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 سموك المستيمك في مجال اتخاذ القرار الشرائيدور العوامل المؤثرة في 
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 ممخّص  
 

، وىذا ما يعطيو تشِّكؿ أنماطيـ الشرائية‘سموؾ الأفراد و فيدراسة العوامؿ التي تؤثر ث حوؿ يتمحور ىذا البح
ة لكؿ مف المنتجيف مف دور كبير في تحميؿ العممية نظراً لما ليذه العوامؿ  ،لمسوقيفوا أىمية خاصة وضرورة مُمحَّ

إيجاد تفسيرات لمسموؾ الذي يتبعو المستيمؾ في  ومف خلاؿ ذلؾ يكوف اليدؼ منو ىو الشرائية التي يقوـ بيا المستيمؾ،
لأف ذلؾ سيساعدىـ في تصريؼ سمعيـ بصورة  ،عممية الشراء بناءً عمى جممة العوامؿ المؤثرة في اتخاذه القرار الشرائي

سقاط ذلؾ في إطار الدراسة الميدانية لمعرفة أىـ العوامؿ التسويقية والفردية والبي ئية مناسبة ومرضية لممستيمؾ، وا 
لمستيمؾ سمع الصناعات الكيميائية، وقد انتيى البحث إلى عدد مف النتائج والتي عمى أساسيا تـ وضع المقترحات التي 
يراىا الباحث مناسبة لتحقيؽ اليدؼ المنشود مف البحث وأىميا ضرورة تركيز الشركات المصنعة لمسمع الكيميائية عمى 

التركيز عمى العوامؿ الجغرافية والسكانية والطبقات  فضلًا عفتسويقي، في المزيج ال اً ىام اً عنصر ف بوصفو الإعلا
 الأنماط الشرائية للأفراد وبالتالي عمى سموكيـ الشرائي.  فيالاجتماعية لما ليا في تأثير 
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  ABSTRACT    

This research is focusing on the study of the factors that have influence on the 

individuals’ behavior and form their purchasing manners, that gives it special importance 
and urgent need for both producers and marketers because these factors have an important 

role in analyzing the purchasing process of the consumer, so the aim of it is to find an 

explanation for the consumer’s behaviour in the purchasing process based on the 

combination of the factors active while he is making his purchase decision, because this 

will help them in selling their products in a suitable and satisfying way for the consumer. 

Further, the research aims to apply that, in the frame of the practical study to know the 

most important marketing, individual and environmental factors of the chemical industrial 

products’ consumer This research has reached many results and recommendations based 
on which the recommendations considers suitable to achieve the required results of the 

study, the most important of which is that companies of chemical industries must give 

more importance to advertising as an important element in the marketing mix, in addition 

to concentrating on the geographic, demographic and social classes for their influence on 

the purchasing manners of individuals and consequently on their purchasing conduct.  

 
Key words: purchasing decision, consumer behavior, motives of purchasing behaviour.    
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 :مقدمة
بسبب تعدد مصادرىا وتنوع تعد العوامؿ التي تؤثر في سموؾ الأفراد وتُشكِّؿ أنماطيـ الشرائية كثيرة ومتشابكة 

 .أو فرديّة ،أو بيئية ،أو إلى عوامؿ تسويقية، متعمقة بالموقؼ الشرائي لممستيمؾنيا ما يعود إلى الظروؼ ال، فمأسبابيا
، عمى فيووأياً كانت ىذه العوامؿ فإفَّ معرفة خصائصيا سيساعد عمى التنّبؤ بسموؾ المستيمؾ الشرائي ومف ثـ التأثير 

، وعمى ذلؾ فإفَّ إجراءات اتخاذ القرار فو إجراء لاتخاذ موقؼ معيفظر إليو بوصاعتبار أف سموؾ المستيمؾ يمكف أف يُن
فّ نظرة المسوقيف العميقة لمثؿ ىذا الأمر واتخاذىـ خطوات جادّة في خلاؿ تكويف مواقفو وتحريؾ دوافعوتمر مف  ، وا 

 .كيفة سواء أكاف ذلؾ لممسوقيف أـ لممستيماعتماد التدابير التسويقية الملائمة سيأتي بنتائج مرضي
 مشكمة البحث:

أف ىذا  :يأتي بنتيجة مفادىا ،سموؾ المستيمؾ وقراراتو الشرائيةفي إفّ تأثير جممة مف العوامؿ البيئية والفردية 
وكسب الزبائف المستيدفيف مف  ،سموؾ الأفرادفي التأثير يتيح لرجاؿ التسويؽ رسـ السياسات التسويقية الناجحة لمتأثير 

السموؾ الشرائي في ولمدى تأثيرىا  ،يذه العوامؿل، الأمر الذي يتطمب دراسة جادة لمنظمة الاقتصاديةقبؿ ا
لممستيمكيف،وبالتالي فإنو في إطار الدراسة الميدانية المتعمقة بمستيمؾ سمع الصناعات الكيميائية التي تنتجيا شركات 

                                                  :   الآتيةمف الممكف تمخيص مشكمة البحث بالتساؤلات ،الصناعات الكيميائية 
اماً في القرار الشرائي ىؿ تمعب المؤثرات التسويقية التي تعتمدىا شركات الصناعات الكيميائية دوراً ى -3
 .لممستيمؾ

 سموؾ مستيمؾ سمع الصناعات الكيميائية .في ما ىي أىـ العوامؿ البيئية المؤثرة  -9

 سموؾ مستيمؾ سمع الصناعات الكيميائية .في المؤثرة  ما ىي أىـ العوامؿ الفردية -1
 

 أىمية البحث وأىدافو:
 :أىمية البحث 

التعرؼ عميو ف ،مؾ مف الموضوعات الحيوية واليامةيعد سموؾ المستي -3 مف الأمور التالية:البحث تنبع أىمية 
ىداية المسوقيف إلى اتخاذ عمى  يساعد ،ار الشرائي والعوامؿ المحركّة لووالوقوؼ عمى إجراءات اتخاذ المستيمؾ لمقر 

الاىتماـ بو ومتابعتو يشكؿ ضماناً لذا فإف  ،في تغير مستمر المستيمؾ سموؾإف  -9 الإجراءات التسويقية الملائمة،
إلقاء الضوء عمييا يُمكِّف ذا فإف ل ،لتأثير عوامؿ مختمفةالسموؾ يتعرض  -1 ،لاستمرارية المنظمات الاقتصادية

يجاد وتطوير السوؽ وذلؾ لإ ف تمبية حاجات المستيمكيف مف خلاؿ صياغة البرامج التسويقية الناجحةالمنظمات م
 . المناسبة لسمعيا

 أىداف البحث:
الثقافية -التسويقية  :متغيراتمف ال )المتمثمة بمجموعة دراسة العوامؿ البيئية -3:يأتيتتجمى أىداؼ الدراسة بما 

– الدوافع-)المتمثمة بمجموعة مف المتغيرات مثؿ: شخصية المستيمؾ الفردية لعوامؿوا (،الديموغرافية-الاجتماعية-
 سموؾ المستيمؾ  مؤثراً فيتمعب دوراً  وجميع ىذه العوامؿ البيئية والفردية ،ـ(مالتع-الميوؿ-الإدراؾ

العوامؿ التي تؤثر في لمعرفة أىـ  ،ميدانية عمى مستيمؾ سمع الصناعات الكيميائيةإجراء دراسة -9 ،ه الشرائيقرار  و
مكِّف شركات الصناعات الكيميائية مف اعتماد جممة مف الأنشطة والفعاليات اليادفة قراره الشرائي عمى النحو الذي يُ 

عمى حصتيا  يسمح ليا بالمحافظة، مما ليـ والإشباعسموؾ الأفراد ودفعيـ لشراء منتجاتيا وتحقيؽ الرضا في لمتأثير 
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جديدة  أسواؽ الكيميائية، واختراؽ رة الطمب وجذب العديد مف المستيمكيف لسمع الصناعاتإثا فضلًا عف السوقية،
 .وتحقيؽ المزيد مف الأرباح

  :فروض البحث
الفرضية الأولى: ىناؾ علاقة ذات دلالة بيف المؤثرات التسويقية التي تعتمدىا شركات الصناعات الكيميائية 

 ييف.النيائوبيف السموؾ الشرائي لممستيمكيف 
لسمع الصناعات النيائييف الفرضية الثانية: ىناؾ علاقة ذات دلالة بيف العوامؿ البيئية المحيطة بالمستيمكيف 

 الكيميائية وبيف سموكيـ الشرائي تجاه ىذه السمع .
 لسمع الصناعاتالنيائييف الفرضية الثالثة: ىناؾ علاقة ذات دلالة بيف العوامؿ الفردية المحيطة بالمستيمكيف 

 الكيميائية وبيف سموكيـ الشرائي تجاه ىذه السمع .
 

 :منيجية البحث
 تـ تقسيـ البحث إلى قسميف أساسييف لتحقيؽ أىداؼ البحث وىما :

الدراسة النظرية وتـ فييا الاعتماد عمى المنيج الوصفي التحميمي لأىـ ما جاء في المراجع والكتب العربية  -
 .الإحصائية المتعمقة بموضوع البحثارير والأجنبية والمجلات العممية والتق

وذلؾ لمحصوؿ عمى  ،يج المسح الميداني بطريقة العينة: وتـ فييا الاعتماد عمى منالدراسة الميدانية -
المعمومات اللازمة لمعالجة مشكمة البحث مف خلاؿ تصميـ استبياف يتضمف جممة مف الأسئمة المتعمقة بمشكمة البحث 

 .ت التي تمت صياغتيا في ىذا البحثإثبات أو نفي الفرضياوذلؾ بيدؼ  ،وفرضياتو
 :البحثمحددات 

، عدـ تجاوب عينة البحث المستقصيف بسبب عدـ اقتناعيـ بالفكرة أو عدـ اكتراثيـ ليامف أىـ محددات البحث 
دور الياـ الذي ومدى ال ،ولات جادة لإقناعيـ بأىمية البحثفي إطار قياـ الباحث بمحا عناء البحثوما رافؽ ذلؾ مف 

  ستسيـ بو إجاباتيـ في الوصوؿ إلى نتائج عممية.
 :الدراسات السابقة

: دراسة تطبيقية عمى المستيمؾ السعودي بالمنطقة الشرقية لممممكة ]3[ـ( 9006، سالـ " )دراسة "عبد الحميد -
لأدوات الكيربائية )المكيفات حيث بحثت الدراسة في أسباب تراجع شراء سمع الشركات المنتجة ل ،العربية السعودية

، إضافة إلى داء الخاص بالسمعة مع مرور الزمفوكاف مف أىميا انخفاض مستوى الأ ،والثلاجات( في المنطقة الشرقية
عدـ الالتزاـ بالوقت المحدد لتركيب المنتج فضلًا عف التباطؤ في ذلؾ ، وعمى اعتبار أف أسباب تراجع الشراء تعود إلى 

روؼ الشراء فقد أوصى البحث بضرورة رفع كفاءات المسوقيف واتخاذ الإجراءات التسويقية الملائمة عوامؿ تتعمؽ بظ
ضرورة  فضلًا عف لفروع برفع مستوى أدائيـ الوظيفي،فيما يخص أعماؿ الصيانة والتزاـ العامميف المسوقيف في جميع ا

 بيا. رفع جودة السمعة فيما يتعمؽ بالخواص الرئيسية التي تتسـ
 دراسة تطبيقية عمى المستيمؾ العماني في محافظة ظفار  :]9[ـ( 9008)دراسة "سميماف، محمد بنت عمي " -

وقد جاء في نتائج  تجاه المنظفات الوطنية العمانية، حيث بحثت الدراسة في سموؾ المستيمؾ عماف، سمطنةفي 
الوطنية العمانية،  ية المستوردة عمى المنظفاتالمنظفات الأجنب الدراسة أف النسبة الأكبر مف العمانييف يفضموف شراء

ولـ يكف لمسعر في ىذا الإطار الدور ويأتي ذلؾ في إطار كوف جودة المنظفات الأجنبية المقدّمة أفضؿ مف الوطنية، 
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ات الأجنبية بالرغـ مف كوف النتائج أف المستيمؾ العماني يميؿ إلى شراء المنظف إذ أظيرت،الأكبر في عممية الشراء
يعزى ذلؾ إلى كوف المنتجيف يعد مرتفعاً إلى حد كبير،و ‘إلّاأف ىذا الفارؽ لا الوطنية المنظفاتعرىاأعمى مقارنة بسعر س

 العمانييف يقدموف المنظفات بأسعارىا النيائية لممستيمكيف في ظؿ ارتفاع تكمفة المواد الأولية المستوردة مف خارج عماف،
أوصى الباحث بضرورة تقديـ قسائـ بتروؿ بأسعار  وقد عف ارتفاع أسعار البتروؿ، وارتفاع التكمفة الجمركية ليا فضلاً 

منافسة  وبأسعار عالية تقديـ منظفات ذات جودة لأمرأخفض لممنتجيف وتخفيض التكمفة الجمركية،مما يتيح في نياية ا
 الشرائي. سموؾ المستيمؾ في بيدؼ التأثيرلممنظفات الأجنبية 

سموؾ المستيمؾ الشرائي  في الدراسة الإعلاف عبر الرائي وأثرهتناولت  :]1[(ـ 9008ر")طاى دراسة "اليميمي،-
الذي يمعبو الإعلاف في  بحثت الدراسة في الدورو  ،)دراسة تطبيقية عمى طلاب جامعتي الفاتح وقاريونس في ليبيا(

سموؾ  في في التأثير اً ىام اً ب دور أظيرت النتائج أف الإعلاف عبر الرائي يمع إذ ،صناعة القرار الشرائي لممستيمؾ
أف  إلى ، وعزت الدراسةالاستيلاكيةخاصة السمع بصفة و  يرتبط ذلؾ بطبيعة السمعة إلى حد كبير إذ ،المستيمؾ الشرائي

تي الفاتح السموؾ الشرائي لممستيمكيف مف العينة المأخوذة مف طلاب جامععؼ تأثير الإعلاف عبر الرائي في ض
الإعلاف  وفي ىذا الإطار أوصت الدراسة بضرورة تكامؿ عناصر علاف،ى عدـ تكامؿ عناصر الإيعود إل وقاريونس،

حيث  اً محدود يُعد  كالصورة والإضاءة والحركة والموف ووقت الإعلاف وفكرتو وتنظيـ عرضو بالشكؿ المناسب الذي لا 
كعنصر تسويقي ىاـ مف  مى الإعلافإذ إف التركيز ع؛ عمى الممؿ ولا مكثؼ حيث يبعث المستيمؾ فييضعؼ تأثيره 

 في قرار المستيمؾ الشرائي. لمتأثيرشأنو أف يأتي بنتائج إيجابية 
التسويقي في سموؾ المستيمؾ  المزيج: تناولت الدراسة تأثير عناصر ]4[ـ( 9007)"النفوري، فؤاد محمد" دراسة-
لميدانية في أجريت الدراسة ا إذالأدوية الطبية، منتجات تجاه  الشرائيوقد بحثت الدراسة في سموؾ المستيمؾ  الشرائي،

 في حسبافوأظيرت النتائج أف جودة المنتج الطبي تأتي في المرتبة الأولى مف أىميتيا  ،سورية في محافظة حمب
لممستيمؾ نظراً لحساسية مثؿ ىذا النوع منو المنتجات،كما تبيف وجود ضعؼ في توزيع منتجات الأدوية الطبية وخاصة 

مناطؽ الشمالية والشمالية الشرقية في حمب، وعمى ضوء النتائج التي انتيى إلييا البحث تـ وضع المقترحات التي في ال
بذؿ الشركات المنتجة للأدوية الطبية المزيد مف  ةضرور  رآىا الباحث مناسبة لتحقيؽ اليدؼ المنشود مف البحث وأىميا

جياتيا التسويقية وخاصة التوزيع منيا، لتكوف أكثر ملائمة لظروؼ ىذه الجيود لتحسيف نوعية الدواء، والارتقاء باستراتي
 عممية اتخاذه لمقرار الشرائي. فيالشركات بالشكؿ الذي يسمح ليا بالوصوؿ إلى الاختيارات الخاصة بالمستيمؾ والتأثير 

قية لمواجية البيئة تمحورت الدراسة حوؿ تطوير الإستراتيجيات التسوي :[5]ـ( 9008")محمد سالـ دراسة"العجي،
الميدانية في المنطقة  وقد أجريت الدراسة ومدى تأثير ذلؾ عمى سموؾ المستيمؾ الشرائي، لمنتج المنظفات، التنافسية

وتبيف أف الشركات موضع الدراسة  ،ريؼ دمشؽ-السويداء-افظات ىي: درعاوشممت ثلاث مح الجنوبية مف سورية
قمة الإعلانات الموجية  فضلًا عفي خاصة فيما يتعمؽ بجودة المنظفات تعاني مف وجود ضعؼ في الأداء التسويق

سموؾ المستيمؾ فقد أوصت الدراسة بضرورة  فيونظراً لتأثير ذلؾ  سواء في الإذاعة أو التمفاز أو المجلات، لممستيمؾ
الإعلاف  لتركيز عمىا فضلًا عفسموؾ المستيمؾ ودراستو بما يلائـ متطمبات المستيمكيف مف حيث الجودة  عمىالتركيز 
 قرار المستيمؾ الشرائي. في التأثيرفي  اً ىاماً عنصر بوصفو 
أما دراستنا ىذه فتتميز عف الدراسات السابقة بتناوليا لمعوامؿ المؤثرة في سموؾ المستيمؾ في مجاؿ اتخاذه  

سقاط ذلؾ في دراسة ميدانية لمستيمؾ سمع عمى  شركات الصناعات الكيميائية القرار الشرائي في إطار الدراسة الأدبية وا 
 والمنتجات الزجاجية والخزفية،وذلؾ في محافظتي دمشؽ وريفيا، المدبوغة والجمود كالمطاط المنتجات اختلاؼ أنواع
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بما يجعميا  بالحسبافسموؾ المستيمؾ وأخذىا  فيعمى النحو الذي يمكِّف الشركات مف معرفة أىـ العوامؿ المؤثرة 
 ية ويمبي حاجات المستيمؾ مف جية ثانية.تُصرِّؼ سمعيا مف ج

 
 :الدراسة النظرية

 :اتخاذه القرار الشرائي مجال سموك المستيمك فيفي أىمية دراسة العوامل المؤثرة  :أولاا 
الجيد انطلاقاً مف كوف  العوامؿ المؤثرة في سموؾ المستيمؾ في مجاؿ اتخاذه القرار الشرائي تأتي أىمية دراسة

حيث أف معرفة العوامؿ البيئية والفردية والظروؼ المحيطة بالمستيمؾ ىذه العوامؿ ،أف يبدأ بدراسة التسويقي ينبغي 
لأفّ رجاؿ التسويؽ ييميـ ىذا السموؾ حتى يستطيعوا بناء برامجيـ ،مضيئة عف سموؾ المستيمؾ الشرائي تعطي صورة

 سموؾ .فرة عف ىذا الاالتسويقية لمحاضر والمستقبؿ في ظؿ المعمومات المتو 
 تعريؼ سموؾ المستيمؾ بأنو " التصرؼ الذي يُبرزه شخص ما نتيجة تعرضو لمنبو داخمي  وعندما نحدد

ستكوف سموكو في أفَّ معرفة جممة العوامؿ المؤثرة  -أيضاً  -، فيذا يعني]6[أو خارجي بيدؼ إشباع حاجاتو ورغباتو"
 The bestة اللازمة لتحقيؽ أفضؿ إشباع ممكف ذات شأف في التنبؤ بيذا السموؾ لاتخاذ التدابير التسويقي

satisfaction لحاجاتو ورغباتو. 
 : يأتيسموؾ المستيمؾ الشرائي تكمف فيما في إف أىـ مبررات دراسة العوامؿ المؤثرة  :عامة يمكف القوؿ وبصورة

 ستيمكيف وانعكاسات، وفيـ أنواع السموؾ الاستيلاكي لممالقرار مف قبؿ المستيمؾ فيـ لماذا ومتى يتـ اتخاذ  -3
 .ذلؾ عمى مجمؿ العممية التسويقية

 معرفة الكيفية التي يتـ بيا اتخاذ القرار الشرائي لممستيمؾ ووفؽ أوقات زمنية معينة .  -9

ما يرفع مف سموؾ المستيمؾ عمى التنبؤ بالسموؾ الشرائي قبؿ أف يحدث مفي يساعد تحميؿ العوامؿ المؤثرة   -1
ر الذي يساعد المسوقيف عمى معرفة مف ىـ عملائيـ وما ىي رغباتيـ واحتياجاتيـ وما ىي ، الأمإمكانية التأثير عميو

محددات سموكيـ حيث تفيد مثؿ ىذه المعمومات في تقدير النتائج المحتممة لإجراءات الشركة إزاء محاولتيا تحريؾ 
 الطمب عمى منتجاتيا .

  :راتو الشرائيةسموك المستيمك وقراتحميل العوامل المؤثرة في  -ثانياا 
فإف قياـ ، لذا اتخاذه لمقرار الشرائي مجاؿ سموؾ المستيمؾ فيفي انطلاقاً مف أىمية معرفة العوامؿ المؤثرة 

ف قرارات في ظؿ مجمؿ ىذه تحميؿ العممية الشرائية التي يقوـ بيا المستيمؾ وما يرتبط بيا مببصورة مستمرة  المسوقيف
ذا يشتري ما :ت لاستفساراتيـ والتي غالباً ما تتعمؽ ببعض التساؤلات مثؿمتوصؿ إلى إيضاحاييدؼ ل ،العوامؿ

؟ وعمى ذلؾ فإفّ إيجاد تفسيرات لمسموؾ الذي يتبعو المستيمؾ في عممية الشراء المستيمؾ؟ لماذا يشتري؟ وكيؼ يشتري
كاف الملائميف لما لمسيساعد المسوقيف في تصريؼ سمعيـ بالشكؿ المناسب مف حيث الكمية والنوعية وفي الزماف وا

ي اتخاذ القرار رات فث، إلّا أفّ وضوح تمؾ التفسيرات يحتاج إلى دراسة وتحميؿ عميقيف لجممة المؤ يرضي المستيمؾ
 .الشرائي لممستيمؾ

 ؟ما الدور الذي تمعبو المؤثرات في سموؾ المستيمؾ الشرائي :ؤاؿ الرئيس الشاغؿ لمعظـ باحثي التسويؽ ىوفالسّ 
بدراسة بالاىتماـ ركات والجامعات ؟ لذلؾ فقد أخذت الكثير مف الشّ جابات الناتجة عف ىذه المؤثراتستوما ىي الا

 يوضح ىذه العلاقة في صندوؽ المستيمؾ  [1]، والشكؿ التاليف المثيرات واستجابة المشتري ليالعلاقة بيا
أنو لتبسيط العلاقة در الإشارة إلى ، وىنا تجلممستيمؾ " لتنتج استجابات معينةأو ما يُعرؼ "بالصندوؽ الأسود 

 .تيمؾ نفسو بمثابة المشتري بصورة عامةالمس دَّ عُ ووضوحيا فقد 
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 ( العلاقة بين المؤثرات واستجابات المستيمك1لشكل )ا
  Kotler,P.; Armstrong ,G.Principles of Marketing , USA, 1999, Printice Hall,P.134   :المصدر

 

 Marketing Stimulus السابؽ في القسـ الثاني مف الجية اليمينية المثيرات التسويقية ( 7ف الشكؿ)يظير م
، أمّا في القسـ الأوؿ مف السعر، المكاف، الترويج( ،ي عناصر المزيج التسويقي )المنتجوتتألؼ مف أربعة عناصر وى

وتتضمف القوى ذات التأثير في بيئة  ،(Other Stimulus) فتظير المثيرات والمنبيات الأخرىالجية اليمينية أيضاً 
فّ مجمؿ ىذه المثيراتقوى الاقتصادية والثقافية وغيرىاالمشتري كال تدخؿ في الصندوؽ الأسود لممستيمؾ  ، وا 

""Consumer Black box حيث تمتزج وتتفاعؿ مع خصائص وصفات المستيمؾ وبنيتو وتركيبتو الفيزيولوجية 
 .[7]عزز استجابات وقرارات معينةوالعقمية والعاطفية لت

الاستجابات والقرارات التي توصؿ إلييا المشتري والناتجة عف تفاعؿ ( تظير 3وفي يسار الشكؿ السابؽ)
معالج بالمثيرات والمنبيات المختمفة التي يتعرض ليا مع خصائصو وتركيبتو في الصندوؽ الأسود الذي يسمى أيضاً 

الأوؿ: يتضمف تأثير خصائص وبنية وتركيب المشتري وكيؼ  :يف رئيسييف وىماذي يحتوي عمى قسموال ،المستيمؾ
يتضمف تأثير عممية اتخاذ الثاني: و  ،يستقبؿ ويدرؾ ويتفاعؿ ويستجيب لممؤثرات والمنبيات المختمفة التي يتعرض ليا

 .سموؾ المشتري فيت ذاتيا القرارا
 :تخاذه القرار الشرائيا مجال سموك المستيمك فيفي العوامل المؤثرة  -ثالثاا 

في إطار دراسة ىذه المؤثرات لابد مف الإشارة إلى أف رجاؿ التسويؽ قد لا يستطيعوف التحكـ بيذه العوامؿ 
 ، ولابد أف تؤخذ بالحسباف لما ليا مف تأثير واضح أىمية كافية قدر الإمكافإعطائيا ولكف لابد مف  ،بشكؿ تاـ

النظرة الشاممة والمعمقة ليا مف قبؿ المسوقيف لابد وأف تأتي بنتائج إيجابية في ، كما أفّ قرار المستيمؾ الشرائي في
إف القرارات الشرائية التي يتخذىا الأفراد ىي محصمة  :، وبصورة عامة يمكف القوؿالسموؾ الشرائي لممستيمؾ فيالتأثير 

 .لعوامؿ البيئة والعوامؿ الفرديةلمجموعتيف مف المؤثرات ىما ا
 
 
 
  البيئيةالعوامل" "Environmental factors: 

 :جتماعية والموقفية والديموغرافيةوتتضمف المؤثرات التسويقية والثقافية والا
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: وتشمؿ مجمؿ المؤثرات الصادرة عف منشآت "Marketing Influences"المؤثرات التسويقية  –ًً  7
ر الأربعة لممزيج التسويقي التي يستطيع رجاؿ الأعماؿ مف خلاؿ استراتيجياتيا التسويقية وبرامجيا المتعمقة بالعناص

 التسويؽ أف يسيطروا عمييا وىي المنتج ، السعر ، الترويج ، التوزيع.

ثقافة دوراً ىاماً في : تمعب ال Cultureالثقافة  -أ: وتشمؿ :  "Cultural  Influences"ةالمؤثرات الثقافي –12
بالأفكار والمواقؼ التي يتبناىا الأفراد لمتواصؿ والتفاعؿ في المجتمع ، السموؾ الشرائي للأفراد كونيا تتصؿ التأثير في 

 -، ب[8]ؿ الأنماط السموكية والاستيلاكية للأفراديتشكلتساىـ في كافة زات الثقافة عمى نواحي الحياة فر حيث تنعكس م
ية لسموكو والموجِّ ،مة لمفرد قدات الممز  : وتعبر عف التراث والأفكار والعادات والتقاليد والمعتSub cultureالثقافة الفرعية 

ة العرقية التي ينتمي إلييا الفرد بما لا يتنافى مع الثقافة العامة لممجتمع وتقوـ إما عمى أساس قومي أو ديني إزاء الأقميّ 
: وتجسد جممة مف المفاىيـ أو الاعتقادات الخاصة بطريقة  Valuesالقيـ -ج ،[9]جغرافي إقميمي أو عرقي أو 

تصرؼ أو الاعتبارات التي توجّو عممية التقييـ والاختيار حيث تؤثر بدورىا في سموؾ الفرد الشرائي ، ويكتسب الأفراد ال
( ، والتي تعكس توجو عاـ نحو تفضيلات شرائية Socializationالاجتماعي ) كيؼقيـ مجتمعيـ مف خلاؿ عممية الت

 .]71[(Consumer Socializationكي )واستيلاكية وىو ما يسمّى بعممية التطبيع الاستيلا

 : وتشمؿ : "Social Factors Influences"المؤثرات الاجتماعية  -12
: تمعب الأسرة دوراً ىاماً في التأثير عمى الأنماط والعادات الشرائية للأفراد  "Family Influences"الأسرة  -أ

حيث  ،يتأثر الفرد بعادات واتجاىات وآراء أفراد أسرتو حيث ،مف خلاؿ دورىا في إكسابيـ الميارات والمعارؼ والمواقؼ
أنو يمكننا أف نميز فضلًا عف ، باختلاؼ داخؿ الفرد وعمره وظروفوتختمؼ درجة التأثر باختلاؼ المنتج المراد شراؤه و 

،  [11]دـالمستخ –المشتري  –متخذ القرار  –المؤثر  -جامع المعمومات –ضمف العائمة الواحدة بيف الموصي بالفكرة 
حيث أف تحديد الأدوار سيسيؿ عممية توجيو النشاط التسويقي المناسب نحو الفرد المناسب بما يساىـ في تسويؽ 

 المنتجات المراد تصريفيا .

بقات الاجتماعية عف تقسيمات متجانسة داخؿ المجتمع : تعبر الطّ Social class""الطبقة الاجتماعية  -ب
ف المركز الاجتماعي لمفرد ووظيفتو ومستوى إإذ ؛ أنماط حياة متقاربة وسموؾ متشابومات و ـ واىتماقيتحوي أفراداً ذوي 

وتؤثر في نوعية المنتجات التي ينتقييا والمحلات التي  ،دخمو جميعيا عوامؿ ىامة تشكؿ أسموب شرائو تعميمو ومقدار
وعمى ذلؾ فإف  ،[12]الشراء ياـ بعمميةوعمى سموؾ أفرادىا لدى الق ،ينعكس ذلؾ عمى نمط معيشة كؿ طبقةو  ،ادىاتير 

دراسة خصائص الطبقات الاجتماعية يفيد المسوقيف في معرفة الميوؿ والحاجات والاىتمامات السائدة في كؿ طبقة مما 
 .الطمب تجاه مختمؼ أنواع المنتجاتيأتي بدوره بنتائج تفيد في تقدير حجـ 

لمعيشة كمياً مف المفيوـ الفئات الاجتماعية فقد يكوف : يختمؼ مفيوـ نمط ا"Life Style"نمط المعيشة  -ج
ب تعبر عف أفضميات ، ويمثؿ نمط المعيشة جممة مترابطة مف الأسالياعية واحدة أنماط معيشية متباينةلأفراد فئة اجتم

ائي لممستيمؾ السموؾ الشر  فينات التي تميز أنماط المعيشة المختمفة لمسكاف وتحمؿ أثرىا ا، ومف أىـ التقالفرد ورغباتو
وتستند إلى دراسة توجيات المجتمع وفؽ محاور Activity , Interest ,Opinion [13]( AIOنة تُعرؼ بػ )اىي تق

الآراء )كالاقتصاد أو السياسة (  -1الاىتمامات )كوسائؿ الإعلاـ(  -1النشاطات )كالتسوؽ(  -7أربعة أساسية ىي : 
ة عمى عدد كبير مف الأسئمة يتـ طرحيا عمى المستيمكيف ثـ انىذه التق . وتعتمدالبعد السكاني )كحجـ العائمة( -4

( مف معرفة AIO، حيث تمكف نتائج )سؤاؿ 511تمفة وقد تصؿ مثلًا إلى جمعيا وتحميميا بطرؽ إحصائية مخ
 تمبية متطمبات ىذه الأنماط بما فيخصائص وحاجات ومتطمبات كؿ نمط معيف مما يجعؿ رجاؿ التسويؽ أكثر قدرة 

 يلائـ رغبات المستيمكيف .
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تيدؼ الاتصالات إلى إرساؿ منبو لممستقبؿ )المستيمؾ( مف خلاؿ  "Communication": الاتصالات -د
ي مثلًا ، وعموماً فإف وسيمة الاتصاؿ وطريقة عرض الرسالة تختمؼ الرائومنيا  الإعلاـاتصاؿ محددة كوسائؿ وسائؿ 

بيعة الأفراد ونوع الطبقة التي توجّو ليا الرسالة لتأتي بتأثير ممموس باختلاؼ موضوع وخصائص عممية الاتصاؿ وط
 .[14]قرار المستيمؾ الشرائي في

: تعبر الفئات السكانية المكونة لممجتمع عف  ""Demographic Factorsالعوامؿ الجغرافية السكانية  -ىػ
العمؿ المستوى  –العمر  –جنس تركيب السكاف مف حيث ال -7تركيبة خاصة بو مف حيث محاور ىامة وىي : 

وفاة واليجرة الداخمية الحركة السكانية ونسبة الولادة وال -1التوزع الجغرافي لمسكاف ،  -1عدد أفراد الأسرة ،  –التعميمي 
، وعمى ذلؾ فإف ملاحظة رجاؿ التسويؽ لأي تغير فيما يتعمؽ بالعوامؿ الجغرافية السكانية سيدفعيـ لتحويؿ والخارجية

 ـ التسويقية بما يلائـ ىذا التغير .جيودى

: مما لاشؾ فيو أف الوضع الاقتصادي يعد مف Economic conditions"  "الظروؼ الاقتصادية -ؾ
فر الرغبة ولا تتحوؿ االسموؾ الشرائي لممستيمؾ لأف القرارات الشرائية لا تتحقؽ بمجرد تو  فيالتي تؤثر  اليامة العوامؿ

الدور  أىمية، لذلؾ وانطلاقاً مف [15]فر القدرة الشرائيةاسوؽ إلا إذا كانت مصحوبة بتو إلى سموؾ شرائي فعمي في ال
ضرورة  بالحسبافقراراتو الشرائية فلابد لممسوقيف أف يأخذوا  فيالذي يمعبو الوضع الاقتصادي لممستيمؾ في التأثير 

، فإذا كانت المؤشرات ، ومعدلات الفائدةومدخراتووتقمباتو، واتجاىات الدخؿ الشخصي لمفرد  ،مراقبة تغير الأسعار
فلابد لممسوقيف مف اتخاذ إجراءات مدروسة بغية الحفاظ عمى مستوى معيف لمشراء بؿ ،الاقتصادية تشير إلى التراجع 

 ،ح التعديلات التي تجري عمى المنتجأو إقامة حملات إعلانية توضّ ، Repriseوزيادتو أيضاً مف خلاؿ إعادة التسعير 
مثلًا توضيح أف زيادة السعر في المنتج رافقو زيادة في الكمية المطروحة لموحدة الواحدة ، مف جية ثانية مف  كأف يتـ

وغالباً ما يتـ ذلؾ في  تعديلات عميو كتخفيض كميتو مثلاً الممكف أف يتـ المجوء لتخفيض سعر المنتج مع إجراء 
  .سائدة فيياللأوضاع الاقتصادية الاقتصاديات البمداف النامية نظراً 

ؼ المواقؼ تُعرِّ إذ  "،Attitudes "ؼالمواق -وتشمؿ: أ: Attitudinal influences" "المؤثرات الموقفية -42
، وتأتي ىذه [16]بأنيا " جممة مف الاعتقادات التي يكتسبيا الأفراد في إطار عممية التأثر والتأثير بما يحيط بيـ "

، الأمر الذي يساعد المسوقيف في الكشؼ عف إجابات ستيلاكي للأفرادقة مع السموؾ الاالمواقؼ منسجمة ومتواف
 purchasing العوامؿ المتعمقة بظروؼ الشراء -ب ،تفضيمية لممستيمكيف مرتبطة بشدة القراء الشرائي المراد اتخاذه

cases "" 1 ،(في الشراءة الرغبأثناء عممية الشراء )كالتعب أو درجة في الوضع العاـ لممستيمؾ  -7: ومف أىميا- 
، (والتكييؼ والإضاءةجممة مف العوامؿ )كالديكور  -1اليدؼ مف الشراء )كالاستخداـ الشخصي أو تقديـ ىدية (، 

ىذه العوامؿ يساعد المسوقيف في اتخاذ الإجراءات اللازمة لحؿ مشاكؿ المستيمؾ لمجمؿ الفيـ السابؽ فإف وعمى ذلؾ 
 الشرائية وتقديـ ما يرغبو .

  ة"الفرديالعوامل Individual factors": 
: تمعب طبيعة المستيمؾ وشخصيتو دوراً ىاماً في اتخاذ  "Consumer personality" شخصية المستيمؾ -72

ذلؾ ما يفيد المسوقيف في ، ؿ جممة مف الصفات الخاصة والمميزة لمفرد وقيمو الخاصةالقرار الشرائي باعتبارىا تمثّ 
ديد المنتجات التي تناسب المستيمكيف استناداً إلى اختبارات عدة تجرى عمييـ ، فمثلًا يميؿ تصميـ البرامج التسويقية وتح

 .[17]لاستخداـ الروائح العطرة والقويةأصحاب الشخصيات الأنيقة والمميزة 
 يستدعي القوى المحركة للأفراد التي تدفعيـ لاتخاذ قرارات معينة مما مف وتُعد   :" Motives" وافعالدّ  -1ًً 
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بؿ يجب  ،اىتماـ مديري التسويؽ عمى التعرؼ عمى الدوافع ، ولكف يجب ألا يقتصرلمسوقيف بياضرورة اىتماـ ا
 أف يتعدى الأمر إلى الاىتماـ بكيفية توظيؼ الدوافع لصالح المنظمة لأف أساس كؿ عممية شراء دافع أو أكثر.

ف فيـ رجاؿ التسويؽ لأنواع الدوافع يساعد بدوره عمى اخ تيار النشاط التسويقي المناسب وفي الوقت ىذا وا 
 ، وبصورة عامة يمكف تقسيـ الدوافع إلى الأقساـ التالية :في المستيمكيفالمناسب لمتأثير 

وىي التي " Primary motivesالدوافع الأولية "عمى : وتشمؿ الدوافع بحسب مراحؿ تصرؼ المستيمؾ -أ
الدوافع الانتقائية و  ،يف بغض النظر عف الطراز أو العلامةتحرؾ في نفس المستيمؾ الرغبة في شراء منتج مع

"Selective motivesفضلًا عف ،[18]" وىي التي توجو المستيمؾ لشراء ماركة معينة مف المنتجات دوف أخرى 
وعمى  ،" وىي التي تُحفِّز المستيمؾ لمتعامؿ مع محؿ تجاري دوف آخرStore – choice motivesدوافع التعامؿ "

، أما اختياره لنوع معيف مف راء الأولي ىي الرغبة في النظافةالمثاؿ إذا قرر المستيمؾ شراء صابوف فإف دوافع الشسبيؿ 
، وأما عف اختياره لمحؿ معيف كالسلاـ مثلًا دوف ى دوافع شراء انتقائيةالصابوف كصابوف الملاؾ تحديداً فيرجع ذلؾ إل
 دوافع التعامؿ. الإقباؿ عمى محؿ ملاصؽ لو تماماً فيرجع إلى

وذلؾ عندما يتـ شراء المنتج بعد تفكير دوافع شراء عقلانية : وتقسـ بدورىا إلى الدوافع بحسب مصدرىا -ب
دوافع شراء عاطفية وذلؾ عندما يقرر المشتري شراء ، و المستيمؾ منطقياً وتدبيره للأمور ومقارنتو مع البدائؿ المختمفة

 يور .حب الظّ  مجرد محاكاة لمغير أو التقميد أور بؿ لسمعة دوف تفكير وتدبير منطقي للأمو 
" وىي التي تؤدي إلى سموؾ لو Positive motivesلدوافع الإيجابية "ا وتقسـ إلى الدوافع بحسب تأثيرىا : -ج

" وىي التي تؤدي إلى  Negative motivesالدوافع السمبية "و  ،طيبة كإشباع حاجات الفرد ورغباتوعواقب إيجابية 
، ومثاؿ ذلؾ الدوافع التي تجعؿ الفرد يقدـ عمى استخداـ قطع غيار بو المستيمؾ أسباب القمؽ والخوؼ يتجنب سموؾ

 أصمية غير مستخدمة لسيارتو .
" وىي الدوافع التي Conscious motives" (الإدراكية)الدوافع الشعوريةوتشمؿ عمى  :الدوافع حسب الإدراؾ -د

 Conscious ( اللا إدراكية )الدوافع اللاشعورية و  قتيا المباشرة بقراراتو الشرائية،يكوف المستيمؾ عمى عمـ بيا وبعلا

motives""  قراراتو الشرائية، ولذلؾ  فيىي التي تمثؿ قوة محركة داخمية لا يعمـ المستيمؾ أسبابيا ولا يدري بتأثيرىا و
ف دوافع الشرائية عأف يسأؿ في بحوثو التسويقية سؤالًا مباشراً في بعض الأحياف لمدير التسويؽ  فميس مف الملائـ

، كما يجب أف يتمتع رجاؿ التسويؽ بالحنكة والذكاء والخبرة والقدرة عمى التحميؿ والاستنتاج لمتركيز عمى لممستيمؾ
 . [19]مستيمؾسموؾ الفي نشاط تسويقي معيف يكوف لو الأثر الأكبر في التأثير 

التعبير عف المشاعر والميوؿ تجاه الأشياء عامةً والمنتجات خاصةً إف : Tendencies ميوؿال –ًً  1
في اختيار المؤثرات المناسبة  -ىنا-، والدور الياـ الذي يمعبو المسوقوف ؾ منو لاختيار منتجاتو التي يرغببالمستيم

اء المنتجات التي يرغب المسوقوف في و يتخذ القرار بشر التي تجعؿ اتجاىات الفرد وسموكياتو متطابقة يجعم
 . [20]تصريفيا

سموؾ المستيمؾ الشرائي الفرد وعمى الييكؿ  فيإف الاستعراض السابؽ لجممة العوامؿ البيئية والفردية المؤثرة 
ستيمؾ ويؤدي في التسويقية الملائمة بما يرضي الم الإجراءاتالاستيلاكي لممجتمع يساعد رجاؿ التسويؽ عمى اتخاذ 

 نياية المطاؼ  لتصريؼ المنتجات .
 النتائج والمناقشة:

 :اختبار أداة الدراسة -الدراسة الميدانية
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عمى النحو تصميمو اءة عند الملاحظات البنّ ىذا البحث ليشكؿ أداة الدراسة، وقد أُخذت  الاستبياف في  ـ صمِّ ًُ 
إعداده في إطار الأدبيات التي ينطوي وجاء ، عنوأثناء الإجابة الذي تبرز فيو الأسئمة بوضوح بيدؼ تلافي أي التباس 

ات الخاصة عمييا البحث ليتماشى مع منيج المسح الميداني بطريقة العينة لمحصوؿ عمى أكبر قدر ممكف مف المعموم
يائية الاستبياف مجموعة مف الأسئمة طُمب إلى مستيمكي سمع الصناعات الكيم ىذا وتضمّف ،بمعالجة مشكمة البحث

، أكد مف صحة الإجابات الواردة فيوة فقد تـ إجراء مقابلات شخصية استيضاحية لمتت، ولمتأكد مف مصداقينوالإجابة ع
ؿ إلى الأىداؼ المتوخاة مف وبذلؾ تـ جمع الإجابات مف خلاؿ الاتصاؿ المباشر معيـ ومناقشتيـ بيدؼ الوصو 

 .البحث
 :مجتمع الدراسة وعينتيا

مستيمؾ سمع الصناعات الكيمائية التي تنتجيا شركات الصناعات الكيمائية بقطاعييا العاـ يمثؿ مجتمع البحث 
 ،منظفات( –جمود مدبوغة  –أدوية -زجاج وخزؼ -مطاط والخاص في محافظتي دمشؽ وريفيا ومف أمثمة ىذه السمع )

 الدراسة المسحية نظراً لضخامة ت الباحثة، وىنا استخدملعوامؿ المؤثرة في سموكو الشرائيوالذي يخضع لجممة مف ا
، كما تـ سحب عينات عشوائية بدوف تحيز بحيث تُعطى كؿ مفردة مف مفردات مفردات المجتمع وكبر عدد أفراده

عمى  استبياف 111، وقد تـ توزيع ار بوصفيا مفردة مف مفردات العينة المختارةفي الاختينفسيا المجتمع الفرصة 
كانت  151، أعيد منيـ سنة في محافظتي دمشؽ وريفيا 78لذيف تتراوح أعمارىـ فوؽ جميور المستيمكيف السوريييف ا

 .%8131وبمغت بذلؾ نسبة الردود عمى الاستبياف  صالحة لمتحميؿ الإحصائي،
 ترميز البيانات: 

 Statistical Packages for Social( SPSSتمت معالجة الأسئمة باستخداـ البرنامج الإحصائي )

Science  تـ ترميز بياناتيا برموز قيمة استناداً إلى مقياس ليكرت ذي الخمس نقاط "حيثFive Point likert 

scale وقد تـ إعطاء الرأي " غير مؤيد بشدة " نقطة واحدة ، "غير مؤيد " نقطتيف ، "محايد " ثلاث نقاط ، "مؤيد" أربع "
 . " Missing data"ترؾ فراغ عند عدـ الإجابةو نقاط "مؤيد بشدة " خمس نقاط ، 

  :الآتيةالفرضيات وفقاً لمحالات  في الأسئمة وىذا وقد تـ الاعتماد عمى قيمة الوسط الحسابي بيدؼ إثبات أو ن 
  بصورة قطعية.رفض الفرضية أو السؤاؿ ]  [1-1.99

 بصورة جيدة.رفض الفرضية أو السؤاؿ  [2-2.49]
 بصورة متدنية.رفض الفرضية أو السؤاؿ  [2.5-2.99]

 بصورة متدنية.قبوؿ الفرضية أو السؤاؿ  [3-3.49]
 بصورة جيدة.قبوؿ الفرضية أو السؤاؿ  [3.5-3.99] 

 بصورة قطعية.قبوؿ الفرضية أو السّؤاؿ  [4-5]
يجاد العلاقات بين ال                                                        :متغيراتاختبار فروض البحث وا 

ؾ علاقة ذات دلالة بيف المؤثرات التسويقية التي تعتمدىا شركات الصناعات الكيميائية ىنا لفرضية الأولى:ا
                                                                          النيائييف. وبيف السموؾ الشرائي لممستيمكيف

قرار المستيمؾ  فيلمتأثير   الجادةالمحاولة الفاعؿ الذي يمعبو التسويؽ يبرز بوضوح مف خلاؿ الياـ و إف الدور 
الشرائي عف طريؽ عناصر المزيج التسويقي التي تمثؿ جممة مف الأنشطة والفعاليات توجّو سير السمع لممستيمؾ مف 
خلاؿ التأثير عمى سموؾ الأفراد ودفعيـ لشراء سمعيا وتحقيؽ الرضا والإشباع ليـ ، وبناء عمى ذلؾ فقد تـ تمثيؿ ىذه 

خاصة بكؿ سؤاؿ في التكرارات ال(3رقـ )، حيث يوضح الجدوؿ (7-6-9-3) الآتيةخلاؿ الأسئمة  رضية مفالف
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 سابيالوسط الحمتضمنة  الفرضيةالوصفية للأسئمة في ىذه  الإحصاءاتفيوضح  (9رقـ) ، أما الجدوؿالفرضية الأولى
Mean والوسيط ،Median والمنواؿ ،Mode والانحراؼ المعياري ،std deviation.  

 
 Frequenciesالفرضية الأولى  –( 1الجدول رقم )

 Qالسؤاؿ  1 2 6 7

0 114 65 49 High 

67 115 87 81 Normal 
85 15 52 92 Neuter 

60 0 31 19 Oppose 

31 0 4 1 Never 

7 6 11 8 Missing 
250 250 250 250 Total 

 .ئج الاستبيان: إعداد الباحث من واقع نتاالمصدر                 
 

 Statistics –الفرضية الأولى  –( 2الجدول رقم )

 Qالسؤاؿ 

يؤثر المنتج والخصائص 
المتعمقة بو في اتخاذكـ 

 لمقرار بشراء السمعة

يمعب  السعر دوراً 
رئيسياً في اتخاذكـ 
 لمقرار بشراء السمعة

يمعب الإعلاف دوراً 
ىاماً في اتخاذكـ 
 لمقرار بشراء السمعة

ع مف يعد التوزي
المؤثرات التسويقية 
اليامة في اتخاذكـ 
 لمقرار بشراء السمعة

 7 6 1 7 رقـ السؤاؿ
Valid 8 11 6 7 

Missing 141 119 144 141 

Mean 3.65 3.74 4.41 2.77 

Median 4 4 4 3 

Mode 3 4 4 3 

Std.Devi

ation 
0.90 1.05 0.60 0.99 

Sum 884 895 1075 674 

Evaluatio

n of Q 
 رفض بشكؿ متدف إثبات بشكؿ مرتفع إثبات بشكؿ جيد ات بشكؿ جيدإثب

 المصدر : من إعداد الباحث    
 

، فإننا نلاحظ أف الإعلاف يمعب دوراً ىاماً وكبيراً في واستناداً إلى قيـ الوسط الحسابي، (9رقـ) مف خلاؿ الجدوؿ
مما يدؿ عمى إثبات  4347 تبمغ أعمى قيمة وىيف قيمة الوسط الحسابي إذ إ، تأثير عمى قرار المستيمؾ الشرائيال

اتخاذ مستيمؾ ، جميعيا عوامؿ تؤثر في سعره فضلًا عفالسؤاؿ بشكؿ مرتفع ، كما أف المنتج والخصائص المتعمقة بو 
وتدؿ عمى رفض  9777سمع الصناعات الكيمائية القرار بشرائيا، في حيف تبيف أف أدنى قيمة لموسط الحسابي ىي 

 .رنة ببقية عناصر المزيج التسويقيالمستيمؾ أىمية  محدودة لمتوزيع مقا إعطاء متدف مما يدؿ عمى السؤاؿ بشكؿ
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التي تسمح بإيجاد متغير جديد يعبر عف أكثر  Computeنة اولتحقيؽ مزيد مف الدقة والتأكد فقد تـ استخداـ تق
( 4)رقـ ( و 1)رقـ ة ، حيث يظير الجدولاف مف متغير مف المتغيرات الموجودة الممثمة بالأسئمة المعبرة عف الفرضي

   الخاصة بالمتغير الجديد المعبر عف الفرضية الأولى الإحصائيات
 

 one sample statistics_(3الجدول رقم )
 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

VAR7 250 3.6430 .46554 .02944 

 المصدر : نتائج الدراسة الميدانية        
 

 One-Sample Test  -(4ول رقم )الجد

 Test Value = 0 

 
t df Sig. (2-tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

 Lower Upper 

VAR1 123.730 249 .000 3.64300 3.5850 3.7010 

 : نتائج الدراسة الميدانيةالمصدر 

 
ضمف والواقعة  1364( أف قيمة الوسط الحسابي لممتغير الجديد ىي 4)ـرقالجدوؿ إحصاءات مف خلاؿ يتبيف 

بأف % 95كما أننا واثقوف بقدار ،إثبات الفرضية الأولى بشكؿ متدف أنو يمكننا مما يدؿ عمى[3.5-3.99] المجاؿ
بيف ف ىناؾ علاقة ذات دلالة ، أي أننا نستطيع القوؿ إ1371عف ولف يزيد  1358الوسط الحسابي لف يقؿ عف 

 .المؤثرات التسويقية التي تعتمدىا شركات الصناعات الكيمائية وبيف السموؾ الشرائي لممستيمكيف الأفراد لسمعيا

لسمع الصناعات النيائييف ىناؾ علاقة ذات دلالة بيف العوامؿ البيئية المحيطة بالمستيمكيف  :الفرضية الثانية
 .الكيميائية وبيف سموكيـ الشرائي تجاه ىذه السمع 

معب دوراً ىاماً في التأثير عمى القرار الشرائي لممستيمؾ ية جممة مف العوامؿ البيئية التي تتناولت ىذه الفرض
كالأسرة والجماعات المرجعية والعوامؿ الثقافية والطبقة الاجتماعية والمتغيرات الاجتماعية والعوامؿ الجغرافية والسكانية 

، وبناء عمى ذلؾ فقد تـ تمثيؿ ىذه الفرضية تؤثر في قرار المستيمؾ الشرائي يوذلؾ بيدؼ معرفة أىـ ىذه العوامؿ الت
( التكرارات والإحصاءات 6)الجدوؿ رقـ( و 5) الجدوؿ رقـ( ، ويُظير 33-30-8-5-4-1مف خلاؿ الأسئمة التالية )

 .الوصفية للأسئمة الخاصة بيذه الفرضية 
 
 
 

 Frequenciesالفرضية الأولى  –( 5الجدول رقم )
 Q 1 4 5 8 71 77السؤال 

High 41 167 2 161 1 145 
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Normal 145 74 91 65 155 74 

Neuter 19 3 139 17 84 17 

Oppose 39 0 13 0 7 0 

Never 0 0 0 0 0 0 

Missing 6 6 5 7 3 14 

Total 250 250 250 250 250 250 

  : إعداد الباحث من واقع نتائج الاستبيانالمصدر               
 

 Statistics –الفرضية الثانية  –( 6الجدول رقم )

 Qالسؤاؿ 

تمعب العوامؿ 
الثقافية دوراً ىاماً 
عمى سموككـ 

 الشرائي

تمعب الأسرة دوراً 
ىاماً في التأثير 
عمى سموككـ 

 الشرائي

تمعب الجماعات 
المرجعية دوراً ىاماً 
في التأثير عمى 
 سموككـ الشرائي

تمعب الطبقة 
الاجتماعية 

-التعميـ–وظيفة )ال
ؿ( دوراً ىاماً دخال

في التأثير عمى 
 سموككـ الشرائي

ىنالؾ دوراً ىاماً 
لبعض المتغيرات 
الاجتماعية في 
 سموككـ الشرائي

تمعب العوامؿ 
الديموغرافية 
السكانية دوراً 

في ىاماً 
سموككـ 
 الشرائي

 77 71 8 5 4 1 رقـ السؤاؿ
Valid 6 6 5 7 3 14 

Missing 144 144 145 141 147 116 
Mean 3.77 4.67 3.33 4.59 3.61 4.54 

Median 4 5 3 5 4 5 

Mode 4 5 3 5 4 5 

Std.Devi

ation 
0.91 0.50 0.59 0.62 0.55 0.63 

Sum 920 1140 817 1116 891 1072 

Evaluatio

n of Q 
 ؿ جيدإثبات بشك إثبات بشكؿ مرتفع إثبات بشكؿ متدف إثبات بشكؿ مرتفع إثبات بشكؿ جيد

إثبات بشكؿ 
 مرتفع

 المصدر : من إعداد الباحث 
 

المتعمقة بأسئمة الفرضية الثانية والتي عمى أساسيا سيتـ قبوؿ  يـ الوسط الحسابي( ق6)الجدوؿ السابؽيُظير 
 4359ومف ثـ  4367ىيسط الحسابي لمو قيمة  الأسئمة أو رفضيا وبالتالي قبوؿ الفرضية أو رفضيا، وفيو نجد أف أعمى

الديموغرافية العوامؿ فإف ، كذلؾ السموؾ الشرائي للأفراد فيىذا يدؿ عمى أف الأسرة تمعب دوراً كبيراً في التأثير و 
 صناعات الكيمائية،الشرائي لمستيمؾ سمع الاتخاذ القرار في  -أيضاً –السكانية كالجنس والعمر وعدد أفراد الأسرة تؤثر 

مما يدؿ عمى إثبات السؤاؿ الخامس  134أدنى قيمة لموسط الحسابي ىي  ف( أ6ومف جية أخرى نجد أيضاً في الجدوؿ)
مستيمؾ سمع الصناعات  بشكؿ متدف وىذا يعني محدودية الدور الذي تمعبو الجماعات المرجعية في التأثير عمى

 .الكيمائية
 نةافقد تـ استخداـ تق كاف مف الممكف قبوؿ الفرضية الثانية أو رفضيا،ومعرفة فيما إذا  ولتحقيؽ مزيد مف الدقة 

Compute   الأسئمة  التي تعبر عف بإيجاد متغير جديد يعبر عف أكثر مف متغير مف المتغيرات الموجودةالتي تسمح
الخاصة بالمتغير الجديد المعبر عف  الإحصائيات (8( و)7) الآتيافؾ فإف الجدولاف لذالتي تغطي الفرضية الثانية، و ب

 ثانية.الفرضية ال
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One-Sample Statistics -  ( 1الجدول رقم)  

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

VAR 1 250 4.0800 .29054 .01838 

 : نتائج الدراسة الميدانيةالمصدر 
 

One-Sample Test-  ( 8الجدول رقم)  

 Test Value = 0 

 
t df Sig. (2-tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of 

the Difference 

 Lower Upper 

VAR1 222.034 249 .000 4.08000 4.0438 4.1162 

 المصدر : نتائج الدراسة الميدانية

 
قيمة الوسط الحسابي لممتغير الجديد ىي بأف ( 8الواردة في الجدوؿ السابؽ ) الإحصاءاتيظير مف خلاؿ 

و ذلؾ فإنفضلًا عف ، بشكؿ مرتفع لثانيةبات الفرضية اما يدؿ عمى إثم ،[4-4.99] والتي تقع ضمف المجاؿ 4318
،  4377ولف يزيد عف  4314بأف الوسط الحسابي لف يقؿ عف % 95( يُظير بأننا واثقوف بمقدار 8جدوؿ )يتبيف في ال
يمائية العوامؿ البيئية المحيطة بالمستيمكيف الأفراد لسمع شركات الصناعات الكف ىناؾ علاقة ذات دلالة بيف مما يعني أ
 .السمعالشرائي تجاه ىذه  يـوبيف سموك

لسمع الصناعات الكيميائية النيائييف ستيمكيف لممىناؾ علاقة ذات دلالة بيف العوامؿ الفردية  :الفرضية الثالثة
 وبيف سموكيـ الشرائي تجاه ىذه السمع .

بمستيمؾ ىات والشخصية المتعمقة دراؾ والاتجاالعوامؿ الفردية كالدوافع والإفي إطار الدور الياـ الذي تمعبو 
، ويُظير (35-34-31-39-9) الآتيةسمع الصناعات الكيمائية فإنو تـ التعبير عف ىذه الفرضية مف  خلاؿ الأسئمة 

 .فية للأسئمة الخاصة بيذه الفرضية( التكرارات والإحصاءات الوص30( و)9) الآتيافالجدولاف 
 

 Frequenciesلثة الفرضية الثا –( 9الجدول رقم )
 Q 9 71 71 74 75السؤال 
High 80 5 0 72 0 

Normal 72 109 175 99 119 

Neuter 64 111 61 53 93 

Oppose 27 21 12 24 30 

Never 5 1 0 0 1 

Missing 2 3 3 2 7 

Total 248 247 247 248 243 

 : إعداد الباحث من واقع نتائج الاستبيانالمصدر  
 
 

 Statistics –ضية الثانية الفر  –( 30لجدول رقم )ا
تعد الدوافع مف  Qالسؤاؿ  يعد الإدراؾ مف  تمثؿ الاتجاىات  شخصية ونمط تمعب ال يعد التعميـ 
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القوى اليادفة 
المحركة التي تؤثر 
 في سموكيـ الشرائي

خلاؿ الانتباه والذاكرة 
عاملًا ىاماً في 

سموكيـ عمى التأثير 
 الشرائي

الخاصة بكـ عاملًا 
ىاماً في التأثير 
عمى سموكيـ 

 الشرائي

الأسموب المعيشي دوراً 
ىاماً في التأثير عمى 

 سموكيـ الشرائي

عاملًا ىاماً في 
التأثير عمى 
 سموكيـ الشرائي

 75 74 71 71 9 رقـ السؤاؿ
Valid 2 3 1 2 7 

Missing 148 147 147 148 141 
Mean 3.79 3.39 3.66 3.88 3.36 

Median 4 3 4 4 3 

Mode 5 3 4 4 4 

Std.Devi

ation 
1.08 0.69 0.57 0.94 0.71 

Sum 939 837 914 963 816 

Evaluati

on of Q 
 إثبات بشكؿ جيد إثبات بشكؿ جيد إثبات بشكؿ متدف إثبات بشكؿ جيد

إثبات بشكؿ 
 متدف

 : من إعداد الباحث المصدر
 

يدؿ عمى إثبات السؤاؿ الرابع مما  1788( بأف أعمى قيمة لموسط الحسابي ىي 30يظير مف خلاؿ الجدوؿ )
عشر بشكؿ جيد وىذا يعني أف شخصية مستيمؾ سمع الصناعات الكيمائية ونمط أسموب المعيشي تمعب دوراً كبيراً في 

مف القوى الداخمية  د  عالتأثير عمى سموؾ المستيمؾ لاتخاذ القرار بشراء تمؾ السمع ، وذلؾ بالإضافة إلى الدوافع التي تُ 
( 30ؾ الفرد وتساىـ في اتخاذه لقراره الشرائي ، في حيف بمغت أدنى قيمة لموسط الحسابي في الجدوؿ )المحركة لسمو 

 فيإثبات السؤاؿ الخامس عشر بشكؿ متدف ، مما يدؿ عمى أف التعميـ يمعب دوراً في التأثير أي أنو تـ  1716القيمة 
  .الشرائي قرار المستيمؾ

التي تسمح بإيجاد متغير جديد يعبر عف أكثر مف متغير  Compute نة اتقولتحقيؽ مزيد مف الدقة تـ استخداـ 
في الخاصة بالمتغير الجديد المعبر عف الفرضية الثالثة  تظير الإحصاءات الوصفية إذ ،مف المتغيرات الموجودة

 ( :39( و)33ف )يالجدول
 

One-Sample Statistics -  ( 33الجدول رقم)  

 

N Mean 

Std. 

Deviation Std. Error Mean 

VAR3 250 3.6168 .35159 .02224 

 . : نتائج الدراسة الميدانيةالمصدر
 
 
 
 
 

 
One-Sample Statistics -  ( 32الجدول رقم)  

 Test Value = 0 
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t df Sig. (2-tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of 

the Difference 

 Lower Upper 

VAR3 162.654 249 .000 3.61680 3.5730 3.6606 

 المصدر : نتائج الدراسة الميدانية

 
وىذه القيمة تقع ضمف  136( بأف قيمة الوسط الحسابي لممتغير الجديد ىي 71يبيف الجدوؿ السابؽ)

قدار ( بأننا واثقوف بم71، كما ويظير الجدوؿ )ةجيد بصورةمما يدؿ عمى إثبات الفرضية الثالثة  ،[3.5-3.99]المجاؿ
أنو تـ قبوؿ الفرضية القوؿ يمكننا  وبناءً عمى ذلؾ،3.66ولف يزيد عف  3.57الوسط الحسابي لف يقؿ عف % بأف 95

الشرائي  سموكيـ الأفراد لسمع الصناعات الكيمائية وبيفالفردية لممستيمكيف العوامؿ علاقة ذات دلالة بيف الثالثة وىناؾ 
 .السمع تجاه ىذه
 

 ات:الاستنتاجات والتوصي
 الاستنتاجات:

، وقد تـ التوصؿ إلى أف اللازمة لإيصاؿ السّمعة لممستيمؾيعد التوزيع أحد عناصر المزيج التسويقي  -3
مستيمؾ سمع الصناعات الكيميائية يعطي التوزيع أىمية محدودة نسبياً مقارنة ببقية عناصر المزيج التسويقي الأخرى 

ف الأدوية مثلًا والتي تعد مف سمع إ إذ ؛ويرجع ذلؾ إلى طبيعة ىذه السمع ،ذه السمعأثناء اتخاذ القرار بشراء ىفي 
الصناعات الكيميائية اليامة فإفّ المستيمؾ يبدي استعداده وجاىزيتو لمذىاب إلى مسافات لا بأس بيا نظراً لأىمية ىذا 

سمع الصناعات الكيميائية فإف  المنتج ، كذلؾ فإف الأحذية الرياضية المطاطية التي تعد عمى سبيؿ المثاؿ أيضاً مف
تسوقيا حتى ولو كانت بعيدة نسبياً عف مكاف تواجده بسبب تباعد  ةكنما يظير استعداده لمذىاب إلى أم المستيمؾ غالباً 

 زمني نسبياً لفترات شراء مثؿ ىذه السمع .
قرار بشرائيا لأنو يقوـ يمعب الإعلاف دوراً كبيراً وىاماً في اتخاذ مستيمؾ سمع الصناعات الكيميائية ال -9

ة كنسعرىا، مزاياىا، خصائصيا، أم ،ة وخمؽ إدراؾ نحوىا مف حيث اسميا، علامتيا التجاريةبالتعريؼ العاـ ليذه السمع
، الأمر الذي يجعؿ المستيمؾ ينجذب لشراء ىذه السمع، ونذكر عمى ؾ فيو يحقؽ تعريؼ المستيمكيف بيا، وبذلتوزيعيا

صناعات ـ الذي يمعبو الإعلاف في استقطاب عدد كبير مف شرائح المستيمكيف لأحد سمع السبيؿ المثاؿ الدور اليا
والتي كثيراً ما يرتبط قرار المستيمؾ الشرائي  ،لسائؿ الجمي أو الصابوف اً معين اً نوعالكيميائية وىي المنظفات بوصفيا 

 بيا مف خلاؿ تأثره بالإعلاف .
يميائية لمقرار بشرائيا في إطار الخصائص المتعمقة بالمنتج يتـ اتخاذ مستيمؾ سمع الصناعات الك -1

الجمود المدبوغة مف سمع الصناعات الكيميائية حيث تبدي فئة مف  د  عومواصفاتو وسعره وعمى سبيؿ المثاؿ تُ 
بط ، إذ ير ودةالمستيمكيف لمثؿ ىذه السمع استعدادىا لدفع سعر مرتفع في الجمود الطبيعية ذات الدباغة عالية الج

، ومف جية أخرى فقد تـ جودتيا وبالسعر الذي يستعد لدفعوالمستيمؾ بيف قيمة السمعة الممثمة بالمنفعة المتوخاة منيا و 
بشكؿ جيد بأف السعر يمعب دوراً ىاماً في اتخاذ المستيمؾ لمقرار بشراء السمعة حيث تمعب الظروؼ الاقتصادية  الإثبات

 .فر الرغبةات الشرائية باعتبار أف القرار الشرائي لا يتحقؽ بمجرد تو دوراً ىاماً في التأثير عمى القرارا
مستيمؾ  تمعب العوامؿ الجغرافية السكانية كالجنس والعمر وعدد أفراد الأسرة دوراً ىاماً في التأثير عمى قرار -4

مف حيث الوظيفة والتعميـ ، كما وتمعب الأسرة والطبقة الاجتماعية التي ينتمي إلييا الفرد سمع الصناعات الكيميائية
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، وىذا ما يفسر تشابو سموؾ الأفراد المنتمي إلى طبقة نماط والعادات الشرائية للأفرادالأ فيوالدخؿ دوراً ىاماً في التأثير 
، وفي اختيارىـ لعلامة تجارية معينة وفي كيفية شرائيـ السمع الكيميائية التي يشترونيا نواع وأسعارلأمعينة في اختيارىـ 

 يضاً.أ
وجود دور فاعؿ لمجماعات المرجعية في التأثير عمى السموؾ الشرائي لمستيمؾ ببشكؿ متدف  الإثباتتـ  -5

يتـ  أفسمع الصناعات الكيميائية ويرجع ذلؾ إلى أف طبيعة بعض السمع الكيميائية المطروحة تسمح بصورة محدودة 
 التأثير عمى مشاعر ومعتقدات ومواقؼ الأفراد.

بات بشكؿ جيد بأف الاتجاىات الخاصة بالأفراد وشخصياتيـ ودوافعيـ ونمط الأسموب المعيشي ليـ تـ الإث -6
بآخر في محاكاة سموؾ ر بشراء سمع الصناعات الكيميائية، كونيا تساىـ بشكؿ أو يؤثر في اتخاذ المستيمكيف لمقرا

 .لشرائيالمستيمؾ الشرائي وتساىـ في توجييو لاتخاذ القرار ا
 :التوصيات 

شركات الصناعات الكيميائية التقميؿ مف خدمات تجار الجممة لسمع الصناعات الكيميائية كحمقة  يتطمب مف -3
حسف سير النشاط التوزيعي ، بحيث يأتي ذلؾ مناسباً لممنتجيف أي شركات الصناعات  فيوسيطة بما لا يؤثر 

قصر قناة التوزيع سيكوف لصالح الطرفيف مف ناحية الكيميائية مف جية ولمستيمؾ سمعيا مف جية ثانية عمى اعتبار أف 
لاء مستيمؾ سمع الصناعات الكيميائية أىمية محدودة لمتوزيع إيواقع الربح وسعر البيع لممستيمؾ،وذلؾ انطلاقاً مف 

ف تجار م بدوره أيضاً  ، الأمر الذي يتطمبأثناء اتخاذه القرار الشرائيفي خرى مقارنة ببقية عناصر المزيج التسويقي الأ
الية والتسويقية مف أجؿ القياـ بمختمؼ الأنشطة التي تحتاجيا عممية نقؿ السمعة مف الشركات لمالتجزئة تحسيف قدراتيـ ا

 استيلاكيا في الأوضاع والأوقات المناسبة لممستيمكيف في الأسواؽ المستيدفة . ةكنأمالمصنعة لمسمع الكيميائية إلى 
مع الصناعات الكيميائية الاستمرار في تفعيؿ النشاطات الإعلانية وذلؾ يتطمب مف الشركات المصنعة لس -9

في إطار لعب الإعلاف لدور ىاـ في تصريؼ سمع الصناعات الكيميائية بإعطائيا ميزة تنافسية في السوؽ عف طريؽ 
ف خلاؿ الإعلاف مفكثيراً مف الشركات قد نجحت باستقطاب زبائنيا  ،إبراز خصائصيا وربطيا بمؤثرات نفسية وسموكية

و عاـ نحو السمعة المعمف عنيا بمعنى أف المستيمؾ يُركز ذلؾ فإنو يُخشى مف حدوث توجّ وفضلًا عف ، لكف لفترة مؤقتة
استمرار يجعؿ ، مما يتطمب تفعيؿ الجيود الإعلانية المخططة بصورة متناسقة بما نتجفي شرائو عمى طبيعة الم

ممكناً عمى  مف عنيا وفؽ علامة تجارية معينة خاصة بكؿ مف تمؾ الشركات أمراً المستيمؾ في التركيز عمى السمعة المع
اب وفعاؿ يمعب دوره الفاعؿ في استمرار جذّ ، الأمر الذي يتطمب الاستمرار في خمؽ إبداع إعلاني المدى الطويؿ الأجؿ

مرئية  أوخداـ مؤثرات صوتية ، فالإعلاف لـ يعد مجرد استمستيمكيف عمى المدى الطويؿ الأجؿاستقطاب المزيد مف ال
نما غدا وسيمة اتصاؿ فعّالة بيف   لجميور المرتقب ويركز عمى حاجات المستيمكيف ورغباتيـ .المعم ف واوا 

، صائص المتعمقة بيا ومستوى جودتياضرورة تركيز الشركات المصنعة لمسمعة الكيميائية عمى السمعة والخ -1
، وذلؾ في إطار مستوى سعري مقبوؿ شرائو عمى الخصائص المتعمقة بيا باعتبار أف مستيمؾ ىذه السمع يركز في

ومتوافؽ مع خصائص السمعة لأف لكؿ سمعة قيمة مف جية وسعر مف جية أخرى فإذا لـ تكف السمعة بمستوى الجودة 
 .و لياائالذي يحقؽ المنفعة لممستيمؾ فإنو لف يكرر عممية شر 

نيا لأ بالحسبافالسكانية والطبقة الاجتماعية الديموغرافية لمعوامؿ  ضرورة أخذ شركات الصناعات الكيميائية -4
يلائيا المزيد مف الاىتماـ والدراسة حتى يكوف بالإمكاف معرفة أسموب ىاماً في سموؾ المستيمؾ الشرائي تمعب دوراً  ، وا 

معرفة الميوؿ والحاجات لأف ذلؾ يفيد المسوقيف في ىذه الشركات في  ؛شراء المستيمؾ ونوعية السمع التي ينتقييا
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مما يأتي بنتائج تفيد في تقدير حجـ  ،والاىتمامات والأذواؽ السائدة لدى مختمؼ شرائح المستيمكيف وحجـ كؿ منيا
 ائية المقدمة لممستيمؾ.يالطمب تجاه مختمؼ السمع الكيم

في إطار طبيعة  رجعيةالجماعات المأىمية أكبر لدراسة ائية يضرورة إعطاء الشركات المصنعة لمسمع الكيم -5
، فإذا كانت السمعة المقدمة كالدواء مثلًا فإف تأثر المستيمكيف بالجماعات التي ينتموف إلييا لف يكوف السمعة المقدمة

، في حيف أف سيعود إلى الطبيبة بصورة أساسية أف القرار الشرائي وفؽ نوع معيف مف ىذه السمعة أساسكبيراً عمى 
رة أكبر لسمع مف طبيعة أخرى كالصابوف مثلاً  حيث يميؿ المستيمكوف لمجماعات المرجعية الدراسة تكوف مفيدة بصو 

 قدوة ليـ ومف الممكف والمعمومات التي يقدمونيا ليـ.يُعد وف  بما أنيـ 
ائية التي تحاكي جممة مف العوامؿ المتعمقة يتوجيو الأنشطة التسويقية لمشركات المصنعة لمسمع الكيم -6
تمبية  فيلمعرفة احتياجات المستيمؾ والعمؿ  يسعى نمط الأسموب المعيشي واتجاىات الأفراد بالشكؿ الذيبالدوافع و 

، وبالرغـ مف صعوبة ذلؾ وتكمفتو إلا أفّ النتائج المتوخاة تكوف ذات فائدة كبيرة تسمح بتعويض إنفاؽ الشركات ورغبات
 مف جية وتمبية حاجات المستيمؾ مف جية ثانية .

المسوقيف في شركات الصناعات الكيميائية المزيد مف الأىمية لدراسة العوامؿ المؤثرة عمى سموؾ  إعطاء -7
ما بالمستيمؾ كونيا تعد مؤشرات ذات أىمية كبرى يمكف الاستفادة منيا عند إعداد الاستراتيجيات التسويقية المناسبة 

 .ور واحد ىو المستيمؾجيييا نحو محيكفؿ تناسؽ ىذه الاستراتيجيات مع بعضيا البعض بتو 
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