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 المس تهل العوامل الاجتماعية ودورها في اتخاذ قرار الشراء لدى  

 دهوك اس تطلاعية لآراء عينة من موظفي الكلية التقنية الإدارية /   دراسة   

 كوردس تان العراق  اقلیم ،المعهد التقني دهوك ،ویب  قسمزكية سعدون عمر،  د.

 ص لخس تالم 

ا التطور، عليه  ذة تناسب هتطوير استراتيجيات تسويقي  تم  سلوكياتهم وعاداتهم الشرائية ، ونتيجة لذلكواق المس تهلكين و ذ ا  ثر التغيير فيا  عال جميع انحاء الالعديد من التطورات في  سواق  الا  تشهد

متغيرات البحث،   بين  والتأأثيرمخطط فرضي لقياس طبيعة العلاقة    وضع  تم  اهداف البحث    ولغرض تحقيق   قرار الشراء لدى المس تهل  اتخاذودورها في  عوامل الاجتماعية  ال  عى البحث لتشخيصيس

آراء عينة من الموظفين البالغ عددهم )  فرضيات،ال  من   صياغة مجموعة  وتم البيانات التي تم  ( موظفا في الكلية التقنية الادارية عن طريق اس تمارة الاس تبيان المعدة لهذا الغرض وتحليل  40وتم اس تطلاع آ

السلوك الشرائي دورا مهما في    ان للعوامل الاجتماعية( ،اختبارها وعن طريق اإجابات الأفراد في الكلية المبحوثة تم التوصل اإلى جملة من الاس تنتاجات من آأهمها  SPSSالحصول عليها باعتماد برنامج )

 . هتمام بالعوامل الاجتماعية المؤثرة في اتخاذ القرار لدى المس تهل لن من شان ذلك نجاح المنظمة واس تمرارهللمس تهل حسب نتائج التحليل الاحصائي، وآأوصى البحث بضرورة الا 

 . قرار الشراء قادة الرآأي، الثقافة الجماعات المرجعية، العوامل الاجتماعية، :المفتاحية   الكلمات

قدمة الم  1.

آأجل زیادة   المتغيرة جاهدة من  الأعمال  بيئة  اليوم في  المنظمات  العديد من  تسعى 

ونظرا لوجود العديد من المنتجات المعروضة في السوق السوق  حصتها في السوق

العوامل المؤثرة على القرارات   الشرائية للمس تهل  تلجا المنظمة الى معرفة وتحديد 

والأدوار  المرجعية  والمجموعات  الأسرة  ان  المعلوم  ومن  دراسة سلوكه،  من خلال 

وغيرها من ضمن العديد من العوامل الاجتماعية التي لها تأأثير على السلوك الشرائي  

من  المس تهل  وآأفعال  سلوك  تحليل  آأن  في  شك  هناك  وليس   ، للمس تهل 

حد على  والصعبة  المعقدة  سلوك   الأنشطة  توقع  في  صعوبة  هناك  اذ  سواء، 

دراسة  عليها  المنظمة  آأعمال  آأداء  ولضمان  لذا  التسويق،  رجل  قبل  من  المس تهل 

المس تهلكين لدى  الشراء  سلوك  على  العوامل الاجتماعية  الشرائية   تأأثير  وعاداتهم 

للمنظمات، آأهمية  ذو  المس تهلكين  من  باعتبار  العديد  الاسواق  شهدت  وقد 

في   التسويقالتطورات  استراتيجيات  تطوير  تم  لذلك  وكنتيجة  العال  انحاء   جميع 

وتحقيق  التكاليف  لتقليل  جهد  بذل  مع  لمواردهم   الأمثل  الاس تخدام  تحقق  التي 

 آأقصى قدر من الإيرادات. 

وبموجب ما س بق ولأهمية موضوع العوامل الاجتماعية وتأأثيرها على القرار الشرائي 

 احث التية: للمس تهل س يتناول البحث المب

 . منهجية البحث 2

 مشكلة البحث  1.2

قرار   على  تؤثر  التي  العوامل  اهم  ومعرفة  آأعمالها  تنمية  في  للمنظمات  توجد صعوبة 

اإلى ان هناك  للمس تهل وما يحفزه على الشراء لحقا، لذلك فقد توصلوا  الشراء 

من   قدر  آأقصى  وتحقيق  بكفاء  الموارد  مختلف  استثمار  من  للاس تفادة  آأساليب 

العوامل الاجتما وتحديد  لمعرفة  فكان  الشراء لدى الإيرادات  قرار  على  المؤثرة  عية 

النجاح   متطلباتهم، ومن ثم تحقيق  لتحقيق  المنظمة  آأولویات  من  لها،  المس تهلكين 

 الموضوع بدقة یمكن عرض مشكلة البحث من خلال التساؤل الاتي:  ولمعالجة

ما مدى تأأثير العوامل الاجتماعية في اتخاذ قرار الشراء لدى المس تهل ؟، وينبثق 

 التساؤل، التساؤلت الفرعية التية: من هذا 

 ما مدى تأأثير الثقافة في اتخاذ قرار الشراء لدى المس تهل؟   −

 ما مدى تأأثير الجماعات المرجعية في اتخاذ قرار الشراء لدى المس تهل؟   −

 ما مدى تأأثير الاسرة في اتخاذ قرار الشراء لدى المس تهل؟   −

 رار الشراء لدى المس تهل؟  ما مدى تأأثير الطبقة الاجتماعية في اتخاذ ق −

 ما مدى تأأثير قادة الراي في اتخاذ قرار الشراء لدى المس تهل؟  −

   اهمية البحث  2.2

تكمن آأهمية البحث آأكادیمياً في تناوله لموضوعات مهمة في بيئة المنظمات المعاصرة، 

وضمن  المس تهل،  لدى  الشراء  قرار  اتخاذ  في  المؤثرة  الاجتماعية  العوامل  لس يما 

للكتاب  اإ  النظري  المعرفي  التراكم  من  الاس تفادة  ومحاولة  تكاملي  مفهومي  طار 

والباحثين في هذا المجال، كما تكمن اهميته ميدانيا في انها تساعد المدراء والعاملين 

قراراتهم  يخص  بما  والضعف  القوة  مواضع  كشف  على  التسويق  مجال  في 
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الاس با معرفة  وبمحاولة  التسويقية  الشراء واستراتيجياتهم  قرار  وراء  الكامنة  ب 

 للمس تهل یمكن وضع استراتيجية ملائمة لس تهدافهم. 

 آأهداف البحث  3.2

لدى   • الشراء  قرار  اتخاذ  في  تؤثر  التي  الاجتماعية  العوامل  على  التعرف 

 المس تهل. 

 .تحديد دور العامل الاجتماعي الأكثر آأهمية لدى المس تهل •

والارتباط بين العوامل الاجتماعية وقرار الشراء لدى  اختبار علاقات التأأثير   •

 المس تهل 

تحليل  • ضوء  في  المس تهل  لدى  الشراء  وقرارات  العوامل الاجتماعية  تقيیم 

العوامل  واقع  يعكس  والذي  الاستبانة،  لفقرات  المبحوثين  اس تجابات 

 والقرارات، والتي من الممكن الاس تفادة من نتائجها بشكل آأو آآخر. 

 ات البحث  فرضي  4.2

هناك علاقة ارتباط معنوية بين العوامل الاجتماعية   الفرضية الرئيسة الأولى: −

 وقرار الشراء لدى المس تهل على المس توى الكلي.  

الثانية: − الرئيسة  قرار    الفرضية  في  الاجتماعية  للعوامل  معنوية  تأأثير  هناك 

 الشراء لدى المس تهل على المس توى الكلي. 

 مخطط البحث  5.2

 الاس تعانة بالمخطط الافتراضي التالي:تم 

 
 ( المخطط الافتراضي للبحث 1الشكل )

 مجتمع البحث وعينته  6.2

بمدراء  العينة  تمثلت  فيما  دهوك،  الإدارية  التقنية  بالكلية  الدراسة  مجتمع  يتمثل 

 ( بتوزيع  الباحثان  وقام  بالكلية،  الأقسام  ورؤساء  اعيد  45الوحدات  اس تمارة،   )

 رة صالحة للتحليل الاحصائي.  ( اس تما 39منها )

 الجانب النظري   3

 العوامل الاجتماعية  1.3

 الثقافة  1.1.3

قبل   من  المقبولة  والأفكار والاتجاهات  القيم  عبارة عن  بانها  الثقافة  مجموعة تعرف 

قة آأو يالثقافة على انها طر  ت لآخر. ووصف من الأفراد، وتنتقل من جيل    متجانسة

 (. 120:2007للحياة )الصحن وعباس، آأسلوب

( بانا الثقافة هي مجمل المعايير، المعتقدات، والعادات التي  33:2008وتعرفها )قيو،

 تم اكتسابها من البيئة الاجتماعية والتي تحدد انماط سلوكية مشتركة لكل الافراد. 

والعادات   المعتقدات  من  بكونها مجموعة  ايضا  البيئة يوتعرف  من  ما  فرد  كتس بها 

وتح  تواجديالتي  الاجتماعية   نموذج  بها  وتتميزحد  من الثقافة    للسلوك.    بمجموعة 

 (263:2008الخصائص هي: )القريوتي،

 الثقافة تكتسب.  •

 ناميكية اذ انها تتكيف وتطور المجتمع.يالثقافة د •

 .الثقافة هي طبيعة للتفكير  •

آأو  مكان  آأو  مجتمع  من  الناس  من  لمجموعة  حياة  آأسلوب  اإلى  ايضا  الثقافة  وتشير 

وقت معين حيث تشمل الثقافة كل جانب من جوانب الحياة بما في ذلك الأفكار 

والسلوك والممارسات والتكنولوجيا والطقوس والمعايير واللغة والمعتقدات والأخلاق 

لأي مجموعة   والفن  والشركة  الحياة  الأفراد.  وآأسلوب  من  يكون   لذلك،معينة  قد 

من  معين  منتج  حول  مختلفة  نظر  وجهات  الثقافية  الخلفية  في  المختلفين  للأفراد 

ثقافتهم  تناسب  التي  والخدمات  للسلع  تفضيل  لديهم  يكون  قد  الخدمة. 

(Khaniwale,2015:281)  . 

تأأثير   فيسود  متعددة  اعتبارات  على  بناءً  الشراء  لعملية  المس تهل  البيئة ويخطط 

النهائيون  العملاء  المتنوعة من عملية الشراء، حيث يجري  المراحل  الاجتماعية في 

العملاء   من  وغيرهم  والزملاء  والجيران  والأصدقاء  )العائلة  بنشاط  اجتماعيًا  بحثاً 

مهم  العصور مؤشر  مدى  وعلى  الثقافة  تعد  معين.  لمنتج  الذين لديهم تجربة شراء 

لوك الواعي في التعامل مع الاخرين او ما يحيط الفرد لمس توى النضج والتعلم والس

عامة  الفرد  للتعبير عن سلوك  كبير  عنوان  الثقافة هي  فإن  احداث، ومن ثم  من 

 والمس تهل خاصة في تعاملاته مع الاخرين،
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 ( لرغبة   Ali&Ramya,2016:88)ويبين  الأساسي  المحدد  هي  الثقافة   بأأن 

الشخص وسلوكه ، فيكتسب الطفل المتنامي مجموعة من القیم وتفضيلات التصور 

والسلوك من خلال عائلته ومؤسساتها الرئيس ية الأخرى. وعليه فان الثقافة تؤثر 

بشكل كبير على نمط الاس تهلاك ونمط صنع القرار، لذا على المسوقين اس تكشاف 

حسب  ثقافة   المس تهلكين  لس تهداف  المناس بة  الاستراتيجيات  ووضع  المس تهل 

 ثقافتهم لزیادة مبيعات منتجاتهم. 

معظم   يشاركها  التي  والقیم  المعتقدات  من  مجموعة  عن  عبارة  هي  فالثقافة  وعليه 

طار   اإ في  ليها  اإ النظر  يتم  التي  المجموعات  تكون  ما  عادة  المجموعة.  داخل  الناس 

ا ، ولكن على الأقل من الناحية النظرية یمكن مشاركة ثقافة من الثقافة كبيرة نسبيً 

قبل عدد قليل من الناس. تنتقل الثقافة من عضو في مجموعة اإلى آأخرى ، وعادةً 

لى آآخر ؛ يتم تعلمها ، وبالتالي فهيي ذاتية وتعسفية. حيث يتم  ما تنتقل من جيل اإ

نة ، ویمكن آأن تتغير مشاركة السلوكيات من قبل آأشخاص من خلفية ثقافية معي 

آأن  اإلى  تميل  التغييرات  آأن هذه  الرغم من  الزمن على  فترة من  الثقافة على مدى 

نظر  الناس، لذلك  فمن وجهة  بعمق في سلوك  متأأصلة  الثقافة  لأن  بطيئة  تكون 

 تسويقية ، ربما يكون العمل ضمن ثقافة معينة آأسهل بكثير من محاولة تغييرها. 

 الجماعات المرجعية  2.1.3

( الجماعة المرجعية بانها عبارة عن شخصين آأو Ali& Ramya,2016:78يعرف )

مترابطين.  وسلوكهم  علاقتهم  تجعل  والذين  المعايير  من  مجموعة  في  يشتركان  آأكثر 

من   والجماعة مجموعة  فهيي  الفرد.  بهم  يرتبط  الأشخاص  من  مجموعة  المرجعية 

بشكل مباشر آأو غير   الأشخاص الذين يؤثرون بقوة على قیم وسلوكيات الشخص

ليست   والتي  المحتملة  المجموعات  من  العديد  في  المرجعية  المجموعات  تقع  مباشر. 

 بالضرورة آأن تكون شاملة.

بانها مومجم  وورد  يكا  س لناا  نعة  تأثي  ونلتي  سلوكيات   رلها  في 

المنتمين اليها فانتماء فرد لي مجموعة يش بع احتياجات معينة لديه من   تفارتصو

 (. 23،2006حيث الاحساس بالمان والانتماء )لمياء،

بانها مجموعة من الأفراد تس تطيع  التاثير   وتعرف الجماعات المرجعية ايضا حسب  

ديد من في افكار ومشاعر واعتقادات وقیم المس تهل  ،والواقع آأن الأفراد لديهم الع 

المرجعية   ، الجماعات  المنظمات  وآأعضاء  النادي  وآأعضاء  والأصدقاء  الأسرة  مثل 

 ( . 123:2007)الصحن وعباس،الجماعات المرجعية الفئات التية وتتضمن 

المرجعية   • وهيالجماعات  بها  يجماعات    الأولية:  المس تهل  معها  الفرد  تفاعل 

 وجهاً لوجه كالأسرة.

الثانو • المرجعية  وجهاً ة:  يالجماعات  معه  الاحتكاك  دون  المستهل  في  تؤثر 

 ة المس تهلك. يلوجه مثل جمعيات حما

نتمي  يعتبر الفرد آأحد آأعضائها وي: وهي جماعات  يةالجماعات المرجعية العضو  •

ليها كانضمام الفرد لعضو  ة آأحد النوادي. ياإ

ليها كالفرق    الطموح: وهيالجماعات المرجعية   • جماعات يطمح الفرد الانضمام اإ

جماعات طموح بالنس بة للعديد    القدم وتمثل  لعبي كرةن  التي تضم مجموعة م

 من الش باب. 

ليها   • اإ الانضمام  الفرد  يتجذب  جماعات  هي  المتجذبة:  المرجعية  الجماعات 

شعرون بانضمامه  ين  يقة تؤكد عدم رغبته في جعل الآخريتصرف بطريو

ليها.   اإ

 ( الجماعات المرجعية وفق الاتي:   20:2017ويصنف )داوود،

 الجماعات المرجعية علي آأكثر من شخص واحد.تحتوي  •

 كمرشد للسلوك في مواقف مختلفة. لهي مجموعة من الأفراد تس تعم •

مختلف  • نحو  تجاهاته  اإ تكوين  في  الفرد  المرجعية  الجماعات  تساعد 

 .والأش ياءالموضوعات 

بإعتبارها   وبتصرفاتهاهي المجموعات التي يتطلع الفرد اإلي الإقتداء بها   •

 لأساسي لتخاذ قراراته الشرائية.الإطار المرجعي ا

مباشر حتى   • المجموعة  تلك  بأفراد  الفرد  احتكاك  يكون  آأن  يش ترط  ل 

 مباشر. لقد يحدث ذلك دون اتصا لب لسلوكه،يتخذها مرجعا 

وتؤثر الجماعة المرجعية على الصورة الذاتية لسلوك المس تهلكين، وتوفر هذه بعض 

ما يكون   عاداتهم، وعادةط حياتهم آأو  نقاط المقارنة للمس تهلكين حول سلوكهم آأو نم

آأو  العائلة  قبل  من  تشكيلها  يتم  التي  الأصغر  المرجعية  منالجماعات  العديد  هناك 

الأصدقاء المقربين آأو الجيران آأو مجموعة العمل آأو الأشخاص الآخرين الذين يرتبط 

  (Lautiainen,2015) .المس تهلكونبهم 
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 قادة الراي  3.1.3

بالنس بة  الشراء  قرارات  في  الشخصي  التأثير  من  یمكنهم  الأفراد  من  مجموعة  وهم 

الرآأي   قادة  ويعد  مباشرة،  غير  آأو  مباشرة  بطريقة  وذلك  المس تهلكين  من  لمجموعة 

سلع  فهيي  والس يارات  كالملابس  الذات  عن  تعبر  التي  للسلع  بالنس بة  اهمية  آأكثر 

الجم المجتمع.تس تطيع  في  الرآأي  قادة  بآراء  سلوك تتأثر  في  التأثير  المرجعية  اعات  

بسلوكيات  القيام  على  المس تهل  ل تجبر  الجماعات  فهذه  متعددة  بطرق  المس تهل 

المس تهل   ولكن   ومشاعرهم يمعينة  آأعضائها  لآراء  احترامه   من خلال  بها  تأثر 

يقوم  السلعة التي  ويكون تاثير هذه الجماعات اكبر على المس تهل عندما تكون  

باخ  تتمتع المس تهل  مرجعية  جماعة  وجود  وعند  له،  بالنس بة  مأألوفة  غير  تيارها 

زداد تاثير الجماعات يبمصداقية مالية من قبل المس تهل كالأسرة آأو الأصدقاء، كما  

الآخر قبل  من  رؤيتها  یمكن  السلعة   كانت  كلما   آأو  يالمرجعية  كالملابس  ن 

يتاث المس تهل  فان  معينة  اوخدمة  سلعة  اختيار  الافراد الس يارات.فعند  باراء  ر 

به باعتماد   ادلأفراتلقاها من طرف  يلتوجيهات التي   ا  و  داتشارلإاالمحيطين و

من خلا المباشرة  وغير  المباشرة  التصال  اساليب  على   لمختلف  للتأثير  ممارس تهم 

 الخدمية. أولسلعية االماركات  أوالمس تهلكين المعنيين   

ويعتب المس تهلك  لدي  خاصة  مكانة  الراي  قادة  يسعى ويحتل  لذا  الأعلى  مثله  رهم 

عندما يقوم فنان آأو رياضي مشهور    الشرائية، مثلا  وعاداتهملتقليدهم في قراراتهم  

ليس  المنتج  نفس  باقتناء  به  المعجبون  س يقوم  معين  منتج  اس تخدام  آأو  بإقتناء 

نما وجودتهاستنادا علي نوعيته   (. 29:2017تأثرا بهذا الشخص)داوود،  واإ

 الاسرة   4.1.3

آراء آأفراد العائلة بشكل كبير على مشتریات الأفراد آأو العائلة،   تؤثر  تفضيلات آأو آ

العادات من حيث الاس تهلاك   تتأأثر  آأقل    -اذ  آأو  آأعلى  فيما   بالأسرة،  -اإلى حد 

بوظائفها   آأو    -يتعلق  الفئات   الحديثة،التقليدية  لإشراك  آأهمية  آأقل  دور  مع 

 . (Radulescu,2012:30) الأخرىوالشركات الاجتماعية 

التأأثير على سلوك الشراء لدى افرادها المس تهلكين فتشكل   العائلة  ویمكن لأفراد 

وتشكيلها،  الشخصية  وتطوير  القیم  اكتساب  من  الفرد  تمكن  التي  البيئة  الأسرة 

مكانية تطوير المواقف والآراء تجاه العديد من الموضوعات مثل  وتوفر هذه البيئة اإ

سة، حيث تخلق الأسرة تصورات آأولية حول العلاقات الاجتماعية والمجتمع والس يا

وعادات   المنتجات  آأو  التجارية   Kotler Armstrong).المس تهلالعلامات 

2010:164) 

وتمارس العائلة تأأثير كبير وقوي على سلوك الشراء لدى المس تهل، فكل فرد ينتمي  

يحدد  اإلى مجموعة ما من الأصدقاء او الجيران او زملاء العمل يعتبرون عامل قوي  

تناس بهم،   منتجات  الناس  ويشتري  المس تهل،  شراء  خيارات 

(jonathan,2013:22 .) 

 ( الاسرة الى نوعين هما:Ramya,2016:80 &Aliويقسم ) 

التي يكون حجمها صغيًرا والأفراد لديهم حرية    النووية. وهي الأسرة   • الاسرة 

 آأكبر في اتخاذ القرارات.

القرار الجماعي   • كبيًرا وتفضل اتخاذ  الأسرة المشتركة. ويكون حجم الأسرة هنا 

سلوك   على  بقوة  التأأثير  الأسرة  لأفراد  ویمكن  الفردي،  القرار  من  آأكثر 

اط الحياة وما اإلى ذلك من  المشتري، فالأذواق والإعجاب وعدم الإعجاب وآأنم

التأأثير   على  العثور  یمكن  كما   العائلي،  الشراء  سلوك  في  متجذرة  الأفراد 

على   الأسرة  تأأثير  منها  بطريقتين  الأعضاء  لأحد  الشراء  سلوك  في  الأسري 

على  التأأثير  او   ، التقيیم  ومعايير  والمواقف  والخصائص  الفردية  الشخصية 

 شراء السلع و الخدمات ، فقد يقرر رب  عملية صنع القرار التي تنطوي على

المسوقين   على  ينبغي  لذا  الشراء،  زوجته  مع  بالشتراك  آأو  وحده  الأسرة 

السلع  شراء  في  النس بي  وتأأثيرهم  والأطفال  والزوجة  الزوج  دور  دراسة 

 والخدمات. 

 الطبقة الاجتماعية:  5.1.3

والمهنة    كالدخل  القائمة  العوامل  من  آأشكال  ثقافة  لكل  ن  اإ المعلوم  والتعلیم، من 

اإلى آأنها طبقات اجتماعية، فالمس تهلكين من نفس الطبقة الاجتماعية لديهم   ويشار

 مصالح وسلوك مشترك.

القیم   نفس  لهم  الدين  الأفراد  من  متجانسة  بانها مجموعة  الطبقة الاجتماعية  تعرف 

وال  وارائهم  والاهتمامات  سلوكهم  يخص  فيما  متقاربة  آأوجه  يجدون  آأو  سلوك 

وتحد281:2003)عنابي، في   د(.  بها  يتمتعون  التي  والحالة  الاجتماعية  الطبقة 

نهم یميلون اإلى اختيار واس تخدام السلع التي تناسب  المجموعة موقعهم في المجموعة واإ

 (. Khaniwale,2015:282) موقفهم
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( مجمLautiainen,2015:21ويضيف  المجموعة (  وهي  س بق  ما  الى  اخرى  وعة 

في  معها  المشاركة  في  ويرغب  ليها  اإ الانتماء  اإلى  المس تهل  يطمح  والتي  الطموحة 

على  اما  يكون  الفئات الاجتماعية  في  الأفراد  به  يتمتع  الذي  فالموقف  المس تقبل، 

الوضع  يكون  المجتمعات  من  العديد  ففي  والمهنة،  التعلیم  او  والثروة  المال  آأساس 

 المادي او الاجتماعي مهم ويريد الناس ان ينالوا اإعجاب الآخرين. 

ویمكن اكتساب الحالة الاجتماعية من خلال النجاح في الحياة آأو آأن تولد في اسرة 

والحالة  الدور  التجارية  والعلامة  المنتج  اختيار  يعكس  ما  غالبًا  اذ  ميسورة، 

 (. Wright 2000,360الاجتماعية )

على  ان  القول  الاعتبار  ویمكن  بنظر  الاخد  التسوق  رجال  خاو    صبشكل 

تيجيات تسويقية استر ا المختلفة، ویمكن صياغة    تلثقافااالموجودة بين    تلختلافاا

 مثلا تختلف من ثقافة الى آأخرى.    انلألو ا دراکلمختلف السلع والخدمات فإ

 العادات والتقاليد  6.1.3

القیم من ضمنها    تلعب  والتي  فيالثقافية  مهمًا  دورًا  والتقاليد  قرار    العادات  اتخاذ 

ل  القوة الشراء  القیم  وتعتبر  القیم  هذه  على  آأمثلة  والعادات  فالتقاليد  لمس تهلكين 

الدافعة ومركز رئيسي في تشكيل عادات المس تهلكين وميل الناس لعرض مجموعتهم  

 ,Taras et alالخاصة رافضين الأشخاص المختلفين ثقافيا عن عاداتهم وتقاليدهم )

الشعور بالهوية والشعور بالنتماء والأهم من ذلك 2009:29 الفرد  القیم  .وتمنح    )

تل  العادات  ضمن  للمجموعة  المقبول  غير  آأو  المقبول  الشراء  سلوك  هو  ما  فهم 

شراء  عن  المس تهلكون  یمتنع   ، لذلك  ونتيجة   ، والتعلق  للفخر  آأهدافاً  وتصبح 

يعتقدون   لأن  المس توردة  فقدان المنتجات  ويسبب  المحلي  بالقتصاد  يضر  آأنه 

 . Bahhouth et al,2012:2)الوظائف )

 القرار الشرائي  2.3

 قرار الشرائي المفهوم  1.2.3

ما  اإ يترجم  عنه  يصدر  قرار  بواسطة  معين  منتج  في  رغبته  عن  المس تهل  يعبر 

ق لتخاذه  المس تهل  بها  یمر  التي  المراحل  ودراسة  له،  بامتناعه  او  له  رار بشرائه 

 شرائه تعتبر من الأمور الصعبة وهي تختلف من شخص لآخر.

ویمثل قرار الشراء المراحل والخطوات التي يتبعها المس تهل لغاية الوصول الى حل 

ش باع حاجاته ورغباته من السلع او خدمة معينة )الشريف   المشكلة المتعلقة باإ

 (. 185:2018والهروس، 

ايضا   يسلكها 42:2015)حسونات،ويعرفه  التي  المراحل  من  مجموعة  بانه   )

تخصه. حاجة  بتلبية  تتعلق  مشكلة  حل  اجل  من  بانه  المس تهل  ايضا  ويعرف 

السلع  واس تخدام  شراء  عملية  في  الشخص  بها  يقوم  التي  الافعال  من  مجموعة 

 .والخدمات ويتضمن العمليات العقلية والاجتماعية التي تس بق وتتبع تل الافعال

( عندما Karimi,2013:29وعرفتها  يقوم بها الافراد  التي  بانه مجموع الانشطة   )

 يبحثون ويختارون ويشترون المنتجات والخدمات بغية اش باع حاجاتهم ورغباتهم. 

( الشراء  قرار  يفعل lehu,2012:230ويعرف  للقيام  المحتمل  المشتري  قرار  بانه   )

ا بعد  حاجة  اش باع  بغية  خدمة  آأو  سلعة  العرض.شراء  خصائص  على  كما  لحكم 

من   المس تهلكون  به  يقوم  الذي  بأنها الاجراء  الشرائي  القرار  اتخاذ  عملية  وتعرف 

خلال جمع المعلومات والاختيار بين البدائل من السلع او الخدمات او المنظمات 

 او الافراد او الاماكن او الافكار. 

بير المنسقة يتم اتخاذها لتلبية الشراء بكونها مجموعة من التدا قرار اتخاذ وتعد عملية

مجبر  آأهدافه،  بعض  تحقيق  في  يطمح  الذي  الشخص  آأن  اذ  الشرائية،  الحاجات 

على الاختيار بين عدة آأنواع من البدائل، وعليه تعتمد عملية اتخاذ القرار الشرائي  

الشراء طبيعة  حسب  تتغير  آأساس ية  بمراحل  العملية  وتمر  نماذج،   على 

  .(28:2017)ورخو،

 القرار  اتخاذ  عملية بها  تمر  التي  الخطوات  2.2.3

جراءات عديدة ومعقدة نتيجة العوامل الكثيرة والمختلفة التي تؤثر  یمر قرار الشراء باإ

على الأفراد مما جعل عملية تحديد هذه الإجراءات بشكل دقيق من المهام الصعبة 

بها المشتري في حالة  وتعد على انها الخطوات آأو المراحل التي یمر   جدا بشكل عام،

جراءات  القيام باختيارات حول اي من المنتجات التي يفضل شرائها ویمكن تمثيل اإ

 قرار الشراء بالشكل الاتي:

 القرار  اتخاذ  عملية  دوافع   3.2.3

 ( 126:2008:)ابوالنجا،الشراء وهيهناك عدة انواع لدوافع 

لشراء    تدفع المس تهلالموضوعية التي    وهي تل الأس باب  الدوافع الرش يدة: •

 السلعة آأو الخدمة كالسعر، والجودة.

العاطفية: • الموجودة    الدوافع  المظهرية  آأو  الشكلية  بالنواحي  ترتبط  وهي 

 بالسلعة آأو الخدمة وقد ترتبط تل الأس باب بالمركز الاجتماعي للفرد  

 والتميز عن الاخرين.  والتباهيآأوترتبط بدواعي التفاخر 
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بغض    وهي  الاولية،فع  الدوا  • معينة  سلعة  لشراء  المس تهل  تدعوا  دوافع 

 ادة الثقافة. يلز كشراء كتابالنظر عن انواعها او عن العلامات المختلفة منها 

وهي الأس باب الحقيقية التي تدفع المس تهل للشراء، كالسم    الدوافع الثانوية: •

التجار دون الاسماء  سلع  يالتجاري  من  الأخرى  راديو    ءمثل: شراة  جهاز 

 سوني وليس توشيبا. 

الأس باب التي تؤدي الى تفضيل المس تهل للتعامل مع   : وهي التعاملوافع  الد  •

 متجر معين دون المتاجر الأخرى  

   القرار اتخاذ  عملية  مراحل  4.2.3

يلي:   فيما  تلخص  المراحل  من  بمجموعة  الشراء  قرار  اتخاذ  عملية  تمر 

  (Qazzaf,2019,130)  (15:2017)ورخو،

المشكلة: • في    ظهور  البداية  نقطة  بالحاجة  الشعور  آأو  المشكلة  ظهور  يعتبر 

تكون   قد  التي  بالحاجة  الشعور  ينشأأ  حيث  الشراء،  قرار  اتخاذ  عملية 

جية ناتجة عن مؤثر خارجي يثير الرغبة لدى  بيولوجية داخلية كالجوع آأو خار 

 الشخص في القيام بالشراء كالمؤثرات الترويجية.  

المعلومات • عن  ما    :البحث  اإ عنها  يبحث  التي  المعلومات  المس تهل  يتلقى 

لها   يتعرض  حيث  المنبهات  من  مجموعة  بواسطة  رادي  لاإ آأو  رادي  اإ بشكل 

للمنبه المس تهل  تعرض  يشرع في تحليله من   بواسطة حواسه الخمس وبعد 

آأجل البدء في عملية التقيیم، ويقوم المس تهل بترجمة المعلومة المخزنة في الذاكرة  

  ويعتمد في هذا على قوة الرسالة الإعلامية )المنبهة.(

البدائل  • بين  المحددة    :المفاضلة  الخصائص  آأي  التقيیم  معايير  تحدد  وبموجبها 

 اط البيع والكمية.   لقرار الشراء كالسعر وقيمة المنتج، ونق

 الشراء  قرار  آأنواع  5.2.3

 ( 17:2006لمياء،تنقسم قرارات الشراء اإلى الاتي: )

في حالة كون   تعقيدا ويحدثهو آأقل المواقف الشرائية    :قرار الشراء الروتيني  •

المس تهل على معرفة جيدة بنوع المنتج وخصائصه، ومن ثم يعتمد على خبرته  

السلوك الشرائي في   النوع من  المنتج، وعادة ما يحدث هذا  السابقة لشراء 

 حالة شراء منتوج ذو تكلفة قليلة من حيث المال، الجهد والوقت. 

التعقيد  • متوسط  الشراء  متأ لف  :قرار  المس تهل  لأنه   قد يكون  ما  مع منتج 

تعود على شرائه غير آأنه غير متأ لف مع كل البدائل المتاحة، لذلك يحتاج اإلى  

التفكير ولو بصورة محدودة لأنه على علم بالمنتج وبحاجة اإلى بعض المعلومات  

 عن المنتجات المنافسة.

يخص هذا النوع من القرار المنتجات ذات التكلفة   :قرار الشراء بالغ التعقيد •

يبذل جهد ويس تغرق وقت طويل من  الكب اذ  او س يارة،  يرة كشراء منزل 

 آأجل اختيار المنتوج الأفضل.

الفردي • الشراء  آأي   :قرار  تدخل  دون  لوحده  الفرد  يتخذه  الذي  القرار  هو 

 طرف آآخر 

هو ذلك القرار الذي يتدخل في اتخاذه آأكثر من فرد    :قرار الشراء الجماعي  •

 ويتميز عادة بالتعقد ويخص المشاريع الكبرى.

 المبحث الثالث: الجانب العملي   . 4

 وصف عينة البحث   1.4

انسجاما مع توجهات البحث قامت الباحثان بتوزيع اس تمارة الاس تبيان على افراد 

( منها صالحة للتحليل، حيث  39( اس تمارة كانت) 40عينة البحث ، اذ وزعت ) 

( الجدول  من  نسبتهم  1يظهر  بلغت  ذ  اإ الذكور،  من  هم  المبحوثين  آأغلب  آأن   )

(50( فبلغ  نس بة الاناث  اما  ما %47.5(  المرآأة  دورة  آأن  ممايدل ذلك على   )%

زال محدودا في مجال العمل، وكما يتبين من الجدول آأن آأفراد المبحوثين ضمن الفئة 

( س نة  40-30العمرية   )( بنس بة  الأغلبية  آأغلب  42.5شكلوا  فاإن  وبذلك   )%

بالعمل  والحيوية  الرغبة  یمتلكون  والذين  العمر  في  المتوسطين  من  هم  المبحوثين 

( بنس بة  الدراسي كان  التحصيل  آأن  الجدول  من  آأيضاً  ويتضح  %(  42.5الميداني 

بية   حيث كان الأغلبية لحملة الشهادة البكالوريوس ،واما بخصوص الخدمة فاإن الغال 

( وبنس بة )10-5كان من ذوي الخدمة  بعدهم من لهم  30( س نوات  %( ثم یاتي 

%( واخيرا 25( س نة خدمة بالتساوي وبنس بة )15-11( س نوات و)5اقل من ) 

 ( من  اكثر  لهم  )16من  وبنس بة  س نة  الدخل  15(  لدوي  نس بة  اعلى  اما   )%

( دخلهم  لمن  كان  العراقي  عراقي  1300000-100000بالدينار  دينار  وبنس بة ( 

%( .ويبين 27.5( دينار وبنس بة )1300000%( واقل نس بة كان للدخل )40)

 ( توزيع الأفراد المبحوثين وفقاً لخصائصهم الفردية:  1الجدول )
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 توزيع الأفراد المبحوثين وفقاً لخصائصهم الفردية   (1) جدول 

 

1 

 

 

 الجنس 

 %  ت  

 48.7 19 اناث

 51.3 20 ذكور

 100 39 الكلي 

 العمر  2

 23.1 9 30اقل من 

30-40 19 48.7 

40-50 7 17.9 

 10.3 4 50اكثر من 

 100 39 الكلي 

 

3 

 

 

التحصيل  

 الدراسي 

 51.3 20 بكالوريوس 

 20.5 8 دبلوم

 20.5 8 ماجس تير 

 7.7.3 3 دكتوراه 

 100 39 الكلي 

4 

 

عدد س نوات  

 الخدمة 

 

 23.1 9 5اقل من 

5-10 13 33.3 

11-15 11 28.2 

16-20 5 12.8 

 2.6 1 20اكثر من 

 100 39 الكلي 

 المصدر: من اعداد الباحثة بالعتماد على نتائج الحاس بة 

 وصف العوامل الاجتماعية المؤثرة في اتخاذ قرار الشراء لدى المس تهل  2.4

الأولي  التحليل  من  ابتداءً  معالجتها  بهدف  المتغيرات  هذه  وتصنيف  ترميز  تم 

للبيانات المتعلقة بمتغيرات البحث وذلك باس تخدام التوزيعات التكرارية، النسب  

المئوية، الأوساط الحسابية، والانحرافات المعيارية ولأغراض حسابية فقد تم دمج 

وكما هو   بشدة( آأتفق ول آأتفق  )لبارتي عبارتي )آأتفق بشدة وآأتفق( كما تم دمج ع 

 (.2موضح بالجدول )

التكرارية والنسب المئوية والاوساط والانحرافات المعيارية ببعد    ت التوزيعا   (2) الجدول 

 العوامل الاجتماعية 

 
 المصدر: من اعداد الباحثة بالعتماد على نتائج الحاس بة

جابات  2معطيات الجدول ) تشير المبحوثين وعلى المس توى الكلي حول ( اإلى آأن اإ

بنس بة x1-x18العبارات) التفاق  العوامل الاجتماعية تميل باتجاه  ببُعد  ( والمتعلقة 

(63.97( بنس ية  والمحايدين  نسبتها %12.42(  كانت  فقد  التفاق  عدم  واما   )%

حســـابي)22.38) بوســـط  كلـــه  جـــاء  معيــاري   ( 3.67%(الـــذي  وبــانحراف 

للمؤشر1.265) البعد  لهذا  اتفاق  عدم  نس بة  اقل  ( x18,x17,x4)  ات(،وكانت 

( ,1.3351.317,1.442( وانحراف معياري )3.72,3.36,3.49بوسط حسابي )

العبارات هي   وكانت  التوالي  قرارك   (على  في  والنجوم  المشاهير  بشخصية  تتأأثر 

ا والمعايير  للقیم  وفقا  الاس تهلاكي  سلوكك  اتجاه  ،يتحدد  لموجودة،المعايير الشرائي 

لوحظ  التي تحدد سلوكك الاس تهلاكي،( وكما  الموجودة في محيطك هي  والتقاليد 

للمؤشر ) اتفاق كانت  آأعلى نس بة  بأأن  )يتأأثر قرارك الشرائي x11ايضاَ  ( والعبارة 

وانحراف )3.82بالراء التي تقدمها جماعتك المرجعية( والتي كانت بوسط حسابي )

( ذلك1.167معياري  ويدل  التي (  بالراء  للمس تهل  الشرائي  القرار  تاثر  على   

 تقدمها جماعته المرجعية في العينة المبحوثة. 

 وصف قرار الشراء لدى المس تهل   3.4

جابات المبحوثين وعلى المس توى الكلي حول 3يبين من نتائج الجدول ) ( اإلى آأن اإ

يل بأأتجاه التفاق ( والمتعلقة ببُعد قرار الشراء لدى المس تهل تم x19-x29العبارات)

واما عدم التفاق فقد كانت نسبتها    ،%(6.3%( والمحايدين بنس بة )68.1بنس بة )

 ( وبــانحراف معيــاري )3.62%( والـــذي جـــاء كلـــه بوســـط حســـابي ) 25.7)

(1.359( للمؤشر  كانت  اتفاق  نس بة  آأعلى  بأأن  ايضاَ  لوحظ  والعبارة   x23)وكما 

ل  الشراء  قرار  كانت  )اتخذ  والتي  نظر الاخرين(  في  تعزز صورتي  التي  لمنتجات 

( اما اقل نس بة اتفاق فكانت  0.944( وانحراف معياري )3.95بوسط حسابي )

( وتنص العبارة 1.56( وانحراف معياري ) 3.23( بوسط حسابي )x20للمؤشر )

 على )سمعة الشركة تدفعني لتخاذ قرار بشراء منتجاتها(.

التوزيعات التكرارية والنسب المئوية والاوساط والانحرافات المعيارية لقرار الشراء  (3) الجدول 

 لدى المس تهل 

 
 اعتمادا على نتائج الحاس بة ةصدر من اعداد الباحثالم
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 :اختبار علاقات الارتباط  4.4

ترتكز هذه الفقرة على اختبار الفرضية الرئيسة الأولى والتي تنص على آأنه هناك 

لدي  الشراء  وقرار  الاجتماعية  العوامل  بين  معنوية  دللة  ذات  ارتباط  علاقة 

 :المس تهل وكما يلي

 علاقة الارتباط على المس توى الكلي  1.4.4

معامل )الارتباط بيرسون   آأسلوب  اعتماد  للتعرف Correlation Personتم   )

( الجدول  ويظهر  البحث،  متغيرات  بين  العلاقة الارتباطية  العلاقة 4على  نتائج   )

 بين متغيرات البحث وكما يلي:

لدي -1 الشراء  وقرار  العوامل الاجتماعية  بين  معنوية  ارتباط  علاقة  وجود  تبين 

مس توى  ( عند  0.538المس تهل وذلك حسب قيمة معامل الارتباط بينهما والبالغ )

( والبالغة  0.01معنوية  المحسوبة  المعنوية  مس توى  قيمة  الارتباط  معنوية  ويؤكد   )

قرار 0.000) من  العالية  المس تویات  فان  العلاقة  هذه  طبيعة  اإلى  واستنادا   )

العوامل   الشراء  هذه  من  بالتقليل  الفرضية   الاجتماعية،يرتبط  تحقق  يعني  مما 

ع هناك  بان  تنص  ،والتي  الأولى  العوامل الرئيسة  بين  معنوية  ارتباط  لاقة 

 الاجتماعية وقرار الشراء لدى المس تهل على المس توى الكلي. 

 ( الارتباط بين متغيرات البحث 4الجدول )

 Sig المؤشر الكلي  المتغير المس تقل )العوامل الاجتماعية( 

 0.000 0.068 المتغير المعتمد )قرار الشراء لدى المس تهل( 

عداد الباحثة في ضوء نتائج برنامج      0.01، ** مس توى المعنوية =  N=39   (spss)المصدر: اإ

 اختبار فرضيات التأأثير 5.4

 .تحليل علاقة التاثير بين العوامل الاجتماعية وقرار الشراء 1.5.4

تم اعتماد آأسلوب الانحدار الخطي البس يط للتعرف على درجة التأأثير بين متغيرات  

 ( قيمة  على  الاعتماد  تم  حيث  و)Fالبحث،   )Sig  ). معنوي تأأثير  وجود  ويتبين 

( 237,926المحسوبة )  (F)اذ بلغت قيمة  الشراء .للعوامل الاجتماعية في قرارات  

(. كما ان مس توى المعنوية المحسوبة 3,011وهي اكبر من قيمتها الجدولية والبالغة )

الم 00.00والبالغة ) اقل من مس توى  والبالغة ,عنوية للدراسات الانسانية  ( كانت 

قيمة  0.05) وعزز ذلك   .)(B)  ( العوامل    0,855والبالغة  زیادة  ان  تعني  اذ   )

الشراء  قرارات  اجمالي  زیادة  الى  س يؤدي  واحدة  بمقدار وحدة  الاجتماعية مجتمعة 

( قيمة  0,855بمقدار  وبلغت  التحديد  (.  ان R  (0,712)2(معامل  يعني  مما   )

%( من التباين الذي يحدث في قرارات الشراء  يفسره العوامل الاجتماعية 71.2)

مما يعني   %( تفسره متغيرات اخرى ل تتناوله البحث ،28.8،آأما الباقي والبالغ )

للعوامل   معنوية  تأأثير  هناك  بان  تنص  ،والتي  الثانية  الرئيسة  الفرضية  تحقق 

 الشراء لدى المس تهل على المس توى الكلي.  الاجتماعية في قرار

 ( تاثير العوامل الاجتماعية في قرارات الشراء على المس توى الكلي 5الجدول ) 

 

 39N=                 df(=1-38 )(                     0,05*معنوي عند مس توى )

 المصدر:من اعداد الباحثين.  

 . الاس تنتاجات والتوصيات 5

 الاس تنتاجات  1.5

التسويق  • للغاية في مجال  المس تهل مهمة  دراسة سلوك  النتائج بان  اظهرت 

سلوك  دراسة  تسهل  حيث  التسويق  استراتيجيات  آأساس  تشكل  لكونها 

قرارهم  وراء  الكامنة  والأس باب  المس تهلكون  فهم  الاس تهلاكي  الشراء 

 الشرائي. 

متغير  • على  اتفاق  بوجود  الاحصائي  التحليل  نتائج  العوامل  آأظهرت  ات 

الاجتماعية من وجهة نظر عينة البحث، وكان التفاق العام بمرتبة متوسط،  

 مما يشير الى دورها في اتخاذ قرارات الشراء. 

آأظهرت نتائج التحليل الاحصائي بوجود اتفاق على متغيرات قرارات الشراء   •

العام   التفاق  وكان  البحث،  عينة  نظر  وجهة  من  المس تهل  بمرتبة لدى 

 متوسط، مما يشير الى آأهمية اتخاذ قرارات الشراء. 

السلوك   • في  مهما  دورا  تلعب  الاجتماعية  العوامل  ان  البحث  نتائج  تبينت 

وجود   عن  للبحث  الاحصائية  المعطيات  افرزت  اذ  للمس تهل،  الشرائي 

العوامل الاجتماعية واتخاذ قرار الشراء لدى  بين   علاقة ارتباط وتأأثير معنوية

 تهل. المس 

 التوصيات  2.5

ضرورة دراسة سلوك المس تهل بشكل دوري لمعرفة التغييرات الحاصلة في   •

الشراء    السلوك،هذا   قرارات  على  كبير  تأأثير  لذلك  لن لن  معرفة   لديه، 
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هذه   مع  التعامل  الى  س تؤدي  الحاصلة  ومنالتغييرات  تلبية    التغييرات،  ثم 

 متطلباته بشكل دقيق.

متغيرات   • تعزيز  الشراء لدى  ضرورة  قرارات  في  المؤثرة  العوامل الاجتماعية 

 المس تهل، لكون التفاق كان بمرتبة متوسط

التفاق كان  • لكون  المس تهل،  الشراء لدى  قرارات  متغيرات  تعزيز  ضرورة 

 بمرتبة متوسط. 
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 ( 1ملحق ) 

 اس تبيان 

موظفي الكلية التقنية الإدارية /دهوك(، معدة لغرض  البحث الموسوم )العوامل الاجتماعية ودورها في اتخاذ قرار الشراء لدى المس تهل، دراسة اس تطلاعية لآراء عينة من  

  .اإجراء بحث علمي، لذا نرجو تعاونكم معنا عن طريق اختيار الإجابة المناس بة خدمة للبحث العلمي مع الشكر والتقدير

 

 الباحثة 

 زكية سعدون عمر  د.

  آأول : المعلومات العامة 

 (    )آأنثى             الجنس                      ذكر )    (            .1

 س نة  العمر .......... .2

 دبلوم عالي )   (        التحصيل العلمي :       دكتوراه )     (             ماجس تير )  (      .3

 (  ) س نة  فأأكثر16 )  (15 -11)  (     10 -5س نة )  (     5عدد س نوات الخدمة في التعلیم: اقل من   .4

 فأأكثر   1300,000(    1300,000 -1000,000(آألف     )900 -600( آألف      )500-200) :العراقيالدخل بالدىنار  .5

 ( آأمام الخيار الذي تراه منا س با      تأأشير الإجابة بوضع علامة ) 

 ثانيا: العوامل الاجتماعية 
اتفق بشدة  

5 

 اتفق

4 

 محايد 

3 

 ل اتفق

2 

لاتفق بشدة  

1 

 الثقافة 

لثقافتك دور كبير في تفضيل للسلع والخدمات المعروضة امامك  إن       

الشرائية لها علاقة بأأنتمائك الثقافي كقرارات        

      تعمل ثقافتك على وضع تصورك الجيد للسلع والخدمات على اخرى 

 الطبقة الاجتماعية 

الاس تهلاكي. للوسط الاجتماعي دور في تغيير اتجاه سلوكك        

للسلعة والخدمة وفق المحافظة على المكانة الاجتماعية التي تحتلها في محيطك  كيتحدد شرائ       

      يلعب النادي الاجتماعي الدي تنتمي اليه دورا مؤثرا في قرارك الشرائي 

 الاسرة 

اسرتك عند شرائك للسلع والخدمات  ادفرأمع   ورلتشااتفضل        

      تتأأثر في قراراتك الشرائية بنصائح الوالد 

      تعتبر اسرتك المؤثر الاول في تحديد قرارك الشرائي 

 الجماعات المرجعية 

      تاخذ الادوار والمواقع التي تمثلها بعين الاعتبار عندما تقرر الشراء 

بالآأراء التي تقدمها جماعتك المرجعية يتأأثر قرارك الشرائي         

      تقلد الجماعة التي تنتمي اليها وتتأأثر بهم في سلوكك الاس تهلاكي 
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 قادة الرآأي 

      تتأأثر بالسلوك الاس تهلاكي لقادة الرآأي عند اتخادك لقرار الشراء 

      تتأأثر بشخصية المشاهير والنجوم في قرارك الشرائي 

بخبرة زملائك بالعمل عند شرائك لسلعة ما تس تعين        

 العادات والتقاليد 

لتقاليد اسرتك علاقة بتغيير قرارك نحو اتجاه سلعة او خدمة ما         

      يتحدد اتجاه سلوكك الاس تهلاكي وفقا للقیم والمعايير الموجودة 

الاس تهلاكي المعايير والتقاليد الموجودة في محيطك هي التي تحدد سلوكك         

 

 ثالثا :قرار الشراء لدى المس تهل
اتفق بشدة  

5 

 اتفق

4 

 محايد 

3 

 ل اتفق

2 

لاتفق بشدة  

1 

      تمثل عملية اتخاذ قرار الشراء عملية آأساس ية لي في حياتي

      سمعة الشركة تدفعني لتخاذ قرار بشراء منتجاتها

      اتخذ قرار شراء المنتجات عندما يوافق ويؤيدها الاخرون  

      اتخذ قرار شراء المنتجات بعد استشارة شخص جربها سابقا 

      اتخذ قرار الشراء للمنتجات التي تعزز صورتي في نظر الاخرين 

      تخفيض آأسعار المنتجات يدفعني لتخاذ قرار الشراء 

منتجات الشركة التي تقوم بتنظیم المسابقات اتخذ قرار شراء         

      اتخذ قرار شراء منتجات الشركة التي تقدم الهدایا للزبائن 

      اتخذ قرار شراء منتجات الشركة التي تقدم المعلومات عن منتجاتها 

      قرار بشراء منتجاتها  لتخاذ تقودني معي الشركة تعامل طريقة

الشركة تدفعني لتخاذ قرار بشراء منتجاتها جودة منتجات         

 

 

 

 

 

 


