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 المقدمة:

خن فستت  شتت م   ختتر ال تت    و   اتت  فتتج خجتت ك الخنةجتت م ا ل ة ونيتت  و  لتت   الخحليتت  الشتت ت مواجهتتم ختت   ا 
نةمجتت  لفناةتت ى التتل اللتت لم الخةاتت م و خوا اتت  الةيتتو  الح اتتو فتتج التت وك الخةيتتو    ف اتتاحم  متت   تت     التتل 

و الاتو   ال انيت  و    خنشت ال بلت  الستل  و الجتو   و التل ات   اواختو أاخهت  ةاتوم الةتجالةات   لهت ا الخن فست  
 ةن   است نةت ئ   تفك ختر ةبتمر حمت   ائخت   خوضتواي  خلت مم  ا لضت و   ليستم الخنةج م ةاميم خل مم  فإر  ابهو 

   اس م  اخةه خ  او و الخنش  بل   اج الخسةهل  ل ى الخنةج م ةاميم فج الخسة  خ  أام اللواخوأر   الخم اني 
ةتوجههم لهت   ا ل ة ونيت  و ال ه وخنلليت  للخنةجت م الخستةهل مر التل ستلوتي م بلت  الخنشت  ةت ثم  خت ى حتوك تثمت  

 الخنةجت م جتو   اخستةوى  إلمهت  منظت    نختواا الأ تو الت وك فتج الخنةجت  الخنةجت م ات ر ةختم   است  بمنتم حمت "
التل  الخنشت بلت  بختر  تفك خل فت  اثت  اخت  يلت    إليتهو لت  خت  سنستلل للواتوك  1الخةا خت  الت وك فتج الخنةجت 

 .سلو  الخسةهل  الجلائ   للخنةج م ا ل ة وني  و ال ه وخنللي  
 
 

 : الدراسات السابقة -1

  استت  او تلمهختت  خلتت  و ختتر بتتمر ا ةتته ال  استت م الةتتج انتت   الل متت  ختتر ال  استت م الةتتج ةن ولتتم احتت  خة متت ام ال
 ااةخ ن  المه   ن ت :

 ( بعنوان : الشيخ سعيد مصطفى /خنفر و د الإله عبد إياد /ددراسة )قارار ذاتخاا على المنشأ بلد أثر 
  الشراء

 إلتل  ا لإضت ف  ال وليت  الأستوا  فتج الشت ائي  الا ا ام اة    اث  بل  الخنش  الل الل الةل   إلل ال  اس  ا فم
 وةحلمتو أج يتم الةتج الخم انيت  ال  است   تفك ختر و لت .الشت ائج الات ا  إة ت   فتج الخنشت  بلت  سخل  الل الةل  
  ا  ةات  حجتم خنهت  اواختو الت   مت ةا  الخنشت  بلت  ةت ثم "   وجت  الات حثور ات رالمهت  الحاتوك ةم الةج البي ن م
  .الخنش بل  فج الخةاع الإ ا    النظ م وت ل  ال ولج  الخسةوى  الل الخحلي  الش ت م انةش   وحجم الخحلج

       

 

                                                           
 .(2011)والأجنبي  الخحلي  للخنةج م الجلائ    الخسةهل  ةاميم الل الةج  ي  وافخةه الخنة  خنش  بل  نحو ا ةج ا م ة ثم    اس  ةح   اس  ف  1
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  المنات  منشاأ بلاد نحاو الاتجاهاات تاأثير ( أطروحاة دتتاوراب بعنوان:دراساة2011فاات  )دراساة 
 والأجنبية: المحلية للمنتجات الجزائري  المستهلك تقييم على التجارية وعلامته

 الجلائت    الخستةهل  ةامتيم التل الةج  يت  وافخةته الخنتة  خنشت  بلت  حتون ا ةج ات م ةت ثم  خل فت   فه ات"
 ا   خ 1500أكثر من  الل ال  اس  امن  اشةخلملأنه   .نلةب ا  خ جل  جم ا والأجنبي  الخحلي  للخنةج م
 مةوال لفاةخ   المه  فج ةلخيم نة ئ  ال  اس  أ  ش خل  اخ  فيه ال ا ي   الجلائ    الاي  الل خولا 
 اشتتو ةت ث  الةج  يت  افخةته و الخنتة  خنشت  بلت  نحتو الجلائت يمر الخستةهل مر اةج ات م أر إلتل ال  است 
 ئي الشت ا الني  الل للة ثم  الخة م ام ا  ج خع ااةخ م خ  إ ا  اواا    الخنش لبل   ةاميخهم الل تبم 

لةت ايم و  خلةبت   جت  نستا  يلةبت  خت  اتو و 89.5 % إلتل الةاستم ي  نستبةه  واتلم الةتج و للخستةهل 
  .ال  اس  ة  م 
 

  يم ى تصامعلا أثرهاو  المنشأاتجاهات المستهلكين نحو دولة  تحت عنوان: فؤاد علي هبةد/دراسة
 (:2004) المزي  التسويقي

 الخا ي  الخلخ   السلع نحو الخا    الخسةهل  اةج ا م الل الةل   إلل أس سج اشتو   ةه ت نم الةج     
 بلت ل نستبي   أاخيت  وجتو  أر إلتل ال  است  ات ا نةت ئ  أظهت م لات  و الخن فست   الي ا نيت  و ال و يت  ا لستلع خا  نت 
 و الخنش  بل  نحو ا ةج ا م بمر ا ةا ط وجو  إلل أش  م تخ  ا لخنة   الخةللا  ال ا ئص با  ج خا  ن  الانع
 . خنه  الخسةو    للخنةج م الخسةهل  ةاضمو
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 دراسة :الإشتالية  -2

 لتلإ الل لخي  الش ت م خر الل م انج بم  السي سي  الأوض ع اسةا ا خل  م ا ة ا  السو  الجلائ ي  و    ةا ع ا
م و لآ وفت وع ا تتنا  البيتع فيته  فت وع فتةح أو الإنةت   ي يت  اتر ستوا  تبمت اا  ستو ا  ا اةا  ا و الجلائ    السو  

 .هل  التل الخستةا ةيت   الخنةجت م الخفئخت  فةلت م خات      اي الةستوي ستلعال ختر  م ات الأجهتل  ا ل ة ونيت  و 
انيف تت  ختتر ال  استت م الستت اا  ستتنح وك فتتج اتت ا الاحتت    استت  اثتت  بلتت  الخنشتت  التتل الستتلو  الشتت ائج لخستتةهل ج 

 و او خ  يختر اي  ةه خر  فك الةس  ك ال ئيسج الة لج: لآ م و الأجهل  ا ل ة وني  و ال ه وخنللي 
  فاي   نزلياةالالكترونياة و الكهروملآلات و الأجهزة المستهلكي ما اثر بلد المنشأ على السلوك الشرائي

 ؟الجزائر

  وللإج ا  ار ا ا الإشت لي    ةةيلب إث    الض الةس   م الا اي  والةج خر أاخه  :

  نحوا؟ الخسةهل  اةج ا م ةة ور  تمفو  خا  ئهخ  اج  الخنش ؟ بل  ةل يف -
 بل  الخنش  وسلو  الخسةهل ؟او ان   اف   بمر  -
 ؟ الخنة او   البل  ا الخسةهل  مة ث تمف  -
ج فت  لآ م و الأجهتل  ا ل ة ونيت  و ال ه وخنلليت ا خستةهل  ا لاتو   ال انيت  لت ى الخنشت بلت   مةت ث اتو  -

 ؟ الجلائ 
 الأجنبي ؟ و الخحلي  الةج  ي  اللفخ م و الخنةج م الجلائ    الخسةهل  يايم تمف -

 

 فرضيات الدراسة : -3
 والأسئل  الا اي  أافا ةم اي    ف ضي م ال  اس  ت لآةج :للإج ا  الل الإشت لي  ال ئيسي  

 
 الرئيسة: الفرضية -
 لآ م و الأجهل  ا ل ة وني  و ال ه وخنللي اخسةهل ج سلو  الل الخنش    بل  ث  م . 

 .ا ال  ا أ  تلخ  ت نم او   بل  الخنش  امج بي  انلتس  ل  ا لإمج ب الل سلو  الخسةهل 
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 :الفرعية اتالفرضي -
 ولآ م و الأجهتتل  ا ل ة ونيتت  الستتلو  الشتت ائج لخستتةهل ج بلتت  الخنشتت  التتل الاتتو   ال انيتت  ل  ث ةت -

 (.2011)  اس  ف ةح.ال ه وخنللي  فج الجلائ 
 .Agrawal, J.)لخسةهل الش ائج لسلو  البل  الخنش  و الاو   ال اني  ل بمر ا ةا طةوج  اف    -

and W. A. Kamakura (1999)) 
 .(yi و Andries  اس  ) الجلائ    لخسةهل ل  الش ائي و الني  الةوجه اللبل  الخنش   م ث  -

 

  : الدراسة وأهمية مبررات -4

 ليت    و نحتوا   ةج ات ما اواختوو  خنشت ال بلت  خاهتوم ن خو ختر ات ا ال  است  أر ةاتوم بةوضتيح:الللخيت  الأاخيت  
 وا .الةوجه نح و  الأجهل  ا ل ة وني  و ال ه وخنللي  الآ م خسةهل  سلو  الل الأ م  ا ا  ة ثم  تياي  ةوضيح

 يت اللخل الأاخيت فيخ  م ص  أخ  .السلع له ا الخسةهل  ش ا    ا  الل ة ث  الةج اللواخو الل الةل  تخ  يختر 
ف اخ ةلت الجلائت    الستو   إلتل ا لت  وك الل لخيت  الخ سست م ختر الل مت    ختم الب ايت  فج إليه الإش    ساام تخ و 

 .الجلائ يمر الخسةهل مر أ ا ر فج خلمن  او   بل  الجلائ  . ل و فج له  ةج  ي  ف وع اةحت الي   

 
 : أهداف الدراسة -5

 
 .الةج  ي   افخةه و الخنة  خنش  بل  نحو الجلائ    الخسةهل  اةج ا م ة ثم  ةح م  -
 .الجلائ    الخسةهل سلو  الخنة  الل  خنش بل    مث خ ى ة -
ج ةته و لح  الخن ستا  ا ل ة ونيت  لخنةجت مل الجلائت    الخسةهل  ةح م و الن خي  فج الخةا خ   البل ارة ثم   -

   ا ةه.
 .السلع له ا الخسةهل  ش ا    ا  الل ة ث  الةج اللواخو الةل   الل -
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 : صعوبات البحث -6

  .الخ اجع والأاح   الخةللا  ببل  الخنش  و ا ةج ا نحوا ناص -
 الا اح  و الشا في  فج أجوا  الض الخسةهل مر الجلائ يمر.ا م ةوف   -
 يبيل  الخة م  السلوتج ال   مةيلب   اس  نواي  أ ث  اخا  و ةحليف خر ال  اس  ال خي .  -

 

 منه  البحث:  -7
           الواتتاجا سة شت فج الختتنه   التل ا اةخت   ةتم الح ليت   ال  است  يبيلت  و شتتتو إلتتل ا  ستةن  

(le paradigme positiviste  )ال ةب فج خةخثل  خ اجع خر ةوف  لخ  ختةبج اخسح الاي م ي ي  ار 
وخر نة ئ  النظ ي م وال  اس م الس اا  خع خح ول  واف للحا ئ . و اله   او والخا  م و الخ ت ام 

ة  متت  اتتت ا الحاتت ئ  تختتت  ستتتو  نلةختت  فتتتج جختتع الخللوختتت م فتتتج ال  استت  الخم انيتتت  التتل الخا بلتتت  لةح متتت  
 وتشف الخة م ام وةوضيح الأث  فيخ  بمنه . 

    بتتتو تتتت ر ضتتتخر النختتتو   الإسةشتتت افج إر اللجتتتو  إلتتتل الاحتتت  الخمتتت انج ا سة شتتت فج لتتتم يتتتتر ااةا ييتتت
 "ا سةنا يج-الإاسةيخولوجج "ا فة اض  :لخنهجي  ال  اس  وال   مةخثو فج النخو  

le paradigme positiviste ; l'approche : hypothético-déductive 
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ة.و الدراسات القبلي نموذج تشارلز و جونزبالاعتماد على ومن إعداد الطالب  المصدر :

 

 

 

 

 

المستهلكسلوك   

 

 الح ج م و ال وافع 
 / الإ  ا  الش اي 
  الش ا  اةج ا م/ الني  الش ائي 

 

 

 بلد المنشأ

  بل   /الةاخيم بل
 الةجخيع
 ال  خ م /الجو  

 المرافقة
   ال اني  الاو 

 



 المقدمة
 

 ل
 

 هيتل الدراسة : -9

 الأ متتت  أختت  النظ يتت و الثتت نج ال  استت   الأوكثفثتت  فاتتوك  حمتت  ةضتتخر الااتتلمر  إلتتل خنتت  بةاستتيم احثنتت  اتت ا 
 سنة لم فيه ار   اسةن  الخم اني  حم  يضم:

 تتمثل في:يتضمن ثلاث مباحث  الذي المستهلك لسلوك مدخل :الفصل الأول
  :خ  و لسلو  الخسةهل . الأوكالخاح  

  الخسةهل . سلو  فج الخ ث   ال ا لي  اللواخو :الخاح  الث نج
 الخسةهل . سلو  فج الخ ث   ال ا لي  الخاح  الث ل :  اللواخو

 حيث يضم: على سلوك المستهلك المنشأ بلد تأثيرات الفصل الثاني:
 . الخنش  بل  خاهوم :الأوك الخاح 
 . له ال اني   او  ال و الخنش  بل  نحو  م الخسةهل اةج ا :الث نج الخاح 
 . الخنش  بل  نحو الخسةهل  ةج ا  الخح    اللواخو :الث ل  الخاح 

 الدراسة الميدانيةالفصل الثالث : 

 ال  اس  الخم اني . إج ا ام : الأوكالخاح  

 .ح و  ال  اس  و أ وام وخا    جخع الخللوخ مالخاح  الث نج: 

 .ةحلمو الخحةوى و ا سةنا طالخاح  الث ل : 

 



 مدخل لسلوك المستهلكالأول                                                                        الفصل 

          

1 
 

 
 
 الأولالفصل 
 المستهلك مدخل لسلوك
 

 
 

 



 هلكسلوك المستمدخل ل                                                                        الأولالفصل 

          

2 
 

 
 تمهيد:

 أصبحت . أبعادهو  طبيعتهلكن بسبب تعقد  ، 1الحديث التسويقي التوجه حسب التسويقية العملية أساس المستهلك
 هلاذا خلالل من للذا سنحاو ،  فهذا يصعب على المؤسسة تلبية حاجاته و رغباته كما ينبغي ،أكثر تعقيدا دراسته
 مراحلو  المستهلكين أنماطو التعرف على  دراسته و مجالات تهوأهمي المستهلك سلوك مفهومإلى  التطرق  الفصل
 . المستهلك سلوك في المؤثرة الداخلية و الخارجية العوامل و التطرق إلى الشراء أدوار الشرائي و القرار اتخاذ

 املالعو  :المبحث الثاني،المستهلكمدخل لسلوك  الأولالمبحث  ثلاث مباحث تتمثل في: إلىالفصل حيث قسمنا 
 مستهلك.ال سلوك في المؤثرة الداخلية العوامل على يتكلم المبحث الثالث أما المستهلك سلوك في المؤثرة الداخلية
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 مدخل لسلوك المستهلك:الأول المبحث 

 دراسةسسة يجب على المؤ  لذلك إليهلان جميع المنتجات موجهة  التسويقية العملية أساس  المستهلك يعتبر
 ادالأفر  هم ما و ، فيه يفكر الذي ما و يريد ذامامعرفة  أي، وتوجهاته قراراته ةه ومعرفأبعاد مختلف و سلوكه

 .؟ الشرائية قراراته على تؤثر التي الجماعاتو 
 :التاليلاة العناصلار المبحلاث هلاذا فلاي نتنلااول سلاوف فإننلاا المسلاتهلك بسلالوك المتعلقلاة المفلااهيم على التّعرف لأجل و

 رالقرا اتخاذ مراحل المستهلكين، وأنماط المستهلك سلوك دراسة مجالات دراسته، أهمية و المستهلك سلوك مفهوم
 .الشراء أدوار و الشرائي،

 

 دراسته أهمية و المستهلك سلوك مفهوم الأول: المطلب 

 المستهلك سلوك مفهوم :أولا

 تعريلاف كلاذا و علاام بشلاكل السلالوك اننسلااني تعريلاف إللاى نتطلارق  سلاوف فإننلاا المسلاتهلك سلالوك تعريلاف قبلال
 .1المستهلك

 .والمستهلك السلوك :هما مصطلحين المستهلك سلوك يضم       

 همنبلا إللاى  هتعرضلا نتيجةعن المستهلك  ينتج الذي الفعل بأنه اننساني السلوك يعرف :السلوك تعريف      1.
 الطبقلاة المرجعيلاة، الجماعلالاات الأسلالارة،ك خلالاارجي أو...  الاتجاهلالااتو  اللالاتعلم،و  اندراك،و  اللالادوافع،ك داخللاي

 .هتورغبا هإشباع حاجات على حيث يحرضه ،الاجتماعية

 .البيئي توازنه تحقيق إلى خلله من يسعى التي ،للفرد فظيةللا او الحركية الاستجابة أيضا على انه عرف و

  

                                                           
 65مرجع سابق،ص عبيدات، إبراهيم محمد 1
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 النظلار وجهة ومن خدمة، أو سلعة يستعمل معنوي  أو طبيعي شخص كل هو المستهلك  :المستهلك تعريف. 2
 .1توزيعه أو إنتاجه يتم ما لكل الأساسي المحور هو المستهلك التسويقية

 عنلاده تسلاتقر اللاذي و الخدملاة مقلادم أو سلالعةال منلاتج إليلاه يسلاعى اللاذي الهلادف" :أنلاه عللاى المسلاتهلك و لقلاد علارف
 يتبلاين التعريف هذا خلل من ،التسويق مجال في يعمل من جميع أنظار محط هو أي الخدمة، يتلقى أو السلعة

 تتوصلال أن المؤسسلاات تسلاعى اللاذي الهلادف باعتبلااره التسلاويقية العمليلاة في المهمة المعادلة هو المستهلك بأن لنا
 ينقسلام و .رغباتلاه و حاجاتلاه تلبيلاة أجلال ملان التسلاويقية جهودهلاا مختللاف توجلاه المؤسسلاات هلاذه فنجلاد للاذا ،إليلاه

 الاستعمال بغية الخدمات أو السلع يشتري  الذي هوو : النهائي المستهلكيتمثل في  الأول، نوعين إلى المستهلكين
 خدمات أو سلع تصنيع في ستعمالهالا ةالخدم أو ةسلعال يشتري  مستهلك هو :2الصناعي المشتري  أما.الشخصي
 إنتاجهلااكالخشلاب ملاثل  لتصلانيعها،ثم  الأوليلاةالملاادة  بشلاراء يقلاوم الأثلااث ننتلاا  مصلانع ذللاك على كمثال و أخرى،

 .النهائي للمستهلك يبيعها يتم في صورتها النهائية  كي

 :المستهلك سلوك تعريف.3

 و تخطلايط فلاي الأفلاراد يسلالكها التلاي الأفعلاال و التصلارفات علان أنلاه عبلاارة عللاى  «:Kevin Lane Kellerعرفه 
 «. استهلكه ثم من و المنتج شراء

 من مع العالم الخارجي للأفراد المباشرة غير و المباشرة التصرفات و أنه: الأفعال على المستهلك سلوك و عرف
 .3الخدمة أو المنتج على أجل الحصول

أو التقيلالايم للسلالالع  الاسلالاتخدامأو   سلالالوكه للبحلالاث أو الشلالاراء فلالاييتبعلالاه المسلالاتهلك  اللالاذيالنمط بلالا "وعرفلالاه احملالاد كلالاردي
 4"والخدمات والأفكار التى يتوقع منها أن تشبع حاجاته ورغباته

 التلاي  تالخلادما و لسلالعا علان للبحلاث سلالوكه فلاي المسلاتهلك يتبعلاه اللاذي اللانمطأنلاه:  على المستهلك سلوك عرفو 
 .  رغبات و حاجاته بها يحقق

 

                                                           

 المرجع السابق.نفس (1

 .66نفس المرجع السابق، ص المستهلك،  سلوك عبيدات، إبراهيم ( محمد2
 .43،ص 2010 الجزائرية، المطبوعات ديوان المستهلك، سلوك ، عنابي عيسى ( بن 3

4 http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/401365احمد كردي، أهمية دراسة سلوك المستهلك . 
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 بلاالأفراد تلاؤدي التلاي الظلااهرة التصلارفات و الأفعلاال "هلاو المسلاتهلك سلالوك بلاأن ريفاالتعلا ههلاذ خلالل ملان نلحلا  
 " ،تؤدي إلى عملية الشراء التي الخطوات وكذلك الخدمة، أو السلعة على للحصول

ذللالاك التصلالالارف اللالاذي يبلالارزه الفلالارد  نتيجلالاة لتعرضلالاه لمنبهلالاات خارجيلالالاة او  عبيلالادات" بانلالاه   إبلالاراهيمثلالام عرفلالاه" محملالاد 
  1حاجاته و رغباته.{ إشباعالتي تعمل على  والأفكارداخلية نحو السلع و الخدمات 

 هلاي داخليلاة مكونلاات لتفاعلال نتيجلاة هلاو المسلاتهلك سلالوك بلاأن السلاابقة التعلاارف خلالل ملان نسلاتنتجوملان هنلاا 
 . الثقافة والمرجعية، الجماعات لأسرة،كا خارجية مكونات وخ ال...الاتجاهاتو  الدوافع، والحاجات،ك

 

 : المستهلك سلوك خصائص4-

 أهمها الخصائص من بمجموعة المستهلك سلوك يتميز:  
 
 . المستهلك بسلوك التنبؤصعوبة  -

 .للمستهلك تولد سلوكا   دوافعالالحاجات و  -

 .رغبةال تلبية أو حاجةال إشباع رئيسي هو هدف تحقيق إلى يؤدي سلوك المستهلك -

 .بالفرد المحيطة الظروف بتغير السلوك   يتغير -

 

 

 

 

 
                                                           

 .66محمد ابراهيم عبيدات،مجع سابق.ص 1
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 دراسته: أهمية :ثانيا

 وصلاياغة لتخطلايط  عليلاه يقيالنظلاام التسلاو  حيلاث يعتملاد،جد مهلام عنلاد المؤسسلاات اننتاجيلاة  أساس المستهلك إن
فلاي  مهلام جلاد المسلاتهلكينوتوجهلاات  رغبلاات و حاجات معرفة أن حيث ،قبل تقديم المزيج التسويقية الاستراتيجيات

 :يلي فيما المستهلك سلوك دراسة أهمية تكمن و  ننتا ا عملية

ساعد المنظمة في تصميم منتجاتها بشكل يضمن قبولها لدى مستهلكيها, و هو ما يقود إلى رفلاع حجلام ت -
. فكلملالاا كانلالات المنظملالاة  والتوسلالاع الاسلالاتمرارمبيعاتهلالاا و بالتلالاالي زيلالاادة عوائلالادها مملالاا يمكنهلالاا ملالان البقلالااء و 

دراكلالاهعللالام بحاجلالاات المسلالاتهلك فلالاي السلالاوق و حلالاوافزه  عللالاى عللالاى الاقتلالاراب ملالانهم كانلالات اقلالادر وتوجهاتلالاه،  وا 
  . 1لخدمتهم و إشباع حاجاتهم و رغباتهم لتحقيق أهدافها و أهدافهم على حد سواء

 
البحلاث ب ذللاكاكتشاف فرص تسلاويقية جديلادة , و  فيالمنظمة  تفيددراسة سلوك المستهلك قد  أنواتضح  -

, و الاسلاتثمار فيهلاا بشلاكل يسلااعد المنظملاة عللاى  للادى المسلاتهلك غيلار مشلابعةالالحاجات و الرغبات  عن
 . أرباحهازيادة  واتها تنويع منتج

 

 السلاعي و السلاوقية حصتها على المحافظة من المستهلك سلوك دراسة خلل من المؤسسة تستطيع كما -
 أخرى. تسويقية فرص لاقتناص

أسلالالالاواقها و تحديلالالالاد القطاعلالالالاات المسلالالالاتهدفة  تجزئلالالالاةملالالالان  المؤسسلالالالاةدراسلالالالاة سلالالالالوك المسلالالالاتهلك تمكلالالالان  أيضلالالالاا -
 وتخصيص لكل قطاع مزيج تسويقي خاص به,

 

 

                                                           

  سابق. مرجع سلوك المستهلكأهمية دراسة احمد كردي،  (1

 

http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/126331
http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/126331
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 سلوك المستهلكالأساسية لبعاد الأ المطلب الثاني :

ثلالالث أبعلالااد أساسلالاية لسلالالوك المسلالاتهلك، والتلالاي تشلالامل بلالادورها سلالالوك مسلالاتهلك ا لات  Peter & Olsen 1حلالادد 
 الكهرومنزلية و الالكترونية في النقاط التالية: 

ذلك بلايتصف سلوك مستهلك ا لات الكهرومنزلية و الالكترونية بالديناميكية ويقصلاد ديناميكية سلوك المستهلك: 
ر عللالاى ملالادار الوقلالات، وهلالاذا المفهلالاوم للالاه انعكاسلالاات هاملالاة فلالاي دراسلالاة أن المسلالاتهلك والمجتملالاع ككلالال فلالاي تغيلالار مسلالاتم

 سلوك المستهلك وتطوير انستراتيجية التسويقية ومن أهم هذه الانعكاسات:
التعميم في دراسة المستهلك عادة ما يكون محدود في فترات معينة لبعض السلع والخدمات ولمجموعة معينة  .أ

 من الأفراد.
ع علالادم إمكانيلالاة تطبيلالاق نفلالاس انسلالاتراتيجية التسلالاويقية فلالاي كلالال الأوقلالاات أو لكلالال السلالال الطبيعلالاة الديناميكيلالاة تؤكلالاد .ب

والخدمات والأسواق ورغم وضوح هذه المفاهيم السلاابقة إلا أن هنلااك كثيلار ملان المؤسسلاات فشلالت فلاي التعلارف 
عللالالاى احتياجلالالاات السلالالاوق ملالالان أجلالالال تبنلالالاي اسلالالاتراتيجيات مختلفلالالاة، للالالاذلك يتضلالالاح أن الطبيعلالالاة الديناميكيلالالاة لسلالالالوك 

 المستهلك جعلت من تطوير انستراتيجية التسويقية نوع من التحدي للبقاء في السوق.
يتضلالالامن سلالالوك المسلالالاتهلك التفاعلالال المسلالالاتمر بلالاين النلالالاواحي اندراكيلالاة والشلالالاعورية  التفاعللل فلللي سللللوك المسللتهلك:

للاى عوالسلوكية والأحداث البينية الخارجية ومن أجل فهم المستهلك ومحاولة تطوير انسلاتراتيجية التسلاويقية يجلاب 
 رجل التسويق أن يتعرف على ثلثة عناصر أساسية وهي:

 
 ك والتفكير (في ماذا يفكر المستهلك؟ )عنصر اندرا .أ
 بماذا يشعر المستهلك؟ )عنصر الشعور والتأثير ( .ب
 ماذا يفعل المستهلك؟ )عنصر السلوك( .ت

 

                                                           
1( Exam Prep for Consumer Behavior and Marketing Strategy by Peter, Olson & Olson,7th Ed. Paperback, 

2009 

 



 هلكسلوك المستمدخل ل                                                                        الأولالفصل 

          

8 
 

مجلالالاالات الحيلالالااة تجعلالالال تعريلالالاف سلالالالوك بلالالاين مختللالالاف الأفلالالاراد فلالالاي شلالالاتى  إن عمليلالالاة التبلالالاادلالتبلللادل فلللي السللللوك: 
 مليلاة التبلاادل ملاع المسلاتهلكينالمستهلك متناسب مع التعريفات الحالية للتسويق حيث أن دور التسلاويق هلاو خللاق ع

 من خلل إعداد وتطبيق الاستراتيجيات التسويقية.
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 . المستهلك سلوك دراسة مجالاتالمستهلكين و  أنماط: الثالث المطلب

ا  واسلاتنت، التسلاويقية يةسلاتراتيجالا صياغة و بدراسته تستطيع المؤسسة  ، المؤسسات عند كبيرة أهمية للمستهلك 
 سلالوك لكلان كملاا نعللام السلاوقية، حصلاتها زيلاادةو  تحقيلاق اللاربح اللاذي ملان اجللاه تلاتمكن ملان ،ملازيج تسلاويقي فعلاال

مجالاتلاه  فمعرفلاة بالتلاالي و ،وملان ملادة زمنيلاة اللاى اخلارى  لأخلار شلاخص ملان ختللافي وفهلا سمتجلاان غيلار المسلاتهلك
 ضروري للمؤسسة . الاستهلكية هالأنماطو 

 : المستهلك سلوك دراسة مجالات :أولا

 لتتمّث و به، المتعلقة الجوانب مختلف  و المستهلك سلوك دراسةب تقوم خلله من المجال الذي أن المؤسسة على
 :يلي فيما الجوانب هذه أهم

 نملا اشلاباعها الملاراد الحاجلاات و الرغبلاات و للمسلاتهلكين، والاسلاتهلكية الشلارائية اللادوافع عللاى التعرف محاولة  -
  .الشراء عملية خلل

 ين.المستهلك تاسلوكي المؤثرة على العوامل معرفة المؤسسة تستطيع المستهلك سلوك دراسة خلل من -

  .الشراء أدوار كذا و الشراء، عملية في المنظمات أو الأفراد ينتهجها التي الخطوات معرفة -

منتجلاات  أي كلال قطلااع سلاوقي لديلاه ،بتجزئلاة السلاوق  تقلاوم أن للمؤسسلاة يمكلان ايضلاا كهسلالو  دراسلاة خلالل ملانو  -
 خاصة به.
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 المستهلكين أنماط :ثانيا

وملان ملادة زمنيلاة  لأخلار فلارد ملان يختلفلاون  واحلاد،حيث مجتملاع فلايو  للمسلاتهلكين بصلافات مختلفلاة أنملااطهنلااك علادة 
 بطريقة  نمط  كل مع التعامل مسوق  أو باحث في المجال أوتاجر  أومؤسسة  كل على يتوجب هذافب  ،لأخرى 

 ن:المستهلكي أنماط بعض  يوضح ( 01 )التالي الجدول و ،المؤسسة أهداف قيحقلت  بأخرى  أو

 

 

 علادة وذللاك لوجلاود ، بطريقلاة مختلفلاة نملاط كلالملاع  التعاملال المؤسسلاة عللاى هبأنلا ( 01 ) رقلام الجلادول ملان نسلاتنتج
 .المستهلكين ننماط مخصائص لأ
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  الشرائي القرار اّتخاذ مراحل :الرابع المطلب

 الشرائي القرار اّتخاذ مراحل أولا:

الداخليلاة و  العواملال ملان بمجموعلاة  الشلارائي القلارار عمليلاة تتلاأثر حيث،مختلفلاة مراحلال علادةيملار ب الشلارائي القلارار
 يمكلان و ، ،...المرجعيلاة الجماعلااتو  الطبقلاة الاجتماعيلاةالاتجاهات،و  اللادوافع الرغبلاات، و كالحاجلااتالخارجيلاة 
 : 1التالي الشكل خلل من الشرائي القرار اتخاذ مراحل توضيح

 

 

 

 

 اعتمادا على الدراسات السابقة صدر : من إعداد الطالبالم

 

 :مراحل بخمسة تمر الشراء عملية بأن ( 01 ) رقم الشكل خلل من نلح 

 حاجةال التعرف على :الأولى المرحلة

 ،تنقسم الى الحاجة و .النفسي الاستقرار عدم ولدت ابدوره تيوال، المستهلك يمتلك غير مريح شعور هي الحاجة 
 الشرب،و  ،كالاكل إشباعها أجل منات بسلوك القيام إلى المستهلك تدفع المشبعة غير بيولوجية أو فطرية حاجات

 .الاختلط مح المحيط الخارجي  نتيجة مكتسبة حاجات و، الخ...و الماوى  الملبسو 

محاوللاة خلقهلاا للادى  وا المشلابعة غيلارال والرغبلاات الحاجلاات لمعرفلاة الدراسلاات بمختللاف القيلاام المؤسسلاة عللاى للاذا
 المستهلك. ورغبات حاجاتتتوافق مع  خدمات و سلع إنتا  المستهلك ،لكي في الاخير يمكنها

 

                                                           
1) Philip kotler et al., principales of marketing, prentice hall inc, 2nd edition, New Jersey, USA 

1999, p254 



 هلكسلوك المستمدخل ل                                                                        الأولالفصل 

          

12 
 

 المعلومات عن البحث :الثانية المرحلة

 البحلاثجملاع و ب المواليلاة المرحللاة في يقوم شباعها،ن الرغبةو  القدرة لديه توفرت و عند تولّد الحاجة عند المستهلك،
 تكاليف ذات أو معمرة خدمة أو سلعة المنتج كان فإذاهذه المرحلة من منتج لاخر، حيث تختلفالمعلومات، عن

 أو سلالعة كانلات إذا أملاا المتاحلاة، المصلاادر جميلاع ملان انتقائهلاا و المعلومات جمع في يجتهد المستهلك فان باهظة
 و المعلوملاات جملاع فلاي كثيلارا يجتهلاد لا قلاد المسلاتهلك فلاان منخفضلاة تكلفلاة ذات و روتينيلاة بصلافة تشلاترى  خدملاة
 جمع في المستهلك بها يستعين التي المصادر أهم تتمثل و .السابقة التجارب من لديه المتاحة بالمعلومات يكتفي

  1:يلي فيما المعلومات

 البيلاع، رجلاال ونعلن،كلاا :تجاريلة مصلادر و السلاابقة المعلاارفو  الأصلادقاءو  لأسلارة،كا :شخصلية مصلادر
 .الموزعينو 

 اتالمنتجلا بعلاض جربلاةتو سلاتخدام كا :تجريبيلة مصلادرو ،أنواعهلاابجميلاع  انعلالم وسلاائل فلاي تتمثلال:عاملة مصلادر
 الجديدة. الأطعمةو 

 

  البدائل تقييم :الثالثة المرحلة 

واختيلاار  مقارنلاةب المسلاتهلك يقلاوم الملاراد اسلاتعمالها الخلادمات و السلالع علان المعلوملااتالبيانلاات و  جملاع ةبعلاد عمليلا
 .2يالتال الجدول خلل من أهمها نوضح المعايير، من مجموعة ماستخدبا وذلك  البدائل

 

 

 

 

 

                                                           
1 ) Philip kotler et al., principales of marketing, p256. 

 126 ص ، 2001 مصر، القاهرة، التوزيع، و النشر و للطباعة قباء دار العشرين، و الحادي القرن  في التسويق استراتيجيات حسن، العزيز عبد أمين ( 2
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آلات و  لشلاراء المسلاتخدمة المعلاايير فملاثل ، الخلادمات و السلالع طبيعلاة بلااختلف المسلاتخدمة المعلاايير تختللاف و
 .1 روتينية خدمة أو سلعة لاقتناء المستخدمة المعايير نفس هي ليست  ةأو كهرومنزليأجهزة الكترونية 

 

 الشراء قرار  :الرابعة المرحلة

 ون يكلا المرحللاة هلاذه فلاي حيلاث ، الشلاراء مرحللاة تلاأتي ، البلادائل تقيلايمو  اختيلاار السلاابقة و المتمثللاة فلاي مرحللاةال بعلاد
 المسلاتهلك  او تعلارض الأصلادقاء أو أفرادكلا اتتلاأثير لل حلادلأ بلاالتعرض لكلان و ،ه النهلاائي قلارار  اتخلاذ قلاد المسلاتهلك

 .بديل آخر يختار و القرار هذا عن يتراجع أن يمكن فانه ، المنشأ دولة أو المنتج تجاه سلبية تجاهاتلا

                                                           
 127،مرجع سابق.صحسن العزيز عبد أمين 1
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 الشراء بعد ما سلوك: الخامسة المرحلة

 كافيلاا إشلاباعا  تحقيلاق ملان التأكدوهي  السلوك ما بعد الشراء مرحلة تأتي ،واستهلكها للسلعة المستهلك شراء بعد
 بالرضلاا، يشلاعر المسلاتهلك فلاان المتوقلاع الأداء يسلااوي  أو أكبلار للمنلاتج الحقيقي الأداء كان فإذا "،للمستهلك رضاو 
 فانلاه بالرضلاا المسلاتهلك شلاعر فلاإذا .الرضلاا بعلادم يشلاعر فانه المتوقع الأداء من أصغر الحقيقي الأداء كان إذا أما

 الشلاراء تكلارار تلاتم عمليلاة بالتلااليو  المؤسسلاةعللاى   ايجابيةتؤثر بصورة   المنتج عن ايجابية اتجاهات لديه تتكون 
 ، والأصدقاء  العائلة كأفراد آخرين أشخاص إلى ايجابيةذهنية  صورة نقل إلى إضافة ،عدة مرات  أو أخرى  مرة
 بالبحلاث القيلاام بالتلاالي و الشّلاراء تكلارار علادم إللاى تلاؤدي سلالبية اتجاهلاات لديه تتكون  فانه الرضا بعدم شعر إذا أما
ص أشلاخا إللاى السلالبية الصلاورة هذه ينقل أنه كما ، بديل أفضل اختيار و البدائل تقييم و جديد من المعلومات عن

 1.أيضا آخرين

للتغذيلاة  الاسلاتجابة و اللّزملاة انعانلاات تقلاديم التسلاويقاو قسلام  المؤسسلاة دور المرحللاة هلاذه فلاي و          
 اللاذي الشلاراء قلارار بأهميلاة إقنلااعهم عللاى والعملال  المسلاتهلكين أو المشلاترين قتراحلااتلاو ، (feedback )العكسلاية
ن مسلاتهلكي أو لمشترين انحساس هذا نقل في منهم الاستفادة و جهة، من أوفياء كزبائن كسبهم ثم من و اتّخذوه،
 .أخرى  جهة من آخرين

 

 

 

 

 

 

                                                           

1) http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/401365 مرجع سابق 

http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/401365
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   في طبيعة القرار الشـرائي الاختلافثانيا: 
الفردية بين المستهلكين يختلف الوقت والطريقة التي يتخذ بها المستهلك قراره الشرائي، حيث  بالاختلفات

تتفاعلالالال أربعلالالاة عواملالالال أولهلالالاا طبيعلالالاة المسلالالاتهلك ثلالالام طبيعلالالاة السلالالالعة وخصائصلالالاها وخصلالالاائص المنلالالاتج، وكلالالاذا طبيعلالالاة 
 :1الموقف الشرائي ودرجة الحاجة، وفيما يلي شرح لهذه العوامل

فلاي اتخلالااذ القلالارار   مملاا لا شلالاك فيلالاه أن طبيعلاة المسلالاتهلك ملان الأملالاور ذات التلاأثير :طبيعللة المسللتهلك -
الشخصلاية كالديموغرافيلاة المختلفلاة  ملان الملاؤثراتوفقا  لمجموعة  .حيث تختلفالخاص بشراء سلعة أو خدمة معينة
ت معتقلالالالاداال، و  ثقافلالالالاة، والطبقلالالالاة انجتماعيلالالالاةمثلالالالال مسلالالالاتوى ال افيلالالالاة وانقتصلالالالااديةوالبيئلالالالاة الاجتماعيلالالالاة والملالالالاؤثرات الثق

 .، ووظيفته ودخله، ومدة قدرته على التعلمللمستهلكالشخصية 

المسلاتهلك وفقلاا  لجودتهلاا   تؤثر خصائص السلعة بشكل مباشلار عللاى قلارار :طبيعة السلعة وخصائصها -
لهلاا وسعرها والخدمات التي يؤديها المنتج، ويسعى المنتجون إلى تعظيم الانتفاع من السلالعة بإضلاافة مزايلاا جديلادة 

مفهوم الجودة من الأمور التي قد تؤثر على تصور المستهلك وتقييملاه ،ف.تتناسب مع حاجات ورغبات المستهلكين
ذات   والمؤشلالارات  الشلالارائي, للالاذا فلالاإن الأملالار يتطللالاب التعلالارف عللالاى الخصلالاائص إتخلالااذ القلالارار لتللالاك المنتجلالاات عنلالاد

 .في تحديد مستوى الجودة المطلوبة للمنتجات التي يرغب في شرائها  العلقة

فلالاي حلالاالات تقلالاديم   يتلالاأثر المشلالاتري فلالاي كثيلالار ملالان الأحيلالاان، وخاصلالاة :طبيعللة وخصللائص المسللوقين -
 دة إمكانيلاةالخدمات بالمنتج أو البائع وذلك عن طريق ما يمكن أن يكونه من ولاء لاسمه وسمعته في السوق، وم

نافلاذ مالاعتماد عليه، والثقة فيه والطابع المميز له في نفوس المشترين، لذا يسلاعى المنتجلاون إللاى اختيلاار وتلادريب 
 .التوزيع بالصورة التي يمكن أن تترك أثرا  طيبا  لدى المشترين

الموقف الشرائي وتحدد   هناك العديد من الظروف التي تؤثر في :طبيعة وخصائص الموقف الشرائي -
ذ بالحاجلاة إللاى السلالعة أو الخدملاة، إ وارتباطلاهبالتالي تصرف البائع أو المشتري، وفي مقدمتها مدى ضغط الوقت 

أن ضلالاغط الوقلالات يمكلالان أن يجعلالال القلالارار يتخلالاذ فلالاي غيبلالاة ملالان المعلوملالاات الكافيلالاة ويقللالال فتلالارة البحلالاث علالان البلالادائل، 
 .لشراءوبالتالي يؤثر على نوعية القرار الخاص با

 

                                                           
 .نفس المرجع السابق 1

http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/tags/105805/posts
http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/tags/105805/posts
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 المستهلك سلوكل الخارجية المؤثرات :الثاني المبحث

سلالاواء كلالاان ذللالاك فلالاي  سلالالوك المسلالاتهلكعللالاى تلالاؤثر التلالاي الخارجيلالاة الملالاؤثرات و  العواملالال يتلالاأثر المسلالاتهلك بالعديلالاد ملالان
  ثرمطاللالاب حيلالاث كلالال مطللالاب يمثلالال عاملالال ملالاؤ  أربعلالاة إللالاىللالاذى قسلالامنا هلالاذا المبحلالاث الواقلالاع انلكترونلالاي أو التقليلالادي، 

 :كالتالي

 الثقافة :الأول المطلب

 ا:بأنهلا كلاذلك عرفلات و "الاتجاهات و القيم المعتقدات، لنفس المجتمع من جزء تقاسم " :1أنها على الثقافة عرفت
 سلالوكية أنماطلاا تحلادد التلاي و البيئلاة الاجتماعيلاة ملان اكتسلاابها تلام التلاي العلاادات و المعتقلادات، المعلاايير، مجملال"

 الأفلاراد بلاين المشتركة المهارات و الفنون  و و العادات القيم من كل" :بأنها الثقافة عرفت كما "الأفراد لكل مشتركة
 ." خر جيل من انتقالها يتم التي و معين مجتمع في

ن و  كل شإلى العديد من الأمور الملموسة كالأطعمة، الأثاث   إشارة وهيتكون متفاوتة من مجتمع  خر،  الثقافةا 
 .درجة الرخاء والتشريعات والقوانينكالملبس، الفنون، التراث، وكذلك إلى أشياء غير ملموسة 

 
 الأسرةدور  :الثاني المطلب

، فلالاالأم يكلالاون عللالاى عاتقهلالاا معظلالام  أخلالارى  إللالاى مجتمعلالااتحيلالاث تختللالاف ملالان  للأسلالارة دور كبيلالار عللالاى سلالالوك الشلالاراء
مسلالاتلزمات الشلالاراء، وهنلالااك حلالاالات يشلالاترك فيهلالاا اللالازوجين كشلالاراء السلالالع انسلالاتهلكية المعملالارة، وكلالاذلك حجلالام الأسلالارة 

 تتكلاون  اجتماعية وحدة " أنها على الأسرة عرفت لقد و . ينعكس على شكل وطبيعة السلع المطروحة في السوق 
 ءكأبنلاا آخلارين لأفراد الأسرة هذه تبني إمكانية مع كالزوا  شرعية علقة أفرادها بين يكون  أكثر أو شخصين من
 تلاربطهم الأفلاراد، ملان علادد ملان تتلاألف اجتماعيلاة وحلادة :" بأنهلاا كلاذلك عرفلات كملاا "واحلاد بيلات فلاي يسلاكنون  بنات أو

 ".مختلفة أسرية اجتماعية علقات
 

 

 

                                                           
 نفس المرجع السابق. احمد كردي، 1
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 : الجماعات المرجعية.لب الثالثمطال

 تعريف الجماعة المرجعية:

لأسرة وانتجاهات والسلوك الذي يلئمه, مثل: ا  القيم في تتمثلو  منتهج نموذ كتي يتخذها الفرد وهي الجماعة ال
 .والصداقة والجمعيات التعاونية، وقد ينتمي الفرد إلى أكثر من جماعة في وقت واحد

كما يمكن تعريفها بأنها : " مجموعة أفراد يشتركون معا  في معتقدات وأنماط سلوكية معينة يكون لها تأثير على  
مثل النوادي الثقافية والاجتماعية ومجموعات الأصلادقاء فلاي العملال ،فراد آخرين لأالمواقف الاستهلكية و والقرارات 

تخدم كإطار مرجعلاي للأفلاراد فلاي قلاراراتهم الشلارائية و تشلا يل "، بمعنى أنها مجموعات يمكن أن تُس 1أو الدراسة...
 مواقفهم. 

 اهمها: العديد من أنواع الجماعات المرجعيةهناك 

 :جماعات العضويةال –

قيم المن بمجموعة  الأفراد ىفيها علقادة الرأي  حيث يؤثر ،  اتنقابالكجماعات الأحياء ، أو كبيرة ك هي صغيرة
 .سلوكية النماط الأو 

 :الجماعات التلقائية – 

، النوع ، الجنسلالايةكلالا ،أي تكلالاون للالاديهم نفلالاس الصلالافاتالأفلالاراد بصلالاورة تلقائيلالاة  ينتملالاي اليهلالااوهلالاي تللالاك الجماعلالاات التلالاي 
 .ولا يرتبط أفراد هذه الجماعات غالبا  بأي روابط أو علقات شخصية الدخل

 :الايجابيةجماعات ال- 

كية ى الأنملااط السلالو للنتماء إليهلاا، ويلاؤثر هلاذا النلاوع ملان الجماعلاات عللاوهي الجماعات الملهمة التي يطمح الفرد 
 الاجتماعيلالالاة. ويمتلالالاد تلالالاأثير هلالالاذه الجماعلالالاات المرجعيلالالاة إللالالاى قلالالارارات الشلالالاراء مكلالالاانتهمتحسلالالاين  إللالالايمحين للأفلالالاراد الطلالالاا

 .بالملبس والسيارات ووسائل الترفيه المرتبطة

 

                                                           

 .75،ص 1989عمان، والتوزيع، للنشر المستقبل دار المستهلك، سلوك عبيدات، إبراهيم محمد 1 -
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 :الجماعات السلبية -

نتملااء القيم و السلوكيات التلاي لا يميلال الفلارد إليهلاا، ولا يحترمهلاا، والتلاي يحلااول تجنلاب الا تتبعهي الجماعات التي 
 إليها، أو أن يُصنف اجتماعيا کعضو فيها.

 

 الاجتماعية. الطبقة :الرابع المطلب

 مجموعلالاة ملالالان الأفلالاراد للالاديهم تقاربلالاا فلالاي طريقلالالاة العلالايي والقلالايم، ويلالاتم تقسلالايمهم إللالالاى أنهلالااعللالاى  "1"احملالاد كلالارديعرّفها
طبقلاات وفلاق متغيلالارات معروفلاة كاللادخل، المهنلالاة، الثقافلاة، السلان، وذللالاك حتلاى يمكّلان المنظملالاات ملان توجيلاه منتجلالاات 

 . ننشباع حاجات هذه الفئات المختلفة، وكذلك الوصول إلى الأهداف التسويقية المطلوبة لشرائح المستهلكي

 بعضهم عن الأفراد من لمجموعة المرتبةو نسبيا، المستقرة و المتجانسة الأقسام أّنها على  كوتلر "فيليب  "وعرّفها
 .2ك"السلو  و الاهتمامات العيي، نمط القيم، في القسم أعضاء يشترك هرمي، بشكل البعض
 : كالتاليالطبقة الاجتماعية خصائص  نستنتج ومنه

 .أي أن أعضاء الطبقة الواحدة يميلون للتشابه بش ل عام :تجانس*ال

 .انقامة ة والمستوى التعليمي ومكانمن حيث الدخل والمهن :ة للقياسيقابل *

 حيث يميل أفراد الطبقة الواحدة غالبا  إلى الوجود في أماكن سكنية معينة. :جغرافيا   يمكن تحديدها *

 

 

 

 

 

                                                           
 http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/401365مرجع سابق 1

- 2 Philip kotler et al., principales of marketing, pearson education, 2nd edition, New Jersey, USA  2012. 

 

http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/401365
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 المستهلك سلوكل الداخلية المؤثرات :الثالث المبحث  

 المنتجلاات بملاا فيهلاا نحلاو هسلالوك وتوجلاه تصلارفاته فلاي تؤثر التي العواملالمؤثرات و  من بمجموعة المستهلك يتأثر
السلالع  باسلاتهلكإقنلااعهم  ة عللاى المسلاتهلكين فلاي طريقلاير ثالتلاأ ،و التي يمكن للمؤسسة من خللهلاا وخدمات سلع

 :أهم هذه العواملعلى  لذى سنتكلم في هذا المبحث،المطلوبة والخدمات

 :والدوافع المطلب الأول: الحاجات     

نحلالاو هلالادف معلالاين،  هتوجهلالابلالاالنقص و   المسلالاتهلكتشلالاعر  قلالاوة داخليلالاةعواملالال سلالايكولوجية متمثللالاة فلالاي هلالاي عبلالاارة علالان 
حيلاث وراء كلال دافلالاع حاجلاة يسلالاعى إللاى إشلالاباعها. واللادوافع أشلاهرها )حاجلالاات فسلايولوجية، حاجلالاات الأملاان، حاجلالاات 

اللالالالاذات(. وتنلالالالادر  الحاجلالالالاة لشلالالالاراء السلالالالالع المعملالالالارة ضلالالالامن الحاجلالالالاات  تحقيلالالالاق، حاجلالالالاات للتقلالالالادير ةحاجلالالالاالإجتماعيلالالالاة، 
إسلالالاتهلك السلالالالع المعملالالارة يكلالالاون بشلالالاكل  لأن, وغالبلالالاا ملالالاا يشلالالاترك جميلالالاع أفلالالاراد الأسلالالارة فلالالاي قلالالارار الشلالالاراء انجتماعيلالالاة

1جماعي
. 

 تسلسلال عللاى (02)الشلاكل هلاذا خلالل ملان يعبلارحيلاث ماسلالو،  نظريلاة وفق الحاجات تدر  يوضح التالي والشكل 
 متسلسلة، تكون  أن يمكن وبتالي الأهمية نفس لها ليس عديدة حاجات فرد لكل أن يرى  بحيث اننسانية الحاجات
 التي الموالية الحاجات إشباع إلى الفرد يسعى إشباعها وبمجرد مهمة، تبدو التي الحاجة إشباع عن الفرد فيبحث
  2التسويق مجال في عديدة تطبيقات ماسلو ولنظرية .أكثر أهمية ذات له تبدو

 

 

 

 

 

                                                           
1  

 . 210 ص سابق، مرجع المنصور، نصر كاسر( 2
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 ( يوضح سلم ماسلو للحاجات02)الشكل

 

 

 

 

 294 ص سابق، مرجع عبيدات، إبراهيم محمد المصدر:
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 المطلب الثاني: الإدراك. 

 :كالإدرا .أ
 التي للمعلومات تنظيم و اختيار عملية هو و به، المحيطة المنتجات عن المستهلك يكونها التي الصورة تلكهو  

 ،و لقياسه يجب إتباع حزمة من المقاييس الوصفية.1الحواس طريق عن يستنتجها
 

  : مراحل عملية الإدراك .ب
 تتكون عملية اندراك من ثلثة عناصر رئيسية هي:

 انحساس. -1
 .الانتباه -2
 التفسير واندراك. -3

وكذا الأحداث أو ،ولهذه العناصر الثلثة أهمية كبيرة في إدارك كل من الأشياء أو المثيرات المادية
 2. ا خرين سلوكياتندرك  الاجتماعياندراك  ةمارسم اي عند ،الاجتماعيةالمثيرات 

 الإدراك خصائص .ت
 :مايلي استخلص يمكننا ما سبق خلل من
 
 معرفة و تقييم المنتجات . لمستهلكمكن لي اندراك خلل من -
 .الخمسة حواسه بواسطة منبهات لادراكية الفرد يستقبل -
 . مدة الى اخرى  من و لأخر شخص من اندراك يختلف-
 .مخرجات و عمليات و تمدخلمن  مكون  من يتكون  نظام ندراكا نا -
 

 

 
                                                           

1( Claude Demeur, Marketing, Dalloz, 3eme éditione-book, paris, France, 2001, p31.  
2 http://islammemo.cc/2009/12/25/92442.html  consulter le :24/03/2017. 

http://islammemo.cc/2009/12/25/92442.html
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 الشخصية :الثالث المطلب

 تعريف:

 تعّقلاد دراسلاة إللاى يعلاود ذللاك فلاي السلابب و للشخصلاية، موحلاد تعريلاف إيجلااد فلاي البلااحثين و الكتلااب اختللاف لقلاد
 .أخرى  جهة من الباحثين بين النظر وجهات اختلف و جهة، من اننسانية الشخصية

 كيفية تعكس و تحدد التي الداخلية النفسية الخصائص و الصفات تلكا بأنه"1 عبيدات إبراهيم محمد "عرفها حيث
 .منظّم أو دوري  بشكل لها يتعرض التي البيئية الخارجية أو الداخلية المنبهات كافة نحو سلوكه و الفرد تصرف

 

 الأوللاى المراحلال منلاذ تتشلاكل الفلارد شخصلاية أن باعتبلاار النسلابي، بالثبلاات الشخصية خصائص و صفات تتّسم -
تظهلار ملان خلالل تجلاارب ،و 2المصلادر سلامات ملان انطلقلاا للفلارد الظلااهرة السلالوكيات تتحلادد و ،اننسلاان عملار ملان

 .الترويجية وانعلنية وتفسيرها  الفرد وقدرته على تقبل الرسائل

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 . 294 ص سابق، مرجع عبيدات، إبراهيم محمد 1

 ذكره، سبق مرجع ،"المستهلك سلوك» عيسى، بن عنابي(  2
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 المطلب الرابع: التعلم و الاتجاهات

 تعريف التعلم:

وضلاوع حلاول الم،فقلاد وردت علادة مفلااهيم  مقد تكونت عبر الزمن بواسطة التعلالكثير من آراءنا ومعتقداتنا       
 من بينها:

يمكلالان  علالارف العلملالااء السلالالوكيين اللالاتعلم بأنلالاه )عمليلالاة تغييلالار فلالاي اسلالاتجابة الفلالارد نتيجلالاة الخبلالارة أو التلالادريب( إذ ولا -
 ملحظة آثار التعلم في سلوك الفرد خلل فترة قصيرة من الزمن.

 2" السابقة للخبرات نتيجة الأفراد سلوك في الحاصلة التغيرات عن عبارة " :أنّه على التعّلم "1كوتلر "عرفكذلك 
 
   نظريات التعلم :    

 .اندراكية ةطية والنظريالتراب ةمجموعتين : النظريتتمثل في     
 

علالان طريلالاق تجربتلالاه  3بللافلوف ايفللان العلالاالم الروسلالاي اكتشلالافهااللالاتعلم وقلالاد  طلالارق  وهلالاي ملالان اسلالاهلالترابطيللة : ةالنظريلل
التكلالارار والقلالارب الزمنلالاي بلالاين  تلالاوفر عاملالاللابلالاد ملالان  ،انجازهلالاا كملالاا يجلالاب يلالاتمالكللالاب.. و لكلالاي و الشلالاهيرة عللالاى الجلالارس 

 الشيئين.
سلالاابق بلالاين  ناتجلالاا علالان تفاعلالالتتمحلالاور هلالاذه النظريلالاات حلالاول فكلالارة أن السلالالوك اننسلالااني للالايس  النظريللة الإدراكيللة :

معتملالادا  فلاي ذللالاك عللالاى قدرتلاه عللالاى التفكيلالار  يلئملالاهالسلالالوك اللاذي  اختيلالاارالمثيلارات إنملالاا نلالااتج علان قلالادرة اننسلالاان فلاي 
عبر الزمن ، ومن أبرز العلماء الذي قدموا بحثا  في هذا المجلاال  اكتسبهاوالتحليل المنطقي وخبراته ومعارفه التي 

 حيث قسم هذه النظريات ضمن ثلث مجموعات: 4 ) كيلر (
 مشكلة تتطلب حل  .  " نظريات حل المشاكل " وقوامها أن أي موقف يواجه الفرد يتحول إلى

 " نظرية الخبرة " حيث أن الفرد عندما يواجه مشكلة ما فإن أول ما يلجأ له لحلها هو خبرته السابقة . 
" نظرية الضغوط المحيطة بالفرد " حيث تؤكد هذه النظرية أن سلالوك الفلارد للايس إلا محصلالة لكلال الضلاغوط التلاي 

 .تؤثر عليه في لحظة ما

                                                           
1 Marketing Management Millenium Edition, Tenth Edition, by Philip Kotler Copyright © 2000 by Prentice-Hall, Inc. 

2( Philip Kotler, Marketing Management, Custom Publishing, Boston, USA, 2002, p 95 . 

 الكلسيكي ط(ايفان بافلوف هو عالم فيزيائي وطبيب أعصاب روسي مكتشف نظرية الاشترا3
4 Kevin Lane Keller, Marketing Management, 15th Edition, Prentice Hall, 2011.p256. 
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 : الاتجاهات
 يتخلالالالاذها الثابتلالالالاة التلالالالاي والمعتقلالالالاداتالأفكلالالالاار و  المعرفلالالالاة والشلالالالاعور انيجلالالالاابي أو السلالالالالبي نحلالالالاو هلالالالادف معلالالالاينتشلالالالامل  

، و قد مهب البيئة المحيطةو  موطريقة الاستجابة لما يتم حوله لتقييم وتحديد السلوك  كمعيار الأفراد أوالمستهلكين 
 ات بلالالالاأن الأخيلالالالارة لا تتصلالالالاف بالجانلالالالاب وتتميلالالالاز الاتجاهلالالالاات علالالالان المعتقلالالالادوحقلالالالاائق ملموسلالالالاة تبنلالالالاى  عللالالالاى اعتقلالالالاادات 

 الانفعالي نظرا لأنها تتضمن فكرة أو حقيقة نحو موضوع معين .
أو علادم تفضلايله لهلاا. والاتجلااه هلاو كس على تفضيل المسلاتهلك للسلالعة التي تنعهي عبارة عن  المشاعر الداخلية 

مرضلاي أو غيلار مرضلاي ، اتخاذ موقلاف معلاين للتجلااوب ملاع حلادث أو سلالعة أو مجموعلاة أحلاداث ومنتجلاات بشلاكل 
 1 قرار الشراء وخاصة في تحديد البدائل المتاحة، في وتلعب الاتجاهات دورا كبيرا

يقوملاون بالشلاراء ملان  الاشلاخاص تتغيلار اتجاهلااتهم بواسلاطة وسلاائل مختلفلاة كالانترنيلات ملاثل، حيلاث فقد نجلاد بعلاض
والعلالاروض  شلالاهاراتناعلنلالاات و ان جلالاذبهمتحيلالاث  ،اننترنلالات بمجلالارد اللالادخول عللالاى صلالافحات التسلالاويق انلكترونلالاي

كلاون نيلاة اللادخول للتعلارف عللاى أشلاياء فلاي مجلاالات أخلارى للايس توقد  ت،اننترن عبرالبيعية التي تقدمها الشركات 
 .لها علقة بعملية التسوق والشراء عبر اننترنت

 

 خصائص الاتجاهات :

أو  السلالع و الخلادمات: أي أن المعلومات التي يحصل عليها الفرد من خبراته المباشلارة علان ةالاتجاهات مكتسب -
 تفاعله مع المجتمع.  نتيجة .الأفكار ، أو خبراته

وقلالاد يكلالاون هلالاذا الشلالايء خاصلالاا  مثلالال  ، مثلالال أغذيلالاة الحميلالاةمحلالادد: وقلالاد يكلالاون هلالاذا الشلالايء عاملالاا  تكلالاون علالان شلالايء  -
 سلعة بعينها.الالاتجاه نحو 

شلاده بتحلاب شلايئا وقلاد تحبلاه قلاد فإما أن تكون إيجابية أو سلبية والاتجاهات غالبا  لا تكلاون محايلادة، ف:لها مسار - 
  .وقد تكرهه أو تكرهه بشده

 

 :التالي ( 03 ) رقم الشكل خلل من نوضحها أساسية عناصر ثلث من الاتّجاهات تتكون  مكونات الاتجاهات:

                                                           
 75ص سابق، مرجع المنياوي، مصطفى عائشة 1
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 :1يلي فيما تتمثل رئيسية مكونات ثلثة للتجاهات بأن  )03  (رقم الشكل خلل من نلح 

 .الاتجاه موضوع الشيء عن المستهلك يعرفهأو يدركه  ما  هوو :الإدراكي المكون -
 .الاتّجاه موضوع الشيء نحو السلبية أو الايجابية رالمشاع وهي مجموعة :ألتأثيري  المكون -
 .الاستهلك أثناء المستهلك يتّبعه الذي السلوك أوالفعل  يمثّل و :السلوكي المكون -
 
 
 
 
 
 

 خلاصة الفصل:

                                                           

 مصلار، القلااهرة، الطبعلاة، الثانيلاة، شلامس، علاين الاسلاتراتيجيات مكتبلاة و المفلااهيم المسلاتهلك سلالوك المنيلااوي، مصلاطفى عائشلاة :المصلادر ( 1
 .9 ص ، 1998
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 ساسلايالأ اللادور المؤثرات الداخلية و الخارجية السابقة والخبرات التعلم من كل يؤدّي السابقة ريفاالتع خلل من
 علادم أو للسلاتمرار المسلاتهلك اسلاتعداد ملادى أن حيلاث النهلاائي الشلاراء قلارار واتخلااذ المسلاتهلك سلالوك تحديلاد فلاي

 .المنتج من المستهلك عليه يحصل الذي والرضا انشباع مستوى  إلى يستند المنتج شراء في الاستمرار
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 الفصل الثاني

 
 المنشأ  بلدتأثيرات  

  على 
 سلوك المستهلك 
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 تمهيد:
يجلالاة تزايلالادت ملالاؤخرا حلالادة المنافسلالاة بلالاين السلالالع المحليلالاة والأجنبيلالاة فلالاي السلالاوق المحللالاي أو الأسلالاواق الدوليلالاة.وذلك نت 
ل كافلاة شلامأحد المتغيرات البيئية الهامة التي يمتلاد أثرهلاا لي الأخيرة،حيث تعتبر هذه نتشار مصطلح التجارة الحرة ا

 الدولة. وعليه فقد أصبحت القدرة على التفكير على المستوى العلاالمي ضلارورة حتميلاة لكافلاةمستوى الأنشطة على 
 المؤسسات ،حيث أصبح من الصعب وجود سوق منغلق على المنتجات المحلية فقط.

جعللات اللابعض ينلاادي  للمسلاتهلك، لدرجلاةعنصلارا ملاؤثرا عللاى السلالوك الشلارائي  وصلاورته الذهنيلاة أصبح بلد المنشلاأف
نشلاأ بأن نعتبرها أحد عناصر المزيج التسويقي للمنتجات. وهذا يشير إلى مدى أهمية دراسة الاتجلااه نحلاو دوللاة الم

ل فلاي هلاذا لهلاذا سلانحاو ، باعتباره أحد الأبعاد الهامة المؤثرة على القدرة التنافسية للشركة بلال والدوللاة المنتجلاة أيضلاا
 الفصل التعرف على مفهوم بلد المنشأ وتأثير صورته الذهنية على سلوك المستهلك.

 

 1المنشأ بلد مفهوم :الأول المبحث
ملان خلالل علارض آراء مختلفلاة  (Country of Origin)يركلاز هلاذا المبحلاث عللاى تحديلاد المقصلاود بدوللاة المنشلاأ 

للبلالالااحثين فلالالاي هلالالاذا المجلالالاال، حيلالالاث ملالالاازال مقصلالالاود بدوللالالاة المنشلالالاأ محلالالال خلالالالف بلالالاين الكتلالالااب والبلالالااحثين فلالالاي مجلالالاال 
يم التسويق. إذ يرى اللابعض أنهلاا الدوللاة التلاي تلام فيهلاا صلانع المنلاتج، ويلارى اللابعض أنهلاا الدوللاة التلاي تلام فيهلاا تصلام

 ى بعلالاد واحلالاد فقلالاط فهلالاي مفهلالاوم متعلالادد الأبعلالااد. ونقلالادم فيملالاا يللالاي عرضلالااالمنلالاتج، بينملالاا يلالارى آخلالارون أنهلالاا لا تشلالاير إللالا
 مختصرا لكل من هذه ا راء.

 

 

 

 
                                                           

للتنميلاة  العربيلاة المنظملاة دراسلاات، و التسلاويقي، بحلاوث الملازيج تصلاميم عللاى أثرهلاا و المنشلاأ دوللاة نحلاو المسلاتهلكين اتجاهلاات فلاؤاد، عللاي هبلاة(  1 -
 4ص2004 مصر، القاهرة، ،ةانداري
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 الصنع بلد هو المنشأ بلد الأول: المطلب

 أي   ."" أن دوللاة المنشلاأ تشلاير إللاى مكلاان صلانع المنلاتج ون يلار هلاذا البعلاد حيلاث  يشترك الكثير من البلااحثين حلاول
 ."هائيالن صنعال"  بلدب هعن التعبير يمكن الذي ،وشكله النهائي فيالمنتج  إخرا  و تصنيع و إنتا  تم يذال البلد

          حيلالالالالالاث أن بللالالالالالاد المنشلالالالالالاأ اعتبلالالالالالار ملالالالالالان احلالالالالالاد الخصلالالالالالاائص الخارجيلالالالالالاة الغيلالالالالالار ملموسلالالالالالاة للمنلالالالالالاتج و المعبلالالالالالار عنهلالالالالالاا ب:
 (.made in)صنع في/

 
 

 التصميم بلد هو المنشأ بلد :الثاني المطلب
إلى ضرورة التفرقة بين مفهلاومي دوللاة المنشلاأ ودوللاة الصلانع. إذ يتلاوافر فلاي السلاوق الحلاالي منتجلاات  البعض يصر

 فلاإن دوللاة المطللابتم تصميمها في دولة معينة بينملاا تلام إنتلاا  معظلام مكوناتهلاا فلاي دول أخلارى مختلفلاة.ووفقا لهلاذا 
تشلاير ( أملاا دوللاة الصلانع ف/Brandلماركلاةالمنشأ تشير إلى الدولة الأم للشركة المنتجة )والتي عادة ما تشلاير إللاى ا

إللالاى مكلالاان الصلالانيع أو تجميلالاع المنتجلالاات واللالاذي تلالام تحديلالاده بنقطلالاة التصلالانيع النهائيلالاة للمنتجلالاات التلالاي تحتلالاوي عللالاى 
للاديها منتجلاات الحاسلاوب عللاى سلابيل المثلاال، فلااهم القطلاع   TOSHIBAكشلاركةأجلازاء تلام تصلانيعها بلادول متعلاددة "

 ى شكلها النهائي في الصين اي رغم ذلك فانه منتج ياباني.تصمم في اليابان وتصنع و تحول ال
 

 الأبعاد متعدد مفهوم المنشأ بلد :الثالث المطلب
نملاا تمثلال مفهوملاا متعلادد الأبعلاا وقد اثبت اي  دبعض الباحثين إلى أن دولة المنشأ لا تمثلال مفهوملاا أحلاادي البعلاد وا 

 :لدولة المنشأ هما اثنين بعدينيتكون من 
 .(Design country)التصميم  بلد -1

 (Assembly country).التجميع بلد2- 
 الأكثلار المفهلاوم هلاو و السلاابقين، الملادخلين بلاين يجملاع المنشلاأ بللاد مفهلاوم بلاأن يلارون  المطللاب هلاذا عللاى واعتملاادا
ا و.شمولا  :أنواع أربعة إلى للعملء المتاحة المنتجات" Han" 1ميقس المدخل لهذا استناد 

 
                                                           

1 ) Han C. M. & Terpstra V., (1988), “Country of origine effets for uni-national and Binational Product”, 

Journal of International Business Studios, Vol. 19, Sumer, & Terpstra, 1988, p 237. 
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 التجارية العلمة أجنبية و الصنع أجنبية منتجات. 
 التجارية العلمة محلية و الصنع أجنبية منتجات. 
 التجارية العلمة أجنبية و الصنع محلية منتجات. 
 التجارية العلمة محلية و الصنع محلية منتجات. 

فلالاي وجهلالاات النظلالار فيملالاا يتعللالاق  تشلالاابهفيملالاا يتعللالاق بتحديلالاد المقصلالاود بدوللالاة المنشلالاأ أن هنلالااك  ملالاا سلالابقويتضلالاح ملالان 
 ميهامفلاال كلال بلاأن القلاول يمكلان اللاذكر، سلاابقة الثلثلاة المطاللاب اعتملاادا عللاى ملاا ورد فلايالمنشلاأ و  بالمقصلاود بدوللاة

 علادم افتلاراض مع لكن صحيح بأنه نجد الصنع بلد هو المنشأ بلد بأنقلنا  فلو معينة، افتراضات ضمن حيحةص
 الصنع بلد متعددة منتجات وجود
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 الاتجاه نحوها اثرو  المنشألبلد  الذهنية ةصور ال :الثاني المبحث
 .بيةسل أو إيجابية إما تكون  وقد،بمختلف العوامل النفسية على رأسها الاتجاهات للمستهلك الشرائي السلوك ثريتأ
 الفلارد يسلاتخدمها التلاي الطلارق  عللاى تلاؤثر الاتجاهلاات فلاإن للاذا .بالسلب أو بانيجاب الفرد سلوك على ينعكس مما
سلاندرس فلاي هلاذا المبحلاث أهميلاة الاتجاهلاات نحلاو بللاد المنشلاأ عليلاه  و الأشلاياء، نحلاو سلالوكياته و أحكاملاه بنلااء فلاي

 وصورته الذهنية بمختلف مستوياتها.
 

 :المنشأ لبلد الذهنية الصورة :الأول المطلب
 المنشأ لبلد الذهنية الصورة اولا:

إلى إدراك المستهلك لجودة السلع المنتجة  (Country of Origin Image)تشير الصورة الذهنية لدولة المنشأ 
ث العام انقسمت الدراسات المتعلقة بالصورة الذهنية لدولة المنشأ إلى ثل انطارظل هذا  يمختلفة، وفبدول 

 مستويات هي:

 : (الكلي المستوى ) الدولة مستوى  -1
 التلاي المنتجات جميع عن عامة المستهلك صورة ن يكوّ  بمقتضاه اتجاه ا المستوى  هذا في الدراسات تعكس} 

 .  خر بلد من تختلف التي و 1{لدولة معينة  تنتمي
 تفصيل حيث: أكثر ا خرمبسطا و  الأولاثنين  إلى رأيينالباحثون هنا رأي حيث انقسم 

 عينم بلد منتجات عن المستهلك الذي يكونه العام اندراك هي المنشأ لبلد الذهنية الصورة بأن رى ي الأول الرأي
 بأن الثاني يرى  حين في، جودة المنتجات على للحكم المدركةالذهنية  صورته أو البلد سمعة استخدام خلل من

 :هي الذهنية الصورة

 المنتج. عالمباشرة م، وتنتج من الخبرة (Descreptive Belifs)معتقدات وصفية  *

، وتبنلالاى عللالاى أسلالااس المعلوملالاات التلالاي تلالام الحصلالاول (Informational Belifs)* معتقلالادات مرتبطلالاة بالمعلوملالاات 
 و انعلنات . كالأسرةعليها من المصادر الخارجية 

، وتنلاتج ملالان عمليلالاة الاسلالاتدلال التلالاي يقلاوم بهلالاا المسلالاتهلك بنلالااءا عللالاى Inferential Belif) مرجعيلالاة )معتقلادات  *
 خبرته السابقة.

                                                           
 .8د/هبه فؤاد علي،مرجع سابق،ص 1
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 مستوى المنتج )المستوى الجزئي(: -2

يلاة فالصلاورة الذهن ، الدراسات في هذا المسلاتوى أن الصلاورة الذهنيلاة للدوللاة تختللاف بلااختلف نلاوع المنلاتجأثبتت 
 يلارى ،للاذلك للدولة قد تكون إيجابيلاة بالنسلابة للابعض المنتجلاات وفلاي نفلاس الوقلات سلالبية بالنسلابة لللابعض الأخر

 .على نوع المنتج عند دراسة الصورة الذهنية للدولةالضروري التركيز انه من   الباحثون 

،فلاان  للادى المسلاتهلكين ضلاعيفة ذهنيلاة صلاورة ذات دوللاة فلاي ملاا منلاتج بتسلاويق ملاا قاملات مؤسسلاة فلاإذا منلاه و
 .الأصليسيكون سلبي تجاه المنتج و بلده  التأثير

 
  :المنتج خصائص مستوى  -3

لوجهلاة النظلار السلاابقة إذ تشلاير هلاذه الدراسلاات إللاى أن تعتبر الدراسات التي ركلازت عللاى خصلاائص المنلاتج امتلادادا 
نما تختلف أيضا باختلف خصائصه.  1 الصورة الذهنية للدولة لا تختلف فقط باختلف نوع المنتج وا 

 عللاى الحلاالي الوقلات فلاي يركلاز معظمهلام أن إلا المسلاتويات كافلاة عللاى دراسلاات بلاإجراء الباحثين قيام من بالرغم و
ا خصائصه، و المنتج مستوى   ذهنيلاة البللاد صلاورة للانفس يكلاون  أن المتوقلاع ملان أنلاه إذ تسلاويقية لأغلاراض هذا طبع 
 اللاذي بالنجلااح المؤسسلاات أكثلار مهتكما ت ا خر، للبعض سلبية ذهنية صورة و المنتجات لبعض بالنسبة إيجابية

 ثحي البلد، مستوى  الذهنية على الصورة بدراسة الاهتمام عدم مطلق ا يعني لا هذا و .المنتجات مستوى  على يتم
 المنشأ. لبلد الذهنية الصورة خلل من للمنتجات الذهنية الصورة دعم ينبغي

 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 .10د/هبه فؤاد علي،المنضمة العربية للتنمية الادارية،نفس المرجع ،ص 1
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 1ثانيا:الاتجاه نحو بلد المنشأ:
 مترادفين.هناك من يعتبرهما  ولذهنية، ا تهالمنشأ وبين صور  بلدبين الاتجاه نحو هناك من يثبت الاختلف 

 أن الصورة الذهنية لدولة المنشأ تتكون من ثلث عناصر هي: (Lawrence et al 1992)إذ يرى  

  عناصر معرفية(Cognitive) الخصائص المدركة للدولة. وهي 
  عناصر وجدانية(Affective)  المشاعر نحو الدولة.الأحاسيس و وتشير إلى مدى إيجابية أو سلبية 
  عناصر سلوكية(Behavioural) المستهلكالتي يقوم بها  توالسلوكيا التصرفاتو  الأفعالمجموعة  هي. 

 
 2المنشأ بلد نحو الاتجاهات تكوين نظريات :الثاني المطلب

 تحديد المسوق او المؤسسة يتمكن حتى ،عليها المؤثرة العوامل أهم و تتكون  كيف معرفة يجب الاتجاهات دراسةل
ا و .السلبية هاآثار  تفادي الأقل على أو الاتجاهات هذه على للتأثير المناسبة الطرق   لتطلارق ا سيتم على هذا بناء 
 المنشأ بلد نحو الاتجاهات تكوين لعملية المفسرة النظريات إلى
 

 :التناسب نظرية :أولا
علقة هذه النظرية بالتسويق ،هو انه من خللها يمكن جذب المستهلكين)خاصة ذوي الاتجاهات السلبية( نحو 

. والاستفادة من الشخصيات المشهورة كلعبي كرة القدم تجارية جديدة علمةسلع معينة ،وتقديم السلع تحت 
 ممثلين عن طريق انعلن لتقديم هذه المنتجات الجديدة. ومثل، ه

 
 : نظرية التناقض الإدراكي أو المعرفي :ثانيًا

ن التنلالالااقض اندراكلالالاي أو المعرفلالالاي  عنلالالادما يحلالادث التنلالالااقض تكلالالاون اتجاهلالالاات الفلالالارد نحلالالاو شلالالايء معلالالاين سلالالالبية جلالالادا وا 
ض يحدث بعد الشراء الفعللاي للسلالعة وخاصلاة عنلادما يعلارف المسلاتهلك البلادائل الأخلارى للسلالعة التلاي اشلاتراها والتنلااق

كلالاون لديلالاه اتجلالااه وهلالاذا يجعلالال المسلالاتهلك فلالاي موقلالاف معلالاين أو ي النهلالاائيالمعرفلالاي يحلالادث بعلالاد أن يلالاتم اتخلالااذ القلالارار 
 .يصعب تجنبه

                                                           
 .11هبه فؤاد علي،المنضمة العربية للتنمية الادارية،مرجع سابق،ص 1
 22المرجع.صنفس   2
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عللاى حصلاول اليتوقلاع  ، حيلاث  بعد وصول المستهلك إلى محلال الشلاراء ، مثليكون التناقض المعرفي بعدة أشكال
لغايلالالاة وهلالالاذا أن البضلالالااعة المعروضلالالاة لا تناسلالالابه وأن جودتهلالالاا منخفضلالالاة لبلالالاخصلالالام كبيلالالار فلالالاي الأسلالالاعار بعلالالادها يفاجلالالاأ 

 .آخر او معرفي إدراكيالموقف يمثل تناقض 
 

ن هذه  1Theory Of Cognition باسم نظرية عدم الانسجام المعرفي  "هبة فؤاد"وجاء ذكر هذه النظرية عند  وا 
النظرية أكثر شيوعا في الاستخدام في مجال بحوث المستهلك، وتقوم هذه النظرية على أساس حاجة الفرد إلى 

مستهلك بفضل الماركة )أ(، ولكنه نتيجة تحقيق التوازن بين اتجاهات سلوكه الشرائي وبمعنى أنه إذا كان ال
في هذه الحالة يعاني من عدم الانسجام  انهلوجود بعض الحوافز والحملت الترويجية اشترى الماركة )ب( ف

والتوافق بين تفضيله الماركة )أ( وسلوكه الشرائي الفعلي للماركة )ب( وللتغلب على هذه الحالة فإن المستهلك 
 أمامه بديلن: 

 نع نفسه بأفضلية الماركة )ب(.أن يق*

 أن يغير سلوكه الشرائي الفعلي.*

ة )ب( ونظرا لاستحالة تغيير السلوك الذي تم بالفعل فإن الفرد يعتمد على البديل الأول وهو إقناع نفسه بالمارك
 مما يعني تغيير اتجاهه نحوها.

اه نتج ومن جانب آخر تساهم في تعديل اتجهذه النظرية يستفاد منها في التأثير على اتجاهات المستهلك نحو الم
 المستهلك في المستقبل كوسيلة لتحقيق التوازن بين اتجاهاته وسلوكه، تؤثر على قرار الشراء.

 :الثواب والعقابنظرية  ثالثا:

بمعنى  اي التعلم.ان سلوك المستهلك او اي كائن يتوقف بشكل عام على الثواب او العقاب،هذه النظرية  تبين
 لو كوفئ الكائن على سلوك معين لاستمر هذا السلوك و نما و أصبح عادة عند الكائن.

 اما اذا كانت النتيجة عن هذا السلوك هي العقاب ، فيزول ويتلشى هذا السلوك من الفرد او الكائن الحي

لم بخطا أو صواب السلوك أو السلبي لسلوك الفرد هو العامل الرئيسي في تأكيد التع يأي أن التدعيم الايجاب
 المنتهج.

                                                           
 هبه فؤاد علي،المنضمة العربية للتنمية الادارية،مرجع سابق،ص 1
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 م وسرعته وهي:تلعب دورا هاما في سهولة التعلهناك بعض العوامل التي 

 رغبة المشتري في التعلم ومقدرته على ذلك. -
 أهمية الأشياء موضوع التعلم للفرد. -
 تجارب المشتري الماضية. -
 كفاءة طريقة التعلم من حيث الوضوح والفهم والاقتناع. -
 التكرار. -
 ة صالحة للتعلم.ئيوجود ب -
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 المنشأ بلد نحو الاتجاهات لأثر التفسيرية النماذج :الثالث المطلب
 دبللا نحلاو أثلار الاتجلااه لتفسلاير تطرقلات التلاي الدراسلاات تعلاددت فلقلاد الدراسلاة هلاذه بدايلاة فلاي إليلاه انشلاارة سلابقت كملاا

 حاوللات التلاي عللاى النملااذ  المطللاب هلاذا فلاي الضوء تسليط سيتم عليه و للمستهلك، الشرائي السلوك على المنشأ
 الأثر هذا تفسير

 1الأسود:/الصندوق المظلم -1

عيي إن المستعمل يتأثر بالعديد من النواحي السلوكية مثل دوافعه وخبرته وشخصيته بانضافة إلى البيئة التي ي
دث ولهذا فإن رجال التسويق مثلهم في ذلك مثل العلماء النفسيين والسلوكيين لا يستطيعون معرفة ماذا ح، فيها

  . الأسودبالصندوق ،و المسمى على وجه التحديد. في داخل انا المستهلك

المستهلك يتعرض يوميا إلى العديد من المؤثرات والتي تؤدي إلى حدوث استجابات معينة وهو ما يعبر عنه 
بسلوك التبادل وتعدد المؤثرات التي يمكن استخدامها في مجال التسويق، ومن أمثلتها عناصر المزيج التسويقي 

وكذلك العنصر التسويقي للمنظمة المنافسة وتتوقف الاستجابة على ما يحدث  أو الصورة الذهنية لبلد المنشأ ،
 2 العديد من العوامل الأخرى.في ذهن المستهلك وكيفية إدراكه لهذه المؤثرات وتفاعلها مع 

 نموذج كاتونا: -2

شأ العمليات الاقتصادية تن القائلة باننظر جديدة،  ةم الاقتصاد وعلم النفس وأنتج وجهمز  كاتونا بين مفاهي
وجهة لم تجد انهتمام الكافي في علم الاقتصاد الحديث، وعلى هذا المباشرة من السلوك اننساني وأن هذه 

كاتونا لنفسه هدفا هو إعادة تفسير الظواهر الاقتصادية على أساس نفسي ولخص كاتونا وجهة الأساس جعل 
 في هذا المجال. 1946نظره في علم الاقتصاد النفسي. وبدأ كاتونا عمله هذا عام 

 لتي،وامثلة في المؤثرات التي يدركها اننسانتمالة يئعلى أنه محصل تفاعل بين البنجد أن كاتونا يفسر السلوك 
 .خارجيا جزئيا والمؤثرات من خلل خصائصه النفسية والاجتماعية التي تلعب دورا اعتراضيا بها يتأثر

 خلل عملية التفكير تبدأ المتغيرات مرة أخرى في شكل الدوافع والتوقعات والاتجاهات في تحديد الأسلوب أو
 السلوك الذي ينبغي على المستهلك إتباعه 

                                                           
 نفس المرجع السابق. 1
 نفس المرجع السابق. 2
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لحدود عام تمثله الطاقة المالية للفرد )الدخل، الثروة( ويمثل ا إطاريرى كاتونا أن السلوك الاستهلكي يتم في 
 التي يتم داخلها الاستهلك تبعا للتفاعل بين الفرد والبيئة.

 
 : 1Johansson et al ننسجوهانموذج -3

 نلاهفإ للاذا الشلارائي السلالوك عللاى المنشلاأ بللاد نحلاو الاتجلااه لتلاأثير تفصيل أكثر نظر وجهة تقديم النموذ  هذا حاول
 يملاةالق و المنلاتج ترتيلاب فلاي المتمثللاة الشلارائية العمليلاة مراحلال جميلاع عللاى لاشلاتماله نظلار ا الكاملال، بالنموذ  يعرف

 .الشراء احتمال و الموزعين زيارة و المثارة موعةلمجا و الاختيار مجموعة و الشرائية،
 نيلاةالذه الصلاورة ،الجلاودة السلاعر، ، المنشلاأ لبللاد الذهنيلاة الصلاورة فلاي متمثللاة المراحلال هلاذه عللاى الملاؤثرة العواملال و

 مملاا ترتيبهلاا عللاى لهلاا المسلاتهلك إدراك و للبللاد الذهنيلاة الصلاورة ثرأتلات ، حيلاث:خصائصلاه و المنلاتج تصنيع لعملية
ا ضمنها ترتيبها و *المثارة موعةلمجا ا ضمنتهمنتجا دخول إمكانية على يؤثر  .أيض 
 نيحكملاا فهملاا بالتلاالي و المسلاتهلك، للادى القيمة مفهوم و مستوى  على المرفقة الخدماتو  الجودةو  السعر يؤثر كما
ا  هناللاك أن يعنلاي مملاا .المسلاتهلك اهتملاام حدود ضمن الواقعة المنتجات تعني التي المثارة لمجموعةا عناصر أيض 
 .المنشأ بلد نحو للتجاهات السلبية ا ثار تعديل من المؤسسة تمكن التي التسويقية الوسائل من العديد

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1 (Johannsen J. K., Douglas S. P. & Nanak I.,  1985, p 389. 

 المستهلك اهتمام حدود ضمن الواقعة المنتجات تعني *
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 :المنشأ بلد نحو المستهلكين اتجاهات تكوين في المؤثرة العوامل :الثالث المبحث
 بلاةالغيلار مرغو  الاتجاهلاات تغييلار ملان المنشلاأ بلد نحو المستهلك اتجاهات تكوين في المؤثرة العوامل دراسة تمكننا
تسلااهم فلاي  التلاي العواملال دراسلاة إللاى المبحلاث هلاذا فلاي التطلارق  يلاتم سلاوف عليلاه و .السلالبية تتلاأثيراال تفلاادي قصلاد

 تلام  تكوين الاتجاه نحو بلد المنشا ،والتي تساهم في التاثير في العلقة بلاين بللاد المنشلاا و سلالوك المسلاتهلك.حيث
 .بالمسلاتهلك أخلارى  و بلاالمنتج متعلقلاة أخلارى  و ذاتلاه، المنشلاأ ببللاد متعلقلاة عواملال :مجموعلاات ثلالث إللاى تصلانيفها
التلاأثير  أحاديلاة العواملال الأول منها الصنف يضم صنفين، إلى مجموعة كل ضمن العوامل هذه تقسيم يتم وسوف

 الثلااني الصلانف يضلام حلاين فلاي السلالوك، و بلاين الاتجلااه العلقلاة عللاى تأثيرهلاا يقتصلار التلاي العواملال تللاك هلاي و
 .كالسلو  و الاتجاه بين العلقة على التأثير و الاتجاهات تكوين تساهم في التي هي التأثير و ثنائية العوامل

 
 بالمستهلك الخاصة العوامل :الأول المطلب

 التأثير أحادية العوامل :أولا
 بلد متغير نحو اتجاهاته تكوين في تساهم التي و بالمستهلك الخاصة العناصر تلك عن العوامل هذه تعبر

 :يلي فيما سردها يمكن و المنشأ،
ا معلاين بشلايء الارتبلااط درجلاة هلاي و :الشلرائي الموقلف فلي الانخلراط درجلة 1   و الفلاردورغبلاات  اتلحاجلا اسلاتناد 

ا .اهتماماته  المسلاتهلك تقيلايم كيفيلاة عللاى مباشلار بشلاكل يلاؤثر اللاذي الشرائي بالموقف مباشر ا ارتباط ا هذا مرتبط طبع 
 1المتعلق  به للمنتج

 لمعرفة: ا لتحليل الفرد حاجة /2
 الخاصلاة المعلوملاات تلاأثير قلال كلملاا للمنلاتج الجوهريلاة الخصائص عن  أكثر معرفة إلى في حاجة الفرد كان كلما
 بللاد نحلاو المسلاتهلكين لاتجاهلاات السلالبي التلاأثير عللاى تتغللاب أن للمؤسسلاات يمكلان بالتلاالي و المنلاتج منشلاأ ببللاد

 .منشئها
 تتحلادد التلاي و المسلاتهلك، للادى أهميتلاه بزيادة المؤشر هذا أثر يزيد حيث :المنشأ بلد لمؤشر المدركة الأهمية/3

 العوامل من العديد تحكمه ما هو و .ثقته درجة و الجودة جوانب يلخص المؤشر هذا بأن المستهلك اقتناع بدرجة
  لجودة مؤشر ا يعتبر المنشأ بلد مؤشر بأن اعتقاده و المستهلك كإيمان الذاتية

                                                           
 67هبه،مرجع سابق،ص  1
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 مع وبةمرغ غير سلوكه نتائج كانت ما إذا الفرد يتوقعه الذي الخسارة مقدار تعني التي و :المدركة المخاطرة 4-
 موضلاح هلاو كما جوانب من تشمله ما وفق المخاطر هذه تتعدد و .النتائج هذه حدوث لاحتمال الشخصي تقديره
  :يلي فيما
ا كان ما وفقا المقتنى المنتج أداء كفاءة بعدم تتعلق التي و :الأداء مخاطر *  .منه متوقع 
 اطئخ شرائي لقرار اتخاذه حالة في المستهلك يتحملها التي انضافية التكاليف تعني التي و :المالية المخاطر *
 .المقتنى المنتج استخدام نتيجة حوادث أو أضرار وقوع احتمال تعني التي و :المادية المخاطر*
 ذاله شرائه جراء للمستهلك الاجتماعية الصورة أو الاجتماعي المستوى  تأثر تعني التي و :الاجتماعية المخاطر*

 .المنتج
 

 التأثير ثنائية العوامل :ثانيًا
 :التالية العناصر خلل من العوامل هذه توضيح يمكن
 الدول المختلفة. اتبمنتج المستهلك معرفة درجة :أي مدى بالمنتج المستهلك معرفة درجة 1-
 ة.،فكلما راد الولاء زاد التوجه للمنتجات المحلي دولتهأي انتماء الى منتجات القومي:/الوطني الولاء 2-
 لك،للمسته الشرائي السلوك على المؤثرة العوامل من ةالديموغرافي العوامل تعتبر :ةالديموغرافي العوامل 3-
  .مدى تفضبله للمنتجات الاجنبية على تؤثر انهفإ بالتالي و
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 بالمنتج الخاصة العوامل :الثاني المطلب
 التأثير أحادية العوامل :أولا
 رى يلا إذ تجاريلاة،علملاة اللكا التلاي و المنشلاأ، بللاد نحلاو المستهلك اتجاهات تكوين في تساهم التي العوامل تلك هي

 منشلاأ بللاد نحلاو لاتجاهلااتا للاى كبيلار بشلاكل تلاأثير يحد أن يمكن مشهورة تجارية علمة وجود بأن الباحثين بعض
 .للمستهلك الشرائي السلوك على و المنتج
  :التأثير ثنائية العوامل :ثانيًا
 :العوامل هذه أهم يلي فيما
 لمنتجلاات بالنسلابة إيجابي لاا يكلاون  إذ المنتج، نوع باختلف المنشأ بلد نحو المستهلك اتجاه يختلف :المنتج نوع1-
 1المنلاتج نلاوع بلااختلف الاتجاهلاات هذه اختلف على يدل ما هو و ، البلد لنفس أخرى  لمنتجات بالنسبة سلبي ا و

 وفلاق نحلاوه اتجاهاتلاه تتلاأثر بالتلاالي و المسلاتهلك، ذهلان في معينة لمنتجات بخصائص معينة بلد كل لارتباط نظر ا
 .الخصائص  هذه

 دول فلاي المصلانع للمنلاتج الفنلاي التعقيد درجة زادت كلما فإنه العامل هذا حسب :للمنتج الفني التعقيد درجة 2-
 تحسلانت الفنلاي التعقيلاد درجلاة انخفضلات كلملاا و السلالبي، الاتجلااه زاد و نحلاوه انيجابي الاتجاه انخفض كلما نامية

تقدم ا  الأقل الدول منتجات نحو المستهلك اتجاهات
2. 

 العلملاات أو المنتجلاات نحلاو المسلاتهلك اتجاهلاات أن إللاى البلااحثين ملان العديلاد توصلال لقلاد :المنلتج خصلائص3
 دول بعلاض نحلاو الاتجلااه ذللاك عللاى مثلاال خيلار و المنلاتج، هلاذا خصلاائص باختلف تختلف المنشأ أجنبية التجارية
لاا يختللاف السويسلارية للسلااعات مصلانعة كلادول الأقصلاى الشرق  تحظلاى  فبينملاا التقيلايم، محلال السلااعة لخصلاائص وفق 
 هبمثلال هلاذ تحظلاى لا الجلاودة خاصلاية فإن الأقصى الشرق  دول و سويسرا من لكل التقييم بنفس التصميم خاصية
 ملاا هلاو و المنشلاأ بللاد نحلاو اتجاه المسلاتهلك تكوين على تؤثر بدورها المنتج خصائص أن على يدل مما 3المساواة

 العلقة على المنتج خصائص تؤثر بالتالي  و ، 1985 سنة  أجروها دراسة في زملؤه و  Johansson 4أكده
 .للمستهلك الشرائي السلوك و المنشأ بلد نحو الاتجاه بين
 

                                                           
1( Davis Scott, 2002, “Implémentions your BAM stratégie: 11 seps to Making your brand a more valable 

asse”, Journal of Consumer Marketing, Vol. 19. No. 6. p. 508. 

2 (Han C. M. & Terpstra V., (1988), 

 انداريلاة، للتنميلاة العربيلاة المنظملاة دراسلاات، و بحلاوث التسلاويقي، الملازيج تصلاميم عللاى أثرهلاا و المنشلاأ دوللاة نحلاو المسلاتهلكين اتجاهلاات فلاؤاد، عللاي هبلاة(  3
 .80 ص، 2004 ،مصر القاهرة،

4 (Johannsen J. K., Douglas S. P. & Nanak I.,  1985, p 389. 
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 المنشأ ببلد الخاصة العوامل :الثالث المطلب
 التأثير أحادية العوامل :أولا

 :يلي فيما المنشأ بلد نحو المستهلكين اتجاهات على التأثير أحادية العوامل تلخيص يمكن
 طلب و المنافسة مستوى  في  خر بلد من المنشأ بلد نحو الاتجاهات تأثير يتمثل :المنافسة و السوق  طلب-1

 يفلاوق  الطللاب كلاان إذا ملاا حاللاة في الشرائي السلوك على المنشأ بلد أثر لا يؤثر حيث الاستهلك، بلد في السوق 
 .العرض

  قوية و جيدة ذهنية صورة و طيبة سمعة ذوي  وسطاء اعتماد أن تعني التي و :للوسطاء الذهنية الصورة2-
 اعتملااد درجلاة عللاى ربشلاكل كبيلا يلاؤثر المنلاتج علبلاة عللاى المنشلاأ بللاد وضلاوح أن حيلاث التوضلي:: متطلبلات 3-

 تفادةللس ستستخدمها انهفإ جيدة ذهنية بصورة تتميز التي الدول فإن لذلك المنتج، لتقييم كمؤشر عليها المستهلك
 و ئهأجزا مصدر أو المنتج تجميع مكان تبرز أن يمكنها فإنه الميزة ذهبه تح  لا التي الدول أما الميزة، هذه من

  .جيدة سمعة ذوات كانتا ما إذا مكوناته
  التأثير ثنائية العوامل :ثانيًا 

 :التالية النقاط في العوامل هذه تلخيص يمكن
 و ةالنامي في الدول المستهلك تفضيل إلى السابقة الدراسات أغلب تشير :التكنولوجي و الاقتصادي مستوى ال1-
 لمنتجلاات بتفضلايله المتقدملاة اللادول فلاي المسلاتهلك يدعملاه ملاا هو و المتقدمة الدول من المستوردة للمنتجات ميوله
اتقد الأقل الدول منتجات ضد سلبي آخر و المتقدمة الدول منتجات نحو ايجابي ا تحيز ا هنالك فإن عليهو  بلده  .م 
 يفلا مرتبطلاة منتجلاات اقتنلااء علان المسلاتهلك امتنلااع تفسلاير هلاو :الاجتماعيلة و الثقافيلة و السياسية العوامل 2-
 و السياسلاية و الثقافيلاة الجوانلاب فلاي الاخلاتلف فلاإن لهلاذا،او الاجتماعي أو الثقلاافي السياسلاي بالعلاداء ذهنلاه

 . هذه في الأفراد بين سلبية اتجاهات تكوين إلى ؤديت بين الدول الاجتماعية
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 الفصل خلاصة

اسلالاتنتجنا تلالاأثيرات بللاد المنشلالاأ عللالاى سلالوك المسلالاتهلك ،حيلالاث فهمنلاا بلالاان مفهلالاوم ملان خلالالل هلالاذا الفصلال 
المنشلالاأ يتكلالاون ملالان أكثلالار ملالان بعلالاد،وان اتجاهلالاات المسلالاتهلك نحلالاو بللالاد المنشلالاأ تختللالاف ملالان بعلالاد إللالاى بللالاد 

 تالمحلالالالاددة لاتجاهلالالالاا لآخلالالالار .وأيضلالالالاا تطرقنلالالالاا إللالالالاى معرفلالالالاة الصلالالالاورة الذهنيلالالالاة و اثلالالالار الاتجلالالالااه والعواملالالالا
ان وذلك بمختلف النظريات والنملااذ  التفسلايرية،فكلما كانلات الاتجاهلاات ايجابيلاة كلانحوها المستهلكين 

 توجه ينعكس بانيجاب نحو بلد المنشأ.ال
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 تمهيد:
 تهلادف و عليلاه الأخيلارة ا ونلاة فلاي كبيلار باهتملاام حظيلات التلاي التسلاويق مجلاالات أهلام بلاين ملان المنشلاأ دوللاة تعتبلار
 سلابيةالن الأهميلاة تحديلاد وكلاذا ئيةالشلارا قلارارات سلالوك المسلاتهلك و عللاى المنشلاأ دوللاة أثلار اختبلاار إلى تنا اليومدراس
 ثحيلا،افرد 50 قوامهلاا عينلاة خلالل ملان .الالكترونيلاة و الكهرومنزليلاة  لأجهلازةل المسلاتهلك تقيلايم عنلاد المنشلاأ لدوللاة

 مقارنلاة الالكترونيلاة و الكهرومنزليلاة لأجهلازةل المسلاتهلك تقيلايم فلاي كبيلارا أثلارا المنشلاأ دولة لعامل أن الدراسة أظهرت
 الشراء قرار على المؤثرة العوامل باقي مع

 إجراءات الدراسة الميدانية : المبحث الأول

 في هذا المبحث إلى تقديم نموذ  الدراسة في المطلب الأول بانضافة إلى متغيراته في المطلبسنتطرق 
 الثاني.

 المطلب الأول: تقديم نموذج الدراسة

 للدراسة النهائيأولا: النموذج 
و بالاسلاتناد عللاى البحلاث المكتبلاي حلاول متغيلارات الدراسلاة نضلاع النملاوذ   1انطلقا من نملاوذ  تشلاارلز و جلاونز

 النهائي للدراسة بالشكل التالي:
 

 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1 Hayes, Wayne, "The Public Policy Cycle" ,retrieved on: http://profwork.org/pp/study/cycle.html  .le 24/03/2017  
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 النهائي (: نموذ  الدراسة05الشكل رقم )
 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

 .الطالب بالاعتماد على الدراسات السابقة إعدادالمصدر: من 

 

 متغيرات الدراسة : المطلب الثاني

 يشمل نموذ  الدراسة المتغيرات التالية:

 المتغير المستقل: سلوك المستهلك
 : من و المنتج شراء و تخطيط في الأفراد يسلكها التي الأفعال و التصرفات عن عبارة التعريف           

 استهلكه. ثم        
  :التعلم ,د التقالي العادات واندراك ، ,الشخصية,الديناميكية  : نجد أن الأبعاد الأكثر استخداما هيأبعاده

 الشرائية،و اتجاهات الشراء .، الحاجات و الدوافع، النية الثقافة,و الاتجاه
 
 
 

 سلوك المستهلك

 الحاجات و الدوافع 

 /اندراك  الشخصية 

 اتجاهات/النية الشرائية 
 الشراء 

 

 

 بلد المنشأ

 بلد  /التصميم بلد
 عالتجمي

 الخدمات /الجودة 

 المرافقة
 الذهنية الصورة 

 

 الخطر المدرك

 أثر
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 المتغير التابع: بلد المنشأ
 للاد يعرفه البعض على أنه البلد الذي تم فيه صنع المنتج ، ويعرفلاه اللابعض ا خلار عللاى أنلاه الب : التعريف

 اللالاذي تلالام فيلالاه تصلالاميم المنلالاتج وفلالاى النهايلالاة فلالاإن مفهلالاوم بللالاد المنشلالاأ هلالاو مفهلالاوم متعلالادد الأبعلالااد وهنلالااك بعلالادين
 .الذهنية الصورة المرافقة، ، الخدماتالجودة،لبلد المنشأ هما بلد التصميم و بلد التجميع أساسيين

 التجميلاع و  التجاريلاة و بللاد العلملاة التصلاميم أو بللاد بللادفلاي  المنشلاأبللاد  أبعلاادتتمثلال  المتغيلر التلابع: أبعاد
 .الذهنية الصورةالجودة،

 
 المبحث الثاني: الدراسة الميدانية.

 حدود الدراسة.: الأولالمطلب 
 لعدة أسباب موضلاوعية وذلكqualitative  étude  لتحقيق الدراسة اعتمدنا ميدانا على البحث الاستكشافي

 أهمها :

  كشف طبيعة المتغيرات 
 كشف متغيرات أخرى وسيطة أو معترضة modératrice ou/et motrice  يمكلان أن تلاؤثر فلاي العلقلاة

 بين سلوك المستهلك وبلد المنشأ 
  التأكد بطبيعة العلقة بين المتغيرات 

إن اللجلالاوء إللالاى البحلالاث الميلالاداني الاستكشلالاافي للالام يكلالان اعتباطيلالاا ، بلالال كلالاان ضلالامن النملالاوذ  انستشلالارافي لمنهجيلالالاة 
  "الاستنباطي-يانبستيمولوجي "الافتراض  :لنموذ الدراسة والذي يتمثل في ا

le paradigme positiviste ; l'approche : hypothético-déductive 

  
ة الالكترونيلالا الأجهلالازةو  للالاتلاتتملالات الدراسلالاة الميدانيلالاة عللالاى مسلالاتوى المحلالالت و نقلالاط البيلالاع الحللدود المكانيللة: 1

 بولاية ومدينة بسكرة لمعرفة وتحديد مدى تأثير بلد المنشأ على سلوك المستهلك. الكهرومنزلية

  2017تمت الدراسة خلل شهري مارس/ابريل لسنة  الحدود الزمنية:2

 دقيقة  20- 10بين  مدة المقابلة دامت ما
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 :مجتمع الدراسة-3

 نقط البيع حيث قمنلاا بالالتقلااء بهلام أصحابيتكون مجتمع الدراسة من مجموعة من المستهلكين وتجار التجزئة و 
 في المحلت ونقاط البيع

 عينة الدراسة : -4

ى ، حيلاث اكتفينلاا بهلاذا العلادد كحجلام للعينلاة نضلارا لوصلاولنا إللاافرد 50 هابلغ حجمعينة الدراسة هي عينة عشوائية 
 حيث نتوقف عند الوصول إلى التكرار في انجابات. saturation sémantiqueما يعرف بالتشبع 

 .المطلب الثاني: أدوات ومصادر جمع المعلومات
 :أولية

ت وفق أسلوب البحث الميداني الاستكشافي حيث قمنلاا بجملاع المعلوملاات الأوليلاة ملان مقلاابلتم إجراء هذه الدراسة 
 والملحظة ومواقع اننترنت المتخصصة في المجال.

 

ما، حيلالاث تعتبلار المقابللالاة ملان أكثلالار الأدوات لجملالاع البيانلاات الميدانيلالاة فعاليلالاة وأكثرهلاا اسلالاتخدا :المقللابلات الشخصللية
 موضوع معين.أنها تكشف آراء و اتجاهات و دوافع الأشخاص نحو 

 مدى تأثير بلد المنشأ على سلوك المستهلك. وهي من بين وسائل الدراسة المستخدمة لمعرفلاة

ه المقابلة ، وتم تقديم أسئلة هذمجموعة من المستهلكين وتجار التجزئة والجملة  مع وقد تم إجراء المقابللاة المباشرة
، يتم إدراك المقصود منها شكل حوار ولم يتم طرحها بشكل مباشر حتى نتأكد من صحتها، باعتبار أنه قلاد لا في

  تجنب ذلك. وأيضا قد تكون هناك أسئلة محرجة عند صياغتها بشكل مباشر وقد تلام

فلالالاي الواقلالالاع إن اسلالالاتخدام الأداة السلالالاابقة )المقابللالالاة( يتضلالالامن قلالالادر كبيلالالار ملالالان الملحظلالالاات وملالالان ثلالالام فلالالاإن  :حظلللةالملا
الملحظة تستخدم بصرف النظر عن الأسلوب الذي استخدم فلاي جملاع البيانلاات وذللاك بتسلاجيل الملحظلاات وهلاي 

عللالاى معلوملالاات تعلالاذر  مراقبلالاة و تسلالاجيل سلالالوك الظلالااهرة المدروسلالاة، حيلالاث اسلالاتخدمنا هلالاذه الأداة بغلالارض الحصلالاول
 الحصول عليها من خلل المقابلة.
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ة تلالام اسلالاتخدام الانترنلالات فلالاي عمليلالاة جملالاع المعلوملالاات وهلالاذا للتأكيلالاد عللالاى أهميلالاالمواقللع الالكترونيللة المتخصصللة: 
، وقلالاد اسلالاتخدمنا الانترنلالات ملالان جهلالاة تكنولوجيلالاا المعلوملالاات فلالاي مختللالاف المجلالاالات ملالان بينهلالاا مجلالاال البحلالاث العلملالاي

 ...من جهة أخرى لمعلومات المتعلقة بالتغيرات السلوكية للمستهلك تجاه بلد المنشأ.للحصول على بعض ا
 

 أما بالنسبة للمصادر الثانوية كانت من الكتب والمقالات والمجلت العلمية والمذكرات :ثانوية
 
 تحليل المحتوى و الاستنباط: مبحث الثالث:ال

ل التحليلاببعد جمع كل المعلومات المتحصل عليهلاا ملان الملحظلاة الميدانيلاة و انجابلاات عللاى أسلائلة المقابللاة قمنلاا 
  الاستنباطي الاستنتاجي

 الملاحظة  تحليلالأول:المطلب 
حلاول  تلام تسلاجيل ملحظلاات  لات و الأجهزة الالكترونية الكهرومنزليلاةالمحلت و نقط بيع زيارتنا المتكررة  أثناء

 عدة جوانب منها:
 .المستهلك الجزائري في طريقه لمواكبة التطور الحاصل في دول العالم المتقدم 
 . المستهلك الجزائري يتمتع بشخصية جريئة و فضولية 
 .المستهلك الجزائري لديه نوع من عدم الشفافية أو اللبس 
  الخارجية المجاورة.المنتجات الجزائرية الصنع تغزو الأسواق 

 
 :تحليل أجوبة المقابلة
اللالاذين لهلالام علقلالاة بموضلالاوع بحثنلالاا اليلالاوم ، وقلالاد تلالام إتبلالااع أسلالالوب  المسلالاتهلكين وتجلالاار التجزئلالاةقمنلالاا بمقلالاابلت ملالاع 

فلاي  المقابلة نصف المهيكلة من اجل جمع المعلومات اللزمة فيما يتعلق بهذا الموضوع  )أسئلة المقابللاة موجلاودة
 (، حيث نقدم انجابات التي توصلنا إليها كالتالي:01الملحق رقم 
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 الأجوبة المتعلقة بسلوك المستهلك و بلد المنشأ:
 
 رأيك في اليد العاملة الجزائرية للمؤسسات الكهرومنزلية و الالكترونية ؟ ما 1س 

 المسلاتهلك عللاى قلارار الشلاراء المحللاي صلاورة البللاد تلاأثيرمعرفلاة ملادى لمحاوللاة  (2وس1ة)سلسئالأت صمم
 الجزائري،و منه:

ملالالان الأشلالالاخاص أجلالالاابوا بلالالاان اليلالالاد العامللالالاة الجزائريلالالاة مازاللالالات فتيلالالاة أي تنقصلالالاها الكفلالالااءة مقارنلالالاة ملالالاع اليلالالاد  40%
  العاملة الأجنبية.

 أما ، و لكنها قابلة للتطور أكثرمن الأشخاص ا خرون أجابوا بأنها تفتقر للخبرة و الممارسة  30%
 الباقون أجابوا بأنها عادية أو حتى جيدة إلى حد ما. 30%
 

 ؟ ما سبب اختيارك للعلمة التجارية المحلية 2س  
 .الضمان مقارنة مع الجودة و مدة مناسب سعرهالان  50% 

 التي يقدمها. البيع بعد ما و خدمات بسبب سمعة البلد المحلي المنتج50%
 
 

 التكنولوجية و الالكترونية في الجزائر؟ما رأيك بمستوى تطور الصناعة  3س 
 و قد صمم هذا السؤال لمعرفة ميل المستهلك نحو المنتجات المحلية حيث:

  و الابتكار انبداعمن الأشخاص يعتقدون بان المستوى عادي جدا ينقصه %60

 ".لا وجود لتطور صناعي في هذا المجال "نقوم فقط بتركيب بعض القطع بأنهيعتقدون   خرون ا%40أما   

 
 التلالاي تبلالاذلها المؤسسلالاات الجزائريلالاة فلالاي مجلالاال الصلالاناعة الكهرومنزليلالاة و  ملالاا هلالاو تقييملالاك للجهلالاود 4س

 المجال الالكتروني ؟ 
 .مقبولة لكن تحتا  للمزيد من التطور أنها أجابوا 50%
 .غير كافية لتلبية حاجات و رغبات المستهلكين أنها أجابوا ا خرون 50%
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 صنع في " الاعتبارلمنتج إلكتروني هل تأخذ بلد المنشأ بعين  اقتناءكعند  5س/ made in ؟ " 
جلاه قمنا بطرح هذا السؤال للإجابة على انشكالية و من خلله نحاول استخرا  العوامل الملاؤثرة عللاى التو 

 حيث: %100ايجابية الشرائي، و منه كانت النتيجة 
 وصلاناعيا وعلميلاا كلملاا كلاان تطلاورا تكنولوجيلااكلما كلاان بللاد المنشلاأ أكثلار  بأنهممن العينة يجيبون  100%

 أفضل.المنتج 
 
 
 تضييع فرصلاة شلاراء منلاتج أجنبلاي بلانفس  إمكانيةعند شرائك لمنتجات جزائرية هل ينتابك شعور  6س

 أو بسعر أعلى بقليل ؟
 السعر.من العينة يجيبون بأنهم يضيعون الفرصة في حالة كان المنتج أجنبي"أي بلد مصنّع" وبنفس  70%
يضيعون الفرصة في حلاال كلاان نفلاس السلاعر وخاصلاة إذا كلاان المنلاتج مصلانّع فلاي بللاد  يجيبون بأنهم لا 30%

 .غير نامي
 
 

 يدل على المكانلاة الاجتماعيلاة  أولمنتجات الكترونية مصنعة في الجزائر هل يؤثر  اقتناءكعند  7س
قمنلالاا بطلالارح هلالالاذا السلالاؤال لاختبلالاار درجلالالاة الخطلالار الملالادرك فلالالاي هلالاذه الحاللالالاة   ؟ الأصلالالادقاءبلالاين العائللالاة و 

 فكانت النتائج كما يلي:
 الأجنبي." لأن المنتج قد يكون ذو خصائص متميزة عن المنتج لامن العينة يجيبون ب"  80%
 " نعمالمتبقية تجيب ب" 20%
 
 

 بلد المنشأ يؤثر على النية الشرائية ؟هل  8س 
 .لأن المنتج الصيني مثل ليس كالمنتج الفرنسي وهكذا  "بنعم"من العينة يجيبون   70%
 " في حالة منتج ذو جودة مقبولة و سعر منخفض.لا" أجابوا30%
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 بالنسبة لك؟  المنتجاتالمنشأ يحدد جودة  دهل بل 9س 
ة المنلاتج الأجنبلاي خاصّلاة لمّلاا يكلاون دلأن المنلاتج المحللاي للايس بلانفس جلاو  "بنعم"من العينة يجيبون  50%

 بلد مصنّع .
 لأن المنتجات المحلية في بعض الأحيان أفضل من المنتجات الأجنبية. "لا" أجابوامن العينة  50%
 
 
 ذاته؟  المنتج بحدهل تأخذ بلد المنشأ بغض النظر على جودة  المنتجعند تقييمك لسعر  10س 

 
 الأجنبي.نعم لأنهم يفضلون أن يكون المنتج المحلي أقل سعر من المنتج  أجابوا 100%

 
  محليا ؟ ةمصنعما الدافع لشرائك لمنتجات  11س 
 .المحلي الاقتصاد الوطني و اننتا الدافع لشراء منتجات مصنعة محليا لتشجيع  أنأجابوا  الأشخاصمن 30%
 .بسبب السعر  أجابوامن الأشخاص   70%
 

 مارأيك في تصاميم المنتجات المحلية ؟ 12س 
 .أنها أنيقة ومطابقة للمنتجات العالمية  أجابوا50%
 بأنها بحاجة إلى التطوير . أجابوا50%
 

 ماتصنيفك لجودة المنتجات المحلية الجزائرية مقارنة مع المنتجات المنافسة الأخرى ؟  13س 
 بأن المنتجات الجزائرية بعيدة نوعا ما التصنيفات العالمية . أجابوا 80%
 رية أن تنافس المنتجات الأجنبية .ئبأنه يمكن للمنتجات الجزا أجابوا ا خرون  20%
 

 مارأيك في أسعار المنتجات المحلية وهل تعكس جودتها ؟ 14س 
 يجيبون بأن أسعار المنتجات المحلية مقبولة مقابل جوتها . 100%

 
 



 لدراسة الميدانية ا                                                                                             الثالثالفصل 

          

52 
 

 ما تعليقك على خدمات ما بعد البيع للمنتجات المحلية ؟ 15س 
 .من الأشخاص يجيبون بأن خدمات مابعد البيع ليست في المستوى المطلوب   80%
 .يجدونها مقبولة  ا خرون   20%
 

 سلعنا المحلية؟  المستهلكون  يشتري  لماذا 16س 
 الوطني . والاقتصادلتشجيع الشركات المحلية   30%
 .شراء المنتجات المحلية لأنها أقل سعرا وفي متناول الجميع ل يلجئون  ا خرون 70%
 

 السلع؟ المستهلكون  ماذا يقارن  أساسعلى  17س 
 .يقارنوها على أساس الجودة 50%
 .يقارنوها على أساس السعر 50%
 

 السلع المحلية ؟ " على أمواله ينفق إنيستحق العناء 18س ca vaut le coup ou pas" 
 يستحق العناء. الأمر إنمن مستهلكي السلع المحلية يزعمون  60%
 يجيبون بل. الأخرى 40%
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 :النتائج و التوصياتالمطلب الثاني: 
 النتائجأولا :
  عجلازت علان  أنهلاا إلاعلى الرغم من سعة وتعدد النظريات والمناهج التي تفسلار سلالوك المسلاتهلك الشلارائي

 الكاملال لحاجلاات رجلاال التسلاويق والبلااحثين وان انشلاباعتقديم تفسير شامل ودقيق لهذا السلوك بما يحقلاق 
 تقدم الدعم الكبير لتحقيق هذا الغرض. نأالدراسات الميدانية في هذا الجانب يمكن 

  الصلالاورة ثيرتلالاأ عللالاىتؤكلالاد انطلقلالاا ملالان تحليلالال الملحظلالاة و أجوبلالاة المقابللالاة تمكنلالاا ملالان جملالاع النتلالاائج التلالاي 
 فلالاي  لات و الأجهلالازة الالكترونيلالاة و الكهرومنزليلالاةمسلالاتهلكي السلالالوك الشلالارائي لبللالاد المنشلالاأ عللالاى الذهنيلالاة ل

 التوجلالاه وو  الشلالارائيسلالالوك البللالاد المنشلالاأ و الصلالاورة الذهنيلالاة ل بلالاين ارتبلالااطتوجلالاد علقلالاة  أنهلالااالجزائلالار حيلالاث 
 . الجزائري  لمستهلكل النية الشرائية
 الفرعية التالية:ومنه نقبل الفرضيات 

 و لات و الأجهلالازة الالكترونيلالاة مسلالاتهلكي السلالالوك الشلالارائي لبللالاد المنشلالاأ عللالاى الصلالاورة الذهنيلالاة ل تلاؤثر -
 .في الجزائر الكهرومنزلية

 لمستهلك.الشرائي لسلوك البلد المنشأ و الصورة الذهنية ل بين ارتباطتوجد علقة  -
 . الجزائري  لمستهلكل التوجه و النية الشرائية على بلد المنشأيؤثر  -

 
 

زة  لات و الأجهلالاامسلالاتهلكي سلالالوك عللالاى يلالاؤثر المنشلالاأ   بللالادنقبلالال الفرضلالاية الرئيسلالاية القائللالاة بلالاأن   نهائيلالاة وكنتيجلالاة
ه اتجاهلالاات المسلالاتهلكين نحلالالاو ت صلالاورة البللالاد ايجابيلالاة كلملالالاا كانلالات حيلالاث أنلالاه كلملالالاا كانلالا. الالكترونيلالاة و الكهرومنزليلالاة

 .ايجابية كذلك
معتلالالارض هلالالاو الخطلالالار الملالالادرك المصلالالااحب ندراك  رأسلالالائلة المقابللالالاة أظهلالالارت وجلالالاود متغيلالالاكملالالاا أن انجابلالالاات عللالالاى 

يلالاؤثر الخطلالار الملالادرك بالسلالالب أو بانيجلالااب عللالاى سلالالوك المسلالاتهلك اتجلالااه بللالاد  ثالمسلالاتهلكين حلالاول بللالاد المنشلالاأ حيلالا
 المنشأ.

 ومنه نقترح النموذ  النهائي النظري للدراسة كالأتي:
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 الطالب بالاعتماد على الدراسات السابقة إعدادالمصدر: من 
 
 
 
 
 
 
 

 سلوك المستهلك

  الدوافعالحاجات و 
 /اندراك الشخصية 
 
 اتجاهات الشراء/النية الشرائية 
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 التوصياتثانيا: 
 الاختبلالالالاارات  إللالالالاىوذللالالالاك لافتقارهلالالالاا  أوليلالالالاةالدراسلالالالاة يمكلالالالان اعتبارهلالالالاا نتلالالالاائج  إليهلالالالااالنتلالالالاائج التلالالالاي توصلالالالالت  إن

وبملالاا يتفلالاق وهلالادف  أساسلالاااللزملالاة بسلالابب نقلالاص المعلوملالاات لعلالادم تضلالامينها اسلالاتمارة الاسلالاتبيان  انحصلالاائية
 تشلاكل نقطلاة ارتكلااز لدراسلاات إنالدراسة الذي ركز على الجانب النظري وبالتلاالي فلاان هلاذه النتلاائج يمكلان 

 ميدانية لاحقة في هذا المجال
 

 لفت انتباه الباحثين سواء في الجامعة أو خارجها إلى ضرورة أخد بعين الاعتبار متغيلار الخطلار الملادرك ،
 كمتغير معترض من شانه التأثير في شدة العلقة بين المتغيرين التابع و المستقل .

 
  الدراسلالالاة النوعيلالالاة لا يلالالانقص ملالالان قيمتهلالالاا و للالالام يكلالالان اعتباطيلالالاا، بلالالال كلالالاان ذللالالاك اقتصلالالاار هلالالاذه الدراسلالالاة عللالالاى

 للضرورة و المنهجية.و بالتالي نوصي بإكمال الشق الكمي للدراسة و ذلك لقياس الأثر بين المتغيرات.
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 : خاتمة
 يفلا و اسلاتثناء، دون  العلاالم دول جميلاع شلامل توسلاع و انفتلااح ملان الأخيلارة الفتلارة فلاي العالمي السوق  ميز لما نظر ا
 مؤسساتال بين المنافسة زادت الخارجية، التجارة تحرير على القائمة للتجارة العالمية للمنظمة العامة المبادئ ظل

 قلأ على عليها الحفاظ أو السوقية حصتها زيادة و المنافسة هذه مواجهة من الأخيرة هذه تتمكن حتى و العالمية
 بللادان إللاى التجاريلاة العلملاة منشلاأ بللاد فلاي المتمثلال لهلاا الأصلالي البللاد ملان تهاصلاناعا لنقلال تتسارع أصبحت تقدير
 فلاي تهاصلاناعا لتلاوطين المؤسسلاات هلاذه جلاذب مملاا ،ااتهلاسلاتثمار  تسلاهيلت وجلاود كلاذا و عمالتهلاا، بلارخص تتميز
 يسلامح بملاا العلاالمي السلاوق  عللاى الانفتلااح إللاى طريقلاه في الجزائري  السوق  أصبح السياق ذات في و البلدان، هذه

 و تعيشلاها التلاي المنافسلاة اشلاتداد إللاى أدى ملاا هلاو و إليلاه، باللادخول العالميلاة التجاريلاة العلملاات و للمنتجلاات
 ئلاري الجزا المسلاتهلك بسلالوك التنبؤ قصد هذا و .الجزائري  للسوق  التام الانفتاح بعد الجزائرية المؤسسات ستعيشها

 ذاهلا عللاى و،منشلائها  بللاد نحلاو اتجاهاته دراسة خلل من الأجنبية، و المحلية التجارية العلمات و المنتجات إزاء
 دراسلاة  كلاذلك و المنشلاأ، بللاد نحلاو الاتجاهلاات ملان لكلال الأساسلاية المفلااهيم دراسلاتنا اليلاوم اسلاتنتجنا ملان الأسلااس
ثلار بللاد اهلاا دراسلاة خلل ملان حاولنا والتي ابه قمنا التي الميدانية الدراسة خلل ومن. للمستهلك السلوكية المتغيرات

 عاملال بللاد المنشلاأ أن تبلاينالالكترونيلاة و الكهرومنزليلاة  اتجلااه المنتجلاات الجزائلاري  المسلاتهلك سلالوكالمنشلاأ عللاى 
 مختلفة تتفق مع طلباته.  شراءتوجهات  إلى بالمستهلكين يدفع الأساسي
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قابلة: أسئلة    ال

أ    :بلد ال

 ة ؟ ما 1س رون ة و الال زل هروم ات ال ؤس زائرة لل د العاملة ال   رأ في ال
 ة 2س ل ارة ال ارك للعلامة ال ب اخ  ؟  ما س
 زائر؟ 3س ة في ال رون ة و الال ج ل اعة ال ر ال   ما رأ  ت
 د 4س هــ ــ لل ــة و  مــا هــ تق زل هروم اعة ال ــ ــال ال زائرــة فــي م ــات ال ؤس ــذلها ال ــي ت ال

روني ؟  ال الال   ال
 د  5س اءكع ار " اق ع الإع أ  روني هل تأخذ بلد ال ج إل ع في" ؟made inل  ص
 ر  6س ا شع ات جزائرة هل ی د شرائ ل ـةع ان فس  إم ـي بـ ج أج ـ ع فرصـة شـراء م ـ ت

ل ؟ قل عر أعلى    أو 
 د  7س اءكع زائر هل یؤثر  اق عة في ال ة م رون ات ال ـة  أول اع انـة الاج یـدل علـى ال

 ؟. الأصدقاءب العائلة و 
 ة ؟ 8س رائ ة ال أ یؤثر على ال   هل بلد ال
 ؟  9س ة ل ال ج  دة ال دد ج أ   هل بل ال
 عر  10س د تق ل جع د ذاته؟  ال ج   دة ال ر على ج غض ال أ   هل تأخذ بلد ال
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: هل ك ال  سل

  ا ؟ 11س ل عة م ات م رائ ل  ما الدافع ل
 ة ؟ 12س ل ات ال ام ال   مارأ في ت
 ة الأخر ؟  13س اف ات ال زائرة مقارنة مع ال ة ال ل ات ال دة ال ف ل   مات
 دتها ؟ 14س س ج ة وهل تع ل ات ال  مارأ في أسعار ال
 ة ؟ 15س ل ات ال ع لل عد ال ق على خدمات ما   ما تعل
 اذا 16س ن  ر  ل هل ة؟  ال ل ا ال   سلع
 ن  قارن ماذا  أساسعلى  17س هل لع؟ ال   ال
 اء 18س ف أن الع اله ی ة ؟  على أم ل لع ال  .   ca vaut le coup ou pasال
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ص:   مل

ضح م خلال ة ادراس ن ال م أال اثر بلد ال ، فه هل ـ ـرائي لل ك ال ـل ـف و عام على ال دمه ك ـ  ن
ة في ل ـ ع ـات تق ـة ال ل ـة، و ال ـاد وذلالأج لـة علـى الاع ـرات مـ ج غ ة ال ـل  فـي لـةوال ال

اهات و الإدراك، ـة الات رة الذه ـ ـ وال ـأ ن ـر إلـى الإضـافة، بلـد ال غ ي  م ـل آخـرسـل  فـي مهـ و ال
ـة ة ال ـرائ هل ال ـ ـ أجـل مـ و ،لل ق ـام تـ هـذا ت ـة بدراسـة الق دان ي  علـى م هل ـ ـة مـ م ـاتع  ال

زائر ة في ال زل هروم ة و ال رون رة الإل ة  صلتدی ث ت ة الدراسة ،ح ال اهات أن إلى ال هل ات ـ  ال
زائر أ بلد ن ال ج تؤثر م ر ل ال ه على ك ر لهذا تق   .الأخ

  
ج أن إلى الإضافة اهات على یؤثر بدوره ال هل ات ـ ال ـئه، بلـد ن افـ مـا هـ و م  مـ العدیـد مـع ی
اذج دروسة  ال ث. ال   في هذا ال

  
ة : اح ف ات ال ل أبلد  ال هل – ال ك ال ة -سل رة الذه ة.-ال رائ ة ال  ال

 
Résumé:  
à travers l'étude ont explique l'impact du pays d'origine du produit (made in/fabriqué 
en )en tant que concept général sur le comportement d'achat du consommateur, et 
comment l'utiliser dans le processus d'évaluation et d’achat des produits locaux et 
étrangers ,  Selon un certain nombre de variables comportementales comme la 
perception,  Tendances vers le pays d'origine, et l'intention d'achat des 
consommateurs. Pour y parvenir nous avons effectué une étude sur  un échantillon de 
consommateurs des produits électroniques et électroménagers en Algérie. L'étude a 
révélé que les attitudes des consommateurs algériens vers le pays d'origine du produit 
affectent significativement l'évaluation de ce dernier , Surtout si elle est adoptée avec 
le reste des variables pour influencer l'intention d'achat des consommateurs. 
Enfin, les résultats obtenus montrent que l'évaluation des produits des 
consommateurs affecte également leur attitudes envers leur pays d'origine, ce qui est 
compatible avec de nombreux modèles précédents tels que (Han, modèles Lampert et 
Jaffe). 
 
Mots clés : pays d'origine / comportement du consommateur / image perçue 
/intention d'achat  
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