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  ABSTRACT    

 
This study aimed to identify the role of social factors in the decision to buy mobile phone 

users in Latakia city, And adopted the researcher on the approach of induction as a general 

approach to research, The results concluded that there were positive differences between 

social factors (culture, reference group, social class) and the decision to purchase mobile 

phones, Where the social class to which consumers belong has the greatest influence on 

their purchasing decision; While their culture had the least impact on their decision to buy 

a mobile phone, The study then made some recommendations, the most important of which 

were: The need to focus on the culture of consumers and their role in the decision to buy 

for consumers, Through the study of consumer culture on a regular basis, As well as the 

importance of focusing on the consumer reference group, and the social class to which the 

consumer belongs because of their significant role in the decision to buy for consumers. 
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 دور العوامل الاجتماعيَّة في قرار شراء الياتف النقَّال 
 ) دراسة ميدانيَّة عمى مستخدمي الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة(

 
 الدكتور بسام زاىر
وسيم رشيد جبور

 

 
 (2012 / 5 / 2 ل للنشر في ب  ق   . 2012/  10/  22تاريخ الإيداع )

 
  ممخّص 

 
 

 مدينةلمستخدمي الياتف النقَّال في  الشِّرائيفي القرار  الاجتماعيَّةىدفت ىذه الدراسة إلى التعرُّف عمى دور العوامل 
( 310عمى المقاربة الاستنباطية كمنيج عام لمبحث, وقام الباحث بتوزيع الاستبيان عمى )اللاذقيَّة, واعتمدت الدراسة 

والمتمثمة في ) الثقافة,  الاجتماعيَّةمستخدم لمياتف النقَّال, وخمصت النتائج إلى وجود فروق معنوية إيجابية بين العوامل 
التي ينتمي إلييا  الاجتماعيَّة( وقرار شراء اليواتف النقالة, حيث كانت لمطبقة الاجتماعيَّة, الطبقة المرجعيَّةالجماعة 

بينما كانت لثقافتيم التأثير يمييا الجماعة المرجعية التي يرتبطون بيا, ؛ الشِّرائيبر عمى قرارىم المستيمكون التأثير الأك
ضرورة التركيز عمى لمياتف النقال, ثم قدَّمت الدراسة بعض التوصيات والتي كان من أىميا:  الشِّرائيالأقل عمى قرارىم 

ة مستمرة, وكذلك من خلال دراسة ثقافة المستيمكين بصفة دوريَّ , وذلك قرارىم الشِّرائيثقافة المستيمكين ودورىا في 
التي ينتمي إلييا المستيمك لما ليا من دورٍ كبيرٍ  الاجتماعيَّةلممستيمك, والطبقة  المرجعيَّةأىمية التركيز عمى الجماعة 

 لممستيمكين. الشِّرائيفي القرار 

 
 

 .الشِّرائي, القرار الاجتماعيَّةالطبقة  ,المرجعيَّةالثقافة, الجماعات  الكممات المفتاحية:
 
 
 
 
 

 
 

 

                                                           
سورية -اللاذقية -جامعة تشرين -كلية الاقتصاد -قسم إدارة الأعمال -أستاذ. 

( دكتوراهطالب دراسات عليا)- سورية -اللاذقية -جامعة تشرين -كلية الاقتصاد -قسم إدارة الأعمال. 
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 :مقدّمة
 ةعمميَّ  خلال من يسعى فالمستيمك ,لممستيمكين الشِّرائي لقرارالمؤثرة في ا العوامل جممة من الاجتماعيَّةالعوامل  تُعدُّ 

 في يرغب التي بقةوالط   فييا, نشأ التي وكذلك من الأسرة ,إلييا ينتسب التي ماعةالج   وترحيب استحسان نيل إلى الشراء

 حافزاً  تكون أن راتىذه القوى والمتغيِّ  شأن فمن عند اتخاذ قرار الشراء, سخطيم توخي عمى يعملو  ,إلييا الانتماء

قراره  عن ويعزف يحجم تجعمومانعاً  تكون أن نياشأ من كما الشراء, عمى ويقدم يقبل تجعمو مما المستيمك, لدى ودافعاً 
 يمكنو حتى وتحميميا وتشخيصيا المحددات ىذه عمى فيتعرَّ  أن المستيمك عمى ميتحتَّ  المنطمق ىذا ومن ؛الشِّرائي

 ينظر قفالمسو  , عن نظرة الآخر تختمف واحد منيما كل نظرة أن إلا, قالمسو   شأن ذلك في شأنو نسبياً  ولو تيامساير 

 شرائية زاوية ا المستيمك ينظر ليا من خلالأمَّ ؛ أرباحو وتعظيم منتجاتو تصريف بيدف تسويقية زاوية من إلييا

 .وفعاليةٍ  بكفاءةٍ  رغباتو وتمبية حاجاتو إشباع خلال من المنافع تعظيم إلى ييدف ةاستيلاكيَّ 
 مشكمة البحث:

مستخدم  60الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة وعددىم  من مستخدمي   ة عمى عددٍ قام الباحث بإجراء دراسة استطلاعيَّ   
ل الباحث إلى ظواىر مشكمة البحث , معيم لمياتف النقَّال, وقام بإجراء لقاءات ومقابلات معمقة ونتيجةً لذلك توصَّ

 المتمث مة بالأتي:
ال بتأثير العوامل الاجتماعيَّة عمى قرارىم الشِّرائي المتعمق بالياتف انخفاض درجة معرفة مستخدمي الياتف النق   -

 النقال.

عمى تمدون بشكل أساسي عمى ثقافتيم أو ة معرفة مستخدمي الياتف النقال فيما إذا كانوا يعانخفاض درج -
 الاجتماعيَّة التي يتمتعون بيا. المكانةالجماعات المرجعيَّة التي يرتبطون بيا عند اتخاذ قرار الشراء, أو 

بير عن مشكمة البحث بالتساؤل الرئيس وبناءً عمى الدراسة الاستطلاعية, وبالاستعانة بالدراسات السابقة يمكن التع
 الآتي: 

 ماىو تأثير العوامل الاجتماعيَّة عمى قرار شراء مستخدمي الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة؟ 
 ويتفرع عنو:

  ماىو تأثير الثقافة عمى قرار شراء مستخدمي الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة؟ 
 عمى قرار شراء  والمتمث مة في الأسرة, أو الأصدقاء, أو زملاء العمل...إلخ ماىو تأثير الجماعات المرجعيَّة

 مستخدمي الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة؟ 

 ماىو تأثير الطبقة الاجتماعيَّة عمى قرار شراء مستخدمي الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة؟ 
 

 أىمية البحث وأىدافو:

خلال النتائج التي سيتوصل ليا عن معرفة أكثر وأىم العوامل تأثيراً في القرار الشِّرائي  تتمثَّل أىمية البحث من      
لمستخدمي الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة, حيث سيتم استخدام ىذه النتائج كعامل ميم يساعد عمى رفع فعالية الدوافع 

قة لميواتف الن  ق الة كتقنية حديثة عند طرح منتجاتيا والترويج عنيا.التسويقية, واستخداميا من قبل الشركات المسو 
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 وييدف البحث لتحقيق الأىداف الآتية:
 الثقافة في قرار شراء مستخدمي الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة. التعرُّف عمى دور 
  اللاذقيَّة.الجماعات المرجعيَّة في قرار مستخدمي الياتف النقَّال في مدينة التعرُّف عمى دور 
 .التعرُّف عمى دور الطبقة الاجتماعيَّة في قرار شراء مستخدمي الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة 

 متغيرات البحث:
  :الطبقة و الجماعات المرجعيَّة, و يتمثل المتغي ر المستقل بالعوامل الاجتماعيَّة وىي )الثقافة, المتغيّر المستقل

 الاجتماعيَّة(.
  يتمثل المتغي ر التابع بالقرار الشِّرائي لمستخدمي الياتف النقَّال في مدينة اللاذقيَّة. التابع:المتغيّر 

, ومن أىم  ىذه وفييا يعرض الباحث موجز عن الدراسات السابقة التي تناولت ىذه العلاقة المراجعة الأدبية والنقدية:
 :الدراسات الآتي

  ,( بعنوان:2017دراسة )داوود 

 دراسة حالة صنف منتج الياتف النقَّال. -عمى قرار الشراء المرجعيَّةتأثير الجماعات 
 بمنتج يتعمق فيما خاصةً  لمفرد, بالنسبة قرار الشراء عمى المرجعيَّة الجماعات تأثير مدى معرفة إلى الدراسة ىذه ىدفت

 مكونات من مكوناً  منيا كل   يعكس محاور ةست   نيتضم   الذي الاستبيان عمى ذلك فيواعتمد الباحث  النقَّال, الياتف

 الاجتماعيَّة الجماعاتو  المستيمك, حماية جمعياتو  العمل, زملاءو  والأصدقاء, ,الأسرة يف المتمثمة المرجعيَّة الجماعات

 إحصائيًا ومعالجتو الاستبيان توزيع وبعد .قرار الشراء عمى التأثير في منيا واحد كل ق, ودورسو  الت   جماعاتو  الرسمية,

 :من لكل تأثير ىناك كان وقد, النقَّال الياتف عمى قرار شراء تؤثر المرجعيَّة الجماعات أنَّ ل الباحث إلى توصَّ 

 وأخيراً  ؛العمل زملاءو  المستيمك, حماية جمعيات ثم الأسرة بعدىا ,قسو  الت   جماعات يميو ,كبيرة بنسبة الأصدقاء

 .النقَّال الياتف قرار شراء عمى الرسمية الاجتماعيَّة الجماعات
  ,( بعنوان:2007دراسة )العزام 

 لطمبة الجامعات الأردنية في اقتناء اليواتف الخموية: الش رائيرة عمى السموك العوامل المؤث  
لطمبة الجامعات الأردنية في اقتناء اليواتف  الشِّرائيرة عمى السموك تمثَّل اليدف من ىذه الدراسة بتحديد العوامل المؤث  

وتمَّ والاستيلاكية المرتبطة بالسمعة, ة الشِّرائيالأنماط عمى  الخموية, وتحديد الأىمية النسبية لكل منيا, وكذلك التعرُّف
الوصفي نيج الاعتماد عمى الم وذلك من خلالإجراء ىذه الدراسة عمى طمبة الجامعات الأردنية الحكومية والخاصة, 

تائج التي ة, ومن الن  طالب وطالبة في كافة المستويات الجامعيَّ  500وشممت عينة الدراسة  التحميمي لبناء البحث؛
 مت ليا الدراسة:توصَّ 
  لطمبة الجامعات الأردنية يتأثر بالعوامل الديموغرافية بدرجة متفاوتة كالجنس والعمر. الشِّرائيالسموك 

  جامعات الأردنية يتأثر بالعوامل النفسية والاقتصادية بشكل إيجابي.لطمبة ال الشِّرائيالسموك 

  والجماعة  الاجتماعيَّةالطبقة و الأسرة, و )الثقافة,  الاجتماعيَّةالأردنية يتأثر بالعوامل لطمبة الجامعات  الشِّرائيالسموك
 .الشِّرائي( تأثيراً متوسطاً عمى سموك الطالب المرجعيَّة
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 ( دراسةSarmad and Mehreen, 2017:بعنوان ) 
Consumer Buying Behavior of Smart phones in Pakistan 

 لميواتف الذكية في باكستان الش رائيسموك المستيمك 
رة عمى سموك شراء اليواتف الذكية في باكستان وذلك من بالتعرُّف عمى العوامل المؤث  تمثَّل اليدف من ىذه الدراسة 

 ية:خلال تحقيق الأىداف الآت
 .التعرُّف عمى تأثير ميزات المنتج عمى سموك شراء اليواتف الذكية في باكستان 

 .التعرُّف عمى تأثير السعر عمى سموك شراء اليواتف الذكية في باكستان 

 .التعرُّف عمى تأثير التسويق والإعلان عمى سموك شراء اليواتف الذكية في باكستان 

  عمى سموك شراء اليواتف الذكية في باكستان.التعرُّف عمى تأثير العلامة التجارية 

  عمى سموك شراء اليواتف الذكية في باكستان. الاجتماعيَّةالتعرُّف عمى تأثير العوامل 

وتمَّ جمع البيانات الأولية عن طريق الاستبيان الذي تم توزيعو عمى مفردات عينة الدراسة, وعينة الدراسة ىي عينة  
من خلال إجراء تحميل الانحدار  SPSSحميل البيانات بواسطة برنامج التحميل الإحصائي عشوائية بسيطة, وبعدىا تم ت

 مت ليا الدراسة:والارتباط, ومن النتائج التي توصَّ 
 العلامة التجارية, والعوامل و التسويق والإعلان, و ميزات المنتج, ة تأثير معنوية قوية بين متغيرات )ىناك علاق

 اء اليواتف الذكية في باكستان.عمى قرار شر  (الاجتماعيَّة

  فالسعر عامل غير ميم  شراء اليواتف الذكية في باكستان؛ليس ىناك علاقة تأثير مباشرة بين السعر وقرار
 لمستخدمي اليواتف الذكية مقارنةً بالعوامل الأخرى.

 ( دراسةMesay, 2013بعنوان  ): 
Factors Affecting Consumer Buying Behavior of Mobile Phone Devices 

 العوامل المؤثرة عمى سموك المستيمك لشراء أجيزة اليواتف النقَّالة.
مة في تمثَّل اليدف من ىذه الدراسة بالتعرُّف عمى العوامل التي تؤثر عمى قرار شراء أجيزة الياتف المحمول, والمتمث  

, وخدمات ما بعد البيع(؛ ومن أجل وقوة التحمل اسم العلامة التجارية,و  , وميزات المنتج,, والثمنالاجتماعيَّة)الفئة 
جمع ب وقام الباحثلمياتف النقَّال في مدينة ىواسا اليندية,  مستيمك 246أخذ عينة عشوائية من  تمَّ  تحقيق ىدف البحث

ه تمَّ تحميل ىذ قة مع مفردات عينة البحث, ومن ثممن خلال المقابلات المتعم   مُصمَّمالبيانات من خلال استبيان 
 مت ليا الدراسة:, ومن النتائج التي توصَّ SPSSتحميل الانحدار المتُعدُّد باستخدام برنامج البيانات من خلال استخدام الارتباط و 

 ر عمى قرار شراء الياتف المحمول.وىو العامل المسيط  , الشِّرائيإن لسعر الياتف النقَّال التأثير الأكبر عمى سموك المستيمك  -
 المرتبة الثانية عامل ميزات الياتف, أمَّا بقي ة العوامل فتأتي متوسطة في درجة تأثيرىا عمى قرار شراء المستيمك.يأتي في  -

 أوجو التشابو والاختلاف بين الدراسة الحالية والدراسة السابقة:
 ؛ي قرار شراء المستيمكين, ودراسة تأثيرىا فالاجتماعيَّةتدل الدراسات السابقة عمى أىمية التركيز عمى دراسة العوامل 

حيث خمصت تمك الدراسات لوجود علاقة إيجابية بين المتغيرين, وقد تشابيت الدراسة الحالية مع الدراسات السابقة في 
من  الاجتماعيَّةالباحث درس العوامل  أنَّ دراسة العلاقة بين المتغيرين, في حين كان الاختلاف في بيئة التطبيق, وفي 

 عما درسو الباحثون السابقون.  مختمفٍ  ( بشكلٍ الاجتماعيَّةالطبقة و , المرجعيَّةالجماعات و الثقافة, خلال أبعادىا ) 
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 منيجية البحث:
ي مفاىيم تعتمد الدراسة عمى المنيج الاستنباطي الذي يقوم عمى التوجو من العام إلى الخاص, وذلك من خلال تبن    

استخدام الأسموب الإحصائي من خلال تصميم استبانو لجمع البيانات الأولية  نظرية عامة, وفي الجانب الميداني فسيتم  
 .SPSSمن مفردات عينة البحث من أجل استخداميا لاختبار الفرضيات باستخدام برامج التحميل الإحصائي 

 ات البحث:فرضيَّ 

قرار شراء الياتف بين و  ,لممستيمكين الاجتماعيَّةيسة لمبحث: لا توجد علاقة ذات دلالة بين العوامل الرئّ  ةالفرضيَّ 
 .اللاذقيَّة مدينةالنقَّال في 

 ة:ة الآتي  ات الفرعيَّ ع عنيا الفرضيَّ ويتفرَّ 
 .اللاذقيَّة مدينةقرار شراء الياتف النقَّال في بين و  ,توجد علاقة ذات دلالة بين ثقافة المستيمكينلا  -
 .اللاذقيَّة مدينةقرار شراء الياتف النقَّال في بين و  ,لممستيمكين المرجعيَّةلا توجد علاقة ذات دلالة بين الجماعات  -
 ..اللاذقيَّة مدينةقرار شراء الياتف النقَّال في بين و  ,لممستيمكين الاجتماعيَّةلا توجد علاقة ذات دلالة بين الطبقة  -

 حدود البحث: 
 2018–الحدود الزمنية: توزيع الاستبيان في شيري تموز وآب 

 .اللاذقيَّة مدينةالحدود المكانية: توزيع الاستبانو في 
 الإطار النظري لمبحث:

 :(Culture)الثقافة 
ل بأنيا مجموعة من القيم والأفكار والقطع الأثرية والرموز المفيدة الأخرى التي تساعد الأفراد عمى التواصُّ  الثقافةف عرَّ تُ 

 ..(Banerjee, 2008: 367)والتفسير والتقييم كأفراد في المجتمع 
الثقافة ىي مجموع من ف يجب فحصيا؛والتي  الشِّرائيلفيم سموك المستيمك  من العوامل الميمةتُعدُّ الثقافة كما 

 ( .Yakup and Jablonks, 2012الأغراض المشتركة بين أفراد المجتمع والعادات والأعراف )
 ,لثيابا نفس يرتدونو  الطعام, نفس يأكمون حيث ,متزايدٍ  بشكلٍ  البعض بعضيم يشبيون المستيمكين قون أن  المسو   يعتقد

 ,العادات تشمل التي ثقافتيم في كبير بشكل يختمفون أن يم حيث مختمف الواقع لكن ة؛التمفزيوني نفس البرامج ويتابعون
 (.Marieke, 2003, 184 )ذلك  وغير ؛والم غات ,والمرجعي ات ,والتفضيلات ,والأعراف ,والأفكار ,والتقاليد ,والقيم

, والثقافة ىي جزء من كل المجتمع, تُعدُّ الثقافة عامل ميم عندما تأتي من فيم احتياجات الأفراد وسموكياتيم        
وبالتالي يجب عمى رجال التسويق أن يكونوا حذرين لمغاية  ؛يختمف من بمد إلى آخر الشِّرائيوتأثير الثقافة عمى السموك 

قافة من مختمف الفئات والمناطق أو حتى الدول. فالفرد قد يتأثر في أسرتو أو أصدقائو أو ثقافتو المحيطة, في تحميل الث
وقد يتأثر بالمجتمع الذي يعممو قيمو وتفضيلاتو. ومن الميم أن يفيم ويأخذ مقدار من العوامل الثقافية الموروثة في كل 

في الإستراتيجية التسويقية عند وضعيا سواء ما يتعمق بإدراك  اً ىاماً دور مرة ليتكيف مع المنتج الذي يريده. وىذا يمعب 
 .(Rani, 2014, 53عادات وسموك المستيمكين المحتممين )

 خصائص الثقافة:
 ( Dixit and Pandey, 2011,25وتتميز الثقافة بعدد من الميزات )

 كل الأقسام والأجزاء يجب أن تتطابق في الأنماط المتشابية. أنَّ : يعني الثقافة واسعة

 : أي نتعمميا بدل أن تكون شيء يولد مع الأفراد.الثقافة مكتسبة
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ىناك بعض المجتمعات و , ومستمرٍ  تدريجيٍ  الثقافات متغيرة بشكلٍ  أنَّ : بالرغم من مقاومة التغيير إلا ةالثقافة تكيفيّ 
ويحدث فييا التغيير بشكل  ,بينما ىناك مجتمعات أخرى أكثر ديناميكيةنة جداً مع نسبة بطيئة في التغيير؛ ساك

 سريع .

ىناك اتصال متعمق بين الثقافات, والزواج والدين يخمق تمك الصمة التي تجمع الثقافات المختمفة الثقافة مترابطة: 
 .(Vera, 2012, 18معا )

, وأي فرد يتصرف خارج ىذه الحدود يعد شاذا ضمن فرد يريد أن يتصرف ويفكر تشكل الثقافة حد لدى لأي
 (.Lawan and Zanna, 2013,522المجتمع أو المجموعة التي ينتمي إلييا )

  إشباع الحاجات والرغبات العميا باستمرار:

الثقافة القائمة بمقوماتيا الحالية تقوم عمى إشباع حاجات ورغبات الأفراد, وعندما تعجز الثقافة عن ىذه الحاجات  إنَّ   
ب عمى ومن وجية نظر تسويقية يتوجَّ  مع لتمك المقومات لإشباع حاجاتيم؛فإنيا تتلاشى وتنتيي, وىنا تبرز حاجة المجت
ات في عناصر الثقافة لممجتمع كي تحقق النجاحات المطموبة باستمرار المنظمات التسويقية متابعة التغيرات والتطور 

 (.324, 2004)عبيدات, 

 :(Social Class)  الاجتماعيَّةالطبقات 
التي تُعدُّ عامل ميم  الاجتماعيَّةكل مجتمع يمتمك نوعاً من الطبقة  أنَّ  (Yakup and Jablonks, 2012يرى )  

م وبيذه الطريقة يمكن أن تصمَّ  ,لأن سموك الشراء لجميع الأفراد في طبقة اجتماعية معينة يتشابو ؛لرجال التسويق
 ( Nilesh, 2013, 11. )الاجتماعيَّةلمختمف الطبقات  الأنشطة التسويقية وفقاً 

 ,مجتمعبأنيا مجموعة من الناس يتقاسمون نفس المستوى من المناصب في ال الاجتماعيَّةويمكن تعريف الشريحة 
, ومعرفة ىذه , ويتشاركون نفس القيم والمعتقداتوالسكن ,والوظيفة ,والتعميم ,ويشتركون بعدة خصائص مثل الدخل

ق يمكن أن يستخدم أسموب أو طريقة يمكن المسو   أنَّ وىذا يعني  ,الطبقات يعد ذات أىمية كبيرة بالنسبة لرجال التسويق
أحاسيس تمك الشريحة فضلًا عن قدرتو في مخاطبة مشاعر و  .دون غيرىاوتحديد ىدفيا إلى شريحة معينة  ,توجيييا

 .(Khan, 2007, 29) عن الشريحة الأخرى, وىكذا بالنسبة لبقية الشرائح الأخرى في المجتمعبطرق مختمفة 
 :المرجعيَّةالجماعات 

ه كل مستيمك ىو عبارة عن فرد, ولكن ىذا الفرد ينتمي إلى جماعة, وىذ أنَّ  (Yakup and Jablonks, 2012) يرى
النمط ا سمى جماعات الأفراد, وىذا أبسط تصنيف لمجماعة التي ينتمي ليا الفرد, أمَّ الجماعة التي ينتمي ليا الفرد تُ 

عند الأفراد وعمى سموكيم  ىذه تؤثر عمى  نمط الذات  المرجعيَّة, فالجماعة المرجعيَّةالثاني لمجماعة ىو الجماعة 
, الشِّرائيالتي ينتمي ليا الأفراد تشير إلى بعض الاختلافات سواء بسموكيم  المرجعيَّةىذه الجماعات  أنَّ ة, كما الشِّرائي

الأقارب, و الأصدقاء, و جماعات مرجعية صغيرة تتكون من الأسرة,  ىناكما يكون  نمط حياتيم أو عاداتيم, وعادةً أو 
ولا  ,أو حتى الأشخاص التي يرتبط الفرد معيم, وحتى جماعات الجذب التي لم ينتمي ليا الفرد بعد ؛ملجماعات العو 

وىكذا يكون ليا  .يممك أي اتصال مباشر معيا, لكنو يتفق مع قيميا واتجاىاتيا وسموكيا, ويسعى لأن يكون عضو فييا
 .   (Tanja, 2015, 6) تأثير إيجابي عمى اتجاىاتو وسموكو بالمستقبل

 :الش رائيخطوات عممية اتخاذ القرار 
 :(Senkova,2016,23)  في خمس مراحل وىي  الشِّرائيتمر عممية القرار 

 Problem Recognitionتحديد المشكمة  -1



 9144 Tishreen University Journal Eco. & Leg. Sciences Series (3) ( العدد94المجمد ) الاقتصادية والقانونيةالعموم  .مجمة جامعة تشرين

 

journal.tishreen.edu.sy                                                   Print ISSN: 2079-3073  , Online ISSN:2663-4295  
05 

 Information Researchالبحث عن المعمومات  -2

 Evaluation of alternativesتقييم البدائل  -3

 Purchase decisionقرار الشراء  -4

 Post-purchase Behaviour. تقييم عممية الشراء -5
 :Problem Recognitionالمرحمة الأولى: مرحمة تحديد المشكمة 

أو مواجيتو لمشكمة ما ويحدث ىذا  ,نقطة البداية في عممية الشراء ىو إدراك المستيمك وجود حاجة غير مشبعة لديو
والعطش.....(, أو نتيجة لتأثير عوامل خارجية  ,الشعور نتيجة لتأثير عوامل داخمية مثل حاجات الفرد الأساسية )الجوع

 .الإعلان عن سمعة ما, أو تقديم مقترحات لصديق من أجل اختيار منتج ما مثل ترغيبو بالمشروبات الغازية مثلاً  :مثل
وما ىي  ؟لمرحمة يجب عمى رجال التسويق أن يبحثون عن المستيمكين ليكتشفوا أي الحاجات التي يرغبون بيافي ىذه ا

 .(Kakiza, 2015, 15) ؟وكيف يقومون بتوجيو المستيمك نحو منتجات معينة ؟المنتجات التي يجب أن يقدموىا ليم
 :Information Researchالمرحمة الثانية: البحث عن المعمومات 

(, فبعد الشعور بالحاجة والتحديد الدقيق Alina, 2017, 10عدُّ مرحمة جمع المعمومات مرحمة تيم جميع المستيمكين )تُ 
, فإذا الشِّرائيلممشكمة تأتي المرحمة الثانية وىي تحديد مصادر وكمية المعمومات التي يحتاجيا المستيمك لصنع القرار 

ا إذ لم أمَّ  ؛والمنتجات التي تقابل ىذه الاحتياجات متوفرة بسيولة فإن قرار الشراء يتم اتخاذه فورياً  ,كانت الحاجة شديدة
 Furaiji etيتم ذلك تبدأ مرحمة جمع المعمومات, والمستيمك يمكن الحصول عمى ىذه المعمومات من عدة مصادر )

al, 2012, 80:) 
 والأصدقاء. ,: مثل الأسرةمصادر شخصية

 والحملات الدعائية. ,والإعلانات ,مثل بائعي الجممة ارية:مصادر تج

 التمفاز والراديو, والانترنت.و والمجلات,  ,الصحف مصادر عامة:

 :Evaluation of alternativesالمرحمة الثالثة: تقييم البدائل 
 & Pride)يقوم المستيمك في ىذه المرحمة بالمفاضمة والاختيار بين البدائل المتاحة من الماركات والسمع والخدمات, 

Ferrell, 2007, pp. 177-179).  
في مرحمة التقييم السابقة سوف يقوم المستيمك بترتيب الماركات  :Purchase decisionالمرحمة الرابعة: الشراء 

لديو, وبشكل عام سوف يقوم المستيمك باتخاذ قرار الشراء لمماركة المفضمة لديو أولًا, وىنا سيكون واىتمامات الشراء 
ىناك عاممين يتداخلان بين نية الشراء لدى المستيمك واتخاذه لقرار الشراء, وىما اتجاىات الآخرين والعوامل الموقفية 

 (.Kakiza, 2015, 16المتوقعة ) غير
 :Post-purchase Behaviourم عممية الشراء المرحمة الخامسة: تقيي

, فبعد قيام المستيمك بشراء المنتج, فإنو يقوم بتقييم مستوى الشِّرائيوىي المرحمة الأخيرة من مراحل عممية اتخاذ القرار 
فإن توقعاتو عن أداء المنتج لم تكن  , فإذا شعر المستيمك بعدم الرضا,(Alina, 2017, 10الرضا عن أداء المنتج )

اء المنتج يقابل أما إذا كان أد ؛(Khan, 2007, 168الأداء المتوقع أكبر من الأداء المدرك ) أنَّ صحيحة بمعنى 
وسيرغب بالإنفاق أكثر عمى المنتج بالمستقبل, وعلاوة عمى  ,فالمستيمك سيكون راضي عن ذلك توقعات المستيمك,
 (Kardes et al, 2011, 91ع من الولاء لممنتج أو الماركة ) ذلك سيتولد لديو نو 
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 النتائج والمناقشة:
ن مجتمع البحث من مستخدمي الياتف النقَّال في  مجتمع وعينة البحث: , وقد قام الباحث باختيار اللاذقيَّة مدينةتكو 

من مجتمع الدراسة, وتمَّ أخذ العينة اعتماداً عمى الجدول الآتي باعتبار حجم مجتمع الدراسة ( مفردة 384عينة بمغت )
 :(1كما ىو موضح بالجدول ) 1000000كبير يساوي 

 (: حجم العينة المناسب عند مستويات مختمفة من مجتمع الدراسة الأصمي:1الجدول )
 حجم العينة المناسب الأصميحجم المجتمع  حجم العينة المناسب حجم المجتمع الأصمي

10 10 550 226 
30 28 650 242 

70 59 900 269 

110 86 1100 285 

170 118 2000 322 

210 136 6000 361 

250 152 15000 375 

360 186 75000 382 

420 201 1000000 384 

 (Sekaran, 1992, 387المصدر: )
 غير صالحة لمتحميل. 29صالحة لمتحميل, و  310منيا  ,339 منيا  , واستردَّ استبانو 384قام الباحث بتوزيع  

مستعيناً بأداة الدراسة الرئيسة )الاستبيان(, والتي  ميدانيَّةقام الباحث باستقصاء البيانات الأولية لمدراسة ال أداة الدراسة:
صممت استناداً لمدراسات السابقة, والإطار النظري لمدراسة, وتتألف أداة الدراسة من عبارات متخصصة, والتي صيغت 

 حسب متغيرات الدراسة.
اخمي بين الإجابات عمى أسئمة بيدف اختبار درجة مصداقية البيانات ومدى توافر الثبات والاتساق الد اختبار الثبات:
, كما يظير الجدول, 24معامل الثبات ألفا كرونباخ لعبارات الاستبانو جميعيا, وعددىا  حسابالاستبيان, تم 

للإجابات مما يمكن من الاعتماد عميو في اختبار الفرضيات, إلى توافر درجة عالية من الثبات ( مما يشير (0.81وبمغ
 (.19, 2012فأكثر)غدير,  0.60لمعامل ألفا  وتُعدُّ القيمة المقبولة

 
 (: اختبار الثبات ألفا كرونباخ لجميع عبارات الاستبانو:2الجدول )

 .20إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

الثقافة الموجو لمستخدمي الياتف النقَّال عمى محو الثقافة المتعمق ( متوسطات درجات بنود محور 3ويوضح الجدول )
 بفرضيات البحث:

Cronbach's Alpha N of Items 

.81 24 
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 ( متوسطات درجات بنود محور الثقافة الموجو لمستخدمي الياتف النقَّال3الجدول )
رقم 
 العبارة

المتوسط  العبارة
 الحسابي

T Sig(2-tailed)  معنوية الفروق
بدرجة ثقة 

95% 
 علاقة ليا ة لمياتف النقَّالالشِّرائي قراراتك إن 1

 .الثقافي بانتمائك
 معنوية 0.00 13.832 2.5463

 الشِّرائيتؤثر في قرارك  إن ثقافة محيطك 2
 لمياتف.

 معنوية 0.00 7.786 4.4378

 معنوية 0.00 12.659 3.0161 .الشِّرائيقرارك   في يؤثر الثقافات تنوع إن 3
في قرار شرائك  تؤثر عادات وتقاليد مجتمعك 4

 .لمياتف
 معنوية 0.00 16.371 2.6758

 معنوية 0.00 13.540 3.6756 .الشِّرائيتؤثر ثقافتك العامة عمى قرارك  5
الجيد لشراء  تصورك وضع عمى ثقافتك تعمل 6

 .ىاتفك النقَّال

 معنوية 0.00 13.185 3.6754

تفرض عميك ثقافتك نمط معين من اليواتف  7
لاقتنائوالنقَّالة   

 معنوية 0.00 14.062 3.2312

لمياتف الشِّرائيلثقافتك دور إيجابي في قرارك  8  معنوية 0.00 9.858 3.6064 
تحفزك ثقافة مجتمعك عمى اختيار ىاتف  9

 .معين
 معنوية 0.00 7.951 2.0876

  3.2169 المتوسط العام
 الإحصائية.المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة 

متوسط إجابات أفراد العينة عند كل سؤال من أسئمة الاستبانو أكبر من  أنَّ  (3) نلاحظ من خلال الجدول        
 جميع الفروق معنوية.  أنَّ (, كما يتضح 9-4-1( باستثناء الأسئمة )3متوسط المقياس المستخدم )

الموجو لمستخدمي الياتف النقَّال عمى محو   المرجعيَّة( متوسطات درجات بنود محور الجماعات 4ويوضح الجدول )
 المتعمق بفرضيات البحث: المرجعيَّةالجماعات 

 الموجو لمستخدمي الياتف النقَّال المرجعيَّة( متوسطات درجات بنود الجماعات 4الجدول )
رقم 

 العبارة
المتوسط  العبارة

 الحسابي
T Sig(2-tailed)  معنوية الفروق

بدرجة ثقة 
95% 

شرائك  عند أسرتك أفراد مع التشاور إلى تميل 10
 .لياتفك النقَّال

 معنوية 0.00 12.768 4.7631

لياتفك  الشِّرائيفي قرارك  تأثير لاصدقاءك 11
 النقَّال.

 معنوية 0.00 14.832 3.8769
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 معنوية 0.00 13.768 3.0161 .عميو أسرتي موافقة بعد الخموي الياتف أقتني 12
 الذي الياتف نوع تحديد في أسرتي تتدخل 13

 .أقتنيو
 معنوية 0.00 16.540 3.0988

أشتري ىاتفي النقَّال لأن أصدقائي يحممون  14
 جيازاً مماثلًا لو

 معنوية 0.00 12.742 4.0989

 معنوية 0.00 11.275 2.5648 .أشتري ىاتفي تقميداً لمنجوم والمشاىير 15
الآخرين. أىتم بنوع الياتف الذي ينصحني بو 16  معنوية 0.00 16.062 4.7908 
كثيرا ما أتشاور مع أصدقائي قبل شراء ىاتفي  17

 النقَّال

 معنوية 0.00 9.858 4.7862

  3.8744 المتوسط العام
 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائية.

متوسط إجابات أفراد العينة عند كل سؤال من أسئمة الاستبانو أكبر من متوسط  أنَّ  (4يتضح من خلال الجدول )
 جميع الفروق معنوية. أنَّ (, كما يتضح 15( باستثناء العبارة )3المقياس المستخدم )

 الاجتماعيَّةالطبقة  ر( متوسطات درجات بنود الاستبيان الموجو لمستخدمي الياتف النقَّال عمى محو 5ويوضح الجدول )
 المتعمق بفرضيات البحث:

 الموجو لمستخدمي الياتف النقَّال الاجتماعيَّة( متوسطات درجات بنود محور الطبقة 5الجدول )
رقم 
 العبارة

المتوسط  العبارة
 الحسابي

T Sig(2-tailed)  معنوية الفروق
بدرجة ثقة 

95% 
أشتري ىاتفي النقَّال لأنو يحقق لي القبول  18

 بوالاجتماعي الذي أرغب 
 معنوية 0.00 14.673 4.6754

أشتري ىاتفي النقَّال لأنو يعزز مكاني في  19
 المجتمع الذي أعيش بو.

 معنوية 0.00 13.702 2.7430

أشتري ىاتفي النقَّال لمتميز بو أمام المحيطين  20
 .بي

 معنوية 0.00 17.901 4.7562

لموسط الاجتماعي الذي أعيش فيو دوراً في  21
 النقَّالشرائي لياتفي 

 معنوية 0.00 16.371 4.0989

 الشِّرائيدوراً في قراري  الاجتماعيَّةلعلاقاتي  22
 لياتفي النقَّال

 معنوية 0.00 13.879 3.5412

دور في التي أنتمي إلييا  الاجتماعيَّةلمطبقة  23
 لياتفي النقَّال الشِّرائيقراري 

 معنوية 0.00 13.185 4.7871
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النقَّال من المحلات والماركات أشتري ىاتفي  24
بما يعزز موقعي  مدينةذات السمعة الجيدة لم

 الاجتماعي

 معنوية 0.00 15.072 4.6573

    4.1798 المتوسط العام
 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائية.

متوسط إجابات أفراد العينة عند كل سؤال من أسئمة الاستبانو أكبر من متوسط  أنَّ ( 5يتضح من خلال الجدول )
 جميع الفروق معنوية. أنَّ (, كما يتضح 19( باستثناء العبارة )3المقياس المستخدم )

في الياتف النقَّال شراء قرار  , وبينثقافة المستيمكينبين لا توجد علاقة ذات دلالة اختبار الفرضية الفرعية الأولى: 
 .اللاذقيَّة مدينة

 لاختبار ىذه الفرضية نتبع الآتي:
ومتوسط  المحسوب المتوسط بين فرق وجود ونختبر الثقافة, محور عمى العينة أفراد إجابات متوسط تمَّ حساب -

 :T-Testنت ستيودي اختبار باستخدام الحياد

 One- Sample Statistics(: 6الجدول )

عمى م.  الإجابات 
محور الثقافة 

وتأثيرىا عمى قرار 
 الشراء

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

310 3.2169 .84224 .05022 

 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائية
الثقافة تؤثر عمى قرار  أن   عمى العينة أفراد موافقة باتجاه يميل وىو 3.2169 ىو المتوسط أنَّ ( 6يتضح من الجدول )
,  كاف لكنو غير لازماً  شرطاً  عدميا من الموافقة باتجاه وميمو قيمتو ومعرفة المتوسط حساب ويعد   شراء الياتف النقَّال,

 خلال من يظير المستخدم, ليكرت مقياس في (3) الحياد متوسط وقيمة قيمتو بين فرق وجود لاختبار معو نحتاجو 

 :الآتي الاختبار جدول
 
 

 One- Sample Test(: 7الجدول )

م. الإجابات عمى 
محور الثقافة 

وتأثيرىا عمى قرار 
 الشراء

Test Value = 3 

T Df Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval 

of the Difference 

Lower Upper 

12.138 309 .000 .2169 .7658 .9152 

الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائيةالمصدر: إعداد   
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وبالتالي نرفض فرضية عدم وجود  ,0.05أصغر من مستوى الدلالة   sig (p)قيمة أنَّ ( 7يتضح من خلال الجدول )
( الأمر الذي يمكننا من الاعتداد بقيمة المتوسط 3فرق جوىري بين قيمة المتوسط المحسوب ومتوسط الحياد )

 لمياتف النقَّال. الشِّرائيالمحسوب والذي يشير إلى إن ثقافة المستيمك تؤثر عمى قراره 
  :الأولى الفرعية الفرضية نتيجة

قرار  , وبينثقافة المستيمكينبين تقول بعدم وجود علاقة ذات دلالة   التي الفرضية نرفض السابق الاختبار عمى بناءً 
بين ثقافة المستيمكين, ذات دلالة . وبالتالي نقبل الفرضية القائمة بوجود علاقة اللاذقيَّة مدينةفي الياتف النقَّال شراء 
, وتعود ىذه  العلاقة إلى كون الثقافة تعد  من العوامل التي تساعد اللاذقيَّة مدينةفي الياتف النقَّال شراء قرار وبين 

وخصائص المنتجات المراد استيلاكيا؛ كما أن المستيمكين يتأثرون بالثقافة السائدة  ,التعرُّف عمى مزايا المستيمكين عمى
 في مجتمعيم, والتي قد تفرض عمييم نمط استيلاكي معين عند اختيار مُنتَج معين. 

شراء قرار  , وبينلممستيمكين المرجعيَّةلجماعات بين الا توجد علاقة ذات دلالة اختبار الفرضية الفرعية الثانية: 
 .اللاذقيَّة مدينةفي الياتف النقَّال 

 لاختبار ىذه الفرضية نتبع الآتي:
 المحسوب المتوسط بين فرق وجود ونختبر ,المرجعيَّةالجماعات  محور عمى العينة أفراد إجابات متوسط تمَّ حساب

 :T-Testنت ستيودي اختبار باستخدام ومتوسط الحياد

 One- Sample Statistics(: 8الجدول )

م.  الإجابات عمى 
الجماعات  رمحو 

وتأثيرىا  المرجعيَّة
 عمى قرار الشراء

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

310 3.8744 .78948 .04674 

 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائية.
لمجماعات  أن   عمى العينة أفراد موافقة باتجاه يميل وىو 3.8744 ىو المتوسط أنَّ ( 8يتضح من خلال الجدول )

 من الموافقة باتجاه وميمو قيمتو ومعرفة المتوسط حساب ويعد  تأثير عمى قرار شراء الياتف النقَّال,  لممستيمك المرجعيَّة

 مقياس في (3) الحياد متوسط وقيمة قيمتو بين فرق وجود لاختبار معو نحتاج. كاف غير لكنو لازماً  شرطاً  عدميا

 :الآتي الاختبار جدول خلال من يظير المستخدم, ليكرت
 

 One- Sample Statistics(: 9الجدول )
 

م. الإجابات عمى محور 
وتأثيرىا  المرجعيَّةالجماعات

 عمى قرار الشراء

Test Value = 3 

T Df Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval 

of the Difference 

Lower Upper 

13.480 309 .000 .8744 .7886 .9344 

 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائية.
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وبالتالي نرفض فرضية عدم وجود  0.05أصغر من مستوى الدلالة   sig (p)أنَّ قيمة( 9يتضح من خلال الجدول )
( الأمر الذي يمكننا من الاعتداد بقيمة المتوسط 3فرق جوىري بين قيمة المتوسط المحسوب ومتوسط الحياد )

 تأثير عمى قرار شراء الياتف النقَّال. لممستيمك المرجعيَّةلمجماعات المحسوب والذي يشير إلى 
  :الثانية الفرعية الفرضية نتيجة

 المرجعيَّةلجماعات بين اتقول بعدم وجود علاقة ذات دلالة   التي الفرضية نرفض السابق الاختبار عمى بناءً 
ذات دلالة . وبالتالي نقبل الفرضية القائمة بوجود علاقة اللاذقيَّة مدينةفي الياتف النقَّال شراء قرار , وبين لممستيمكين

وتعود ىذه العلاقة إلى أن  .اللاذقيَّة مدينةفي الياتف النقَّال شراء قرار  , وبينلممستيمكين المرجعيَّةلجماعات بين ا
المستيمكين ييتمون بآراء الجماعة المرجعية التي يرتبطون بيا عندما يقومون بشراء الياتف, وقد يقومون بشراء الياتف 

ا العلامة التجارية, وذلك تقميداً لأصدقائيم, أو زملائيم في ا لعمل, أو حتى النجوم والمشاىير؛ بنفس المواصفات وربمَّ
 وذلك من أجل إعجاب ونيل استحسان الجماعة المرجعية التي ينتمون ليا.

الياتف شراء قرار لممستيمكين, وبين  الاجتماعيَّةلطبقة بين ا ذات دلالةلا توجد اختبار الفرضية الفرعية الثالثة: 
 .اللاذقيَّة مدينةفي النقَّال 

 نتبع الآتي:لاختبار ىذه الفرضية 
 المحسوب المتوسط بين فرق وجود ونختبر ,الاجتماعيَّةالطبقة  محور عمى العينة أفراد إجابات متوسط تمَّ حساب -

 :T-Testنت ستيودي اختبار باستخدام ومتوسط الحياد
 One- Sample Statistics(: 10الجدول )

م.  الإجابات عمى 
محورالطبقة 

وتأثيرىا  الاجتماعيَّة
 عمى قرار الشراء

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

310 4.1798 .97734 .04990 

 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائية.
الطبقة  أن   عمى العينة أفراد موافقة باتجاه يميل وىو 4.1798 ىو المتوسط أنَّ ( 10يتضح من خلال الجدول )

 وميمو قيمتو ومعرفة المتوسط حساب يعد   ولمياتف النقَّال , الشِّرائيلممستيمك ليا تأثير كبير عمى قراره  الاجتماعيَّة

 الحياد متوسط وقيمة قيمتو بين فرق وجود لاختبار معو نحتاجو  ف,كا غير لكن و لازماً  شرطاً  عدميا من الموافقة باتجاه

 :الآتي الاختبار جدول خلال من يظير المستخدم, ليكرت مقياس في (3)

 One- Sample Statistics(: 11الجدول )

م. الإجابات عمى 
محورالطبقة 

وتأثيرىا  الاجتماعيَّة
 عمى قرار الشراء

Test Value = 3 

T Df Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval 

of the Difference 

Lower Upper 

14.969 309 .000 1.1798 .8456 .9766 

 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائية.
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وبالتالي نرفض فرضية عدم وجود  0.05أصغر من مستوى الدلالة   sig (p)إن قيمة( 11يتضح من خلال الجدول )
( الأمر الذي يمكننا من الاعتداد بقيمة المتوسط 3فرق جوىري بين قيمة المتوسط المحسوب ومتوسط الحياد )

 لمياتف النقَّال. الشِّرائيلممستيمك تأثيراً كبيراً عمى قراره  الاجتماعيَّةلمطبقة المحسوب والذي يشير إلى إن 
 

  :الثالثة الفرعية الفرضية نتيجة

, لممستيمكين الاجتماعيَّةلطبقة بين اتقول بعدم وجود علاقة ذات دلالة  التي الفرضية نرفض السابق الاختبار عمى بناءً 
لطبقة بين اذات دلالة . وبالتالي نقبل الفرضية القائمة بوجود علاقة اللاذقيَّة مدينةفي الياتف النقَّال شراء قرار وبين 

وىذه العلاقة تعود لكون المستيمكون  .ةاللاذقيَّ  مدينةفي الياتف النقَّال شراء قرار , وبين لممستيمكين  الاجتماعيَّة
يتأثرون بالطبقة الاجتماعية, وبالوسط الاجتماعي الذي يعيشون ضمنو, كما يرغبون باقتناء اليواتف من المحلات 

 المشيورة, وذات الماركات المتميزة؛ بما يعزز من مكانتيم بالمجتمع. 
قرار شراء الياتف بين و لممستيمكين  الاجتماعيَّةاختبار الفرضية الرئيسة: لا توجد علاقة ذات دلالة بين العوامل 

 .اللاذقيَّة مدينةالنقَّال في 
 لاختبار ىذه الفرضية نتبع الآتي:

 :T-Testنت ستيودي اختبار باستخدام ومتوسط الحياد المحسوب المتوسط بين فرق نختبر وجود
 

 One- Sample Statistics(: 12الجدول )

م.  الإجابات عمى 
عبارات العوامل 

وتأثيرىا  الاجتماعيَّة
 عمى قرار الشراء

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

310 3.7579 .87987 .03422 

 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائية.
العوامل  أن   عمى العينة أفراد موافقة باتجاه يميل وىو 3.7579 ىو المتوسط أنَّ ( 12يتضح من خلال الجدول )

 وميمو قيمتو ومعرفة المتوسط حساب يعد   ولمياتف النقَّال , الشِّرائيلممستيمك ليا تأثير كبير عمى قراره  الاجتماعيَّة

 الحياد متوسط وقيمة قيمتو بين فرق وجود لاختبار معو نحتاج .كاف غير لكن و لازماً  شرطاً  عدميا من الموافقة باتجاه

 :الآتي الاختبار جدول خلال من يظير المستخدم, ليكرت مقياس في (3)
 One- Sample Statistics(: 13الجدول )

م.  الإجابات عمى 
العوامل  عبارات

وتأثيرىا  الاجتماعيَّة
 عمى قرار الشراء

Test Value = 3 

T Df Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval 

of the Difference 

Lower Upper 

12.876 309 .000 .7579 .7696 .8990 

 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الدراسة الإحصائية.
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وبالتالي نرفض فرضية عدم وجود  0.05أصغر من مستوى الدلالة   sig (p)( إن قيمة 13يتضح من خلال الجدول )
( الأمر الذي يمكننا من الاعتداد بقيمة المتوسط 3فرق جوىري بين قيمة المتوسط المحسوب ومتوسط الحياد )

 لمياتف النقَّال. الشِّرائيلممستيمك تأثيراً كبيراً عمى قراره  الاجتماعيَّةلمعوامل المحسوب والذي يشير إلى إن 
  :الرئيسة الفرضية نتيجة

بين  الاجتماعيَّةالعوامل  بين تقول بعدم وجود علاقة ذات دلالة  التي الفرضية نرفض السابق الاختبار عمى بناءً 
ذات دلالة . وبالتالي نقبل الفرضية القائمة بوجود علاقة اللاذقيَّة مدينةفي الياتف النقَّال شراء قرار  وبين ,لمستيمكينا

لأن العوامل وىذه العلاقة تعود  .اللاذقيَّة مدينةفي الياتف النقَّال شراء قرار  بينو  ,لممستيمكين  الاجتماعيَّة بين العوامل
 يتأثر بطبيعتو فالإنسان ,المستيمكين وقراراتيم الشرائية  سموك عمى التأثير في تساىم التي العوامل أىم من الاجتماعية

 عمى حياتو تقوم اجتماعي كائن لكونو ؛ بو المحيطين الأشخاص وخاصةً  فييا يعيش التي بالبيئة الاجتماعية ويؤثر

ورغباتو, فيو يستمد ثقافتو من خلال التفاعل والتعمم  حاجاتو في اشباع عمييم ويعتمد الآخرين, مع والتواصل التفاعل
 قراراتو الشرائية. من الجماعة التي يرتبط بيا ومن الوسط الاجتماعي المحيط بو مشكلًا لديو الأساس الذي يستن عميو في

 
 

 الاستنتاجات والتوصيات:

 الاستنتاجات:
 والاختبارات الإحصائية توصل الباحث إلى مجموعة من الاستنتاجات: ميدانيَّةمن خلال الدراسة ال

متوسط , حيث بمغ اللاذقيَّة مدينةلمياتف النقَّال في  الشِّرائيوقرارىم  ,ىناك علاقة ذات دلالة بين ثقافة المستيمكين
( وىو يميل إلى موافقة أفراد عينة البحث عمى إن لثقافتيم دوراً في قرار شراء 3.2169إجابات أفراد العينة )

 الياتف النقَّال.

, اللاذقيَّة مدينةلمياتف النقَّال في  الشِّرائيوقرارىم  ,لممستيمكين المرجعيَّةىناك علاقة ذات دلالة بين الجماعات  
( وىو يميل إلى موافقة أفراد عينة البحث عمى إن لمجماعات 3.8744ت أفراد العينة )حيث بمغ متوسط إجابا

 التي ينتمي ليا المستيمك دوراً في قرار شراء الياتف النقَّال. المرجعيَّة

, ةاللاذقيَّ  مدينةلمياتف النقَّال في  الشِّرائيوقرارىم  ,لممستيمكين الاجتماعيَّةىناك علاقة ذات دلالة بين الطبقة 
( وىو يميل إلى موافقة أفراد عينة البحث عمى إن لمطبقة 4.1798حيث بمغ متوسط إجابات أفراد العينة )

 التي ينتمي ليا المستيمك دوراً في قرار شراء الياتف النقَّال. الاجتماعيَّة

ذا يشير إلى إن المستيمكين , وىالشِّرائيالتي ينتمي ليا المستيمك التأثير الأكبر عمى قراره  الاجتماعيَّةإن لمطبقة 
التي يتميزون بيا عن غيرىم, بينما كان لثقافة المستيمكين التأثير الأقل عمى قرار  الاجتماعيَّةيرغبون بالمكانة 

 شراء الياتف النقال.

 التوصيات:
ق اليواتف النقالة أن تقوم بالآتي:  يجب عمى الشركات التي تُسو 

 لمياتف النقال وذلك من خلال: الشِّرائيضرورة التركيز عمى ثقافة المستيمكين ودورىا في قرارىم  1-
 .الشِّرائيدراسة ثقافة المستيمك, وثقافة أسرتو وأصدقاءه بصفة دورية مستمرة لما ليا من تأثير عمى قراره 
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دات المجتمع وقيمو وتقاليده لما ليا من دراسة ثقافة المجتمع الذي ينتمي لو المستيمك, وذلك من خلال معرفة عا
 ة لممستيمكين.الشِّرائيدورٍ كبيرٍ بالتأثير عمى التفضيلات والسموكيات 

التي يرتبط معيا المستيمك, لأنيا تعد عاملًا ميماً عند رجال التسويق عند طرح  المرجعيَّةالتركيز عمى الجماعة  2-
 اليواتف النقالة, وذلك من خلال:

 عمى المستيمكين المرتبطين معيم. المرجعيَّةط التسويقي طبقاً لتأثير الجماعات تصميم النشا

معرفة خصائص وقيم واتجاىات الجماعة التي يرتبط معيا المستيمك, وتقديم المنتجات بما يتفق مع قيم واتجاىات 
 ة لمستخدمي الياتف النقال.الشِّرائيىذه الجماعة لما في ذلك من تأثير عمى القرارات 

 التي ينتمي إلييا المستيمك وذلك من خلال: الاجتماعيَّةضرورة التركيز عمى الطبقة  3-
 .الشِّرائيمعرفة مستويات الدخل والوظيفة والتعميم لممستيمكين لما ليا من تأثير كبير عمى قرارىم 

 الذي ينتمي إلييا المستيمكون. الاجتماعيَّةتقديم وطرح ىواتف نقالة تتلاءم مع مستوى الطبقة 
ة الشِّرائياعتماد النتائج التي توصل ليا الباحث كأساس للانطلاق في دراسات أخرى لمتعرف عمى السموكيات  4-

 لممستيمكين, والعوامل المؤثرة في ىذه السموكيات, ومن ىذه الدراسات:
 ة لممستيمكين.الشِّرائيدور العوامل الشخصية في القرارات  -

 لممستيمكين. الشِّرائيالعوامل التسويقية عمى عممية اتخاذ القرار  تأثير -
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