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 :مقدمة

تعكس العديد من المصطلحات في مجال علم النفس طبيعة الحياة التي يعيشها الفرد والتي      
فدراسة الشخصية مثلا تعد  ،لباحثين الكشف عنها وعلى طبيعتهايحاول الكثير من العلماء وا

العلماء ، ويتفق اغلب استراتيجيات الاستجابة لدى الفردالمصدر الرئيسي لفهم السلوك والتنبؤ ب
، فتعددت عرض علم النفس لدراستها حتى الآنعلى إن الشخصية من أعقد الظواهر التي ت

، وما من دراسة لديهمالنظريات  المفسرة لشخصية باختلاف الخلفيات  النظرية ووجهات النظر 
تي هي من أعقد الى معرفتنا بالشخصية الإنسانية و أو تجربة في علم النفس  إلا وأضافت إل

( كوحدة في سة الشخصية من أصغر وحدة )العادةولذلك قام الباحثون بدرا ،درسها العلم ظاهرة
قيق أحد أهم أهداف ، سعيا لتحبر وحدة وهي )النمط( أو الطرازبناء الشخصية وصولا إلى اك

، وعلى هذا الأساس صنف الناس إلى أنماط لمعرفة أسباب وجود فروق فردية دراسة الشخصية
، ومن جهة أخرى نجد هم عندما يتعرضون لمواقف متشابهةسلوكهم وتصرفاتبين الناس في 

نمط أحيانا تشابه عددا من الناس في بعض تصرفاتهم ومظاهر سلوكهم ولكنه يبقى متميزا ذو 
وذلك حسب ، فمثلا نجد القرار الشرائي عند جميع الأفراد لكن بطريقة مختلفة سلوكي خاص

 وهذا هو موضوع دراستنا ي يحكمه طبيعة نمط الشخصية طبيعة اتخاذ القرار الشرائي الذ

واتخاذ القرار  ،(ب) الشخصية ونمط (أ) الشخصية نمط بين العلاقة دراسة إطار وفي    
  .وتطبيقي نظري  جانبين، إلى مقسمة دراستنا جاءت ،الشرائي
 ثلاث فصول، يضم  :النظري  الجانب

 فصل تقديم من انطلقنا دراسة، وككل البداية في ،العام للدراسة الإطار  :الأول الفصل
أيضا على  ،أهدافهاو  الدراسة أهميةوتساؤلاتها  الدراسة إشكالية على يحتوي والذي  ،العام للدراسة

 .الدراسة مصطلحات وأدواتها منهج الدراسة 
: خصص هذا الفصل لنمط الشخصية أ و ب حيث تم فيه التعرف على الفصل الثاني

، وتم التعرف على كل من خصائص الشخصية أ وكذلك نمط الشخصية بي مفهوم نمط
، نمطي الشخصية النمطين وذلك من خلال جدول يوضح أهم الخصائص المميزة لكل نمط من

من نظرية فريدمان  ابتداءكما تم تناول أهم ست نظريات التي جاءت مفسرة لنمط أ والنمط ب 
نظرية و للشخصية مرورا بنظرية التعلم الاجتماعي صاحبا هذا التقسيم وروزنمان اللذان يعدا 
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، ليفين وأخيرا نظرية الفسيولوجيةت النفسي ونظرية لكير  ونظرية التحليل مفهوم الذات  لروجرز
وهو  كما تم عرض مجموعة من المقاييس ومن بينهم مقياس نمط الشخصية أ و ب لبورتنر

 .الحاليةلدراسة ة لأفراد العينالمقياس المعتمد في قياس نمط الشخصية 
فتناولنا اتخاذ القرار كمدخل  وخصصنا هذا الفصل لاتخاذ القرار الشرائي: الفصل الثالث

من تعريف وأهميته وأنواعه حيث نجد من بين هذه الأنواع اتخاذ القرار الشرائي وهو موضوع 
، ومحددات ومراحلهوكذلك لأنواعه  الدراسة حيث تعرضنا إلى جميع جوانبه من التعريف به

 .ماعية وثقافية وأخيرا الاقتصاديةاتخاذ القرار الشرائي من محددات نفسية واجت
 :تطبيقيلالجانب ا

كذا تحديد العينة يد منهج الدراسة ومجتمع الأصلي و انطلاقا من تحد :الفصل الرابع
 .هذه الدراسة والأساليب الإحصائيةكما عرضنا أدوات المعتمدة في وحدود الدراسة 

 البيانات من تفريغ حاولنا في هذا الفصل أن نعرض نتائج الدراسة :الفصل الخامس
طبيق وكذلك عرض نتائج ت الدراسة متغيرات حسب العينة أفراد بتوزيع بداية ا،ھعلی والتعليق

 .الاستبيان لاتخاذ القرار الشرائيأيضا نتائج و   (مقياس نمط الشخصية )أ ـ ب
 قائمة قدمنا الأخير وفيضوء تساؤلات الدراسة  على النتائج تحليل: ل السادسالفص      

 .الملاحق ثم في الدراسة، عليها المعتمد المراجع
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بداية من  ق إلى الإطار العام لهذه الدراسةوكأي دراسة سوف نتطر  في هذا الفصل
مشكل أو تساؤلات الإشكالية التي تعتبر المدخل العام للدراسة التي من خلالها يمكن طرح 

 ،أهداف التي ترمي بها هذه الدراسةهذا الفصل أهمية و  ، كذلك سوف نوضح من خلالالدراسة
 .ت إجرائية لأهم متغيرات الدراسةوأخيرا سنتوصل إلى تعريفا

  :الدراسة إشكالية.1
نسان مخلوق ، وذلك لان الإالقدمكبير منذ نساني باهتمام حضيت دراسة السلوك الإ      

ختلف المواقف والتكيف مع م، شباعهاورغبات يسعى إلى إ حاجاتبطبعه، له  جتماعيا
نما عشوائيا،  ن يلاقيها ، فسلوك الفرد لا يأتالصعبة  التي يمكن أ يكون نتاجا للعديد من وا 

  .العوامل منها خصائصه الشخصية
 ، وهو ما يفسربه التنبؤمحاولة لفهم السلوك و  ارئيسيا مصدر دراسات الشخصية  تعد        

، تعرض علم النفس لدراستها أعقد الظواهر التي الشخصية مناتفاق المختصين على أن 
، والتي هي خرينالتي تميزه عن الآ وطريقة تفكيره فالشخصية هي النمط المعبر عن سلوك الفرد

زاجه وعقله وبنية جسمه والتي تحدد وم ه التي تظهر في طابعه الخاص،نتاج لتفاعل سمات
 .لفردية بين أفراد المجتمع الواحدالفروق ا، وهو المدخل المفسر لمبدأ توافقه الفريد لبيئته

ن ''فريدمان لعالميا رئيسيين إلى شخصيةلى نمطي عود الفضل في تقسيم الناس إوي 
، حيث حاولا تصنيف الافراد إلى فئتين " Friedman ;M  Rosenman ;R''وروزنمان 

 تعد خصائص، والتي الصادرة عنهم متقابلتين على اعتبار مجموعة السلوكات والمواقف
اد ، حيث  يتميز أفر إلى نمطي شخصية أطلق عليه )أ/ب( للشخصية، قسم التصنيف الأفراد
عكس التنافس اذ الصبر والحدة والاندفاعية و العجلة ,ونف :الفئة )أ( ببعض المميزات منها

 .)ب( نمطفراد الالميزة لأالخصائص 
الخاصة التي تستدعي  كاتعال والسلو فمن الأ بنسقكل نمط شخصية يتميز     

ومن بين تلك القرارات نجد القرار  ،استجابات متباينة بإمكانها التأثير على قراراته الشخصية
لا بالاهتمام الكافي إ ، هذا الأخير لم يحضكالشرائي الذي يعتبر بدوره جزء من سلوك المستهل

خاصة مع الزيادة الكبيرة و ، وك الإنسانيدراسات المتعلقة بالسلباقي الفي وقت متأخر مقارنة ب
اتها مما فرض على المنظمات ضرورة تفعيل قدر ، في وتيرة الانتاج التي شهدها العالم ومازال

، بل من خلال التركيز على السلعة فقط وهو الامر الذي لا يتم التسويقية مما يضمن بقاءها،
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المعرفة تستهدف بشكل  هذه، قرار الشراءخاذ تعداه إلى وجوب معرفة هذا الفرد الذي يقوم بات
، اتجاهاته، أولوياته، استراتيجياته في تنظيم للفردوالمستقبلية  الآنيةأساسي تحديد الحاجات 

 إنفاقه الخ...
والنفسية في  هم السلوكيةقساليبهم وطر أ ختلافباين والاختلاف بين المستهلكين باوهذا الت

لمحاولة البحث في موضوع العلاقة لى نمط شخصيتهم هو ما دفع الطالبة تخضع إ قد الشراء
، مر يتعلق بفئة الطلبة الجامعيين، خاصة أن الأالشخصية واتخاذ القرار الشرائي بين نمط

والذين يمثلون فئة اجتماعية مميزة لا يخف على أحد قيمتها اقتصاديا، حيث انه أين نسجل 
، تقوم بالأساس على توفير لإقامة إلا وسجلنا حركة اقتصاديةتجمعا للطلاب سواء للدراسة أو ل

الخدمات المختلفة ومنها السلع الاستهلاكية. وعليه تتلخص اشكالية الدراسة في التساؤل 
 الرئيسي الاتي: 

 ؟رائيواتخاذ القرار الش ب(ارتباطية بين نمطي الشخصية )أ و  هل توجد علاقة
 :تساؤلات الدراسة.2

 اسة فيما يأتي:ر تتمثل تساؤلات الد
 ؟السائد لدى أفراد عينة الدراسةط ما النم 
 ؟ما مستوى اتخاذ القرار الشرائي عند أفراد العينة 
 ؟ة )أ ـ ب( واتخاذ القرار الشرائيهل هناك علاقة ارتباطية دالة بين نمط الشخصي 

 :همية الدراسة.أ3
، حيث يكون لكل نمط نتمي لنمط معين من أنماط الشخصيةفرد ي مما لاشك فيه أن كل

دور فعال في اتخاذ القرار، وبالتالي قد تكون لنمط الشخصية تأثيرات على اتخاذ القرار الشرائي 
فهم سلوك تكمن أهمية دراستنا الحالية في و عليه ، رات مختلفة سوف يتم التعرف عليهالاعتبا

دوافع اتخاذ القرار فهم ومنه نقطة انطلاق لفهم سلوكات حيث تعتبر  (أ ـ ب)نمط الشخصية 
، كذلك تكمن أهمية لشخصية على اتخاذ القرار الشرائي، وعيه محاولة دراسة اثر نمط االشرائي

 أنماطمن  نمطباستراتيجيات التي يتبعها كل  التنبؤو فهم سلوك متخذ القرار الشرائي  هذه الدراسة
  .عند الشراء (أ ـ ب)الشخصية 
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 : هداف الدراسةأ.4
 الدراسة في النقاط الاتية:تتمثل أهداف 

 الغالب عند الطلبة   ـ معرفة نمط الشخصية 1
 معرفة مستوى اتخاذ القرار الشرائي عند الطلبة  .2
وبين   ـ يتمثل الهدف الرئيسي للبحث في الوقوف على العلاقة بين نمط الشخصية )أ/ب( 3 

 .اتخاذ القرار الشرائي
الشخصية لطلبة كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية ـ التعرف على بعض خصائص وأنماط  4

 جامعة محمد خيضر بسكرة الجزائر
 : مصطلحات الدراسة.5

 يتحدد تبعا للدرجة التي يتحصل عليها الفرد على مقياس :ب( /)أ  الشخصية نمط .1.5
 نمط الشخصية المعتمد في هذه الدراسة حيث وتبعا لمفتاح تصحيح المقياسل بورتنر
 .درجة 22أكبردرجة  تحصل على فردنمطا )أ( كل  يعتبر

 .درجة 21درجة أقل من  يعتبر نمطا )ب( كل فرد تحصل على
هو الدرجة التي يتحصل عليها الطالب على استبيان اتخاذ القرار  :الشرائي اذ. اتخ2.5

 ، والمعتمد في الدراسة الحالية. المصمم من طرف الطالبة
 خلاصة:

من أهم أسس البحث العلمي الذي يعتبر المدخل العام للدراسة ومنه  يعتبر هذا الفصل
أخذ بعين الاعتبار وقمنا بطرح بسيط للموضوع والتعريف به من صياغة الإشكالية وطرح  

تعبر عن الفائدة من هذه  ، وأهمية الدراسة التيالثلاث التي تعتبر محطات الدراسةتساؤلات  
، كما تعرفنا على التعريف ن  التي نرمي أو نسعى لتحقيقهام ، كذا الأهداف المساعيالدراسة

 .لشرائيكذلك اتخاذ القرار اأ / ب( و  الإجرائي الى كل من نمط الشخصية )
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 تمهيد 
 ـ تعريف نمط الشخصية )أ( ونمط الشخصية)ب( 1

 ـ خصائص نمط الشخصية )أ( ونمط الشخصية)ب( 2

ة لنمط الشخصية )أ( ونمط      ـ النظريات المفسر  3
 الشخصية)ب(

 (ب و ) (أ ) ـ قياس نمط الشخصية 4
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 تمهيد:
ظرا لما لها مكانة في علم تحتل دراسة الشخصية مركز هام في دراسات السيكولوجية ن      

فالشخصية متغير هام وضروري في دراستنا هذه وعليه حصصنا في هذا الفصل تنازل ، النفس
كذلك النظريات المفسرة  ،خصائص كل من النمطينوالفرق و  (أـ ب)مفهوم نمط الشخصية 

 .(ــــ ب أ)قياس نمط الشخصية  إلىوصولا ( ــ ب أ) لنمطي الشخصية
 ـــــ مفهوم نمط الشخصية 1

( يظهر لدى ــــ انفعال نموذج الخاص من )فعلانه "ال (Friedman) مانفريد"يعرفه 
 أسرعفي  الأهدافالمنهمكين في كفاح شبه مزمن من اجل تحقيق عدد غير محدود من  الأفراد

وبناءا على ذلك فان هذا النمط  ،في محيطهم  آخرين أفراد إرادة. رغم العراقيل ورغم وقت ممكن
أو الاجتماعية وله عناصر أساسية  الفيزيقيةيبرز عند ذوي الحساسية للتحدي القادم من البيئة 

التحلي بالصبر والنشاط  ، وعدمبضغط الوقت والإحساسمثل العدائية والقابلية للاستثارة 
 ".المستعجل، التنافس العام

على انه "( نمط سلوك )أ (; 1979Jenkins et alوزملائه ) "الجنكيز"ن ويعرفه كل م
 ،والمنافسة ونفاذ الصبر والعدائيةعة من السلوكات المتميزة بالرغبة الجامحة في النجاح و مجم

 .(63، ص 2015، وق الزر ". ) وحدة الصوت وخشونة الحركة
 يتضمنبأنه "انفعال سلوكي مركب ( )أ( النمط Rosnman 1991روزمان" )" ويعرفه

 إحساسات انفعالية كاستثارة العدائية، واستجابات، سلوكية كالمعدل المسارع للأنشطة استعدادات
جادة ،الغضب المتزايدة انجازها في  الأعمالالتفوق في و  ،المهني الأداء، وكثرة نجاح العمل وا 

 .أقل وقت"
لنمط هو  ()أيجمع هؤلاء أن الطراز  (1991-1986جهنسطن وآخرون ) عرفه كما
دائما عرضة للعدوان  بأنهيكون لدى الفرد شعور أشكال السلوك المتميز بالتوتر و  شكل من

ى مدى تهيأ الفرد للإصابة لنمط السلوك يستعمل كمقياس للتعريف عل ()أوالخطر وأن الطراز 
 .(44، ص 2006 ،كريم ،)شكري  .بمرض"

الذين يتميزون بأنهم أكثر تحررا  الأفرادهم  :)ب(/ طرازنمط الشخصية )ب( ـ مفهوم 2
 إلى الحاجة دون  الترويحية الأنشطة في والمشاركة الاسترخاء على قدرة ولديهممن العدوان 

 .منافسين" وغير الوقت بضغط الإحساس وعدم التفوق، أثبات



 الفصل الثاني                                                               نمط الشخصية ) أ ـ  ب)

 

~ 12 ~ 
 

 أن إذ )أ(النمط  مع مختلف ويتناقض نمط" انه Gieitman1999  كتمان ويعرفه
 .(615ص  ،2012)عبد الوائلي،  ."وتنافسا عجلة اقل النمط هذا في الشخص

النمط  الشخصية التي يتصف صاحبها ببعض السمات انه " 2007كما عرفه دردير
اته ولا يركز كل اهتمام ،، وعدم التنافس، والتروي، والهدوء والصبربالمواعيدمثل عدم الاهتمام 
 .(9ص  ،2007دردير،  )"أنشطة حياته بصورة عادية ، ولكن يمارسداخل العمل فقط

سرعة منافسة و  الأكثر الأفراد( هم النمط )أ أصحابنجد أن  ومن خلال التعريف السابقة
، كما يتميزون لشعور بالضغط الزمن وطباع هيجانيالاستغراق في العمل واو  وعدم الانتظام،

والهدوء والاستمتاع بالحياة  ( يتميزون بالتريضة المهنية. أما أصحاب النمط )ببالمسؤولي
 .لترويحية دون الحاجة إلى التنافسوممارسة الأنشطة ا

 العديد من الدراسات على نمط سلوك أجريتلقد  :ـ خصائص النمط الشخصية )أ ـ ب( 2
لتي سوف نوجزها في وذلك من أجل التعريف على مكونات أو الخصائص لكل نمط وا (أ و ب)

 :الجدول التالي
 يوضح الخصائص السلوكية التي تفرق بين ذوي السلوك ) أ ( و) ب (( 01)جدول رقم 

 سلوك نمط ب  سلوك نمط أ الخاصية م
 بطئ سريع  الحوار  1
جابات واضحة الطلاقة اللفظية 2  يتوقف كثيرا  كلمات محددة وا 
 هادئ عالي  قوة الصوت  3
 لين عدواني  النوعية  4
 متأنية مباشرة  الاستجابة  5
 طويلة وبطيئة  سريعة وقصيرة مدة الاستجابة   6

7 

   السلوك 
 عادي لماح وسريع البصر
 مسترخية  مشدودة  الجبهة
 متمكن من الجلسة ويسترخي يجلس على حافة الكرسي  الجلوس

 هادئ متنبه الحالة العصبية
 مسترخية عدوانية متحفزة ومتوترة تعبيرات الوجه

 معبرة ومريحة صفراوية غامضة  الابتسامة 
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 قهقهة عالية جاف  الضحك

8 

   الاستجابة نحو القائم بالمقابلة
 قليلا كثيرا  التعرض للمقابل

 غالبا نادرا يعود مرة أخرى للموضوعات السابقة 
 نادرا غالبا وضع الكلمات على الشفاه

 غالبا نادرا الدعابة 
 نادرا غالبا يجعل الانتهاء من المقابلة

يستخدم طرقا فنية وألفاظ  محاولة ضبط المقابلة
ليقات كثيرة ويسأل أكثر وتع

يصلح من الأقوال وأكثر و 
 المختبر

 نادرا

9 

ومن نماذجه التحدي  كثيرا العداء 
والاعتراض الدائم والجموح 
واستخدام بعض الكلمات ذات 
الطابع البارد والتي تثير من 
 الوقت دائما انفعال في الآخرين

 لا يحدث أبدا

10 

   بعض المكونات النمطية 
 الرضا التام غير راضي ،دائما في عجلة الرضا عن العمل 
 متوسط "عادي " شديد جدا  الطموح والحافز 
 لا يهم كثيرا  في غاية الأهمية إلحاح الوقت 
 يمكن أن ينتظر كثيرا  ينفذ بسرعة ويكره لانتظار نفاذ الصبر 

 يهتم بالتحدي  لا يتلذذ بالنافسة ويحب النجاح  التنافس 
 نادرا يفكر بعيدا جدا  طريقة أو نمط التفكير 

 قليلا نشط جدا ودائم الحركة الحيوية والنشاط
 قليلا يحب الإثارة و الإقناع والمغامرة الإثارة

 . 43ـ  40ص -ص ،2006 شكري وكريم، المصدر:
هناك تباين في استجابات بين نمطي )أ ـ ب(  أن( 01رقم )يتضح من خلال الجدول و 

بينما  ،لى الاسترخاء ويتسابقون مع الوقتوليس لدهم القدرة ع فذوو النمط )أ( أكثر نشاطا
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ب( يتفاوت أدائهم بين الاعتدال والخمول ولديهم القدرة على الاسترخاء والانتظار نمط )سلوك 
 والهدوء.

  Morrisموريس و  Greer جريرفي الثمانينات على يد هر نمط الشخصية كما ظ
( وكدا د نموذج يوفق بين النمطين )أ و بولقد أطلق عليه نمط الشخصية )ج( والذي يع

، الأنصاري ) .سرعة انتشارههذا النمط هو مستهدف للإصابة بمرض السلطان و  إنالباحثان 
 (94، ص 1997

،  Intériorisatrionعلى عكس النمط أ، حيث يميل ذوو النمط ج إلى الاستبطان
 ،عايير الاجتماعية وتجاهل لمشاعرهوالخضوع للسلطة والم ،يتميز بالهدوء واللطف المفرطو 

حساس كبير بالمسؤولية      (233ص ،2007)بن زروال، .وشعور بالدونية والميل الاكتئابيوا 
 :ت المفسرة لنمطي الشخصية )أ ـ ب(ـ النظريا 3

، وذلك بان أن من الصعب تحديد أنماط للشخصيةيرى علماء الشخصية الجدد 
الشخصية عرضة للعديد من التغيرات الدائمة بسبب الأحداث والتجارب التي تمر بها 

، ي فان هؤلاء لا يجدون نمطا شخصيا، بل نمطا سلوكياهذا الرأالشخصية، وانطلاقا من 
حداث والتجارب إتباعه مجموعة من الأ ناية على النهج السلوكي تدفع إلىوالنمط السلوكي هو ك

ريثما   ، حيث يكون إتباع لنمط سلوكي معين في بعض الأحيان بصفة مؤقتةل النفسيةوالعوام
، فالنمط السلوكي يمكن إتباعه من قبل أشخاص ذوي أخرى تعرض لهم ظروف نفسية 

 ( 138، ص 1991) النابلسي،شخصيات مختلفة 
  :ـ نظرية روزنمان وفريدمان 1

ماير فريدمان العالمان "الخمسينيات من القرن الماضي توصلا في منتصف 
Friedman Meyer ""راي روزنمان وRay Rosnman " في بحثهما أنماط الشخصية

 (Aإلى نوعين من أنماط الشخصية هما نمط الشخصية ) وعلاقتها بالإصابة الذبحة القلبية
ة الانتظار لا يتحملون الجلوس ( إذ استنتج أن المرضى الجالسين في قاعBونمط شخصية )

 الانتظار كثيرا فالمريض يجلس على حافة الكرسي ويكون قلقا ويريد الخروج بسرعة.  في
، فالأفراد ( المشكلات القلبيةAوهذه السلوكات كانت حلقة وصل بين نمط الشخصية )

ذوي هذا النمط يكنون أكثر عرضة لنوبات القلب وأكثر نشاطا واندفاعية ونفاذ للصبر، على 
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، إذ يؤخذون الحياة الذين هم أكثر استر خاءا وهدوءا (Bخصية )عكس الأفراد من نمط الش
 .بأمراض القلبببساطة وهم بالتالي اقل احتمالا بالإصابة 

لوك يعمل بصفته متغيرا وسيطا إذ اقترن س (Aويرى فريدمان وآخرون أن سلوك نمط )
يضل كامنا  ، كما أنه قدنمط هذا بضغوط العمل والأسرة، لذلك أمكن التنبؤ من حدوث أمرض
ها مما يؤدي إلى ظهور إلى أن يواجه الفرد موقفا مشحونا بالضغوط وعندها يحصل تفاعل بين

 .(40ـ 39ص  ،2012 )ثاير، .أزمة قلبية
 :عينظرية التعلم الاجتماـ  2 ـ 3

البيئية حيث أكد على التفاعل بين الظروف  ترجع إلى كل من فريدمان وروزنمان
يات التي السلوك في سلوك نمط "أ" وتعد هذه النظرية واحدة من النظر والعوامل الشخصية في 

" يحب أن يقوم على ضوئها ومن ثم القبول بأن سلوك "أ على "يمكن أن تحلل سلوك نمط "أ
 .بصورة عملية عن طريق بعض المناهجفروض يمكن اختبارها 

 يھو الاجتماعي التعلم نظرية فيالمهمة  العناصر على النظرية هذه ركزت ولقد
 :يلي تتلخص فيما

 .لفظي( ،السلوك ) حركــ  1
 .والمكان( والزمان الفيزيقية والظروف الضاغطة، )الظروف البيئةـ  2
 (الخ ...الأصدقاء الجيران، )الناس، الاجتماعية الظروفـ  3
 الآخرين( في التأثير ومدى الصريح للسلوك المباشرة )العلاقات المعرفي العاملـ  4
 .البيئية للعوامل التنبيه  ـ 5

 على الايجابية الاستجابة ينتقون ( أ) النمط ومما سبق ذكره من العناصر نجد أن ذوي 
الاستجابة  يتعلمون  ثم ومن البعيد، المدى على السلبية الاستجابات ويستعدون  القصير المدى

 .بعد فيما كهم سلو  تشكل  والتي المشبعة، الايجابية
 أصحاب وعليه فإن" نتاج تفاعل العوامل البيئة الاجتماعية "أإذن سلوك ذوي نمط  

 :يلي كما يتحدد (أ) نمط سلوك أن يرون  الاجتماعية المعرفية النظرية
 الاجتماعية النفسية والعوامل المعرفي والجانب والسلوك البيئة تفاعل مدى إلى التعرف 

 .النمط ظهور في
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 أ( نمط سلوك اكتساب تتضمن التي العمليات بعض تحديد(. 
 هتكرار  على المشجعة والعوامل )أ( نمط لسلوك واللاحقة السابقة العوامل فحص 

 .(64ص  ،1991 شكري،). واستمراره
 في )أ( يبدون  النمط سلوك أصحاب فإن لهذه النظرية طبقا أنها شكري  عادل ويرى 

 مع وتوافق إشباع مرحلةلهم  بالنسبة تمثل التي الايجابية السلوكية الأنماط من اكتساب عديد
 هذه يكررون  ميجعله مما التوتر، حافة علىتجعلهم  التي البيئية والمنبهات ،طموحاتهمو  نفسهمأ

 وتجعلهم يرغبون  لذاتهم مھبتقدير ترتفع التي المدعمة الاستجابات طريق عن السلوكية الأنماط
 أمام مھصورت يحسنوا أن يستطيعوا حتى حد، أقصى إلى ويحسنوه مھأداء ينجزوا أن في دائمًا
 ص-ص ، 1991 شكري،)  .لهم بالنسبة مقبول تكيفي أسلوب بمثابة يعد ماهذا و  م،تهذا

64-65). 
 :لروجرزـ نظرية مفهوم الذات  3ـ  3 
 الفرد أساسية نزعة يھ، وذاته لتحقيق الحي الكائن نزعة فكرة على روجرز نظرية تعتمد      

 يحقق لكي إليه والوصول الكمال تحقيق نحو داخلية بطاقة مدفوع للفرد وأن ،ذاته ليحقق يكافح
 بقيمته يشعر كي ا،ھوغير والتنافس العدوان إلى يلجأ لذلك الشخصي، الانجاز درجات أعلى
   ).541، ص1986 الحميد، عبد جابر) الآخرين على يتفوق  عندما وذلك كفرد

لذلك فعند  تقوم على مسلمة مفادها أن الفرد يشكل نسق مع سلوكه فنظرية روجرز
 إذا أما ،وكفاءته بقيمته الفرد الأخيرة ما هو إحساس تفسير سلوك النمط "أ" اعتمادا على هاته

 (أ)الشخصية سلوك نمط نعد أن فيمكننا الإنجاز، على يتوقف لذاته احترامه بأن الفرد شعر
أن  إلا للنظرية، السلبي الجانب في هذا ،تهلذا الفرد تقدير فلضع تعويضية بمثابة استجابة

 اقترح فقد جوانب ايجابية، على اعتمادًا (أ) الشخصية نمط سلوك تفسر أن يمكن روجرز نظرية
 تكيفيه جوانب هناك أن Mathios 1980- Hansson 1983"ماثيوز ،هانسون " من كل
 (76 ص سابق، مرجع شكري، عادل) (أ)شخصية النمط سلوك في
 :ـ نظرية التحليل النفسي 4ـ  3

الفرد ذو النمط سلوك )أ(  أنحيث  1978يعد روسكي وزملائه أهم رواد هذه النظرية 
 إلىومن ثم فهو يلجأ  ،الأب بالسلبية والأم بالعدوانية هو شخص نشأ في أسرة يتسم فيها
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 يبحث فهو الذات، وتأكيد الانفعاليالإشباع نتيجة ايجابية لتحقيق الحاجات و  الإنجاز بوصفه
 لفقد يتعرض سوف أنها يجعله يشعر مما انفعاليا،مهدد   غالبًا فهو تم ومن المفقود، الوقت عن

 إشباع أمام إحباطاتيه لد يتولد تم ومن ،قهرية  بصورةإليها  وصل التي الاجتماعية مكانته
 .البقاء أجل من بالعدوانيةكه سلو  فيتسم الانفعالية،حاجاته 

 نظرية يونج التحليلية .5.3
تنظر للطاقة باعتبار أن الشخص الذي  أن نظرية يونج التحليلية 2009ويرى العقيلي 

، والشخص الذي يعطي ا كبيرا من الطاقة في البحث عنهايعطي الحقيقة قيمة سوف ينفذ قدر 
كان  إذا، وعلى العكس من ذلك ون مدفوعا بقوة للعمل على بلوغهاللقوة قيمة كبيرة سوف يك

ينظر يونج للذات أنها ، وكذلك من الطاقة ضئيل لشيء ما قيمة تافهة فإنه لن يرتبط إلا بقدر
، وهي التي تحرك غه دائما لكنهم نادرا ما يبلغونه، الهدف الذي يسعى الناس لبلو هدف الحياة

 .(38 ص ،2013 ،تدفعه نحو البحث عن الكلية )ثايرسلوك الإنسان و 
، مثابة مجموعة من الخصائص العديدة( أن مكونات سلوكه بويفسر يونج سلوك نمط )أ

مصحوب  وهو سمة متأصلة لدى ذوي نمط)أ( ،المكونات التقدير المرتفع للذات ومن بين هذه
والتي تخاف نوعا ما من التوتر يلزم تخفيضه بالطموح والتنافس لتحقيق مجموعة من الحاجات 

، حتى يستطيع جة وقيمتها بقدر الطاقة المبذولةوبقدر قوة الحا ،الحاجات ع هذهعن طريق إشبا
ويمكن يونج وهذا ما ترمي إليه نظرية  ،ازنه في المجال البيئي المحيط بهالفرد استعادة تو 

 , ()أبواسطتها تفسير سلوك أصحاب الدرجة  المرتفعة على مقياس نمط 
 :المجال ليكوت ليفينـ نظرية  6ـ 3

 توازنه يقيم الذي الشخص إن ":يقول حيث التوازن  استعادة فكرة على النظرية هذه تركز
 على نهتواز  يقيم الذي الشخص عن يختلف واضحة بدرجة التوتر من مرتفع على مستوى 

 ذلك التوتر، خفض إلىتهدف  التوازن  استعادة أنهذا  ومعنى ،"التوتر من مستوى منخفض
 نمط سلوكبها  يتمتع التي اھذات الخاصية يھو والحيوية النشاطيدعمه الذي  التوتر

 غير قدر إطار في ذلك يحدث العقبات على والتغلب النجاح على إعادةفئة فهم  (،الشخصية )أ
 ليس ذلك فيحهم نجا مدى ولكن معين، حد إلىخفضه  ما يحاولون  هوو  التوتر، من قليل

هذا  يرفضون  غالبا مھو التوتر، من مرتفع مستوى  تحت يعملون  علهميج ثم ومن دائمًا، مؤكدًا
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 مليء والحياة العمل مجال ولكن الأحوال، أكثر فيسهم لأنف يحددونه نهمأ بل المرتفع، المستوى 
 واليأس، الخوف حواجز يتخطى أن من له فلابد الإنسان ينجح والصعوبات، وحتى بالعقبات
)  .الشخصية )أ( نمط سلوك خصائص من أيضا يھو المغامرة والاندفاعية بروح ويتحلى
 .(69ـ  68ص، 2006 كريم، شكري،

 : ـ النظرية الفسيولوجية 7ـ  3
 التي الاستثارة ضوء في (أ) النمط ذوو ابه يقوم التي السلوكيات من العديد تفسر

 هذه صحة من للتأكد العملية الدراسات أجريت وقد السمبثاوي، العصبي الجهازلها يتعرض 
 ظهرت عليهم زيادة محدد، موقف مع تفاعلهم )أ( أثناء النمط ذوي  أن إلى النظرية، وتوصلت

 وهذه أعراض الدم، في الأدرينالين مستوى  وزيادة الدم ضغط وارتفاع القلب، معدل ضربات في
 (44 ص ،سهنف المرجع شكري،) (النمط )ب بذوي  مقارنة السمبثاوي  الجهاز أثرت على

رتفعة من أن ذوي النمط )أ( يفرضون على أنفسهم مستويات م ويرى فريدمان والمار
لجسم يستعد لمواجهة ، وثم فإن أجسادهم تطلق هرمونات لأن االمهام التي يصبح ضغوطا
لى زيادة مداد القلب والدماغ بالدم ونقص في مداد الكبد ونتيجة إمواقف التحدي، فيؤدي ذلك 

يض ، والقيام بعملية الألكولسترول والدهون في التخلص في اعلى ذلك تنخفض كفاءة الكبد 
 .الشريان التاجي بمرض وهذا كله يؤدي إلى الإصابة بالنسبة لهما

الضغوط الني يتعرض لها ذو النمط )أ( تسبب أن  1990لبوت وبيويل ورايت ويرى 
اختناقات وتزيد من معدل ضربات القلب مما يؤدي إلى تمزق شرايين القلب المسئولة عن معظم 

 (، ن، ص2007 ،) درديرراض الشريان التاجي. أم
 تعليق:  

ت التي استندت في تصنيف أنماط الشخصية وذلك باختلاف الخلفيا اختلفت النظريات
علما أن أغلب  ،راء المنظرين في تفسير السلوك وتصنيفه إلى طرزآإليها كل النظرية، و 

سلوك النمط )ب( هو نمط مخالف أو النظريات والدراسات تناولت سلوك النمط )أ( باعتبار أن 
أ و روزنمان أبعاد نمطي الشخصية ))أ( حيث فسرت النظرية فريدمان و  يعارض سلوك النمط
استندوا في تفسيراتهم على هذه النظرية  ديد من الباحثين والعلماءأن العو  ،ب(  تفسيرا واضحا

)أ( يتحدد من خلال تفاعله وفسرت نظرية التعلم الاجتماعي سلوك نمط ،نضج وأهميةمما زادها 
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يحسنوا من  أنيستطيعوا  حتىبالبيئة وأن الاستجابات التي ترفع من تقدير لذاتهم تكون مكررة 
نه اعتبر سلوك أ ،أما الجانب السلبي لنظرية روجرزصورة لذاتهم وبهذا يكون أسلوب تكيفي 

أي النزعة لتحقيق  ،ة تعويضية وذلك لضعف الفرد لذاته( بمثابة استجابالنمط الشخصية )أ
الذات مدفوعة بقوى داخلية لا يستطيع التخلص منها حتى يحقق أعلى درجات الانجاز 

وتفسر نظرية التحليلية  ،ان والتنافس لكي يحس بقيمة بذاتهالعدو  إلىالشخصي  لذلك يرجع 
كلما كانت الحاجة أقوى سلوك نمط )أ( من خلال الطاقة والذات وهي من صفات السلوك )أ( و 

كما ركزت نظرية الذات لكريت ليفين  الكمال.و  الكليةه داما يبحث عن أنكانت الطاقة أقوى و 
أما بالنسبة  ،يحقق النجاحالنشاط والحيوية بعلى أن النشاط هو خاصية السلوك )أ( وأن 
وذلك بزيادة  أ( بزيادة نشاط الجهاز السمبثاوي النظرية الفسيولوجية التي فسرت سلوك النمط )

وبذلك حدوث حالة قلق  في الدم وارتفاع ضغط الدم وارتفاع مستوى الأدرينالين القلبضربات 
 .أكثر عرضة بالإصابة بأمراض القلبفهم  ،وتوتر

 : قياس نمط الشخصية )أ( و)ب(ـ  4 
 قد وروزنمان فريدمان فنجد الأدوات، من العديد العلماء استخدم الشخصية نمط لقياس

 )أ( شخصية نمط ( إلى(Strnctured Interview ,S I المحددة المقابلة طريقة استعملا
 .)ب( شخصية ونمط معتدل )أ( شخصية ونمط شديد،

 "نيولاين" وضع من الحياة وطريقة الغرض، لهذا إنديانا قائمة استخدام يمكن كما
ص  ،2002 الأنصاري،) EPIللشخصية  ايزيك اختبار استخدم من الباحثين ومن "رايت"و

669). 
 :Bortner Scale 1969 ـ مقياس بورتنر 1ـ  4 

 باختصاره "ترنبور " وقام القطب، ثنائي بند (14) من الأوليةته صور  في المقياس يتكون 
 والآخر (أ) النمط على طرفيها أحد ينطبق ثنائية أوصاف على بند كل يحتوي  بنود، (7) إلى
 الأفراد تصنيف إلى المقياس يهدف ،(8ـ  1من ) متدرج متصل الطرفين بين ،)ب( النمط على
 المنافسة الشديد، الدافع الوقت، ضغط الآتية، الأبعاد ويقيس )ب(، النمط )أ( وذوي  النمط] ذوي 
  . والقوة
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 "جونستون "استخدمه  الإسبانية، منها عديدة للغات وترجم الدراسات من العديد استخدمته
 البريطانيين، من عينة لدى القلب وعلاقته بأمراض )أ( للنمطتهم دراس في1987 وزملائه 
 .مناسب بثبات تتمتع الأداة أن وأشار إلى

 .سة الحاليةاولقد استخدمته الباحثة  في الدر
 : Jenktrins Activitz Scale  ـ مقياس جينكنز للنشاط 2ـ  4

 هوو  ،1971و جينكنز روزنمان بها قام له الأخيرة والمراجعة 1964 جينكنز وضعه
 بالوظيفة، الارتباط الوقت، وضغط السرعة المرتفع، الدافع المنافسة، تقيس بندًا 52 من يتكون 

 مرتفع وثبات بصدق يتمتع وهو الخالق عبد محمد أحمد المصرية البيئة في قتهو  ترجمه للعربية،
 .(55ص ، 2007) الجارودي،

 :Behavior patterns of typeج(  ب، للأنماط)أ، السلوكية النماذج اختبارـ  3ـ  4
 )أ( النمط تخص أوصاف، ثلاث عن تعبر بندًا (18) من ويتكون  ،أباظة آمال أعدته

بين  وسط نمط )ج( والنمط )ب(، أو )أ( انطباق عدم حالة في )ج( هو ثالث واختبار أو)ب(،
 (.55، ص 2007الجارودي،). مناسبين وصدق بثبات المقياس و)ب( ويتمتع )أ( النمطين

 Framingham Type A Scale.فرامنجهام للنمط  )أ( ـ مقياس  4ـ  4
 عشرة ويتضمن للتجربة، الخاضع الشخص بواسطة ذاتية تقارير على يقوم استبيان وهو

لضغوط  مفهومهو  الوقت عنصر بأهمية وشعوره الفرد، لدى التنافسي والدافع الرغبة لتقييم بنود
بندا  300 تضم قائمة بين من البنود انتقاء تم ،(أ) للنمط الأساسية الجوانب اختيار وعند العمل

السمات  لتقييم الأساس في وضعت قد البنود من القائمة هذه )كانت الخبراء من لجنة بواسطة
 (فرامنجهامبها  قام والتي القلب مرضى من الدراسة في المشاركين للأشخاص المميزة النفسية
 للحصول تجمع، أي البنود، كل تضاف ثم منفصل، ميزان ذات مستقلة كوحدة يقاس بند وكل

 العينة متوسط من أعلى درجات على يحصلون  والذين ،(أ) للنمط بالنسبة إجمالية على درجة
 يتم العينة متوسط من أقل درجات على يحصلون  الذين بينما ،(أ) النمط من مھيتم اعتبار

 .(102 ص ، 2012معمرية، )بشير (ب) النمط من مھاعتبار
لذا  ،تعتبر الشخصية عنصر مهم  فمن خلاله يتحدد اتخاذ القرار الشرائي خلاصة:

وعليه تناولنا في هذا الفصل نمط الشخصية )أ و ب( باعتباره نمط  ،خصصنا له الفصل الثالث
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 (أ)، حيث يختلف نمط سلوكي معين ونسقا من السلوكيات يقوم بها الفرد خلال تفاعله مع بيئته
، (أ)ما هو إلا نظير النمط  (ب)فهناك من العلماء من اعتبر النمط السلوكي  ،(ب)على النمط 
، فحاولنا أن نبرز الفرق بين النمطين من خلال الجدول (ج)النمط  إلىيميل  (أ)وأن النمط 

وكذلك لتفسير الاختلاف الحاصل بين النمطين  ،( يبين مجموعة من خصائص لكل نمط01)
، وبعض المقاييس ، مع محاولة التعليق عنهاات التي فسرت ذلكجموعة من النظريتطرقنا إلى م

 .في هذه الدراسةومن بينها نجد مقياس بورتنر الذي استخدمته الباحثة 
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ملية الشراء تتم من قبل ع إنالتسويقية حيث العملية  أساستعد دراسة سلوك المستهلك 
ميولهم الشرائية و  إمكانياتومدى توافقها مع  ،المستهلكين والتي تصبر عن حاجاتهم ودوافعهم

القرار الشرائي لا  أن إلىنشير  أنكما انه من الضروري . (3ص  ،1201،)حيدرة وشرقي
 اك بعض المحددات التي تحدد مساره، وزمنه وطريقة التيبل هن ،يتحرك بنفس الصورة دائما

 :سنتناولالفصل يتخذ بها المستهلك قراره الشرائي وفي هذا 
 ـ اتخاذ القرار  1    
 طبيعة اتخاذ القرار الشرائي.  ـ 2    
 العوامل المؤثرة في اتخاذ القرار الشرائي.ـ   3    
 :مفهوم اتخاذ القرارـ  1

عندما تكون نابعة بعد تفكير واع مدرك  الأفرادتصرفات  وانلقد تأكد في عصرنا الحالي 
تيار تصرف بأن "القرار هو اخ الهوا ري فنحن بصدد التكلم عن عملية اتخاذ القرار، ويرى السيد 

يواجه الفرد العديد من الموافق و  ،(213ص، 1996 ،ري الهوا )" وتفكيرمعين بعد دراسة 
 المشكلات التي تتطلب منه اتخاذ العديد من القرارات اليومية.و 

عد التأمل بحسب ب الأنسبويعرفه "بادحدح بأنه التعرف على البدائل المتاحة لاختيار 
 (د ص ،2011)القيسي، ، وفي حدود الموقف المتاح المتطلبات الموقف

مية لبديل سس العلختيار الواعي على بعض المعايير وأعبد المجيد( "انه الا )فليه، وعرفه
معان الو ها واحد من بين بديلين أو أكثر في أمور تستحق القيام ب تفكير فيها وبذل الجهود ا 

 (224ص، 2005 ،)فليه، عبد المجيد" لتحقيقها
عملية اتخاذ القرار جزء من استراتجيات التفكير كونها تتطلب  دانيالز"ويعد "أدال و 
الاستقرار مع ضرورة ن مهارات التفكير مثل، التحليل والتقويم والاستنباط و استعمال الكثير م

اذ أن التفكير واتخ إلى أشار أما "دون" .وعي الفرد التام لعملياته العقلية في أثناء اتخاذه للقرار
 .(18ص، 2006، حامدات)يمثلان وجهين لعملة واحدة  وأنهما ،القرار مرتبط ارتباطا متبادلا

بأنه الاختيار القائم على أسس موضوعية لبديل واحد من بدلين  "عنايمالشرقاوي و "كما عرفه    
تحديد لما يجب أن يتم وذلك لإنهاء وضع معين بصورة  أوأكثر، ويكون القرار هو البحث  أو

 ( ، د ص2007)خلاصي، نهائية للحصول على نتيجة ملموسة بحل مشكلة موضع قرار 
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بعد التعرف  الفرد،صدار حكم في موقف معين من طرف عملي إ ويقصد باتخاذ القرار
المطروحة بأقصر وقت  فضل من البدائلدائل المتاحة واختيار الأنسب ولأوفحص العديد من الب

 تكلفة.ممكن وبأقل 
 تخاذ القرار:أهمية اـ 2

، فاتخاذ القرارات هي أساس عمل المدير، أداء نشاط ما لم يتخذ بصدده قرار لا يمكن
، ولا يمكن أداء أي وظيفة من الوظائف الإدارية أو نشطةانجاز كل الأ والتي تمكن من خلالها

، وبأي تكلفة قرار يتحدد من يقوم بها، ومتى وأين، ومع منالتنظيمية ما لم يصدر بصددها 
 (34ص، 2005ماهر،  )وغير ذلك 

، بحيث تضمن تحقيق عينة للعمللا تخرج كونها اختيار طريقة مفعملية اتخاذ القرار 
عن اختيار دقيق لأفضل  القرارات الرئيسية هي التي تصدر، لذلك فإن لموجودةهداف االأ

سيؤدي إلى تحقيق هذه ستخدام البدائل المتاحة وبأسلوب معين لتحقيق التوازن بشكل البدائل با
ها وفي ظل الظروف التي وضعت فيها، )عابد، أبو هداف التي وضعت من أجلالقرارات للأ

 .(141ـ  140ص. ص ، 2014سعيد، 
 ـ أنواع اتخاذ القرار: 3

ظروفها فكل قرار ظروفه  أوا إن اتخاذ القرار لا يمكن أن تتساوى جميعها في طبيعته
وطبيعته الخاصة وتبعا لذلك تتنوع القرارات تبعا لمجموعة من الظروف وأهم أنواع اتخاذ 

 القرارات هي:
 ـ القرارات المبرمجة وغير المبرمجة: 1ـ  3
 القرارات المبرمجة:أ ـ 

أن الخطوة الأولى في الاتخاذ القرار هو التمييز بين القرارات  يقول هربرت سايمون 
الروتينية وهي تلك القرارات المتكررة و ( 190ص، 2002) ديسلر، المبرمجة وغير المبرمجة 

شابهة القرارات المذها مسبقا حسب الظروف المألوفة و والتي يمكن تحديد إجراءات اللازمة لاتخا
بد خبرة وتجربة ، إنما يمكن اتخاذها بشكل تلقائي في ظل الاعلا تحتاج إلى مجهود فكري وا 

، التشغيلية الدنيا المستويات( ويستخدم هذا النوع عادة في 65ص، متخذ القرار، ) نجم، د س
ولا  (143ص، 2002أبو قحف، )على قنوات معلوماتية جاهزة وفق معايير ثابتة  باعتماد
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يحتاج هذه القنوات إلى لمعلومات جديدة لذا يمكن برمجة هذا النوع من المعلومات عن طريق 
 ( 247ص، 2001، إدريسنظم معلومات التقليدية ) 

 المبرمجة: غير القرارات ب ـ
فذه ونوع المعلومات التي ، مستويات تنفي تسمياته، صفاته الأولىوهي عكس الصنف 

، مختلفة منها القرارات غير مبرمجة، أو الفريدة من نوعهاويطلق عليها اصطلاحات  ،تحتاجها
وهي مشاكل غير معهودة وغير معتادة لذلك  (272ص، 2001)محمد، غير الروتينية  أو

ذلك بإضافة  الأمراستلزم  إن تتطلب تفكير عميق ووقت كافي لجمع المعلومات والقيام بدراسات
، وفي مثل ار انسبها من الانحرافات الممكنةاختيمن اجل دراسة البدائل و لمساعدين إلى أفكار ا

 .القرارات تبرز تقنيات استخدامها هذه
 القرارات عند سايمون  أنواعيبين  :( 02الجدول رقم )
 تقنياتها  أنواع القرارات 

 ـ استعمال طرق تقليدية القرارات المبرمجة 
 ( ـ التعود على استعمال التنميط )نماذج

 ـ الاعتماد على الخبرة والتجربة 
 ـ استعمال طرق ووسائل جديدة وحديثة  القرارات غير المبرمجة

 المحاكاة ، العمليات المبرمجة ( ـ البحث العلمي العقلاني في )التحليل الرياضي،
 (65ص، )نجم، د س: المصدر

 :(03المبرمجة في جدول رقم)مبرمجة وغير أنواع القرارات ال بينويمكن أن نوضح الفرق       
 يوضح الفرق بين قرارات المبرمجة والقرارات غير المبرمجة  :(03جدول رقم )

 قرارات غير مبرمجة قرارات المبرمجة  التفرقة  أساسيات
 غير منتظمة وغير متكررة روتينية متكررة  طبيعتها

 يمكن استخدام الحكم الشخصي واضحة معايير الحكم فيها
 تتسم بنوع من الصعوبة سهلة البدائل تحديد

 عدم تأكد النسبي تأكد ظروف اتخاذ القرار
 غير محددة مسبقا محددة الإجراءات 
 قليلة جدا وغير كافية  متوفرة  المعلومات

 الخبرة ، برامج الحاسوب المتطورة الطرق الكمية والبرامج الحاسوب الجاهزة الحل  أدوات
 (67ص ،2012، حداد: )المصدر
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 القرار: لاتخاذ أخرى كما توجد تصنيفات 
 :ت حيويةاوقرار  يةتقليدقرارات تصنيف حسب:  2ـ  3
المتصلة والمشكلات العادية و  بالأمورهي القرارات التي تتعلق  قرارات التقليدية:ـ 1ـ  2ـ  3
 :جراءات العمل اليوميبإ
المتكررة وهذه القرارات لا البسيطة و ات المتعلقة بالمشكلات وهي القرار  :القرارات الروتينية ـ

 .جهد كبير إلىتحتاج 
تتضمن  بأنها، متكررة ولكنها تزيد عن سابقتها أنهاتتصف : ـ القرارات الفنية المتخصصة

 .مواجهتها رؤساء فنيين ومختصين أمرنواحي فنية تفصيلية وبمشكلات يوكل 
، المتعمقة والمستفيضةالدراسة البحث و وهي القرارات التي تتطلب القرارات الحيوية:  2ــ 2ــ 3
المشاكل التي تتناول جميع الفروض، والاحتمالات مثل رسم سياسة العمل، و  التيالمتخصصة و و 

 (. 225-224ص ،2005، عبد المجيد، )فليهتعتبر من الخطط عند التنفيذ 
 "الشرائيالقرار  اتخاذصنيفاتها نجد "تو  وأنواعهاــ من بين هذه القرارات هذه القرارات 

 ـ طبيعة اتخاذ القرار الشرائي: 2
 :عريف عملية اتخاذ القرار الشرائيت 1ـ  2

 أيــ يعرف على انه "الخطوات والمراحل التي يمر بها المشتري في حالة القيام باختيارات حول 
 ( 102ص، 2007)الصميد غي، من المنتجات التي يفضل شرائها 

تحليلها ت و الذي يقوم مستهلكون من خلاله جمع المعلوما كما يعرف على انه "الإجراء
، ")منصورالأفكار أو الأماكن أو الأفراد أوالمنظمات  أوالخدمة  أوواختيار بين البدائل السلع 

بأنه "عبارة عن مجموعة من المراحل التي يسلكها المستهلك  أيضاوبعرف  (76ص ،2006
 ."همشكلة تتعلق بتلبية الحاجة تخص من اجل حل

بديل الذي يلبي الحاجة  افصلعملية اختيار  أيويعرف "عملية المفاضلة بين البدائل 
 (37ص، 2009")لسود،  أفضل الفرد بشكل

الشرائي هي مجموعة من  عملية اتخاذ القرار أما ،السابقة يفتعار ويمكن القول من خلال 
 .البدائل المتاحةية المفاضلة بين المراحل التي يمر بها الفرد بعد عملالخطوات و 
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 :اتخاذ القرار الشرائي أنواعـ  2ــ2
لى العديد من بناءا ع أخر إلىمعين من شراء  منتجيختلف سلوك المستهلك لشراء 

 قرارات الشرائية وفق لمعيارين  أنواعتمييز العوامل، لذا يمكن 
 :مدى تعقد موقف الشراء أساسعلى : أولا
 ويحدث في حالة كون المستهلك على يمثل اقل مواقف الشرائية تعقيدا :قرار شراء روتيني ،

، وعادة ما يحدث هذا النمط صائصها معتمدا على خبرته السابقةمعرفة جيدة بنوع السلعة وخ
فة من حيث المال و الوقت و تكل الأقلمن سلوك الشرائي في حالة شراء سلعة والخدمات 

 (30ص، 1998المناوي،  ) ، ويتم شرائها بصورة متكررةالجهد
 وهذا النوع نجده ا يطلق عليه حل المشكلات المحددةم أو: تعقيدقرار شراء متوسط ال ،

مجموعة من المعايير التقييم عندما يقرر شراء منتج جديد بنسبة  إماعندما يجد المستهلك نفسه 
، ولكنه لم يطبقها لك يعرف معايير تقييم هذا المنتج، المستهالشمبوله مثل شراء نوع جديد من 

ت والجهد للقيام قدر معتدل من الوق إلى،  وهذا القرار يحتاج ا نوع الجديدمن قبل عند شراء هذ
قييم والعلامة التجارية ، ولذلك يعتبر قرار شرائي محدود حيث يتأثر بمعايير تبالبحث الخارجي

 أوهذا النوع من القرارات الشراء ملابس  أمثلتومن  التفضيلاتتحديد  إلى، ويحتاج والمتاحة
 .الكهربائية أجهزةبعض 
  :حل المشكلات الممتدة/معقدة( وهذا النوع من المشكلات يحدث قرارات بالغة التعقيد(

، فهذا النوع من العلامات التجارية المتاحة أوعندما يكون هناك صعوبة في تقييم البدائل 
تحتاج جمع معلومات خارجية كثيرة و  إلىتحتاج  لأنهادة القرارات بطلق عليه قرارات شراء معق

جهد كبير للمفاضلة بين بدائل المتاحة والتي عادة ما تكون منتجات ذات تغلل نفسي وقت و  إلى
 ،للمستهلك وترتبط بتعبير عن ذاتهالمنتجات تعد هامة جدا بنسبة  أنكبير مثل شراء شقق كما 

، شقير، )الغرباوي، عبد العظيم الآخرينوبصورته الذهنية التي يرغب في عكسها على 
 (97-96ص، 2007

 وحدة اتخاذ القرار ويمكن تمييز القرارات التالية: أساسعلى  :ثانيا
 يتبنى الفرد لوحده اتخاذ القرار الشراء  :قرار شراء فردي 
 :لقرار الشرائي )عادة يتميز كبير للاشتراك في هذا ا يتدخل عدد قرار شراء جماعي

 (35ص، 1998 ،)المناوي (.دبتعقي
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 مراحل اتخاذ القرار الشرائي 3ــــــ2
بين من حل الشراء من قبل بعض الباحثين و هناك نماذج كثيرة اقترحت في مجال مرا

نماقرار الشراء لا يأتي بالصدفة إنهذه النماذج  الرجوع  إمكانيةيمر بمراحل متعاقبة مع  ، وا 
ويمر المستهلك بعدة مراحل  ،اتخاذ القرار النهائي اتجاه بديل معين إلىحتى الوصول ، للوراء

 ( هذه المراحل:1والشكل رقم ) (118ص، 2013، )نوري  :للاتخاذ قرار الشراء وهي
 
  
 
 

  
  

 
 

 يبين مراحل اتخاذ القرار الشرائي (:01الشكل رقم )
 124ص ،2013 ، وآخرون،أبو جليل المصدر:

 :وفيما يلي شرح لهذه المراحل
 من مراحل قرار الشراء لدى المستهلك والتي تختلف من  الأولىوهي المرحلة  :الشعور بالحاجة

 (179ص ،2006 )البكري،فرد لأخر تبعا لدرجة حاجته وخصوصية تلك الحاجة بالنسبة له، 
هذه الحاجة، حيث  لإشباعحفزه  إلىيؤدي طريق منبه داخلي أو خارجي وهذا ينشأ عن 

مثل خصائصه  بالمستهلكتتعلق المستهلك تعتبر دالة على عدة عوامل  الاتجاهاتالحاجات و 
عوامل البيئية المحيطة مثل الثقافة الاجتماعية والتفاعل  تأثر، كما وخيرته السابقة ودوافعه

  (125ص، 2013جليل،  أبو)في سلوك المستهلك  المأثرةالاجتماعي والجهود التسويقية 
التعليمي  أداءفالطالب الجامعي مثلا يرى بان الحل الممكن للمساعدة في تسهيل  

تخدمه في تجاوز والاستجابة السريعة لمتطلبات الدراسة هو الحصول على جهاز الكومبيوتر يس
، وهنا يبرز دور المسوق في ممارسة النشاط الترويجي وعبر وسائل مشكلاته الدراسية

 الشعور بالحاجة

 البحث عن المعلومات 

 تقييم البدائل 

 القرار الشرائي
 تقييم ما بعد الشراء 
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دراكلواسعة الانتشار لخلق الانتباه و ا الإعلامية  منافع التيالمستهلك عن المنتج من مزايا و  ا 
 .مشكلاته بحسب خصوصيته ذلك المنتجيحققها بما يساعد المشتري في حل 

 :يتم تحديد المشكلة يبدأ المستهلك في البحث عن المعلومات  أنبعد  البحث عن المعلومات
بالبحث يسمى  ما ابتداءالتي تمثل المرحلة الثانية من عملية قرار الشرائي وتعتمد هذه المرحلة 

ت المنتجافي ذاكرته على عدد من العلامات و كل فرد يمتلك  أن يأعند الفرد ذاته الداخلي 
كلما  أهميتهاجزئيا وتليه المرحلة الثانية التي تظهر  أوالبديلة التي يمكن ان تسد حاجته كليا 

احتمال الخطأ من اتخاذ القرار الشراء ن ومصادر  أو، دت  تكلفة المنتج المطلوب بشرائهزا
 (180ـــــ  179ص، 2006)البكري، لبحث الخارجي في الغالب تتمثل ل الأولية

ت ترتبط بالمستهلك نفسه ويكون البحث داخليا بمعنى مراجعة المعلوماأـــــ المصادر الداخلية: 
 الآنالمرتبطة بالمشاكل الاستهلاكية المشابهة لتلك التي تواجهها المخزنة بذاكرته الشخصية و 

ومندوبي البيع  الأصدقاءلتي تم تجميعها بواسطة العائلة و كما تشتمل تلك المعلومات ا
كان البحث داخلي مرضيا فان المستهلك سيوقف البحث عند  إذا، عن السلع وغيرها الإعلاناتو 

 هذا الحد و يقوم بشراء
 تتمثل فيما يلي:ب ـــ مصادر خارجية: 

 تتمثل في جميع وسائل الاتصال العامة التي تنشر كمية  )غير شخصية(: المصادر الرسمية
مشكلة الاستهلاكية التي تواجهه هائلة من المعلومات قد يستفيد منها المستهلك في حال ال

 :وهي أنواعثلاث  إلىتنقسم هذه المصادر و 
وموزعين مندوبي البيع : وتشمل هذه المصادر المعلومات و التجارية أوالمصادر التسويقية _ 

يعتمد  أن، ويمن للمستهلك الكتيبات التي تصدرها المنتظمات كلووسائل تنشيط المبيعات و 
 على هذه المصادر دون بذل مجهودات كبيرة.

الصحف مثل مقالات  الإعلام: وتشمل هذه المصادر العامة من وسائل المصادر الحكومية -
 .تهم المستهلك كثيراالنشرات الحكومية التي تنشر معلومات دورية ومجلات وجرائد ومقالات و 

لة التي الهيئات المستق أوتقوم بعض الجمعيات العلمية المتخصصة  المصادر المستقلة:_ 
التغليف لمختلف الجودة و  باختباراتوالقيام  الأنشطةحمايتهم ضد تقوم بخدمة المستهلكين و 

 .المنتجات
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 الأهميةتحتل و  الأصدقاءو  الأقاربالعائلة و  أفرادوتشمل  (:مصادر غير رسمية )شخصية 
الدراسات  إحدىتوفر له المعلومات صادقة وقد بينت نتائج  بأنها لإدراكهخاصة لدى المستهلك 

مصادر المعلومات التي لها اكبر اثر  أن إلىعلى عينة من المستهلكين السعوديين  اجري التي 
، وكان الأصدقاءثم  الأقاربالعائلة و  أفرادللسلعة ثم  السابقةالتجربة في اتخاذ قرار الشراء هي 

 أوالاتصال بالبائع بريديا  إما، اقل أهميةلكتيبات ذوي الخبرة من غير معارف وزملاء العمل و 
 في مؤخرة القائمة  فجاءتالاعتماد على دليل الهاتف كمصدر للمعلومات هاتفيا و 

 هذا يتطلب جولة الاختيار وتجربة المنتج عند شرائه و  كانيةإموتتمثل في : مصادر التجريبية
، كان لذي يعتمد عليه في جمع المعلوماتا الأخيرتسوق فصلية يقوم بها الفرد وتكون المصدر 

تجربته للحاسب  أومن جودة صورته ونقاء صوته قبل شرائه  للتأكديقوم الفرد بتجربة تلفزيونية 
التي تقدما بعض المعارض السيارات لتجربة سياراتها الجديدة كنوع من  الإمكانية أو الشخصي،
نوري، د )عنها للمستهلك وبالتالي جعله اثر رغبة في الشراء  أوفرمعلومات  وا عطاءالدعاية 

 (128- 127ص، س
ويتضح من هذه المصادر بان جانب الترويجي وعبر وسائل المختلفة التي يمكن  

في  أخرى في بناء المعلومة لدى المستهلك لكي يواصل مراحل  مهم أساساستخدامها تكون 
 أوالمحادثة الشخصية لرجل البيع  أو الإعلانيحتوي  إن، ومن هنا يجب اتخاذ القرار الشراء

تقوده بشكل لمناسبة والتي تلبي حاجاته و الرسائل المباشرة الموجهة للمستهلك على المعلومات ا
 (108ص، 2006)البكري، مناسب لاتخاذ قرار الشراء 

 ومحاولة  : وفي هذه المرحلة يتم تقييم المعلومات المجمعة حول المنتج المراد شرائهتقييم البدائل
 الأولوياتسلم  أومن خلال وضع معيار للقياس  الأنسباختيار البديل مقارنة تلك المعلومات و 

  (153ص،  2010)سويدان ، 
تحليل علمي وموضوعي  بإجراءاتضرورة القيام  إلىويحتاج تقييم السليم للمعلومات  
وافرها في ، وبالتالي فانه يضع مجموعة من التوقعات حول خصائص التي يجب تسليم لها

متخذ القرار الشرائي يبذل جهدا كبيرا لتجميع اكبر قدر من  أنلاشك المنتج محل التقييم، و 
العائد راره في ضوء موازنة التكلفة و ق لاتخاذ، تمهيدا التأكدالمعلومات بهدف تقليل عنصر عدم 

المعلومات التي تم تجميعها لا  إنالمزايا النفعية للمنتج ( ومخاطرة المتوقعة ويتضح مما سبق ) 
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وبالتالي يجب في السوق  إمامهاستخدمها المستهلك  في تقييم البدائل المتاحة  إذا إلاقيمة لها 
 :تيعليه القيام بالآ

  يتم تجميعهاترتيب المعلومات التي 
  وضع معايير معينة للاختيار بين البدائل 
  وأنواعهاالبدائل  حصر وتحديد أشكال 
 .المفاضلة بين البدائل وفقا للمعايير السابق وضعها 

 وتنطوي عملية حصر وتحديد البدائل على:
 ،كل منه وأسعار السلع البديلة المعروضة 
  المتاجر البديلة التي تعرض نفس السلعة 
  (190ـ 289، 2009،إدريس)بالتقسيط(. أونقدي  طرق شراء البدائل)شراء 
 يقوم المستهلك بجمع المعلومات عن البدائل المتاحة وتقييمها في  أنبعد  اتخاذ قرار الشراء

 إليهالمتجر الذي سوف يتوجه  أويقرر المستهلك المكان  حينئذ  المعايير المناسبة، ضوء
ذا لشراء، في العملية فسوف يقرر الفرد شراء العلامة التجارية التي جاءت  مشكلة أيحدثت  وا 

عملية الشراء حتى تتوفر له  بتأجيلوقد يقوم المستهلك  ،الانتظارفي المركز الثاني بدلا من 
 (94ص، 2007، شقير ،عبد العظيم ،)الغرباوي العلامة المطلوبة 

 : أبرزهاالشراء لدى المستهلك تحكمها مجموعة من القوانين  إستراتيجيةوعموما هناك  
 :ل تحليله لمجمل الصفات والذي بدوره يحكم سلوك المستهلك من خلا قانون التعويض

 أوما يعني مقدار التعويض  أييحققها في حالة شراء للمنتجات  أوالتي سيجنيها  ،والمنافع
 الفائدة لقرار الشراء.

 الخدمة التي  أوالمستهلك يقوم بتحديد صفات السلعة  أنوهو ما يعني : قانون المعجمي
هذه الصفات يقوم  أساسالاستخدام، وعلى  أوتحديد امتلاكها لغرض الاستهلاك  أويرغبها 

 .الأخرى بتقييم جميع البدائل 
 ويشمل ذلك  ،منتجربط حالة عدم الشراء بصفة محددة في ال بيهيقصد  :قانون الربط

هو مطلوب  عدم تطابق مواصفاتها مع ما أو، أسعارهااستبعاد بعض البدائل نتيجة ارتفاع 
 ( 186ص ،2006 ،البكري )
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، كذلك من حيث المراحل التي ار المستهلك من حيث موضوع القرارويمكن النظر لقر  
 :تيالآتتضمنها عملية اتخاذ القرار الشرائي وذلك على النحو 

 عدمه  أويتخذ المستهلك سلسلة من القرارات التي تتضمن الشراء  :القرارموضوع  من حيث 
   :إلىيحدد دخوله  أنعدمه قبل  أوقد يتخذ المستهلك قرارا لشراء من حيث مراحل القرار 

المستهلك قراره قبل التسوق ،بينما تواجهه  سهلا عندما يحدد الأمرالمتجر فيكون  أو ،السوق 
 التسوق.ت بعد دخوله بعض الصعوبا

التسويقية البحتة فان قرار الشراء الفصلي بعد الحصول على المعلومات  ومن الناحية 
 (194ص ،2007)العمر، خيرة على خصائص ومزايا المنتجات المعروضة

ويعتمد المستهلكون على استراتجيات محددة للقرار قد يستخدموها من قبل معتمدين على  
عملية  إتمامالعوامل الموقفية على  تأثرخبراتهم السابقة وعلى معرفتهم بالعلامات المنافسة كما 

 الخير،)الاجتماعية  والتأثيراتضيق الوقت وكمية المعلومات المتاحة عن البدائل  الشراء مثل
، والعوامل الموقفية غير المتوقعة وغيرها من العوامل قد تفسد فيه (175ص، 2005 صر،نا

 عدم اتخاذ القرار الشرافي. إلىالشراء وتؤدي 
 :لة الخامسة: سلوك ما بعد الشراءمرح ـــ

حتى  ،ج قرار الشراء على مستوى الرضا والإشباع المطلوبحيث يقوم الأفراد بمقارنة نتائ 
حالة عدم تحقيق ذلك فإن هذا سيؤدي إلى عدم تخلص الإفراد من حالة القلق واللاتوازن ومن 

 .ثم عدم تكرارا الشراء لذلك المنتج و العودة إلى مرحلة البحث عن المعلومات
ؤدي الإشباع المطلوب للحاجات فإن هذا سيا توصل المشتري إلى حالة الرضا و أما إذ 

، واحتمال تكرار الشراء لنفس مطلوب واكتساب المعلومات وخبرة ملائمةإلى تحقيق التوازن ال
 (113ص، 1998الصميدغي، يوسف، ) المنتج

 : لقرار الشرائيـ العوامل المؤثرة ل 3
لوك ليس هناك اتفاق كامل بين الكتاب والباحثين على عدد العوامل وأثرها على الس 

: عرضها على ثلاث عوامل رئيسية وهيوهذه العوامل سوف ن ،الشرائي وعلى القرار الشرائي
 (97ص ،2009)الزغبي، 
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 : أولا ـ العوامل النفسية
 والإدراك، كالحاجات والدوافع بالعديد من القوى الداخلية واختيارهمفراد تتأثر أفعال الأ 

هذه المؤثرات النفسية تؤثر على جميع  ،رات والمواقف كذلك خصائص الشخصيةالتعليم والخبو 
 .بما فيها سلوك المستهلك الأفراد

  اتخاذ قرار الشرائيالحاجات وتأثيرها على: 
 إشباعاويعرف مشعان الحاجات أو الحاجة "هي حالة من النقص والافتقار إن لم تلقى  
هميتها وتتفاوت الحاجات في درجة إلحاحها وفقا لأ ،لدى الفرد نوعا من التوتر والقلقأثار 

 (184ص ،1994 ،)مشعان .موقعها في سلم الحاجاتو 
إلى إشباع  بالفرد يدفع ل ذي ا للحرمان نتيجة تنشأ الحاجة أن   التعريف هذا من يتضح
 تكون  وقد الشرائي السلوك تحديد في مهما   وراد تلعب ل تيا النفسية العوامل أحد وتمثل الحاجة

 خلال من ناتجة مكتسبة تكون  وقد الخ،...والملبس بالشرا الطعام مثل فطرية الحاجات هذه
 .المحيطة البيئة عوامل ومختلف بالأسرة اختلاطه

تحثه وتدفعه على التصرف  الحاجة غير مشبعة قوة كامنة داخل الفرد، أنويرى الكردي 
 .(24د، س،  ،الحاجة )الكردي إشباعبحثا عن 

 الإنسانيةنظرية تحدد مجموعة الحاجات  Maslw، 1954حيث قدم ابراهام ماسلو
يبدأ خمس فئات على شكل هرم  إلىبشكل متدرج  ،الإشباعالنسبية لكل منها في تدرج  والأهمية

 .إلى الفئة الأقل أهمية الأكبرمن الفئة ذات الأهمية 
 :اعتمدت على الفرضيتين التاليتين حيث

  وكه ولا تؤثر على حاجاته غير المشبعة للمستهلك تؤثر على سلتحفيز الحاجات
 .المشبعة

  يمكن ترتيب الحاجات حسب أهميتها ابتدءا من الحاجات الضرورية إلى حاجات تحقيق
 .(52موساوي، ص ،)بودراف .ذاتال
توزيع للحاجات والذي سمي  وأشهر محاولات أهمويعتبر التقسيم الذي قدمه ماسلو من  
 :رتبت حسب أهميتها كما يلي حيث ه،باسم
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 حاجات                                    
 تحقيق الذات                                

 
 والاحترام  حاجات التقدير                            

 
 حاجات الاجتماعية                            

 
 حاجات الامان                              

 
 حاجات الفسيولوجية                              

 
 هرم ماسلو للحاجات(: 2الشكل رقم )

 (106، ص2013، )نوري  :رالمصد
الفرد على قيد الحياة مثل كالجوع، وهي الحاجات المتعلقة ببقاء الحاجات الفسيولوجية:  . أ

 .والإحساس بالبرد ،والعطش
والاستقرار،  التي تتعلق بالحماية مثل الإحساس بالأمن وهي الحاجة :حاجات الأمان  . ب

 ..ومثل أحزمة الأمان، وأجهزة الإنذار
، القبول علق ببناء علاقات الصداقة، والحبوهي الحاجة التي تت: ت الاجتماعيةالحاجا  . ت

 .الاجتماعي من قبل الآخرين
وهي الحاجة للوصول إلى وضعية متميزة في المجتمع مثل  :حاجات التقدير والاحترام  . ث

 من الرغم وعلى، والتقدير والنجاح، والاحترام ،البحث عن المراكز الاجتماعية المرموقة
 ما أن إلا الأهمية من كبيرة درجة على ليست التقدير إلى الحاجة أن يقول قد البعض أن

 يتبعه والاجتماعية والأمنية الفيزيولوجية الحاجات إشباع أن هو الواقع في يحدث
 قوي، اجتماعي كدافع تظهر بل وتقدير، اجتماعية مكانة تحقيق في الرغبة بالضرورة
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 على يفرض أن سبيل في وذلك والتفاخر التعاظم هي ذلك إلى تؤدي التي والتصرفات
 ر.للتقدي أجدر يعتبرها التي الذهنية الصورة الآخرين على أو نفسه

 وآخرون، ،)الغرباوي وهي رغبة الفرد في تحقيق ذاته وطموحاته : حاجات تحقيق الذات  . ج
 واستغلال استعمال يحاول السابقة حاجاته جميع إشباع فبعد (109ـ 108ص ،2007

 للشخص الأجل طويلة بالأهداف تتعلق الحاجة فهذه. ةيالشخص وطاقاته إمكانياته كل
 مؤشرات على يتعرف لكي جهده قصارى  يبذل أن يجب التسويق فرجل هذا وعلى
 الذات، تحقيق وهو للحاجات الأخير والمستوى  معين لسوق  بالنسبة الاجتماعي المركز
 الواقع في معظمهم أن إلا الذات تحقيق إلى يصلون  لا الناس معظم أن من الرغم وعلى

 . ذلك حققوا بأنهم أنفسهم يقنعون  أو يعتقدون 
 من حالة تخلق المشبعة غير الحاجات أنماسلو في هذا المجال إلى وترجع أهمية نظرية       

 ينتج الدوافع وهذه الفرد داخل دوافع إثارة إلى يؤدي ما وهذا، الفرد لدى التوازن  عدم أو التوتر
 .معينة أهداف لإيجاد سلوك عن الفرد بحث عنها

ذا  على التسويق رجل تساعد نجدها فإننا الإنسانية للحاجات ماسلو نظرية في تأملنا وا 
 الخدمات أو السلع يقدم أن يستطيع لها وباكتشافه المستهلك، يريدها التي الحاجات اكتشاف

 في تساعد وكذلك السوق  تقسيم في تستخدم ماسلو نظرية أن كما الحاجات، تلك تشبع التي
 (26ـ  25ص  ،2009)نطور،  فعالة بطريقة الإعلانية الرسائل توجيه

يعرض لبعض المنتجات  (03والجدول رقم ) ،"العديد من التطبيقات رية "ماسلوولنظ
 التي تعتمد على تصنيف ماسلو للحاجات 

 منتجات التي تعتمد على تصنيف ماسلو للحاجات بعض :(04جدول رقم )
 المنتجات أو الخدمات  الحاجات 

 الأجهزة الرياضية النوادي الصحية  ،الطعام ،الأدوية ،الفيتامينات الحاجات الفسيولوجية  ـ 1
 ، التأمين الحريقنظم الحماية من السرقة و   الأمانحاجات ـ  2
 ، مستحضرات التجميل السيارات ،التسليةمنتجات الترفيه و  الحاجات الاجتماعية ـ 3
 ، مراكز التجميل الهوايات الملابس، المجوهرات، حاجات التقدير والاحترام  ـ 4
 رحلات سياحية  ،سلع الرفاهية ،الهوايات ،التعليم، الرياضة حاجات تحقيق الذات ـ  5

 109ص  ،2007وآخرون، ،الغرباوي  :المصدر
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 :يـ الدوافع وتأثيرها على اتخاذ قرار الشرائب 
 :عينإلى نو  لكوبلاند"ويمكن تصنيف الدوافع وفقا "

 سعر منطقية للشراء مثل ال سبابأوهي الدوافع التي تركز على  :دوافع عقلانية رشيدة
 ...الخ.و سهولة الصيانةأ، العالمية أو توافر قطع الغيار الجودة أو و الصلابةأ معتدل

  شراء المنتج  إلىوهي الدوافع غير الرشيدة حيث يندفع الفرد  :التمايزدوافع التفاخر و
 .للاعتبارات العقلانية النظر دون  الآخرينالتباهي وسط بغرض التفاخر و 

 ثلاث أنواع وهي:  إلىوهناك تصنيفا أخر للدوافع 
  شراء فئة  إلىبط بالأسباب التي تدفع الفرد وهي الدوافع التي تر  :وليةدوافع الشراء الأ

 خدمة معينة مثل الرغبة في شراء ثلاجة أو معجون أسنان أو حذاء رياضي أومنتج 
 دون تحديد ماركة أو علامة تجارية معينة 

   اختيار علامة  انتقاء أو إلى: وهي الأسباب التي تدفع الفرد الانتقائيةدوافع الشراء
 خرى مثل شراء معجون أسنان سيجنال تجارية معينة دون أ

 شراء منتج معين مثل سهولة إلىوهي الأسباب التي تدفع الفرد  :نتجمدوافع شراء ال 
 ...الخ .و السعر المناسب فتح العبوة أو الجودة المرتفعة أ

  الشراء من متجر أو مكان  إلى: وهي الأسباب التي تدفع الفرد  الشراء الدائم دوافع
 معين دون غيره مثل قربه من المنزل أو معرفة رجال البيع فيه مثل متاجر كارفور .

 . ( 110ـ  108، ص  2007، وآخرون )الغرباوي ،
  

 
 
 
 
 
 

 نموذج عملية الدوافع :(03الشكل رقم )
 107ص ،2013 ،نوري : المصدر

رغبة  الحاجة،
غير مشبعة 
 )أهداف أولية

حالة 
نفسية 
 توتر

 الحوافز

 التعلم

 سلوك

 عمليات إدراكية

هدف أو 
إشباع 
 الحاجة

 تقليل التوتر
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 :تأثيره على اتخاذ القرار الشرائيج ـ الإدراك و 
كما يتأثر اتخاذ قرار الشراء بعامل الإدراك ويعرفه نظام سويدان  على انه "المعنى الذي 

 ".سيتفسير منبه حقبله بحواسه الخمسة أو استقبال و منبه معين است أولحافز  يعطيه الفرد
 .أن يكون مدركا وواع لوجوده أولا يجب ،ل أن يشتري المستهلك منتجا معينافقب

على انه "المعلومات التي يتلقاها الفرد من مصادر  2003عيسىويعرفه عنابي بن 
، ويقوم بالانتقاء منها وتفسيرها واستيعابها وفهمها بطريقته إلى نسقه الفكري والإدراكيمختلفة 

 " برات ومعلومات وانطباعات وتصوراتالخاصة متأثرا بما لديه من خ
 أن لابد والتي الهامة ائقالحق أحد عن الحديث من بد لا الإدراك عن الحديث عند

 إلا يدرك لا فالمستهلك اختيارية، عملية الإدراك أن وهو ،الاعتبار بعين التسويق رجل يأخذها
 لآلاف تعرضه من فبالرغم حوله، من الموجودة الهائلة (المنبهات) المثيرات من محدودا عددا

 ص (د  ، 2008 ،كوسة ) .منها جدا محدودا قدرا إلا يدرك لا أنه إلا أنواعها بكل المثيرات
 .رسالة منهم 20أكثر من  لا يدركفي اليوم لكنه  إعلانيةرسالة  250 إلىفالفرد يتعرض       

 :له، وهذه العوامل تنقسم إلىوهناك عوامل تؤدي إلى زيادة إدراك الفرد لمثيرات من حو 
 :إلى طبيعة المؤثر ذاته وتتمثل فيعوامل تعود  . أ
  ر كان المثي إذا الإدراكحيث يزداد احتمال  :في اللون أو المعنىالتضاد أو التناقض

 متناقض مع خلفيته مثل اللون الأبيض والأسود 
  فالمثير أو الإعلان الأكبر حجما يدرك أسرع من الإعلان الصغير في : مبدأ الحجم

 المجلة. 
  حرك يدرك أسرع من الإعلان الساكنفالمثير أو الإعلان المت :مبدأ الحركة. 
  منتظمة بصورة كان إذا المستهلك ذاكرة في المنتوج اسم بقاء يضمن فالتكرار :التكرار 

 ومستمرة
 أكثر المستهلك يهتم الذي المكان في يكون  مثلا الجريدة على الإشهار فموقع:الموقع 

 .بقراءته
  أكثر إثارة وانتباه الإعلاناتيجعل من  :الألواناستخدام. 
  :يعني كلما كانت المعلومات قليلة جدا في الإعلان كلما كان أكثر مبدأ المعلومات

 إدراكه من نقيضه 
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 :وهيعوامل تعود إلى طبيعة الشخص المدرك   . ب
 درجة توائم المؤثر مع حاجات الفرد 
   درجة توائم المؤثر مع اهتمامات الفرد 
 ـ درجة توائم المؤثر مع اتجاهات الفرد. 

انه يساعد رجال التسويق على التعرف على المخاطر  ومن أهم تطبيقات الإدراك أيضا  
، وتنقسم هذه المخاطر إلى خمس مستهلك عندما يتخذ قراره الشرائيالمدركة التي قد يشعر بها ال

 أنواع:
وهي المرتبطة بالتكلفة التي يدفعها المستهلك للحصول على منتج ،فكلما  :ـ المخاطر المالية 1

 ساس بهذه المخاطرة زاد هذا المبلغ كلما زاد الإح
وهي المخاطر التي يشعر بها المستهلك عندما يقوم بتجربة واستخدام المنتج  :الأداءـ مخاطر  2

 .يستعمل المنتج وفقا لما هو متوقع.فهل 
المخاطر النفسية :وهي تخوف الفرد من عدم تدعيم المنتج المشتري لمفهوم الفرد عن ذاته ـ  3

 ،وهل يناسبه أم لا 
مثل الأصدقاء والزملاء  ،تخوف الفرد من عدم إعجاب الآخرين: وهي اطر الاجتماعيةـ المخ 4

 . قارب بالمنتج الذي اشتراه الفردوالأ
ا الفرد : وهي الأضرار المادية والجسمانية والصحية التي قد يشعر بهـ المخاطرة المادية 5

  .عندما يقوم بشراء المنتج
انات لكي يساعد المستهلك على التقليل من ويحاول رجل التسويق تقديم كافة الضم

شعوره بالمخاطرة المدركة بكافة أنواعها مثل تجربة المنتج قبل شرائه أو إرجاعه للشركة 
 ( 112ـ  110،ص  2007)الغرباوي ،..الخ.

 د ـ التعلم وتأثيره على اتخاذ القرار الشرائي :
الإنسان يقوم  أن مؤداهتعتمد نظرية التعلم في تفسير سلوك المستهلك على مبدأ أساسي 

تكرار  إلى، ولا يميل لاحتياجاته إشباعأو  ،وك الذي يولد لديه الشعور بالرضابتكرار السل
من أن التعلم هو ، ويفسر ذلك علماء النفس يترتب عليه بالاستياء أو الحرمانالسلوك الذي 

 .اء كان هذا السلوك ظاهري أو ضمني، سو وكتغيير السل
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 وبالتالي يمكن تعريف التعلم بأنه التغيير الدائم في السلوك الذي ينتج عن الخبرة 
والناتج عن  ،تعلم يتضمن عناصر التغيير النسبيالمكتسبة من التجارب السابقة، أي أن ال

 .إلى تحقيق عملية التعلملذي يؤدي الخبرة والتجربة والممارسة المصحوبة بعنصر لتدعيم ا
رد يتعلم أربعة أنواع من النشاط الفأن ، هيلجارد" في كتابه نظريات التعلموقد أوضح "

وبصفة عامة فان عملية  .المعاني، والخصائص الفردية المعلومات، ت والمهارات،العادا :هي
 :للنموذج التالي العلم تتم وفقا

 
ك الفرد نحو اتخاذ سلوك )استجابة( يقصد بالمؤثر أي الدافع داخلي أو مؤثر خارجي يحر       

 ،إدريس) والعكس صحيح كانت نتيجة الاستجابة مرضية فان فرصة تكرارها ترتفع، فإذا ،معين
 يبين ذلك:( 04والشكل رقم ) .(262ـ  261ص ،2009

 
 
 
 
 
 
 
 

 .الطالبة إعدادمن المصدر: 
فزات التي تحرك الفرد يتعرض لمجموعة من المثيرات والمح أنوفق هذا الشكل يتضح 

فيقوم المستهلك بعملية الشراء مما يتكون لدا الفرد خبرة عن تجربة التي من  ،سلوكه نحو الشراء
عه خلالها يغير المستهلك سلوكه تبعا لتجربته وذلك بتكرار شراء هذا عندما يتوافق ويتناسب م

وبالتالي لا  ،عات الفردوافق هذا المنتج مع توق، وبالعدم عندما لا يتويحقق له الرضا ()المنتج
 .يحقق له الرضا فسوف يبحث عن غير هذا المنتوج

 
 

رــــــــــــــــــــــــــــــالمؤث استجابة دـــــــــــــــــــــتأيي   

 المؤثرات الداخلية والخارجية

 تكرار الشراء عدم تكرار الشراء

 الشراء

 تقييم موجب تقييم سالب

 تكوين خبرة وتجرب
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 :أثيرها على اتخاذ القرار الشرائيه ـ الاتجاهات والمواقف وت
وهذا الشيء قد يكون سلعة أو خدمة أو  ،ميول المستهلك السلوكية تجاه شيءوتمثل 

 . ( 131ص، 2013و فكرة )أبو جليل، وآخرون ،إعلان أ
أو شيء ما  بشكل متسق نحو منتج ماهي الميل للاستجابة  2007يعرفها الغرباوي و 

يتكون الاتجاه من ثلاثة على نظام القيم الخاص بالفرد. و ، وهي تعتمد مثل العلامة التجارية
 ( 114، ص 2007وآخرون ، ،رباوي )الغ: هيمكونات أساسية 

 ويمثل المعلومات والمعارف والأفكار التي تتكون لدى المستهلك  :()الإدراكيمعرفي لالمكون ا
  .عن المنتج ،والتي تؤثر في اتخاذ القرار الشرائي أو الإحجام عن هذا القرار

  :) ويمثل تقييم الفرد للمعلومات والمعارف والأفكار التي  المكون الوجداني )الشعوري
مة ويتم هذا التقييم تكونت لديه والتي تنمي الشعور الايجابي أو السلبي نحو منتجات المنظ

 . نتج على إشباع احتياجاته ورغباتهمن خلال شعوره بمدى قدرة الم
  دـ نتيجة للمعرفة بالمنتجدى الفر ، حيث يتولد لويمثل الرغبة في الشراء السلوكي :المكون ،

، إلا أن رغم أنها لا تعادل الشراء الفعليبالوتقييم هذه المعرفة ـ شعورا بالرغبة في الشراء 
 .لشراء وبين السلوك الفعلي للشراءهناك علاقة ارتباط قوية بين الرغبة في ا

، وذلك من خلال في تكوين الاتجاهاتويمكن أن نعرض في هذا الاتجاه نموذج مبسط    
 (.05الشكل رقم )

 تنظيم  التعلم                المعلومات                
 خبرات     فكري                                       

 
 
 
 
 
 

 نموذج لتكوين الاتجاهات الشرائية( 05الشكل رقم )                
 .276، ص2009 ،إدريس: المصدر                    

استراتيجة 
 التسويق المناسبة

 الحواس
 

 عدم الشراء

 الشعور الايجابي أو السلبي

 الرغبة في الشراء

 الشراء الفعلي

الإطار الفكري 
 للفرد

 المثيرات
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منتج إما يقوم بتكوين معرفته ال إلىويتضح من خلال الشكل أن المستهلك في نظرته 
، يؤدي بدوره إلى أن يميل يتولد لديه شعورا ايجابيا /سلبياوفقا لكل مثير على حدا ثم  ،عنه

)عدم شراء هذا المنتج  إلىأو لا يميل سلوكيا ، هذا المنتج )الرغبة في الشراء( سلوكيا إلى شراء
 .الرغبة في الشراء(

  :ـ العوامل الاجتماعيةثانيا  
، إلا سلوك الفرد كونها تتعلق به وحده العوامل النفسية تعتبر أهم المؤثرات على أنرغم 

لان القرار  الأخرى منعزلا عن العوامل لا نستطيع اعتبار سلوك المستهلك سلوكا فرديا  إننا
 :يلي و هذه العوامل تضم ماقد تغيره تماما.  أخرى الشرائي تتدخل فيه عناصر 

، والتي يقصد بها ية بالنسبة للعديد من المستهلكينتعد الأسرة أهم مؤسسة اجتماع الأسرة: أولا:
 (.148ص ،2010 )سويدان،الأفراد المرتبطين مع بعض في وحدة سكنية 

وم الفرد عن ذاته وسلوكه ، والاتجاهات ومفهمفهي تؤثر على أعضائها من خلال القي
القيم  الأفرادفمقتضاها تعلم  ،ة الاجتماعيةالتنشئهي المسئولة عن عملية  فالأسرة ،الشرائي

كانوا صغار مرورا بمراحل أعمارهم المختلفة  أنوالمعايير وتكون اتجاهاتهم ومعارفهم منذ 
 .(105ـ 104ص  ،2007 )الغرباوي، للأسرةدورة المعيشية الوالجدول التالي يوضح مراحل 

 يمثل مراحل دورة المعيشية للآسرة :(05الجدول رقم )
 مراحل تطور الدورة المعيشية للأسرة مستوى النمو العمر

 البلوغ المبكر سنة 34 إلى 18من 

 وتشمل الشباب العزابالعزوبية :ـ  1
 أولادوتشمل الشبان بدون :ـ المتزوجون حديثا  2
ولديهم أطفال في  وتشمل المتزوجينـ العش الزوجي : 3

 الرعاية إلىحاجة 

 المتوسطة الرجولة سنة 54 إلى 35من 
وتشمل المتزوجون الكبار ولديهم أولاد : ـ العش الكامل 4

 يمكن لهم الاعتماد عليهم

 الرجولة المتأخرة سنة فأكبر 55من 

وبدون أولاد  ،وتشمل المتزوجين الكبار :ـ العش الخالي 5
 يعشون معهم وهم إما يعملون أو محالون إلى المعاش

الذين يعيشون  السن وتشمل الشيوخ  والكبار: ـ الوحيدون  6
 ، وهم أيضا يعملون أو محالون إلى المعاشبمفردهم

 .236ص  ،2009 ،إدريس :المصدر



 الفصل الثالث                                                                   اتخاذ القرار الشرائي

 

~ 43 ~ 
 

كل مرحلة من المراحل العمرية الموضحة في الجدول السابق لها نمطها  أنوالواقع  
تأثير  أنوبصفة عامة فقد تبين  ،الأخرى الاستهلاكي الذي يختلف عن ذلك النمط للمراحل 

لما هو وارد في  يتفاوت باختلاف طبيعة المنتجات وفقا للأسرةالزوجة والزوج في القرار الشرائي 
 :الجدول التالي
  تفاوت تأثير الزوج والزوجة على القرار الشرائي للأسرة يبين ( 06الجدول رقم )

 أمثلة على نوعية المنتجات اللازمة للأسرة  العلاقة 
 السيارات /التلفزيون / الفيديو /التأمين على الحياة  الزوج هو المسيطر 

الغسالات / الساجدات / الموكيت /الستائر / أثاث المنزل /أدوات وأجهزت  الزوجة 
 المطبخ / ملابس الأطفال 

السكن /أثاث حجرة الاستقبال /الإجازات / التصييف / مجلات الترفيه خارج  توافق الزوج والزوجة 
 الكهربائية /منتجات غذائية  الأجهزةالمنزل/ بعض 

 .237ص ،2009 ،إدريس :المصدر
يتخذه المستهلك نموذجا  أو أكثر"بأنها الفرد  2009 إدريس : ويعرفهاثانيا: الجماعة المرجعية

طارا مرجعيا له في سل ،يحتذي به ص  ،2009")إدريس، وكه لاستهلاكي وقراراته الشرائيةوا 
238) 
أو الجماعات الرسمية أو غير  الأفرادبأنها "هي مجموعة من الغرباوي و آخرون ويعرفه  

 ،في تكوين اتجاهاته رسمية الذين يكنهم أن يؤثروا على السلوك الشرائي للفرد من خلال تأثيره
هذه الجماعات لمحورين إما مباشرة أو غير مباشرة كما هو  تصنيف، وسلوكه ويمكن وقيمة

 ( 06الشكل )موضح في 
 

                                                          
 
 
 

 أنواع الجماعات المرجعية( 06الشكل رقم )
 .103، ص2007 الغرباوي وآخرون، :المصدر

جماعات أولية )صغيرة  )كبيرة ورسمية( ثانوية جماعات
 وغير رسمية(

 جماعات غير مباشرة

 جماعات تجنب طموحجماعات 

 مباشرةالالجماعات 

 الجماعات المرجعية
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 :أن الجماعات تنقسم إلى ما يلي (06الشكل السابق )ويتضح من    
 وهي الجماعات التي يتعامل معها الفرد باعتباره عضوا فيها  :جماعات مباشرة أو وجها لوجه

 :نوعين إلىوهي تنقسم 
وهي تشمل الجماعات التي يتعامل معها الفرد بشكل غير رسمي ولكن جماعات أولية :

 .ه مثل الأسرة والأصدقاء والزملاءوجها لوج
أكثر رسمية مثل وهي جماعات كبيرة نسبيا ويتعامل الفرد معها بصورة  :جماعات ثانوية

 .الفرد إليهاي والجماعات الدينية التي ينتم ،والنوادي ،الجماعات المهنية
الأخرى فالمستهلك قد يتأثر ببعض الجماعات : جماعات غير مباشرة أو غير عضوية 

 :نوعين إلىولكن بشكل غير مباشر حيث لا يكون الفرد عضوا فيها وتنقسم 
في المستقبل مثل  إليهاينتمي  إن: وهي التي يطمح أو يتطلع الفرد جماعات الطموح

 .السياسيين الخ الأعمالأو رجال  ،المحامينأو جماعة  الأطباء جماعات
ادها ولا يرغب في الانتماء يتفي الجماعات التي يتجنبها الفرد و : وهجماعات التجنب

  (103، ص2007 ،)الغرباوي  .إليها
كبيرا على القرارات الشرائية من خلال ما  تأثيراهم الأفراد الذين يبذلون  :ثالثا: قادة الرأي

حيث يمتاز قادة الرأي بأن لديهم معرفة كبيرة  ،عوا به من خبرة وتخصص في المنتوجيتمت
الرئيسي للتأثير  ، بحيث أنها تمثل المدخلديهم قاعدة مشتركة مع المستهلكينبمنتوج محدد ول
 (150، ص 2010)سويدان،  .على المستهلكين

 :ثالثا ـ العوامل الثقافية
 مئات عبر تتشكل الثقافة وهذه به، الخاص الطابع ذات وحضارته ثقافته مجتمع لكل إن 
فالثقافة هي  2007ويعرفها سويدان  الأخرى، بالمقارنة بالمجتمعات شخصيته وتكون  السنين

مجموعة المعتقد من القيم والماليات والمواقف والرموز ذات الدلالات والتي تساعد على "
بينهم وينقلوها للأجيال  الأفراد فيما اسمهادا في المجتمع يتقبصفتهم أفراالاتصال والتقييم 

 (144، ص 2007)سويدان، " اللاحقة
 والمعتقدات القيم خلال من للأفراد الاستهلاك وفلسفة شكل بتحديد ثقافة المجتمع تقوم

 .لها المكونة
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 : العوامل الاقتصاديةرابعا ـ 
 وعلى للمستهلك الشرائية القدرة على تؤثر التي العناصر من الاقتصادية البيئة تتألف

 البيئة وتعرف ،الاقتصادية بالنظرية وثيقا ارتباطا التسويقية النظرية وترتبط الإنفاق وطريقة
 طريق عن للمستهلك، الشرائية القدرة على تؤثر التي العوامل منتتألف  على أنها  الاقتصادية

 القدرة على تؤثر التي العوامل دراسة نهاأ على تعرف كما مصادر من له يتوفر لما الإنفاق
 :وهذه العوامل هي المؤسسة فيه تعمل الذي الاقتصادي النظام وعناصر للمستهلكين، الشرائية

 ..الخ .ورة الاقتصادية والسياسة النقديةالدخل والطلب والد
 أصبحوتعدد السلع والخدمات وتزايد درجة الاهتمام بالمستهلك،  الأسواق اتساعمع  

ة التي أثرت على النظام المشتري محل اهتمام العديد من المؤسسات نتيجة التطورات العلمي
 من بذلك أصبح ، حيثلكوذلك من خلال دراسة جميع المؤثرات التي تجذب المسته ،التسويقي

 تندرج والتي سلوكهم، في المستهلكون  بها يتأثر التي بالقوى  الإلمام المؤسسات اهتمامات أولى
تقوده  والتي منها لابد ضرورة والاقتصادية وكذلك الثقافية، اجتماعية أخرى   نفسية املعو  ضمن

على ، حيث تختلف كل الخطوة متسلسلة في اتخاذ القرار الشرائيللاعتماد على خطوات 
درجات الرضا  اع الفرد لاحتياجاته وتحقيق أعلىفإشب ،بهذه العواملتأثرها  الأخرى باختلاف

  .بالفرد ذاتهمرهون على أسلوبه ومدى توافق هذه المؤثرات 
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 نمطبعاد الأساسية لمتغيري الدراسة )بعدما تم التعرف على الجانب النظري وعلى أ
الإشكالية ولفهم الظاهرة المدروسة وللإجابة على ( ب واتخاذ القرار الشرائيـ  أ الشخصية

المطروحة خصصنا هذا الفصل لعرض الإجراءات التي قامت بها الباحثة لغرض تحقيق أهداف 
جراءاتها وا عداد لدراسة ا ، الأداة التي تتسم بالصدق والثباتمن تحديد المنهج واختيار العينة وا 

 .لائمة لتحليل البيانات ومعالجتهاتحديد الأساليب الإحصائية الم
 :الدراسة ـ منهج1

 وتتبع دراسة على يعمل لأنه عملية، كطريقة الوصفي المنهج على الاعتماد تم لقد 
 للأسئلة موضوعية إجابات إيجاد بغرض وذلك أبعادها، تحديدو  تشخيصها لأجل الظاهرة،

نما جداول، في عليها، التعليق و البيانات عجم عند يتوقف لا وهذا الدراسة، في المطروحة  وا 
 العلاقة على الوقوف لأجل الإحصائية الدلالات واستخلاص لاستنتاج تحليلهاو  تفسيرها يعنى

  .الدراسة متغيرات بين الموجودة
مراجعة المناهج البحثية تم اختيار هذا المنهج بعد اعتمدت الباحثة على المنهج الوصفي  

المنهج الذي يقوم على وصف خصائص الظاهرة كما  أن بما يتناسب مع أهداف الدراسة حيث 
 بينالتصور الدقيق للعلاقات المتبادلة بأنه " 2005وجيه محجوب في الواقع ويعرفه  هي

ضع وو ، بحيث يغطي البحث صورة الواقع الحياتي والاتجاهات والميول والرغباتالمجتمع 
 .(243ص  ،2005 ،) محجوب"مؤشرات وبناء تنبؤات مستقبلية

 : مجتمع الدراسة ـ 2
طالب وطالبة  1076 وقوامهمن طلبة الماستر العلوم الاجتماعية يتكون مجتمع الدراسة 

 :موزعة كما يلي
 حجم مجتمع العينة موزع حسب التخصص (:07الجدول رقم )

 النسبة  إناث  النسبة  ذكور  التخصص 
 %49,68 154 %1,31 10 علم النفس 

 % 23,55 73 % 0,65 05 علم الاجتماع 
 %22,58 70 % 1,17 09 فلسفة 

 %4,19 13 %96,87 742 الرياضية  التربية البدنية و 
 % 100 310 % 100 766 المجموع
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لى أربع تخصصات  موزعين عأن مجتمع الدراسة  (07الجدول رقم )ويتضح من خلال 
 توالتي قدر كور الرياضية الذي يضم نسبة كبيرة من الذمنهم معهد التربية البدنية و 

( % 4.19)ـوالتي قدرت ب الإناثما قورنت بنسبة  إذا( وهي النسبة مرتفعة جدا %96,87)ـب
ص وكذلك لطبيعة ، وذلك لطبيعة التخصبالنسبة لمجتمع الدراسة ككل في نفس التخصص

من جهة أخرى نجد نسبة الذكور منخفضة جدا في تخصص علم الاجتماع  ،المجتمع الجزائري 
أيضا نجد نسبة الذكور  ،(%23,55) بالموازاة مع نسبة الإناث( % 0,65)ـوالتي قدرت ب

 1,17( و)%1,31منخفضة عند التخصص علم النفس وفلسفة والتي كانت نسبتهما متدنية )
( علما أن تخصص الفلسفة به سنة أولى %22,58( و)%49,68( مقارنة بنسبة الإناث )%

تخصص ماستر فقط وذلك يرجع لفتح تخصص فلسفة حديثا وهي الدفعة الأولى التي تدرس 
  .ة للإناث توجد في تخصص علم النفس، كما أن أكبر نسبفلسفة

 
 رسم تخطيطي يوضح توزيع أفراد مجتمع الدراسة (07الشكل رقم )

   :عينة الدراسة ـ 3
هي جزء معين أو نسبة  أنها جزء من الكل من مجتمع الدراسة، فالعينةوتعرف على 

ثم تعمم نتائج الدراسة على المجتمع  ،جتمع الأصلي لتجرى عليها الدراسةأفراد الممعينة من 
 (.267، ص 2008 ،)زرواتيكله 
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( طالب وطالبة تم اختيارهم بطريقة صدفية من كلية 70وتكونت عينة الدراسة من )
هي تلك المعاينة غير الاحتمالية موريس أنجرس بأنها " هايعرف الإنسانية والاجتماعيةالعلوم 

 ( 311، ص 2006)أنجرس، " صعوبات أقل أثناء انتقاء العناصرالتي تواجه 
موريس أنجرس بأنه عدد العناصر التي تكون العينة وأن هناك  اعرفه :ـ حجم العينة 2ـ 3 

نسبة حجم العينة حسب نوع المعاينة فبالعوامل مختلفة لا بد من أخذها بعين الاعتبار لتحديد 
للمعاينة غير الاحتمالية فإنه يكفي أن يكون لدينا عددا كافيا من العناصر لنتمكن فيما بعد 

 (318، ص 2006أنجرس، ) . لتعميم النتائج على المجتمع كك
معهد التربية البدنية طلبة العلوم الاجتماعية و على شملت العينة في دراستنا هذه و 

                                 . (07جدول رقم )والرياضية وهي موزعة كما هي موضحة في 
  :ـ حدود الدراسة 4

 انطلاقا من موضوع الدراسة وهو دراسة العلاقة بين نمط الشخصية : لحدود المكانيةا
اتخاذ القرار الشرائي لدى عينة من طلبة الماستر بكلية العلوم الإنسانية )أ/ب( و 

 ةوالاجتماعية ومعهد التربية البدنية والرياضية بجامعة محمد خيضر بسكر 
  في شهر مارس من سنة  كانتلفترة زمنية محدودة و  امتدت الدراسة :الزمنيةالحدود

 .، وتحديدا دامت خمسة عشر يوما2016
 (07وكانت كما هي موضحة في الجدول رقم ): الحدود البشرية 

 :ـ أدوات الدراسة 5
لغرض قياس متغيرات الدراسة ولجمع المعلومات اللازمة للتحقق من فرضيات الدراسة 

س نمط الشخصية )أ ـ بمقيا بالاستعانةالنظرية قامت الباحثة المعلومات  إلىوبعد ما تم التطرق 
 .استبيان لاتخاذ القرار الشرائي ، كما قامت الباحة أيضا ببناءب ( لبورتنر

 :(ب أ/) ـ نمط الشخصية  1ـ  5
لاع على بعد الاط لبور تنرعتماد على مقياس نمط الشخصية قامت الباحثة بالا

 Jenkinsبطارية جنكيز و   Framinghamمقياس فريمنغهام   :مجموعة من المقاييس منها
تخدامه بالمقارنة اسوذلك لسهولة  ، 1969bortnrخير تم اختيار مقياس بورتنر وفي الأ

 .بمقاييس الأخرى 
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 :( ثنائي القطب موزعة على مجالين14ويتكون في صورته الأولية من)
 فقرات في اتجاه النمط ـ أ ـ لنمط السلوك  7ينطوي على : المجال الأول 
 ي اتجاه النمط ـ ب ـ لنمط السلوكفقرات ف 7 ينطوي على: المجال الثاني. 

 :طريقة إعطاء الأوزان_ 
ـ أ ـ سلم على فقرتين متعاكستين متقابلتين الأولى جهة ـ أ ـ وتشير إلى الطرازاشتمل 

وبين النمط ـ ب ـ النمط السلوك  إلىـ ب ـ تشير لنمط السلوك والعبارات المقابلة في الجهة 
( في الخانة المناسبة xوالمطلوب من المستجيب أن يضع علامة )العبارتين توجد خمسة بدائل 

( في xـ أ ـ توافقه أكثر فإنه يضع إشارة )للفقرة المناسبة لسلوكه ،فإذا كانت العبارة جهة اليمين 
ذا كانت توفقه يضع ) ذا كانت توافقه ا( في الخانة الثانيةxالخانة الأولى وا  لعبارة الجهة ، وا 

ذا كانت توافقه أكثر يضع العلامة )xيضع العلامة )اليسار  ( في الخانة x( في الخانة الرابعة وا 
( في الخانة الوسطي وهي xأما إذا كانت توافقه العبارة بنفس الدرجة يضع علامة ) ،الخامسة

 : يوضح ذلك (08)الشكل رقم الخانة الثالثة .والمثال في 
 ـ ب ـ (    1( )2( )3)( 4)( 5)                      ـ ـ أ

 أميل إلى التمهل في عمل الأشياء  ـ  ـ أميل إلى السرعة في عمل الأشياء
ن لشعوري بأن الوقت ضيق حتى و  ن كان لدي وقت ضيق .    ا   حتى وا 

 . كان لدي متسع من الوقت
 
 
 
 

 ( يوضح طريقة الإجابة على المقياس08الشكل رقم )
 :اتخاذ القرار الشرائيـ  2ـ  5

 ديرا كميا قامت الباحثة ببناء استمارة وهي أداة تعطي تق :استبيان اتخاذ القرار الشرائي
، وتقع على اتخاذ القرار الشرائي للفرد عبارة تركز 19وهي مكونة من  ،لاتخاذ القرار الشرائي

تتراوح الإجابة على كل ، و ي المستويات الخمس حسب سلم ليكرتالإجابة على العبارات ف

 توافقني

 توافقني أكثر
 

 توافقني العبارة بنفس الدرجة

 توافقني أكثر
 

 توافقني
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 ،(2(، و غير موافق تأخذ )3( و محايد )4وموافق )( 5، موافق بشدة )مستوى درجة معينة
 .(1وغير موافق بشدة )

 :الاستمارة على أربعة أبعاد عباراتولقد توزعت  
 عبر عن البعد ي اهذ( و 5، 4،   3، 2 ، 1): ويتضمن العبارات البعد الأول الدافع والرغبة

 . تدفع الفرد لاتخاذ  قرار الشراء الدافع والرغبة التي
 ويخص هذا البعد أثر ( 10، 9، 8، 7، 6العبارات ) خمس ويتضمن: البعد الثاني الإعلانات

 .ه على الفرد متخذ القرار الشرائيوأساليبه وأنواع الإعلان
 ( فالسعر من أهم محددات اتخاذ 14 ،13، 12 ،11العبارات )أربع وتضم : البعد الثالث السعر

 .تأثر فيهقرار الشراء فهي تمس اتخاذ قرار الشراء و 
  : كذلك ( 19 17، 16، 15عد أربع العبارات )ويتضمن هذا البالبعد الرابع العلامة التجارية

 .اتخاذ القرار الشرائي وتؤثر فيه العلامة التجارية تمس
 :تبيان اتخاذ القرار الشرائيالخصائص السيكومترية لاسـ  3ـ 5

 البالغ تأثيرها حيث من الباحثين تهم التي الموضوعات أهم من والثبات المصداقية تعتبر
 بالأدوات والثبات المصداقية وترتبط النتائج، تعميم على وقدرته البحث نتائج في أهمية
 من المأخوذة القرارات دقة ومدى المراد قياسه، قياس على قدرتها ومدى البحث، في المستخدمة

دراستنا   على تطبيقها محاولة قبل منه، المقصود يلي فيما نوضح ذلك الأدوات، ولتفصيل تلك
 :هذه

من ، في المقاييس النفسية جب مراعاتهايعد الصدق من الخصائص المهمة التي ي :ـ الصدقـ
وفي الدراسة الحالية  ،وتوجد عدة أساليب لحساب الصدق، أجل ضمان صدق ما أعد لأجله

على  وقد اتفقوابمجموعة من المحكمين   حيث تم الاستعانة ،مينمحكاعتمدنا على صدق ال
  1 و  0.71ميع العبارات يتراوح صدقها بين ، حيث كانت ج(0.94صدق الاستمارة بمعدل )

 أن نحصل على نفس النتائج إذا ما أعيد الاختبار على نفس الاختبار هو إن ثبات :الثباتــ 
 .(378،ص  2006الأفراد  )السيد ، 

وكانت قيمة الثبات  ويقاس هذا الثبات إحصائيا بحساب معامل الارتباط ألفا كرونباخ
 (0.68لاستمارة اتخاذ القرار الشرائي )
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 يمثل معامل ثبات استبيان اتخاذ القرار الشرائي (08جدول رقم )
 

 
 19ومن خلال الجدول السابق يتضح لنا أن الاستمارة تتمتع بقدر من الثبات من خلال 

 . جارية(، العلامة التالسعر ،إعلانات، ة موزعة على أربع محاور ) الرغبةعبار 
 ـ  الأساليب الإحصائية لدراسة:  6

 الجداول المئوية، النسب ) الوصفي الإحصاء أساليب ،المستعملة في الدراسة الأساليب من
 : وهي (SPSS( والتي يوفرها التحليل الإحصائي ) الحقيبة الإحصائية الإحصائية
 فراد العينة حسب متغيرات الدراسةالمئوية لحساب توزيع أالنسب و  التكرارات. 
 المتوسط الحسابي لتحديد مستوى اتخاذ القرار الشرائي 
   واتخاذ قرار  ب(بين نمط الشخصية )أ/ائي لحساب العلاقة نالثالارتباط معامل

 .الشرائي
  القرار الشرائياتخاذ أداة  تلحساب ثبامعامل الثبات ألفا كرونباخ 
 اب معامل لاوشي لحساب صدق المحكمين لأداة القرار الشرائيحس. 

 
 
 
 
 
   

Alpha de Cronbach Nombre d’éléments 

,685 19 
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 ـ الإجابة على تساؤلات الدراسة  2
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 (أ)الحالية بعد تطبيق أداتي نمط الشخصية يتضمن هذا الفصل عرض نتائج الدراسة       
لماستر بكلية العلوم الإنسانية طلبة اواتخاذ القرار الشرائي على عينة الدراسة المتمثلة في  (ب)و
تحليل البيانات الخاصة بكل ب ر بسكرة، ولقد قامت الباحثةالاجتماعية جامعة محمد خيضو 

 .  متغير
 :عرض النتائج الخاصة بنمط الشخصية السائد عند الطلبة ـ 1

 المستويات، حسب الأفراد عدد بإحصاء قمنا بعد تبويب البيانات، وتحويلها إلى درجات      
 :موضح في الجدول التالي هو كما العامة النتائج وكانت التنقيط، سلم وذلك باستعمال

 النتائج الخاصة بنمط الشخصية السائد عند الطلبة:عرض  :(09) رقم الجدول     
 النمط الدرجات الأفراد النمط الدرجات الأفراد

  بالنمط  20 36 النمط  أ 28 1
  بالنمط  24 37 النمط  أ 30 2
 النمط   أ 29 38 النمط  أ 25 3
 النمط   أ 32 39 النمط  أ 25 4
 النمط   أ 30 40  بالنمط  20 5
 النمط   أ 24 41  بالنمط  21 6
  بالنمط  20 42 النمط  أ 23 7
 النمط  أ 25 43 النمط  أ 23 8
 النمط  أ 35 44 النمط  أ 23 9

 النمط  أ 23 45 النمط  أ 22 10
 النمط  أ 31 46  بالنمط  11 11
 النمط  أ 27 47 النمط  أ 23 12
 النمط  أ 24 48 النمط  أ 31 13
  بالنمط  21 49 النمط  أ 26 14
  بالنمط  17 50 النمط  أ 27 15
  بالنمط  7 51 النمط  أ 22 16
  بالنمط  21 52  بالنمط  21 17
  بالنمط  17 53 النمط  أ 24 18
 النمط  أ 32 54 النمط  أ 33 19
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 النمط  أ 23 55 النمط  أ 33 20
 النمط  أ 22 56 النمط  أ 22 21
النمط  أ  22 57 النمط  أ 25 22  
النمط  أ  28 58 النمط  أ 24 23  
  بالنمط  21 59 النمط  أ 26 24
 النمط  أ 29 60 النمط  أ 33 25
بالنمط  19 61 النمط  أ 23 26  
 النمط أ  29 62 النمط  أ 22 27
 النمط أ  28 63 النمط  أ 27 28
  بالنمط  20 64 النمط  أ 27 29
 النمط  أ 22 65 النمط  أ 25 30
  بالنمط  21 66 النمط  أ 22 31
 النمط   أ 27 67 النمط  أ 28 32
بالنمط  20 68 النمط  أ 26 33  
 النمط  أ 22 69 النمط  أ 25 34
  بالنمط  17 70 النمط  أ 28 35

 إلى ينتمون  العينة أفراد أغلبية أن نلاحظ فإننا الجدول، في الموضحة النتائج خلال من
 نمط هو الدراسة عينة في السائد النمط أن يوحي مما (،35 إلى 22المرتفع )من  المستوى 

  النمط مميزات وخصائص تميل إلى العينة أفراد أغلبية استجابات وان خاصة الشخصي )أ(،
 .ثر ما جاءت تميل إلى النمط ) ب (أ(، أك)

 توزيع أفراد العينة تبعا لنمط الشخصية : (10)رقم جدول

 مستوى النمط
 نمط الشخصية ـ ب ـ نمط الشخصية ـ أ ـ

 %النسبة   التكرار %النسبة   التكرار
 %   26   18 % 74 52 المجموع

عالية  نسبة وهي % 74 بنسبة تواجدا الأكثر هو (أ) النمط فإن الجدول خلال ومن
 .فقط % 26 الشخصية )ب(، نمط بنسبة مقارنة
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 .ل التالي يبين نسبة أفراد العينةوالشك

 
 (ب)ونمط  (أ)توزع أفراد العينة لنمط  (09الشكل رقم )

 اتخاذ القرار الشرائي:ـ نتائج  2
  يوضح نتائج استبيان اتخاذ القرار الشرائي( 11جدول رقم )            

74% 

26% 

0% 0% 

 نمط  ـ أ ـ

 نمط ـ ب ـ

اتخاذ القرار  الدرجات  الأفراد
 الشرائي 

 اتخاذ القرار الشرائي الدرجات الأفراد

 متوسط 63 36 متوسط 58 1
 متوسط 52 37 متوسط 66 2
 متوسط 61 38 متوسط 49 3
 متوسط 47 39 متوسط 51 4
 متوسط 58 40 مرتفع 76 5
 متوسط 57 41 متوسط 52 6
 متوسط 60 42 متوسط 47 7
 متوسط 63 43 متوسط 49 8
 متوسط 52 44 متوسط 53 9
 متوسط 61 45 متوسط 67 10
 متوسط 47 46 متوسط 52 11
 متوسط 58 47 متوسط 58 12
 مرتفع 57 48 متوسط 58 13
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تميزون بمستوى نلاحظ من خلال النتائج الموضحة   فإننا نسجل أن أغلبية أفراد العينة ي

 وهذا ما يدل على أن أفراد العينة لديهم يمتلكون القدرة على اتخاذ قراراتخاذ قرار متوسط 
، بينما نجد فئة قليلة جدا لديهم اتخاذ قرار مع الذين لديهم الشرائي بمستوى معتدل إلى حد ما

الجدول التالي ين ليهم اتخاذ قرار الشراء متوسط، و ، هذا مقارنة بالذاتخاذ قرار الشرائي ضعيف
  .منهم ى يبين نسبة كل مستو 

 متوسط 60 49 متوسط 50 14
 متوسط 63 50 متوسط 65 15
 متوسط 49 51 متوسط 58 16
 منخفض 48 52 متوسط 47 17
 متوسط 47 53 منخفض 40 18
 متوسط 68 54 متوسط 50 19
 متوسط 75 55 متوسط 54 20
 متوسط 59 56 متوسط 66 21
 متوسط 54 57 مرتفع 77 22
 متوسط 59 58 متوسط 67 23
 متوسط 43 59 متوسط 62 24
 متوسط 61 60 متوسط 58 25
 متوسط 52 61 متوسط 66 26
 متوسط 46 62 متوسط 57 27
 متوسط 59 63 متوسط 64 28
 متوسط 51 64 متوسط 56 29
 متوسط 50 65 متوسط 62 30
 متوسط 61 66 متوسط 52 31
 متوسط 51 67 متوسط 63 32
 متوسط 57 68 متوسط 59 33
 متوسط 46 69 متوسط 48 34
 متوسط 57 70 متوسط 63 35
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 ( نسبة اتخاذ القرار الشرائي عند أفراد العينة12الجدول رقم )      

هي نسبة الذين لديهم مستوى  لأكبرأن النسبة ا 12نلاحظ من خلال الجدول رقم 
قورنت بنسبة الذين ( وهي نسبة عالية جدا إذا ما % 93بنسبة ) الشرائي تخاذ القرارلامتوسط 

 .( وهي نسبة ضعيفة%4مرتفعي مستوى اتخاذ قرار الشراء )( و %3لديهم مستوى منخفض )
 نمط الشخصية واتخاذ القرار الشرائي بالعلاقة بين عرض النتائج الخاصة ـ  3

نظرا لاعتمادنا على حساب معامل ارتباط الثنائي بين متغيري محل الدراسة احدهما 
إلا في ظل خصائص معينة  لا يمكن حساب العلاقة الارتباطية، فانه ي اسمي والأخر فئو 

 )(04ملحق رقم )(انظر  .عينةلل
، قمنا بتنظيمها في جدول إحصائي خاص صاء المعطيات وتحويلها إلى درجاتوبعد إح
، SPSSبالاعتماد على البرنامج الإحصائي )أ / ب( واتخاذ القرار الشرائي، و بنمط الشخصية 

  قمنا بحساب معمل الارتباط الثنائي وتحصلنا على النتائج التالية 
        / ب( واتخاذ القرار النمط )أ( نتائج معامل الارتباط بين درجات 13جدول رقم )

 الشرائي
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

مستوى اتخاذ 
 الشرائي القرار 

 مرتفع  متوسط  منخفض 
 %النسبة   التكرار %النسبة   التكرار %النسبة   التكرار

 %4 3 %   93 65 % 3 2 المجموع

 
اتخاذ القرار  
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 / ب(

اتخاذ القرار 
 الشرائي
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 PR= -0.16 الثنائي الارتباطمن خلال الجدول السابق نسجل النتيجة النهائية لمعامل 
)أ/ ب( واتخاذ القرار  الشخصيةبين نمط رتباطية درجة تدل على عدم وجود علاقة الا وهي

 .الشرائي
   :الدراسةتساؤلات  على  ـ  2
 ؟ ط السائد لدى أفراد عينة الدراسةما النم :للتساؤل الأول بالنسبةـ  1ـ  2 

( وذلك للوقوف على 10( و)09النتائج التي تحصلنا عليها في الجدول ) انطلاقا من
، لنوع جنسهم ومستواهم الدراسيمعرفة أي النمطين السائد لدى أفراد العينة وذلك باختلاف 

، حيث تتميز هذه ( من مجموع أفراد العينة74%الطلبة ذو النمط )أ( ب ) حيث قدرت نسبة
، وهذا ما يؤكده التراث النظري من خصائص الأنشطة النشاط والتفاعل مع جميعالفئة ب

، الشعور بالإرهاقومميزات أفراد النمط )أ( الذين يتميزون بالتعبير الخارجي عن انفعالاتهم و 
يشعرون بالتذمر وتباين الأفكار وبروز ، كما زنة بين الحياة الخاصة والدراسيةوعدم الموا

والتي يطمحون إلى  ( 30-25)  رية التي هم بهاالتي تعبر على المرحلة العمطموحات وأمال 
، وانجاز المهام والواجبات في الوقت المحدد وبالصورة قيقها من خلال التنافس والالتزامتح

الزمنية ويخضع لجدول خاص به مع  يحب القيود الكثيرة المكانية و المطلوبة فالنمط )أ( لا
، أي يقوم بإنجاز أي في انجاز أهدافهطاقة وجهد كبير  الحرص على القيام بواجباته وبصرف

ن عرقل من في طريقه لإكمال نجاحه والوصول  ، أهدافه إلىعمل يعود عليه بالفائدة حتى وا 
از وبالتالي فإن أفراد ذو النمط الشخصية )أ( يفرضون أنفسهم على مستويات مرتفعة من الإنج

، هذا لشعورهم بالقلق والضيقو يظهرون الشكل العدائي  لذا، ولا يتحملون ما يعرقل أهدافهم
أن النمط السلوك )أ( يشعر روجرز فيقومون بسلوك الذي يعبر على طموحاتهم ،وهذا ما يؤكده 

 .وكفاءته عندما يقوم بانجاز مهامهبقيمته 
 ؟ القرار الشرائي لدى أفراد العينةما مستوى اتخاذ : الثاني بالنسبة للتساؤلـ 2ـ 2
( التي تبين بأن مستوى اتخاذ القرار الشرائي لدى 12)( و11على الجداول رقم ) اعتمادا    

( وهي نسبة عالية جدا مقرنة بنسبة %93، حيث وصلت نسبتهم إلى )متوسطأفراد العينة 
( وهي النسبة الأقل من نسبتي متوسطي ومنخفضي %3منخفضي اتخاذ القرار الشرائي بنسبة )

( وهي كذلك نسبة ضعيفة %4)ـالقرار الشرائي التي قدرت نسبة منخفضي القرار الشرائي ب
، وبما أنهم لازالوا يدرسون أي تنتمي إلى فئة طلبة الجامعةويعود ذلك إلى كون عينة الدراسة 
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، وزيادة على ذلك العمرية التي هم بها بسبب الفئة ليس لديهم راتب أو دخل مادي خالص وذلك
اص أي توفير متطلبات الدراسة أنهم ليسوا مكلفين بالإنفاق على الأسرة إلا على شأنهم الخ

بين فترة التي  بشأنهم الخاص يعود إلى  كونهم في مرحلة  التي يكون فيها الفرد ما، فالتزام فقط
ياجاته ومتطلباته تنفق عليه وبين الفترة التي يكون فيها الفرد تحت إنفاق الوالدين أي جميع احت

الطلبة ما بين السن الثامنة ، أي أن أغلب الالتزام على الإنفاق على الأسرةيكون فيها مسئول ب
الثلاثين سنة وهي تعد مرحلة التكوين ،فاتخاذ القرار الشرائي يكون محدودا نوعا ما وهذا عشر و 

راد عينة الدراسة لديهم اتخاذ قرار الشرائي متوسط فأفراد ما دلت عليه نتائج هذه الدراسة بأن أف
لديهم التزام بالإنفاق  الذين كانت نسبة اتخاذ القرار الشرائي ذو مستوى مرتفع هم الأفراد الذين

، كما أن للعامل ب يستطيعون به الإنفاق على أسرهمأي أنهم يتقاضون رات على أسرهم 
ر الشرائي حيث يكون الطالب في وضع اقتصادي محدود الاقتصادي دور بارز في اتخاذ القرا

 الاجتماعيي حدود وضعه الاقتصادي و مما يحد قراراته الشرائية وتكون قراراته الشرائية ف
  .الثقافيوالنفسي 

ة )أ و هل هناك علاقة دالة بين أنماط الشخصي: الثالث بالنسبة للتساؤلـ  3ـ  2
 ؟ ب( واتخاذ القرار الشرائي

( 13ومن خلال الجدول رقم ) 2و 1الإجابة على التساؤلين السابقين خلال من 
يتضمن هل هناك علاقة ارتباطية دالة بين نمط الشخصية  لذيجابة على التساؤل الثالث الإول

تماعية  ومعهد التربية )أ ـ ب( واتخاذ القرار الشرائي لدر عينة من طلبة العلوم الإنسانية و الاج
 توجد  لا هرت النتائج أنه باحثة معامل الارتباط "الثنائي" وأظستعملت ال، االبدنية والرياضية

خلال  نوذلك مدالة بين نمط الشخصية )أ / ب( واتخاذ القرار الشرائي  ارتباطية هناك علاقة
اتخاذ القرار ، إذ كان معامل الارتباط بين نمط الشخصية و النتيجة الموضحة في الجدول

 ارتباطية لا توجد علاقةوهي تدل على أنه  نتيجة سلبية وعكسية،هي و  PR=- 0. 16 الشرائي
ويرجع السبب في كونهم الدراسة عينة  الشرائي لدى أفراد بين نمط الشخصية واتخاذ القرار 

ة العمل م لم يصلوا إلى مرحللكونه ،أي أنهم لم يستقروا بعد الدراسةطلبة لا زالوا في مرحلة 
، لأن في هذه المرحلة أي أنهم غير مكلفين بالشراء بعد ،أنفسهملإنفاق على أسرهم وعلى ل

ه وعلى ، ولكن كل فرد وطريقتة ومتطلبات الدراسة وشؤونها فقطالطالب منشغلا بالدراس يكون 
دون  احتياجاته شراء يقوم بعملية ( من ـ ب ، فهناك من النمط )أحسب النمط الذي يغلب عليه
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العوامل جارية وغيرها من محددات الشراء و سعر والعلامة التجودة المقتنيات والالرجوع إلى 
، وهذا الصنف في حتياجات هذا الفرد هي هذه السلعةالمؤثرة في اتخاذ القرار الشرائي أن ا

 .يان يحدث مع أفراد ذو النمط )أ(غالب الأح
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 مة : ـــــــــخات
، إذ نجد علمية بوصفها ظاهرة سلوكية معقدةمما لاشك فيه أن دراسة الشخصية دراسة 

، أي تصنيف ة وذلك باستخدام المنهج التصنيفيالعديد من الباحثين مهتمين بدراسة الشخصي
فكل باحث قام بتصنيف الشخصية إلى  ،ناف أو أنماط شخصية محددة وواضحةالناس إلى أص

، وكل تصنيف من الباحثين يستند شكل في مجملها الشخصية الإنسانيةسمات وأنماط والتي ت
النمط السلوكي المتبع ، وذلك من أجل التعرف على إلى الخلفية النظرية أو المدرسة المتبناة

 سلوك عليه  سيكون  بما التنبؤ في وتحديده همعرفت كما تساعدلجميع أصناف المجتمع ،
 . حياته في متعددة ومشابهة مواقف من يواجهه ما إزاء الإنسان

ومن خلال دراستنا هذه حاولنا التعرف على العلاقة بين نمط الشخصية )أ( ونمط 
، حث انطلقنا من تساؤلات مفادها وجود علاقة ارتباطية الشخصية )ب( واتخاذ قرار الشرائي

في ي لدى أفراد طلبة الماستر بين نمط الشخصية )أ( ونمط الشخصية )ب( واتخاذ القرار الشرائ
عن  إجابةللوصول إلى  ، وسعياجتماعية بجامعة محمد خيضر ببسكرةكلية العلوم الإنسانية والا

النمطين  ، انطلاقا من مقياس لقياسمدنا على المنهج الوصفي التحليلياعتتساؤلات الدراسة 
ي يحتوي علة أربع الشرائي والذواستبيان لاتخاذ القرار  الشخصية )ب( طونم الشخصية )أ( نمط

 يتميزان أنهما إلى وتوصلنا والثبات، الصدق مدى ، كما قمنا بالتحقق منمحاور أو أبعاد
  .والثبات بالصدق

 أساليب على تحليلها اعتمادا حاولنا عليها المتحصل والنتائج البيانات من وانطلاقا
إلى أن ليس هناك علاقة ارتباطية بين وصلنا  الأخير وفي دراستنا، مع تتلاءم إحصائية التي
، كما أظهرت دراستنا أن النمط السائد لطلبة )أ ـ ب( واتخاذ القرار الشرائي نمط الشخصية

كما تحصلنا من خلال  ،ر في كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية هو النمط الشخصية )أ(يالماست
 . نسبة للنمطينلبا نتائج الدراسة أن أفراد العينة يتميزون باتخاذ قرار معتدل أو متوسط 
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 ( است  ا   م  ال خص ة ) / (  اتخا  ال رار ال را      ص رت  ا  ل ة02ملح  رقم ) 

لجم  ر ة الج ا ر ة ال  م را  ة ال ع  ة  ا          

  ار  التعل م العال   ال ح  العلم  

جامعة محم  خ  ر  س ر  

  

              

                           
 

 ال راسة است ا ة
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ال  ا ا  ال خص ة : 

 ذكر                                   أن       الجنس :     

              سنة25أكبر من                    : سنة 25السن : أق  من              

             :                                           

                               :                                      

       أخي الكريم أختي الكريمة  

        ي إ ار انجا  دراسة علمية لني  شهادة الماستر  ي علم النفس تخص  عم  وتنظيم  لذا 
 وع قت  باتخاذ القرار الشرائي " ومن B  وAو عنا بين أيديكم استبيان يعال  " نم  الشخصية

(  ي Xخ   ذل  يرج  التكرم بالإجابة عل  ا سئلة التالية بعد التمعن  يها  بو   ع مة  ) 
الخانة التي تتف  م  رأي  كمساعدة منكم عل  إنجاح  ذ  الدراسة  علما أن إجاباتكم ستحا  
بالسرية التامة ول اية البح  العلمي  ق    وليس م لو  منكم ذكر أسمائكم ولا عنوانكم .  

          شكرا لكم سلفا عل  جهودكم المباركة وحسن تعاونكم .

 

 



 اخت ار ال را  السل          ل م  السل  

 أخي ال ال  ك  سلم يحتو  عل  مختلفتين     ذا كانت العبارة من الجهة اليمين   أ  توا ق  أك ر أو توا ق 
ذا كانت العبارة  ي الجهة اليسار       توا ق  أك ر أو X    ع مة ) (  ي أحد المربعين الجهة اليمن   وا 

ذا كانت العبارة اليمن  و اليسر  توا ق  بنفس  (Xتوا ق      الع مة  )  ي أحد المربعين جهة اليسار   وا 
     ي المرب  ا وس  . (Xالدرجة     ع مة)

 للت     :

                

                                 

 

 

 

توا قني العبارة  توا قني توا قني أك ر
 بنفس الدرجة

 توا قني أك ر توا قني

 يمكن أتخلف عن الموعد       لا أتخلف أبدا عن الموعد 
أمي  إل  عم  ا عما  التي  يها 

 تنا س سعيا إل  التفو 
ابتعد عن المواقف و ا شياء      

 التي  يها التنا س 
إنني أسرع  ي حركاتي )كالمشي 

 ا داء وا ك  (
إن حركاتي كالمشي وا داء      

 وا ك  ب يئان
أقوم بشيئين أو عدة أشياء معا 

  ي أن واحد
 أقوم ب شياء منفردة ك  عل  حدا      

أمي  إل  السرعة  ي عم  أشياء 
للشعور ب ن الوقت  ي  حت  و 

 إن كان لد  متس  من الوقت 

أمي  إل  التمه   ي عم       
 ا شياء حت  وان الوقت  ي 

أنفع  بسرعة بحي  يظهر عليا 
الانفعا  دائما عني  ي حركاتي 

 وك مي 

لا أنفع  بسرعة ولا تظهر علي      
 أ ار الانفعا 

أمارس نشا ات أو  وايات أخر  
 إ ا ة إل  مهنتي 

باست ناء مهنتي  قوم ب ية  واية      
 أو أ  نشا ات أخر 

 
غ ر م ا ق 

 ب   
غ ر 
 ق م ا

م ا ق  م ا ق محا  
 الرقم العبارا  ب   

 1 أو  ما يد عني لاتخاذ القرار ات ال روريةتعتبر الحاج     



 الشرائي 
وامت    و الرغبة  ي التمي   ئياوراء كل قرار شر      

 ا   ل
2 

يعتبر اتخاذ القرار الشرائي سلو  معتاد وليس لسد      
 الحاجة

3 

 4 منفعةيعتبر القرار الشرائي دائما ذو      
 5 كل جديد  ي السو  يد عني لاتخاذ القرار الشرائي       
 6 قرار الشراءتخاذ الأ تم بالإع نات كمحدد لا     
تعتبر الإع نات التي تعرض من  رف الشخصيات      

 الفنية والريا ية ا ك ر ت  يرا عل  قراري الشرائي
7 

التلف يونية وت  ر عل  قراري الشرائي ناتتجذبني الإع        8 
إل  اتخاذ  والرسومات  وانا لتد عني الإع نات ذات      

 القرار الشرائي
9 

ر عل  يالتي ت   للسل  جودةاللإع نات م امين ل     
 قراري الشرائي

10 

 11 عند قيامي بعملية الشراء أراق  أسعار السل      
تناسبني أسعار السل  ا جنبية أك ر من أسعار السل       

 الو نية 
12 

لة التخفي ات الموسميةات يد قراراتي الشرائية  ي ح       13 
أ  ل ال يادة المعتبرة  ي السعر مقابل عدم التنقل      

 لمح ت بعيدة
14 

 15 أشتري السل  ذات الع مة التجارية المشهورة  قط     
كا ية  الع مة التجاريةومات الواردة عن المعلتعتبر      

 لاتخاذ القرار الشرائي
16 

لا أقوم بعملية الشراء عندما لا توجد الع مة التجارية      
 المف لة لدي

17 

أقوم بعملية الشراء للع مة التجارية المف لة مهما      
 ارتف   منها

18 

السل   تهمني جودة مار لاتهمني الع مة التجارية بقد     
 والخدمات

19 



 

م  ا   م  ال خص ة )     (  است  ا  اتخا  ال رار ال را      ص رت  (   03ملح  رقم )
 ال  ا  ة .

                   

لجم  ر ة الج ا ر ة ال  م را  ة ال ع  ة ا                            

  ار  التعل م العال   ال ح  العلم  

جامعة محم  خ  ر  س ر  

              

                            

 

 ال راسة است ا ة
       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

       أخي الكريم أختي الكريمة  

        ي إ ار انجا  دراسة علمية لني  شهادة الماستر  ي علم النفس تخص  عم  وتنظيم 
 وع قت  باتخاذ القرار الشرائي " B  وA لذا و عنا بين أيديكم استبيان يعال  " نم  الشخصية

    ومن خ   ذل  يرج  التكرم بالإجابة عل  ا سئلة التالية بعد التمعن  يها  بو   ع مة  
 (X ي الخانة التي تتف  م  رأي  كمساعدة منكم عل  إنجاح  ذ  الدراسة  علما أن إجاباتكم  )

ستحا  بالسرية التامة ول اية البح  العلمي  ق    وليس م لو  منكم ذكر أسمائكم ولا عنوانكم 
  .

          شكرا لكم سلفا عل  جهودكم المباركة وحسن تعاونكم .

 

 

 

 



 اخت ار ال را  السل          ل م  السل  

 أخي ال ال  ك  سلم يحتو  عل  مختلفتين     ذا كانت العبارة من الجهة اليمين   أ  توا ق  أك ر أو توا ق 
ذا كانت العبارة  ي الجهة اليسار       توا ق  أك ر أو X    ع مة ) (  ي أحد المربعين الجهة اليمن   وا 

ذا كانت العبارة اليمن  و اليسر  توا ق  بنفس  (Xتوا ق      الع مة  )  ي أحد المربعين جهة اليسار   وا 
     ي المرب  ا وس  . (Xالدرجة     ع مة)

 للت     :

                

                                 

 

 

 

توا قني العبارة  توا قني توا قني أك ر
 بنفس الدرجة

 توا قني أك ر توا قني

 يمكن أتخلف عن الموعد       لا أتخلف أبدا عن الموعد 
أمي  إل  عم  ا عما  التي  يها 

 تنا س سعيا إل  التفو 
ابتعد عن المواقف و ا شياء      

 التي  يها التنا س 
إنني أسرع  ي حركاتي )كالمشي 

 ا داء وا ك  (
إن حركاتي كالمشي وا داء      

 وا ك  ب يئان
أقوم بشيئين أو عدة أشياء معا 

  ي أن واحد
 أقوم ب شياء منفردة ك  عل  حدا      

أمي  إل  السرعة  ي عم  أشياء 
للشعور ب ن الوقت  ي  حت  و 

 إن كان لد  متس  من الوقت 

أمي  إل  التمه   ي عم       
 ا شياء حت  وان الوقت  ي 

أنفع  بسرعة بحي  يظهر عليا 
الانفعا  دائما عني  ي حركاتي 

 وك مي 

لا أنفع  بسرعة ولا تظهر علي      
 أ ار الانفعا 

أمارس نشا ات أو  وايات أخر  
 إ ا ة إل  مهنتي 

باست ناء مهنتي  قوم ب ية  واية      
 أو أ  نشا ات أخر 



 

غ ر 
م ا ق 
 ب   

غ ر 
 ق م ا

م ا ق  م ا ق محا  
 الرقم العبارا  ب   

 1 تعتبر الحاجات ال رورية أو  ما يد عني لاتخاذ القرار الشرائي      
 2 كل قرار شرائي  و الرغبة  ي التمي   وراء     
 3 يعتبر اتخاذ القرار الشرائي سلو  معتاد وليس لسد الحاجة     
 4 يعتبر القرار الشرائي دائما ذو منفعة     
 5 كل جديد  ي السو  يد عني لاتخاذ القرار الشرائي       
 6 أ تم بالإع نات كمحدد لاتخاذ القرار الشراء     
تعتبر الإع نات التي تعرض من  رف الشخصيات الفنية      

 والريا ية ا ك ر ت  يرا عل  قراري الشرائي
7 

 8 تجذبني الإع نات التلف يونية وت  ر عل  قراري الشرائي     
 9 تد عني الإع نات ذات ا لوان إل  اتخاذ القرار الشرائي     
التي ت  ير عل  قراري للإع نات م امين الجودة للسل       

 الشرائي
10 

 11 عند قيامي بعملية الشراء أراق  أسعار السل      
 12 تناسبني أسعار السل  ا جنبية أك ر من أسعار السل  الو نية      
 13 ت يد قراراتي الشرائية  ي حالة التخفي ات الموسمية     
التنقل لمح ت أ  ل ال يادة المعتبرة  ي السعر مقابل عدم      

 بعيدة
14 

 15 أشتري السل  ذات الع مة التجارية المشهورة  قط     
تعتبر المعلومات الواردة عن الع مة التجارية كا ية لاتخاذ      

 القرار الشرائي
16 

لا أقوم بعملية الشراء عندما لا توجد الع مة التجارية المف لة      
 لدي

17 

 18 أقوم بعملية الشراء للع مة التجارية المف لة مهما ارتف   منها     
والخدماتلات م   العلامة التجارية ب  رما ت م   ج    السلع        19 

 



 خصا ص الع  ة . : 04ملحق رقم 
 

 
 

 



 
 

 

 
 



 : الت  يع الاعت ال  للع  ة (05الملحق رقم )

Tests de normalité 
نمط  

الشخصية  
 (     أ    

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

 Statisti
que 

ddl Significa
tion 

Statisti
que 

ddl Significa
tion 

اتخاذ 
القرار 
الشرا
 ئي

 22 من
 35 ال 

,092 52 ,200* ,973 52 ,294 

 ال  7 من
21 ,163 18 ,200* ,939 18 ,280 

 

 

 


