها كوداك منتجات بین میز إذا أما المنبه. بتعمیم یُعرف فهذا ك،كودا من أخرى منتجات

  )124 :1997 مساعد،( المنبه. تمییز یُسمى فهذا أحدها، وفضّل

  Beliefs and Attitudes: والمواقف المعتقدات ه.

 تعطي كوداك أن مثل ما، شيء عن الفرد یحملها وصیفة فكرة عن عبارة المعتقد

ویتم تشكیل  الخصائص. من وغیرها الظروف أصعب في خدامهااست یمكن واضحة، صور

 تشكیل فينا قد یلعب العامل العاطفي دورا وأحیا الحقیقیة، المعرفة علىهذه المعتقدات بناءا 

الأفراد یمیلون إلى التصرف و  للمنتجات الذهنیة الصور تمثل المعتقدات وهذه ،المعتقدات

 تمنعهم المنتج عن المستهلكین یحملها خاطئة معتقدات هنالك كان وإذا معتقداتهم. علىبناءا 

   المعتقدات. هذه لتغیر ترویجیة حملة تطویر المسوقین على فإن شراءه، من

 الذي الشخصول الفرد تجاه هدف أو فكرة. مثلا ومی مشاعر، تقییم، یصف الموقف

 ینتجون نیون"الیابا الأفضل"، شراء التالي، المواقف یحمل قد التصویر آلة لشراء یسعى
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 آلة تلائم أن بد لا وبالتالي الحیاة، في الأشیاء أهم من "الإبداع العالم"، في السلع أفضل

  ).76 :2001 عبیدات،( المواقف. هذه التصویر

  أساسیة: سمات ثلاث من الموقف یتكون

  

  

  

  

  

  والمواقف المعتقدات السمات یمثل )03( رقم شكل

  )139 :2007 ،وآخرون الطائي( :المرجع

  Personal Factors الشخصیة العوامل رابعا:

     الآتي: في متمثلة مختلفة ةشخصی وعوامل بخصائص المشتري قرار یتأثر

  .)200 :2007 ،قحطان سمیر،(              

 وتختلف والخدمات السلع من متنوعة مجموعة بشراء حیاته خلال الفرد یقوم العمر:-أ

 على الفرد یعتمد الشخصیة. وتفضیلاته بها یمر التي العمریة للمرحلة تبعا الاحتیاجات هذه

 التسویق رجال على یتوجب لذا والمهنیة. الشخصیة احتیاجاته ویحقق له مناسب أنه یعتقد ما

   المستهدفة. العمریة الفئة حسب مختلفة بأسالیب التعامل

 ورغبات احتیاجات على ومهم كبیر بشكل الوظیفة تأثر (الوظیفة): المنصب- ب

 في مناصبهم مع یتوافق بما المنتجات اختیار في التنوع خلال من ذلك ویظهر ینالمستهلك

 بشراء یهتم الشركة في المدیر بینما بالعمل، خاصة ملابس بشراء یهتم فالعامل العمل،

 هذا على وبناءا عمله، طبیعة مع یتماشى بما الخ وحقائب... الثمن غالیة والملابس الأثاث

 بما منتجات وتصمیم الوظیفة عنصر الاعتبار بعین تأخذ ان التسویق إدارات على یجب

  )30 :2014 زیادات،(العملاء. وحاجیات یتوافق

الشعوریة السمة  

 الموقف

الإدراكیة السمة المعرفیة السمة   
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 والوظیفة الاجتماعیة والطبقة الثقافة في یتشاركون قد الأفراد الأفراد: الحیاة نمط-جـ

 ةالبیئ على ذلك یعتمد واهتماماتهم. الشخصیة حیاتهم أسالیب في یختلفوا أن یمكن ولكن

یة. لذا، یعتبر نمط الحیاة مؤشرا الشخص وآراؤهم یمارسونها التي والأنشطة بهم المحیطة

 العلاقة یدرسون المسوقون فإن لذا الفرد، شخصیة جوانب كل بالضرورة یعكس لا لكنه مهما

   .لفعا بشكل المختلفة الفئات احتیاجات لتلبیة الحیاة وأنماط المنتجات بین

 اختلافات الشخصیة تعكس حیث مهم، أمر المستهلك ةشخصی دراسة :الشخصیة-د

. فالخصائص الشخصیة مثل المغامرة المحیطة للمؤثرات واستجابتهم الأفراد سلوك في

شراء الملابس والسیارات. فمثلا  مثل الشراء قرارات على تؤثر والأنانیة الاندفاع، المسؤولیة

 ینبغي ولذلك، أكبر. بشكل الجدیدة اتالمنتج شراء إلى المغامرة الشخصیةیمیل الأفراد ذو 

  الإعلانیة. حملاتهم تخطیط في الخصائص هذه استغلال الإعلان رجال على

  )200 :2007 قحطان، ؛العبدلي( 

  الشراء: قرار اتخاد عملیة نماذج .6

 قرار اتخاذ وكیفیة المستهلك سلوك بتفسیر اهتمت التي النماذج من العدید توجد

  )143 :2001 ،الصمیعدي ؛جاسم( یلي: ما أهمها ومن الشراء

   :Marshall ل لمارشال الاقتصادي النموذج -1

 الرغبات قوة عن كمؤشر النقود مقیاس على النموذج وضع في مارشال اعتمد لقد

 تقول والتي ، الحدیثة المنفعة نظریة علیه یطلق ما الى ووصلت سنوات بعد وتبلورت الفردیة

 احتساب بعد الحد هذا ویصل ممكن حد أقصى إلى منفعةبال یصل أن یحاول الإنسان أن

 ممكنة منفعة أقصى تحقیق في الشخص هذا كفاءة تعتمد حیث ، الاستهلاك في قراره وتر

 على التعرف من تمكنه عدم حالة ففي ، الاختیار في حریته وعلى المعلومات توافر على

 القرار اتخاذ في حریة لدیه تكن لم وأ القرارات من البدائل بین الربط الى یتوصل ولم النفقات

 لن النتائج ولكن رشید الحالة هذه في قراره ویكون ممكنة منفعة أقصى تحقیق من یتمكن فلن

   الكفاءة. إلى تصل
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   :LANCASTER ل الحدیث الاقتصادي النموذج -2

 علیها سیحصل التي المنافع حسب المنتجات بتقسیم النموذج هذا وفق المستهلك یقوم

 الإشباع بمستوى ،قدیر مستوى هذه المنافع والخدماتبت یقوم ثم ومن المنتجات هذه نم

 فإنه وأسفاره تنقلاته في للطائرة المسافر استخدام حالة ففي علیه، یحصل سوف الذي والرضا

 الخدمات من وغیرها والأمان والراحة كالسرعة الخدمات من أخرى أنواع على الحصول یتوقع

 الرضا مستوى المعرفة الأخرى النقل وسائل وبین بینهما ویفاضل الخدمات هذه بتقییم یقوم ثم

         المستقبلیة. قراراته لبناء سیعتمده والذي یتوقعه الذي والإشباع

   )200 :2007، قحطانو  العبدلي(              

 المختلفة والمتغیرات العوامل من العدید النموذج هذا یتضمن :شیت هوارد نموذج -

 هذا ویتضمن الشراء، القرار اتخاذ وكیفیة المستهلك سلوك دراسة في الأساس برتعت والتي

   : في المتمثلة اساسیة أجزاء ثلاثة النموذج

 تقوم مؤثرات عدة في تتمثل والتي المدخلات من مجموعة یضم :الأول الجزء *

  )56 :2009،لسود( : یلي ما وتشمل ، الاستجابة حقیقت بهدف المشتري على بالتأثیر

  .المنتوج مستوى في ویتمثل : الصنف -

 التواتر ، التمییز ، السعر ، النوعیة : وهي عناصر خمسة في وتتمثل :الدلالة -

  والخدمة.

   .لمكونة للدلالةا الخمسة العناصر نفس من المنتوج رمزیة تتكون :الرمزیة -

  .رها، التكنولوجیا، الثقافة وغیالاقتصاد من كل وتضم : الاجتماعیة البیئة

 على تساعده والتي المشتري علیها یحصل التي المعلومات الجزء هذا یضم :الثاني الجزء -

 والطبقة كالثقافة العوامل من بمجموعة ،الشراء، بحیث یتأثر المستهلك هنا قرار اتخاذ

 عن عبارة هي التي العوامل هذه من كل تؤثر حیث ،جتماعیة والحالة المادیة وغیرهاالا

 الشرائیة المواقف مختلف في الفرد وتصرفات سلوك على داخلیة، أخرى مع ةخارجی عوامل

 لقرار اتخاذه أثناء تعترضه، أن یمكن التي المواقع إلى المشتري ایصال في تساهم التي

   )56 :2009 لسود،( الشراء.
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 ةالداخلی العوامل بین التفاعل عن الناتجة النموذج مخرجات الجزء هذا یضم الثالث: الجزء -

   : التالیة النقاط في نلخصها والتي والخارجیة

 تقبل درجة وعلى المعلومات وتمییز الادراك بمدى الانتباه مستوى یرتبط :الانتباه

   المعلومات. هذه واستقبال

 والتي معین منتوج عن المستهلك یمتلكها التي المعلومات بمجموعة یرتبط :الفهم

 الذي المعنى به یقصد العلامة اتجاه الموافق خر،أ الى فرد من یختلف الذي الإدراك تمثل

 الأخص وعلى للعلامة الإدراكیة العناصر یضم الموقف أن حیث المشتري قبل من یعطى

 یجعله الذي بالشكل علیه وتؤثر كبیرة أهمیة المستهلك یعطیها التي بالخصائص یتعلق فیما

 یعتمدها التي الاختیار معاییر إلى استنادا العلامة وتقییم الشراء، قرار لاتخاذ مستعدا

  الثقة. ودرجة المشتري

 إضافة الشراء قرار لاتخاذ بالمشتري دفعت التي والأسباب العوامل ویتضمن :القصد

   . الشراء قرار اتخاذ من مكنته التي العوامل تحدید إلى

 سبق التي التأثیرات لكل فعل رد بمثابة هو الذي الشراء قرار یتضمن :الشراء سلوك

 كثیرة حالات وعلى المنتجات من أنواع عدة على النموذج هذا تطبیق ویمكن لها لتعرضا

  )56 :2009 ،لسود(الشراء. من
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 :خلاصة

 الأفراد تفكیر كیفیةو  المستهلك سلوك حول عرضا نقدم أن حاولنا الفصل هذا في

 إلى الدراسة هذه تهدف والخدمات. السلع واستهلاك بشراء تتعلق قرارات واتخاذهم والجماعات

 حاجاتهم یلائم بما التسویقیة السیاسات وتوجیه بتصرفاتهم، والتنبؤ المستهلكین، دوافع فهم

 ما والاقتصاد، الاجتماع، وعلم النفس، علم منها علوم بعدة المستهلك سلوك یرتبط ورغباتهم.

 قالتسوی استراتیجیات تحسین في دراسته أهمیة وتبرز التخصصات. متعدد علماً  یجعله

 هناك أن كما المتسارعة. والاجتماعیة الاقتصادیة التحولات مع خاصة العملاء، رضا وزیادة

 والشخصیة والاجتماعیة، الثقافیة، العوامل مثل المستهلك، سلوك على تؤثر عدیدة عوامل

 .والنفسیة

خدمة  أو منتج شراء قبل المستهلك بها یمر التي العملیة فهو الشرائي، القرار أما

 القرار اتخاذ في یشترك وأهمیته. المنتج طبیعة حسب معقدة أو روتینیة قرارات إلى عویتنو 

 في الشرائي القرار مراحل وتتمثل والمشتري. والمؤثر، الفعلي، المستخدم مثل مختلفة أطراف

 بعد ما تقییم ثم القرار، واتخاذ البدائل، وتقییم المعلومات، عن والبحث الحاجة، على التعرف

 والتجارب والمعتقدات، الدخل، مثل وخارجیة داخلیة بعوامل المراحل هذه وتتأثر الشراء.

السلوكي  والنموذج الاقتصادي، النموذج مثل السلوك، هذا لفهم نماذج ورتط وقد السابقة.

  .الشرائیة لقراراتهم المستهلكین اتخاذ كیفیة لتفسیر
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  :تمهید

 التحقق اجل من بها القیام الباحث على یجب التي العناصر أهم من المیدانیة الدراسة تعتبر

 علیه المعتمد المنهجي الجانب سنتناول الفصل هذا وفي نتائجها، وضبط الدراسة، فرضیات من

 ثم والثبات)، الصدق( للأداة السیكومتریة الخصائص على التعرف إلى بالإضافة الدراسة في

 الإحصائیة الأسالیب وكذا الدراسة أدوات وتحدید عینتها بوصف الأساسیة الدراسة إلى الانتقال

  المستخدمة.

  الدراسة: في المستخدم المنهج.1

 المرتبطة للدراسات المناسب الوصفي المنهج هو المناسب المنهج فإن موضوعنا لطبیعة نظرا

 على الوصفي المنهج یعتمد بحیث والاجتماعیة الإنسانیة لمجالاتبا المتعلقة المشكلات بدراسة

 لأن ،كمیا أو كیفیا عنها ویعبر دقیقا وصفا بوصفها ویهتم الواقع في توجد كما الظاهرة دراسة

 یمضي أن قبل ظواهر من بدراسته یقوم لما دقیق وصف باحث أي لدى تتوفر أن الأهمیة من

  دراسته. اقتضت يالت المشكلات لحل واضحة خطوات في

  الدراسة: مجتمع .2

 المیداني البحث لإجراء الضروریة الخطوات من الدراسة مجتمع اختیار إجراءات تعد

 خاصة النفس، علم في البحوث إنجاز في محوریًا دورًا الدراسة مجتمع أهمیة تلعب التطبیقي،

 إذ ودقتها، النتائج عیةواق یضمن المناسب الدراسة مجتمع فاختیار .ستهلكالم سلوك دراسة عند

  الدراسة. محل للأفراد الفعلیة والاجتماعیة النفسیة التوجهات یعكس

 والانفعالات الدوافع، مثل الشرائیة، القرارات اتخاذ في المؤثرة العوامل فهم في یُساهم كما 

 ءبنا على الباحث یساعد دقیق بشكل الدراسة مجتمع تحدید فإن وبالتالي، السابقة. والتجارب

 تعكس علمیة بطریقة النتائج وتحلیل المناسبة، البحث أدوات واختیار صحیحة، فرضیات

  للبحث. التطبیقیة القیمة من یعزز مما المختلفة، سیاقاتهم في للمستهلكین الحقیقي السلوك
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 والإجتماعیة الإنسانیة العلوم لكلیة التخصصات كل في المسجلین الطلبة عدد إحصائیات

  2024/2520لسنة 

  العدد  ماستر  العدد  لیسانس

  397  علم النفس  630  علم النفس

  203  علم الاجتماع  931  علم الاجتماع

قسم الاعلام والاتصال وعلم 

  المكتبات

قسم الاعلام والاتصال وعلم   299

  المكتبات

309  

  277  قسم التاریخ  323  قسم التاریخ

  الإستطلاعیة .الدراسة3

  ة:ستطلاعیأهداف الدراسة الا -3-1

  تكمن أهداف الدراسة الاستطلاعیة في: 

 التعرف على امكانیة تطبیق الدراسة المیدانیة. - 

 بناء أدوات  الدراسة والتحقق من الخصائص السیكومتریة للأداة. - 

  .تحدید عینة الدراسة الاستطلاعیة - 

  الاستطلاعیة: الدراسة حدود -3-2

 إلى 08/04/2025 من ابتداء الاستطلاعیة الدراسة إجراء تم الزمنیة: الحدود-3-2-1

15/04/2025  

 قدرها تیارت. بولایة .الطلبة من عینة على الدراسة أجریت البشریة: الحدود-3-2-2

 طالب 30

 خلدون أبن جامعة في الاستطلاعیة الدراسة إجراء تم المكانیة: الحدود -3-2-3

  .تیارت
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  :الاستطلاعیة عینة الدراسة-3-3

  )30أخذ عینة قوامها ( تمطالب وطالبة)  3369یتكون المجتمع الكلي للعینة من (  

  صدق من لتأكداو   الإستطلاعیة بالدراسة لقیامل وهذا خلدون ابن بجامعةبطریقة عشوائیة  

  الإستبیان وثبات

  :الاستطلاعیة الدراسة أدوات -3-4

 مرت ولقد الدراسة لهذه خصیصا صمم الذي بالاستبیان بالإستعانة الطالبة قامت حیث

 الإستبیان توزیع تم و النهائي. شكلها إلى وصلت أن إلى مراحل بعدة الاستبیان بناء عملیة

 .طالب 30 على

  وهي: أبعاد 9 على موزعة عبارة 53 من الدراسة إستبیان یتكون

 ) یمثل أبعاد أداة الدراسة:01الجدول رقم(-

  الفقرات  البعد

  20 ،15 ،10 ،5 ،1 العلامة التجاریة

  26، 21، 16، 6، 2 السعر 

  53، 49، 46، 39، 32، 27، 22، 17، 11، 7، 3 خصائص الهاتف

  23، 18، 12، 8، 4 الإعلان

  28، 24، 19، 13، 9 خدمات ما بعد البیع

  52، 51، 47، 41، 25، 14 العوامل الثقافیة

  43،50، 38، 31، 30، 29 العوامل الإجتماعیة

   40، 37، 35، 34، 33 العوامل النفسیة

ستخدمواجهة الم  36 ،42 ،44 ،45 ،48  

 لیكرت سلم على التنقیط سلم في واعتمدنا الفقرات من مجموعة على بعد كل یحتوي بحیث

   هي: بدائل خمس من المكون الخماسي
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  ) یوضح بدائل الإجابة ومفتاح تصحیحها02الجدول رقم (

  غیر موافق بشدة  غیر موافق  محاید  موافق  موافق بشدة  البدائل

  1  2  3  4  5  المفتاح

  الاستطلاعیة: الدراسة عینة خصائص -3-5

  الجنس: حسب العینة توزیع -

  الجنس: حسب الاستطلاعیة العینة تصنیف یمثل )03رقم( جدول

 المئویة النسبة التكرارات الجنس

 53.3% 16 ذكر

 46.7% 14 أنثى

 100% 30 المجموع

 نسبة كانت حین في 5%3.3بـ نسبة مثل الذكور عدد أن )02رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 4%6.7 الإناث

 

 

 

 

 

 

  الجنس حسب العینة أفراد توزیع یمثل )04( رقم الشكل
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  السن: حسب العینة توزیع -

السن: حسب الاستطلاعیة العینة تصنیف یمثل )04( رقم جدول  

 المئویة النسبة التكرارات  السن

18-23 18 %60 

24-29 06 %20 

30-35 05 %16.7 

 3.3% 10  وأكثر 36

 100% 30 المجموع

 بلغت حیث الأكبر كانت 23-18 السنیة الفئة أن )03رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 وفي ،16.7% نسبة مثلت 35-30 فئة ،أما%20 نسبة 29-24 فئة بلغت حین في ،%60

  . 3.3% نسبة مثلت 36 من أكثر فئة الأخیر

 

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  السن حسب ینةالع أفراد توزیع یمثل )03( رقم الشكل
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 الإقامة: مكان حسب العینة توزیع -

  الإقامة: مكان حسب العینة تصنیف یوضح )05رقم( جدول

  النسبة  التكرارت  الإقامة مكان

 %53.4 16  حضري

 %23.3 07 حضري شبه

 %23.3 07 ریفي

 100% 30  المجموع

 نسبة بلغ الحضري المكان في المقیمین نسبة أن )04رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 المكان في أما ،23.3% حضري الشبه المكان في المقیمین نسبة بلغت حین في ،%53.4

  .23.3% نسبة بلغت الریفي

 

 

 

 

 

 

 

  

  

  الإقامة مكان حسب العینة أفراد توزیع یمثل )06( رقم الشكل
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 التعلیمي: المستوى حسب العینة توزیع -

  :التعلیمي توىالمس حسب العینة تصنیف یوضح )06رقم( جدول

  النسبة  التكرارت  التعلیمي المستوى

 %60 18  لیسانس

 %40 12 ماستر

 100% 30  المجموع

 نسبة بلغ حیث الأكبر كان لیسانس التعلیمي ىالمستو  أن )05رقم( الجدول خلال من نلاحظ

  .40% الماستر نسبة بلغت حین في ،%60

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  التعلیمي المستوى حسب ینةالع أفراد توزیع یمثل )07( رقم الشكل
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  القسم: حسب العینة توزیع-

  :القسم حسب العینة تصنیف )یوضح07رقم( جدول

  النسبة  التكرارت  القسم

 40% 12 والأرطوفونیا والفلسفة النفس علم

 13.3% 04 المكتبات وعلم والإتصال الإعلام قسم

 23.3% 07 الإجتماع علم قسم

 16.7%  05  الإنسانیة العلوم قسم

 6.7%  02  التاریخ قسم

 100%  30  المجموع

 والفلسفة النفس علم قسم حسب العینة توزیع أن )06رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 %13.3 نسبة بلغ المكتبات وعلم والإتصال الإعلام قسم أما ،% 40 نسبة بلغ رطوفونیالاوا

 %16.7 الإنسانیة العلوم قسم نسبة بلغت حین في ،%23.3 نسبة بلغ الإجتماع علم قسم أما

  . %6.7 نسبته بلغت التاریخ قسم أما

 

 

 

 

  

  

  

  

  القسم حسب العینة أفراد توزیع یمثل )08( رقم الشكل
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  الدراسة: لأداة السیكومتریة الخصائص -3-6

 والثبات الصدق في تتمثل الخصائص وهذه الأداة لهذه السیكومتریة الخصائص قیاس یجب

 كیفیة إلى وسنتطرق والثبات، الصدق في هاتین من خاصیة كل حساب كیفیة إلى وسنتطرق

  الخاصیتین: هاتین من خاصیة كل حساب

 ودراسات وأبعاد مفاهیم من الدراسة بموضوع المتعلق الأدبي التراث على الإطلاع بعد

  وفرضیاتها. الدراسة هدف بحسب الاستبیانات وفقرات ومحاور أبعاد تحدید وتم سابقة

 الاستبیان تحكیم قصد المحكمین من مجموعة على عرضه قبل الاستبیان ءبنا تم أن وبعد

 للدراسة. مناسب إستبیان على الحصول نهائیة بصفة تم وملاحظاتهم أرائهم خلال ومن

تم التحقق من صدق الآداة بعرضها على مجموعة  صدق المحكمین:-3-6-1

ة في تخصص علم ) أساتذ03المحكمین في جامعة إبن خلدون تیارت كان عددهم (

، بغرض معرفة ما إذا )03الملحق رقم ( النفس العمل والتنظیم وتسییر الموارد البشریة

كانت عبارات الإستبیان واضحة من حیث الصیاغة اللغویة، والتأكد من صلاحیتها لقیاس 

 ما وضعت لأجله.

  والصیاغة. اللغة حیث من العبارات بعض في التعدیلات بعض علیه أجریت ولقد

  تعدیلها تم التي العبارات یمثل )08( رقم دولج

  البعد
 رقم

  العبارة
  التعدیل بعد العبارة  التعدیل قبل العبارة

01  03  
 الهواتف بقیة عن متمیز أراه

  الأخرى

 بقیة عن متمیز هاتفي أن أرى

  الأخرى الهواتف

02  06  
 أثناء مهم عنصر السعر أن أرى

  الهاتف شراء

 مهم عنصر المناسب السعر أن أرى

  الهاتف شراء أثناء

02  07  
 مع یتماشى معقول سعره أجد

  المادیة إمكانیاتي

 من للهاتف المقبول السعر أن أرى

  الشراء في أولویاتي بین

  .متطور تشغیل نظام یحتوي  .متطور تشغیل نظام  11  03
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03  12  

 سماعات إكسسوارات: على یحتوي

 بطاریة الشاشة، حمایة الأذن،

  إضافیة

 إكسسوارات على يهاتف یحتوي

  حدیثة

 .للتصویر عالیة بجودة یتمیز .عالیة كامیرا جودة  13  03

 البطاریة بقوة یتمیز بطاریة قوة على یحتوي  16  03

04  22  
 لي یقدم الذي للإعلان أنجذب

  الهاتف حول معلومات

 لي یقدم الذي للإعلان انجذب

 .الهاتف حول معمقة معلومات

04  24  
 فیضاتتخ عن الإعلان یدفعني

  بالشراء للقیام

 تخفیضات عن الإعلان یدفعني

 .الهواتف لأسعار

05  25  
 لقدرات البائع إمتلاك یدفعني

  الهاتف لشراء إقناعیة
  الهاتف لشراء البائع اسلوب یدفعني

05  29  
 أثناء الهاتف غیار قطع بتوفر أهتم

  الشراء

 قبل الهاتف غیار قطع بتوفر اهتم

  الشراء.

  والتباهي للتفاخر لةوسی أنه أرى  44  07
 للتفاخر وسیلة هاتفي أن أرى

 والتباهي

  متعة لي یحقق لأنه الهاتف أقتني   45  07
 لي یحقق لأنه الهاتف اشتریت

 المتعة

 الاستبیان: صدق -6-2 -3

 الدرجة مع البعد وعلاقة والبعد الفقرة بین العلاقة دراسة هو الداخلي: الاتساق صدق -

  الكلیة.
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 مكونة عینة على تطبیقه خلال من للاستبیان الداخلي الاتساق صدق بإجراء القیام تم حیث

 وأیضا الكلیة والدرجة البعد مع الفقرات ارتباط مدى من للتأكد الجامعة في طالب )30( من

  .spss الإحصائي البرنامج باستخدام الدرجة مع البعد ارتباط

  للمقیاس: الداخلي الإتساق صدق-

  : التجاریة العلامة لبعد الداخلي الإتساق صدق وضحی :)09( رقم الجدول -

  **0.01 عند دالة

  *0.05 عند دالة

 بإرتباط وذلك إحصائیة دلالة ذات العبارات جل أن )09( رقم الجدول خلال من نلاحظ

 ما ،0.01 الدلالة مستوى عند 0.74ب قدرت التي الكلیة الدرجة مع البعد و البعد مع الفقرات

  الأساسیة. الدراسة خلال الأداة من حذفها یتم وبالتالي دالة تكن لم )،01( رقم الفقرة عدا

  :السعر لبعد الداخلي الإتساق صدق یوضح :)10( رقم الجدول -

  الكلیة الدرجة مع البعد علاقة  البعد مع الفقرة لاقةع  الفقرة

02  0.26  

*0.55  

06  **0.64  

16  **0.64  

21  **0.74  

26  *0.36  

**0.01 عند دالة  

  الكلیة الدرجة مع البعد علاقة  البعد مع الفقرة علاقة  الفقرة

01  0.25  

**0.74  

05  **0.66  

10  **0.59  

15  **0.49  

20  **0.57  
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 *0.05 عند دالة

 والدرجة البعد مع إحصائیة دلالة ذات الفقرات كل أن )10رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 دالة تكن لم )02( رقم الفقرة عدا ما ،0.01 لدلالةا مستوى عند 0.55ب قدرت التي الكلیة

  الأساسیة. الدراسة خلال حذفها یتم وبالتالي

  :الهاتف خصائص لبعد الداخلي الإتساق صدق یوضح :)11( رقم الجدول -

  الكلیة الدرجة مع البعد علاقة  البعد مع الفقرة علاقة  الفقرة

03  0.03  

**0.88  

07  *0.45  

11  0.23  

17  *0.41  

22  0.28  

27  **0.61  

32  *0.44  

39  0.27  

46  **0.59  

49  **0.63  

53  **0.65  

**0.01 عند دالة  

 *0.05 عند دالة

 البعد مع إحصائیة دلالة ذات الفقرات جل أن )11( رقم الجدول خلال من نلاحظ

- 11-03( قمر  تاالفقر  عدا ما ،0.01 الدلالة مستوى عند 0.88ب قدرت التي الكلیة والدرجة

  الأساسیة. الدراسة خلال الأداة من حذفها یتم وبالتالي دالة تكن لم )39 -22
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  :الإعلان لبعد الداخلي الإتساق صدق یوضح )12( رقم الجدول -

**0.01 عند دالة  

 *0.05 عند دالة

 والدرجة البعد مع إحصائیة دلالة ذات الفقرات كل أن )12رقم( الجدول خلال من نلاحظ

  . 0.01 الدلالة مستوى عند 0.58 ب قدرت التي الكلیة

  :البیع بعد ما خدمات لبعد الداخلي الإتساق صدق یوضح )13( رقم الجدول -

**0.01 عند دالة  

 *0.05 عند دالة

 والدرجة البعد مع إحصائیة دلالة ذات الفقرات كل أن )13رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 مع دالة تكن لم )19( رقم الفقرة عدا ما ،0.01 الدلالة مستوى عند 0.45 ـــب قدرت التي الكلیة

  . الأساسة الدراسة خلال الأداة من حذفها یتم وبالتالي الكلیة والدرجة البعد

  الكلیة الدرجة مع البعد علاقة  البعد مع الفقرة علاقة  الفقرة

04  **0.51  

**0.58  

08  **0.80  

12  **0.51  

18  *0.37  

23  *0.45  

  الكلیة الدرجة مع البعد علاقة  البعد مع الفقرة علاقة  الفقرة

09  *0.45 

*0.45  

13  **0.84  

19  0.20  

24  *0.36  

28  **0.74  
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  :الثقافیة العوامل لبعد الداخلي الإتساق صدق یوضح )14( رقم الجدول -

**0.01 عند دالة  

 *0.05 عند دالة

 والدرجة البعد مع إحصائیة دلالة ذات الفقرات كل أن )14رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 دالة تكن لم )14( رقم الفقرة عدا ما ،0.01 الدلالة مستوى عند 0.76ـ ــــب قدرت التي الكلیة

  الأساسیة. الدراسة خلال الأداة من حذفها یتم بالتاليو 

  :الاجتماعیة العوامل لبعد الداخلي الإتساق صدق یوضح )14( رقم الجدول -

**0.01 عند لةدا  

 *0.05 عند دالة

  الكلیة الدرجة مع البعد علاقة  البعد مع الفقرة علاقة  الفقرة

14  0.14  

**0.76  

25  **0.76  

41  **0.86  

47  **0.71  

51  **0.82  

52  **0.82  

  الكلیة الدرجة مع البعد علاقة  البعد مع الفقرة علاقة  الفقرة

29  0.26  

**0.73  

30  **0.66  

31  **0.73  

38  **0.63  

43  **0.57  

50  **0.57  
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 والدرجة البعد مع إحصائیة دلالة ذات الفقرات كل أن )14رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 دالة تكن لم )29( رقم الفقرة عدا ما ،0.01 الدلالة مستوى عند 0.73بــ قدرت التي الكلیة

  . الأساسیة. الدراسة خلال الأداة من حذفها یتم وبالتالي

  :النفسیة العوامل لبعد الداخلي الإتساق صدق یوضح )15( مرق الجدول -

**0.01 عند دالة  

 *0.05 عند دالة

 والدرجة البعد مع إحصائیة دلالة ذات الفقرات كل أن )15رقم( الجدول خلال من نلاحظ

  . 0.01 الدلالة مستوى عند 0.74بــ قدرت التي الكلیة

  :المستخدم واجهة لبعد الداخلي الإتساق صدق یوضح )16( رقم الجدول -

**0.01 عند دالة  

 *0.05 عند دالة

  الكلیة الدرجة مع البعد علاقة  البعد مع الفقرة علاقة  الفقرة

33  **0.54  

**0.74  

34  **0.58  

35  **0.71  

37  **0.65  

40  **0.68  

  الكلیة الدرجة مع البعد علاقة  البعد مع الفقرة علاقة  الفقرة

36  **0.78  

**0.67  

42  *0.37  

44  *0.42  

45  **0.50  

48  **0.63  
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 والدرجة البعد مع إحصائیة دلالة ذات الفقرات كل أن )16رقم( الجدول خلال من نلاحظ

  . 0.01 الدلالة مستوى عند 0.67بــ قدرت التي الكلیة

  الثبات: -4

  ألفاكرومباخ: بطریقة الثبات -4-1

  ألفاكرومباخ: قةبطری الدراسة أیعاد ثبات یوضح )17رقم( جدول

  لفاكرومباخا الثبات  البعد

  0.68  التجاریة العلامة

  0.70  السعر

  0.68  الهاتف خصائص

  0.69  الإعلان

  0.68  البیع بعد ما خدمات

  0.77  الثقافیة العوامل

  0.74  جتماعیةلاا العوامل 

  0.75  النفسیة العوامل

  0.70  المستخدم واجهة

 قیمته بلغت حیث مرتفع كان للأبعاد الثبات معامل أن )17رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 بعد في بلغت حین في ،0.75 بلغت السعر بعد في أما ،0.63 التجاریة العلامة بعد في

 بلغت البیع بعد ما خدمات بعد وفي ،0.87 الإعلان بعد وفي ،0.79 الهاتف خصائص

 بلغت جتماعیةلاا لعواملا بعد في أما ،0.78 لغتب الثقافیة العوامل بعد في أما ،0.53

 بلغ المستخدم واجهة بعد الأخیر وفي ،0.75 بلغت النفسیة العوامل بعد في أما ،0.74

0.70  
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  :النصفیة التجزئة -4-2

  : النصفیة التجزئة بطریقة الثبات یوضح )18( رقم جدول -

   جوتمان  براون سبیرمان  البعد

  0.58  0.93  المقیاس

 مرتفع كان النصفیة التجزئة بطریقة الثبات معامل أن )18( مرق الجدول خلال من نلاحظ

 المؤثرة العوامل مقیاس في )0.93( براون وسبیرمان )0.58( جوتمان معامل من كل بلغ إذ

  الذكي. الهاتف شراء قرار على

  الأساسیة: الدراسة -4

  الأساسیة: للدراسة والمكاني الزماني الإطار -4-1

  اسة:لدر  الزمني المجال -4-1-1

  .2025 ماي 06 غایة إلى أفریل 18 من

  للدراسة: المكاني المجال -4-1-2

  تیارت خلدون ابن جامعة والاجتماعیة الانسانیة العلوم كلیة في الدراسة أجریت

  الأساسیة: الدراسة عینة -4-3

 العلوم لكلیة ینتمون وطالبة طالب )100( قوامها عشوائیة عینة على الأساسیة الدراسة طبقت

  .تیارت خلدون ابن جامعة والاجتماعیة لانسانیةا

  أدوات الدراسة الأساسیة:-4-4

  .الاستطلاعیة الدراسة في السیكومتریة خصائصه من التحق تم والذي استبیان على الاعتماد تم

  الأسالیب الاحصائیة: -4-5

 .الحسابي المتوسط - 

 الانحراف المعیاري. - 

 معامل الثبات ألفاكرونباخ. - 

 ت.مجالات الفئا - 
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  الأساسیة: الدراسة عینة ومواصفات خصائص -4-6

  الجنس: حسب الاستطلاعیة العینة تصنیف یمثل )19رقم( جدول

 المئویة النسبة التكرارات الجنس

 52% 52 ذكر

 48% 48 أنثى

 100% 100 المجموع

 نسبة كانت حین في 5%2بـ نسبة مثل الذكور عدد أن )19رقم( الجدول خلال من نلاحظ

  .4%8 الإناث

 
 

 

  

  

  

  

  

  الجنس حسب العینة أفراد توزیع یمثل )10( رقم الشكل
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  السن: حسب العینة توزیع

  السن: حسب الاستطلاعیة العینة تصنیف یمثل )20( رقم جدول

 المئویة النسبة التكرارات  السن

18-23 58 %58 

24-29 22 %22 

30-35 17 %17 

 3% 03  وأكثر 36

 100% 100 المجموع

 بلغت حیث الأكبر كانت 23-18 السنیة الفئة أن )20رقم( الجدول خلال من لاحظن

 وفي ،17% نسبة مثلت 35-30 فئة ،أما%22 نسبة 29-24 فئة بلغت حین في ،58%

  . 3% نسبة مثلت 36 من أكثر فئة الأخیر

 
 

 

 

  

  

  

 

  

  السن حسب العینة أفراد توزیع یمثل )11( رقم الشكل
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 الإقامة: مكان حسب العینة توزیع

  الإقامة: مكان حسب العینة تصنیف یوضح )21رقم( جدول

  النسبة  التكرارت  الإقامة مكان

 %53 53  حضري

 22% 22 حضري شبه

 25% 25 ریفي

 100% 100 المجموع

 في ،53% نسبة بلغ الحضري المكان في المقیمین نسبة أن )21رقم( الجدول خلال من نلاحظ

 نسبة بلغت الریفي المكان في أما ،%22 حضري الشبه المكان في المقیمین نسبة بلغت حین

25%.  

 

 

 

  

  

  

   

  الاقامة مكان حسب العینة أفراد توزیع یمثل )12( رقم الشكل
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 التعلیمي: المستوى حسب العینة توزیع -

  التعلیمي: المستوى حسب العینة تصنیف یوضح )22رقم( جدول

  النسبة  التكرارت  التعلیمي المستوى

 58% 58  لیسانس

 42% 42 ماستر

 100% 100  المجموع

 نسبة بلغ حیث الأكبر كان لیسانس التعلیمي ىالمستو  أن )22رقم( الجدول خلال من نلاحظ

  .%42 الماستر نسبة بلغت حین في ،%58

 
 

 

 

 

 

 

 

  

  التعلیمي المستوى حسب العینة أفراد توزیع یمثل )13( رقم الشكل
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  القسم: حسب العینة توزیع

  :القسم حسب العینة تصنیف )یوضح23رقم( جدول

  النسبة  التكرارت  القسم

 40% 40 والأرطوفونیا والفلسفة النفس علم

 13% 13 المكتبات وعلم والإتصال الإعلام قسم

 22% 22 الإجتماع علم قسم

 17%  17  الإنسانیة العلوم قسم

 8%  8  التاریخ قسم

 100%  100  المجموع

 والفلسفة النفس علم قسم حسب العینة توزیع أن )23رقم( الجدول لخلا من نلاحظ

 أما ،%13 نسبة بلغ المكتبات وعلم والإتصال الإعلام قسم أما ،% 40 نسبة بلغ والأرطوفونیا

 قسم أما ،%17 الإنسانیة العلوم قسم نسبة بلغت حین في ،%22 نسبة بلغ الإجتماع علم قسم

  .%8 نسبته بلغت التاریخ

 
 

 

  

 

  

  

  

  القسم حسب العینة أفراد توزیع یمثل )14( رقم الشكل

  



 

 
  

  

  الرابع: الفصل

  الدراسة نتائج ومناقشة عرض

 الأول التساؤل نتائج عرض -

 الثاني التساؤل نتائج عرض -

 الثالث التساؤل نتائج عرض -

 الرابع التساؤل نتائج عرض -

 الخامس التساؤل نتائج عرض -

 السادس التساؤل نتائج عرض -

 السابع التساؤل نتائج عرض -

 الثامن التساؤل نتائج عرض -

 التاسع التساؤل نتائج عرض -

العام التساؤل نتائج عرض -
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  :وقراءة النتائج عرض -1

 عرض نتائج التساؤل الأول -1-1

 التجاریة العلامة تأثیر مدى على تنص التي الأول التساؤل مجالات یمثل ) 24رقم ( جدول-

 الذكي الهاتف شراء قرار في

 المجال  المدى

  1.8 - 1  جدا ضعیف

  2.6 -  1.8  ضعیف

  3.4 -  2.6  متوسط

  4.2 -  3.4  عالي

  5 -  4.2  جدا عالي

 الذكي الهاتف شراء قرار في التجاریة العلامة تأثیر مدى أن الجدول خلال من نلاحظ

  .)4.2 - 3.4( المجال في انحصر بحیث عالي كان الدراسة عینة لدى

  الدراسة عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في التجاریة العلامة رتأثی مدى ما :الأول تساؤلال

 عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في التجاریة العلامة تأثیر یوضح مدى ):25( رقم جدول

  الدراسة

  العبارات  الرقم
 المتوسط

 الحسابي

 الإنحراف

  المعیاري
  القرار المجال

02  
 تجاریة بعلامة الالتزام أفضل

 .واحدة
  تأثیر عالي  4.2 -  3.4  1.20 3.82

07  
 بقیة عن متمیز هاتفي أن أرى

 الهواتف
  تأثیر عالي  4.2 -  3.4  1.20 3.53

10  

 من التجاریة العلامة اسم یعد

 شراء قرار اتخاذ أثناء أولویاتي

الذكي. الهاتف  

  تأثیر عالي  4.2 -  3.4  1.02 3.89



عرض ومناقشة نتائج الدراسة :الرابعالفصل   

 

 
64 

 

14  
 التجاریة العلامة سمعة أن أرى

الهاتف. شراء أثناء مهمة  
  تأثیر عالي  4.2 -  3.4  0.95 3.84

  تأثیر عالي  4.2 -  3.4  2.62  3.77 التجاریة العلامة

 العلامة تأثیر مدى بعد حول العینة استجابة أن )25( رقم الجدول خلال من نلاحظ

 فیه ینحصر الذي المجال إلى استنادا وهذا عالي، كان الذكي الهاتف شراء قرار في التجاریة

 العلامة لبعد لدرجات الحسابي المتوسط مجموع أن نلاحظ حیث )4.2-3.4( بین ما هو والذي

  ).2.62( بـ قدر معیاري وبانحراف )3.77( بـ قدر التجاریة

 الهاتف شراء قرار اتخاذ أثناء أولویاتي من التجاریة العلامة اسم "یعد العبارة حصلت فقد

 العلامة اسم یلعبه الذي المحوري لدورا برزی مما )،3.89( حسابي متوسط أعلى على الذكي"

 بعلامة الالتزام "أفضل مثل الأخرى العبارات أن كما ،المستهلكین توجهات تشكیل في التجاریة

 )3.84( الهاتف" شراء أثناء مهمة التجاریة العلامة سمعة أن و"أرى )3.82( واحدة" تجاریة

 بقیة عن متمیز هاتفي أن "أرى رةالعبا أما ،فیها وثقته بالعلامة المستهلك ارتباط تعكس

 قیمة وجود دركونی المستهلكین أن إلى یشیر ما )،3.53( قدره امتوسط سجلت فقد الهواتف"

 المتوسط ظهری عام، وبشكل ،یقتنونه الذي الهاتف بعلامة مرتبطة اجتماعیة ومكانة رمزیة

 لدى شراءال قرارات في عالیة بدرجة امؤثر  عاملا تعد التجاریة العلامة أن )3.77( ليالإجما

 وإیجابیة قویة صورة بناء على المصنعة الشركات تركیز ضرورة برزی مما المدروسة، العینة

  .التجاریة لعلاماتها
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 قرار في السعر تأثیر مدى على تنص التي الثاني التساؤل مجالات یمثل )26رقم ( جدول

  الذكي الهاتف شراء

 المجال  المدى

  1.8 - 1  جدا ضعیف

  2.6 -  1.8  فضعی

  3.4 -  2.6  متوسط

  4.2 -  3.4  عالي

  5 -  4.2  جدا عالي

 الدراسة عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في السعر تأثیر مدى أن الجدول خلال من نلاحظ 

  .)4.2 -  3.4( المجال في انحصر بحیث عالي كان

 الثانيعرض نتائج التساؤل  -1-2

  الدراسة عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في السعر تأثیر مدى ما :الثاني تساؤلال

  الدراسة عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في السعر تأثیر مدى ):یوضح27( رقم جدول

  العبارات  الرقم
 المتوسط

 الحسابي

 الإنحراف

  المعیاري
  القرار المجال

03  
 من للهاتف المقبول السعر أن أرى

 الشراء في أولویاتي بین
4.04 1.136  4.2  - 5  

تأثیر 

  عالي

11  
 كان إن الهاتف سعر یهمني لا

 .مرتفع
3.26 1.143  3.4  - 4.2 

تأثیر 

  عالي

15  
 المنخفض الهاتف سعر أن أرى

 .رداءته على دلالة
4.08 1.002  4.2  - 5  

تأثیر 

  عالي

تأثیر   5 -  4.2  0.861 4.13 أن قبل الذكیة الهواتف أسعار أقارن  19
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  عالي .الشراء بعملیة أقوم

  4.2 -  3.4  2.63  3.87 عرالس
تأثیر 

  عالي

 في السعر تأثیر مدى بعد حول العینة استجابة أن )26( رقم الجدول خلال من نلاحظ 

 الذي المجال إلى استنادا وهذا عالي، كان الذكي الهاتف شراء قرار في الذكي الهاتف شراء قرار

 لدرجات الحسابي متوسطال مجموع أن نلاحظ حیث )4.2-3.4( بین ما هو والذي فیه ینحصر

  ).2.63( بـ قدر معیاري وبانحراف )3.87( بـ قدر التجاریة العلامة لبعد

 عبارة حصلت حیث ا،جد العالي التأثیر مجال ضمن جاءت العبارات أغلب أن نلاحظ

 برزی مما )،4.13( متوسط أعلى على الشراء" بعملیة أقوم أن قبل الذكیة الهواتف أسعار "أقارن

 أظهرت كما المتاحة. الخیارات بین المقارنة في المستهلكین لدى والتحلیلي واعيال السلوك

 المقبول السعر أن و"أرى )4.08( رداءته" على دلالة المنخفض الهاتف سعر أن "أرى العبارة

 السعر خلال من المنتج لجودة اإدراك هناك أن )4.04( الشراء" في أولویاتي بین من للهاتف

 كان إن الهاتف سعر یهمني "لا العبارة أما الشراء. قرار في أولویة عدی بالمناس السعر وأن

 في تمانع لا المستهلكین من نسبة أن إلى یشیر ما )،3.26( أدنى امتوسط سجلت فقد مرتفع"

 عدی السعر أن النتائج تعكس عامة، ةوبصف الأخرى المیزات أو الجودة مقابل مرتفع سعر دفع

 الشركات من یقتضي مما المدروسة، العینة لدى الشراء قرارات في وةبق المؤثرة العوامل أحد

  .منتجاتها تسویق عند التسعیر استراتیجیات إلى الانتباه والتجاریة المصنعة

 الهاتف خصائص تأثیر مدى على تنص التي الثالث التساؤل مجالات یمثل) 27رقم ( جدول

  الذكي الهاتف شراء قرار في

 المجال  المدى

  1.8 - 1  داج ضعیف

  2.6 -  1.8  ضعیف
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  3.4 -  2.6  متوسط

  4.2 -  3.4  عالي

  5 -  4.2  جدا عالي

 لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الهاتف خصائص تأثیر مدى أن الجدول خلال من نلاحظ 

  .)4.2 -  3.4( المجال في انحصر بحیث عالي كان الدراسة عینة

 الثالثعرض نتائج التساؤل  -1-3

 عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الهاتف خصائص تأثیر مدى ما :ثالثال تساؤلال

  الدراسة

 لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الهاتف خصائص تأثیر مدى یوضح ):28( رقم جدول

  الدراسة عینة

  العبارات  الرقم
 المتوسط

 الحسابي

 الإنحراف

  المعیاري
  القرار المجال

04  
 إكسسوارات على هاتفي یحتوي

  حدیثة
3.91 0.933  3.4  - 4.2  

تأثیر 

  عالي

12  
متعددة تطبیقات على یحتوي . 

4.33 0.753  4.2  - 5  
تأثیر 

  جدا عالي

20  
 البطاریة بقوة یتمیز

4.28 0.854  4.2  - 5  
تأثیر 

  جدا عالي

24  
 .وعصریة أناقة أكثر الهاتف یكون

3.90 0.823  3.4  - 4.2  
تأثیر 

  عالي

40  
 عند مهم عنصر اللون أن أرى

للهاتف يشرائ . 
3.53 1.123  3.4  - 4.2  

تأثیر 

  عالي

تأثیر   4.2 -  3.4  1.149 3.85 المفضل بلوني للهاتف شرائي  44
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بالرضا یشعرني   عالي .

  4.2 -  3.4  3.48  3.96 الهاتف خصائص
تأثیر 

  عالي

 خصائص تأثیر مدى بعد حول العینة استجابة أن )27( رقم الجدول خلال من نلاحظ

 فیه ینحصر الذي المجال إلى استنادا وهذا عالي، كان الذكي الهاتف شراء قرار في الهاتف

 العلامة لبعد لدرجات الحسابي المتوسط مجموع أن نلاحظ حیث )4.2-3.4( بین ما هو والذي

  ).3.48( بـ قدر معیاري وبانحراف )3.96( بـ قدر التجاریة

 عبارة تلیها )،4.33( متوسط أعلى متعددة" تطبیقات على "یحتوي العبارة سجلت وقد

 العملي الأداء بجوانب الكبیر المستهلكین اهتمام یعكس ما )،4.28( البطاریة" بقوة "یتمیز

 الخارجي بالمظهر تتعلق عبارات حازت كذلك ،البطاریة وعمر التطبیقات تعدد مثل للهاتف،

 عند همم عنصر اللون أن و"أرى )3.90( وعصریة" أناقة أكثر الهاتف "یكون مثل والأناقة،

 تلعب الجمالیة الأبعاد أن لىع یدل مما مرتفعة، متوسطات على )،3.53( للهاتف" شرائي

 المفضل بلوني للهاتف "شرائي العبارة تشیر أخرى جهة من ،الشراء قرار في امؤثر  دورا أیضا

 ومستوى الهاتف لون اختیار بین إیجابي نفسي ارتباط وجود إلى )3.85( بالرضا" یشعرني

 خصائص مونیقی المستهلكین أن النتائج تظهر عام، بوجه المستهلكین لدى لشخصيا الرضا

  .الشراء قرار اتخاذ عند الجمالي والجانب الفني الأداء من كلا فیراعون متكامل، بشكل الهاتف

 شراء قرار في الإعلان تأثیر مدى على تنص التي الرابع التساؤل مجالات یمثل ) 29( جدول

  الذكي الهاتف

 المجال  دىالم

  1.8 - 1  جدا ضعیف

  2.6 -  1.8  ضعیف

  3.4 -  2.6  متوسط
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  4.2 - 3.4  عالي

  5 -  4.2  جدا عالي

 عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الإعلان تأثیر مدى أن الجدول خلال من نلاحظ 

  .)4.2 - 3.4( المجال في انحصر بحیث عالي كان الدراسة

 الرابععرض نتائج التساؤل  -1-4

  الدراسة عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الإعلان تأثیر مدى ما :الرابع تساؤللا

  الدراسة عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الإعلان تأثیر مدى یوضح ):30( رقم جدول

  العبارات  الرقم
 المتوسط

 الحسابي

 الإنحراف

  المعیاري
  القرار المجال

01  
 لي یقدم الذي للإعلان انجذب

الهاتف حول معمقة لوماتمع . 
  تأثیر عالي  4.2 -  3.4  0.797 3.97

05  
 بالشراء للقیام الإعلان یدفعني

الذكي للهاتف الفعلي . 
  تأثیر عالي  4.2 -  3.4  1.263 3.40

08  
 تخفیضات عن الإعلان یدفعني

الهواتف لأسعار . 
  تأثیر عالي  4.2 - 3.4  1.153 3.77

13  
 لشراء البائع اسلوب یدفعني

فالهات  
3.97 0.870  3.4 - 4.2  

  تأثیر عالي

16  

 البائع وتوجیهات نصائح تساهم

 نوع اتجاه موقفي تغییر في

 .الهاتف

4.09 0.911  4.2 - 5  

  تأثیر عالي

  تأثیر عالي  4.2 - 3.4  2.73  3.84 الإعلان
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 قرار في الإعلان تأثیر مدى حول العینة استجابة أن )28( رقم الجدول خلال من نلاحظ

 بین ما هو والذي فیه ینحصر الذي المجال إلى استنادا وهذا عالي، كان الذكي اتفاله شراء

 بـ قدر التجاریة العلامة لبعد لدرجات الحسابي المتوسط مجموع أن نلاحظ حیث )3.4-4.2(

  ).2.73( بـ قدر معیاري وبانحراف )3.84(

 عالیا تأثیرا حققت واحدة عبارة باستثناء العالي، المجال ضمن العبارات جمیع جاءت وقد

 الهاتف" نوع اتجاه موقفي تغییر في البائع وتوجیهات نصائح "تساهم عبارة سجلت فقد جدا

 في مؤثر كوسیط البائع ودور الشخصي التفاعل أهمیة إلى یشیر مما )،4.09( متوسط أعلى

 معمقة تمعلوما لي یقدم الذي للإعلان "انجذب مثل الأخرى العبارات أظهرت كما الشراء. قرار

 رونیقد المستهلكین أن )،3.97( اتف"اله لشراء البائع اسلوب و"یدفعني )3.97( الهاتف" حول

 العبارة كشفت أخرى ناحیة من ،للبائع قناعيلاا والأسلوب بالمعلومات الغني نيالإعلا المحتوى

 یةالترویج العروض تأثیر قوة عن )3.77( الهواتف" لأسعار تخفیضات عن الإعلان "یدفعني

 الذكي" للهاتف الفعلي بالشراء للقیام الإعلان "یدفعني العبارة أما ،الشراء قرار تحفیز في

 یكون لا قد هوحد الإعلان أن یعكس مما المجال، هذا ضمن متوسط أدنى سجلت فقد )3.40(

 برزت عامة، بصفة أخرى مساعدة عوامل دون الشراء قرار اتخاذ إلى المستهلك لدفع ادائم اكافی

 قرارات على التأثیر في والشخصیة التقلیدیة أشكاله بمختلف للإعلان المهم الدور نتائجال

  .الذكیة الهواتف شراء عند المستهلكین

 بعد ما خدمات تأثیر مدى على تنص يالت الخامس التساؤل مجالات یمثل) 31رقم ( جدول

  الذكي الهاتف شراء قرار في البیع

 المجال  المدى

  1.8 - 1  جدا ضعیف

  2.6 -  1.8  ضعیف

  3.4 -  2.6  متوسط

  4.2 -  3.4  عالي
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  5 -  4.2  جدا عالي

 لدى الذكي الهاتف شراء قرار في البیع بعد ما خدمات تأثیر مدى أن الجدول خلال من نلاحظ 

  .)4.2 -  3.4( المجال في انحصر بحیث عالي كان الدراسة عینة

  الخامسعرض نتائج التساؤل  -1-5

 عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في البیع بعد ما خدمات تأثیر مدى ام :الخامس تساؤلال

  الدراسة

 لدى الذكي الهاتف شراء قرار في البیع بعد ما خدمات تأثیر مدى یوضح ):32رقم( الجدول

  الدراسة عینة

  العبارات  الرقم
 المتوسط

 الحسابي

 الانحراف

  المعیاري
  القرار المجال

06  
 فیه رتتوف الذي الهاتف اشتري

البیع بعد ما خدمة  
4.20 0.841  4.2  - 5  

تأثیر 

  جدا عالي

09  
الضمان خدمة وجود یهمني  

4.42 0.867  4.2  - 5  
تأثیر 

  جدا عالي

17  
 الصیانة خدمة وجود یهمني

 .والتصلیح
4.43 0.742  4.2  - 5  

تأثیر 

  جدا عالي

21  
 على التدریب خدمة وجود یهمني

 الاستعمال
4.27 0.897  4.2  - 5  

ر تأثی

  جدا عالي

  5 -  4.2  2.21  4.33 البیع بعد ما خدمات
تأثیر 

  جدا عالي

 بعد ما خدمات تأثیر مدى بعد حول العینة استجابة أن )29( رقم الجدول خلال من نلاحظ

 فیه ینحصر الذي المجال إلى استنادا وهذا جدا عالي كان الذكي الهاتف شراء قرار في البیع
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 العلامة لبعد لدرجات الحسابي المتوسط مجموع أن نلاحظ حیث )5-4.2( بین ما هو والذي

  ).2.21( بـ قدر معیاري وبانحراف )4.33( بـ قدر التجاریة

 خدمة وجود "یهمني عبارة جاءت إذ ا،جد مرتفعة متوسطات جمیعها عباراتال سجلت وقد

 ضمان"ال خدمة وجود "یهمني عبارة تلیها )،4.43( بمتوسط الصدارة في والتصلیح" الصیانة

 المستهلك ثقة بناء في أساسیین عنصرین یشكلان والصیانة الضمان أن على یدل ما )،4.42(

 خدمات أهمیة الأخرى العبارات أظهرت كما ،قلق دون استخدامه استمراریة وضمان المنتج في

 تتوفر الذي الهاتف و"أشتري )4.27( الاستعمال" على التدریب خدمة وجود "یهمني مثل الدعم

 یمكن الذي المتكامل الدعم نقدرو ی المستهلكین أن یؤكد مما )،4.20( البیع" بعد ما خدمة فیه

 هذه شیرت عام بوجه ،الشراء عملیة بعد أجهزتهم من استفادة أقصى تحقیق على ساعدهمی أن

 الهاتف شراء قرار في تأثیرا العوامل أكثر بین من تعد البیع بعد ما خدمات أن إلى ائجالنت

 وولاء رضا لزیادة الخدمات هذه تطویر في أكبر بشكل الشركات تستثمر بأن وصىیو  الذكي،

  .العملاء

 العوامل تأثیر مدى على تنص التي السادس التساؤل مجالات یمثل ) 33رقم ( جدول

  الذكي الهاتف شراء قرار في الثقافیة

 المجال  المدى

  1.8 - 1  جدا ضعیف

  2.6 -  1.8  ضعیف

  3.4 -  2.6  متوسط

  4.2 -  3.4  ليعا

  5 -  4.2  جدا عالي

 لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الثقافیة العوامل تأثیر مدى أن الجدول خلال من نلاحظ 

   .)4.2 -  3.4( المجال في انحصر بحیث عالي كان الدراسة عینة
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  السادسعرض نتائج التساؤل  -1-6

 عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الثقافیة العوامل تأثیر مدى ما :السادس تساؤلال

  الدراسة

 عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الثقافیة العوامل تأثیر مدى یوضح ):34رقم( الجدول

  الدراسة

الر

  قم
  العبارات

 المتوسط

 الحسابي

 الإنحراف

  المعیاري
  القرار المجال

18  
 .الشرائي قراري على قیمي تؤثر

3.95 1.019  3.4 - 4.2  
تأثیر 

  عالي

32  
 الشرائي قراري في محیطي ثقافة تؤثر

 .للهاتف
3.84 1.187  3.4 - 4.2  

تأثیر 

  عالي

38  
 من معین نمط ثقافتي علي تفرض

لشرائه الذكیة الهواتف . 
3.63 1.051  3.4 - 4.2  

تأثیر 

  عالي

42  
 قراري على یؤثر الثقافات تنوع إن

للهاتف الشرائي . 
3.70 1.185  3.4 - 4.2  

تأثیر 

  عالي

43  
 في مجتمعي وتقالید عادات تؤثر

للهاتف الشرائي قراري . 
3.84 1.195  3.4 - 4.2  

تأثیر 

  عالي

  4.2 - 3.4  4.65  3.79 الثقافیة العوامل
تأثیر 

  عالي

 العوامل تأثیر مدى بعد حول العینة استجابة أن )35( رقم الجدول خلال من نلاحظ

 فیه ینحصر الذي المجال إلى ادااستن وهذا عالي، كان الذكي الهاتف شراء قرار في الثقافیة

 العلامة لبعد لدرجات الحسابي المتوسط مجموع أن نلاحظ حیث )4.2-3.4( بین ما هو والذي

  ).4.65( بـ قدر معیاري وبانحراف )3.79( بـ قدر التجاریة
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 مما )3.95( بمتوسط الأولى المرتبة في الشرائي" قراري على قیمي "تؤثر العبارة جاءت وقد

 كما ،الشراء قرار اتخاذ أثناء المستهلك لدى امهم مرجعا تعد الشخصیة القیم أن على یدل

 عادات و"تؤثر )3.84( للهاتف" الشرائي قراري في محیطي ثقافة "تؤثر مثل عبارات عكست

 والممارسات الاجتماعیة البیئة تأثیر )3.84( للهاتف" الشرائي قراري في مجتمعي وتقالید

 ير قرا على یؤثر الثقافات تنوع "إن عبارة أبرزت ذلك إلى بالإضافة ،ستهلكبالم المحیطة الثقافیة

 الهواتف تفضیلات في عالتنو  حس زیُعزّ  الثقافیة الخلفیات عتنو  أن )3.70( للهاتف" الشرائي

 أظهرت فقد )،3.63( لشرائه" الذكیة الهواتف من معین نمط ثقافتي علي "تفرض العبارة أما

 تؤكد عام، بوجه عام توجه هو بل إلزامي، فرض مستوى إلى یصل نأ دون لكن تأثیر وجود

 فهم وأن الذكیة، الهواتف شراء قرار في امعتبر  دورا تلعب الثقافیة العوامل أن ئجالنتا هذه

  .التسویق استراتیجیات صیاغة عند اضروری أمرا یعد للمستهلكین الثقافیة الخصوصیات

 العوامل تأثیر مدى على تنص التي لسابعا التساؤل مجالات یمثل )35رقم ( جدول

  الذكي الهاتف شراء قرار في الإجتماعیة

 المجال  المدى

  1.8 - 1  جدا ضعیف

  2.6 -  1.8  ضعیف

  3.4 -  2.6  متوسط

  4.2 -  3.4  عالي

  5 -  4.2  جدا عالي

 لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الإجتماعیة العوامل تأثیر مدى أن الجدول خلال من نلاحظ 

  .)4.2 -  3.4( المجال في انحصر بحیث عالي كان الدراسة عینة
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 عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في جتماعیةلاا العوامل تأثیر مدى ما :السابع تساؤلال

  الدراسة

 لدى الذكي الهاتف شراء قرار في الإجتماعیة العوامل تأثیر مدى یوضح ):36رقم( الجدول

  الدراسة عینة

  تالعبارا  الرقم
 المتوسط

 الحسابي

 الإنحراف

  المعیاري
  القرار المجال

22  
 الهاتف نوع تحدید في أسرتي تشارك

اشتریه. الذي  
4.09 1.111  4.2 - 5  

تأثیر 

  عالي

23  

 الماركات من الذكي الهاتف أشتري

 موقعي یعزز مما الجیدة السمعة ذات

 الاجتماعي

4.12 1.047  3.4 - 4.2  
تأثیر 

  عالي

30  
 لي یحقق للهاتف شرائي أن أرى

به. ارغب الذي الاجتماعي القبول  
3.33 1.272  3.4 - 4.2  

تأثیر 

  عالي

34  
 عند أصدقائي أراء الاعتبار بعین اخذ

الذكي. الهاتف شراء  
3.87 0.706  3.4 - 4.2  

تأثیر 

  عالي

41  
 المشاهیر احد لامتلاك هاتف اشتري

له. والنجوم  
3.68  1.127  3.4 - 4.2  

تأثیر 

  عالي

  4.2 - 3.4  3.70  3.81  الإجتماعیة العوامل
تأثیر 

  عالي

 العوامل تأثیر مدى بعد حول العینة استجابة أن )37( رقم الجدول خلال من نلاحظ

 فیه ینحصر الذي المجال إلى استنادا وهذا عالي، كان الذكي الهاتف شراء قرار في الاجتماعیة

 العلامة لبعد لدرجات الحسابي طالمتوس مجموع أن نلاحظ حیث )4.2-3.4( بین ما هو والذي

  ).3.70( بـ قدر معیاري وبانحراف )3.81( بـ قدر التجاریة
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 موقعي یعزز مما الجیدة السمعة ذات الماركات من الذكي الهاتف "أشتري عبارة سجلت فقد

 أعلى )4.09( ه"أشتری الذي الهاتف نوع تحدید في أسرتي و"تشارك )4.12( الاجتماعي"

 في قویة كدوافع الاجتماعیة المكانة تعزیز في والرغبة الأسرة تأثیر برزی مما المتوسطات،

 الهاتف شراء عند أصدقائي آراء الاعتبار بعین "آخذ عبارة أظهرت كما ،الهاتف نوع اختیار

 عبارة حصلت المقابل في ،الشرائي القرار اتخاذ عملیة في الأقران دور أهمیة )3.87( الذكي"

 متوسط أدنى على )3.33( به" أرغب الذي الاجتماعي القبول لي یحقق فللهات شرائي أن "أرى

 دائما لیس لكنه مؤثرا عاملا یعتبر الاجتماعي القبول أن إلى یشیر مما العالي، المجال ضمن

 "أشتري عبارة أظهرت كذلك ،التجاریة السمعة أو الأسرة رأي مثل أخرى بعوامل مقارنة احاسم

 أقل بدرجة لكنه موجود شاهیرالم تأثیر أن )3.68( له" والنجوم یرالمشاه أحد لامتلاك اهاتف

 وأ الأصدقاء أو الأسرة خلال من سواء الاجتماعیة، العوامل أن النتائج تعكس عام بوجه ،انسبی

 الهواتف شراء قرار في واضح بشكل المؤثرة العوامل بین من عدت الأوسع، المجتمعیة التأثیرات

  .الذكیة

 النفسیة العوامل تأثیر مدى على تنص التي الثامن التساؤل مجالات یمثل )37رقم ( جدول

  الذكي الهاتف شراء قرار في

 المجال  المدى

  1.8 - 1  جدا ضعیف

  2.6 -  1.8  ضعیف

  3.4 -  2.6  متوسط

  4.2 -  3.4  عالي

  5 -  4.2  جدا عالي

 في انحصر بحیث عالي كان الدراسة عینة لدى الذكي مدى أن الجدول خلال من نلاحظ 

  .)4.2 -  3.4( المجال
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  لثامنعرض نتائج التساؤل ا -1-1

  الدراسة عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في النفسیة العوامل تأثیر مدى ما :ثامنال تساؤلال

 عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في النفسیة العوامل تأثیر مدى یوضح ):38رقم( الجدول

  الدراسة

  العبارات  الرقم
 متوسطال

 الحسابي

 الإنحراف

  المعیاري
  القرار المجال

25  
المتعة لي یحقق لأنه الهاتف اشتریت  

3.93 1.047  3.4  - 4.2  
تأثیر 

  عالي

26  
 الراحة لي یحقق ذكي لهاتف امتلاكي

 النفسیة
3.74 1.125  3.4  - 4.2  

تأثیر 

  عالي

27  
 للتفاخر وسیلة هاتفي أن أرى

 والتباهي
3.45 1.218  3.4  - 4.2  

ثیر تأ

  عالي

29  
 جوانبي من جانب هاتفي یعكس

 الشخصیة
3.37 1.376  3.4  - 4.2  

تأثیر 

  عالي

31  
هاتفي اتجاه بالرضا اشعر  

3.86  1.146  3.4  - 4.2  
تأثیر 

  عالي

  4.2 -  3.4  3.79  3.67 النفسیة العوامل
تأثیر 

  عالي

 عواملال تأثیر مدى بعد حول العینة استجابة أن )39( رقم الجدول خلال من نلاحظ

 فیه ینحصر الذي المجال إلى استنادا وهذا عالي، كان الذكي الهاتف شراء قرار في النفسیة

 العلامة لبعد لدرجات الحسابي المتوسط مجموع أن نلاحظ حیث )4.2-3.4( بین ما هو والذي

  ).3.79( بـ قدر معیاري وبانحراف )3.67( بـ قدر التجاریة
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 المؤثرة النفسیة العوامل مقدمة في المتعة" لي یحقق نهلأ الهاتف "اشتریت عبارة جاءت وقد

 أن على یدل ما وهو )،3.86( هاتفي" اتجاه بالرضا "أشعر عبارة تلیها )،3.93( بمتوسط

 كذلك ،الشراء قرار وراء النفسیة الدوافع أبرز بین من انیعد النفسي والرضا المتعة تحقیق

 بالراحة ورالشع أن )3.74( النفسیة" راحةال لي یحقق ذكي لهاتف "امتلاكي عبارة أظهرت

 التي العبارات أما ر،المختا للهاتف المستهلك ولاء زیزتع في به ستهانی لا عنصر هو النفسیة

 )3.45( والتباهي" للتفاخر وسیلة هاتفي أن "أرى مثل النفسي الاجتماعي عدالب عن تعبر

 بدرجة لكن تأثیر، وجود هرتأظ فقد )،3.37( الشخصیة" جوانبي من جانب هاتفي و"یعكس

 في النفسي عدالب أهمیة النتائج هذه تبرز عام بوجه ،النفسیة والراحة المتعة بعوامل مقارنة أقل

 العاطفیة الجوانب أخذ ضرورة إلى شیری مما الذكیة، الهواتف شراء على المستهلكین تحفیز

  .للمنتج التسویق استراتیجیات وضع عند الاعتبار بعین والنفسیة

 المستخدم واجهة تأثیر مدى على تنص التي التاسع التساؤل نتائج یمثل) 39رقم ( جدول

  الذكي الهاتف شراء قرار في

 المجال  المدى

  1.8 - 1  جدا ضعیف

  2.6 -  1.8  ضعیف

  3.4 -  2.6  متوسط

  4.2 -  3.4  عالي

  5 -  4.2  جدا عالي

 لدى الذكي الهاتف شراء قرار في المستخدم واجهة تأثیر مدى أن الجدول خلال من نلاحظ 

  .)4.2 -  3.4( المجال في انحصر بحیث عالي كان الدراسة عینة
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  عرض نتائج التساؤل التاسع -1-9

 عینة لدى الذكي الهاتف شراء قرار في المستخدم واجهة تأثیر مدى ما :تاسعال تساؤلال

  الدراسة

 لدى الذكي الهاتف شراء قرار في المستخدم واجهة تأثیر مدى یوضح ):40رقم( الجدول

  الدراسة عینة

  العبارات  الرقم
 المتوسط

 الحسابي

 الإنحراف

  المعیاري
  القرار المجال

28  

 واجهة في المستخدمة الألوان

 شراءك نیة في تساعد المستخدم

 الذكي للهاتف

3.54 1.049  3.4  - 4.2  
تأثیر 

  عالي

33  
 من یزید الذكي الهاتف تشغیل نظام

 الذكي. للهاتف شراءك نیة
4.28 0.766  4.2  - 5  

تأثیر 

  جدا عالي

35  

 خلال من الهاتف استخدام سهولة

 شراءك نیة في تساعد التطبیقات

 الذكي للهاتف

4.15 1.029  3.4  - 4.2  
تأثیر 

  عالي

36  

 المستخدم واجهة في الأزرار شكل

 للهاتف شراءك نیة في تساعد

 الذكي

3.85 1.019  3.4  - 4.2  

تأثیر 

  عالي

39  
 دورا تلعب المستخدم واجهة جمالیة

 الذكي للهاتف شراءك نیة في كبیرا
3.85  0.903  3.4  - 4.2  

تأثیر 

  عالي

  4.2 -  3.4  2.63  3.93 المستخدم واجهة
تأثیر 

  عالي
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 واجهة تأثیر مدى بعد حول العینة استجابة أن )41( رقم الجدول خلال من نلاحظ

 فیه ینحصر الذي المجال إلى استنادا هذاو  عالي، كان الذكي الهاتف شراء قرار في المستخدم

 العلامة لبعد لدرجات الحسابي المتوسط مجموع أن نلاحظ حیث )4.2-3.4( بین ما هو والذي

  ).2.63( بـ قدر معیاري وبانحراف )3.93( بـ قدر التجاریة

 مقدمة في الذكي" للهاتف شرائك نیة من یزید الذكي الهاتف تشغیل "نظام عبارة جاءت وقد

 نیة تعزیز في التشغیل لنظام المحوري الدور برزی مما )،4.28( بمتوسط المؤثرة اتعبار ال

 "سهولة عبارة أظهرت كما ،المستخدمین تفضیلات مع التوافق أو الأداء حیث من سواء الشراء،

 أهمیة )4.15( الذكي" للهاتف شرائك نیة في تساعد التطبیقات خلال من الهاتف استخدام

 العبارات جاءت المقابل في ،المستهلك لدى الهاتف جاذبیة تعزیز في ستخدامالا سهولة عامل

 )3.85( المستخدم" واجهة و"جمالیة )3.85( الأزرار" "شكل مثل الجمالیة بالجوانب المتعلقة

 تأثیر من نسبیًا أقل لكنها عالیة بدرجات )3.54( المستخدم" واجهة في المستخدمة و"الألوان

 التقنیة الوظائف لیكم الجمالي المظهر أن على یدل مما الاستخدام، لةوسهو  التشغیل نظام

 المستخدم واجهة أن النتائج برزت عام بوجه ،الشراء قرار تحدید في الأوّل العامل لیس لكنه

 یستدعي مما ،الذكي الهاتف شراء قرار في قوي تأثیر ذا اعنصر  تعد والجمالیة التقنیة بجوانبها

   استراتیجیة من أساسي كجزء المستخدم تجربة تحسین على التركیز قینوالمسو  المصممین من

  .المنتجات تسویق



 

 
  

 

  

  

  

  الدراسة نتائج مناقشة
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  الدراسة: نتائج مناقشة -2

 شراء قرار في التجاریة العلامة تأثیر مدى على الكشف لمحاولة الحالیة الدراسة جاءت

 عینة أثارت حیث تیارت، خلدون ابن امعةبج الاجتماعیة العلوم طلبة لدى الذكي الهاتف

 شراء قرار في التجاریة العلامة تأثیر : في تمثلت محاور عدة مثلت تساؤلات عدة الباحثة

 قرار في الهاتف خصائص تأثیر الذكي، الهاتف شراء قرار في السعر تأثیر ،الذكي الهاتف

 في البیع بعد ما خدمات تأثیر ي،الذك الهاتف شراء قرار في الإعلان تأثیر الذكي، الهاتف شراء

 العوامل تأثیر الذكي، الهاتف شراء قرار في الثقافیة العوامل تأثیر الذكي، الهاتف شراء قرار

 الذكي، الهاتف شراء قرار في النفسیة العوامل تأثیر الذكي، الهاتف شراء قرار في الاجتماعیة

 .ذكيال الهاتف شراء قرار في المستخدم واجهة تأثیر وأخیرا

 الهاتف شراء قرار في التجاریة العلامة تأثیر مدى :الأولالفرعي  التساؤل نتائج مناقشة 1.2

  الذكي.

 قرار في مهم عامل التجاریة العلامة أن یتبین )34( رقم الجدول في المبینة النتائج خلال من 

 دور انتبی إلى هدفت )2023( بریطل هاجر دراسة مع اتفق ما وهذا الذكي، فالهات شراء

 التجاریة العلامة أبعاد خلال من ذلم المستهلك، سلوك توجیه في النقال للهاتف التجاریة العلامة

 طالب )156( بــ قدرة ماستر أولى سنة طلبة من عینة على الدراسة وطبقت ،)والجودة السعر(

 هناك أن سةالدرا وتوصلت خنشلة، جامعة من التسییر وعلوم والتجاریة الاقتصادیة العلوم بكلیة

 آراء خلال من ذلك المستهلك سلوك توجیه في النقال للهاتف التجاریة العلامة وجودة للسعر أثر

 التي والمنافع القیمة تعظیك إلى الیوم المؤسسات تسعى الدراسة خلال من وعلیه العینة، أفراد

 المستهلك هیبذل الذي والجهد الوقت توفیر خلال من للمستهلكین التجاریة العلامة تقدمها

  .معقول وبسعر جودة بأعلى منتج على للحصول

  .الذكي الهاتف شراء قرار في السعر تأثیر مدى :الثانيالفرعي  التساؤل نتائج مناقشة 2.2

 شراء قرار في مهم عامل السعر أن یتبین )20( رقم الجدول في المبینة النتائج خلال من 

 إلیه توصلت ما مع النتیجة هذه اتفقت وقد سةدرا مع الدراسة اتفقت ما وهذا الذكي الهاتف
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 على السعر أثر حول )2006-2005( لمیاء عامر دراسة دراسة، منها الدراسات من العدید

 فیما الجزائري المستهلك سلوك على الدراسة ركزت ،النقال الهاتف خدمة قطاع في الشراء قرار

 GSM النقال الهاتف قسو  في الاتصال مؤسسات مؤسسة لدى السعریة ادراكاته یخص

 وكلما للمستهلك بالنسبة المؤسسة نظر وجهة من یختلف السعر مفهوم أن إلى الدراسة وتوصلت

 الدراسة خلال ومن ،المؤسسة داخل التسویقي اتصور نجاح مؤشر یعد فذلك المفهومان تقارب

 أساس لىع تؤثر التي التسعیر طریقة تبني المستهلك نحو توجهها إطار في المؤسسة تحاول

  .المستهلك سلوك مجال في الحدیثة الدراسات على تعتمد والتي قبله من المدركة القیمة

 شراء قرار في الهاتف خصائص تأثیر مدى :الثالثالفرعي  التساؤل نتائج مناقشة .3.2

  الذكي. الهاتف

 في مهم عامل الهاتف خصائص أن یتبین )35( رقم الجدول في المبینة النتائج خلال من 

هدفت هذه ، حیث Rathore, H. S. (2016) دراسة، مع اتفق ما وهذا الذكي الهاتف شراء قرار

الدراسة إلى فحص تأثیر السعر، والعلامة التجاریة، ومیزات المنتج على قرارات شراء 

ا. استهدفت الدراسة اعتمد البحث تصمیما وصفیا ومقارنا سببی ،هواتف الذكیةالمستهلكین لل

تف الذكیة. تم مین في وادي كاتماندو ممن لدیهم خبرة سابقة في استخدام الهواالأفراد المقی

معت البیانات ج ،الاحتمالیة (العینة المتاحة) ا باستخدام تقنیة العینة غیرمستجیب 340اختیار 

من خلال استبیان یعتمد على مقیاس لیكرت خماسي النقاط. اعتمدت الدراسة بشكل رئیسي 

  والانحدار لتحلیل البیانات.  على تحلیل الارتباط

كشفت نتائج الدراسة أن السعر والعلامة التجاریة، ومیزات المنتج لها ارتباطات إیجابیة 

  بقرارات شراء المستهلكین للهواتف الذكیة.

ومن المثیر للاهتمام أن العلامة التجاریة ومیزات المنتج كان لهما تأثیر كبیر على  

كما أن الجنس ، ین، في حین أن السعر لم یكن له تأثیر معنويقرارات الشراء لدى المستهلك

مة یؤثر على قرارات شراء المستهلكین ومیزات المنتج، ولكنه لا یؤثر على السعر والعلا
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ا في ضمان اتخاذ قرارات الشراء بینما التجاریة. ووفقًا للنتائج، تعد میزات المنتج عنصرا أساسی

الهواتف الذكیة. لذلك، یجب على الشركات الحفاظ على  تضیف العلامة التجاریة قیمة إلى

 ة توقعات المستهلكین.صورة العلامة التجاریة وتحدیث میزات المنتج باستمرار لتلبی

  الذكي. الهاتف شراء قرار في الاعلان تأثیر مدى :الرابعالفرعي  التساؤل نتائج مناقشة .4.2

 قرار في مهم عامل الاعلان أن یتبین )36( رقم الجدول في المبینة النتائج خلال من 

الدراسة الى  هدفت هذه)، 2023(زرقوط وعبد الباقي دراستنا وتوافقت هذا الذكي، الهاتف شراء

المستهلك النهائي في جتماعي و تأثیره على قرار لان عبر مواقع التواصل الاعلاتحدید واقع ا

جتماعي في لاار على شبكات التواصل عتماد الكبیلامن عدمه، وهذا خاصة مع تزاید ا قتناءلاا

لأنترنت عبر مختلف شرائح المجتمع لت خاصة في ظل توفر امكانیة الوصول لاشتى المجا

ت التجاریة في لاع مجموع آراء عینة من مالكي المحالجزائري، وقد تم اعتماد المقابلة كأداة لجم

ن لاعلاى هذه المواقع في ایة سكیكدة، أین خلصت الدراسة الى وجود اعتماد شبه كلي عللاو 

وجاءت نتائج الدراسة  والذي من شأنه ایصال السلع والخدمات الى أكبر عدد من المستهلكین

  على النحو التالي: 

  جتماعلان عبر مواقع التواصل الالإعلع یوجد استخدام واس

جتماعي في توجیه قرار الشراء للمستهلك الان عبر مواقع التواصل لاعلإتوجد أهمیة ل

  النهائي

 شراء قرار في البیع بعد ما خدمات تأثیر مدى :الخامسالفرعي  التساؤل نتائج مناقشة 5.2

  الذكي. الهاتف

 مهم عامل البیع بعد ما خدمات أن یتبین) 37(رقم الجدول في المبینة النتائج خلال من

 افلةن وبن دوبال دراسة إلیه توصلت ما مع اتفق ما وهذا الذكي الهاتف شراء قرار في

 القرار على البیع بعد ما خدمات تأثیر مدى على التعرف إلى الدراسة هذه هدفت ،)2022(

 الهدف هذا ،ولتحقیقROLEX رولكس ساعات حالة الفاخرة للسلع النهائي للمستهلك الشرائي

 كانت والتي القصدیة العینة باستخدام الاستبیان طریق عن اللازمة البیانات بجمع الباحثان قام
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 ،بغیة للتحلیل قابلة منها 373 كانت 400 عددها كان ،والتيROLEX رولكس محل في

 أهمها الإحصائیة الأسالیب من مجموعة استخدام تم ذلك ،ولأجل الدراسة فرضیات اختبار

 بالاستعانة وذلك التحدید ومعامل الارتباط ،معامل البسیط الخطي والانحدار التباین تحلیل

  .SPSS ببرنامج

 إحصائیة دلالة ذات فروق یوجد أنه أهمها النتائج من مجموعة إلى الدراسة لتتوص وقد   

 ساعات الفاخرة للسلع النهائي للمستهلك الشرائي القرار صنع في البیع بعد ما خدمات لتأثیر

  ROLEX.رولكس

 شراء قرار في الثقافیة العوامل تأثیر مدى :السادسالفرعي  التساؤل نتائج مناقشة .6.2

  الذكي. الهاتف

 في مهم عامل الاجتماعیة العوامل أن یتبین )38( رقم الجدول في المبینة النتائج خلال من 

 یقبل )2020 قویدر، وبن دادةم(ح دراسة مع دارستنا وتوافقت هذا الذكي، الهاتف شراء قرار

ا وكذ عاطفیة، أو عقلیة كانت سواء ودوافع حاجات لإشباع النقال الهاتف شراء على المستهلك

إلى دراسة مدى تأثیر هذه العوامل الثقافیة على سلوك هدفت  )2015(هبهو باسم دراسة 

المستهلك تجاه الإعلان عبر الإنترنت ومدى قبوله لهذه التقنیات الحدیثة، من خلال دراسة 

استبیانات. ومن أهم  209مسحیة لعینة من المستهلكین في الساحل السوري تم فیها توزیع 

م التوصل إلیها أن الإعلان عبر الإنترنت لا یتفق مع القیم والعادات التي یحملها النتائج التي ت

المستهلكون، كما أن المستهلكین یفضلون مشاهدة الإعلان عبر الإنترنت باللغة التي یتحدثون 

  .بها

 شراء قرار في الاجتماعیة العوامل تأثیر مدى :السابعالفرعي  التساؤل نتائج مناقشة .7.2

  الذكي. الهاتف

 في مهم عامل النفسیة العوامل أن یتبین) 39( رقم الجدول في المبینة النتائج خلال من

 حیث) 2015( الزروق دراسة إلیه توصلت ما مع توافق ما وهذا الذكي الهاتف شراء قرار

 وكیفیة أنواعها بیان و المرجعیة بالجماعات صلة ذات للمفاهیم التطرق إلى الدراسة هذه هدفت
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 هذا لتحقیق و الخدمات، و السلع لمختلف النهائي للمستهلك الشرائي القرار مراحل على رهاتأثی

 من اختیرت 50 حجمها المستهلكین من عینة على توزیعها و استقصاء قائمة تصمیم تم الهدف

 دلالة ذات علاقة وجود الى الدراسة وتوصلت البلیدة، بولایة شوب فامیلي التجاري محل

 قراراته یتخذ المستهلك حیث الشرائي، القرار مراحل و المرجعیة لجماعاتا بین احصائیة

 النتائج وأكدت ، بهم المحیطة الأفراد من غیرهم و الأصدقاء رأي و الأسرة أفراد مع بالتشاور

 وأوصت. الفعلي الشراء مرحلة على یكون المرجعیة للجماعات تأثیر أكبر أن الإحصائیة

 الشراء، عملیة لتفعیل المستهلك رغبة و حاجة حسب الشرائي رارالق تكییف بضرورة الدراسة

 توفیر خاصة المرجعیة بالجماعات یتأثر الفرد تجعل التي الأسباب بكل الإهتمام وضرورة

 كل تأثیر درجة و الشراء قرار مراحل في المتدخلة الأطراف وتحدید السلع، عن المعلومات

  .طرف

 الهاتف شراء قرار في النفسیة العوامل تأثیر مدى الثامن: الفرعي التساؤل نتائج مناقشة .8.2

  الذكي.

 في مهم عامل النفسیة العوامل أن یتبین )40( رقم الجدول في المبینة النتائج خلال من 

 وبن حمدادة(  دراسة، مع توافق ما وهذا دراسة مع اتفق ما وهذا الذكي الهاتف شراء قرار

 الجزائري المستهلك شراء قرار على المؤثرة العوامل دتحدی إلى هدفت التي) 2020 قویدر،

 الهاتف شراء قرار على المؤثرة العوامل"  استبیان بناء تم الغرض هذا ولتحقیق النقال، للهاتف

 الجامعات بعض من وطالبة طالب) 113( قوامها عینة على وتطبیقه انطلاقا،" النقال

  :على الدراسة نتائج أسفرت وعلیه متریة،السیكو  خصائصه من التحقق بعد وذلك الجزائریة،

 في المنتج خصائص تتصدرها رئیسیة، عوامل بأربعة الهاتف شرار قرار یتأثر (1 

 الثالثة، المرتبة في التجاریة والعلامة الثانیة، المرتبة في النفسیة العوامل تلیها الأولى، المرتبة

   العوامل، هذه بین الأخیرة المرتبة السعر احتل بینما
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 الاجتماعیة والعوامل البیع بعد ما خدمة الإعلان،: العوامل من كل تؤثر لا حین في) 2

 اختیار سلوك حول الموجودة الأدبیات اثراء في الدراسة نتائج تساهم. المستهلك شراء قرار على

 كل اهتمام ضرورة الى الدراسة نتائج تشیر كما النقالة، للهواتف المحلیة السوق في المستهلك

 ومدیري النقالة الهواتف بتصنیع الخاصة المؤسسات أصحاب المنتجین، المصممین، من

 یتعلق فیما خاصة الشراء، أثناء الاعتبار بعین المستهلك یأخذها التي بالعوامل التسویق

 المیزة تحقیق لضمان وهذا والسعر، التجاریة العلامة اسم النفسیة، العوامل المنتج، بخصائص

 نحو میولاته وتوجیه المستهلك رغبات إشباع خلال من للمؤسسات المبیعات وزیادة التنافسیة

 العوامل الشراء، قرار المستهلك، سلوك المستهلك،: المفتاحیة الكلمات -. معینة منتجات

  النقال الهاتف المنتج، خصائص النفسیة،

 شراء ارقر  في المستخدم واجهة تأثیر مدى :التاسعالفرعي  التساؤل نتائج مناقشة .9.2

  الذكي. الهاتف

 قرار في مهم عامل القرار اتخاذ أن یتبین )41( رقم الجدول في المبینة النتائج خلال من 

هدفت هذه الدراسة إلى التعرف )، 2017حمیض ( دراسة مع اتفق ما وهذا الذكي هاتفال شراء

یة الأردنیة على واقع تصمیم واجهات المستخدم لتطبیقات الهواتف الذكیة للمؤسسات الحكوم

  .لتحدید الجانب الإیجابي والسلبي في تصامیم الواجهات بهدف تطویرها

 تجیب هذه الدراسة عن السؤال الأساسي: ما هو واقع تصمیم واجهات المستخدم في

تطبیقات الهواتف الذكیة للمؤسسات الحكومیة الأردنیة ؟ ولتحقیق أهداف الدراسة اعتمدت 

لمسحي، واستخدمت الاستبانة كأداة لجمع المعلومات، ولقد تم الباحثة على المنهج الوصفي ا

  اختیار العینة

بطریقة العینة المقصودة أو الغرضیة وتتكون من ثلاثة تطبیقات هواتف ذكیة للمؤسسات 

الحكومیة الأردنیة : تطبیق استكشف البتراء، تطبیق دائرة الافتاء العام، تطبیق دائرة الأراضي 

   : یليكما الدراسة جنتائ وكانت والمساحة

 و "استخدامHome Screen"اتجاهات العینة إیجابیة نحو: "استخدام الواجهة الأساسیة 

  "و "استخدام الصور Buttons" و"استخدام الأزرارfonts" الخطوط
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دلالة ) والفرق بینهما ذو 3كون المتوسط الحسابي لكل مجال أكبر من متوسط اداة القیاس ( 

 0.05مستوىعندإحصائیة

و "مدى تطبیق المنظومة التصمیمیة logo" اتجاهات العینة سلبیة نحو: "استخدام الشعار

كون المتوسط الحسابي لكل منهما أقل Android Guidelines "الخاصة بمتجر الأندروید ،

   0.05من متوسط أداة القیاس والفرق بینهما ذو دلالة إحصائیة عند مستوى 

 App Icon" یاد بالنسبة لكل من : "استخدام أیقونة التطبیقاتجاهات العینة تمیل إلى الح2-

 و "استخدام colors"و"استخدام اللون   Splash Screen"و" استخدام واجهة ترحیبیة  

 و" المجموع الكلي،" وذلك لأن الفرق بین المتوسط الحسابي لكل مجالIcons " الأیقونات 

 .0.05مستوى  ومتوسط أداة القیاس لیس ذو دلالة إحصائیة عند

   لنتائج الدراسة: عامةمناقشة 

 العدید من العوامل تتضافر لتشكیل القرار الشرائي للهاتف الذكيظهر النتائج بوضوح أن ت

كعامل أساسي حیث  العلامة التجاریةفبدرجة عالیة تبرز  ،مما یؤكد الطبیعة المعقدة لهذا القرار

السعر وخصائص یتماشى مع ذلك  ،الشركة یعتمد المستهلك على الثقة والسمعة التي بنتها

عد كما ی ،، إذ یسعى المشتري للموازنة بین میزانیته والمیزات التقنیة التي تلبي احتیاجاتهالهاتف

وتجدر الإشارة بشكل  ،ا یؤثر بدرجة عالیة على الوعي والرغبة في الشراءمحركا قوی الإعلان

، مما یدل على أن المستهلك لا عالیا جداالتي تسجل تأثیرا  خدمات ما بعد البیعخاص إلى 

بل إلى الدعم والضمان الشامل الذي یتبعه علاوة على ذلك لا یمكن  ینظر فقط إلى المنتج

 والنفسیة، الاجتماعیة، العوامل الثقافیةإغفال الأبعاد غیر المادیة للقرار الشرائي، حیث تلعب 

عد والمعتقدات الشخصیة. وأخیرا، ت لمحیطةا في تشكیل التفضیلات، متأثرة بالبیئة ادورا كبیر 

على أن سهولة الاستخدام والتجربة الكلیة للجهاز  ذات تأثیر عال، مؤكدة واجهة المستخدم

شیر هذه النتائج إلى أن إتمام عملیة الشراء. بشكل عام، تحاسمة في تحقیق رضا المستهلك و 

  ات فهمًا عمیقًا لكل هذه الأبعاد قرار شراء الهاتف الذكي هو عملیة شاملة تتطلب من الشرك
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، هذا وقد توافقت درراتي مع دراسة المتكاملة لتقدیم منتجات تلبي توقعات السوق المتغیرة

) تأثیر الجماعات المرجعیة على قرار الشراء 2020لیلى حمدادة، أمینة بن قویدر ( كل من:

ا، وخلص إلى طالب 113 ف علىوظبناء استبیان تم  ،دراسة حالة صنف منتج الهاتف النقال

ا، بینما كان السعر تأثیر أن الخصائص التقنیة، تلیها النفسیة ثم العلامة التجاریة، هي الأكثر 

   اتأثیر الأقل 

 منتج صنف حالة دراسة الشراء قرار على المرجعیة الجماعات تأثیر) 2016نادیة داود (

دراسة استكشافیة لتأثیر  في قرار الشراءتناول تأثیر الأسرة، الأصدقاء، والزملاء  ،النقال الهاتف

  .خصائص الهاتف الذكي في قرار الشراء لدى المستهلك الجزائري

 دراسة – النقال للهاتف الزبائن شراء قرار في المؤثرة العوامل) 2024عبلة بزقراري (

، عوامل التسویقیة، النفسیةالرتبت  ،بسكرة  بجامعة الاقتصاد كلیة طلبة من عینة: حالة

.الذكي العوامل المفسرة لإدراك مخاطر شراء الهاتف" لشخصیة، الثقافیة، والاجتماعیةا
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  :خاتمة

 شراء قرار على المختلفة العوامل تأثیر حول الدراسة هذه في تناوله تم ما على بناءً 

 ارقر  أن یتضح تیارت، – خلدون ابن بجامعة الاجتماعیة العلوم طلبة لدى الذكیة الهواتف

 بینها فیما تتفاعل التي المتشابكة العوامل من بمجموعة یتأثر بل ،عشوائي بشكل یتم لا الشراء

 الدراسة لعینة الموجهة الأسئلة ،معین منتج اختیار نحو وتوجیهه المستهلك سلوك لتشكیل

 یعكس مما لآخر، شخص من أولویاتهم واختلاف المستهلكین اهتمامات في اتنوع أظهرت

 یتمیزون الذین الجامعیین الطلبة بین وبخاصة الشرائي، القرار اتخاذ لعملیة لمعقدةا الطبیعة

 السوق. مع المباشر وتفاعلهم بوعیهم

 هذه أهم من الذكیة. الهواتف شراء قرار في تؤثر متعددة أبعاد إلى الدراسة أشارت وقد

 یلعب ذلك إلى بالإضافة الثقةو  للجودة مؤشرًا تُعد تزال لا التي التجاریة، الهاتف علامة الأبعاد

 خصائص أن تبین كما ،المحدودة المیزانیة ذات الطلبة لشریحة بالنسبة احیوی ادور  السعر

 جذب في رئیسیة عوامل یشكلان لترویجه، المُستخدمة الإعلانات جانب إلى وتصمیمه، الهاتف

 علاقة بناء في البیع بعد ما خدمات تسهم نفسه، الوقت في الأولیة. الانطباعات وتكوین الانتباه

 الثقافیة العوامل أن على الدراسة أكدت كما والمستهلك. التجاریة العلامة بین مستدامة

 الاستخدام تجربة أن حین في الشراء، قرارات على متفاوتة بدرجات تؤثر والنفسیة والاجتماعیة

 تشكیل في امهم ادور  عبتل التي المؤثرة التقنیة الجوانب أحد تمثل المستخدم بواجهة المرتبطة

 للهاتف. وتفضیله النهائي المستهلك انطباع

 تسعى مؤسسة لأي اضروری اأمر  عدی تأثیرها وفهم العوامل هذه تحلیل فإن لذلك

 میزة اكتساب لها یتیح بما المستهلكین، من الحیویة الفئة هذه وتطلعات احتیاجات لاستیعاب

مستمرًا وتغیرًا نموًا یشهد الذي الذكیة الهواتف سوق في تنافسیة
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  استنتاج عام: 

بعد إجراء الدراسة المیدانیة ومن خلال تطبیق الاستبیان على العینة، قمت بعرض   

وتحلیل البیانات التي تحصلت علیها وبعد مناقشتها بالاعتماد على الدراسات السابقة توصلنا 

  الى مجموعة من النتائج تمثلت في ما یلي:

  بدرجة عالیة لتجاریة في قرار شراء الهاتف الذكيلعلامة التأثیر یوجد.  

  بدرجة عالیة لسعر في قرار شراء الهاتف الذكيلتأثیر یوجد.  

  بدرجة عالیة خصائص الهاتف في قرار شراء الهاتف الذكيلتأثیر یوجد.  

  بدرجة عالیة لاعلان في قرار شراء الهاتف الذكيلتأثیر یوجد.  

  بدرجة عالیة جدا في قرار شراء الهاتف الذكيخدمات ما بعد البیع لتأثیر یوجد.   

  بدرجة عالیة لعوامل الثقافیة في قرار شراء الهاتف الذكيلتأثیر یوجد.  

  بدرجة عالیة لعوامل الاجتماعیة في قرار شراء الهاتف الذكيلتأثیر یوجد.  

  بدرجة عالیة لعوامل النفسیة في قرار شراء الهاتف الذكيلتأثیر یوجد. 

بدرجة عالیة. في قرار شراء الهاتف الذكي واجهة المستخدمل تأثیریوجد  -
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  المراجع:قائمة 

). "قرار شراء المنتوج الجدید بین تأثیر الإعلان والعلامة التجاریة". 2011أزمور، رشید ( -

قتصادیة والتسییر، جامعة رسالة ماجستیر في علوم التسییر تخصص تسویق. كلیة العلوم الا

 تلمسان 

-  المستهلك سلوك تغییر في الإعلانیة الملصقات دور). 2023-2022( رحماني أمال -

. عامة وعلاقات اتصال تخصص. علوم دكتوراه شهادة لنیل مقدمة أطرحة -میدانیة تحلیلیة دراسة

 .قسنطیة جامعة. البصري والسمعي والاتصال الإعلام علوم كلیة

)، العوامل الثقافیة وتأثیرها على سلوك 2015غدیر هبه محمد اسماعیل ( باسم غدیر -

المستهلك تجاه الإعلان عبر الإنترنت دراسة مسحیة في الساحل السوري، مجلة جامعة تشرین 

  .)، سوریا2) العدد (37سلسلة العلوم الاقتصادیة والقانونیة المجلد ( -للبحوث والدراسات العلمیة 

). "الخدمة ما بعد البیع في المنقولات الجدیدة في القانون 2013بن عمارة، محمد ( -

   2الجزائري". أطروحة لنیل شهادة دكتوراه. كلیة الحقوق، جامعة وهران 

 في المؤثرة للعوامل واقتصادیة اجتماعیة-نفس قراءة). 2020( حلیمة بوجیت عمارة؛ بن -

 .2قسنطینة جامعة. 4العدد. تصادیةوالاق المالیة للدراسات الحدث مجلة. الاستهلاكي السلوك

 المنتدى)، الأسرة وتأثیرها على القرار الشرائي للمستهلكین، مجلة 2018( كنزة ،تنیو -

  للأبحاث الاقتصادیة، العدد الثالث، إصدار جوان.

 كلیة إدارة الأعمال.العراق: مقرر اتخاذ القرار وإدارة الأزمات،  .)2009طاهر (، حسني -

). العوامل المؤثرة في قرار شراء المستهلك للهاتف 2020ر، أمینة (حمدادة، لیلى. قوید -

دراسة میدانیة على عینة من الطلبة الجامعیین بالجزائر. مجلة الجامع للدراسات النفسیة  -المحمول

 ).الجزائر.5)، المجلد (1والعلوم التربویة، العدد (
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في القرارات الشرائیة للمستهلك  ). "أهمیة العوامل المؤثرة2018حمودي، رابح. منیر، نوري ( -

". -دراسة میدانیة على سوق السیارات السیاحیة في الجزائر -النهائي للسلع الاستهلاكیة المعمرة

  .02الأكادیمیة للدراسات الاجتماعیة والإنسانیة، قسم العلوم القانونیة، العدد 

ى القرار الشرائي تأثیر خدمات ما بعد البیع عل)، 2022بن نافلة قدور(و  دوبال محمد -

، "بالجزائر Rolex للمستهلك النهائي للمنتجات الفاخرة "دراسة میدانیة عند وكیل الساعات الفاخرة،

 ، الجزائر1)، العدد5، المجلد  (مجلة آفاق للبحوث والدراسات

لجماعات المرجعیة على مراحل قرار الشراء للمستهلك النهائي )،  أثر ا2015الزغیمي مریم( -

 )، الجزائر1)، العدد(9دراسة میدانیة تحلیلیة، مجلة دراسات اقتصادیة، المجلد (

سلوك المستهلك واتخاذ قرارات الشراء مدخل  ).2013( زلماد منصور ابو جلیل واخرون -

  عمان،. متكامل، الطبعة الأولى، دار الحامد للنشر والتوزیع،

). "تحلیل العلاقة بین جودة المنتج وسعره وآثارها على القرارات 2010زواغي، محمد ( -

الشرائیة للمستهلك". مذكرة لنیل شهادة الماجستیر في علوم التسییر فرع إدارة الأعمال. كلیة العلوم 

 .الاقتصادیة والتجاریة، جامعة بومرداس

  دار زمزم. :الأردن–تهلك، عمان ، سلوك المس1ط .)2014عاكف یوسف (، زیادات -

) واقع الاعلان عبر مواقع التواصل الاجتماعي 2023وأمیرة عبد الباقي (  سارة زرقوط -

كآلیة لتوجیه قرار الشراء لدى المستهلك النهائي(دراسة لعینة من المحلات التجاریة في ولایة 

جامعة سكیكدة،  ،4عدد ، ال6، لمجلد JEGEسكیكدة)، مجلة النمو الاقتصادي وریادة الأعمال

 الجزائر.

 عند الجزائري المستهلك سلوك في المؤثرة العوامل). 2021( یونسي مصطفى مرزق؛ سعد -

 الدراسات مجلة. - المشروبات مستهلكي من عینة على دراسة- المحلیة المنتجات اقتناء

 .الجلفة جامعة. 3العدد. 08المجلد. والإداریة المالیةوالمجاسبیة
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)، واقع تصمیم واجهات المستخدم في تطبیقات الهواتف 2017ض (شهد طارق حمی -

 .الذكیة، رسالة ماجیستر في التصمیم الجرافیكي، جامعة الشرق الأوسط، عمان الأردن

سلوك المستهلك، عمان،  .)2001ردینة یوسف (، عثمان .محمود جاسم، الصمیدعي -

  دار المناهج للنشر.: الأردن

مدخل كمي  -سلوك المستهلك .)2001( یوسف ، وردینةعثمان .محمود جاسم ،الصمیدعي -

  دار الیازوري.: الأردن -عمان .تحلیلي

دار الیازوري للنشر : الأردن ،مبادئ التسویق الحدیث .)2009بشیر العلاق( .حمید،الطائي -

 والتوزیع.

دار  :الأردن-مبادئ التسویق، عمان .)2006رشید نمر (، العودة. نعیم العبد، عاشور -

  .يالیازور 

 الزهران دار :الأردن-عمان ،الترویج والإعلان .)2007( قحطان، العبدلي .سمیر، العبدلي -

  .والنشر لتوزیعل

، سلوك المستهلك، مدخل استراتیجي، الأردن: دار 4). ط2004عبیدات، محمد إبراهیم ( -

  وائل للنشر والتوزیع.

 دراسة -الجزائري هلكالمست سلوك على وأثرها التجاریة "العلامة ).2018( عائشة عتیق، -

 جامعة والتسییر، الاقتصادیة العلوم كلیة دولي. تسویق تخصص دكتوراه. أطروحة ".- مقارنة

  تلمسان

الدار  :مصر-قراءات في سلوك المستهلك، الإسكندریة .)2008عمر أیمن (، علي -

  الجامعیة.

  عمان،الأردن.مبادئ التسویق ،دار وائل للنشر والتوزیع ، .)2005رضوان محمود ( ،العمر -

). "سلوك المستهلك. عوامل التأثیر النفسیة. الجزائر: دیوان 2010عنابي، بن عیسى ( -

  .1، جالمطبوعات الجامعیة

  .1دیوان المطبوعات الجزائریة، ج: سلوك المستهلك، الجزائر .)2001( عیسى ،عنابي -
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  اء.دار الزهر : الأردن إدارة التسویق، .)2006قحطان العبدلي وبشیر علاق، ( -

  .ةالدار الجامعی: مصر–السلوك مدخل بناء المهارات، الإسكندریة  .)1998أحمد ( ،ماهر -

دار : ، سلوك المستهلك مدخل استراتیجي، الأردن1)، ط2001محمد إبراهیم عبیدات،( -

   .وائل
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  ليالأو  الإستبیان )01( الملحق

  

  

 -تیارت–جامعة ابن خلدون 

 كلیة العلوم الإنسانیة والاجتماعیة

 قسم علم النفس والفلسفة والأرطفونیا

 تخصص علم النفس العمل والتنظیم وتسییر الموارد البشریة

 استبیـــــــــــــــــــان

 

اطار انجاز مذكرة تخرج تخصص علم النفس العمل  الطالبة في  يالطالب زمیلت يزمیل

هذا الإستییان قصد الإجابة علیه وذلك  نضع بین ایدیكم والتنظیم وتسییر الموارد البشریة

  .امام الخانة المناسبة× بوضع علامة 

و نحیطكم علما أن المعلومات الواردة في الإستبیان تحاط بالسریة التامة و لاتستخدم إلا 

  لغرض البحث العلمي 

  

 .وشكرا لتعاونكم
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 -تيارت–جامعة�ابن�خلدون�

 �لية�العلوم���سانية�و�جتماعية

علم�النفس�والفلسفة�و�رطفونياقسم�  

 تخصص�علم�النفس�العمل�والتنظيم�و�سي���الموارد�ال�شر�ة

 

 ـــــــــــــاناست�يــــــ
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  .امام�ا��انة�المناسبة× عليھ�وذلك�بوضع�علامة�

���ست�يان�تحاط�بالسر�ة�التامة�و�لا�ستخدم�إلا�و�نحيطكم�علما�أن�المعلومات�الواردة��

  لغرض�البحث�العلمي�
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  الأساتذة المحكمینیمثل ) 03الملحق (

  مؤسسة الإنتماء  الدرجة العلمیة  الأستاذ 

  جامعة ابن خلدون  "أ" محاضر "أ"  راهم ویزةبأو 

  جامعة ابن خلدون  "أ" مساعد "أ"  واريدیدة اله

  جامعة ابن خلدون  "أ" محاضر "ب"  د خیرة بالمجاه

  

  :SPSSمخرجات 

Effectif 

Tableau de fréquences 
 الجنس

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 53,3 53,3 53,3 16 ذكر

 100,0 46,7 46,7 14 انثى

Total 30 100,0 100,0  

 السن

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

18-23 18 60,0 60,0 60,0 

24-29 6 20,0 20,0 80,0 

30-35 5 16,7 16,7 96,7 

 100,0 3,3 3,3 1 واكثر 36

Total 30 100,0 100,0  

 مكانالإقامة

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 53,3 53,3 53,3 16 حضري

 76,7 23,3 23,3 7 شبھ حضري

 100,0 23,3 23,3 7 ریفي
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Total 30 100,0 100,0  

 المستوىالتعلیمي

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 60,0 60,0 60,0 18 لیسانس

 96,7 36,7 36,7 11 ماستر

5 1 3,3 3,3 100,0 

Total 30 100,0 100,0  

 القسم

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 40,0 40,0 40,0 12 علم النفس والفسفة والأرطوفونیا

 53,3 13,3 13,3 4 قسم الإعلام والإتصالوعلم المكتبات

 76,7 23,3 23,3 7 قسم علم الإجتماع

م الإنسانیةقسم العلو  5 16,7 16,7 93,3 

 100,0 6,7 6,7 2 قسم التاریخ

Total 30 100,0 100,0  

 

Diagramme en secteurs 
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 المستوىالتعلیمي

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 60,0 60,0 60,0 18 لیسانس

 100,0 40,0 40,0 12 ماستر

Total 30 100,0 100,0  
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Corrélations 

Corrélations 

1ف  5ف  10ف  15ف  20ف   

1ف  

Corrélation de Pearson 1 -,050 ,184 -,146 -,040 

Sig. (bilatérale)  ,792 ,331 ,441 ,834 

N 30 30 30 30 30 

5ف  

Corrélation de Pearson -,050 1 ,272 ,163 ,185 

Sig. (bilatérale) ,792  ,146 ,390 ,327 

N 30 30 30 30 30 

10ف  

Corrélation de Pearson ,184 ,272 1 -,053 ,054 

Sig. (bilatérale) ,331 ,146  ,780 ,778 

N 30 30 30 30 30 

15ف  

Corrélation de Pearson -,146 ,163 -,053 1 ,333 

Sig. (bilatérale) ,441 ,390 ,780  ,072 

N 30 30 30 30 30 

20ف  

Corrélation de Pearson -,040 ,185 ,054 ,333 1 

Sig. (bilatérale) ,834 ,327 ,778 ,072  
N 30 30 30 30 30 

 العلامةالتجاریة

Corrélation de Pearson ,253 ,664
**
 ,599

**
 ,496

**
 ,573

**
 

Sig. (bilatérale) ,177 ,000 ,000 ,005 ,001 

N 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson -,053 ,500
**
 ,362

*
 ,634

**
 ,435

*
 

Sig. (bilatérale) ,779 ,005 ,050 ,000 ,016 

N 30 30 30 30 30 

Corrélations 

 سلوكالمستھلك العلامةالتجاریة 

1ف  

Corrélation de Pearson ,253 -,053 

Sig. (bilatérale) ,177 ,779 

N 30 30 

5ف  

Corrélation de Pearson ,664 ,500 

Sig. (bilatérale) ,000 ,005 

N 30 30 
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10ف  

Corrélation de Pearson ,599 ,362 

Sig. (bilatérale) ,000 ,050 

N 30 30 

15ف  

Corrélation de Pearson ,496 ,634 

Sig. (bilatérale) ,005 ,000 

N 30 30 

20ف  

Corrélation de Pearson ,573 ,435 

Sig. (bilatérale) ,001 ,016 

N 30 30 

 العلامةالتجاریة

Corrélation de Pearson 1 ,747
**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 

N 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,747 1
**
 

Sig. (bilatérale) ,000  

N 30 30 

Corrélations 

Corrélations 

2ف  6ف  16ف  21ف  26ف   

2ف  

Corrélation de Pearson 1 -,139 -,122 ,328 ,131 

Sig. (bilatérale)  ,462 ,521 ,077 ,490 

N 30 30 30 30 30 

6ف  

Corrélation de Pearson -,139 1 ,319 ,299 ,021 

Sig. (bilatérale) ,462  ,086 ,109 ,911 

N 30 30 30 30 30 

16ف  

Corrélation de Pearson -,122 ,319 1 ,330 -,046 

Sig. (bilatérale) ,521 ,086  ,075 ,808 

N 30 30 30 30 30 

21ف  

Corrélation de Pearson ,328 ,299 ,330 1 ,105 

Sig. (bilatérale) ,077 ,109 ,075  ,582 

N 30 30 30 30 30 

26ف  

Corrélation de Pearson ,131 ,021 -,046 ,105 1 

Sig. (bilatérale) ,490 ,911 ,808 ,582  
N 30 30 30 30 30 

 السعر

Corrélation de Pearson ,265 ,644
**
 ,645

**
 ,741

**
 ,376

*
 

Sig. (bilatérale) ,156 ,000 ,000 ,000 ,040 

N 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson -,071 ,489
**
 ,664

**
 ,350 -,159 

Sig. (bilatérale) ,708 ,006 ,000 ,058 ,402 

N 30 30 30 30 30 

Corrélations 

 سلوكالمستھلك السعر 

2ف  

Corrélation de Pearson ,265 -,071 

Sig. (bilatérale) ,156 ,708 

N 30 30 

6ف  

Corrélation de Pearson ,644 ,489 

Sig. (bilatérale) ,000 ,006 

N 30 30 

16ف  

Corrélation de Pearson ,645 ,664 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 

N 30 30 

21ف  

Corrélation de Pearson ,741 ,350 

Sig. (bilatérale) ,000 ,058 

N 30 30 
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26ف  

Corrélation de Pearson ,376 -,159 

Sig. (bilatérale) ,040 ,402 

N 30 30 

 السعر

Corrélation de Pearson 1 ,554
**
 

Sig. (bilatérale)  ,001 

N 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,554 1
**
 

Sig. (bilatérale) ,001  

N 30 30 

Corrélations 

Corrélations 

3ف  7ف  11ف  17ف  22ف  27ف   

3ف  

Corrélation de Pearson 1 -,068 -,231 -,168 ,048 ,069 

Sig. (bilatérale)  ,720 ,219 ,373 ,802 ,716 

N 30 30 30 30 30 30 

7ف  

Corrélation de Pearson -,068 1 -,127 ,178 ,087 ,159 

Sig. (bilatérale) ,720  ,503 ,346 ,649 ,403 

N 30 30 30 30 30 30 

11ف  

Corrélation de Pearson -,231 -,127 1 -,026 -,215 ,145 

Sig. (bilatérale) ,219 ,503  ,893 ,255 ,444 

N 30 30 30 30 30 30 

17ف  

Corrélation de Pearson -,168 ,178 -,026 1 ,062 ,498
**
 

Sig. (bilatérale) ,373 ,346 ,893  ,744 ,005 

N 30 30 30 30 30 30 

22ف  

Corrélation de Pearson ,048 ,087 -,215 ,062 1 ,223 

Sig. (bilatérale) ,802 ,649 ,255 ,744  ,237 

N 30 30 30 30 30 30 

27ف  

Corrélation de Pearson ,069 ,159 ,145 ,498
**
 ,223 1 

Sig. (bilatérale) ,716 ,403 ,444 ,005 ,237  
N 30 30 30 30 30 30 

32ف  

Corrélation de Pearson -,343 ,171 ,210 -,123 -,061 -,214 

Sig. (bilatérale) ,063 ,367 ,264 ,516 ,747 ,256 

N 30 30 30 30 30 30 

39ف  

Corrélation de Pearson -,144 ,054 -,121 -,007 ,153 ,280 

Sig. (bilatérale) ,447 ,775 ,525 ,972 ,418 ,133 

N 30 30 30 30 30 30 

46ف  

Corrélation de Pearson -,172 ,214 ,333 ,368
*
 -,135 ,326 

Sig. (bilatérale) ,365 ,256 ,072 ,045 ,476 ,078 

N 30 30 30 30 30 30 

49ف  

Corrélation de Pearson -,147 ,006 ,143 ,096 ,082 ,252 

Sig. (bilatérale) ,437 ,973 ,451 ,616 ,667 ,178 

N 30 30 30 30 30 30 

53ف  

Corrélation de Pearson ,148 ,448
*
 -,013 ,204 ,050 ,182 

Sig. (bilatérale) ,434 ,013 ,945 ,279 ,793 ,337 

N 30 30 30 30 30 30 

 خصائصالھاتف

Corrélation de Pearson -,034 ,457
*
 ,236 ,418

*
 ,287 ,612

**
 

Sig. (bilatérale) ,858 ,011 ,209 ,022 ,124 ,000 

N 30 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,038 ,436
*
 ,200 ,175 ,171 ,491

**
 

Sig. (bilatérale) ,843 ,016 ,289 ,354 ,367 ,006 

N 30 30 30 30 30 30 

Corrélations 

32ف  39ف  46ف  49ف  53ف   خصائصالھاتف 
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3ف  

Corrélation de Pearson -,343 -,144 -,172 -,147 ,148 -,034 

Sig. (bilatérale) ,063 ,447 ,365 ,437 ,434 ,858 

N 30 30 30 30 30 30 

7ف  
Corrélation de Pearson ,171 ,054 ,214 ,006 ,448 ,457 
Sig. (bilatérale) ,367 ,775 ,256 ,973 ,013 ,011 
N 30 30 30 30 30 30 

11ف  
Corrélation de Pearson ,210 -,121 ,333 ,143 -,013 ,236 
Sig. (bilatérale) ,264 ,525 ,072 ,451 ,945 ,209 
N 30 30 30 30 30 30 

17ف  
Corrélation de Pearson -,123 -,007 ,368 ,096 ,204 ,418

**
 

Sig. (bilatérale) ,516 ,972 ,045 ,616 ,279 ,022 
N 30 30 30 30 30 30 

22ف  
Corrélation de Pearson -,061 ,153 -,135 ,082 ,050 ,287 
Sig. (bilatérale) ,747 ,418 ,476 ,667 ,793 ,124 
N 30 30 30 30 30 30 

27ف  
Corrélation de Pearson -,214 ,280 ,326 ,252

**
 ,182 ,612 

Sig. (bilatérale) ,256 ,133 ,078 ,178 ,337 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 

32ف  

Corrélation de Pearson 1 ,025 ,207 ,559 ,511 ,449 

Sig. (bilatérale)  ,896 ,272 ,001 ,004 ,013 

N 30 30 30 30 30 30 

39ف  

Corrélation de Pearson ,025 1 ,055 ,000 -,151 ,273 

Sig. (bilatérale) ,896  ,774 1,000 ,426 ,145 

N 30 30 30 30 30 30 

46ف  

Corrélation de Pearson ,207 ,055 1 ,341
*
 ,147 ,593 

Sig. (bilatérale) ,272 ,774  ,066 ,438 ,001 

N 30 30 30 30 30 30 

49ف  

Corrélation de Pearson ,559 ,000 ,341 1 ,482 ,639 

Sig. (bilatérale) ,001 1,000 ,066  ,007 ,000 

N 30 30 30 30 30 30 

53ف  

Corrélation de Pearson ,511 -,151
*
 ,147 ,482 1 ,653 

Sig. (bilatérale) ,004 ,426 ,438 ,007  ,000 

N 30 30 30 30 30 30 

 خصائصالھاتف

Corrélation de Pearson ,449 ,273
*
 ,593 ,639

*
 ,653 1

**
 

Sig. (bilatérale) ,013 ,145 ,001 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,448 ,294
*
 ,526 ,660 ,555 ,881

**
 

Sig. (bilatérale) ,013 ,114 ,003 ,000 ,001 ,000 

N 30 30 30 30 30 30 

Corrélations 

 سلوكالمستھلك 

3ف  

Corrélation de Pearson ,038 

Sig. (bilatérale) ,843 

N 30 

7ف  
Corrélation de Pearson ,436 
Sig. (bilatérale) ,016 
N 30 

11ف  
Corrélation de Pearson ,200 
Sig. (bilatérale) ,289 
N 30 

17ف  
Corrélation de Pearson ,175 
Sig. (bilatérale) ,354 
N 30 

22ف  
Corrélation de Pearson ,171 
Sig. (bilatérale) ,367 
N 30 

27ف  
Corrélation de Pearson ,491 
Sig. (bilatérale) ,006 
N 30 

32ف  
Corrélation de Pearson ,448 
Sig. (bilatérale) ,013 
N 30 

39ف  
Corrélation de Pearson ,294 
Sig. (bilatérale) ,114 
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N 30 

46ف  
Corrélation de Pearson ,526 
Sig. (bilatérale) ,003 
N 30 

49ف  
Corrélation de Pearson ,660 
Sig. (bilatérale) ,000 
N 30 

53ف  
Corrélation de Pearson ,555 
Sig. (bilatérale) ,001 
N 30 

 خصائصالھاتف
Corrélation de Pearson ,881 
Sig. (bilatérale) ,000 
N 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson 1 

Sig. (bilatérale)  
N 30 

Corrélations 

Corrélations 

4ف  8ف  12ف  18ف  23ف   

4ف  

Corrélation de Pearson 1 ,280 -,039 ,302 ,049 

Sig. (bilatérale)  ,134 ,837 ,105 ,798 

N 30 30 30 30 30 

8ف  

Corrélation de Pearson ,280 1 ,353 ,095 ,280 

Sig. (bilatérale) ,134  ,055 ,618 ,135 

N 30 30 30 30 30 

12ف  

Corrélation de Pearson -,039 ,353 1 -,142 -,011 

Sig. (bilatérale) ,837 ,055  ,455 ,952 

N 30 30 30 30 30 

18ف  

Corrélation de Pearson ,302 ,095 -,142 1 -,044 

Sig. (bilatérale) ,105 ,618 ,455  ,817 

N 30 30 30 30 30 

23ف  

Corrélation de Pearson ,049 ,280 -,011 -,044 1 

Sig. (bilatérale) ,798 ,135 ,952 ,817  
N 30 30 30 30 30 

 الإعلان
Corrélation de Pearson ,514

**
 ,808

**
 ,512

**
 ,378

*
 ,454

*
 

Sig. (bilatérale) ,004 ,000 ,004 ,040 ,012 
N 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,343 ,487
**
 ,331 ,248 ,148 

Sig. (bilatérale) ,064 ,006 ,074 ,186 ,434 

N 30 30 30 30 30 

 

Corrélations 

 سلوكالمستھلك الإعلان 

4ف  

Corrélation de Pearson ,514 ,343 

Sig. (bilatérale) ,004 ,064 

N 30 30 

8ف  
Corrélation de Pearson ,808 ,487 
Sig. (bilatérale) ,000 ,006 
N 30 30 

12ف  
Corrélation de Pearson ,512 ,331 
Sig. (bilatérale) ,004 ,074 
N 30 30 

18ف  
Corrélation de Pearson ,378 ,248 
Sig. (bilatérale) ,040 ,186 
N 30 30 

23ف  
Corrélation de Pearson ,454 ,148 
Sig. (bilatérale) ,012 ,434 
N 30 30 

 الإعلان
Corrélation de Pearson 1

**
 ,587

**
 

Sig. (bilatérale)  ,001 
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N 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,587 1
**
 

Sig. (bilatérale) ,001  
N 30 30 

Corrélations 

Corrélations 

9ف  13ف  19ف  24ف  28ف   

9ف  

Corrélation de Pearson 1 ,350 -,222 -,227 ,300 

Sig. (bilatérale)  ,058 ,239 ,227 ,107 

N 30 30 30 30 30 

13ف  

Corrélation de Pearson ,350 1 -,032 ,190 ,676
**
 

Sig. (bilatérale) ,058  ,868 ,316 ,000 

N 30 30 30 30 30 

19ف  

Corrélation de Pearson -,222 -,032 1 -,068 -,215 

Sig. (bilatérale) ,239 ,868  ,723 ,253 

N 30 30 30 30 30 

24ف  

Corrélation de Pearson -,227 ,190 -,068 1 ,166 

Sig. (bilatérale) ,227 ,316 ,723  ,380 

N 30 30 30 30 30 

28ف  

Corrélation de Pearson ,300 ,676
**
 -,215 ,166 1 

Sig. (bilatérale) ,107 ,000 ,253 ,380  
N 30 30 30 30 30 

 خدماتمابعدالبیع
Corrélation de Pearson ,453

*
 ,841

**
 ,204 ,368

*
 ,744

**
 

Sig. (bilatérale) ,012 ,000 ,279 ,045 ,000 
N 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,516
**
 ,336 ,026 ,037 ,280 

Sig. (bilatérale) ,003 ,069 ,890 ,844 ,134 

N 30 30 30 30 30 

Corrélations 

 سلوكالمستھلك خدماتمابعدالبیع 

9ف  

Corrélation de Pearson ,453 ,516 

Sig. (bilatérale) ,012 ,003 

N 30 30 

13ف  
Corrélation de Pearson ,841 ,336 
Sig. (bilatérale) ,000 ,069 
N 30 30 

19ف  
Corrélation de Pearson ,204 ,026 
Sig. (bilatérale) ,279 ,890 
N 30 30 

24ف  
Corrélation de Pearson ,368 ,037 
Sig. (bilatérale) ,045 ,844 
N 30 30 

28ف  
Corrélation de Pearson ,744 ,280

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,134 
N 30 30 

 خدماتمابعدالبیع

Corrélation de Pearson 1
*
 ,455

**
 

Sig. (bilatérale)  ,012 

N 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,455
**
 1 

Sig. (bilatérale) ,012  
N 30 30 

Corrélations 

Corrélations 

14ف  25ف  41ف  47ف  51ف   

14ف  
Corrélation de Pearson 1 ,115 -,057 ,077 -,110 

Sig. (bilatérale)  ,545 ,763 ,687 ,561 
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N 30 30 30 30 30 

25ف  

Corrélation de Pearson ,115 1 ,587
**
 ,350 ,640

**
 

Sig. (bilatérale) ,545  ,001 ,058 ,000 

N 30 30 30 30 30 

41ف  

Corrélation de Pearson -,057 ,587
**
 1 ,557

**
 ,674

**
 

Sig. (bilatérale) ,763 ,001  ,001 ,000 

N 30 30 30 30 30 

47ف  

Corrélation de Pearson ,077 ,350 ,557
**
 1 ,456

*
 

Sig. (bilatérale) ,687 ,058 ,001  ,011 

N 30 30 30 30 30 

51ف  

Corrélation de Pearson -,110 ,640
**
 ,674

**
 ,456

*
 1 

Sig. (bilatérale) ,561 ,000 ,000 ,011  

N 30 30 30 30 30 

52ف  

Corrélation de Pearson -,188 ,515
**
 ,748

**
 ,543

**
 ,682

**
 

Sig. (bilatérale) ,321 ,004 ,000 ,002 ,000 

N 30 30 30 30 30 

ةالعواملالثقافی  

Corrélation de Pearson ,145 ,766
**
 ,862

**
 ,719

**
 ,824

**
 

Sig. (bilatérale) ,445 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,048 ,665
**
 ,590

**
 ,473

**
 ,644

**
 

Sig. (bilatérale) ,801 ,000 ,001 ,008 ,000 

N 30 30 30 30 30 

Corrélations 

52ف   سلوكالمستھلك العواملالثقافیة 

14ف  

Corrélation de Pearson -,188 ,145 ,048 

Sig. (bilatérale) ,321 ,445 ,801 

N 30 30 30 

25ف  

Corrélation de Pearson ,515 ,766 ,665
**
 

Sig. (bilatérale) ,004 ,000 ,000 

N 30 30 30 

41ف  

Corrélation de Pearson ,748 ,862
**
 ,590 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,001 

N 30 30 30 

47ف  

Corrélation de Pearson ,543 ,719 ,473
**
 

Sig. (bilatérale) ,002 ,000 ,008 

N 30 30 30 

51ف  

Corrélation de Pearson ,682 ,824
**
 ,644

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 

52ف  

Corrélation de Pearson 1 ,822
**
 ,712

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 

N 30 30 30 

Corrélation de Pearson ,822 1 العواملالثقافیة
**
 ,760

**
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Sig. (bilatérale) ,000  ,000 

N 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,712 ,760
**
 1

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  

N 30 30 30 

Corrélations 

Corrélations 

29ف  30ف  31ف  38ف  43ف   

29ف  

Corrélation de Pearson 1 ,071 -,068 -,174 ,078 

Sig. (bilatérale)  ,710 ,722 ,359 ,683 

N 30 30 30 30 30 

30ف  

Corrélation de Pearson ,071 1 ,325 ,312 ,153 

Sig. (bilatérale) ,710  ,079 ,093 ,419 

N 30 30 30 30 30 

31ف  

Corrélation de Pearson -,068 ,325 1 ,451
*
 ,594

**
 

Sig. (bilatérale) ,722 ,079  ,012 ,001 

N 30 30 30 30 30 

38ف  

Corrélation de Pearson -,174 ,312 ,451
*
 1 ,197 

Sig. (bilatérale) ,359 ,093 ,012  ,296 

N 30 30 30 30 30 

43ف  

Corrélation de Pearson ,078 ,153 ,594
**
 ,197 1 

Sig. (bilatérale) ,683 ,419 ,001 ,296  

N 30 30 30 30 30 

50ف  

Corrélation de Pearson ,148 ,465
**
 ,438

*
 ,304 ,307 

Sig. (bilatérale) ,434 ,010 ,015 ,102 ,098 

N 30 30 30 30 30 

لالإجتماعیةالعوام  

Corrélation de Pearson ,266 ,663
**
 ,739

**
 ,630

**
 ,571

**
 

Sig. (bilatérale) ,156 ,000 ,000 ,000 ,001 

N 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,409
*
 ,408

*
 ,474

**
 ,515

**
 ,258 

Sig. (bilatérale) ,025 ,025 ,008 ,004 ,169 

N 30 30 30 30 30 

Corrélations 

50ف   سلوكالمستھلك العواملالإجتماعیة 

29ف  

Corrélation de Pearson ,148 ,266 ,409 

Sig. (bilatérale) ,434 ,156 ,025 

N 30 30 30 

30ف  

Corrélation de Pearson ,465 ,663 ,408 

Sig. (bilatérale) ,010 ,000 ,025 

N 30 30 30 

31ف  
Corrélation de Pearson ,438 ,739 ,474 

Sig. (bilatérale) ,015 ,000 ,008 
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N 30 30 30 

38ف  

Corrélation de Pearson ,304 ,630 ,515
*
 

Sig. (bilatérale) ,102 ,000 ,004 

N 30 30 30 

43ف  

Corrélation de Pearson ,307 ,571 ,258
**
 

Sig. (bilatérale) ,098 ,001 ,169 

N 30 30 30 

50ف  

Corrélation de Pearson 1 ,747
**
 ,532

*
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,003 

N 30 30 30 

 العواملالإجتماعیة

Corrélation de Pearson ,747 1
**
 ,732

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 

N 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,532
*
 ,732

*
 1

**
 

Sig. (bilatérale) ,003 ,000  

N 30 30 30 

Corrélations 

Corrélations 

33ف  34ف  35ف  37ف  40ف   

33ف  

Corrélation de Pearson 1 ,434
*
 ,069 ,134 ,208 

Sig. (bilatérale)  ,017 ,717 ,481 ,270 

N 30 30 30 30 30 

34ف  

Corrélation de Pearson ,434
*
 1 ,366

*
 -,044 ,178 

Sig. (bilatérale) ,017  ,047 ,817 ,345 

N 30 30 30 30 30 

35ف  

Corrélation de Pearson ,069 ,366
*
 1 ,417

*
 ,356 

Sig. (bilatérale) ,717 ,047  ,022 ,053 

N 30 30 30 30 30 

37ف  

Corrélation de Pearson ,134 -,044 ,417
*
 1 ,431

*
 

Sig. (bilatérale) ,481 ,817 ,022  ,017 

N 30 30 30 30 30 

40ف  

Corrélation de Pearson ,208 ,178 ,356 ,431
*
 1 

Sig. (bilatérale) ,270 ,345 ,053 ,017  

N 30 30 30 30 30 

 العواملالنفسیة

Corrélation de Pearson ,541
**
 ,581

**
 ,715

**
 ,651

**
 ,683

**
 

Sig. (bilatérale) ,002 ,001 ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,219 ,315 ,757
**
 ,588

**
 ,431

*
 

Sig. (bilatérale) ,244 ,090 ,000 ,001 ,017 

N 30 30 30 30 30 

orrélations 

 سلوكالمستھلك العواملالنفسیة 
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33ف  

Corrélation de Pearson ,541 ,219
*
 

Sig. (bilatérale) ,002 ,244 

N 30 30 

34ف  

Corrélation de Pearson ,581
*
 ,315 

Sig. (bilatérale) ,001 ,090 

N 30 30 

35ف  

Corrélation de Pearson ,715 ,757
*
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 

N 30 30 

37ف  

Corrélation de Pearson ,651 ,588 

Sig. (bilatérale) ,000 ,001 

N 30 30 

40ف  

Corrélation de Pearson ,683 ,431 

Sig. (bilatérale) ,000 ,017 

N 30 30 

 العواملالنفسیة

Corrélation de Pearson 1
**
 ,746

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 

N 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,746 1 

Sig. (bilatérale) ,000  

N 30 30 

Corrélations 

Corrélations 

36ف  42ف  44ف  45ف  48ف   

36ف  

Corrélation de Pearson 1 ,226 ,226 ,224 ,408
*
 

Sig. (bilatérale)  ,229 ,230 ,234 ,025 

N 30 30 30 30 30 

42ف  

Corrélation de Pearson ,226 1 ,238 -,291 ,049 

Sig. (bilatérale) ,229  ,206 ,119 ,796 

N 30 30 30 30 30 

44ف  

Corrélation de Pearson ,226 ,238 1 -,141 -,165 

Sig. (bilatérale) ,230 ,206  ,458 ,384 

N 30 30 30 30 30 

45ف  

Corrélation de Pearson ,224 -,291 -,141 1 ,452
*
 

Sig. (bilatérale) ,234 ,119 ,458  ,012 

N 30 30 30 30 30 

48ف  

Corrélation de Pearson ,408
*
 ,049 -,165 ,452

*
 1 

Sig. (bilatérale) ,025 ,796 ,384 ,012  
N 30 30 30 30 30 

 واجھةالمستخدم
Corrélation de Pearson ,782

**
 ,370

*
 ,429

*
 ,501

**
 ,638

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,044 ,018 ,005 ,000 
N 30 30 30 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,515
**
 ,355 ,130 ,354 ,522

**
 

Sig. (bilatérale) ,004 ,054 ,493 ,055 ,003 

N 30 30 30 30 30 

 Corrélations 

 سلوكالمستھلك واجھةالمستخدم 

36ف  

Corrélation de Pearson ,782 ,515 

Sig. (bilatérale) ,000 ,004 

N 30 30 
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42ف  
Corrélation de Pearson ,370 ,355 
Sig. (bilatérale) ,044 ,054 
N 30 30 

44ف  
Corrélation de Pearson ,429 ,130 
Sig. (bilatérale) ,018 ,493 
N 30 30 

45ف  
Corrélation de Pearson ,501 ,354 
Sig. (bilatérale) ,005 ,055 
N 30 30 

48ف  
Corrélation de Pearson ,638

*
 ,522 

Sig. (bilatérale) ,000 ,003 
N 30 30 

 واجھةالمستخدم

Corrélation de Pearson 1
**
 ,677

*
 

Sig. (bilatérale)  ,000 

N 30 30 

 سلوكالمستھلك

Corrélation de Pearson ,677
**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000  
N 30 30 

Fiabilité 

Echelle : TOUTES LES VARIABLES 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,733 54 

Fiabilité 
Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach 

Partie 1 
Valeur ,703 

Nombre d'éléments 27
a
 

Partie 2 
Valeur ,620 

Nombre d'éléments 27
b
 

Nombre total d'éléments 54 
Corrélation entre les sous-échelles ,873 
Coefficient de Spearman-
Brown 

Longueur égale ,932 
Longueur inégale ,932 

Coefficient de Guttman split-half ,589 

 

Effectifs 

Tableau de fréquences 

 الجنس

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 52,0 52,0 52,0 52 ذكر

 100,0 48,0 48,0 48 انثى

Total 100 100,0 100,0  
 السن

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

18-23 58 58,0 58,0 58,0 

24-29 22 22,0 22,0 80,0 

30-35 17 17,0 17,0 97,0 

 100,0 3,0 3,0 3 واكثر 36
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Total 100 100,0 100,0  
 مكانالإقامة

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 53,0 53,0 53,0 53 حضري

 75,0 22,0 22,0 22 شبھ حضري

 100,0 25,0 25,0 25 ریفي

Total 100 100,0 100,0  
 المستوىالتعلیمي

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 58,0 58,0 58,0 58 لیسانس

 100,0 42,0 42,0 42 ماستر

Total 100 100,0 100,0  
 القسم

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 40,0 40,0 40,0 40 علم النفس والفسفة والأرطوفونیا

 53,0 13,0 13,0 13 قسم الإعلام والإتصالوعلم المكتبات

 75,0 22,0 22,0 22 قسم علم الإجتماع

 92,0 17,0 17,0 17 قسم العلوم الإنسانیة

 100,0 8,0 8,0 8 قسم التاریخ

Total 100 100,0 100,0  

Diagramme en secteurs 
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ffectifs 

Statistiques 

2ف العلامةالتجاریة  7ف  10ف  14ف   

N 
Valide 100 100 100 100 100 

Manquante 0 0 0 0 0 
Moyenne 15,0800 3,82 3,53 3,89 3,84 
Ecart-type 2,62728 1,201 1,201 1,024 ,950 

ableau de fréquences 

2ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 25,0 25,0 25,0 25 غیر موافق

 32,0 7,0 7,0 7 محاید

 61,0 29,0 29,0 29 موافق

 100,0 39,0 39,0 39 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
7ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 7,0 7,0 7,0 7 غیر موافق بشدة

 25,0 18,0 18,0 18 غیر موافق

 35,0 10,0 10,0 10 محاید

 80,0 45,0 45,0 45 موافق

 100,0 20,0 20,0 20 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
10ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق بشدة

 11,0 7,0 7,0 7 غیر موافق

 24,0 13,0 13,0 13 محاید

 72,0 48,0 48,0 48 موافق

فق بشدةموا  28 28,0 28,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  
14ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 
 3,0 3,0 3,0 3 غیر موافق بشدة

 6,0 3,0 3,0 3 غیر موافق
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 33,0 27,0 27,0 27 محاید

 74,0 41,0 41,0 41 موافق

 100,0 26,0 26,0 26 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  

Effectifs 

Statistiques 

3ف السعر  11ف  15ف  19ف   

N 
Valide 100 100 100 100 100 

Manquante 0 0 0 0 0 
Moyenne 15,5100 4,04 3,26 4,08 4,13 
Ecart-type 2,63042 1,136 1,143 1,002 ,861 

Tableau de fréquence 

3ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق بشدة

 14,0 10,0 10,0 10 غیر موافق

 22,0 8,0 8,0 8 محاید

 56,0 34,0 34,0 34 موافق

 100,0 44,0 44,0 44 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
11ف   

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق بشدة

 32,0 28,0 28,0 28 غیر موافق

 53,0 21,0 21,0 21 محاید

 85,0 32,0 32,0 32 موافق

 100,0 15,0 15,0 15 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
15ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 11,0 11,0 11,0 11 غیر موافق

 24,0 13,0 13,0 13 محاید

 57,0 33,0 33,0 33 موافق

 100,0 43,0 43,0 43 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
19ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق

 23,0 19,0 19,0 19 محاید

 60,0 37,0 37,0 37 موافق

 100,0 40,0 40,0 40 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  

Effectifs 

Statistiques 

4ف خصائصالھاتف  12ف  20ف  24ف  40ف  44ف   

N 
Valide 100 100 100 100 100 100 100 

Manquante 0 0 0 0 0 0 0 
Moyenne 23,8000 3,91 4,33 4,28 3,90 3,53 3,85 
Ecart-type 3,48735 ,933 ,753 ,854 ,823 1,132 1,149 
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Tableau de fréquences 

4ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 7,0 7,0 7,0 7 غیر موافق

 34,0 27,0 27,0 27 محاید

 68,0 34,0 34,0 34 موافق

 100,0 32,0 32,0 32 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
12ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 3,0 3,0 3,0 3 غیر موافق

 11,0 8,0 8,0 8 محاید

 53,0 42,0 42,0 42 موافق

 100,0 47,0 47,0 47 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
20ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق

 18,0 14,0 14,0 14 محاید

 50,0 32,0 32,0 32 موافق

 100,0 50,0 50,0 50 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
24ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 7,0 7,0 7,0 7 غیر موافق

 25,0 18,0 18,0 18 محاید

 78,0 53,0 53,0 53 موافق

 100,0 22,0 22,0 22 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
40ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق بشدة

 22,0 18,0 18,0 18 غیر موافق

 42,0 20,0 20,0 20 محاید

 79,0 37,0 37,0 37 موافق

 100,0 21,0 21,0 21 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
44ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق بشدة

 15,0 11,0 11,0 11 غیر موافق

 32,0 17,0 17,0 17 محاید

 64,0 32,0 32,0 32 موافق

 100,0 36,0 36,0 36 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  

Effectifs 
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Statistiques 

1ف الإعلان  5ف  8ف  13ف  16ف   

N 
Valide 100 100 100 100 100 100 

Manquante 0 0 0 0 0 0 
Moyenne 19,2000 3,97 3,40 3,77 3,97 4,09 
Ecart-type 2,73769 ,797 1,263 1,153 ,870 ,911 

Tableau de fréquences 
1ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 8,0 8,0 8,0 8 غیر موافق

 17,0 9,0 9,0 9 محاید

 78,0 61,0 61,0 61 موافق

ق بشدةمواف  22 22,0 22,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  
5ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 11,0 11,0 11,0 11 غیر موافق بشدة

 26,0 15,0 15,0 15 غیر موافق

 42,0 16,0 16,0 16 محاید

 81,0 39,0 39,0 39 موافق

 100,0 19,0 19,0 19 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
8ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 8,0 8,0 8,0 8 غیر موافق بشدة

 12,0 4,0 4,0 4 غیر موافق

 32,0 20,0 20,0 20 محاید

 71,0 39,0 39,0 39 موافق

 100,0 29,0 29,0 29 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
13ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 7,0 7,0 7,0 7 غیر موافق

 25,0 18,0 18,0 18 محاید

 71,0 46,0 46,0 46 موافق

 100,0 29,0 29,0 29 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
16ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 8,0 8,0 8,0 8 غیر موافق

 21,0 13,0 13,0 13 محاید

 62,0 41,0 41,0 41 موافق

 100,0 38,0 38,0 38 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  

Effectifs 

Statistiques 

6ف خدماتمابعدالبیع  9ف  17ف  21ف   

N 
Valide 100 100 100 100 100 

Manquante 0 0 0 0 0 
Moyenne 17,3200 4,20 4,42 4,43 4,27 
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Ecart-type 2,21966 ,841 ,867 ,742 ,897 

Tableau de fréquences 

6ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق

 19,0 15,0 15,0 15 محاید

 57,0 38,0 38,0 38 موافق

 100,0 43,0 43,0 43 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
9ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 3,0 3,0 3,0 3 غیر موافق بشدة

 10,0 7,0 7,0 7 محاید

 42,0 32,0 32,0 32 موافق

 100,0 58,0 58,0 58 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
17ف   

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 3,0 3,0 3,0 3 غیر موافق

 9,0 6,0 6,0 6 محاید

 45,0 36,0 36,0 36 موافق

 100,0 55,0 55,0 55 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
21ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 3,0 3,0 3,0 3 غیر موافق بشدة

 15,0 12,0 12,0 12 محاید

 52,0 37,0 37,0 37 موافق

 100,0 48,0 48,0 48 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  

Effectifs 

Statistiques 

18ف العواملالثقافیة  32ف  38ف  42ف  43ف   

N 
Valide 100 100 100 100 100 100 

Manquante 0 0 0 0 0 0 
Moyenne 18,9600 3,95 3,84 3,63 3,70 3,84 
Ecart-type 4,65349 1,019 1,187 1,051 1,185 1,195 

Tableau de fréquences 

18ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

ر موافق بشدةغی  4 4,0 4,0 4,0 

 7,0 3,0 3,0 3 غیر موافق

 28,0 21,0 21,0 21 محاید

 66,0 38,0 38,0 38 موافق

 100,0 34,0 34,0 34 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
32ف  
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 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 8,0 8,0 8,0 8 غیر موافق بشدة

 15,0 7,0 7,0 7 غیر موافق

 25,0 10,0 10,0 10 محاید

 68,0 43,0 43,0 43 موافق

 100,0 32,0 32,0 32 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
38ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 20,0 20,0 20,0 20 غیر موافق

 40,0 20,0 20,0 20 محاید

 77,0 37,0 37,0 37 موافق

 100,0 23,0 23,0 23 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
42ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 8,0 8,0 8,0 8 غیر موافق بشدة

 15,0 7,0 7,0 7 غیر موافق

 35,0 20,0 20,0 20 محاید

 72,0 37,0 37,0 37 موافق

 100,0 28,0 28,0 28 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
43ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 7,0 7,0 7,0 7 غیر موافق بشدة

 15,0 8,0 8,0 8 غیر موافق

 29,0 14,0 14,0 14 محاید

 65,0 36,0 36,0 36 موافق

 100,0 35,0 35,0 35 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  

Effectifs 

Statistiques 

22ف العواملالإجتماعیة  23ف  30ف  34ف  41ف   

N 
Valide 100 100 100 100 100 100 

Manquante 0 0 0 0 0 0 
Moyenne 19,0900 4,09 4,12 3,33 3,87 3,68 
Ecart-type 3,70393 1,111 1,047 1,272 ,706 1,127 

Tabeau de fréquences 

22ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 8,0 8,0 8,0 8 غیر موافق بشدة

 17,0 9,0 9,0 9 محاید

 58,0 41,0 41,0 41 موافق

 100,0 42,0 42,0 42 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
23ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق بشدة 
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 8,0 4,0 4,0 4 غیر موافق

 21,0 13,0 13,0 13 محاید

 55,0 34,0 34,0 34 موافق

 100,0 45,0 45,0 45 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
30ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 11,0 11,0 11,0 11 غیر موافق بشدة

 28,0 17,0 17,0 17 غیر موافق

 47,0 19,0 19,0 19 محاید

 81,0 34,0 34,0 34 موافق

 100,0 19,0 19,0 19 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
34ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 32,0 32,0 32,0 32 محاید

 81,0 49,0 49,0 49 موافق

 100,0 19,0 19,0 19 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
41ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق بشدة

 17,0 13,0 13,0 13 غیر موافق

 38,0 21,0 21,0 21 محاید

 73,0 35,0 35,0 35 موافق

 100,0 27,0 27,0 27 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  

Effectifs 

Statistiques 

25ف العواملالنفسیة  26ف  27ف  29ف  31ف   

N 
Valide 100 100 100 100 100 100 

Manquante 0 0 0 0 0 0 
Moyenne 18,3500 3,93 3,74 3,45 3,37 3,86 
Ecart-type 3,79892 1,047 1,125 1,218 1,376 1,146 

Tableau de fréquences 

25ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 12,0 12,0 12,0 12 غیر موافق

 34,0 22,0 22,0 22 محاید

فقموا  27 27,0 27,0 61,0 

 100,0 39,0 39,0 39 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
26ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 3,0 3,0 3,0 3 غیر موافق بشدة

 18,0 15,0 15,0 15 غیر موافق

 34,0 16,0 16,0 16 محاید

 71,0 37,0 37,0 37 موافق

 100,0 29,0 29,0 29 موافق بشدة
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Total 100 100,0 100,0  
27ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 7,0 7,0 7,0 7 غیر موافق بشدة

 23,0 16,0 16,0 16 غیر موافق

 49,0 26,0 26,0 26 محاید

 76,0 27,0 27,0 27 موافق

فق بشدةموا  24 24,0 24,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  
29ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 12,0 12,0 12,0 12 غیر موافق بشدة

 32,0 20,0 20,0 20 غیر موافق

 45,0 13,0 13,0 13 محاید

 74,0 29,0 29,0 29 موافق

 100,0 26,0 26,0 26 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
31ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 8,0 8,0 8,0 8 غیر موافق بشدة

 11,0 3,0 3,0 3 غیر موافق

 27,0 16,0 16,0 16 محاید

 68,0 41,0 41,0 41 موافق

 100,0 32,0 32,0 32 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
Statistiques 

28ف واجھةالمستخدم  33ف  35ف  36ف  39ف   

N 
Valide 100 100 100 100 100 100 

Manquante 0 0 0 0 0 0 
Moyenne 19,6700 3,54 4,28 4,15 3,85 3,85 
Ecart-type 2,63640 1,049 ,766 1,029 1,019 ,903 

 

28ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 3,0 3,0 3,0 3 غیر موافق بشدة

 17,0 14,0 14,0 14 غیر موافق

 45,0 28,0 28,0 28 محاید

 81,0 36,0 36,0 36 موافق

 100,0 19,0 19,0 19 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
33ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق

 11,0 7,0 7,0 7 محاید

 57,0 46,0 46,0 46 موافق

 100,0 43,0 43,0 43 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
35ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 
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Valide 

 4,0 4,0 4,0 4 غیر موافق بشدة

 7,0 3,0 3,0 3 غیر موافق

 20,0 13,0 13,0 13 محاید

 54,0 34,0 34,0 34 موافق

 100,0 46,0 46,0 46 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
36ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 13,0 13,0 13,0 13 غیر موافق

 34,0 21,0 21,0 21 محاید

 68,0 34,0 34,0 34 موافق

 100,0 32,0 32,0 32 موافق بشدة

Total 100 100,0 100,0  
39ف  

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 
valide 

Pourcentage 
cumulé 

Valide 

 7,0 7,0 7,0 7 غیر موافق

 35,0 28,0 28,0 28 محاید

 73,0 38,0 38,0 38 موافق

افق بشدةمو  27 27,0 27,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  
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