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 الخلاصة

تمثل هذه الدراسة مساهمة في فهم أعمق حول تأثیر العوامل المختلفة على 

 حیث یقوم البحث بتحلیل . السلوك الشرائي للمستهلك العراقي في الظروف الحالیة

 ،والشخصیة ،العلاقة بین المتغیرات المستقلة مثل العوامل الاجتماعیةالاحصائي لإیجاد 

. والمزیج التسویقي وسلوك المستهلك كمتغیر تابع في سوق الأجهزة الكهربائیة، لنفسیةا

 مجموعة المتغیرات بینأظهرت النتائج الرئیسیة لهذه الدراسة وجود علاقة ضعیفة عموما 

المستقلة والمتغیر التابع، ولكن التحلیل المتعمق وجدت أن العوامل الاجتماعیة والعوامل 

 سلوك الشراء  لها تأثیر قوي فير المزیج التسویقي من المتغیرات التي، وعناصنفسیةال

وهذه النتائج تكون مفیدة بالنسبة للمنتجین وتجار التجزئة حتى  .مستهلكین العراقیینلل

 المستهلك العراقي بطریقة إرضاءیتمكنوا من فهم احتیاجات المستهلك وبالتالي یمكنهم من 

 .افضل

 

.مراحل عملیة صنع القرار، عملیة اتخاذ قرار الشراء، المستهلكسلوك : یةحاتكلمات المفال
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Abstract

Managers of marketing deals with the motives of Consumer 
Purchasing; because motivate consumers to purchase is one the 
main objectives of the efforts of marketing, but the motives of 
purchase can not be observed with the naked eye, and it can be 
inferred behavior resulting only, however, the effort to understand 
the motives and study the factors affecting on consumer to benefit 
in the interpretation of patterns of purchasing behavior of 
individuals, families and shed light on the origins, evolution and 
recurrence. This reconnaissance study represents a contribution to 
a deeper understanding about the impact of various factors on 
consumer purchasing behaviour of the Iraqi in the current 
circumstances. Where the research analyzed the relationship 
between independent variables such as social factors, personal, 
psychological, and marketing mix and consumer behaviour as 
dependent variable in the market for electrical appliances in the 
city of Basra. These results are useful for producers and retailers 
so that they can understand the needs of Iraqi consumers and thus 
enable them to satisfy the consumer a better way.

Key words: consumer behavior, purchase decision making,
decision- making process. 
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 المقدمة

 لتحقیق من المهم ان یفهم مدیري التسویق للشركات والمؤسسات سلوك المستهلك 

ویجب التركیز على العلاقة بین سلوك المستهلك . النجاح التجاري لهذه الشركات والمؤسسات

تراتیجیات التسویق لأهمیة هذه العلاقه في انجاح الاستراتجیات التي  یعتمد علیها مدیري واس

وان قرارات الشراء للمستهلكین تشیر إلى مدى نجاح استراتیجیة الشركة التسویقیة في .التسویق

 .وهذا یعني ان التسویق،یبدأ وینتهي مع المستهلك. تحقیق مطالب المستهلك في السوق

والعمیل او الزبون یلعب .  العملاء تستند على السلوك الشرائي للمستهلكدراسة سلوك

وقد أظهرت الأبحاث أن من الصعب التنبؤ . ثلاث ادوار  متمیزة مستخدم ومشتري ومستهلك

سلوك المستهلك ینطوي على . )3(بسلوك المستهلك، حتى بالنسبة للخبراء في هذا المجال

المستهلكین في التعرف على الاحتیاجات، وایجاد السبل لحل العملیات النفسیة التي یمر فیها  

على سبیل المثال  شراء او عدم شراء المتتج واذا (هذه الاحتیاجات، واتخاذ قرارات الشراء 

، وتفسیر المعلومات، ووضع الخطط، )اتخذ قرار الشراء المنتج، فأي العلامة التجاریة سیختار

 من خلال الانخراط في مقارنة التسوق أو شراء منتج في على سبیل المثال(وتنفیذ هذه الخطط 

فإنه یحاول أن یفهم عملیة صناعة القرار للمشتري، على حد سواء للأفراد ). الواقع

والانتهاء من الدراسة بتحدید خصائص المستهلكین الفردیة مثل العوامل . والجماعات

بحث سلوك المستهلك . ات الناسغرافیة والمتغیرات السلوكیة في محاولة لفهم الرغبوالدیم

یساعد في  فهم أفضل لعملیة اتخاذ قرار الشراء للمستهلكین  والتنبؤ لیس فقط في موضوع 

 .)16(المشتریات ولكن أیضا في تحدید الدوافع الشرائیة والترددات الشرائیة للمستهلكین

 ع الأمر،واحدة من الافتراضات الأساسیة الحالیة في ابحاث سلوك المستهلك هو واق

اي أن الناس في كثیر من الاحیان  یقبلون على عملیة الشراء للمنتجات لیس بسبب وظیفتها 

وهذا لا یعني أن وظیفة المنتجات الأساسیة . )18 (تجنالرئیسیة ولكن للتصور الذاتي لقیمة الم

 . )17(لیست مهمة، ولكن في هذه الایام دور المنتج یتجاوز حدود خدمتها

، ان البــاحثین فــي مجــال  التســویق الحــدیث یعتمــدون بالدرجــة الاولــى وخلاصــة القــول

دراســـة الخصـــائص الأساســـیة یقومـــون ب ، وبعـــد ذلـــك)5(علـــى فهـــم المســـتهلك ومـــدى اســـتجابته

ان  دراسة سلوك المستهلك تسـاعد علـى التأكـد مـن هویـة الزبـائن، مـا یریـدون، وكیفیـة . لسلوكه

وان رغبات العملاء تـدرس بعنایـة مـن خـلال عملیـة . دامورد الفعل بعد الاستخ، استخدام المنتج

.مسح مباشرة
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  :العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك. 1

ـــتهلك كنمـــوذج قـــائم علــــى    مـــن النمـــاذج المشـــهورة والمتطــــورة التـــي تمثـــل ســـلوك المسـ

. )1 ،الشـكل(والـذي موضـح فـي ) (black box model التحفیز هو نموذج الصندوق الاسود

 ذ القـــرار وذج الصـــندوق الأســـود التفاعـــل بـــین  خصـــائص المســـتهلكین  وعملیـــة اتخـــا نمـــیبـــین 

أو المحفــزات داخــل ) بــین النــاس(ویمكــن تمییــزه بــین المحفــزات الشخصــیة . وردود المســتهلكین

ویــرتبط نمــوذج مربــع الاســود بنظریــة الصــندوق الأســود فــي علــم الــنفس . )15(الشــخص نفســه

لتركیــز علــى العملیــات داخــل المســتهلك فقــط ولكــن یــتم التركیــز الســلوكي، حیــث لــم یــتم تعیــین وا

 .على العلاقة بین المحفزات والاستجابات لدى المستهلك ایضا

ومن المقرر أن المحفزات التسویقیة وتجهیزها تعالج وتخطط  من قبـل الشـركات، فـي   

لظـروف الاقتصـادیة حین یتم منح الحوافز البیئیة من خـلال العوامـل الاجتماعیـة، اسـتنادا الـى ا

ان صــندوق الاســود للمشــتري یتضــمن خصــائص المشــتري وعلــى . والسیاســیة والثقافیــة للمجتمــع

 .ذي یحدده ردة فعل المشتري للمحفزات قرار الشراء الذعملیة اتخا

 

 

 

 

 

 
 

 ).11(ذج الصندوق الاسود لسلوك المستهلك نمو:)1(الشكل 

  التــي  وغیرهــا مــن المحفــزاتيالتســویقیج المــزان النمـوذج أعــلاه، یوضــح ان عناصــر 

تـــدخل فـــي الصـــندوق الاســـود للزبـــائن وتـــأثر بالتـــالي علـــى ســـلوك المســـتهلك وتنـــتج اســـتجابات 

لـــذلك ان  إدارة التســـویق تهـــدف إلـــى محاولـــة فهـــم مـــا یجـــري فـــي داخـــل ذهـــن الزبـــون . محـــددة

 ). الصندوق الاسود(

 لعوامل الخارجیه ا

المزیج التسویقي     

 المنتج

 السعر

 المكان

 والتوزیع

 العوامل الدیموغرافیه

 العوامل الاقتصادیة

 العوامل الاجتماعیه

 ت الحالا

 دورة الحیاة

عوامل اخرى 

 الاسودالصندوق 

(BLACK BOX)

(Buyers mind)

                عملیه صنع التاثیرات الداخلیه

القرار 

 المعتقدات والمواقف والقیم         تمیز المشكلة

التعلیم                           البحث عن 

 معلومات

م البدائل الاحتیاجات والمحفزات             تقیی

 الادراك                                 الشراء

 لاستجاباتا
 الشراء

 

 المنتج 

 العلامه التجاریه

 المصدر

 الكمیه

 طرق الدفع 
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 وعملیـة ،فـزات او المـؤثراتان خصائص المشتري تؤثر على الشخص فـي تقبلـه للمح

وان المرحلة الأولى فـي فهـم سـلوك . صنع القرار وبالتالي  تحدد ما هو السلوك الشرائي المتخذ

التركیـــز علـــى العوامـــل التـــي تحـــدد خصـــائص المشـــتري فـــي نمـــوذج الصـــندوق  المســـتهلك هـــو

. وك الشـرائيهناك الكثیر مـن العوامـل التـي تـؤثر علـى قـرار المسـتهلك فـي شـراء والسـل. الأسود

وان الدراسات صنفت وهیكلت  العوامل المؤثرة على عملیـة صـنع القـرار فـي عـدة طـرق ویمكـن 

وعلــى الــرغم مــن وجــود هــذه الاختلافــات لكــن یمكــن تصــنیف ). 1 ،الجــدول(توضــیح ذلــك فــي 

عوامــل : العوامــل المــؤثرة علــى ســلوك المســتهلك بشــكل عــام  الــى  خمســة مجــامیع رئیســیة وهــي

ویمكـن .  والعوامل الاجتماعیة والعوامل المادیة، والعوامل الشخصیة والمزیج التسـویقيالثقافیة، 

 .الذي یوضح كل عامل من هذه العوامل بایجاز) 2 ،الجدول(ملاحظة 

یـتم تحدیـد هـذه العوامـل بهـذا الترتیـب  مـن اجـل معرفـة تأثیرهـا علـى سـلوك المســتهلك  

. اتیجیة الملائمة مثل تحدید نوع المستهلك المستهدفذ قرار الاسترولمساعدة المسوقین في اتخا

وبالتـــــالي فـــــان هـــــذه الخصـــــائص تســـــتخدم فـــــي تجزئـــــة الســـــوق وتحدیـــــد مجـــــامیع المســـــتهلكین 

مـــل علـــى ســـلوك المســـتهلك وقیـــاس ســـلوك ابحثنـــا هـــذا یتضـــمن فهـــم  لتـــأثیر العو. المســـتهدفین

 .المستهلكین المشاركین في هذه الدراسة

 .دراسات الباحثین في تحدید العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك نظرة عامة ل):1(جدول 

 ).13؛ 18؛ 19(اعداد الباحث بالاعتماد على للمصادر: المصدر
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 ).7: 12؛ 18(المصادربالاعتماد على  اعداد الباحث :المصدر

سیة  وصف للعوامل الفرعیة العوامل الفرعیة العوامل الرئی

یة  العوامل الثقاف
Culture factors 

فة  ثل الثقا ھذه العوامل تشیر الى مجموع  من القیم الاساسیة م
تع  الرغبات والسلوك الناتج من تعلیم  العائلة  او المجم

خرى  .واي من المؤسسات المجتمع الا
یة   یة الصفیرة الثقافة الفرع كل ثقافة تتضمن مجموعة من الثقاقات الفرع

یة ،  الادیان والمنطقة  عات العرق یات والجما مثل القوم
یة .الجغراف

یة   ھوتقسیم للمجتمع دائم نسبیا ومنظما أعضاؤھا تقاسم قیم الطبقة الاجتماع
سلوك. ویمكن تحدید الطبقة  شابھة، والمصالح وال مت

الاجتماعیة من قبل مجموعة من المتغیرات مثل الدخل 
والتعلیم والثروة وغیرھا من المتغیرات

یة العوامل الاجتماع
Social factors  

عات   لى المجمو  او اكثر من الاشخاص الذین 2المجموعة تشیر ا
یتفاعلون لإنجاز الأھداف الفردیة أو یتفاعلون معا 

شتركة. ویتأثر سلوك الشخص من قبل العدید من  الم
یة.ھذه  عات المرجع مجموعات صغیرة أو الجما

ئرة  یة، ودا المجموعات تشمل الأسرة، والجماعات الدین
جیران  .الأصدقاء وال

سلوك المستھلك.   الاسرة    یكون لاعضاء الاسرة  تاثیر قوي على 
وخبراء التسویق یھتمون بدور وتاثیر  الزوج او الزوجة 

خدمات  جات وال او الاولاد على قرار الشراء لمختلف المنت
.

نة    في كل الادوار والمكا ویمكن تعریف الأدوار ووضع موقف الشخص 
مجموعة، سواء من حیث دوره ومكانتھ.وكل دور یحمل 

.صفة معینة من قبل المجتمع

العوامل الشخصیة
Personal factors  

العمر و وحالات 
دورة الحیاة  

الاشخاص یغیرون مشتریاتھم خلال فترة حیاتھم .  
والمسوقین یحددون الاسواق المستھدفة لكل فئة عمریة 

جات لكل مرحلة .  یمر فیھا وتطویر الخطط الملائمة والمنت
نة   شرائي.  المھ سلوكھ ال تأثیر على  مھنة المستھلك لھا 

تج . الحالة الاقتصادیة   شراء للمن الوضع الاقتصادي للفرد یؤثر على قرار ال
لذلك ینغي على المسوقین عند تسویق منتج جدید مراعاة 

ئدة .   فرد ومعدل الفا الدخل الشخصي لل
سیة العوامل النف

Psychological factors  
 ھي العوامل الداخلیة لدى الفرد التي  توجھ وتنسق بین المحفزات  

النحو تصرفاتھ وتؤدي بھ الى انتھاج سلوك معین على
الذي یحقق لدیھ الاشباع المطلوب.

 ھي عملیة یقوم الانسان بفضلھا باختیار وتنظیم وترتیب الادراك  
في حة وتفسیر المعلومات المشكلة  ذھنھ( وعیھ) مشكلا لو

بھ . اي التصور الذي یرى بھ  موضوعیة للعالم المحیط 
ستھلك السلعة ویتذكر ھا بھ وعلى رجال التسویق الم

الاھتمام بالاعلان ھنا لاعطاء صورة حسنة عن
  منتوجاتھم

خبرات والتعلم   یتعلق التعلم بعملیة الحصول على معلومات وال
قف متشابھة ومن ثم فھو المختلفة نتیجة للتعرض لموا

التغیر الدائم في السلوك والذي یحدث نتیجة للتجربة 
خبرة .وال
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 . وصف للمجموعات الخمس للعوامل المؤثرة على سلوك المستهلك):2(جدول 

 وصف للعوامل الفرعیة العوامل الفرعیة العوامل الرئیسیة

عناصر المزیج 

 التسویقي

Marketing mix

 المنتج

یعني ما یعرض في السوق نفسه، خاصة 

المنتج والتغلیف ومجموعة الخدمات التي 

 .عند شرائه للمنتجیتحصل علیها المشتري 

 السعر 
یعني سعر المنتج بالاضافة الى الرسوم الاخرى 

 مقابل التوصیل والتصریح

 الترویج 

طات الاتصال مثل الاعلان وترویج ایعني نش

المبیعات والبرید المباشر واعلانات التنویر 

والاغراء او تذكیر المستهدف بخصوص توجد 

 .المنتج وفوائده

 التوزیع 
 التي تعمل لجعل المنتج في متناول الترتیبات

 ووصله السوق المستهدفالمشتري 

 ).7؛ 12؛ 18( المصادربالاعتماد علىاعداد الباحث : المصدر
 

 :انواع السلوك الشرائي للمستهلك. 2

 خمس الى صنع القرار  تمر  من خلال عملیة الزبائن تشیر الدراسات إلى أن 

أن  یبین هذا النموذج. )2 ،الشكل(  المراحل فيوتتلخص هذه. أي عملیة شراء في مراحل

لكن المستهلك في اغلب عملیات  الشراء . كل عملیة شراء في مراحل جمیع تمر عبر العملاء

 . بعض هذه المراحل عكس یأو تخطىیالروتیني 

 یشعر المستهلك بأنه لدیه رغبة أو حاجة لابد من إشباعها وهنا في المرحلة الاولى 

لتسویق بذل الجهود التسویقیة من أجل التنبؤ ومعرفة الحاجات التي یطلبها یجب على رجل ا

مرحلة البحث عن المعلومة ویقوم  .المستهلك وبذلك یتم وضع المزیج التسویقي الملائم

المستهلك بجمع المعلومات من مصادر متعددة خاصة فیما یتعلق بالنوعیة والأسعار والبدائل 

 المرحلة الثالثة هي مرحلة تقییم المعلومة حیث یقوم .قرار الشراءالمتاحة في الأسواق لاتخاذ 

المستهلك بوضع المعاییر اللازمة التي على ضوئها سوف یبني قراره الخاص بالشراء وهنا 

 اما المرحلة الرابعة  فهي  مرحلة اتخاذ .یكون الإدراك الفردي له دورا هاما في عملیة التقییم
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ا اختیار الأفضل من بین البدائل المتوفرة وبالتالي اقتناء الدلیل الذي قرار الشراء والتي بواسطته

مرحلة تقییم : المرحلة الخامسة.یراه المستهلك بأنه یوفر له أكبر إشباع ممكن لحاجته ورغبته

حیث یقیم المستهلك القرار الذي اتخذه إذ كان صائبا أم لا ویظهر ذلك على  .ما بعد الشراء

ٕره صائب سوف یكون شعوره یتمیز بالرضا واذا كان قراره غیر صائب شعوره فإذا كان قرا

 .فسوف یكون شعوره بطبیعة الحال یتمیز بعدم الرضا

ان عملیة جمع المعلومات والمقارنة بین البدائل المتاحة في السوق یعتمد على 

متضمنة الدوافع ال مستوى الارتباط  للمشتري في اختیاره لمنتج ورفض باقي المتتجات بتأثیر

ونتیجة  لهذه التأثیرات تظهر لدینا  ثلاث انواع من السلوك .مجموعة العوامل الساببقة الذكر 

 )14(الشرائي لدى المستهلك سلوك روتیني وسلوك  شرائي المحدود وسلوك شرائي مكثف

 .یوضح مقارنة بین هذه الانواع الثلاثة) 3 ،الجدول(و
 

 

 

 

 

 

 ).14(ر الشراء للمستهلك بالاعتماد على المصدر مراحل عملیة اتخاذ قرا:)2(شكل 
 

  .مقارنة  بین انواع سلوك المستهلك الشرائي ):3(جدول 

 السلوك الشرائي الروتیني الخصائص
السلوك الشرائي 

 المحدود

السلوك الشرائي 

 المكثف

 عالي منخفض منخفض مستوى المشاركة

 عالي منخفض الى متوسط منخفض سعر المنتج

لامة تفضیل الع

 التجاریة

اكثر من واحد تكون مقبولة ولكن 

 على الاكثر تكون علامة واحدة
 متعدد ومتنوع متعدد

 واسع ومكثف من قلیل الى متوسط قلیل الجهد البحث

 یحتاج وقت كثیر من قصیر الى متوسط وقت قصیر الوقت المستغرق

).14(جهد الباحث بالاعتماد على مصدر: المصدر 

 تمییز المشكل
البحث عن 

 المعلومات

التقییم بعد عملیة  قرار الشراء ائل تقییم البد

 الشراء
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، ستهلك روتیني عندما یكون شراءه للمنتجات بصورة مستمرةیكون سلوك الم 

مثل (وللاسعار المنخفضة للمنتجات والتي تحتاج الى جهد قلیل في البحث لاتخاذ قرار الشراء 

والمشتري یستغرق القلیل من الوقت  لتحدید فیما اذا ). الجواریب، البیض الخبز، شراء الحلیب

ن بحاجة الى قراءة نقدیة او التشاور مع الاصدقاء مما یشتري او لا یشتري المنتج ولا یكو

وفي هذه الحالة عادة ما تكون المشتریات صغیرة وعلى الحد الادنى من . یجعل سلوكه روتیني

اما سلوك الشراء محدود فهو خلیط بین  السلوك الشرائي الروتیني والسلوك الشرائي . التسعیرة

نتمون الى هذا النوع من السلوك یعرفون اي نوع من المستهلكین الذین ی. المكثف او الواسع

 .المنتج یریدون ولكنهم یحاولون تحدید العلامة التجاریة التي یرغبون بها

أحد . المحدود اتخاذ قرار الشراء الملابس هو مثال جید على كیفیة صنع القرار

الجینز، ولكنه العملاء الذي یحتاج الى ملابس جدیدة من الجینز یذهب الى السوق یبحث عن 

عندما یقوم العمیل . یحاول التحقیق في مختلف العلامات التجاریة لتحدید ما هو الأنسب

بالانخراط في عملیات الشراء التي تتطلب اتخاذ القرارات محدودة، فإنه قد یطلب المشورة أو 

وقت هذا النوع من عملیة صنع القرار یتطلب كمیة معتدلة من ال. اقتراح من أحد الأصدقاء

ان عملیة البحث لا تكون شاملة مثل ما یحدث للمنتجات ذات . لجمع المعلومات والتشاور

  .الاسعار العالیة

وهو عبارة عن التصرفات الناتجة عن شراء منتجات  السلوك الشرائي المكثفاما   

لأول مرة بمعدل ارتباطي عالي وضمن علامات تجاریه غیر مألوفة تحتاج هذه المرحلة إلى 

. مع معلومات من عدة مصادر ومقارنة العلامات المختلفة قبل اتخاذ القرار الشرائي النهائيج

تعقیدا ویحدث في حالات الشراء الغیر مألوفة او للمنتجات المكلفة او  وهذا النوع یكون اكثر

یستغرق ). المنزل، السیارة، التلفزیون، مثال الكمبیوتر(لعملیات الشراء الغیر منتظمة 

 او الخیارات ةث عن العدید من العلامات التجاریلكون الكثیر من الوقت في البحالمسته

وبذلك  .المحتملة للشراء وللمشاورة مع الاصدقاء والزملاء والاسرة والعاملین في فریق المبیعات

 .فأن المشتري یستغرق وقت اطول لاتخاذ قرار الشراء

الشراء لمنتجات لیس بالضرورة مما سبق یتوضح ان عملیة حل المشكلة واتخاذ قرار 

. فنجد معظم المستهلكین في بعض الاحیان یتخذون قرار الشراء باندفاع. یكون بنفس الطریقة

وتؤدي . وهذا القرار لا یكون مشابه لاي نوع من انواع سلوك المستهلك الثلاث السابقة الذكر
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ر بالذنب أو خیبة أحیانا إلى مشاكل مثل الصعوبات المالیة، ورفض الأسرة، أو الشعو

 .)8(أمل

  :هدف الدراسة. 3

والغرض من هذه الدراسة هو تحدید العوامل التي تؤثر على تفضیلات المستهلكین 

وهناك عدد قلیل من الدراسات المتعلقة بهذا . وسلوكهم في سوق الأجهزة الكهربائیة في العراق

شاف السوق الأجهزة الكهربائیة النوع من المنتجات وهذه هي الدراسة الأولى التي حاولت استك

ولم تكن هناك العدید من الباحثین الذین یبحثون في مجال  سلوك المستهلك . في هذه المدینة

 ةبعد التغییرات السیاسیوكذلك ان البحوث شحیحة وغیر كافیة أجریت في هذا المجال 

ي هذا المجال  البحوث فأهمویمكن مطالعة . 2003 التي حصلت في العراق بعد ةوالاقتصادی

 ).1؛ 2؛ 9؛ 10 (في

 : منهجیة وفرضیات البحث. 4

كما وضح في البنود السابقة ان هدف البحث هو دراسة وتحلیل تأثیر العوامل 

على سلوك المستهلك العراقي عند شراءه للاجهزة الكهربائیة  ) 2 ،الجدول(الموضحة في 

قرر الباحثین مخطط ) 1 ،لجدو( في عد عرض للدراسات السابقة الموضحةوب. المنزلیة

واستخدام هذا المخطط  في فهم  وتحلیل اتخاذ قرار الشراء ) 3 ،شكل(الفرضي للبحث 

ویمكن كتابة النموذج المقترح بالشكل . للمستهلك العراقي في سوق الاجهزة الكهربائیة المنزلیة

 :الریاضي التالي

FactorImpactOnBehaviorc,t=0+1Culturec,t+2Socialc,t+3Personalc,t+
4Psychologicalc,t

+5Productc,t++6Pricec,t+7Promotionc,t+8Placec,t+c,t

where:
 – constant,
 – model error,
c – consumer,
t – buying at a particular time
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 :اما فرضیات البحث فتكون بالشكل التالي 

.سلوك المستهلكوة یثقاف الملا  بین العو توجد علاقة  ذات دلاله معنویة.1

.سلوك المستهلكو الاجتماعیةمل  بین العواتوجد علاقة  ذات دلاله معنویة.2

.سلوك المستهلكو  الشخصیةمل   بین العواتوجد علاقة  ذات دلاله معنویة.3

.سلوك المستهلك وةل النفسیم  بین العوانویة  ذات دلاله معتوجد علاقة.4

.سلوك المستهلكو المنتج   بین عامل یةتوجد علاقة  ذات دلاله معنو.5

.سلوك المستهلكالسعر و   بین عامل ة  ذات دلاله معنویتوجد علاقة.6

.سلوك المستهلكو الترویج   بین عامل ة ذات دلاله معنویتوجد علاقة.7

.سلوك المستهلكالتوزیع و   بین عامل ة ذات دلاله معنویتوجد علاقة.8

وهـو (نات الأولیة التي تـم جمعهـا مـن منطقـة مدینـة البصـرة اقتصر اختبار الفرضیات على البیا

 .)4()ثاني أكبر مدینة في العراق مع عدد السكان الذي یقدر بنحو ملیوني نسمة



       69

راا ا 

وق ووث ا كا 
 

د ا)5 (دد ا)1 (

 2013  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .اعداد الباحثین: المصدر

 .المخطط الفرضي :)3(شكل 

 

 

العوامل الاجتماعیة 
العائلة

المجموعات المرجعیة
الادوار والمكانة

 العوامل الثقافیة

 التحصیل الدراسي 

 العوامل الشخصیة

 العمر

الحالة الاقتصادیة

 العوامل النفسیة

 الدوافع

 الادراك

 التعلم

 والمعتقدات

 

المنتج
السعر
الترویج
التوزیع

زیج التسویقي الم

 المكثف

 الروتیني

المحدود

السلوك 
الشرائي 

للمستھلك 

المتغیرات 

المستقلة 

متغیرات وسطیة 

المتغیرات 

المعتمدة 

 مباشر

 

غیر مباشر
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:عینة الدراسة واداة البحث. 5   

 في دراسة وتحلیل تأثیر العوامل على سلوك ان اهم المصادر التي استخدمت

وان الاداة المستخدمة لجمع . المستهلك في اتخاذ قرار الشراء هي طریقة المسح التسویقي

وقد تم اختیار هذه الاداة لما لها من . البیانات الاولیة في هذا البحث  هي طریقة الاستبیان

 :)4(ممیزات  عدیدة ومن هذه الممیزات

لتحلیلوبالتالي، من السهل ، .موحدة تكون البیانات التي تم جمعها بالاستبیان هي.

 من المشاركین من عدد كبیر بسرعة البیانات یمكن جمع.

 المماثلة المستخدمة في تقارن نتائج الاستبیان مع نتائج الاستطلاعات من الممكن أن 

.المؤسسات الأخرى

  أكثر صدقا أجوبة التي قد تنتج) ة المستجیبسری( تكون هویة المستجیب مجهولة.

 غیر مكلفة نسبیا على الانترنت هي المسح.

 اذا كان لدیه المهارات اللازمة العملیة برمتها یدیر یمكن لشخص واحد ان.

وبالاضافة الى ذلك ان طریقة الاستبیان هي طریقة كفؤة وسریعة في الحصول على   

عملیة تصمیم الاستبیان عملیة معقدة تحتاج الى وقت لتحدید لكن  . كمیات كبیرة من البیانات

وهذه الاسئلة یجب ان تهیكل داخل ورقة الاستبیان . نوعیة المعلومات المطلوبة وكتابة الاسئلة

في بحثنا هذا تضمن الاستبیان قسمین  وعلى النحو . بشكل یجعل الاسئلة واضحة وبسیطة

 :التالي

 ، حول الاستعلام عن العوامل الدیموغرافیة مثل العمرشمل القسم الاول على اسئلة. 1

 .الجنس، الدخل، التحصیل الدراسي

.ذا القسم على مجموعة اسئلة عن العوامل المؤثرة على سلوك المستهلكتضمن ه. 2

 تسعة مجامیع وهي مجامیع تمثل المتغیرات في تمثل القسم الثاني من الاستبیان الى. 3

في هذا الجزء تم قیاس الاجابات على ). والوسطیة المعتمدة،مستقلة، و(نموذج البحث، 

في القسم ). اوافق كلیا (5إلى ) لا اوافق كلیا (1 وتتراوح الاجابات من 5مقیاس لیكارت 

.الثالث من الاستبیان كان هناك سؤال  مفتوح واحد وهو سؤال حول الولاء لعلامة تجاریة

وقبل مناقشة البصرة، المدینة في جنوب العراق  في 2011أجري الاستبیان في كانون الاول 

 :النتائج نعرض بعض خصائص الموارد البشریة في البصرة وكالآتي
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من عدد السكان مما % 35 سنة حوالي 15 أن نسبة عدد السكان الذین تقل أعمارهم عن .1

 .یدل على أن تركیبة الموارد البشریة في البصرة تتمتع بشبابیتها

من حجم  %40 عاما یشكلون نسبة تزید على 65-15تتراوح أعمارهم بین أن عدد الذین . 2

 .السكان، وهذه الفئة هي ما یعبر عنها بالفئة النشطة اقتصادیا

 .  تقارب نسبة الذكور الى الإناث. 3

 . عاما65 في معدل الفئة العمریة أكثر من  انخفاض واضح. 4

 %.70تشكل نسبة المتعلمین في البصرة أكثر من . 5

 . لكل كیلومتر مربع154 الكثافة السكانیة هي. 6

 لا یزال هناك البیانات الغیر صالحة بعد إزالة و.ةاستبان.217 نتائج المسحجمعت و   

 مع المعونة من تقییم البیانات تم. التحلیلات لاستخدامها في مقبول استبانة صحیحة 200

 .17. الاصدار )SPSS( اعیةالإحصائیة للعلوم الاجتم الحزمة -البرمجیات المتخصصة

وتضمنت العینة فئات . طلب من المشاركین الاجابة على الاستبیان بشكل طوعي 

لمجموعة الدخل الشهري الي اكثر ملیون % 36مختلفة لعامل الدخل الشهري حیث تضمنت 

من %  21و، لمجموعة الدخل المتراوح بین خمسمائة الف والملیون% 43، دینار عراقي

اما نسبة المستجیبن من الذكور فكانت . مائة الف دینار عراقي خل الي اقل من اربعالفئات الد

% 6هي  عاما 24-18وكانت نسبة الذین اعمارهم متراوحة بین  .من الاناث% 44و % 56

 فكانت 44-35والاعمار ما بین ، 34-25كانت المجموعة المتراوحة % 28.5والنسبة 

واخیرا فالمستجیبین ، %21.5 بین المشاركین هي  كانت نسبتهم54-45 ،%34نسبتهم هي

اما بخصوص عامل التحصیل الدراسي %. 10 كانت نسبتهم 55الذین اعمارهم اكثر من 

اما الحاصلین على ، %58.8فكان معظم المشاركین من الحاصلین على تعلیم عالي ونسبتهم 

نت للحاصلین على تعلیم كا% 2والنسبة ، %5والتعلیم المتوسط ، 12.6التعلیم الثانوي فهي 

 .ابتدائي فقط

 تحلیل النتائج والمناقشة

وهـــو مقیـــاس لثبـــات الاختبـــار للاســـتبانة  او مقیـــاس للاتســـاق (معامـــل الفـــا كرونبـــاخ 

اســــتخدم لقیــــاس الثبوتیــــة لكــــل عنصــــر مــــن عناصــــر ) internal consistency (الــــداخلي

حیــث یتوضــح لــدینا ان ان قیمـــه ، نتــائج معامــل الفـــا كرونبــاخ) 4 ،الجــدول(ویبــین . الاســتبیان

علما ان معامل الثبات (مما یدل على ان عناصر الاتساق الداخلي مرتفعة نسبیا % 75اكثر  
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% 100 فكلمـا كانـت قریـب مـن الــ)6(او اعلى مقبول في الاغلب بحـوث علـم الاجتمـاع% 70

المتغیــرات التــي  فــي قیــاس ةوبالتــالي دقــة فقــرات الاســتبانة كانــت نســبة الاتســاق الــداخلي عالیــ

 .)اعدت من اجله

 .لقیم الفا كرونباخ :)4(جدول

 
معامل الفا كرونباخ

Cronbach Alpha
المتغیرات

0.81 Culture factors  العوامل الثقافیة
0.83 Social factors العوامل الاجتماعیة
0.89 Personal factors العوامل الشخصیة
0.75 Psychological factors مل النفسیة العوا
0.80 Product المنتج
0.79 Price السعر
0.95 Promotion الترویج
0.83 Place التوزیع
0.93 Routine response behavior سلوك الروتیني
0.92 Limited decision making سلوك المحدود
0.95 Extensive decision making السلوك المكثف

 .ن الباحثیإعدادمن :   المصدر
 

ذه العملیة الى قسمین لایجاد العلاقات بین العوامل والسلوك الشرائي للمستهلك تم تقسیم ه

 :وبالشكل التالي

 ،اوجدنا معامل بیرسون للارتباط لایجاد الارتباط بین المتغیرات مثل العوامل الثقافیة. 1

 ،الجدول(لاحظة وعند م. المزیج التسویقي وسلوك المستهلك ،النفسیة ،الشخصیة، الاجتماعیة

الخاص بنتائج بمعامل بیرسون لقیاس الارتباط بین العوامل المؤثرة وسلوك المستهلك ) 5

وهذا یعني ان الزیادة في متغیر واحد یزید من قیمة المتغیر ). طردیة(نجدها جمیعها ایجابیة 

 دراسة لقیم في. وبنفس الطریقة ان نقصان قیمة المتغیر تنقص من قیمة المتغیر الثاني. الثاني

وهذا یوضح عدم وجود علاقة . الجدول نلاحظ عدم وجود اي قیمة عالیة لمعامل الارتباط

واقوى ارتباط موجود بین العوامل النفسیة وسلوك المستهلك حیث قیمة . قویة بین المتغیرات

 0.05قیمه في الجدول كانت اقل من  tailed-2ان مستوى الدلالة . 0.434المعامل هي 

وجود ارتباط ذو دلالة احصائیة بین كل عامل من العوامل المؤثرة  وسلوك نتج منه مما نست

 .المستهلك الشرائي



       73

راا ا 

وق ووث ا كا 
 

د ا)5 (دد ا)1 (

 2013  

 . معامل بیرسون للارتباط:)5(جدول 

السلوك الشرائي

Sig. (2-tailed)
Pearson’s 

Correlation
العوامل

0.000 0.299 Social factorsالعوامل الاجتماعیة
0.003 0.434 Psychological factorsالعوامل النفسیة 
0.000 0.269 Productالمنتج
0.000 0.293 Priceالسعر
0.000 0.249 Promotionالترویج
0.000 0.206 Placeالتوزیع

  . الباحثینإعداد: المصدر

 

العمر (والعوامل الشخصیة ) التحصیل الدراسي(  لایجاد العلاقة بین العوامل الثقافیة .2

  ANOVAوعلاقتهم بالانواع الثلاث لسلوك المستهلك استخدم معامل ) الاقتصادیةوالحالة 

one-way  .ذا المعامل لان في البیانات المتوفرة مثلت هذه العوامل الثقافیة استخدم ه

والشخصیة بعوامل دیموغرافیة ومن الافضل استخدام هذا المعامل لایجاد العلاقات بینهم وبین 

ذه العوامل الى ثلاث مجموعات هي   تم تقسیم البیانات لتمثل ه.ئيسلوك المستهلك الشرا

). العوامل الشخصیة(العمر والدخل الشهري ) العوامل الثقافیة(عامل التحصیل الدراسي 

حیث تبین النتائج انه لا توجد فروقات ذو  .   ANOVAیوضح نتائج معامل) 6 ،الجدول(و

. )P>0.05( والعمر  وسلوك المستهلك الشرائي دلالة احصائیة بین عامل التحصیل الدراسي

ذا التاثیر یكون فقط عندما وه، وفقط الدخل الشهري تأثیر على سلوك المستهلك وقرار الشراء

وقیمة مستوى  )F=2.664( تكون عالیة Fفأن نسبة ، یكون السلوك روتیني  وفي هذا الحالة

 .)sig=.034)(0.05(الدلالة 
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.one-way ANOVA قیم معامل  ):6(جدول 

.SSdfMSFSig السلوك العوامل

1.91640.4790.7640.550السلوك الشرائي المكثف 

2.30940.5771.1620.329السلوك الشرائي الروتیني 

التحصیل 
الدراسي

Education
17.90444.4760.7500.559السلوك الشرائي المحدود 

0.48140.1200.1900.943مكثف السلوك الشرائي ال

0.42640.1070.2080.934السلوك الشرائي الروتیني 
 العمر

Age
12.15543.0390.5090.729السلوك الشرائي المحدود 

2.58440.6461.0410.387السلوك الشرائي المكثف 

5.18841.2972.6640.034السلوك الشرائي الروتیني 
الدخل 

 الشهري

Monthly 
income 

18.03644.5090.7590.553السلوك الشرائي المحدود 

 :اعداد الباحثین: المصدر        
: حیث 

SS – sum of squares  مجموع المربعات
df – degrees of freedom    درجة الحریة  
MS – mean square معدل المربعات 
F – F ratio  اف   نسبة  
Sig. – significance value  مستوى الدلالة 

    

المتعدد بین سلوك المستهلك وكل عامل من العوامل  قمنا بایجاد  معامل الانحدار

تمثل النتائج ) 7 ،جدول(فالبیانات الموضحة في . المؤثرة في سلوك المستهلك الشرائي

علاقات بین وهذه النتائج تكون مفیدة في معرفة ال. المستخرجة على اساس الانحدار المتعدد

وایضا لاختبار الفرضیات المذكورة  سابقا والمحددة من مخطط . المتغیرات التابعة والمستقلة

لاختبار للفرضیات عدل على النموذج الریاضي المقترح في بدایة  وهذا. الافتراضي للبحث

 :البحث  وتم تعدیله بالشكل التالي

FactorImpactOnBehaviorc,t=0-1Culturec,t+2Socialc,t-
3Personalc,t+4Psychologicalc,t+
+5Productc,t++6Pricec,t+7Promotionc,t+8Placec,t+c,t

، لأن هناك 3 و 1هذه التعدیلات للنموذج الریاضي تشیر إلى تم رفض الفرضیات 

وتم قبول الفرضیات الأخرى التي تستند إلى  (P> 0.05) علاقات ضعیفة بین المتغیرات

عوامل وتبین قیم الجدول وجود علاقة قویة لل.  (P< 0.05) قویة بین المتغیراتوجود علاقة
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أثرت على سلوك  (0.43=�)العوامل النفسیة. النفسیة  والتي بدورها تحدد بقوة على السلوك

إن العلاقة بین العوامل . والمزیج التسویقي 0.30=�)(المستهلك أكثر من العوامل الاجتماعیة

تم الحصول على نتیجة مماثلة في و. )P=0.08(كان ضئیلا،الشرائي  الشخصیة والسلوك

 .(P = 0.06)حالة العلاقة بین العوامل الثقافیة والسلوك االشرائي 

 .  نتائج الانحدار المتعدد للعوامل المؤثرة على سلوك المستهلك):7(جدول 
Standardized 
coefficients

Unstandardized 
coefficients التحقق من

.Sig الفرضیات
T-

value
Beta
()

Std. 
error

B
الفرضیات والعلاقات

رفض 0.056 -1.926 -0.136 0.040 -0.076

العوامل 

 >--الثقافیة

السلوك

H1

قبول 0.000 4.387 0.299 0.041 0.181

العوامل 

-الاجتماعیةة

  السلوك>-

H2

رفض 0.084 -1.738 -0.123 0.031 -0.055

العوامل 

--شخصیة ال

  السلوك>

H3

قبول 0.000 6.754 0.434 0.046 0.310

العوامل 

 >--النفسیة 

 السلوك

H4

قبول 0.000 3.924 0.269 0.046 0.179
 >--المنتج 

 السلوك
H5

قبول 0.000 4.303 0.293 0.033 0.142
 >--السعر 

 السلوك
H6

قبول 0.000 3.607 0.249 0.044 0.158
 >--الترویج 

 السلوك
H7

قبول 0.003 2.958 0.206 0.042 0.124
 >--التوزیع 

 السلوك
H8

 .اعداد الباحثین: المصدر
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 الاستنتاج

شراء الأجهزة  في عملیة اتخاذ قرار  المستهلكینفهم سلوكهذا البحث یساهم في 

أظهرت النتائج الرئیسیة لهذه الدراسة وجود علاقة ضعیفة . الكهربائیة المنزلیة في السوق

 مجموعة  المتغیرات المستقلة والمتغیر التابع، ولكن التحلیل المتعمق وجدت أن بینعموما 

 لها تاثیر ، وعناصر المزیج التسویقي من المتغیرات التينفسیةالعوامل الاجتماعیة والعوامل ال

 الكشف عن  تساعد في هذه التحلیلات یمكنو. مستهلكین العراقیینلل سلوك الشراء قوي في

 . للمستهلكین القرارات قواعد اتخاذ

التوصیات

هذا التحلیل لنا ویحدد . سلوك المستهلك ةمحاكاة لدراس اجراء ةیوصي الباحثین بامكانی

والهدف الأساسي من هذا البحث هو وضع قواعد . اتجاهات جدیدة لعدة بحوث مستقبلیة

 ات وهي طریقة طریقة جدیدة للمحاكاة لمحاكاة السلوكیبمنهجیة لتحلیل سلوك المستهلك 

 (MULTI AGENT BASED SIMULATION (MABS)  واجراء الاختبارات للمحاكاة

نتیجة للأبحاث والتطور السریع نود التوجه  لتطویر نموذج . باستخدام المنهجیة التي وضعت
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