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 الشكر
 

 ـكأكر علينا بو أنعم ما على القدير لله العلياشكر أ

 الفاضل ابؼشرؼ بضيدم زقام لتعاكنو معي كعلى توجيهاتو الأستاذكما أتقدـ بالشكر ابعزيل إلذ 

 القيمة

كما أشكر كافة أساتذة جامعة مولام الطاىر كلية العلوـ الاقتصادية علوـ التسيتَ كالعلوـ 

التجارية 

 أك ةػػػػػػػػالنصيح لر دـػػػػػػػػػؽ فػػـ ككل البحث مصتَ عن سؤاؿ بدجرد كلو دعم من كل شكرأ كما

 كتاب على دلتٍ أك بكلمة شجعتٍ أك برأم أعانتٍ



 

 

الإىداء 
 

 ابؼتواضع العمل ىذا ابقاز في توفيقي على كاشكره لله ابضد أكلا
 الوالدين إلذ الوجود في أملك ما أعز إلذ العمل ىذا اىدم

الكريدتُ  

كما أىديو إلذ إخواتي كأخوات  كإلذ كل عائلتي 

قات دربي   م كإلذ رؼ

 طواؿ عرفتهم الذين ككل كالأحباب الأصدقاء كافة  كإلذ
.الدراسي مشوارم   
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: مقدمة
 

 

 



 :   مقـــــــــــــــــدمة

 

  أ

إف التسويق كنظاـ كبفارسة يدثل اليوـ كاحدا من أبرز بؿركات العمل في بـتلف منظمات الأعماؿ ابغديثة، 

كما يعد بؿورا استًاتيجيا لأية مواجهة بتُ ابؼنظمة ك البيئة التي توجد فيها، ك ربدا لا يعتبر من قبيل ابؼبالغة بأف 

التسويق في الوقت ابغاضر ىو التحدم ابغقيقي لنجاح ابؼنظمات كبقائها ك نموىا ك ازدىارىا، خاصة في ظل 

التطور الاجتماعي، الاقتصادم ك التكنولوجي، فالتسويق يدكن ابؼنظمات من بزطيط ك تطوير منتجاتها بدا 

يتفق ك حاجات ك رغبات السوؽ ثم العمل على تسعتَىا ك التًكيج بؽا ك توزيعها بالطريقة الأمثل، التي تتلائم 

مع السوؽ ابؼستهدؼ، ك بالرغم من أف جوىر العملية التسويقية ىي ابؼبادلة كما أشار إليها كوتلر، إلا أف 

الكثتَ من الابذاىات الفكرية التي برزت من خلاؿ تطور مفهوـ التسويق لا تزاؿ تتطلب منا تسليط الضوء 

على التعريف بالتسويق ك توضيح بؾالات تطبيقو، ك إبراز أهميتو ك كصولا إلذ إيضاح تطور دكر التسويق في 

 .منظمات الأعماؿ

كما أف تطور الاىتماـ بابؼستهلك جاء كإنعكاس للتطور الكبتَ الذم شهده العالد في بؾاؿ تكنولوجيا 

ابؼعلومات ك ثورة الاتصالات ك ابؼواصلات، ك تلك العوامل زادت من درجة عوبؼة الأسواؽ ك جعلتها قريبة من 

بعضها البعض، بشكل أدل إلذ جعلها أكثر حدة ك منافسة فيما بينها، فدراسة ابؼستهلك ك خدمتو أصبحت 

تشكل أساسا للتمايز في الكثتَ من مؤسسات الأعماؿ، التي أحسنت استخدامو بالشكل ابؼناسب، فإنو قد 

يصبح العامل ابغاسم ك الفعاؿ في تنمية الاقتصاديات الكلية نفسها، بل ك يدكن القوؿ أف البقاء ك النمو 

كالاستقرار في السوؽ أصبح بظة أساسية للمؤسسات التي تعتبر أف ابؼستهلك جزء من ابػطط الاستًاتيجية التي 

. تنفذىا ك تقوـ بها

 

 



 :   مقـــــــــــــــــدمة

 

  ب

 :الإطار العام للدراسة

 :يدكننا صياغة الإشكالية العامة كما يلي:   الإشكالية

         ماىي تفضيلات المستهلكين لأنواع السيارات في ولاية سعيدة؟

 : فرضيات الدراسة

 :للإجابة على الإشكالية ابؼطركحة تم كضع الفرضية التالية    

 .      يفضل ابؼستهلكتُ السيارات على أساس النوع، الوقود، ابغجم، اللوف

 :  أىمية الدراسة

تكمن أهمية الدراسة في إلقاء الضوء على ابؼفهوـ القدنً للتسويق ك تطوره عبر الزمن ك تطور ابؼزيج    

 .التسويقي بتطور حاجات ابؼستهلكتُ

  ك تزداد أهمية ىذه الدراسة بإبراز العلاقة القائمة بتُ بـتلف شرائح ابؼستهلكتُ ك العوامل ابؼؤثرة في 

 .ابزاذ قرار الشراء للمستهلكتُ

 .  تبياف تفضيلات ابؼستهلكتُ لأنواع السيارات من خلاؿ دراسة تطبيقية

 :أىداف البحث

يتمثل ابؽدؼ الرئيسي للدراسة في معرفة ك إبراز التفضيلات التي يتم من خلابؽا اختيار السيارات   

باستخداـ نموذج التحليل ابؼشتًؾ، ك كيفية إبراز تأثر ابؼستهلك بعوامل بـتلفة ك إمكانية الاعتماد عليها 

 .في ابزاذ قرار الشرائي



 :   مقـــــــــــــــــدمة

 

  ج

 :منهج الدراسة و الأدوات المستعملة

  إف طبيعة ابؼوضوع ىي التي بردد ابؼنهج ابؼتبع ك ذلك من أجل الإحاطة بأىم جوانبو، ك عليو 

اعتمدت في دراستي على ابؼنهج الوصفي في الدراسة النظرية، ك تم أيضا الاعتماد في الدراسة ابؼيدانية 

على ابؼنهج التحليلي ك ذلك من خلاؿ نموذج استبياف موجو لعينة عشوائية من ابؼستهلكتُ في مدينة 

سعيدة، من أجل الإجابة على إشكالية البحث، كما تم الاستعانة بالبرنامج الإحصائي بؼعابعة البيانات 

 .  SPSS.V.20 ك برليل ابعداكؿ ك ىو أسلوب التحليل ابؼشتًؾ من البرنامج

 : حدود الدراسة

 :برددت ىذه الدراسة بحدكد مكانية ك زمانية  

  شملت ىذه الدراسة كلاية سعيدة؛:الحدود المكانية-

 .2017 طبقت الدراسة في :الحدود الزمانية-

 :خطة البحث

 :لقد اشتملت دراستي على جانبتُ ك هما  

ابعانب النظرم ك فيو تطرقنا إلذ ثلاث جوانب أك فركع لأجل تقدنً بصيع ابؼفاىيم التسويقية  -1

 .ك ابؼزيج التسويقي، ك سلوؾ ابؼستهلك ك التأثتَات التي تنتج عنو ك قرار الشراء

ابعانب التطبيقي حيث ركزت في دراستي على برديد التفضيلات لأنواع السيارات من طرؼ  -2

 .مستهلكي كلاية سعيدة



 :   مقـــــــــــــــــدمة

 

  د

 : أسباب اختيار الموضوع        

 حيوية ابؼوضوع؛ 

 الإىتماـ الكبتَ بالسيارات من طرؼ ابؼستهلكتُ؛ 

 معرفة بـتلف العوامل ابؼؤثرة في سلوؾ ابؼستهلك؛ 

 الإحاطة بكل الظركؼ ابؼؤثرة في ابزاذ قرار الشراء؛ 

  ظهور حالة الكساد في سوؽ السيارات في الآكنة الأختَة ك ارتفاع أسعارىا ك زيادة الطلب

 .عليها ك إختيار مواصفات بؿددة

: صعوبات البحث

 .ابؼستجوبتُ طرؼ من الاستبياف كاستًجاع البحث إجراء صعوبة



 

 

 

 

 

 

: الفصل الأول
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I. مدخل إلى التسويق :

: مفاىيم التسويق .1

 : المفهوم التقليدي للتسويق1-1

 "Cotler كوتلر"التسويق ىو بؾموعة الأنشطة البشرية التي تستهدؼ تسهيل عمليات التبادؿ، لقد كضع 

 :ىذا ابؼفهوـ الذم مازاؿ الأكثر شيوعا، ك يتضمن ىذا ابؼفهوـ ما يلي

  إف التسويق نشاط إنساني على خلاؼ أنشطة أخرل كالإنتاج ك الاستهلاؾ؛

  إف التسويق يستهدؼ تسهيل عملية التبادؿ، سواء جرل التبادؿ لصفقة كاحدة، أك لإجراء عمليات تبادؿ

بـتلفة؛ 

  إف التبادؿ ليس مقصورا فقط على السلع ك إنما يشتمل ابػدمات أيضا، كقد تكوف ابؼبادرة في عملية

التبادؿ من طرؼ ابؼشتًم عندما ينزؿ للأسواؽ باحثا عن السلعة، كما قد تكوف من طرؼ البائع الذم 

 :ينزؿ للأسواؽ باحثان عن مشتًين لسلعتو، ك على ىذا فإف التبادؿ يتطلب

o  طرفتُ يرغب كل منهما في إجراء التباد؛

o  كل من الطرفتُ يدلك أشياء ذات قيمة من كجهة نظر الطرؼ الآخر؛

o 1.كل من الطرفتُ قادر على إجراء الاتصاؿ ك تسليم ما لديو 

 
                                                           

، مطبوعات جامعة سعيدة،  التسويقية المترتبة على تبني المؤسسة للمسؤولية الاجتماعيةالآثار  بوكفوسة صورية، بلوفة حياة، 1
.  52، ص 2014/2015
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 تعريف الجمعية الأمريكية :

 .    أداء أنشطة الأعماؿ التي تعتٌ بتدفق السلع ك ابػدمات من ابؼنتج إلذ ابؼستهلك أك ابؼستعمل

 التعريف الإداري للتسويق :

التسويق فن بيع ابؼنتجات، ك لكن يتفاجئ الأفراد عندما يتبادر إلذ أذىانهم أف ابعزء الأكثر أهمية في التسويق 

 1 .ليس البيع، فالبيع ما ىو إلا حافة عالية من جبل التسويق

 المفهوم الحديث للتسويق: 

العمل الإدارم ابػاص بالتخطيط الاستًاتيجي بعهود ابؼشركع ك توجيهها ك الرقابة على استخدامها في برامج 

بدا )تستهدؼ ربح للمنظمة، ك إشباع حاجات ابؼستهلكتُ، ذلك العمل الذم يتضمن توحيد كل أنشطة ابؼنظمة 

.     في نظاـ عمل موحد (فيها الإنتاج ك التمويل ك البيع

 :يقوـ ىذا ابؼفهوـ على بشانية عناصر ىي

تقدير ك تفهم ابؼركز الاستًاتيجي لدكر ابؼستهلك في ارتباطو ببقاء الشركة ك نموىا ك استقرارىا؛  (1

إدراؾ الإدارة الواعي لتأثتَ القرارات ابؼتخذة في قسم معتُ على الأقساـ الأخرل ك على التوازف الإبصالر  (2

لنظاـ الشركة مع النظم المحيطة؛ 

اىتماـ الإدارة بابتكار ابؼنتجات التي يتم تصميمها في ضوء دكر بؿدد ىو الإسهاـ في حل مشكلات  (3

 2شرائية معينة لدل ابؼستهلكتُ؛

                                                           
.  17، ص2013، الطبعة الأكلذ، دار الصفاء، الأردف،  و توجيهات جديدةأفكار التسويق إدارة غساف قاسم داكد اللامي،  1
. 60، ص ذكرهبوكفوسة صورية، بلوفة حياة، مرجع سبق  2
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اىتماـ الإدارة بآثار تقدنً ابؼنتجات ابعديدة على ابؼركز الربحي للشركة في ابغاضر ك ابؼستقبل، ك إدراكها  (4

للنتائج الإيجابية التي ستتًتب على التخطيط العلمي للمنتجات ابعديدة، من جهة نمو الأرباح ك ضماف 

استقرارىا؛ 

تقدير عاـ لدكر بحوث التسويق، ككحدات البحث عن ابغقائق الأخرل خارج النطاؽ التقليدم لتلك  (5

البحوث؛ 

عمل كافة إدارات ابؼنظمة من خلاؿ شبكة أىداؼ، بدعتٌ كجود جهد دائم في كل قطاعات الشركة  (6

موجهة بكو كضع أىداؼ بؿددة على مستول الشركة، ك الأقساـ تكوف مفهومة ك مقبولة من قبل ابؼديرين 

على بـتلف ابؼستويات؛ 

التخطيط الربظي طويل ك قصتَ الأجل لأىداؼ ابؼشركع ك استًاتيجياتو ك خطط ما ينتج عنو جهد بؿدد  (7

منسق في القطاعات الوظيفية للشركة؛ 

خلق أك التوسع في إلغاء ك إعادة تنظيم أقساـ الشركة إذ استلزـ الأمر ذلك في ضوء تعبئة،  ك استخداـ       (8

ك الرقابة على ابعهاز الكلي للشركة بكو حل مشكلات استهلاكية بـتار؛ 

:   ك يتطلب تقييم ابؼفهوـ ابغديث للتسويق توافر عدة متطلبات أساسية ىي

أف يكوف التسويق ىو ابؼوجو الأساسي لفلسفة ابؼشركع؛ - أ

؛ - ب أف يصمم ابؽيكل التنظيمي للمنشأة بدا يتفق ك ىذا ابؼفهوـ
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 1التخطيط ابؼنظم؛- ج

بزطيط ك تطوير ابؼنتجات؛ - د

القياـ ببحوث التسويق؛ - ىػ

تأكيد أهمية الإعلاف ك التًكيج؛ - ك

التسعتَ؛ -ف

منافذ التوزيع؛ - ح

 2.التصرؼ على أساس أف ابؼستهلك ىو السيد- ط

 :تطور مفهوم التسويق .1

   مر التسويق ابؼعاصر بتطورات متعاقبة كسريعة ككاجو كثتَان من ابؼتغتَات كالعوامل التي أثرت على ابؼفاىيم 

التسويقية، حيث شهدت ىذه ابؼفاىيم تطورات مستمرة استجابة للتحولات الاقتصادية كالاجتماعية التي 

 3.شهدتها المجتمعات ابغديثة

 لمحة تاريخية لتطور مفهوم التسويق: 

ففي نهاية القرف ابؼاضي كخاصة بعد ظهور كاستقرار الثورة الصناعية كاف اىتماـ ابؼشركعات موجهاُ بالدرجة 

الأكلذ إلذ كظيفة الإنتاج، كعُرؼ التسويق آنذاؾ كموضوع من موضوعات إدارة الأعماؿ، كفي الثلث الأكؿ من 

                                                           
. 60، ص ذكره بوكفوسة صورية، بلوفة حياة، مرجع سبق  1
. 61 بوكفوسة صورية، بلوفة حياة، مرجع سبق دكره، ص  2
 .30، ص2009، دار ابغامد، الأردف، سنة التسويق مفاىيم معاصرةنظاـ موسى سويداف، شفيق ابراىيم،  3
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القرف ابغالر تزايدت معدلات الإنتاج في الدكؿ الصناعية كبرولت السوؽ إلذ سوؽ مشتًين، كأصبحت 

 .ابؼشركعات توجو اىتمامها إلذ كظيفة التًكيج كتركز على بؾهودات البيع كفنونو 

كفي بداية ابػمسينيات كانت الدكؿ الصناعية قد عبرت مرحلة اقتصاديات ابغرب كمن ثم بدأت معدلات 

الإنتاج تتزايد مع تعدد كتنوع ابؼنتجات بؼقابلة التنوع في رغبات ابؼستهلكتُ، كفي ىذه الفتًة بدأت ابؼشركعات 

تسعى بكو تطبيق ابؼفهوـ ابغديث للتسويق، كالذم يعتبر أف رغبات كميوؿ ابؼستهلكتُ ىي الأساس الذم 

. تدكر حولو كافة المجهودات التسويقية

كلقد شهد التسويق خلاؿ العقدين ابؼاضيتُ تغيتَات كبتَة عكست التطورات ك التغتَات التي شهدىا 

العالد، كانعكست على الفكر التسويقي، كمنها أزمة الطاقة كمشكلات التلوث البيئي كبؿاربة ابؼنتجات الضارة 

كمشكل بضاية ابؼستهلك، كلقد ترتب على بركز ىذه العوامل ظهور ابؼفهوـ الاجتماعي للتسويق كآخر مرحلة 

. معاصرة

كيعتبر ابؼفهوـ التسويقي حديثان على الفكر الإدارم، حيث أنو لد يظهر بوضوح إلا بعد ابغرب العابؼية 

الثانية، لذا قد يكوف من ابؼفيد تقدنً نبذة سريعة على تلك ابؼراحل، للتعرؼ على سياؽ التطور في النشاط 

التسويقي، حيث بدأت أغلب ابؼنشآت في الدكؿ الصناعية بدفهوـ الإنتاج ثم حولت اىتمامها إلذ مفهوـ آخر 

 1.ىو مفهوـ البيع ثم انتقلت إلذ ابؼفهوـ التسويقي

أف الإدارة في ابؼؤسسات الاقتصادية لد تعرؼ مفهوـ " ركبرت كينغ ك جتَكف ميكارتي"كيؤكد كل من 

أف " ركبرت كينغ"التسويق إلا في ابػمسينات، حيث كاف ابؼفهوـ السائد قبل ذلك ىو مفهوـ البيع، ك يرل 

 :مفهوـ التسويق قد تطور عبر ابؼراحل الثلاث التالية

 

                                                           

.  31، نفس ابؼرجع، صإبراىيمنظاـ موسى سويداف، شفيق  1 
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 مراحل تطور التسويق:  

 :  يدكن التعرض بؼراحل تطور التسويق على النحو التالر 

  فلسفة التوجو بالإنتاج؛ -1

 فلسفة التوجو بابؼنتج؛ -2

 فلسفة التوجو بالبيع؛ -3

 فلسفة التوجو بالتسويق؛ -4

 1.فلسفة التوجو الاجتماعي للتسويق -5

   : فلسفة التوجو بالإنتاج1

تعد أقدـ الفلسفات التي حكمت تفكتَ الإدارة في نظرتها للسوؽ، فهي تنص على أف ابؼستهلك منحاز 

بشكل أساسي للمنتجات ابؼنخفضة السعر، ك ابؼتاحة في السوؽ على نطاؽ كاسع، ك من ثم فالاىتماـ 

الأساسي للإدارة ىو برقيق الكفاءة الإنتاجية العالية ك التغطية الواسعة للسوؽ، ك يسود ىذا التوجو في ظركؼ 

السوؽ ابؼتميزة بزيادة الطلب عن العرض، حيث يهتم ابؼستهلك أساسا بابغصوؿ على السلعة بغض النظر عن 

ابعودة، ك كذلك ابؼتميزة بارتفاع تكلفة الإنتاج حيث تسعى الإدارة لتخفيضها من خلاؿ زيادة الكفاءة 

. الإنتاجية بهدؼ توسيع السوؽ

 

 

 

 

                                                           
 .85، ص2012، دار الثقافة، الأردف، سنةالتسويق الزراعيعنبر إبراىيم شلاش،   1
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 : يوضح مراحل التي مرت بها ىذه ابؼرحلة1 الشكل رقم 

 

 
 .33، ص2016دار زىراف، الأردف- سلوؾ ابؼستهلك ابؼصرفي–بضيدم زقام : المصدر

:  فلسفة التوجو بالمنتج2

ك تنص على أف ابؼستهلك ينحاز إلذ ابؼنتجات ذات ابعودة العالية، ك تركز الإدارة على تصنيع ابؼنتجات 

ذات ابعودة ابؼرتفعة ك برسينها باستمرار، ك يفتًض ابؼديركف أف ابؼشتًين لديهم الاستعداد لدفع سعر أعلى 

مقابل ابعودة الأعلى، ك من الضركرم الإشارة إلذ أنو حسب ىذا ابؼفهوـ يفتًض أف ابؼستهلك ىو الذم 

 .يبحث عن السلعة ك عليو فإف ابؼنتجتُ لا يبذلوف إلا ابعهد البسيط في التعريف بدنتجاتهم

:  فلسفة التوجو بالبيع3

انت السمة البارزة لسنوات الثلاثينات ك الأربعينات الضغوط الواضحة من جانب الإدارة على عمليات ؾ

البيع، كأصبح الإعلاف عن السلعة بظة بفيزة لعدد كبتَ من الشركات، ك بدأت إدارة ابؼشتًيات في العمل على 

برستُ نظم التوزيع للسلع ابؼنتجة من خلاؿ بناء شبكات قوية للتوزيع من بذار ابعملة كبذار التجزئة، ك لد 

 .يكن ىناؾ أية بحوث للمستهلكتُ بابؼعتٌ ابؼعركؼ

ك كاف دكر مدير ابؼبيعات أف يبيع ما تنتجو ابؼؤسسة من خلاؿ إدارة الإعلاف في ابؼؤسسة التي يرأسها 

مدير الإعلاف مستقلا عن إدارة البيع، ككاف على قسم الإنتاج أف يقوـ بتخطيط ك تصميم ابؼنتجات كفقا 

 1.لأسس فنية بحتة، ككنتيجة لذلك لد يعط الاىتماـ الكافي للعملية التسويقية كجهد متكامل

                                                           

  1 .86، مرجع سبق ذكره، ص عنبر إبراىيم شلاش



  الجانب النظري:الفصل الأول

 

 

13 

، افتًض ىذا ابؼفهوـ "فلنتخلص بفا لدينا من بـزكف " ك في ىذه ابؼرحلة ظهر ابؼفهوـ البيعي برت شعار 

أف ابؼشتًم لن يقوـ بعملية الشراء ك لن يشتًم بشكل كاؼ إذا لد توجو ابؼؤسسة إلذ شرح ك توضيح ما يجنيو 

. من مزايا من السلع كابػدمات ابػاصة بها

 :ك يبتٌ ىذا ابؼنطلق على

 أف العملاء لديهم ابذاه طبيعي إلذ مقارنة شراء أم شيء لا يدثل ضركرة ملحة بالنسبة بؽم؛ 

  أف ابؼستهلك يدكن أف يشتًم أكثر من خلاؿ عملية الإقناع؛ 

 1.أف على ابؼؤسسة أف تنظم قسما بيعيا قويا بعذب العملاء ك الاحتفاظ بهم 

:  يوضح مرحلة التوجو البيعي2الشكل رقم 

 
 .33، ص2016دار زىراف، الأردف- سلوؾ ابؼستهلك ابؼصرفي–بضيدم زقام : المصدر

 

                                                           
 .86عنبر إبراىيم شلاش، ابؼرجع السابق،   1
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:  فلسفة التوجو بالتسويق4

انتشر ابؼفهوـ التسويقي في مؤسسات الأعماؿ كفلسفة بديلة عن الفلسفات السابقة، ك تقوـ على 

تكامل كتعاكف كل الأنشطة التسويقية لتحقيق ابؽدؼ ابؼزدكج للمؤسسة، ك ىو إشباع حاجات ك رغبات 

 1.ابؼستهلكتُ، ك زيادة الأرباح طويلة الأجل

ك بالرغم من اختلاؼ العديد من الكتاب في تفستَ ابؼفهوـ التسويقي إلا أنو بصفة أساسية يتكوف من 

 :النقاط التالية

: التركيز على السوق - أ

 يعمل اختيار السوؽ ابؼستهدؼ نقطة البداية لأم نشاط تسويقي، فلا يدكن للمؤسسة أف تعمل في كل 

السوؽ، ك بزدـ كل حاجة لدل ابؼستهلك، كما أنو من غتَ ابؼنطقي أف يعامل السوؽ كوحدة كاحدة دكف 

كجود اختلافات بتُ أفراده، ك من ثم على ابؼؤسسات أف تعرؼ أسواقها ابؼستهدفة بدقة، ك تقوـ بتفصيل 

 2.برنامج تسويقي ملائم بؽذا السوؽ

: التوجو بالمستهلك - ب

إف الاىتماـ باحتياجات ك رغبات ابؼستهلك ىو ابؼدخل ابغقيقي للنجاح التسويقي، فبالرغم من بقاح 

بعض ابؼؤسسات في برديد أسواقها بدقة، إلا أنها تظل غتَ قادرة على التفكتَ تسويقيا، أم أنها غتَ موجهة 

على ابؼؤسسة أف بردد احتياجات ابؼستهلك من كجهة . باحتياجات ابؼستهلك، لذا يحتاج التوجو بابؼستهلك

نظره، ك سلعا مشبعة لرغبتو بابػصائص التي يريدىا، ك يتم تربصة ذلك من خلاؿ ابؼبيعات التي برققها 

مستهلكتُ )، ك إعادة الشراء (مستهلكتُ جدد  )ابؼؤسسة، ك برقق ىذه ابؼبيعات من خلاؿ الشراء ابعديد 

                                                           
 86عنبر إبراىيم شلاش، ابؼرجع السابق، ص  1
. 55، ص الإسكندرية، مطبعة ابعمهورية (وظائف المنظمة )إدارة المنظمات الفندقيةبؿمد حافظ حجازم،   2
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، كبطبيعة ابغاؿ يدكن القوؿ بأف الاحتفاظ بابؼستهلك ك حثو على إعادة الشراء يعتبر مهمة صعبة (مداكمتُ

لرجل التسويق من جذب مستهلكتُ جدد، فابؼدخل الرئيسي للاحتفاظ بالعملاء ىو إشباع احتياجاتهم، 

 :فابؼستهلك الذم يتحقق عنده الإشباع سوؼ

 يقوـ بإعادة الشراء؛- 

 ينقل ابذاىاتو ابؼفضلة بذاه ابؼؤسسة ك منتجيها إلذ الآخرين؛- 

 يعطي انتباه أقل بؼنتجات ابؼنافستُ؛- 

 .لا يقوـ بشراء منتجات ابؼؤسسات الأخرل- 

ك لذا فإف الاىتماـ بإشباع احتياجات ابؼستهلك ىو ابؽدؼ النهائي لأم مؤسسة، ك الذم تتحقق من 

ىدفنا بزطي مرحلة إرضاء ابؼستهلك إلذ إسعاد : بل أف أحد رجاؿ الأعماؿ اليابانيتُ ذكر أف. خلابؽا

 . .ابؼستهلك

ك يلاحظ أف ىدؼ إسعاد ابؼستهلك، أعمق ك أعلى مستول من بؾرد إشباع ابؼستهلك ك مقابلة توقعاتو، 

فابؼستهلك السعيد ىو ختَ معلن للشركة ك منتجاتها ك يعتبر تأثتَه أقول من القياـ بالإعلاف في الوسائل 

 .الإعلانية

: التسويق المتكامل - ج

طبقا للمفهوـ التسويقي فلا بد أف يكوف ىناؾ تكامل ك تنسيق بتُ الوظائف ابؼختلفة في ابؼؤسسة بذاه 

برقيق أىدافها، فطابؼا أف منتجات ابؼؤسسة موجهة ناحية إشباع احتياجات ابؼستهلك، فإف نقطة الارتكاز 

الرئيسية في بزطيط أكجو النشاط ابؼختلفة داخل ابؼؤسسة ينبغي أف تكوف مبنية على تأثتَ كافة القرارات 

 1.الإدارية ابؼتخذة، ك على مدل بقاحها في إشباع احتياجات ابؼستهلك ك رغباتو

                                                           

.56مرجع سبق ذكره، صبؿمد حافظ حجازم،   1  
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ك يدكن أف يتحقق التكامل ابؼطلوب بتُ بصيع الوظائف ابؼؤداة داخل ابؼؤسسة من خلاؿ كجود ىدؼ 

 1.عاـ للمؤسسة يسعى إلذ برقيق الأرباح ك تلبية احتياجات ابؼستهلكتُ

ك يتمثل البعد الثاني في التسويق ابؼتكامل في ضركرة ك جود تكامل بتُ الوظائف التسويقية للمؤسسة 

، فلا يدكن أف تقوـ إدارة الإعلاف بوضع خطة الإعلاف بدكف الأخذ في الاعتبار (تسعتَ، إعلاف، توزيع  )

طبيعة السلعة، أساليب التوزيع، كجهود البيع ابؼبذكلة في ابؼناطق، ك بطبيعة ابغاؿ يجب ضم بصيع الأنشطة    

كالأقساـ التي تزاكؿ نشاطا تسويقيا في ابؼنظمة، داخل إدارة كاحدة تسمى إدارة التسويق حتى يتحقق التكامل 

 .ك التنسيق بتُ بصيع أكجو النشاط التسويقية برقيقا للأىداؼ ابؼتعلقة بإشباع احتياجات ك رغبات ابؼستهلكتُ

: حالتوجو بالأربا - د

إف الغرض من تطبيق فلسفة ابؼفهوـ التسويقي ىو مساعدة ابؼؤسسات على برقيق أىدافها، كبزتلف ىذه 

الأطراؼ باختلاؼ طبيعة عمل ابؼؤسسة، ففي مؤسسات الأعماؿ، ابؽدؼ ىو برقيق الأرباح، أما في حالة 

مؤسسات غتَ الأعمالية ك ابؼؤسسات العامة فإف تقدنً خدماتها ك توفتَ ابؼوارد اللازمة لذلك يدثل بؿور 

اىتمامها، ك لذا فإف تركيز الإدارة يجب أف يكوف على برقيق الأرباح طويلة الأمد من خلاؿ إرضاء ابؼستهلك، 

ك ليس الاىتماـ فقط بحجم ابؼبيعات ك الأرباح قصتَة الأجل، ك يستند ىذا ابؼفهوـ على فكرة مؤداىا أف قبوؿ 

 2.ك رضاء ابؼستهلك بؼنتجات ابؼؤسسة ىو الضماف الوحيد لبقائها ك استمرارىا في السوؽ ك برقيها للأرباح

 : إف ابؼؤسسة تعتمد على مفهومتُ هما

 

 

                                                           
. 56بؿمد حافظ حجازم، نفس ابؼرجع، ص   1
 .57 ابؼرجع نفسو، ص  2
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  :المفهوم البيعي

حيث أف ابؼصنع يعتبر كنقطة بداية للمنتوج ك أف تركيز ابؼؤسسة يكوف على ابؼنتجات كتكوف الوسيلة 

ابؼعتمدة ىي البيع كالتًكيج للمنتجات لكي بذد مكاف في السوؽ كبرقق نسبة من الأرباح كجلب الزبائن بؽا، 

 .كبرقيق أكبر قدر من الأرباح ك ىذا من خلاؿ حجم ابؼبيعات ابؼقدرة في السوؽ

 :المفهوم التسويقي

 فيعتبر أف السوؽ ىو نقطة البداية حيث أف سوؽ يحتوم على ابؼستهلكتُ ك على معلومات حوؿ 

الإنتاج ك ابؼنتوج، ثم تركز على حاجات ك رغبات ابؼستهلكتُ، ك تعتبر كسيلة التسويقية في دمج الأنشطة 

 1.التسويقية بدختلف ابؼنتجات، ك ابؽدؼ من ىذا كلو ىو برقيق الأرباح كبتَة مع إرضاء الزبوف

 يوضح كل مفهوـ ك خصائصو 3الشكل رقم 

 
 .36، ص2016دار زىراف، الأردف- سلوؾ ابؼستهلك ابؼصرفي–بضيدم زقام : المصدر

                                                           
 .70، صذكرهبوكفوسة صورية، بلوفة حياة، مرجع سبق   1
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: فلسفة التوجو الاجتماعي للتسويق 5

يرل أنصار ىذا الابذاه أف التسويق كنشاط بذارم فاعل ك مؤثر ينبغي أف يلعب دكرا مهما في رفع 

مستول معيشة الأفراد في المجتمع، صحيح أف النشاط التسويقي من خلاؿ توفتَه للسلع ك ابػدمات يقدـ 

مردكدا إيجابيا للمستهلك، لكن أنصار ىذا ابؼفهوـ يقولوف أف ىذا ابؼردكد لا يصيب إلا على نفرا قليلا من 

البشر القادرين على اقتناء السلع ك ابػدمات بالأسعار العالية، أم أف ابؼنتجتُ ابتعدكا عن جوىر ابؼفهوـ 

التسويقي لكن كرسوا جل اىتماماتهم لإرضاء شريحة بؿدكدة من ابؼستهلكتُ على حساب الشرائح الأكبر، 

 :كيستند ىذا ابؼفهوـ على عدد من الفركض ابؼنطقية منها

رسالة ابؼشركع تتمثل في إشباع احتياجات ك رغبات ابؼستهلكتُ ك ابؼساهمة في برستُ مستول ابغياة  • 

 نوعيتها؛ ك

 سيتعامل ابؼستهلك مع ابؼؤسسات التي ترعى مصلحتو إلذ جانب مصلحة المجتمع في الوقت نفسو؛• 

 .إف المجموعات التي يأخذىا ىذا ابؼفهوـ في الاعتبار ىي ابؼشركع ك المجتمع• 

ك منو يدكن النظر إلذ ىذا ابؼفهوـ على أنو تعبتَ عن مرحلة كقائية تفرض على الصانعتُ ك ابؼسوقتُ 

ضركرة الاىتماـ بابؼوارد الطبيعية كالطاقة ك البيئة ك المحافظة عليها من التلوث ك ذلك من أجل توفتَ حياة 

أفضل لكل الناس، كىذا ما يعرؼ بابؼفهوـ الإنساني للتسويق، ك كذا مفهوـ الاستهلاؾ الذكي، ك حتمية 

ابؼفهوـ البيئي للتسويق، ك ينص على مهمة ابؼؤسسة ابؼتمثلة في برديد احتياجات ك رغبات العملاء في السوؽ 

ابؼستهدؼ، ك العمل على إشباع ىذه الاحتياجات ك الرغبات بكفاءة ك فعالية أكتَ من ابؼنافستُ بالشكل 

                                                                          1.الذم يحافظ على رفاىية ابؼستهلك ك المجتمع في الأجل الطويل

                                                           
.  89عنبر إبراىيم شلاش،  نفس ابؼرجع السابق، ص 1
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 : يوضح عناصر مرحلة التسويق الاجتماعي4 الشكل رقمك 

 

المجتمع    برقيق رفاىية المجتمع                                           

 

 

 

 

برقيق ربحية ابؼنظمة                                           ابؼستهلكتُ  اشباع حاجات               ابؼنظمة

. 38، ص2016دار زىراف، الأردف- سلوؾ ابؼستهلك ابؼصرفي– بضيدم زقام :المصدر
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:   التالر يوضح بـتلف ابؼراحل التي مر بها تعريف التسويق1 كما أف ابعدكؿ رقم 

 السنة التعريف ابؼرجع

 ابعمعية الامريكية للتسويق

American Marketing 

Commitee 

التسويق ىو بفارسة انشطة الاعماؿ التي توجو عملية تدفق السلع ك 

 ابػدمات من ابؼنتج الذ ابؼستهلك اك ابؼستعمل

1960 

 ىيئة التسويق بجامعة اكىايو

The Marketing staff of 

Ohio state university 

التسويق ىو العملية التي توجد في المجتمع ك التي بواسطتها يدكن 

التنبؤ ك زيادة اشباع ىيكل الطلب على السلع ك ابػدمات 

الاقتصادية من خلاؿ تقدنً ك تركيج ك تبادؿ ك التوزيع ابؼادم بؽده 

 السلع ك ابػدمات

1965 

 كوتلر فيليب

Kotler philp 

م يهدؼ الذ اشباع ابغاجات ك \التسويق ىو النشاط الانساني اؿ

 الرغبات من خلاؿ عملية التبادؿ

1980 

 ماكارتي

Mc carthy 

التسويق ىو العملية الاجتماعية التي توجو التدفق الاقتصادم 

للمنتجات ك ابػدمات من ابؼنتج الذ ابؼستهلك بطريقة تضمن 

 التطابق بتُ العرض ك الطلب ك تؤدم الذ برقيق اىداؼ المجتمع

1981 

 ابعمعية الامريكية للتسويق

Marketing americian 

commitee 

التسويق ىو العملية ابػاصة بتخطيط ك تنفيد ك خلق ك تسعتَ ك 

تركيج ك توزيع الافكار اك السلع اك ابػدمات الازمة لابساـ عملية 

التبادؿ ك التي تؤدم الذ اشباع حاجات الافراد ك برقيق اىداؼ 

 ابؼنظمات

1985 

. 29، ص2016دار زىراف، الأردف- سلوؾ ابؼستهلك ابؼصرفي– بضيدم زقام :المصدر
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:  المزيج التسويقي3

:  تعريف المزيج التسويقي3-1

    4Ps، كقد بظيت عناصره باسم 1950مفهوـ ابؼزيج التسويقي في عاـ  Borden قدـ بركدف

ابؼنتج كابؼكاف كالسعر : كيعرؼ ابؼزيج التسويقي بابؼتغتَات التي تتحكم فيها إدارة ابؼنظمة، كيشمل كلان من

 1.(Macro)كليس على ابؼستول الكل (Micro) كالتًكيج، كابؼزيج التسويقي مفهوـ على ابؼستول ابعزئي

ابؼزيج التسويقي لصناعة الغزؿ "أك " ابؼزيج التسويقي بؼصر أك الولايات ابؼتحدة"فلا يدكن القوؿ 

، كلكنو يطبق على مستول ابؼنظمة، كيدكن أف يكوف ىناؾ أكثر من مزيج تسويقي للمنظمة الواحدة "كالنسيج

في حالة تعدد منتجاتها فمثلان يكوف ىناؾ مزيج تسويقي خاص بابؼنتجات ابغربية كآخر للمنتجات ابؼدنية في 

  2.حالة قياـ نفس الشركة بإنتاج ىذين النوعتُ من ابؼنتجات

 :ويعني المزيج التسويقي

بؾموعة ابػطط كالسياسات كالعمليات التي بسارسها الإدارة التسويقية بهدؼ إشباع حاجات كرغبات  "

  3".ابؼستهلكتُ، كإف كل عنصر من عناصر ابؼزيج التسويقي يؤثر كتأثر بالعنصر الآخر

كلتحقيق فاعلية ىذا ابؼزيج التسويقي كفاعلية كل عنصر من عناصره، فإف سياساتو كتكتيكاتو كأساليبو 

كقواعده يجب أف تنطلق من استًاتيجيات عامة كأساسية تقررىا ابؼنشأة بذاه عدد من ابؼوضوعات ابؽامة، فهذا 

ىو ابؼدخل الاستًاتيجي الذم يدعو إليو التسويق ابؼعاصر، كما أف ىذه الاستًاتيجيات ككذلك السياسات 

كالتكتيكات ابؼتعلقة بكل عنصر من عناصر ابؼزيج التسويقي، يجب أف توضع في ظل ابؼعلومات كالدراسات 

                                                           
. 78، ص2015، دار الراية للنشر ك التوزيع، عماف، الأردف، أسس و استراتيجيات إدارة المنتجبؿمد سلطاف بضو،   1
 .79صمرجع سيق ذكره،  بؿمد سلطاف بضو،   2
 .104عنبر إبراىيم شلاش،  ابؼرجع السابق، ص  3
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التي تتم عن ابؼستهلك كابؼشتًم الصناعي، كعن السلعة أك ابػدمة التي تقدمها ابؼنشأة، كعن السوؽ كطبيعتو 

 1.كظركفو كالتنبؤ بابؼبيعات، ككذلك طبيعة ىيكل الوسطاء القائمتُ في السوؽ كإمكانياتهم

 :عناصر المزيج التسويقي3-2

  :ك يدكن تعريف كل عنصر من ىذه العناصر كما يلي

 المنتج Product  

 في مفهومو الضيق كل شيء مادم، أك لو خصائص مادية (Product) يقصد بابؼنتج

(Physical characteristics  ) يتم بيعو إلذ ابؼشتًم في السوؽ، إلا أف ابؼنتج في مفهومو الواسع

ىو كل شيء مادم ملموس أك غتَ ملموس، يتلقاه الفرد من خلاؿ عمليات - كفي إطار علم التسويق–

 (Tangible characteristics) التبادؿ، بدعتٌ أف ابؼنتج عبارة عن حزمة من خصائص ملموسة

 تنطوم على فوائد أك منافع كظيفة (Intangible characteristics) كغتَ ملموسة

(Functional benefits)  أك خدمة (Service) أك فكرة (Idea) ،أك أم تركيبة بذمع بينهم 

(A combination of goods services and ideas) .2 

 السعر Price  :

قد يعرؼ السعر بأنو القيمة التي يدفعها ابؼستهلك لبائع السلعة أك ابػدمة لقاء ابغصوؿ عليها، كفي ىذا 

  .الوحدات النقدية التي يحددىا البائع كيرتضى قبوبؽا لقاء السلعة أك ابػدمة: ابؼعتٌ يقصد بالسعر

أك ىو تلك القيمة التي تم برديدىا من قبل البائع بشنان لسلعتو أك خدمتو، كيعرؼ أيضان على أنو فن تربصة 

  .قيمة السلعة أك ابػدمة في كقت ما إلذ قيمة نقدية
                                                           

 https://ar.wikipedia.org/1  
 .80 نفس ابؼرجع السابق، ص  ،بؿمد سلطاف بضو  2
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كعندما يدفع ابؼستهلك بشنان لسلعة أك بػدمة يشتًيها فلن يحصل في مقابل ىذا الثمن على السلعة أك ابػدمة 

فحسب، بل سيحصل أيضان على كل ما يقدـ مع السلعة من خدمة كإصلاح كصيانة، كما سيحصل على 

 .اسم كعلامة بذارية مشهورة، كسيحصل على شركط مناسبة للدفع

 الترويج Promotion  :

،  (أك ابػدمة)يتغلب التًكيج على مشكلة جهل ابؼستهلك بتقدنً ابؼعلومات عن ابؼشركع، السلعة 

كما يتغلب النشاط التًكيجي على تردد ابؼستهلك  (أك ابػدمة)العلامة التجارية، الأسعار، استخدامات السلعة 

بالعمل على إقناعو كخلق ابعو النفسي ابؼلائم كالذم من خلالو يتقبل ابؼستهلك ما يقدـ إليو من سلع 

 1.كخدمات

  : أىداف الترويح(1

لا شك أف التًكيج ىو شكل من أشكاؿ الاتصاؿ بابؼستهلكتُ، كمن خلاؿ التًكيح يتم إيصاؿ 

التي  (أك ابػدمات)ابؼعلومات ابؼناسبة إليهم كالتي تدفعهم كتشجعهم على اختيار ما يناسبهم من السلع 

يقوموف بشرائها، 

  : لذلك يدكن أف يحقق التًكيج ما يلي    

تعريف ابؼستهلكتُ بالسلعة أك ابػدمة، خصوصان إذا كانت السلعة أك ابػدمة جديدة، حيث يعمل  .1

، علامتها التجارية، خصائصها، منافعها كأماكن (أك ابػدمة)التًكيج على تعريفهم بإسم السلعة 

 ك ىكذا؛... ابغصوؿ عليها

                                                           

 1 https://ar.wikipedia.org/  
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تذكتَ ابؼستهلكتُ بالسلعة أك ابػدمة، كىذا يتم بالنسبة للسلع القائمة كابؼوجودة في السوؽ، حيث  .2

يحتاج ابؼستهلك الذم يشتًم السلع أصلان إلذ تذكتَه بتُ فتًة كأخرل، ككذلك ابؼستهلكتُ ذكم 

ابؼواقف كالآراء الإيجابية لدفعهم لشراء السلعة، كبالتالر يعمل التًكيج على تعميق درجة الولاء بكو 

  السلعة كقد يدنعهم من التحوؿ إلذ السلع ابؼنافسة؛

 تغتَ الآراء كالابذاىات السلبية للمستهلكتُ في الأسواؽ ابؼستهدفة إلذ آراء كابذاىات إيجابية؛ .3

إقناع ابؼستهلكتُ ابؼستهدفتُ كالمحتملتُ بالفوائد كابؼنافع التي تؤديها السلعة أك ابػدمة بفا يؤدم إلذ .4 .4

. إشباع حاجاتهم كرغباتهم

  :عناصر المزيج الترويجي(2

تركيج ابؼبيعات، العلاقات : البيع الشخصي، البيع غتَ الشخصي كمن أمثلتو: تتكوف عناصر ابؼزيج التًكيجي من

  .العامة، الدعاية

 البيع الشخصي: Personal Selling  

ىو عبارة عن الإجراءات لإخبار كإقناع العملاء بشراء سلعة أك خدمة ما من خلاؿ الاتصالات الفردية 

  .(ابؼستهلك)كابؼشتًم  (رجل البيع)في عملية تبادلية بتُ البائع 

  :كبردد أىداؼ البيع الشخصي بثلاث بؾاميع رئيسية مهمة ىي

 البحث عن العملاء؛ /

 إقناع العميل بالشراء؛ /

 1.عن عملية الشراء ىذه" كراضيا"أف يكوف ابؼستهلك قانعان  /

                                                           
1 https://ar.wikipedia.org 
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 ترويج المبيعات : Sales Personal  

ىو جزء من النشاط البيعي الذم يعمل على التنسيق بتُ الإعلاف كالبيع الشخصي بطريقة فعالة، كمن الطرؽ 

كتعتمد الكثتَ من بضلات . غلاؼ السلعة، العينات المجانية، الكوبونات، الطوابع: ابؼستخدمة لتنشيط ابؼبيعات

تركيج ابؼبيعات على المحفزات، كمن خلاؿ عنواف تركيج ابؼبيعات نفهم أف ابؽدؼ ىو زيادة حصة ابؼبيعات التي 

ابؽدايا التًكيجية، ابؽدايا التذكارية، العركض : قد تتوقف عند مستول معتُ كفي منطقة بؿددة كمن كسائلها أيضا

 .التجارية كغتَىا

 الدعاية : Publicity  

ىي ابؼعلومات التي تنشرىا الشركات كابؼشاريع كابؽيئات الربظية كغتَ الربظية بقصد كسب ثقة ابعمهور، 

أم نشر بيانات من شأنها أف تدعم مركز ابؼعلن في نظر ابعماىتَ كلا يدفع " إخباريان "كتتخذ الدعاية عادة قالبان 

أم مقابل لقاء ىذه ابؼعلومات، كإنما يتم ذلك بؾانان بؼا برويو من أخبار يرل صاحب كسيلة النشر أنها تهم 

 القارئ

 العلاقات العامة : Public Relation  

 نشاط أم صناعة أك ابراد أك ىيئة أك مهنة أك حكومة أك :عرفتها بصعية العلاقات العامة الأمتَكية بأنها

أم منشأة أخرل، في بناء كتدعيم علاقات سليمة منتجة بينها كبتُ فئة من ابعمهور العملاء أك ابؼوظفتُ أك 

ابؼساهمتُ، أك ابعمهور بوجو عاـ لكي برور سياساتها حسب الظركؼ المحيطة بها كشرح ىذه السياسة 

 1.للمجتمع

 

 

                                                           
1 https://ar.wikipedia.org/ 
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  التوزيعThe place :

 :تعريف التوزيع1

بسيز التوزيع بدكانة خاصة داخل ابؼزيج التسويقي، دلك أف كجود سلعة متميزة بسعر مناسب ك معلن عنها ت

 .بشكل جذاب؛ لا يعتٍ شيء للمستهلك ما لد تكن متاحة لو في الزماف ك ابؼكاف ابؼناسبتُ

فالتوزيع يعتبر نشاط متخصص في إيصاؿ السلع ك ابػدمات من ابؼنتج إلذ ابؼستهلك، ك ىو يستهدؼ جعل 

ىذه السلع ك ابػدمات، متوافرة بصفة منتظمة ك سهلة الشراء بعميع ابؼستهلكتُ ابغاليتُ ك ابؼرتقبتُ، كما 

يقصد بدنافذ التوزيع بأنها بؾموعة ابؼؤسسات التسويقية التي يتم من خلابؽا انسياب السلع ك ابػدمات من 

مراكز إنتاجها إلذ مواقع التسويق أك الاستهلاؾ، أك أنها بؾموعة ابؼنظمات الداخلية ابؼتضمنة، في عملية صناعة 

.  السلعة أك ابػدمة ابؼتاحة للاستخداـ أك الاستهلاؾ

:  أنواع التوزيع  2

  :التوزيع المباشر - أ

ك يقصد بو قياـ ابؼنتج بتوزيع منتجاتو دكف الاعتماد على الوسطاء، ك ذلك بالاتصاؿ ابؼباشر مع ابؼستهلكتُ   

النهائيتُ أك ابؼشتًين الصناعيتُ، كما يقصد بو الاتصاؿ ابؼباشر بتُ ابؼنتج ك ابؼستهلك دكف ابغاجة إلذ تدخل 

الوسطاء، ك يناسب ىدا النوع من التوزيع معظم السلع الصناعية، ك صغار ابؼنتجتُ ك السلع السريعة التلف،     

: ك من الفوائد التي يحققها استخداـ ىذا الأسلوب

السرعة في كصوؿ السلعة إلذ ابؼستهلك؛ -
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 1توفتَ أك إدخار العمولة التي يحصل عليها الوسيط؛-

. قرب ابؼنتج من السوؽ ك التعرؼ على ابذاىات الطلب ك رغبات العملاء-

: التوزيع الغير مباشر -ب

كيقصد بو الاستعانة بالوسطاء كحلقة كصل بتُ ابؼنتج كابؼستهلك النهائي، كلقد ظهرت أهمية استخداـ 

الوسطاء في تصريف ابؼنتجات نتيجة لاتساع الأسواؽ التي يخدمها ابؼنتجوف، كبالتالر عدـ قدرتهم على تغطيتها 

: من خلاؿ الاتصاؿ ابؼباشر بابؼستهلك ك بؽذه الطرقة مزايا من بينها

  الرغبة في التخصص ك تقسيم العمل، حيث يتخصص ابؼنتج في التصنيع،، ك يتخصص ابؼوزع في البيع

للمستهلك الأختَ؛ 

  إذا كانت قنوات توزيع السلعة ابؼباعة منتشرة جغرافيا يصبح من الضركرم التعامل مع الوسطاء؛

  عندما يساىم التوزيع غتَ ابؼباشر في بزفيض حصة السلعة من بؾمل تكاليف التسويق؛

 2.كجود عدد أقل من ابؼعاملات كوف عملية استخداـ الوسطاء تؤدم إلذ بزفيض التكاليف  

:  التقليدمم يوضح عناصر ابؼزيج التسويق5الشكل رقم 

 

 

 

 /https://ar.wikipedia.org :المصدر

                                                           
، الأردف، عماف، سلوك المستهلك  المؤثرات الاجتماعية و الثقافية  و النفسية و التربويةياد عبد الفتاح، النسور مبارؾ بن فهيد القحطاني، إ1

  .55، ص 2014دار صفاء للنشر ك التوزيع، 
 .56اياد عبد الفتاح، النسور مبارؾ بن فهيد القحطاني، ابؼرجع السابق، ص  2
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 : يوضح مكونات عناصر ابؼزيج التسويقي الأدكات التسويقية لسياسة ناجحة:6الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 /https://ar.wikipedia.org: المصدر
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المجالات الأربع الرئيسية للمزيج التسويقي  يوضح 7الشكل رقم 

 

. 60ص- ىندسة التسويق-عبد ابؼعطي ابػفاؼ: المصدر

عىاصز المشٌج 

 التسىٌقً

 المىتج السعز

التى

 سٌع

التز

وي

 ج

 الإعلان

البٍع الشخصً        

رــــــــــالىش                

   تىشٍط المبٍعاث                  

العلاقاث                         

 العامت

 المىاصفاث

الجىدة      

الطزاس       

العلاماث التجارٌت         

التشكٍلت             

العبىة والغلاف                 

الخذمت                                 

الضمان    

                                   تغٍز 

 السعز

                              فتزة الشفاء

                      شزوط الائتمان

                 الهذاٌا المجاوٍت

            العزوض الخاصت

          الممىىحاث

       الخصىماث

السٍطزة على التىسٌع                            السعر الأساسي  

                               الىقــــــــــــل

                            التخشٌــــه

                       تعذٌل الفتزاث

             الشزوع والمسؤولٍاث

        مىاضع مىافذ التىسٌع

        عذد الىسطاء

    أوماط الىسطاء

 



 

 

 

 

 

: الفصل الثاني
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II. دراسة سلوك المستهلك وقرار الشراء .

مفهوم سلوك المستهلك   .1

 المفهوم: 

نو التصرفات كالأفعاؿ التي يسلكها الأفراد في بزطيط أسلوؾ ابؼستهلك على " ":Molina"عرؼ 

نو يدثل النقطة أالسلوؾ ابؼلاحظ للمستهلك على " ":Martin"ك يحدد ، "كشراء ابؼنتج ك من ثم استهلاكو

 الإدراؾ، بسثل الاحتياجات الإجراءاتق ذف قأ التي تتم داخل ابؼستهلك ك الإجراءاتالنهائية لسلسة من 

ف سلوؾ ابؼستهلك يدثل التصرفات التي يتبعها الأفراد أيجد " ":Howard"ما أ  ،"كاء كالذاكرةذ اؿ،الدكافع

ق ذ التي تسبق قالإجراءاتلك ذبصورة مباشرة للحصوؿ على السلع ك ابػدمات الاقتصادية كاستعمابؽا بدا في 

كلا نستطيع مشاىدتو الإجراءات، ف سلوؾ ابؼستهلك يدثل بؾموعة من أيجد ب ماأ ،"التصرفات كبرددىا

 1. قرار شراءذنما يكوف التعبتَ عنو فقط عند ابزاإباستمرار ك 

م يقوـ في جوىره على الانتفاع ذلك الفعل الشخصي اؿذبنفس ابؼعتٌ " Lancaster"عرفو   

لك ذكابػدمات كمتضمنة عدد من العمليات ابؼتًتبة على برقيق القرار ؿللسلع كالاستخداـ الاقتصادم 

 2.الفعل

 

                                                           
  .18، ص2007، دار ابؼناىج، الأردف، الأساليب الكمية في التسويق بؿمود جاسم الصميدم، ردينة عثماف يوسف، 1

.168، ص 2006، الأردف، عماف، دار ابػامد للنشر ك التوزيع، الترويج الاتصالات التسويقية و البكرم ثامر،  2 
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 ،نو يضم بؾموع الأنشطة التي تسبق كترافق كتتبع قرار الشراءأ ابؼستهلك بسلوؾ"  Lambin"كيعرؼ 

 الشراء كليس القياـ بعمليةلذ إم دفع بو ذكمن خلابؽا يقوـ الفرد بعملية الاختيار من خلاؿ معرفة السبب اؿ

  1.بطريقتو العشوائية

 التي من خلابؽا ،ف سلوؾ ابؼستهلك ىو بؾموعة الأنشطة العقلية كالانفعاليةأخر يرل بآكىناؾ تعريف 

 2. رغباتو كحاجاتولإشباعكيستعمل السلع كابػدمات  الفرد يختار يشتًم

 من دراسة السلوؾ يتجزأنها جزء لا أك أ ،نها حالة خاصةأ كما يدكن تعريف دراسة سلوؾ ابؼستهلك على 

 حاجاتو بإشباع كالتي ترتبط مباشرة ، كالتصرفات التي يقوـ بها ابؼستهلكبالأنشطةالبشرم العاـ فهي تهتم 

بؾموعة "نو أا ابؼنظور يدكن تعريف سلوؾ ابؼستهلك بذكمن ق كرغباتو التي بركم على عملية الاستهلاؾ

لك عملية ذ كابؼرتبطة بشراء كاستعماؿ السلع الاقتصادية كابػدمات بدا في ،التصرفات التي تصدر عن الأفراد

 !3".ق التصرفاتذ القرارات التي تسبق كبردد قذابزا

 :ا التعريف يشمل الافتًاضات الثلاثة التاليةذف قإ عليو ؼ

 مجموعة التصرفات التي تصدر عن الافراد: 

لذ بؾموع لتصرفات إنما يدتد إ ك،ف برليل سلوؾ ابؼستهلك لا ينحصر فقط في عملية الشراءألك ذكيعتٍ 

 برليلها كالفضالة بينهما كالتسويق كالتحدث مع ،كالأفعاؿ التي بريط بو مثل بصع ابؼعلومات ابؼتعلقة بالسلعة

. ك برليل سلوؾ ابؼستهلك يتم على مستول ابؼستهلك النهائي أف دراسةأ الاقتًاضا ذ كما يرل ق،رجاؿ البيع

                                                           
.  141، ص 2016، الأردف، عماف،  دار زىراف للنشر ك التوزيعالمصرفي المستهلك سلوكم، كزاني بؿمد،  بضيدم زقا1
  .142م، كزاني بؿمد، ابؼرجع السابق، ص   بضيدم زقا2
.  44صمرجع سيق ذكره، اياد عبد الفتاح، النسور مبارؾ بن فهيد القحطاني، 3
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 شراء السلع الاقتصادية و الخدمات: 

 ،ثناء الشراءأف فهم سلوؾ ابؼستهلك يتطلب التعرؼ على ما يحدث قبل عملية الشراء كألك ذ كيعتٍ 

 .م يحققو عند استعمالو بؽاذك ابػدمة على مستول الإشباع اؿأ ابؼستهلك للسلعة اختياركقد يتوقف 

 ه التصرفاتذ القرارات التي تسبق و تحدد هذعملية اتخا: 

 كفي ،هميتهاأ العديد من القرارات التي تتفاكت في بإبزاذ  تتعلق دراسة ابؼستهلك بالتعرؼ على كيفية قيامو 

 نلجألك ذ ؿ، قرار الشراءلإبزاذ ابؼستهلك يكوف نتيجة عملية يتخذهدرجة ابؼخاطر التي تتضمنها ككل تصرؼ 

 ككيف ؟ القرار الشرائيابزاذا يتم ذ كبؼا؟ مثلا كيف تتم عملية الشراء،لذ الإجابة على العديد من الأسئلة منهاإ

   2؟ ىدا القرارابزاذيتم 

لذ إم يجب اعتماده في فهم العملية التسويقية بناءا على النظر ذ  كما يعتبر سلوؾ ابؼستهلك الأساس اؿ

 كبدجموعة من للإشباعنو بؾموعة من ابغاجات كالرغبات القابلة أ أم ابؼستهلك على ،ك السلعةأطالب ابػدمة 

لك لابد من الوقوؼ على المحددات ذ كليس كمصدر للماؿ ؿ، كردكد الأفعاؿ كالقرارات غتَ ابؼباشرة،فعاؿلأا

 3. مع بـتلف ابؼتغتَات ابؼوجودة في المجتمع،ا ابؼستهلك في ضوء تفاعلاتهاذابغقيقية لشخصية ق

 

 

 

                                                           
    .45 اياد عبد الفتاح، النسور مبارؾ بن فهيد القحطاني، ابؼرجع السابق، ص  2
العمل و التنظيم العوامل الاجتماعية و الثقافية و علاقتها بتغير اتجاه سلوك المستهلك الجزائري دراسة ميدانية بسطيف ،  لونيس علي، 3

. 40، ص 2007/ 2006 رسالة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه دكلة في علم النفس،
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  :العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك .2

ات الفرد كخارجية بؿيطة ذ بل ىو تابع من متغتَات كعوامل داخلية في ، من فراغيأتيسلوؾ ابؼستهلك لا 

ق ابؼتغتَات كتتداخل تبعا لطبيعة الفرد كخلفية الثقافية ذ كتتعقد ق، سلوؾ شرائي معتُيتخذبو تقوده لأف 

،  كما تقدمو ابؼؤسسة التسويقية من مزيج تسويقي مؤثر في سلوؾ ابؼستهلكالاجتماعية،ك

 منهج سلوكي كالتي سيتم توضيحها تباعا ذيوضح العوامل ابؼؤثرة على ابؼستهلك في ابزا8 كالشكل 

  1:كبقدر تعلق الأمر في ابعانب التًكيجي كىي

 :يوضح العوامل ابؼؤثرة في سلوؾ ابؼستهلك: 8الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 .74الشراء، ص قرار على التأثتَ في التسويقي الاتصاؿ دكر الغاني، عبد عودة بن صادؽ، قادة :المصدر

                                                           
دور الاتصال التسويقي في التأثير على قرار الشراء دراسة تطبيقية في مؤسسة الصناعات  قادة صادؽ، بن عودة عبد الغاني، 1

. 74،ص2016 /2015، مدكرة لنيل شهادة ابؼاستً في العلوـ التجارية،  بزصص تسويق،  سيدي بلعباس ENIEالالكترونية

مؤثرات المزيج 

 التسويقي

المؤثرات 

الاجتماعية         

 و الثقافية

 

خطوات عملية 

 اتخاد القرار

المؤثرات 

السيكولوجية 

 المجال

 المؤثرات الموقفية
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 .العوامل الداخلية ك ابػارجية ابؼؤثرة على سلوؾ ابؼستهلكيوضح : 9الشكل رقم 

خرل خارجية كما ىو أ كىي عوامل داخلية ك،ك ابػدمة بدجموعتتُ من العواملأثر سلوؾ شراء ابؼنتج أيت

:  الآتي9 الشكل رقم موضح

 

 

 

 

 

 

 

. 151ص-  ابؼصرفي ابؼستهلك سلوؾ–بضيدم زقام :المصدر
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  :العوامل الخارجية. 1.2

  العوامل الثقافيةCultural Factor: 

 ، الابذاىات كالرموز التًاكمية كابؼتطورة، الفلسفات، الأفكار،نها بؾموعة القيمأتعرؼ الثقافة لمجتمع ما ب

 1.فراد المجتمعات الأخرلأ كبسيزه عن لأفرادىا،تي بردد الأنماط السلوكية ؿمع تطور الأمة كا

 ابؼعتقدات ،صلا من القيمأع نب تلأنها ،قرار الفرد بغاجاتو ك رغباتوإساس في أتعتبر عامل حاسم ك 

خرين عبر تفستَ لألر معيارا شخصيا للتعامل مع ااصبحت بالتأ ك،ك المحطتُ بوأ ،كالدلالات التي اقتبسها

صبح التعامل مع الكمبيوتر تعبتَ عن أكعلى سبيل ابؼثاؿ ، ابغالات التي يتفاعل معها بصفتو فردا في المجتمع

 فمن  يرل الكمبيوتر لأخر،ابؼعرفة في تعامل المجتمعات مع ابؼفردات ابغياة التي بزتلف بطبيعة ابغاؿ من بؾتمع 

 كيراه البعض ،نو شيء عجيبأخر بلآماـ ابعميع يرل البعض اأكسيلة للاتصاؿ مع الثقافات الأخرل متاحة 

  2...إلانو قطعة حديدية ليس أخر على لآا

  الثقافة الفرعية: 

ق ذلذ ثقافات مصغر كهإ التي بدكرىا تتفرع ،كبر منهاأعم كأكيقصد بها الثقافة ابؼشتقة من ثقافة 

كالثقافة الفرعية لأعضائها، ابػصوصية في الثقافة الفرعية تعطي بظات التماثل كالتطابق الشخصي كالاجتماعي 

 كىي كثتَة ك متنوعة في دكؿ العالد ،ليها الأفرادإساس القوميات التي ينتسب أىنا قد تكوف قائمة على 

                                                           
. 158 زقام بضيدم، مرجع سبق دكره، ص1

.75 قادة صادؽ، بن عودة عبد الغاني، مرجع سبق دكره، ص   2  
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لك المجاميع العرقية كالتقسيمات ذلذ الأدياف كؾإضا أم يدتد الأمر احتى في داخل الدكلة الواحدة ـ كأ ابؼختلفة

   1.خر في بـتلف ابؼناطقلآلذ البعض اإفرادىا البعض أابعغرافية التي يتمايز 

 :العوامل الاجتماعية .2.2

 : بها ابؼستهلك تنعكس على سلوكو ك تعاملو منهايتأثر    ىناؾ عوامل اجتماعية بـتلفة 

 :الطبقة الاجتماعية - أ

يقصد بالطبقات الاجتماعية بدجموعة الأفراد ابؼتجانسوف كلديهم تقاربا كاضحا في العديد من النواحي في 

لذ ثلاث طبقات اجتماعية إ كعادة يقسم المجتمع ، ابؼنافع كالسلوؾ، القيم، كطريقة العيش،حياتهم اليومية

 الطبقة الوسطى كالطبقة الدنيا كتنعكس الأهمية التسويقية للتمييز بتُ الطبقات الاجتماعية في ،الطبقة العليا

 2,ق الفئاتذالتعرؼ على كيفية تقدنً ابػدمات لو

 

 

 

 

 

 
                                                           

  .75 قادة صادؽ، بن عودة عبد الغاني، ابؼرجع السابق، ص 1
.159 بضيدم زقام، ابؼرجع السابق، ص  2  
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 : ىرـ طبقات المجتمع التالر10 رقم   كما ىو موضح في الشكل

 

 

 

 

 

 

 

 159ص -  سلوؾ ابؼستهلك ابؼصرفي– بضيدم زقام :المصدر

  :الطبقة العليا. 1-أ

لذ إ ،غنياء بالوراثةأق الطبقة ذفراد قأ ك، كالتقليديةالرأبظاليةفرادىا من الفئة ابغاكمة في الدكؿ أيتكوف      

 كتقسم ىده الطبقة ، الاجتماعية كالسياسية في بلدانهم،ـ القادة كابؼوجهوف للنشاطات الاقتصاديةأنوجانب 

 1:لذ ثلاث طبقات فرعيةإ

o ؛على طبقةأ 
o ؛متوسط الطبقة  
o دنى طبقةأ. 

                                                           
1
.  26عمارم فاطمة، داكدم خديجة، ابؼرجع السابق، ص   
 

            

 الطبقة العليا

 الطبقة الوسطى

 

 الطبقة الدنيا
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  : الطبقة الوسطى.2-أ

 ،فرادىا تكوف مرتفعةأعلى الطبقة الوسطى ىم مدراء الشركات كابؼؤسسات العامة كابػاصة كدخوؿ أما أ

ق الطبقة من ثلاث ذنهم يتمتعوف بثقافة عالية كتتكوف قألذ إضافة إ ،لذ شراء السلع الغالية الثمنإبحيث يديلوف 

 :طبقات فرعية

o ؛على الوسطىأ 

o ؛كسط الوسطى 

o دنى الطبقة الوسطىأ. 

 : الطبقة الدنيا.3-أ

لذ ثلاث إق الطبقة تقسم ذ كه،ات الطبقة اجتماعية متدنيةذين يشغلوف الوظائف ذ كتشمل الأفراد اؿ

 :فئات فرعية ك ىي

o 1؛على طبقة الدنياأ 

o ؛متوسط الطبقة الدنيا  

o 2.أدنى الطبقة الدنيا 

 

 

                                                           
1
 . 26عمارم فاطمة، داكدم خديجة، ابؼرجع السابق، ص   

2
  . 26عمارم فاطمة، داكدم خديجة، ابؼرجع السابق، ص   
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 :الجماعات المرجعية - ب

طار مرجعي الأفراد في إف تستخدـ ؾأ التي يدكن ةنها تلك المجموعات البشرمأتعرؼ ابعماعات ابؼرجعية ب

 1.كتشكيل مواقفهم ك سلوكهم قراراتهم الشرائية

 :كر منهاذ بـتلفا على الأفراد فتأثتَا كالتي تظهر كل منها ،نواع من ابعماعات ابؼرجعيةأاؾ عدة ف  كه

 ؛ك غتَ ربظية كابعتَاف مع بعضهم البعضأ ىي ربظية الفرد في الأسرة :و جماعات عضويةأنوع العضوية  (1

ك اتصاؿ مباشر أ كما ىو ابغاؿ في حالة الأصدقاء مع بعضهم البعض : الاتصالانتظاميةنوعية و درجة  (2

 ؛حياناأ

ـ صغتَة كالركابط الأسرية أ ، ىل ىي كبتَة الأعضاء كنقابات ابؼهندستُ ك الأطباء:حجم الجماعة (3

 2.ابؼنتشرة في العديد من الدكؿ النامية

كىي تلك ابعماعات التي يتم انشاؤىا بدقتضى قرار من سلطة ربظية بغرض برقيق  :الجماعات الرسمية (4

 الفرؽ ، ابعماعات ابػتَية،مثلتها الأحزاب السياسيةأىداؼ مسطرة كمن أ فهي بستلك ،ىدؼ معتُ

لك بؼا بؽا ذ ك، كعناية العاملتُ في بؾاؿ التسويقباىتماـق ابعماعات ذ كلقد حضيت ق،الرياضية كغتَىا

 .لك قراراتهم الشرائيةذ في قيم الأعضاء كابذاىاتهم السلوكية ك ؾتأثتَمن 

                                                           

  .160 بضيدم زقام، ابؼرجع السابق، ص 1 
.  26، ص نفسو  2
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كىي تلك ابعماعات التي يتفاداىا الفرد كلا يرغب في  :و الجماعات الانفصاليةأجماعات التجنب  (5

ق ذف الفرد يتصرؼ بطريقة بـتلفة عن قإ كعليو ؼ،نو عضوا فيهاأخركف بلآف يدركو ا أكأ ،ليهاإالانتماء 

 1 .لك حتى على سلوكاتو الشرائيةذابعماعة كينطبق 

 :ف ىناؾ مفاىيم مرتبطة بابعماعات ابؼرجعية المحيطة ك ندكر منهاأ    كما 

 العرف :

ا للجماعات إذ كتتمثل الوظيفة ابؼعيارية ،ك بسنع سلوكا معينا في مواقف معينةأكىو عبارة عن قواعد بردد 

 الابتعادك أ كيستمد الفرد العرؼ من القيم الثقافية ككل فرد يعمل على بـالفة ،ابؼرجعية في توجيو سلوؾ الأفراد

 .عن العرؼ ستقوـ ابعماعة ابؼرجعية بدقاطعتو

 الأدوار :

ج ابؼوضوعة للسلوؾ ذ فهي النما،ك تلك التي برددىا لو ابعماعةأكىي ابؼهاـ التي يضطلع بها الفرد 

 .لك ابؼوقفذكابؼتوقعة من الفرد في موقف معتُ بناءا على الوضعية التي يحتلها في 

 تأثتَهق كسلطتو كذلك نفوذ كىي بردد الوضعية التي يحتلها الفرد في ابعماعة كؾ:المكانة. 

  و التكييفأالتنشئة الاجتماعية:  

 الأدكار التي لأداء كالابذاىات الضركرية ، التي يتم بواسطتها اكتساب ابؼهارات كالعرؼالإجراءاتكىي 

 2.يتوقع من الفرد القياـ بها

                                                           

  .161بضيدم زقام، مرجع سبق دكره، ص 1 
  .26عمارم فاطمة، داكدم خديجة، مرجع سبق دكره، ص 2 
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 :الأسرة أو العائلة  - ج

ف أا يعتٍ بذيضا كهأ ،  تعتبر العائلة ىي العائلة ىي المجموعة الأكلذ التي يتصل بها الفرد كبشكل مستمر

ية في ؿف بردد في ابؼستويات التاأ كمن ابؼمكن ابؼتخذة، بالعائلة المحيطة بو في قرارات الشراء يتأثرالفرد سيؤثر ك

 :دكرة حياة العائلة

 ؛فراد العزاب كفي عمر الشبابػأاؿ 

 ؛الأفراد ابؼتزكجتُ كفي العمر الكبتَ مع كجود اطفاؿ معهم  

 1.الأفراد العزاب ك من كبار السن 

ف أ فمن خلاؿ الوالدين يستطيع الفرد ،فراد الأسرة بشكل قوم على سلوؾ ابؼستهلكأف يؤثر أيدكن 

لك الأمور ذ الاقتصادية كؾ، السياسية،يكتسب العديد من التوجيهات ابؼتعلقة بالعديد من الأمور الدينية

 .ا  ابغناف كغتَه، عواطف ابغب، الشخصيةبالأحاسيسابؼتعلقة 

دل ألك ذكل ،فراد الأسرة كالتغيتَ في ابؼستول العلمي كتغيتَ نسبة الطلاؽ كالزكاج أف التغيتَ في عدد أك

 .لذ تغتَ ملموس في الأدكار في قرارات الشراءإ

ـ فقط يكوف بؽا أب كأ من فالأسرة ،نماط السلوؾأف ىنالك اختلاؼ في أفخلاؿ دكرة حياة الأسرة بقد 

 ابؼرأةصبح دكر أ ك،كاستهلاكية متميزة نتيجة لطبيعة ابغاجات كالرغبات كالقدرات ابؼالية ابؼتاحة نماط سلوكيةأ

 كخاصة فيما يتعلق بالسلع الاستهلاكية كابؼعمرة كيختلف ، قرار الشراءذيتزايد حديثا كعبر بـتلف مراحل ابزا
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 كحسب طبيعة السلعة ابؼراد شرائها كحسب القدرة ،كل من الزكج ك الزكجة عبر بـتلف مراحل قرار الشراء

  .للمرأةابؼالية 

كثر بالنسبة أك أق المجموعة تضم قائد ذف قأليها الفرد كإكؿ بؾموعة ينتمي أف الأسرة تعتبر أكربدا 

لك ذ كلقد تم البحث فيها بصورة شاملة ك،همية في المجتمعأ كتعتبر الأسرة ابؼنظمة الاستهلاكية الأكثر لأفرادىا،

 متخذف أ جدا الاعتقاد بابػطأ حيث من ، قرار الشراءذبهدؼ التعرؼ على الأدكار التي يلعبها الأفراد في ابزا

لك يهتم رجاؿ ذ ؿ،فراد الأسرةأحد أ حيث ابؼؤثر الرئيسي قد يكوف بتنفيذه،قرار الشراء ىو نفسو من يقوـ 

 الأطفاؿ في عملية شراء بـتلف السلع ، الزكجة، التي يلعبها كل فرد في الأسرة الزكجبالأدكارالتسويق 

 كمن خلاؿ ابؼراحل في ، ابؼنتجاتباختلاؼلك ذف اشتًاؾ الزكج ك الزكجة يختلف بصورة كبتَة كأ ك،كابػدمات

 الأسرة يختلف باختلاؼ تأثتَف أ ك،سلوب حياة ابؼستهلكأدكار الشراء تتغتَ مع تطور أف أعملية الشراء حيث 

 العرؼ ، التقاليد، ابؼنطقة التي تعيش فيها العادات،فرادىا كالطبقة الاجتماعية التي تنتمي بؽاأتكوينها كعدد 

  1.كالقوانتُ

  :الأدوار والمكانة - د

 ككل دكر ،نديةأك في أسرة أحياتو بالعديد من ابعماعات فقد يكوف عضوا في ة يشتًؾ الفرد خلاؿ فتً

 ،م يحظى بو من قبل الأخرينذيقوـ بو الفرد يحمل في طياتو مكانة معينة تعكس مدل الاحتًاـ كالتقدير اؿ

ف مدير ابؼبيعات في الشركة يلعب دكرا كيحتل أ كعليو ؼ، التي تصب في صالح المجموعةبالأعماؿنظتَ قيامو 

دارة التسويق إف إ كعليو ؼ،خرل ضمن النشاط التسويقيأكبر بفا ىي عليو بالنسبة للبائع قياسا بوظيفة أمكانة 
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ف أم يدكن ذ اؿالتأثتَف تعي كتدرس الأدكار كابؼكانة التي يحتلها الأفراد في بؾموعاتهم في قياس مقدار أعليها 

 1.خرينلآينعكس من خلابؽم على بقية الأفراد ا

 :يأقادة الر - ه

 كالتوجيهات الإرشادات ، بدختلف النصائحيتأثرف ابؼستهلك أك خدمات معينة بقد أ سلع ما اختيارعند 

ساليب الاتصاؿ ابؼباشرة ك غتَ أم باعتماد بـتلف أالتي يتلقاىا من طرؼ الأفراد المحيطتُ بو بابػصوص قادة الر

نو إلك ؼذ ؿ،ك ابػدمية ابؼعينةأك ابؼاركات السلعية أ على ابؼستهلكتُ ابؼعنيتُ للتأثتَابؼباشرة من خلاؿ بفارستهم 

 ، بؿدكدة في مواقف استهلاكية بؿددةلأنهاكمتكاملة    شخصيةنماذجم ىي بدثابة أف قادة الرأ ابغكميدكن 

م تتميز بحركية كاسعة كتؤثر بشكل فعاؿ على القرارات الشرائية للمستهلكتُ بالنسبة أف قادة الرإكعموما ؼ

للسلع كابػدمات بحكم مصداقية ىؤلاء القادة كيعملوف على مساعدة ابؼستهلكتُ من خلاؿ تزكيدىم بدجمل 

ين يعملوف فقط على ذا ما لا بقده لدل رجاؿ التسويق اؿذ كه،ابؼعلومات الايجابية كالسلبية عن كل ماركة

م ينقلوف تلك أف قادة الرإا ؼذلذ قإضافة إ ،ك ابػدمة بعد استهلاكهاأظهار ابعوانب الايجابية من السلعة إ

 .ابؼعلومات في ظل خبراتهم كبذاربهم السابقة بشكل مبسط كسهل الفهم

ف يتميزكا بدستول عاؿ ككاؼ من ابؼعلومات كالاىتماـ بالسلع كابػدمات أم عليهم أف قادة الرإكعليو ؼ

ف ابؼستهلكتُ إق ابؼعرفة كالاىتماـ ؼذ فبحكم ق،حتى يدكنهم تقدنً بؾموعة من النصائح ك ابؼعلومات حوبؽا

ف الابتكار إا ؼذ زيادة على ق،ك ابػدماتألذ معلومات ترتبط بتلك السلع إليهم كلما احتاجوا إيلجئوف 

لذ كل ما ىو جديد كالرغبة في ابغث إابؼيل ك   التعبتَ عن ما بخاطرىملأجللك ذكالتعلم ضركرم بؽؤلاء القادة ك

م في توجيو السلوؾ الاستهلاكي كعملوا أهمية قادة الرأف رجاؿ التسويق اكتشفوا ألك ذ كبقد ؾ،عن ابؼعلومات
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ف أف يقدمونها انطلاقا من أعلى تشجيع الاتصالات الشفوية ابؼرتبطة بدختلف السلع ك ابػدمات التي يراد 

 .كثر من تلك الربظيةأ تأثتَالاتصالات الغتَ الربظية بؽا مصداقية ك 

م أف ىناؾ كفي بعض الأحياف بعض رجاؿ التسويق كالتًكيج يعملوف على خلق قادة الرأكبقد في الأختَ 

   1.بؼختلف سلعهم كخدماتهم توفتَا للوقت كالتكلفة

 :العوامل الاقتصادية. 3.2

سعار السلع أ ،ىناؾ العديد من ابؼؤثرات الاقتصادية التي توجو سلوؾ الفرد الشرائي مثل الدخل

 . رخاءأك الوضع الاقتصادم العاـ من كساد ،سعار الفائدةأ ،كابػدمات

 يدتلك لأنو ،نساف يتصرؼ برشدلإ الاقتصادم في تفستَ السلوؾ الانساني على كوف االنموذج كيستند 

نو عند قيامو بعملية الشراء يوازف بتُ ابؼنافع التي يحصل عليها من العملية أ ك،ابؼعلومات الكافية عن السوؽ

 فابؼستهلك الرشيد يقيم بدا يشتًم كفق مقاييس بؿددة بزضع للحكم ،لكذالشرائية كالتضحية التي يقدمها ؿ

قصى قدر من أم يحصل على ذ فابؼستهلك الرشيد ىو اؿ، سهولة التشغيل، الكمية،ابؼوضوعي مثل السعر

 .قل سعرأ كابؼنفعة مقابل الإشباع

 2.ف تؤثر على سلوؾ ابؼستهلكأهمل دكر العوامل الأخرل التي يدكن أنو أ النموذج  ما يعاب على 
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  :العوامل السياسية. 4.2

 كعدـ القلق من بالأماف    الاستقرار السياسي يؤثر بشكل مباشر على نفسية الأفراد كيشعرىم 

ف الأفراد سوؼ يركزكف شراءىم على السلع الأساسية إا كاف العكس ؼإذ ك، بفا يشجعهم على الشراء،ابؼستقبل

 1.ا سيكوف عليو في ابؼستقبلذلأنهم لا يعلموف ما

 :العوامل التسويقية. 5.2

ك غتَ أتشمل كل ابؼؤثرات التي تصدر من ابؼؤسسة كتتمثل في كل من الاتصالات سواء كانت مباشرة 

 تأثتَ كتنشيط ابؼبيعات كالإعلانات كمن كسائل الاتصالات ابؼعركفة بقد ،كعالد الأعماؿ مباشرة بتُ ابؼستهلك

خرل بؾموع متغتَات ابؼزيج أ كبعبارة ،مساحات البيع ككل ابؼغريات التي يقدمونها رجاؿ البيع كالتسويق

 2.ك للسوؽ ابؼستهدفةأ على سلوؾ ابؼستهلك للتأثتَالتسويقي التي تتوفر عليها ابؼؤسسة كتستعملها 

 :العوامل الموقفي .3

نها عوامل الزماف كابؼكاف المحيطة بابؼوقف الشرائي كالاستهلاكي التي تؤثر أتعرؼ العوامل ابؼوقفية على 

ك بعناصر ابؼزيج التسويقي أق الشخصية صف يكوف بؽا علاقة بخصائأبصفة مؤقتة في سلوؾ الفرد دكف 

 ابذاىات متشبعة يتخذف سلوؾ الأفراد في ظل تلك قد إ كنظرا لأف الظركؼ ابؼؤقتة عديدة كمتنوعة ؼ،للمؤسسة

. بفا يجعل من الصعب التنبؤ بها

 

                                                           
. 31 عمارم فاطمة، داكدم خديجة، ابؼرجع السابق، ص  1
. 19، ص 2003، ابعزء الأكؿ، ديواف ابؼطبوعات ابعامعية، سلوك المستهلك عوامل التأثير النفسية عنابي بن عيسى،  2



 الجانب النظري:                                                             الفصل  الأول

 

47 

 :يطة بعملية الشراءح العوامل الم:ولاأ

ف تؤثر على سلوؾ أ كالتي يدكن ،ك الظركؼ التي تتدخل في مكاف البيعأ كيقصد بها بصيع العوامل 

 1:ق العوامل ىيذابؼستهلك ك ق

  :البيئة المحيطة بالشراء  -1

 الركائح السائدة في ،لوافأ ،   تتضمن موقع ابؼتجر ك التصميم الداخلي ك ابػارجي للمتجر من ديكور

سلوب معاملة رجاؿ البيع للزبائن بفا أ داخلو كابؼذاعة حجم ابؼوسيقى ، عرض السلع، طريقة التنسيق،المحل

 .ثناء التسوؽ داخل المحل التجارمأيجعل ابؼشتًم يشعر بالراحة 

 :الظروف الاجتماعية المحيطة بعملية الشراء -2

ا قاـ الفرد بالتسوؽ مع إذ مثلا ،ثناء قياـ ابؼستهلك بالتسوؽأخرين أشخاص أغياب  كأكيقصد بها كجود 

 . بهميتأثرف سلوكو الشرائي سوؼ أصدقاءه ؼأ

 :الإطار الزماني للموقف الشرائي  -3

 ،ياـ الأسبوعأ كيختلف قرار الشراء باختلاؼ الوقت مثلا ،ك الاستهلاؾأكيتمثل في توقيت الشراء 

.  فصل معتُ من السنة،ساعات اليوـ
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 :طبيعة المهمة الشرائية -4

ليها ابؼشتًم من جراء عملية إسباب دكافع الشراء كالأىداؼ التي يصبو ألذ إتشتَ طبيعة ابؼهمة الشرائية 

 .ك ابػدماتأك استهلاؾ ابؼنتجات أطارىا استخداـ إالشراء ك برددىا الظركؼ التي يتم في 

 :حالة المستهلك عند الشراء -5

 كتشمل ،ك الاستعماؿأك الوضع الفسيولوجي للشخص كقت الشراء أكيقصد بها ابغالات اللحظية   

كىي كلها تؤثر في مراحل عملية الشراء ، الخ....ك التعبأك الإرىاؽ أمزاج ابؼستهلك كمدل شعوره بالسعادة 

 .كالاختبار النهائي للمشتًم

 قبل العملية الشرائية كبتُ الكمية السلع للأفراد  كعادة ما يوجد علاقة طردية بتُ ابغالات اللحظية 

 1.م يقضيو ابؼشتًكف داخل المحل التجارمذم ينفق في الشراء كمقدار الوقت اؿذ مقدار ابؼاؿ اؿ،ابؼشتًات

 : العوامل المحيطة بالاستهلاك :ثانيا

 كنستعرض فيما يلي ،ك ابػدمةأك الاستهلاؾ ابغاليتُ للسلعة أكتشتمل بصيع العوامل المحيطة بالاستعماؿ 

: ا النوع من العواملذابعوانب ابؼتعلقة بو

 :تداخل الموقف الشرائي و الموقف الاستهلاكي -1

 كيتطلب من رجاؿ ، على سلوؾ ابؼستهلكالتأثتَحيانا ابؼواقف الشرائية كالاستهلاكية معا في أقد تتداخل 

عداد الاستًاتيجية التسويقية ابؼناسبة إق السلعة بهدؼ ذ قباستعماؿالتسويق برديد تداخل ابؼواقف ابؼرتبطة 

 1.للمؤسسة ابؼنتجة
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  :الإطار المكاني للموقف الاستهلاكي -2

 فمثلا يختلف نوع السيارة التي تشتًل ،يؤثر الإطار ابؼكاني على عملية استهلاؾ السلع كابػدمات

 كيقع على عاتق رجل التسويق برديد ابؼنافع التي يبحث عنها ابؼشتًم ،كابؼسافات الطويلة للمسافات القصتَة

  .كابؼعايتَ التي يستعملها

 :الإطار الزماني للموقف الاستهلاكي -3

همية معايتَ تقييم كنوع السلعة ابؼراد اقتناءىا كما تؤثر أستعماؿ السلعة في عدد كاكيؤثر كقت كشدة 

 .موبظية ك مدة الاحتفاظ بالسلعة على اختيار ابؼستهلك لبعض ابؼنتوجات

 :الإطار الاجتماعي للموقف الاستهلاكي -4

 فمثلا يختلف السلوؾ ،تؤثر الظركؼ الاجتماعية ابؼرتبطة باستعماؿ السلعة على السلوؾ الشرائي للفرد

 كيجب على ،ىدائها لبعض الضيوؼ مع شراء سلعة نفسوإم يرغب في شراء سلعة بهدؼ ذالشرائي للفرد اؿ

 قرار ذ التي تتطلب عملية ابزا،رجل التسويق التنبؤ بسلوؾ ابؼستهلك في ابؼواقف الشرائية كالاستهلاكية ابؼختلفة

 .معتُ كاستخداـ مصادر معلومات كمعايتَ تقييم بـتلفة

  : العوامل المحيطة بعملية الاتصال:ثالثا

ك يتنبو بؽا ابؼستهلك كيستوعبها من مصادر أ ،ىنا يتعلق الأمر بكمية ابؼعلومات التي يتحصل عليها

  :كر منهاذك باستعماؿ كسائل الإعلاـ العامة فأ سواء بطريقة شخصية ،بـتلفة
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 :الظروف المحيطة بالاتصال الشخصي -1

ليو كجها إم يحدث بتُ طرفي الاتصاؿ ابؼرسل كابؼرسل ذلك الاتصاؿ اؿذكيقصد بالاتصاؿ الشخصي 

كثر في ابؼعلومات التي أ فمثلا قد يضع ثقة ،ك الفاكسأك من خلاؿ تقنيات التسويق ابؼباشر كابؽاتف أ ،لوجو

لك على تقييمو للبدائل ابؼتاحة كعلى اختياره ذ كبالتالر سيؤثر ،كفاءأك رجاؿ بيع أيحصل عليها من خبراء 

 .كثر من ابؼعلومات التي يحصل عليها نفس ابؼشتًم من الإعلافأالنهائي للسلعة 

 :الظروف المحيطة بالاتصال غير الشخصي -2

 ففي حالة ،كر بؿتواىانذحيانا لكمية ىائلة من ابؼعلومات بفا يقلل من درجة استيعابها كأيتعرض الفرد 

 داخل الفقرات الاعلانية يؤثر كثتَا على الإعلانيةف توقيت كشدة عرض الرسائل أ بقد  حيثالاعلانات ابؼتلفزة

 1.تذكرىا

 :الإطار الزمني لعملية الاتصال -3

م يتعرض فيو ابؼشتًكف ذ كخاصة الوقت اؿ،لك بالبعد الزمتٍ لعملية الاتصاؿذيهتم رجاؿ التسويق ؾ

ك منتصف النهار التي تعرض أ ابؼسائية ، مثلا كفقا للفتًة الصباحية،كر الاعلاناتذللمعلومات فقد يختلف ت

 .ق الاعلاناتذفيها ق

 : طبيعة المعلومات المتاحة -4

م يرغب في شرائها من ذك ابػدمة اؿأ سلوؾ ابؼستهلك بطبيعة ابؼعلومات ابؼتاحة لو عن السلعة يتأثر

 .سلوب التقدنًأ  الشكل ك ، الكم،حيث النوع
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 مثلا يفضل سلوؾ ابؼستهلك ابغصوؿ على معلومات بؿددة ،ففي حالة الشراء سلعة معمرة جديدة

 ذ مستول الضماف كغتَىا من ابؼعلومات التي تساعده على ابزا، مدة الاستخداـ، سهولة، السعر،كابعودة

 كيتطلب من رجاؿ التسويق توفتَ ابؼعلومات ابؼناسبة للمستهلك عن كل البدائل ،القرار الشرائي ابؼناسب

 تتأثرق ابؼعلومات باستخداـ عناصر ابؼزيج التسويقي حتى لا ذفضل طريقة لعرض قأابؼتاحة من السلع كاختيار 

  1.قراراتو الشرائية بطريقة سلبية

 : العوامل الداخلية .4

 حيث تلعب دكرا ،ك شخصيةأ قد تكوف نفسية ، سلوؾ ابؼستهلك بالعديد من ابؼؤثرات الداخليةيتأثر

 :ىاما ك فعالا في برديد التصرفات النهائية للمستهلك ابذاه سلوكو الشرائي للسلع كابػدمات

 :العوامل النفسية .1

 : الدوافع و الاتجاىات-أ

 كتتولد ،بذاه معتُإ ك التي تدفعهم للسلوؾ ب،نها القوة المحركة الكامنة في الأفرادأيدكن تعريف الدكافع ب

 ك التي ،ق القوة الدافعة نتيجة تلاقي ك انسجاـ ابؼنبهات التي يتعرض بؽا الأفراد مع ابغاجات الكامنة لديهمذق

شباع حاجاتهم إلذ إلذ بؿاكلة اتباع كل الأنشطة ابؼمكنة ابؽادفة إتؤدم بهم حالات من التوتر تدفعهم 

 ك قد تكوف نتاج ،ف تتفق مع قدراتهم ك مواردىمأ يجب لأنفسهمف الأىداؼ التي يحددكنها أ كما ،كرغباتهم
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ك نصائح ك ارشادات يتم تقديدها من قبل ابعماعات ابؼرجعية المحيطة بهم كابؼؤثرة أتفكتَ مستمر من قبلهم 

     1.عليهم كابؼقبولة منهم

لذ سلوؾ معتُ لتحقيق حاجة معينة إك المحرؾ  داخلي يقود الانساف أف الدافع ىو مثتَ أك يدكن القوؿ أ

 الأعماؿ في تسويق السلع كابػدمات كيدكن منشآت ك من العوامل ابؽامة التي تساعد على بقاح ،غتَ مشبعة

:  قسمتُإلذتقسيمها 

 الدوافع العاطفية :

 كتفكتَ منطقي كبرليل لكافة العوامل ابؼتعلقة ،كتعتٍ قياـ ابؼستهلك بشراء السلعة دكف سابق دراسة

 . الرغبة في الراحة، التسلية، التقليدر، التفاخ، كمن الأمثلة عليو التميزكإمكاناتو،باحتياجاتو 

 الدوافع الرشيدة :

لك في ضوء احتياجاتو ك ذ ك ،تعبر عن قياـ ابؼستهلك بدراسة بصيع العوامل ابؼتعلقة بالسلعة قبل شرائها

 . الأماف، اقتصادية السلعة، كفاءة السلعة في التشغيل، سهولة الاستعماؿ،من الأمثلة عليها ابؼتانة

 :ظرية سلم ابغاجات بؼاسلو كالتي تقوـ علىفبرز النظريات ابؼعركفة ابؼتعلقة بالدكافع أكمن 

  ؛ف ابغاجة غتَ ابؼشبعة ىي التي بررف الشراءأ 

 2. ابغاجات بشكل تصاعدمبإشباعالفرد أ يبد 
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 .يبتُ ىرـ ماسلو: 11الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 .48ابؼستهلك، ص سلوؾ في ابؼؤثرة العوامل دراسة :خديجة داكدم فاطمة، عمارم :المصدر

 :الإدراك - ب

 تنظيم كتفستَ ما يحصل عليو من ،نو تلك العملية التي يقوـ الفرد بفضلها باختيارأدراؾ بلإيعرؼ ا

  .ابؼعلومات لتكوين صورة كاضحة عن الأشياء المحيطة بو

 ،لذ نسقو الفكرم ك يقوـ بالانتقاء منهاإكما يقصد بو ابؼعلومات التي يتلقاىا الفرد من ابؼصادر ابؼختلفة 

  1. انطباعات كتصورات، معلومات،اتبرثرا بدا لديو من خأ استيعابها كفهمها بطريقتو ابػاصة مت،تفستَىا

                                                           
. 154 بضيدم زقام، ابؼرجع نفسو، ص  1

 الحاجات الفسيولوجية الجوع و العطش

 حاجات الامان الامان و الحماية

 الحاجات الاجتماعية الشعور بالانتماء و الحب

 حاجة الاحترام

 احترام الدات اعتراف المكانة

 حاجات

 تحقيق الدات

تطوير و 

 تحقيق الدات
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 ابؼوجودة في عابؼو المحيط بو عن للأشياءنو العملية التي يتم من خلابؽا معرفة الفرد أ   كما عرؼ على 

  1.طريق حواسو

 :لك بسبب العمليات الادراكية التاليةذدراكات بـتلفة لنفس ابؼنبو ك إك يستطيع الفرد تشكيل 

ف يعتَ الاىتماـ بعميع أ ك من ابؼستحيل ،لذ مئات ابؼنبهاتإفالفرد يتعرض في اليوـ   :الإدراك الاختياري- 1

ف الأفراد أ أم ،ات العلاقة الفعلية ابؼرتبطة بحاجاتو كتوقعاتوذلذ الاىتماـ بابؼنبهات إكلكنو يديل ، ق ابؼنبهاتذق

 .لذ ملاحظة ابؼنبهات بابغاجات ابغاليةإيديلوف 

لذ تفستَ ك تكييف ابؼعلومات بدا يتفق إلذ ميل الأفراد إلاختيارم ايصف التشويو   :الإدراك الاختياري -2

 .م السائدأ بحيث تؤكد ك تدعم الر،مع ابؼعاني الشخصية التي يرغبوف بها

كر ابؼعلومات التي ذلذ تإ ك لكنو يديل ، ك شاىده ك بظعورآهينسى الفرد عادة ما  :الإدراك الاختياري- 3

  2.تنسجم ك تدعم موافقتو ك معتقداتو ابؼتعلقة بالبدائل من السلعة التي تم اختيارىا

 :التعلم - ج

 "ك للتجربةأنو التغتَات التي بردث في السلوؾ نتيجة للخبرة أب" يدكن تعريف التعلم   

 فالتعلم ينعكس على السلوؾ ، مباشرة في بعض الأحيافتأثتَه  كالتعلم كظاىرة سلوكية لا يدكن معرفة 

ف الفرد قد اكتسب التعلم ك لكن في بعض ابغالات أا السلوؾ في بعض ابغالات دلالة على ذكقد يكوف ق

 بالإعلاف فعندما يقوـ رجاؿ التسويق ،لك لا يظهر في سلوكو بشكل مباشرذف إحتى ك لو اكتسب التعلم ؼ

ف اغلب إا الإعلاف بهدؼ احداث التعلم لدل ابؼستهلك ؼذك خدمة ما ك يقوـ بتكرار قأعن سلعة 
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ف ابؼعلومات قد أ لكن من ابؼؤكد ،ك ابػدمة كشرائهاألذ ابؼتاجر للبحث عن السلعة إابؼستهلكتُ قد لا يتجهوف 

 .نهم قد يتجهوف لشرائهاإلذ تلك السلعة اك ابػدمة مستقبلا ؼإاكرتهم كعند ظهور ابغاجة لديهم ذترسخت في 

 :ربعة عناصر رئيسيةأىم نظرية من كجهة النظر التسويقية ىي نظرية ابؼؤثر ك الاستجابة التي تتضمن أ  ك 

 ؛حاجات عضوية تتطلب الاستجابة كابعوع ك ابػوؼ 

  كالإعلانات؛ ابؼنبو الصادر من البيئة ابػارجية أكابؼؤثر 

 ؛الاستجابة ك ىو ما يقوـ بو الإنساف كرد فعل ابؼؤثر كالبحث عن الطعاـ 

  1.لذ عملية التعلمإتقوية العلاقة بتُ ابؼؤثر كالاستجابة كتكرار ابؼؤثر يدكن التوصل      

   :الاعتقادات والاتجاىات - د

ف تؤثر بالتالر على أنها أق من شذ كه، من خلاؿ العمل كالتعلم يكتسب الفرد معتقدات كمواقف

ما ابؼوقف فهو التقييم الثابت لدل أ ، كابؼعتقد ىو توصيف لفكرة يحملها فرد عن شيء ما،سلوكهم في الشراء

ف يحيط أك الأفراد يدتلكوف مواقف حوؿ أم شيء يدكن   ك سلبا بكو أم شيءأيجابا إم قد يكوف ذالفرد اؿ

  2. الطعاـ، الثقافة،سب ابؼلا، السياسةكالأدياف،بهم 

 : عوامل نفسية رئيسية ك ىيبأربعة تتأثر للأفرادكما يوجد خيارات 

 ق ابغاجات تبرر نتيجة ذ ك بعض من ق،كقات بـتلفةأيدتلك الفرد العديد من ابغاجات في  :التحفيز

 عدـ الراحة ىو شيء خارجي يؤثر على سلوؾ ، ابػوؼ،للتوتر النفسي كشعوره الشخصي بابعوع
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ك أك احتياجات أنو تعبتَ عن رغبات أيضا على أ ك يعرؼ ،الفرد بابذاه بلوغ الأىداؼ ابؼقصودة

ك أشباع حاجاتو كليا إ ك قد يستطيع الفرد من ،بسنيات غتَ بؿققة يحاكؿ الفرد العمل على اشباعها

 ؛جزئيا تبعا لقدرتو على برقيق الاشباع

  ؛لذ بصاعة ك القبوؿ من قبلهاإمن الانتماء  التمييز:الحاجات الاجتماعية 

  ؛ ابؼكانة ك التقدير، الاحتًاـ:التمييز الاعتبار  

 بقازه لبلوغ ابؼستول إخر آبقاز ما لا يستطيع أم شخص إيتمثل بالعمل على برقيق ك : اتذال

  1.الأعلى

كثر حاجة أف الفرد في سلوكو يبحث عن شراء ابغاجات من السلع كابػدمات التي ىو أ ب،كما يفيد ىنا

  . البحث عن تلبية ابغاجات الأخرليأتي بسثل بتحقيقها استقرار لوجوده كمن ثم لأنها ،ليهاإ

 :العوامل الشخصية .2

 ،كر بالأخص سن ابؼستهلكذ كف،ف قرارات الشراء تكوف موجهة عموما بخصائص شخصية ابؼشتًمإ

صناؼ أ كيدكن برديد بطسة ، الدخل كنمط معيشتو كشخصيتو، كضعو الاقتصادم، كظيفتو،مراحل دكرة حياتو

 :من ابؼستهلكتُ كىم

 كىم الأشخاص يدتازكف بالمحافظة كمرتبطوف بالتقاليد كالعائلة كابؽيئات فالنقود تعتبر :المحتاطون -1

 فهؤلاء الأشخاص متقدموف في السن كبؽم ميزة البساطة ،يرىاذبالنسبة بؽم بشينة لا ينبغي تب

 . بدلا من استعماؿ كسائل متقدمةالوسائل التقليدية في مناطق ريفية يفضلوف قاطنوفك
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 لديهم طموح كبتَ يدفعهم ،فراد بؽم ميزة المحافظة على التقاليد ك القيم ابؼعنويةأكىم : المسيطرون -2

ساس أ فالنجاح لديهم قائم على ،فكارىمأللبحث عن ابؼسؤكليات التي تسمح بؽم على استغلاؿ 

  .فراد ميسورم ابغاؿ كقاطنتُ بابؼدف الصغتَةأا الصنف ىم ذابؼاؿ فالزبائن من ق

كفياء أ ، قليلو الطموح،سرارىمأنفسهم ك أنهم منطوكف على أ ميزة ىدا النوع من الزبائن :المخططون -3

ك التزكير أ أ فهم لا يتقبلوف ابػط،بؼبادئهم ك عاداتهم ك بؽم تصرفات حابظة بكل ما يتعلق بابؼاؿ

 .كم الدخوؿ المحدكدة كابؼتوسطةذغلب الأحياف من أكىم شباب في 

فراد مرتبطوف بابغريات الفردية كيرفضوف القيود كيحبوف التمتع بابغياة كينفقوف كل أىم  :غير المرغبين -4

طارات سامية كمتوسطة يقطنوف بابؼناطق إا الصنف بقد ذ في ق،لكذجل أدخوبؽم من 

 1.الداخلية

فراد كاقعيوف جدا يعرفوف ك يحسنوف استعماؿ القوانتُ ك التعليمات لصابغهم طموحهم أ ىم :المخاطرون -5

فراد صغار السن من بـتلف الطبقات الاجتماعية ك أ ىم ،نواع القيودأىو الاستفادة من ابغياة مع تفادم كل 

  2    .ابؼهنية
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 :خرل ك ىيأ كما يوجد عوامل 

 لعمرا :

لذ ابؼرحلة العمرية التي يعيشها ك إيشتًم الفرد خلاؿ حياتو العديد من السلع ك ابػدمات ك التي بزتلف تبعا 

سلوب بـتلف عن الفئة الأخرل التي يدكن أف يتعامل مع كل فئة عمرية بأ ك على ابؼسوؽ ،ما يعتقده مناسبا لو

 :تيلآلذ اإتقسيمها 

 ؛طبيعة الطفولة حتى العشر من العمر - أ

 ؛مرحلة ابؼراىقة حتى سن ابػامسة عشرا - ب

 ؛مرحلة الكبار حتى سن الستتُ - ج

 1.مرحلة الشيخوخة - د

 المنصب الوظيفة :

لك على السلع ك ابػدمات التي ذ ك ينعكس ،ثر الأشخاص بابؼناصب التي يحتلونها في سلم عملهمأيت

ية التي تتماشى مع ذ فالعامل يشتًم ابؼلابس ابػاصة بالعمل ك الأح،يحتاجونها ك مدل توفقها مع كظائفهم

لذ النوادم الاجتماعية ك ابؼلابس ابؼرتفعة إ بينما ابؼدير في الشركة يهتم بشراء الأثاث ك الانتساب ،طبيعة عملو

 كبدا ،ف تراعي ابػصوصية الوظيفية في منتجاتهاأدارات التسويق عليها إف إكعليو ؼ. الثمن كحقائب السفر

كثر خصوصية مثلا في شركات انتاج أخد الأمر أ كقد م،ق المجاميع من ابؼشتًينذيتوافق مع احتياجات ق

. ك غتَىمأك المحامتُ أك ابؼهندستُ أالكمبيوتر عندما يتم تصميم ابغاسوب لمجموعة ابؼدراء 
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 نمط الحياة الأفراد :

، نماط حياتهمأ كلكنهم قد يختلفوف في ،ات الثقافة كالطبقة الاجتماعية كالوظيفةذف يشتًكوا في أيدكن 

 . معيشة الفرد في المحيط بو كالأنشطة ابؼختلفة التي يقوـ بهاإرجاعو إلذكنمط الفردية يدكن 

  :الشخصية

نها تلك الإحساسات الداخلية للفرد كما أكعليو يدكن تعريف الشخصية من كجهة النظر التسويقي على 

ف السلوؾ ألك يدكن القوؿ بذك ابػدمات كبأكبالتالر من استجابات في السلوكية بذاه البضائع ، تنعكس عليها

 :ثر بعاملتُ هماأالناجم عن شخصية الفرد يت

 ؛ للفرد ك ما اكتسبو كم خبرة خلاؿ حياتوةالسمات ابؼميز 

  1؛ موقف ابذاىهاذف يتخأابؼؤثرات ابػارجية المحيطة بو ك التي تفرض عليو  

  :قرار الشراء .3

 لأكثر ما يهم عن سلوؾ الآف سننتقل ، ابؼستهلكؾكؿىم العوامل المحددة كابؼؤثرة في سأف شرحنا أبعد 

  .ك الامتناع عنوأ قرار الشراء ابزاذابؼستهلك كىو عملية 

يدر القرار الشرائي بإجراءات عديدة كبـتلفة نتيجة العوامل الكثتَة كابؼتعددة التي تؤثر على ابؼستهلكتُ 

 إلا أف ىناؾ بؿاكلات لتحديدىا كونها خطوة أك ،الأمر الذم يجعل عملية برديدىا بشكل جيد أمر صعب
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مرحلة يدر بها ابؼستهلك ابؼشتًم في حالة القياـ باختيارات حوؿ أم من السلع كابػدمات التي يفضل كيسعى 

 : التالر12 رقم  كيتضمن ابزاذ القرار الشرائي ابؼراحل ابؼوضحة في الشكل1،إلذ اقتنائها

 

 

 

 

 

 

 

 

 .70لونيس علي، العوامل الاجتماعية ك الثقافية ك علاقتها بتغتَ ابذاه سلوؾ ابؼستهلك ابعزائرم، ص: المصدر

 : مفهوم القرار الشرائي:ولاأ

 كتفيد دراسة ،ك استعماؿ منتج معتُأ عند شراء ذف قرار الشراء ىي تلك القرارات ك ابػطوات التي تتخإ

 .فعابؽم بؼزيج تسويقي معتُأسلوؾ ابؼستهلك في تعريف ابؼسوؽ بكيفية استجابة ابؼستهلكتُ كردكد 

                                                           
  .70 لونيس علي، ابؼرجع السابق، ص 1

حاجة غير 

 مشبعة

 قيود

منبهات 

 خارجية

 قيود

 التعرف على المشكلة الاستهلاكية

 بدء الرغبة في الشراء

 البحث عن المعلومات

 تقييم البدائل المتاحة

 اختيار البديل الافضل

 رضا اعادة الشراء اولا قرار الشراء مادا بكم متى اين

 ثقة في دلك القرار الشرائي

عدم الرضا رفض السلع 

 او البديل

 تعديل مراحل القرار
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 كابؼفاضلة بتُ منافعها ،خر باعتباره اختيار بتُ البدائل ابؼتاحةأف أم قرار أنو شأا شذكقرار الشراء في ق

لك فهو قرار معقد بـتلف ابعوانب لأنو نتاج بؾموعة من القرارات ابعزئية ابؼتشابكة لشراء سلعة ذكتكلفتها كؿ

  1. من مكاف معتُ ك بسعر معتُ مستخدما طريقة معينة، من صنف معتُ،معينة

 :نواع القرارات الشرائيةأ :  ثانيا

 :نواع من القرارات الشراء عند الفرد عند تعاملو في بؾاؿ ابػدمات ك ابؼتمثلة فيما يليأاؾ ثلاثة فعادة ق    

ق ذ حيث تعد ق،ق القرارات عندما تظهر حالة التكرار في استخداـ ابػدمةذكتظهر ق :القرارات الروتينية-ا

  ؛ك التفكتَ في ابزادىا من عدموأ الوقت الطويل يأخذ على بكو لا ذالقرارات معركفة كتتخ

ك أ كظهور سلع ،ك ظرؼ معتُأنها بؿددة بوقت معتُ أ من بظات ىده القرارات :القرارات المحددة-ب

 ؛خدمات جديدة في السوؽ

ا النوع من القرارات عندما تتميز الصفقة الواحدة بكبر حجمها كارتفاع درجة ذ كيتم ق:القرارات الواسعة-ج

  2.ابؼخاطرة

هميتها ك طبيعة السلع ك أخرل لأنواع قرارات الشراء حيث تكوف حسب أف ىناؾ تصنيفات أك يدكن القوؿ أ

 .ابػدمات التي تشكل مضمونها

                                                           
. 81 قادة صادؽ، بن عودة عبد الغاني، الرجع السابق، ص  1
. 162 بضيدم زقام، ابؼرجع السابق، ص  2
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 كىي قرارات ركتينية تشمل السلع ،ات الاستهلاؾ ابعارمذالقرارات ابؼتعلقة بشراء السلع كابػدمات  (1

 بستاز بالتكرارية كالعادة كيحتاجها الإنساف بكثافة في حياتو ،ات القيم ابؼنخفضة نسبياذك ابػدمات 

 ؛اليومية

 ،ىاذلذ شيء من ابعهد في عملية ابزاإالقرارات ابؼتعلقة بشراء السلع نصف ابؼعمرة كالتي برتاج  (2

 ؛ية كالأدكات ابؼنزلية العاديةذق الفئة بصيع سلع التسوؽ كالألبسة كالأحذكيدخل في ق

 ابعهد كالتفكتَ ، البحث،لذ كثتَ من ابؼعلوماتإالقرارات ابؼتعلقة بشراء السلع ابؼعمرة ك التي برتاج  (3

لا بؼرة كاحدة في ابغياة إ يتخذق القرارات لا تتصف بالتكرارية كبعضها قد لا ذكه، ىاذقبل ابزا

 1.كالسيارات كابؼنازؿ كالمجوىرات الثمينة

 : خطوات اتخاد قرار الشراء:  ثالثا

  .ك خدمةأ القرار ىي مراحل يدر بها الفرد في حالة القياـ باختيار سلعة ذبزاإ     خطوات 

 :التالر 13رقم ك يدكن توضيح خطوات قرار الشراء في ابؼخطط   

 

 

 

 .163ص- ابؼصرفي ابؼستهلك سلوؾ –زقام بضيدم: لمصدرا

 

                                                           
  .83 قادة صادؽ، بن عودة عبد الغاني، ابؼرجع السابق، ص  1

 الشعور

 بالحاجة

 البحث عن

 المعلومات

 تقييم 

 المعلومات

 قرار

 الشراء

 شعور ما

 بعد الشراء
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 الشعور بالحاجة: 

 على المحفزات بالإجابةف تظهر أ كابغاجة يدكن ،نقطة البداية في عملية ابزاد الشراء ىي الشعور بابغاجة

 .كابؼؤثرات الداخلية كابػارجية

ظهار ابغاجات لدل ابؼستهلكتُ كدراسة الدكافع التي تؤدم إخراج ك إكعلى مسؤكؿ التسويق العمل على 

 .جل اشباع رغباتوألذ برريك ابؼستهلك من إ

 البحث عن المعلومات:  

ق ابؼرحلة فمن ابؼهم لرجل ذ كفي ق،ف لديو حاجة للشراء يبحث عن ابؼعلوماتأعندما يوقن ابؼستهلك 

 كالتي قد تؤثر على قراره النهائي ، بؽا ابؼستهلكأف يلجأالتسويق معرفة بـتلف مصادر ابؼعلومات التي يدكن 

 :ق ابؼصادر كما يليذيب قتكيدكن تر

 -؛قاربأ ،صدقاءأ ، عائلة:ابؼصادر الشخصية 

 -؛ رجاؿ البيع، مواقع الأنتًنت، الاعلانات:ابؼصادر التجارية 

 -؛ المجلات،صحفية اؿ ابؼقالات:ابؼصادر العامة 

 -ابؼصادر ابؼرتبطة بالتجربة استهلاؾ ابؼنتجات من قبل. 

 1.ك السلع كخصائص الفردأق ابؼصادر ابؼختلفة تتغتَ بطبيعة ابػدمات ذثتَ قأاف ت 

 تقييم البدائل:  

ا لد يحصل ابؼستهلك على ابؼعلومات سليمة إذ ؼ،يعتمد تقييم البدائل على نتائج ابؼعلومات التي بصعها

لك يجب على ذ كلكي يتم ،لذ التحليل السليمإفسوؼ تكوف عملية التقييم غتَ سليمة كالتقييم يحتاج 

 :تيلآف يقوـ باأابؼستهلك 
                                                           

.164بضيدم زقام، ابؼرجع السابق، ص   1
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 ؛ترتيب ابؼعلومات 

  ؛سس معينة الاختيارأكضع 

  ؛نواعهاأشكاؿ البدائل ك أبرديد 

 ابؼقارنة بتُ البدائل. 

 قرار الشراءاتخاذ :   

ق ابغالة ىناؾ بعض العوامل ابؼوقفية ذ  كفي ق،كيعتٍ قرار الشراء اختيار بديل كاحد بتُ البدائل ابؼعركضة

فراد أخرين مثل لآق العوامل كجهات نظر اذ كمن ق،كتتوسط بتُ النية للشراء كالقرار الفعلي التي قد تتدخل

 كىنا يظهر دكر  رجل التسويق ،لغاء عملية الشراءإك أبساـ إ فقد يكوف بؽم دكر كبتَ في ،ك الأصدقاءأالعائلة 

يجابي مع إ كتدريب العماؿ كبرفيزىم للتحدث بشكل الإعلانيثتَ على ابؼستهلك من خلاؿ التكرار أفي الت

 .العملاء

 تقييم قرار الشراء: 

لك الشعور ما بعد الشراء كيتضمن مدل ذ كلكن تشمل ؾ، قرار الشراءبابزاذف عملية الشراء لا تنتهي إ

ملها كمدل استعداده لتكرار عملية الشراء أرضا ابؼستهلك عن ابػدمات كمدل برقيقها للتوقعات التي م

ك السلعة أككثتَا ما يهتم رجاؿ التسويق بقياس رضا ابؼستهلك عن ابػدمة ، كحاجتو بػدمات ما بعد الشراء

 1.ابؼقدمة كنوياه لتكرار الشراء

                                                           

1 .165بضيدم زقام، ابؼرجع السابق، ص 
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جا ذنما بسثل نموإق ابؼراحل ابػمسة للشراء ذف قأ ك ىي ،ليهاإف نشتَ أكفي الأختَ ىناؾ نقطة مهمة يجب 

 ، بالطريقة ابؼطابقة لوالنموذجا ذف كل مستهلك سيستَ كفق قأتقليديا للمستهلك ك لكن لا يدكن تصور 

  1.ق مفيد عند دراسة ابؼستهلكفف يعوؿ عليو ك لكأ لا يدكن لركبالتا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
. 165بضيدم زقام، ابؼرجع السابق، ص   1



 الجانب النظري:                                                             الفصل  الأول

 

66 

  يوضح14الشكل قم 

 

العوامل ك ابؼؤثرات الداخلية                                         العوامل ك ابؼؤثرات ابػارجية 
العوامل الاجتماعية -الشخصية                                                            -
التكنولوجيا -ابغاجات ك الدكافع                                                  -
ابعماعات ك نفودىا -التعليم                                                               -
 الثقافة-الابذاىات                                                           -

                                                  
 

                                                      التاثتَ
 

 

 التعرؼ على ابغاجات الغتَ مشبعة                                                                        -

 البحث عن ابؼعلومات                                 -

 تقييم البدائل                                  -

 ابزاد قرار الشراء                                  -

 الشعور ما بعد الشراء                                   -

 

 

 

 .166ص- ابؼصرفي ابؼستهلك سلوؾ –زقام بضيدم :المصدر

 تكوين ادراك المستهلك

السلوك الشرائي 

 للمستهلك

 خطوات الشراء

التعرؼ على ابغاجات الغتَ مشبعة   -  

البحث عن ابؼعلومات  -  

تقييم البدائل  -  

ابزاد قرار الشراء  -  

الشعور ما بعد الشراء  -  
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 :المتدخلون في قرار الشراء: رابعا

      حتى يتمكن رجاؿ التسويق من إبزاذ القرارات التسويقية ابؼلائمة، يجب عليو التعرؼ على الدكر الذم 

يلعبو كل فرد من الأفراد  في ابؼوقف الشرائي ك عادة ىناؾ بطس أدكار تلعب دكرا ىاما في عملية الشراء ىي 

 :كالاتي

  ابؼبادر أك ابؼقتًح ىو أكؿ فرد في الأسرة أك ابؼؤسسة الذم يقتًح شراء سلعة معتُ؛:المبادر (1

 ىم بؾموعة من الأشخاص الذين يدتلكوف ابؼعلومات ك ابغجة ك القدرة :المؤشر على قرار الشراء (2

على الاقناع ك التأثتَ بطريقة مباشرة أك غتَ مباشرة على القرار النهائي للشراء، ك يجب التوجو في 

 تصميم الاعلاف إلذ الاشخاص الدين يؤشركف على قرار الشراء؛

 ك ىم الاشخاص الذين يتخذكف قرار الشراء ك يرجع إليهم التحديد النهائي بالنسبة :مقرر الشراء (3

 بعزء أك كل عملية الشراء، ك ذلك من أجل اقناعو ك برفيزه لابزاذ قرار الشراء؛

 ابؼشتًم ىو الشخص الذم يقوـ بعملية الشراء ك ىو لا يحظى باىتماـ كبتَ من :القائم بالشراء (4

طرؼ رجل التسويق لأنو بؾرد منفذ لقرار الشراء؛ ك لكن الاىتماـ يختلف إذا كاف متخذ قرار الشراء 

 ىو منفذه؛

 ابؼستخدموف ابؼستعمل ىو الشخص الذم يستهلك أك يستخدـ ابؼنتوج أك :مستعمل السلعة (5

 1ابػدمة بؼعرفة أحاسيس ما بعد الشراء ك عند الاستعماؿ؛

   

                                                           
 .81قادة صادؽ، بن عودة عبد الغتٍ، ابؼرجع السابق، ص   1
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I. لمحة تاريخية عن السيارات :

السيارات الجديدة 

 :Chevrolet  شيفروليو

 :بطاقة فنية للعلامة شيفركليو : 2الجدول رقم 

تاريخ 
 :التأسيس

 ـ1911

% 60مساهمة عامة بستلك ابغكومة الأمريكية ما نسبتو   كىي شركة بعنراؿ موتورز شركة تابعة :النوع
 منها

   الولايات ابؼتحدة الأمريكية  :ابعنسية

   كيلياـ دكرانت لويس شيفركليو،ك :ابؼؤسس

   جنراؿ موتورز :ابؼالك

 الولايات ابؼتحدة الأمريكية - ميتشيغاف كلاية - ديتًكيت :ابؼقر الرئيسي

 السيارات :الصناعة

 شاحنات السيارات، :ابؼنتجات

 www.chevrolet.com :موقع كيب

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/1911
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%86%D8%B1%D8%A7%D9%84_%D9%85%D9%88%D8%AA%D9%88%D8%B1%D8%B2
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%86%D8%B1%D8%A7%D9%84_%D9%85%D9%88%D8%AA%D9%88%D8%B1%D8%B2
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%86%D8%B1%D8%A7%D9%84_%D9%85%D9%88%D8%AA%D9%88%D8%B1%D8%B2
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%8A%D9%84%D9%8A%D8%A7%D9%85_%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A7%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%8A%D9%84%D9%8A%D8%A7%D9%85_%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A7%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%86%D8%B1%D8%A7%D9%84_%D9%85%D9%88%D8%AA%D9%88%D8%B1%D8%B2
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%86%D8%B1%D8%A7%D9%84_%D9%85%D9%88%D8%AA%D9%88%D8%B1%D8%B2
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%8A%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%8A%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%8A%D8%AA%D8%B4%D9%8A%D8%BA%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%8A%D8%AA%D8%B4%D9%8A%D8%BA%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%8A%D8%AA%D8%B4%D9%8A%D8%BA%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%85%D8%B1%D9%8A%D9%83%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%85%D8%B1%D9%8A%D9%83%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%85%D8%B1%D9%8A%D9%83%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A7%D8%AA
http://www.chevrolet.com/
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 يبدك في الصورة لويس شيفركليو راكبان لإحدل ابؼركبات التي قاـ بصناعتها كالتي بضلت ابظو فيما بعد

ـ في مدينة ديتًكيت في 1911شيفركليو ىي شركة أمريكية لصناعة السيارات، تأسست عاـ 

كلاية ميتشيغاف في الولايات ابؼتحدة الأمريكية على يد لويس شيفركليو، ككيلياـ ديورانت، كىي تعد النواة 

الأمريكية التي تأسست فيما بعد كضمت شركة شيفركليو كأكؿ شركة بعنراؿ  الأساسية لشركة جنراؿ موتورز

موتورز من ضمن شركاتها التي ضمتها كأسستها فيما بعد ،حيث تعتبر شيفركليو من ابؼاركات الشعبية لدل 

شركتها الأـ جنراؿ موتورز كذلك يرجع لأسعارىا ابؼنافسة كابؼتوسطة مقارنةن بغتَىا من ابؼاركات كتنتج شيفركليو 

 تالطرازا طرازان  بـتلفان من بـتلف أنواع ابؼركبات داخل الولايات ابؼتحدة حيث أف ىناؾ بعض 188حاليان 

 معدة للسوؽ المحلية الأمريكية كللتصدير كىناؾ أيضان طرازات تصنع بشعار شيفركليو في مصانع دايو الكورية ك

 ىولدف الأستًالية للسوؽ ابػارجية، حيث أف شركة شيفركليو تنتج السيارات السيداف كسيارات النقل ك

. مركبات الدفع الرباعي  كتالاستخداماالسيارات الرياضية متعددة  الشاحنات ك

 :طرازاتها في الولايات المتحدة الأمريكية

 
 طرازان 18طرحت شيفركليو في الولايات ابؼتحدة  شيفركليو كومارك التي كصلت حديثاُ للسوؽ الأمريكية

بؿمود عالد الذم سيتواجد في : حديثان من مركباتها، إضافةن لطرازاىا ابعديد شيفركليو كركز من تصميم ابؼهندس 

 لشيفركليو في السوؽ 19 ـ كإصدار جديد كمنافس كقوم لشيفركليو، كسيكوف الطراز رقم 2009صيف 

https://ar.wikipedia.org/wiki/1911
https://ar.wikipedia.org/wiki/1911
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%86%D8%B1%D8%A7%D9%84_%D9%85%D9%88%D8%AA%D9%88%D8%B1%D8%B2
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%86%D8%B1%D8%A7%D9%84_%D9%85%D9%88%D8%AA%D9%88%D8%B1%D8%B2
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%88%D9%84%D8%AF%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%88%D9%84%D8%AF%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%88%D9%84%D8%AF%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%88%D9%84%D8%AF%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
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المحلية الأمريكية، حيث تتميز سيارات شيفركلية في السوؽ الأمريكية بجودتها العالية حيث إف بصيع مركباتها 

 .أمريكا ابعنوبية الشرؽ الأكسط ك تصنع تبعان بؼواصفات شيفركليو الأمريكية، على عكس ما يحصل في أكركبا ك

 :  السيارات المصنوعة من طرف العلامة شيفروليو3الجدول رقم 

 الفانات الدفع الرباعي الشاحنات السيارات

 أبلاندر HHR إتش إتش آر كولورادك آفيو

 إكسبرس إكيونكوس سيلفاردك ماليبو

 تريل بليزر أفالانش أمبالا
 

 كابتيفا كوديات كوبالت
 

 :طرازاتها في أوروبا

 
تتواجد مركبات شيفركليو في القارة الأكركبية  شيفركليو كابتفيا من أفضل سيارات الدفع الرباعي في أكركبا

يساكم نصف الطرازات ابؼوجودة في الولايات ابؼتحدة الأمريكية، كمعظم ىذه  ط، ماؽ طرازات ؼ9بعدد 

ابؼركبات من ابغجم الصغتَ كابؼتوسط ذات المحركات الصغتَة نسبيان كذلك بسبب ارتفاع أسعار الوقود في القارة 

الأكركبية، كذلك بفا دفع جنراؿ موتورز إلذ بزصيص طرازات معينة للسوؽ الأكركبية كالتي تتميز بصغر حجمها 

كالتي تصنع في مصانع شركة دايو الكورية التابعة لشركتها الأـ جنراؿ موتورز، كتقل جودة تلك السيارات نوعان 

ما عن جودة السيارات ابؼصنعة داخل الولايات ابؼتحدة الأمريكية، حيث أف بعض الطرازات تباع 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%82_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D8%B3%D8%B7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%82_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D8%B3%D8%B7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%85%D8%B1%D9%8A%D9%83%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%86%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%85%D8%B1%D9%8A%D9%83%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%86%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A9
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في أكركبا بشعار شيفركليو كبعضها بشعار دايو، كذلك سعيان من جنراؿ موتورز إلذ بزفيض تكاليف إنتاجها 

. كبالتالر بزفيض قيمة ابؼركبات على  ابؼستهلكتُ بفا ينعكس إيجابان على مبيعاتها

 : يبين أنواع السيارات و أسماء الطرازات المتفرعة منها4الجدول رقم 

 الدفع الرباعي السيارات

 ريزك/ تاكوما  سبارؾ

 HHR إتش إتش آر لاسيتام

 لانوس
 

 :طرازاتها في الشرق الأوسط

 
شيفركليو سوبرباف ابعديد بالكامل كالذم يلاقي إقبالان كبتَان عليو كخصوصاُ في منطقة ابػليج العربي 

 
ـ كحتى الآف 2007شيفركليو كابريس، كابتفياالتي انتجتها شركةىولدف الأستًالية من العاـ 

https://ar.wikipedia.org/wiki/2007
https://ar.wikipedia.org/wiki/2007
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 طرازان بـتلفان 17تتواجد شيفركليو في منطقة الشرؽ الأكسط كبقوة، حيث تتواجد ىناؾ بػ  شيفركليو أكبتًا

 كالتي ستلاقي انتشاران كاسعان كذلك لصغر حجمها إضافةن إلذ 18إضافةن إلذ طرازىا كركز الذم سيكوف رقم 

.  الوقودرشكلها ابعذاب كخصوصان في الدكؿ العربية التي تواجو ارتفاعان في أسعا

ككانت تتواجد شيفركليو في منطقة ابػليج العربي كذلك منذ منتصف التسعينات فأقل كبعدد بؿدكد من 

 ـ كىي كابريس كلومينا كماليبو كتريل بليزر في الثمانينات، حيث كانت 1996الطرازات كاف آخرىا عاـ 

تتميز السيارات الأمريكية آنذاؾ بكبر حجمها كبؿركاتها بفا أدل إلذ انتشارىا في دكؿ ابػليج العربي ابؼنتجة 

ىا تتكبد خسائر ؿللنفط، كبعض الولايات الأمريكية ككندا إضافة إلذ ابعهات ابغكومية في كلا البلداف بفا جع

في بعض الأسواؽ العابؼية بسبب قلة الطلب على ىذه ابؼركبات، بفا دفعها إلذ تغيتَ سياستها خارج الولايات 

، كبعد ذلك عملت الأخرلدايو الكورية إضافة لشركاتها  ابؼتحدة كذلك بشرائها لشركتي ىولدف الأستًالية ك

عددان من التصاميم لتعممها على مصانعها في أستًاليا كفي كوريا ابعنوبية، كبدأت إنتاج العديد من ابؼركبات 

من ىاتتُ الشركتتُ بشعار شيفركليو كبالتالر تصديرىا للشرؽ الأكسط بتلك العلامة، ككما قامت بتصدير عدد 

إلذ السوؽ الشرؽ أكسطية بشعار شيفركلية  (سبارؾ، آفيو، أكبتًا، إبيكا)من ابؼركبات الكورية الأصل بدسميات 

. باستثناء بصهورية مصر العربية التي تصلها بشعار دايو

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D8%A7%D9%8A%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D8%A7%D9%8A%D9%88
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ككما أنها قامت بإدخاؿ عدد من الطرازات الأمريكية الصنع فعلان كابؼصدرة من الولايات ابؼتحدة  

تريل بليزر، تاىو، سوبرباف، كورفيت، أفالانش، سلفاردك، أبلاندر، إكسبرس، كولورادك، )الأمريكية كمنها 

 (اكيونكوس، كركز

 :يوضح السيارات الرياضية للوكالة شوفركليو: 5الجدول رقم 

 الفانات الدفع الرباعي الشاحنات السيارات الصالوف كالرياضية

 فينشر أبلاند كابتفيا أفالانش سبارؾ

 إكسبرس تريل بليزر سيلفاردك آفيو

 تاىو كولورادك أكبتًا

 
 ابيكا

 
 سوبرباف

 
 لومينا

 
 ترافتَس

 
 
 

 

 

 

 

 

 

شيفروليو كروز الجديدة 

ـ، حيث طرحت ابؼركبة في 2008أطلقت شركة شيفركليو ابعيل الثاني طرازىا كركز كذلك في العاـ 

ـ على أف تصل إلذ السوؽ الأكركبية كالشرؽ أكسطية في صيف 2008السوؽ الأمريكية في بداية العاـ 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%A7%D9%87%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%A7%D9%87%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%88%D8%A8%D8%B1%D8%A8%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%88%D8%A8%D8%B1%D8%A8%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%88%D9%85%D9%8A%D9%86%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%88%D9%85%D9%8A%D9%86%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/2008
https://ar.wikipedia.org/wiki/2008
https://ar.wikipedia.org/wiki/2008
https://ar.wikipedia.org/wiki/2008
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ـ، كبرظى ابؼركبة بشكل بصيل كجذاب ككما أف حجمها مناسب للدكؿ التي تعاني من ارتفاع 2009العاـ 

. أسعار الوقود

 :2015شيفروليو تاىو 

ك  (شيفركليو تاىو)أطلقت شركة جنراؿ موتورز الشرؽ الأكسط مؤخران ابعيل الرابع كابعديد كليان من سيارتيها   

، كالذم حصل على تصميم جديد كليان يحمل ملامح عصرية كعملية 2015طراز  (شيفركليو سوبرباف)

، حيث زاد طوؿ كعرض ابعيل ابعديد من السيارتتُ، كما الاستخداماتيحتاجها عملاء ىذه السيارة متعددة 

 كيلوغراـ، أما 2515 كيلوغراـ كيصل إلذ 2408تم بزفيض كزنهما بشكل كبتَ بفا جعل كزف تاىو يبدأ من 

يقدـ التصميم ابعديد لسيارة تاىو .  كيلوغراـ2620 كيصل إلذ كيلوغراـ 2516سوبرباف فيبدأ كزنها من 

ابعديدة كليان ألواحان جانبيةن منحوتة ذات مظهر رياضي يتًؾ انطباعان أكليان لا ينسى، كتتضمن حزمة الأضواء مع 

ابؼصابيح الرئيسية ميزة التسليط الشعاعي للضوء، بالإضافة إلذ نظاـ ابؼساحات ابػلفي ابؼخفي كابؼطوم برت 

ابعناح التجميلي ابػلفي عند ابػط السقفي، كتقدـ تاىو أيضان الدرجات ابعانبية ابؼساعدة القابلة للسحب 

 2015كتوفر تاىو . كالتي تساعد الركاب على ابػركج من السيارة بأماف أكبر (ابؼتوفرة)كهربائيان كابؼنارة بؿيطيان 

عددان من النسخ ابؼختلفة من حيث حزـ ابؼواصفات، كذلك لتًضي بصيع الأذكاؽ كتلبي حاجات الزبائن 

ابؼتنوعة، مع إمكانية اختيار نظاـ الدفع الرباعي في كافة النسخ كمواصفة إضافية، حيث طرحت شيفركليو 

. 2015 من سيارة تاىو LTZ كLTك   LSنسخ 

 

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/2009
https://ar.wikipedia.org/wiki/2009
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 :2015شيفروليو سوبربان 

 LT كLSيشتًؾ طراز شيفركليو سوبرباف مع طراز تاىو في نفس المحرؾ كنفس ابؼواصفات في نسخو ابؼختلفة 

، إلا أف طولو الزائد بدقدار نصف متً تقريبان يدنح ابؼركبة ابؼزيد من الاتساع كالراحة للركاب، حيث LTZك 

 لتً عند 2681 كيصل إلذ ، لتً عند استخداـ كافة ابؼقاعد الركاب433يبلغ حيز الأمتعة في شيفركليو تاىو 

 لتً 3429 لتً ترتفع إلذ 1113إغلاؽ الصفتُ الثاني كالثلاث من ابؼقاعد، كتبلغ سعة شيفركليو سوبرباف 

. عند طي ابؼقاعد

 :2015شيفروليو كابرس 

 V8 بشكل جديد كلكن مع خيار كحيد من المحركات، كىو بؿرؾ 2015جاءت شيفركليو كابريس 

، كما جاءت التغيتَات بؿدكدة على الشكل ابػارجي، إلا أف داخلية شيفركليو كابريس ( سلندر8) لتً 6سعة 

فل )ذات ابؼواصفات الكاملة  (ركياؿ) نالت حصة الأسد من التعديلات كخاصة في النسخة ابؼلكية 2015

. (مواصفات

التصميم ابعديد فخم كقوم يفرض كجوده على الطريق، كيغلب عليو استخداـ الكركـ الذم يظهر في 

خطوط الشبك الأمامي كيحيط بأضواء الضباب الدائرية على جانبي فتحة التهوية الأفقية أسفل الصادـ 

 كما تبرز الإطارات ابؼعدنية ؛الأمامي، بينما ترتفع ابػطوط التصميمية ابعانبية بابذاه ابػلف لتوحي بابغركة

 بينما تستمر اللمسات الكركمية من ابػلف بخط عريض من الكركـ على غطاء ، إنش18خفيفة الوزف قياس 

 .الصندكؽ ابػلفي
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 فتشتمل على لوحة عدادات مكونة من أربعة عدادات تقليدية 2015أما داخلية شيفركليو كابريس 

كثلاث شاشات متعددة الوظائف، كتؤمن ابؼقاعد مساحة للأرجل ىي الأفضل في فئة السيارة، فيما توفر 

مساند الرأس كاليدين ابؼصقولة ابؼزيد من الشعور بالراحة، كيوفر مقعد السائق إمكانية التحكّم الكهربائي 

بثمانية ابذاىات مع ذاكرة 

 : بطاقة فنية للعلامة رينو6ابعدكؿ رقم 

 رينو
Renault 

 

 

معلومات عامة  
  الإبداع في السيارات:الشعار

 1898  أكتوبر1:تاريخ التأسيس 
  سيارات كعربات نقل:النوع 
   يوركنكست :البورصة 
   فرنسا  :الجنسية 

 أىم الشخصيات
 كفرنوف مارسيل كأخويو لويس رينو :المؤسس 
  نيساف-برالف رينو:كالمال 
   كارلوس غصن :المدير التنفيذي 
 فرنسا ، بيانكور-بولوف :المقر الرئيسي 

https://ar.wikipedia.org/wiki/1_%D8%A3%D9%83%D8%AA%D9%88%D8%A8%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/1898
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%8A%D9%88%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%83%D8%B3%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%8A%D9%88%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%83%D8%B3%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%8A%D9%88%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%83%D8%B3%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A3%D8%AE%D9%88%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A3%D8%AE%D9%88%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A3%D8%AE%D9%88%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A3%D8%AE%D9%88%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A3%D8%AE%D9%88%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A3%D8%AE%D9%88%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A3%D8%AE%D9%88%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A3%D8%AE%D9%88%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A3%D8%AE%D9%88%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D9%84%D9%81_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88-%D9%86%D9%8A%D8%B3%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D9%84%D9%81_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88-%D9%86%D9%8A%D8%B3%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%A7%D8%B1%D9%84%D9%88%D8%B3_%D8%BA%D8%B5%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%A7%D8%B1%D9%84%D9%88%D8%B3_%D8%BA%D8%B5%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%A7%D8%B1%D9%84%D9%88%D8%B3_%D8%BA%D8%B5%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%88%D9%84%D9%88%D9%86-%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D9%83%D9%88%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%88%D9%84%D9%88%D9%86-%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D9%83%D9%88%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%88%D9%84%D9%88%D9%86-%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D9%83%D9%88%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
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 نيساف سيارات برالف مع ,%49ماىيندرا رينو ,بظسونج سيارات ,داسيا :الشركات التابعة 
 [1](2012) 127,086 عدد الموظفين 
  سيارات:الصناعة 
 ... سيارات، شاحنات، حافلات:المنتجات 
 reneault.com : موقع ويبموقع الشركة 

  

 

 

 1903لويس رينو في 

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D8%A7%D8%B3%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D8%A7%D8%B3%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D8%A7%D8%B3%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%85%D8%B3%D9%88%D9%86%D8%AC_%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%85%D8%B3%D9%88%D9%86%D8%AC_%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%85%D8%B3%D9%88%D9%86%D8%AC_%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%86%D8%AF%D8%B1%D8%A7_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%86%D8%AF%D8%B1%D8%A7_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%86%D8%AF%D8%B1%D8%A7_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%8A%D8%B3%D8%A7%D9%86_%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%8A%D8%B3%D8%A7%D9%86_%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%8A%D8%B3%D8%A7%D9%86_%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/2012
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88#cite_note-RefA-1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88#cite_note-RefA-1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88#cite_note-RefA-1
http://www.renault.com/
http://www.renault.com/
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ىي بؾموعة فرنسية لإنتاج السيارات كأنواع أخرل من العربات، تأسست في  Renault :رينو بالفرنسية

حاليا كارلوس  يقع ابؼقر الرئيسي للشركة في ضاحية بولوف بيلنكورت غرب باريس كيرأسها. 1899 فبراير 25

 شكلت برالفا مع شركة نيساف موتورز يحتل حاليا ابؼركز الرابع في سلم ابؼنتجتُ 1999في عاـ . غصن

 .من ابقح السيارات التي صنعتها رينو إلذ الآف ىي رينو كليو. للسيارات

: الصناعةتاريخ 

 1914 إلى 1898 من: 

 على يد مؤسسها السيد لويس رينو الذم استهوتو الصناعة 1898بدأت رينو مستَتها الصناعية في عاـ 

 سيارة، أنشأ رينو 250 الصناعية، كمع تزايد الطلب على صناعة السيارت كالتي زادت عن الآلاتكإنشاء 

كزادت الإنتاجية في كافة المجالات كبدأ لوم رينو العمل ابؼتسلسل . 1913أكؿ خط إنتاج صناعي في العاـ 

 .لأكؿ مرة

  1919 إلى 1914من: 

 الإسعاؼبدأت رينو في ىذه ابؼرحلة بتصنيع ابؼعدات ابغربية فأنتجت الشاحنات كابؼقطورات كسيارات 

التي كاف بؽا الأثر الأكبر في حسم الانتصار العسكرم، كبذلك أصبح   FT17 كالقنابل كالدبابات الشهتَة

 . ىو الصناعي الأكؿ في فرنسا1919لوم رينو في العاـ 

  1939 إلى 1919من: 

بدأ لوم رينو في ىذه ابؼرحلة بتطوير صناعة ابؼركبات فأنتج الشاحنات كالباصات كبؿركات الطائرات 

 بإنشاء أكؿ خط بؼصنع 1929 كعمل على برديت خطوط الإنتاج الذم بدأ ؛ ذات المحرؾالآلاتكغتَىا من 
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كبؼواجهة الأزمة الاقتصادية كالانهيار . 1939تم ابقازه في العاـ (  Billancourtبيلانكورت)مدينة 

 عملت رينو على زيادة الإنتاج كخفض التكاليف في أجور العماؿ 1929الاقتصادم الذم حصل في عاـ 

 .كابػدمات الاجتماعية بفا أدل إلذ اضطرابات في صفوؼ العماؿ

 1939  1945إلى: 

اعتبر لويس رينو أف ابؼواجهة مع الأبؼاف ىي خطأ استًاتيجي قامت بو ابغكومة  الفرنسية، كشارؾ في 

كبعد الاحتلاؿ الأبؼاني خضع رينو للمتطلبات الأبؼانية بتصنيع ابؼعدات ابغربية دكف أف يدرؾ . المجهودات ابغربية

 لوم رينو متعاكف مع المحتل، لذلك سخرت شركتو لصالح الدكلة  كبعد بررير فرنسا اعتبر. حقيقة المحتل النازم

كأعلنت باسم  de Gaullee إلذ أف تأبفت بعد ذلك من فبل ابغكومة ابؼؤقتة التي كاف يرأسها ابعنراؿ ديغوؿ

 .ابؼؤسسة القومية بؼعامل رينو

  1955 إلى 1945من: 

من ابؼقاكمة رئيساُ بؼؤسسة رينو القومية، الذم  (Pierre Lefaucheux بيتَ لوفشو)تم تعيتُ ابؼهندس   

عمل على تصنيع السيارات السياحية ذات الأربع أحصنة إضافة للشاحنات كالباصات التي حققت بقاحان 

بدأت شركة رينو في ىذا ابؼرحلة بتحديث مصانعها كشراء ابؼزيد من . باىران كاعتبرت السيارة الشعبية الأكلذ

 .تها الألف سيارةات صادرزحيث بذاك ابؼصانع كبدأت تصدر منتجاتها إلذ خارج فرنسا

  1964 إلى 1955من: 

تابعت رينو تطورىا كتوسعها لتؤكد أنها الشركة الأكلذ في فرنسا، كبدأت بؿاكلة اختًاؽ الأسواؽ الأمتَكية 

 كمع ذلك تابعت مستَة الانفتاح على السوؽ ابػارجية كخاصة في إسبانيا كالبرتغاؿ ل؛كلكن دكف جدك
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إضافة إلذ موديلات . التي لاقت بقاحان كبتَاُ (  la Dauphine لادكفتُ)كبسيزت بسيارة . تينيةلاكأمريكا اؿ

 .كبعد شراء عدة معامل أصبحت شركة رينو ابؼصنع الثاني للسيارات الشاحنة.(8رينو )ك (4رينو )

  1975 إلى 1964من: 

إف عملية التخطيط للتصدير ابذهت كفق منحيتُ الأكؿ بتطوير ابؼؤسسة من قبل ابؼهندس بيتَ في عاـ   

 أما ابؼنحى الثاني فكاف التطور الاقتصادم ،إلذ السوؽ ابػارجية% 55 كقد كصلت نسبة الصادرات 1955

، إضافة إلذ ابؼشاركة (16رينو )كالسيارات الفاخرة مثل  (5رينو )كابؼهتٍ بإنتاج سيارات اقتصادية مثل سيارة 

 .في ابؼسابقات العابؼية للسيارات كخاصة الرالر

  1984 إلى 1975من: 

رينو ) مثل ةتابعت شركة رينو تطورىا بخطى سريعة، كمع بداية الثمانينات ظهرت أنواع جديدة من السيار

 (Formule 1فورمولا )كما دخلت ماركة رينو في السباقات الرياضية مثل  (l’Espace الأسباس)ك (25

إلا أف بعض  السياسات ابػاطئة في تلك الفتًة من توسعات غتَ مدركسة الكلفة كتزايد عدد العماؿ أدل إلذ 

 .خسائر كبتَة للشركة

  1990 إلى 1984من: 

 1987اعتمدت رينو على بزفيض كلفة الإنتاج بتعديل موديلات السيارات لتعود شركة رابحة في العاـ   

 بفا أدل ساعد الشركة على الانتعاش كإنتاج سيارات ملائمة للبيئة كخاصة ، مليار3.7لتحقق أرباح بقيمة 

(. Clio رينو كليو)ك (19رينو )
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  1999 إلى 1990من: 

ملائمة لتطور السوؽ العابؼية ظهرت فكرة الاندماج بتُ الشركات الكبرل ككاف الاندماج الأكؿ بتُ شركة   

 كلكن التحوؿ الأكبر ؛ كلكن ىذه الاندماج لد يكلل بالنجاح،1993في العاـ  (Volvo فولفو)رينو كشركة 

 حيث أصبحت الشركة 1996 إلذ أف اكتمل فعليان في العاـ 1994كاف مع بزصيص الشركة جزئيان في العاـ 

تابعت رينو تطورىا برؤيا . 1999في العاـ  (Nissan نيساف)أكثر حرية، كاستطاعت الاندماج مع شركة 

 أفانتي)ك (Lagunaلاغونا)الأكلذ كالثانية كسيارة  (Mégane ميغاف)جديدة بظهور سيارة 

Avantime  )ك(فيل سانتيس Vel Satis) كما زادت النتائج الناجحة في . كموديلات جديدة أخرل

 .من شهرة الشركة كمصداقيتها (Formule 1 الفورملا)مسابقات 

  1999منذ عام: 

من % 44 مبلغ 2002بحيث بذاكزت في العاـ (  Nissan نيساف)تطورت عملية الاندماج مع شركة 

 سامسونج) كمع الاندماج مع شركة ،كما زاؿ ىذا الاندماج بتطور مستمر. رأبظاؿ شركة نيساف

(Samsung Motors   كشركة(داسيا Dacia  ) ،بدأت رينو تتجو بكو السوؽ العابؼية بخطى متسارعة

– كتتجو بكو ابؽدؼ بإنشاء بؾموعة اقتصادية عابؼية بتوقعات بيع لأربعة ملايتُ سيارة برت ماركات رينو 

 .رينو سامسونج– داسيا 
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 : يدثل شعارات العلامة ك الأطراؼ ابؼشاركة ك نسبة ابؼشاركة: 7ابعدكؿ رقم 

 شعار المشاركة الطرف

 % 62,72 ابعمهور
 

 % 15,01 [3] الدكلة الفرنسية
 

 % 15 نيساف
 

 % 3,6 عماؿ
 

 % 3,35 حيازة ذاتية
 

 

 : بطاقة فنية للعلامة ىيوندام8الجدول رقم 

 شركة ىيونداي موتور
 

 

  الشعار

 معلومات عامة

 1967:تاريخ التأسيس 

  عامة:النوع 

 أىم الشخصيات

 بؾموعة ىيوندام كيا للمركبات :المالك 

 تشونغ مونغ كو المدير التنفيذي 

 كو- شنج مونج:أىم الشخصيات 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88#cite_note-3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88#cite_note-3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88#cite_note-3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%8A%D8%B3%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%8A%D8%B3%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/1967
https://ar.wikipedia.org/wiki/1967
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D9%87%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%AF%D8%A7%D9%8A_%D9%83%D9%8A%D8%A7_%D9%84%D9%84%D9%85%D8%B1%D9%83%D8%A8%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D9%87%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%AF%D8%A7%D9%8A_%D9%83%D9%8A%D8%A7_%D9%84%D9%84%D9%85%D8%B1%D9%83%D8%A8%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D9%87%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%AF%D8%A7%D9%8A_%D9%83%D9%8A%D8%A7_%D9%84%D9%84%D9%85%D8%B1%D9%83%D8%A8%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B4%D9%88%D9%86%D8%BA_%D9%85%D9%88%D9%86%D8%BA_%D8%BA%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B4%D9%88%D9%86%D8%BA_%D9%85%D9%88%D9%86%D8%BA_%D8%BA%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B4%D9%88%D9%86%D8%BA_%D9%85%D9%88%D9%86%D8%BA_%D8%BA%D9%88


 الجانب التطبيقي:                                                             الفصل  الثالث

 

81 

 كوريا ابعنوبية سيوؿ، :المقر الرئيسي 

 كيا/ بؾموعة سيارات ىيوندام:الشركة الأم 

 موظف حوؿ العالد 200975.000 مارس 31 حتى تاريخ :عدد الموظفين 

 السيارات :الصناعة 

 شاحنة :المنتجات 

 Motor.com – Hyundai :موقع ويب 

فرع من بؾموعة سيارات   (Hyundai Motor Company: بالإبقليزية)شركة ىيوندام موتور  

سامسونج، كرابع أكبر مصنعي السيارات في العالد  كيا، كىي ثاني أكبر شركة في كوريا ابعنوبية بعد/ىيوندام

 .من حيث عدد الوحدات ابؼباعة سنويان، ككاحدة من أكبر شركات أسيا تتضمن تويوتا، ىوندا، نيساف موتورز

 :التاريخ

ك تأسست شركة ىيوندام 1947عاـ  الأنشاء ينج ىو مؤسس شركة ىيوندام للهندسة ك-شنج جو   

ىيوندام كورتينا أكؿ موديل أنتجتو الشركة بالتعاكف مع شركة فورد موتور عاـ . 1967موتور لاحقان عاـ 

  طرُحت بوني في الأسواؽ كأكؿ سيارة كورية، صممها جيورجيو جيجيارك من شركة1975 في عاـ ،1968

جيا الكهرباء كانت مقدمة من شركة متسوبيشي موتورز الياباف، بدأ التصدير في العاـ التالر كتكنوؿ إيتلديزين، ك

بذمع اقتصادم في أكركبا الغربية يضم ىولندا، بلجيكا )إلذ الإكوادكر كبعدىا بفتًة قصتَة إلذ دكلالبينيلكس 

نات ألفا الرباعية، ااسطو  بقحت الشركة في إنتاج أكؿ بؿرؾ يعمل بالبنزين ك19911 عاـ ،(كلوكسمبركرج

 دخلت ىيوندام السوؽ ،كناقل حركة مسجلتُ باسم الشركة، بفهدة الطريق إلذ الاستقلاؿ التكنولوجي

ك ىيوندام إكسيل حازت بلقب أحسن عاشر منتج في بؾلة فورشتُ، إلذ حد كبتَ رجع 1986الأمريكي 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%86%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%86%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%86%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A7%D8%AD%D9%86%D8%A9
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 جيا خاصة بها ككاف أكبؽا ىيوندام سوناتاك موديلات بتكنوؿ1988 أنتجت الشركة ؛ذلك إلذ سهولة اقتنائها

 بدأت الشركة بفحص صورتها بدقة كعناية لتحوؿ نفسها إلذ علامة عابؼية، 1998في . ابغجم ابؼتوسط

 . شنج مونج كوابنوينج بنقل قيادة الشركة إلذ - قاـ شنج جو1999

 :ىيونداي في أمريكا

 حققت ، مع ابؼوديل ىيوندام إكسيل1986دخلت ىيوندام إلذ سوؽ الولايات ابؼتحدة في عاـ    

ىيوندام في تلك السنة رقما قياسيان في بيع معظم السيارات في السنة الأكلذ من الأعماؿ التجارية في الولايات 

 126،000مركبات ) بابؼقارنة مع أم سيارة أخرل ،ابؼتحدة

في البداية ظهرت أعطاؿ كثتَة للموديل اكسيل فتًاجعت مبيعات شركة ىيوندام، كأصبحت شركة ىيوندام   

 .موضع نكات كثتَة حتى قاـ ديفيد ليتًماف بلصق شعار ىيوندام على لوحة التحكم الرئيسية

 التصنيع كالبحوث ، التصميم،ردان على ذلك بدأت شركة ىيوندام تستثمر بشكل كبتَ في أبحاث ابعودة  

 Hyundai-بردم ىيوندام) كطرحت الشركة برديها ابؼشهور ابؼعركؼ باسم ،طويلة الأمد بؼركباتها

challenge  ) 160،000) ميل 100،000 سنوات أك 10لسياراتها بتحديد ضماف على سياراتها بؼدة 

ـ 2004 في العاـ ؛زادت ابؼبيعات بصورة كبتَة، كاكتسبت الشركة بظعة جيدة 2004 كبحلوؿ عاـ ،(كلم

من دراسة جي دم باكر / شركة ىيوندام مع فريق ىوندا الياباني للجودة العلامة التجارية الأكلذ في استطلاع 

ىذا جعل ىيوندام برتل ابؼرتبة الثانية في ىذه .  سيارة1000 مشكلة لكل 102كشركاه، عن كجود 

الشركة كاصلت ىذا التقليد من خلاؿ كضع الثالث في التًتيب العاـ في جي دم . الأكلر الصناعة، بعد تويوتا

 . دراسة ابعودة الأكلية فقط كراء بورشو كلكزس2006باكر لعاـ 
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في عاـ . كاصلت شركة ىيوندام الاستثمار بكثافة في عملياتها في أمريكا كاستمرت شعبية سياراتها بالنمو   

 مليوف دكلار 30مركز جديد لنقل . ، أنشأت شركة ىيوندام مركز التصميم في نافورة فالر، كاليفورنيا1990

، كأعيدت تسمية ىيوندام كيا موتورز مركز التصميم 2003تسهيلات في ايرفتُ بولاية كاليفورنيا في عاـ 

 بالإضافة إلذ تصميم الاستوديو، كمرفق يضم أيضا شركة ىيوندام أمريكا ابؼركز التقتٍ، كشركة. كالتقنية

((HATCI كىي شركة مسؤكلة عن بصيع الأنشطة ابؽندسية في الولايات ابؼتحدة 1986، التي أنشئت في ،

 قدـ مربع 200،000ىيوندام الفتٍ في أمريكا انتقلت إلذ مركز جديد تبلغ مساحتو . لشركة ىيوندام

في  (بالقرب من آف أربور) مليوف دكلار كيقع ابؼقر في منطقة ميتشيغاف 117،بتكلفو بلغت (2 ـ19،000)

أعلن أنو سيكوف من توسيع نطاؽ   HATCIكفي كقت لاحق من ذلك العاـ نفسو،، 2005عاـ 

 مهندس إضافية كغتَىا من ابؼوظفتُ الفنيتُ على مدل فتًة بطس 600عملياتها الفنية في ميشيغاف كتوظيف 

 . ابؼركز أيضا عاملتُ في كلاية كاليفورنيا كألاباما،سنوات

. 2004كيا في كلاية كاليفورنيا سيتي في العاـ / قامت ىيوندام أمريكا بالانتهاء من أعماؿ تشييد ىيوندام  

في صحراء موىافي، كىي منطقة حيوية  (km2 17) فداف 4،300حيث تم تشييد ابؼصنع على مساحة 

للسيارات، كسيلة للمناكلة بالطبع داخل مسار بيضاكم، كمهدت الطريق تلة، كعدة الطرؽ السطحية خاصة 

 أيضا ،بؾمع يضم مكاتب كمناطق اختبار داخلي يقع في ابؼبتٌ m2 2،800) ألف قدـ مربع 30،000

 ىيوندام اكملت مصنع بذميع خارج ؛ضاء العثور عليهاؼ مليوف دكلار يدكن من اؿ50مرفق تم بناؤه بتكلفة 

 مليار 1.1، بتكلفة قدرىا 2005 مايو، 20، مع الافتتاح الكبتَ يوـ 2004مونتغمرم، بولاية ألاباما عاـ 

 كفي بؿاكلة ، عامل حاليان، كمصنع لتجميع ىيوندام سوناتا2،000دكلار بكامل طاقتها، كيستخدـ ابؼصنع 

 .1993ثانية في إنتاج السيارات في أمريكا الشمالية افتتح معمل في كندا في كيبيك كأغلق في عاـ 



 الجانب التطبيقي:                                                             الفصل  الثالث

 

84 

، ىيوندام للمنتجات مرتبطة بشركة Consumer Report  ، كفقان لتقارير ابؼستهلك2003في عاـ    

 .ىوندا اليابانية

، شركة ىيوندام في بظتَنا، جورجيا افتتحت فرع بدوظفتُ أصماء لتصبح الأكلذ في العالد 2005في عاـ   

ككاف ابؼوظفتُ في ىذا الفرع قادرين على بيع الزبائن الصم كباستخداـ ىواتف لغة الإشارة الأمريكية . بأسره

 .كالفيديو كونفرنس

تصنف ابعودة، أحتلت ىيوندام ابؼرتبة الثالثة بالتصنيف '، في تصنيف جي دم باكر كشركاه 2006في عاـ   

3rd2003كبشكلٍ مشابو للعاـ . ، مباشرةن بعد بورش كلكزس، كضربت بذلك منافس قوم ىي تويوتا 

 دكلار لتجهيز بفاثل بؽوندا أكورد، كفقان للكتاب الأزرؽ للتسعتَ لكيلي 2200ىيوندام سوناتا أقل من 

2006. 

على بطس بقمات في تقييم  (Hyundai Entourage) ، حصل موديل انتورياج2006في عاـ   

السلامة كىو أعلى كساـ من اللجنة الوطنية لسلامة ابؼركر على الطرؽ بالنسبة بعميع مواقع ابعلوس في حوادث 

كىو —"جيد"معهد التأمتُ للسلامة على الطرقات السريعة أيضا معدلات . التصادـ الأمامية كابعانبية أثر

معهد التأمتُ للسلامة على الطرقات السريعة، ) IIHSك. في ابعبهة، كالآثار ابعانبية كابػلفية—أعلى تصنيف

الذىب "سيدكنا على جائزة /انتورياج ككيا/ ىيوندام2006، في ابغقيقة، عتُ في عاـ (كالولايات ابؼتحدة

، بفا يجعلهما السيارت الأكثر أمانان من فئة ابؼيتٍ (Gold Top Safety Pick) " أعلى السلامة بيك

 .فاف لأم سيارة تم اختبارىا قط

، Autopacific  من'  ابؼثالر2006أفضل تقييم للسيارات '، منحت شركة ىيوندام 2006في عاـ   

 .كبحوث التسويق كشركة استشارات لصناعة السيارات
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 الرؤية الاستًاتيجية بعوائز ابعودة الشاملة، ىيوندام موتورز تقود معظم أجزاء السيارة في 2007في عاـ   

 انها بؿاكلة لقياس أكثر من بؾرد عدد من ابؼشاكل ؛الرؤية الاستًاتيجية توتاؿ مؤشر جودة، كقياس بذربة ملكية

 للمرة الأكلذ على الإطلاؽ، كشركة ، ىيوندام قمم في الرؤية الاستًاتيجية بعوائز ابعودة الشاملة،لكل مركبة

 ثلاثة نماذج مع إبصالر رأس مؤشر ،ىيوندام قد ارتفع إلذ حصة موقف يحتم على معظم النماذج الرائدة قطعة

 .يسجل في فئتها، بدا في ذلك شركة ىيوندام ازيرا، حاشية، كسانتا في (TQII) جودة

، حازت سانتا ضمن فئة سيارات الدفع الرباعي متوسطة ابغجم على جائزة الأعلى 2007في عاـ   

 IIHS .سلامة من قبل

 V8  في معرض نيويورؾ الدكلر للسيارات، كشفت شركة ىيوندام النقاب عن بؿرؾ2007في عاـ   

ابعينيسيس تعيد لمجموعة ىيوندام . بالدفع ابػلفي لسيارة سيداف فاخرة ىي ابعينيسيس أماـ خط إنتاج الأزيرا

 .طريقة الدفع ابػلفي للسيارات بعد فتًة طويلة من إنتاج سيارات الدفع الامامي

 في معرض لوس أبقلوس الدكلر للسيارات، كشفت شركة ىيوندام النقاب عن سيارة 2007في عاـ 

 .2009 مرة في أكائل عاـ لأكؿدفع خلفي، كىذه السيارة ىي جينيسيس كوبيو، كأكؿ سيارة رياضية ستظهر 

 تقرير ،"الأعلى اختيار"، تم منح موديل سانتا كموديل ألنتًا في بؾلة تقارير ابؼستهلكتُ 2008في عاـ 

المجلة الشعبية السنوم كاف مستندان على التجارب كالطرؽ كتوقع سلامة كموثوقية تعتبر ذات النفوذ الكبتَ في 

 سيارة فئة 199 من بتُ 2008ألنتًا ضمن تقرير المجلة على ابؼركز الأكؿ في   حازت،أكساط ابؼستهلكتُ

 .السيارات العائلية الصغتَة، متقدمةن على ىوندا سيفيك كتويوتا كوركلا كتويوتا بريوس

، في معرض أمريكا الشمالية الدكلر للسيارات، قدمت ىيوندام برفتها من الفخامة 2008في عاـ 

 مرة نسخة من الأداء ابؼنحى كلأكؿكالأداء ابؼتميز سيارة السيداف جينيسيس، كشركة ىيوندام قدمت بذلك 



 الجانب التطبيقي:                                                             الفصل  الثالث

 

86 

 أعلنت شركة ىيوندام للخمسة أبواب ىاتشباؾ كسيداف 2009في عاـ ، ابػلفي بالسيارة ىيوندام كوبيو

 .2009 يجوؿ عندما تذىب للبيع في الربيع كنموذج ،البديل من ألنتًا ابؼضغوط سوؼ يحمل اسم ألنتًا

من ىيوندام في أمريكا الشمالية  Genesis ، لقب موديل السيداف جنيسيس الفاخرة2009في عاـ 

تلقت . ، كىي سابقة لشركة ىيوندامNorth American Car of the Year بسيارة العاـ

 Canadian 2009 كما فازت بجائزة كندا ،جنيسيس عددان من ابعوائز ابؼعتًؼ بها في بصيع أبكاء العالد

Car of the Year  دكلار50،000من السنة بعد فوزىا في فئة أفضل سيارة جديدة فاخرة برت ، 

ابؼمتاز  على الوقود ( كيلوكاط280) حصانان 3755، كالذم يولد V8 حيث طورت شركة ىيوندام بؿرؾ تاك

 10 جائزة لأفضل 2009على الوقود العادم، كحازت بنفس العاـ  ( كيلوكاط274) حصانان 368ك 

 .Ward's 10 Best Engines بؿركات ابعائزة

 ، كIIHS كيا أحرزت أعلى جائزة للسلامة من/ موديلات من شركة ىيوندام6، 2009في عاـ 

 .إنفينيتي/ أحتلت بذلك مرتبة أفضل من سيارة نيساف 

احتلت مرتبة ضمن  ك ."الأقل كلفة لتأمتُ ابؼركبات"كيا لقبت بأنها / ، شركة ىيوندام2009في عاـ   

 .الأقل كلفة' ابػمسة الأكائل'

، حصدت شركة سيارات ىيوندام لسيارات السيداف متوسطة ابغجم عن طراز سوناتا، 2010في عاـ   

ابعديدة بالكامل، ابعائزة الأكلذ كأفضل سيارة صالوف متوسطة ابغجم في فئتها من جوائز الشرؽ الأكسط 

من التفوؽ على السيارات الأخرل في فئتها، مثل « سوناتا»كبسكنت  ،(MEMA )2010للسيارات 

 كتعد ىذه ،، كذلك بفضل الأداء ابؼتفوؽ كالسلامة كالراحة«فورد توركس»ك« نيساف ألتيما»ك« ىوندا أكورد»
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 ابؼبيعات في ،السيارة الأكلذ التي تفوز بابعوائز ابؼقدمة من قبل الشرؽ الأكسط لصناعة السيارات ىذا العاـ

. أمريكا

 

 : يوضح ابؼبيعات كل سنة للعلامة ىيوندام9ابعدكؿ رقم 

 ابؼبيعات العاـ

2000 391,244 

2001 346,235 

2002 375,119 

2003 400,221 

2004 418,615 

2005 455,012 

2006 455,520 

2007 467,009 

2008 401,742 

 

 :السيارات الكهربائية

كستكوف أفانتي أكؿ سيارة يتم . 2009تعتزـ ىيوندام البدء في إنتاج السيارات ابؽجينة الكهربائية في عاـ    

 .إنتاجها
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أكسنت إلذ   نسخة مهجنة من السيارات الصغتَة غيتز ك3،000، زكدت ىيوندام حوالر 2004منذ عاـ 

 لصناعة السيارات للتدليل على ذلك عدـ كجود مزايا ضريبية بؿلية ،ابغكومة كجزء من برنامج الاختبارات

 لكن تتوقع ىيوندام تغتَ الوضع الضريبي في عاـ ،لشراء ابؽجينة كحاجز لبرنابؾها التنموم للسيارات ابؽجينة

2009. 

 مرة في معرض لوس أبقلوس الدكلر للسيارات في نوفمبر لأكؿسوناتا الكهربائية ابؽجينة ابعديدة ظهرت   

، كيتميز باستخداـ 2010ىيوندام تتوقع التحرر في سوؽ الولايات ابؼتحدة في عاـ . 2008تشرين الثاني 

بطارية ايوف الليثيوـ التكنولوجيا 

 :السجلات البيئية

 كيلومتًا مربعا 50 بداية بؼشركع مدتو بطس سنوات لتحويل 2008 أبريل 23أعلنت ىيوندام موتورز في   

 مع مساعدة من الابراد الكورم بغركة ،2012من الأراضي غتَ ابػصبة في الأراضي العشبية بحلوؿ عاـ 

 كيلومتًا شماؿ 660 ىذا ابؼشركع الذم يحمل اسم شركة ىيوندام في ابؼنطقة ابػضراء، يقع على بعد ،البيئة

 ابؽدؼ من ابؼشركع ىو كضع حد لتكرار العواصف الرملية في بكتُ، كمنع التصحر كبضاية النظم ،بكتُ

 الأعشاب المحلية سوؼ تكوف مزركعة في ابؼنطقة التي لديها القدرة على برمل العقيمة قلوية ،الإيكولوجية المحلية

 .كىذا ىو أكؿ مشركع بيئي من برنامج الشركة ابؼساهمة الاجتماعية. التًبة

ىيوندام موتورز تعتزـ مساعدة شركة شيفركف للنفط في بناء ما يصل إلذ ست بؿطات التزكد بوقود   

ابؽيدركجتُ الذم سيقاـ في كلاية كاليفورنيا، بدا في ذلك مواقع في جامعة كاليفورنيا في دافيس، كشركة ىيوندام 

 مركبة تعمل بخلايا الوقود 32 ىيوندام ىو الذىاب إلذ توفتَ بؾموعة من ،أمريكا ابؼركز التقتٍ في تشينو

 .توكسوف، كالتي تعمل بواسطة خلايا الوقود شركة يونايتد تكنولوجيز بؿطات الطاقة
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 :الموديلات

 ىيوندام أكسنت. 

  سانتًا/ أتوس. 

  غرانديور/ أزيرا . 

 ديناستي. 

  افانتي/ ىيوندام إلانتًا. 

 ىيوندام إكسيل. 

ىذه كلها كانت لمحات تاريخية حوؿ علامات السيارات أما بالنسبة لفركعها في ابعزائر ك خاصة  

 :ككلاتها في كلاية سعيدة كالتالر

 في بؽا فركع بفتح السيارات مصنعي عدة قاـ حيث الأختَ العشرية في كبتَا انتشارا السيارات سوؽ عرؼ

  .مستواىا على ابؼتواجدة الفركع كأىم سعيدة كلاية نذكر المحلي ابؼستول كعلى ابعزائر،

 حي في مقرىا ك 2006 في أعمابؽا بدأت ك 2005 جواف 5 في سعيدة في للوكالة فرع فتح تم :رونو وكالة

  1.البدر

 . 2فانوف فانز شارع 3 طريق في مقرىا يقع :ىيونداي وكالة

 3 .الشيخ سيدم حي في حاليا الواقعة 2002 سنة سعيدة في بؽا فرع فتحت  :شيفروليو وكالة

 
                                                           

.  ككالة ركنو ابعزائر، فرع سعيدة 1
. ككالة ىيوندام ابعزائر، فرع سعيدة 2
. ككالة شيفركليو ابعزائر، فرع سعيدة 3
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II. نموذج تفضيلات المستهلكين لأنواع السيارات: 

شرح أسلوب التحليل المشترك  

فيما  ابؼستهلكتُ توقعات عن للكشف على تطبق إحصاءات في ابؼستخدمة الطريقة ىو ابؼشتًؾ التحليل 

 أك ابػصائص أساس على ابؼستهلك تفضيلات يفسر الذم التحليل خدمة، كما يعتبر أسلوب أك بدنتج يتعلق

 1.ما منتج بظات

 :المشترك التحليل مراحل

مستوياتها  و السمات اختيار:الأولى  المرحلة

 كل تكوف أف يجب الأشخاص، عند الاختيار بدعايتَ متعلقة تكوف أف يجب اختيارىا يتم التي العوامل

 .الدراسة ىذه بؾملها في كتصف كضركرية بعضها عن مستقلة ىذه السمات

 :التالية الأمور نراعي أف كما يجب

 .الشيء تقييم في مهم عامل هماؿإ يجب لا :الشمولية*

 .الأشخاص طرؼ من الشيء تقييم في مهمة ابؼختارة العوامل تكوف أف يجب :الأىمية*

 .البعض بعضها مع مرتبطة العوامل تكوف لا أف يجب أم :الاستقلالية*

 .ابؼستجوب طرؼ من التحيز لتجنب ذلك السمات لكل متوازف ابؼستويات عدد يكوف أف كيفضل

السيناريوىات  استخراج :الثانية المرحلة

                                                           
1  Jean-Claude, liquet cas d’analyse conjointe, technique et documentation, 2001,P 25. 
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 كفق (SPSS.V.20) في بإدخابؽا نقوـ ، مستوياتها للدراسة، كبرديد الضركرية السمات اختيار بعد

 ابؼمكنة التوفيقات كىي السيناريوىات استخراج يتم (ORTHOGONAL PLAN) ابػطوة

  .للمعوقات الابتكارية في الكلية بؽذه الدراسة

 : المنهجية للدراسة الميدانيةالإجراءات

: منهجية الدراسة

الوصفي التحليلي بؼعرفة كبرديد أنواع السيارات ابؼفضلة للمستهلكتُ في  ابؼنهج على الدراسة ىذه تقوـ

. كذلك باستعماؿ أسلوب التحليل ابؼشتًؾ كلاية سعيدة،

: مجتمع وعينة الدراسة -1

يدثل بؾتمع الدراسة بصيع سكاف كلاية سعيدة، ك قد تم الاعتماد على العينة العشوائية البسيطة نظرا لكبر 

 الاستبانة، حيث تم توزيع ئبؾتمع الدراسة، كتم توزيع استمارة البحث ك شرح ابؽدؼ من الدراسة، ككيفية مل

. استبانة مكتملة كصابغة للتّحليل (31)

: الدراسة  أداة -2

الدراسة لتحديد ابؼتغتَات الأكثر أهمية   بؾتمع من البيانات بصع كلذ فيأاستبانة أكلية كمرحلة  استخداـ تم

تم برديدىا بأربعة متغتَات  التي ك ،(1أنظر ملحق رقم )بالنسبة لتفضيلات ابؼستهلكتُ لأنواع السيارات 

أساسية اتفقت عليها بؾمل العينة بؿل الدراسة، بعد ذلك تم إدخاؿ متغتَات الدراسة مع مستوياتها في برنامج 

(SPSS.V.20) كمعابعتها كفق أسلوب التحليل ابؼشػػػػتًؾ ،Joint analysais9صل على ػػػػػػػػػػػػػػػػ لنح  

على  احتوت سيناريوىات معبرة عن متغتَات ىذه الدراسة، ك في ابؼرحلة التالية تم استخراج استبانة نهائية التي

  :قسمتُ

.   الدخل كالتعليمي الوظيفة السن، ابؼستول ابعنس، :للعينة الشخصية البيانات تناكؿ: الأول  القسم
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 (.2أنظر ملحق رقم )كالذم احتول على سيناريوىات الدراسة : الثاني القسم

: عرض نتائج الدراسة و مناقشتها

النتائج الخاصة بالمتغيرات لأفراد عينة الدراسة  : أولا

التحليل الوصفي للبيانات الشخصية  

:  يوضح توزيع أفراد العينة حسب الجنس10جدول رقم: الجنس

النسبة المئوية  التكرار البيان  

 9, 82 29ذكر 

 17,1 6انثى  

 100 36المجموع 

 (.SPSS.V.20(. )برنامج بـرجات :المصدر

 بسثل %17,1 من افراد العينة بسثل ذكور ك نسبة %82,9 نلاحظ اف نسبة 10من خلاؿ ابعدكؿ رقم
. ناثإ
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 :الجنس نسب يوضح 15 رقم الشكل
 

 

 

 

 

 (.SPSS.V.20 )برنامج  بـرجات:المصدر

 : يوضح توزيع  افراد العينة حسب العمر 11الجدول رقم: العمر

النسبة ابؼئوية التكرار البياف 

 68,6 24 29  الذ 20من 

 22,9 8 39    الذ30من 

 8,6 3 49 الذ40من 

 100 35المجموع  

 (.SPSS.V.20 )برنامج  بـرجات:المصدر
 

،  فراد العينةأ من 29لذ إ  20  بسثل الفئة العمرية من 68,6 %ف نسبةأ نلاحظ 11من خلاؿ ابعدكؿ رقم

 .49لذإ 40  بسثل الفئة من 8,6 %  ك نسبة،39لذ  إ30   بسثل فئة من %22,9ك نسبة 
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 : يوضح نسب الفئة العمرية16الشكل رقم

 
 (.SPSS.V.20(. )برنامج  بـرجات:المصدر

 : يوضح توزيع افراد حسب المستوى التعليمي12الجدول رقم : المستوى التعليمي

 (.SPSS.V.20 )برنامج بـرجات: لمصدرا

فراد العينة الدين لديهم ابؼستول التعليمي أ بسثل 5,7%ف نسبة أ نلاحظ 12ابعدكؿ رقم  من خلاؿ

 . بسثل ابؼستول ابعامعي80% ك نسبة ، بسثل ابؼستول الثانوم14,3%ما نسبة  أ ،ابؼتوسط

 

النسبة المئوية التكرار البيان 

 5,7 2متوسط 

 14,3 5ثانوي 

 80 28جامعي 

 100 35المجموع 
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 يدثل نسب الأفراد حسب ابؼستول التعليمي: 17 الشكل رقم

 
(. SPSS.V.20 )برنامج بـرجات :المصدر

 .يوضح توزيع الافراد حسب الوظيفة: 13الوظيفة الجدول رقم 

النسبة ابؼئوية التكرار البياف 

 45,7 16الوظيف العمومي  

 11,4 4القطاع ابػاص 

 42,9 15اعماؿ حرة  

 100 35المجموع  

 (.SPSS.V.20 )برنامج بـرجات :المصدر
 

 ،فراد العينة الدين يشغلوف القطاع العموميأ  بسثل 45,7 %ف نسبةأ نلاحظ 13من خلاؿ ابعدكؿ رقم

. صحاب الأعماؿ ابغرةأ بسثل 42,9 %ما نسبةأ ،صحاب القطاع ابػاصأ  بسثل 11,4%ك نسبة 
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 : يدثل نسب الأفراد حسب القطاع الدم يشغلونو:  18 الشكل رقم

 
 
 
 

 
 

 
 

 (.SPSS.V.20 )برنامج بـرجات :المصدر
تحليل نموذج تفضيلات المستهلكين لأنواع السيارات لوكالات ولاية سعيدة باستعمال : ثانيا

. التحليل المشترك

الذم كاف يحتوم على  (1أنظر ملحق رقم)بعد بصع إجابات العينة بؿل الدراسة على الاستبياف الاكلر 

: السؤاؿ ابؼفتوح التالر

ماىي في نظرؾ السمات الأكثر أهمية عند اختيارؾ شراء سيارة؟  

تم استخراج أربعة متغتَات بسثل السمات ابؼفضلة عند ابزاذ القرار شراء سيارة كما تراىا عينة الدراسة، كمن تم 

: برديد مستويات ىذه ابؼتغتَات كما ىو موضح في ابعدكؿ التالر
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 :شرح نموذج الدراسة (14)الجدول 
المستويات المتغيرات الرقم 

 
1 
 

 
 نوع السيارة

 شوفركلر
 ىيوندام

 ركنو
 
 
2 

 
 حجم السيارة

 صغتَة
 متوسطة
 كبتَة

 
 
3 

 
الوقود 

 ليسانس
 غاز

 مازكت
 
4 

 
 اللوف

 أبيض
 أسود
 أخر

 من إعداد الطالبة: المصدر
 

 أنو يوجد أربعة متغتَات مهمة في برديد أىم السمات ، أعلاه ىنا14 رقم نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ

 ، الوقود ، حجم السيارة ، نوع السيارةالأساسية عند إبزاذ قرار شراء السيارة من منظور عينة الدراسة كىي 

كبعد ابؼعابعة . ككل متغتَ يحتوم على ثلاث مستويات كما ىي موضحة في ابعدكؿ السابق. اللوفكأختَا 

 Jointك تطبيق ابؼراحل التقنية لأسلوب التحليل ابؼشتًؾ  (SPSS.V.20)الاحصائية على البرنامج 

analysisسيناريوىات كىذا ما يوضحو ابعدكؿ التالر09 برصلنا على : 
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 :يوضح متغيرات و مستويات الدراسة (15)الجدول 
السيناريوىات  

لون السيارة حجم السيارة الوقود السيارة  

 أبيض صغتَة بنزين ركنو 1

 أسود كبتَة مازكت ركنو 2

 أسود صغتَة ليسانس ىيوندام 3

 أبيض متوسطة مازكت ىيوندام 4

 أخر كبتَة بنزين ىيوندام 5

 أخر صغتَة مازكت شوفركلر 6

 أبيض كبتَة ليسانس شوفركلر 7

 أخر متوسطة ليسانس ركنو 8

 أسود متوسطة بنزين شوفركلر 9

 .(SPSS.V.20)ابعدكؿ من إعداد الطالبة بالاعتماد على بـرجات برنامج : المصدر

، تم كضعها على 15 رقم بعد حصولنا على السيناريوىات الدراسة كما ىو موضح في ابعدكؿ أعلاه

مستهلك، ك عند استًجاع الاستبيانات تم  (31)كزع ىذا الأختَ على عينة مكونة من  ك شكل استبياف

مع تطبيق ابؼراحل التقنية لأسلوب التحليل  (SPSS.V.20)خرل إحصائيا كفق برنامج أمعابعتها مرة 

.  ككانت النتائج ابؼتحصل عليها موضحة فيما سيأتيJoint analysaisابؼشتًؾ  
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تحليل واستخراج مستويات الدراسة المتمثلة في تحديد تفضيلات المستهلكين لأنواع : ثالثا

- ولاية سعيدة– السيارات المقدمة من طرف الوكالات 

:  اختبار قبول النموذج -1

يشرح معامل بتَسوف كمعامل تاككنداؿ التي تبتُ العلاقة بتُ ما ىو مقدر كما ىو  (16)ابعدكؿ رقم 

. ملاحظ ك من اجل أف نقبل نموذج الدراسة  يجب أف يكوف ىناؾ ارتباط ك بذانس بتُ متغتَات الدراسة 

:  يوضح معامل الارتباط(16)ابعدكؿ رقم

 

 

 
 

: الارتباط-1-1

H0  :  لا يوجد ارتباط بتُ متغتَات الدراسة

H1 :يوجد ارتباط بتُ متغتَات الدراسة  

مستول  الدلالة  ( r de Pearson)كمن خلاؿ  اختبار بتَسوف  (16)نلاحظ في ابعدكؿ رقم 

نو يوجد ارتباط ذك دلالة إحصائية  بتُ أ أم H1  ك قبوؿ H0  ىذا يعتٍ رفض ،0.05  اقل من 0.000

 ANALYSE)متغتَات الدراسة، كبالتالر نقبل نموذج الدراسة كإمكانية  تطبيق أسلوب التحليل ابؼشتًؾ 

CONJOINT.) 

 

 

Sig القيمة    
 اختبار بيرسون 000, 1 0.000
 تاو كاندل 1,000 0.000
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: التجانس-1-2

H0 :  لا يوجد بذانس

1H :  يوجد بذانس

أف مستور  (Tau de Kendall)  كمن خلاؿ اختبار تاك كاندؿ  (16)نلاحظ في   ابعدكؿ رقم 

 ام انو يوجد بذانس بتُ H1 ك قبوؿ0H ىذا يعتٍ ىذا يعتٍ رفض 0.005 اقل من 0.000الدلالة 

 ANALYSE)ابؼتغتَات الدراسة ،كبالتالر نقبل نموذج الدراسة كإمكانية  تطبيق أسلوب التحليل ابؼشتًؾ 

CONJOINT .)

: التحليل الفردي لعناصر العينة -2

 كالتي بسثل في ،سيناريوىات (09)نلاحظ أف استبياف الدراسة يتكوف من  (2)من خلاؿ ابؼلحق رقم 

كلاية – بؾملها التوفيقات ابؼمكنة لتفضيلات ابؼستهلكتُ لأنواع السيارات ابؼقدمة من طرؼ الوكالات 

، -سعيدة
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 : على سبيل ابؼثاؿ فنجد أف تفضيلاتو بؼتغتَات الدراسة كانت كما يلي (15)فإذا أخدنا ابؼستهلك رقم 

 : متغتَات الدراسةبؼستويات (15)تفضيلات ابؼستهلك رقم  (17)ابعدكؿ رقم 

 منفعة
  السينريوىات تفضيل المستهلك

شيفرولي  333,
 

 السيارة

 ىيونداي 1,000
 رونو 1,333-
 الوقود ليسانس 3,000

 غاز 1,333-
 مازوت 1,667-

 الحجم كبيرة 000,
  متوسطة 1,000

 صغيرة 1,000-
 اللون ابيض 667,

 اسود 1,000-
 اخر 333,

 ثابت  5,000
 

 SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر

يفضل سيارة من نوع ىيوندام ، تستَ بطاقة  (15)نلاحظ أف ابؼستهلك رقم  (17)من ابعدكؿ رقم 

.  ليسانس، كتكوف ذات من ابغجم ابؼتوسط بيضاء اللوف
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 :تكوف كالتالر( 15)فإف منفعة ابؼستهلك رقم  Xnكبافتًاض أف متغتَات الدراسة بسثل   

Y=5+1.000 X1) +3.000) X2) +1,000) X3) +0.667 X                               

الأهمية النسبية لتفضيل بظات أنواع السيارات كابػاصة بابؼستهلك رقم  (18)في حتُ يوضح ابعدكؿ رقم 

، حيث نلاحظ أف العامل الأكؿ الذم يؤثر على ابؼستهلك ك يختار على أساسو شراء السيارة ىو (15)

من  ، ثم تليها في ابؼرتبة الثانية(%39.394) كذلك بنسبة  (العلامة التجارية)بالدرجة الأكلذ نوع السيارة 

،كفي ابؼرتبة الثالثة يختار ىذا ابؼستهلك كقود ) % 36.364 (بنسبة قدرىاإختيار حجم السيارة حيث الأهمية 

 .يختار لوف السيارة (%12.121)، كبنفس درجة الأهمية أم  (%12.121)السيارة بنسبة 

 :(15) الأهمية النسبية لتفضيل بظات أنواع السيارات كابػاصة بابؼستهلك رقم (18)الجدول رقم 

 القيمة الأكثر أىمية

السيارة  39,394
 الوقود 12,121
 الحجم 36,364
 اللون 12,121

 (SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر
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مثلا فنجد أف تفضيلاتو بؼتغتَات الدراسة كانت كما  (23)بنفس الطريقة فإذا أخدنا ابؼستهلك رقم  

: يلي

 : متغتَات الدراسةبؼستويات (23) تفضيلات ابؼستهلك رقم  (19)الجدول رقم 

 المنفعة
 

  السينريوىات تفضيل المستهلك
 

 السيارة شيفرولي 3,000
 ىيونداي 2,000-
 رونو 1,000-

 الوقود ليسانس 333,
 غاز 1,000-

 مازوت 667,
 الحجم كبيرة 333,

 متوسطة 1,000
 صغيرة 1,333-

 اللون ابيض 667,-
 اسود 1,000
 اخر 333,-
 ثابت  5,000

 

 .(SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر
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كتستَ بطاقة  يفضل سيارة  من نوع شوفركلر (23)نلاحظ أف ابؼستهلك رقم (19)من ابعدكؿ رقم 

.   ابؼازكت كبحجم متوسط كذات اللوف أسود

 :تكوف كالتالر ( 23)فإف منفعة ابؼستهلك رقم  Xnكبافتًاض أف متغتَات الدراسة بسثل   

Y=5.000+3) X1) +0.667) X2) +1.000) X3) +1,000) X4)    

الأهمية النسبية لتفضيل بظات أنواع السيارات كابػاصة بابؼستهلك رقم  (20)ك يوضح ابعدكؿ رقم 

، حيث نلاحظ أف العامل الأكؿ الذم يؤثر على ابؼستهلك ك يختار على أساسو شراء السيارة ىو (23)

من  ، ثم تليها في ابؼرتبة الثانية(%46.847) كذلك بنسبة  (العلامة التجارية)بالدرجة الأكلذ نوع السيارة 

،كفي ابؼرتبة الثالثة يختار ىذا ابؼستهلك كقود ) % 21.875 (بنسبة قدرىااختيار حجم السيارة حيث الأهمية 

 .يختار لوف السيارة (%15.625)، كبنفس درجة الأهمية أم  (%15.625)السيارة بنسبة 

 :(23)الأهمية النسبية لتفضيل بظات أنواع السيارات كابػاصة بابؼستهلك رقم  (20)ابعدكؿ رقم 

 القية الأكثر أىمية
 

 السيارة 46,875
 الوقود 15,625
 الحجم 21,875
 اللون 15,625

 
( SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر
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: التحليل الكلي لعناصر العينة -3
 : متغتَات الدراسةبؼستويات تفضيلات عينة الدراسة (21)ابعدكؿ رقم 

 منفعة

 
  السينريوىات تفضيل المستهلك

 السيارة شيفرولي 732,-
 ىونداي 458,-
 رونو 1,190

 الوقود ليسانس 003,
 غاز 350,-
 مازوت 346,
 الحجم كبيرة 023,

 متوسطة 154,-
 صغيرة 131,
 اللون ابيض 199,
 اسود 170,

 اخر 369,-
 ثابت  5,007

 
 (SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر

يتبن أف عينة الدراسة يفضلوف سيارة من نوع كرنو، تستَ بطاقة ابؼازكت، كبحجم  (21)من ابعدكؿ رقم 
.   صغتَ كذات لوف أبيض
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:  فابؼنفعة الكلية ابػاصة بكل عينة الدراسة تكوف كالتالرXnبافتًاض أف متغتَات الدراسة بسثل 
 

Y=5.007+1.190(X1)+0.346(X2)+0.131(X3)+0.199(X4) 
ية النسبية لتفضيل بظات أنواع السيارات كابػاصة بكل عينة الدراسة، ىمالأ (22)ك يوضح ابعدكؿ رقم 

حيث نلاحظ أف العامل الأكؿ الذم يؤثر على ابؼستهلكتُ في ابزاذىم قرار شراء السيارة ىو بالدرجة الأكلذ 
اختيار من حيث الأهمية  ، ثم تليها في ابؼرتبة الثانية(%37.942)كذلك بنسبة  (العلامة التجارية)نوع السيارة 
،كفي ابؼرتبة الثالثة يختار ابؼستهلكوف حجم السيارة بنسبة قدرىا ) % 26.826 (بنسبة قدرىاكقود السيارة 

 (%13.893)، لتأتي بظة لوف السيارة كأخر مرحلة من حيث درجة الأهمية كذلك بنسبة (21.339%)
 :الاهمية النسبية لتفضيل بظات أنواع السيارات كابػاصة بكل عينة الدراسة (22)ابعدكؿ رقم 

 
 السيارة 37,942
 الوقود 26,826
 الحجم 21,339
 اللون 13,893

 
 .(SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر
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: الأشكال البيانية لمستويات الدراسة -4

    في ىذه ابؼرحلة سنحاكؿ تقدنً برليل تفصيلي بؼختلف مستويات الدراسة كابؼتمثلة في تفضيلات 

، كذلك بالاستعانة -كلاية سعيدة– ابؼستهلكتُ لأنواع السيارات ابؼقدمة من طرؼ الوكالات 

 . كباستخداـ أسلوب التحليل ابؼشتًؾ (SPSS.V.20)بالأشكاؿ كالبيانات ابؼستخرجة من برنامج 

 : تفضيل ابؼستهلكتُ لنوع السيارة(19)الشكل رقم 

 

 
 .(SPSS.V.20 )برنامج بـرجات: ابؼصدر
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 :السيارة لنوع ابؼستهلكتُ تفضيل  يدثل مدرج تكرارم20الشكل رقم 
 

 
 (. SPSS.V.20) بـرجات برنامج :مصدر

 
أعلاه نلاحظ تفضيلات ابؼستهلكتُ لأنواع السيارات ابؼقدمة من طرؼ  (20)من خلاؿ الشكل رقم 

مستهلك يفضلوف  (25)، حيث بقد (ركنو، ىوندام، شوفركلر)للمستويات - كلاية سعيدة– الوكالات 

من ابؼستهلكتُ  (11)يفضلوف سيارة ىيوندام، في حتُ  (13)بالدرجة الاكلذ سيارة من نوع ركنو، ك حوالر 

 :، يدكن أف يرجع دلك للأسباب التاليةيفضلوف سيارة شوفركلر

 ركنو فرنسية الصنع؛ 

 ابعودة ك الرفاىية؛ 

 أنظمة الكبح ك معايتَ السلامة. 
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 :تفضيل ابؼستهلكتُ لوقود السيارة (21)الشكل رقم 
 

 
 .(SPSS.V.20 )برنامج بـرجات: ابؼصدر
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 :السيارة لوقود ابؼستهلكتُ تفضيل يدثل مدرج تكرارم: 22الشكل رقم 

 
 

 .(SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر
 

نلاحظ تفضيلات ابؼستهلكتُ لوقود السيارات ابؼقدمة من طرؼ  (22)من خلاؿ الشكل رقم  
مستهلك يفضلوف  (20)، حيث بقد (ليسانس، مازكت، غاز)للمستويات -كلاية سعيدة– الوكالات 

يفضلوف أف يكوف كقود السيارة ليسانس، في  (14)بالدرجة الاكلذ أف يكوف كقود السيارة مازكت ، ك حوالر 
 :، نفسر دلك بمن ابؼستهلكتُ يفضلوف أف يكوف كقود السيارة غاز (09)حتُ 

 ابؼازكت اقتصادم؛ 
 أقل بشن من البنزين ك الغاز أم غتَ مكلف. 
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 :تفضيل ابؼستهلكتُ بغجم السيارة: (23)الشكل رقم 
 

 
 .(SPSS.V.20 )برنامج بـرجات: ابؼصدر
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تفضيل ابؼستهلكتُ بغجم السيارة  ؿيدثل مدرج تكرارم: (24)الشكل رقم 

 
 .(SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر

 
نلاحظ تفضيلات ابؼستهلكتُ حجم السيارات ابؼقدمة من طرؼ الوكالات  (24)من خلاؿ الشكل رقم 

مستهلك يفضلوف بالدرجة  (15)، حيث بقد أف  (صغتَة، متوسطة، كبتَة)للمستويات -كلاية سعيدة– 
( 13)يفضلوف أف يكوف حجم السيارة كبتَ، في حتُ  (18)الاكلذ أف يكوف حجم السيارة صغتَة، ك حوالر 

 :، ك الأسباب ىيمن ابؼستهلكتُ يفضلوف أف يكوف حجم السيارة متوسط
 صغر ابؼدينة؛ 
 ثقافة المجتمع، حيث أف الأفراد يفضلوف امتلاؾ سيارة عملية أكثر من النظر إلذ الفخامة؛ 
 السيارة الصغتَة أقل سعر؛ 
 تفادم ازدحاـ الطرقات؛ 
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 َسهولة التحكم ك قيادة السيارة دات ابغجم الصغت. 
 

 : تفضيل ابؼستهلكتُ للوف السيارة:(25)الشكل رقم 
 

 
 .(SPSS.V.20 )برنامج بـرجات: ابؼصدر
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 :السيارة للوف لتفضيل تكرارم  مدرج(:26)الشكل رقم 

 
 .(SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر

 
نلاحظ تفضيلات ابؼستهلكتُ للوف السيارات ابؼقدمة من طرؼ الوكالات  (26)من خلاؿ الشكل رقم 

مستهلك يفضلوف بالدرجة الاكلذ  (16)، حيث بقد أف (أبيض، أسود، أخرل)للمستويات -كلاية سعيدة– 
من  (08)يفضلوف أف يكوف لوف السيارة أسود، في حتُ  (14)أف يكوف لوف السيارة أبيض، كحوالر 

 :، حيث أفابؼستهلكتُ لا يهمهم لوف السيارة أك يفضلوف لوف بؿدد
 يعنبر اللوف الأبيض آخر موضة في عالد السيارات . 
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ولاية – استخراج نموذج تفضيلات المستهلكين لأنواع السيارات المقدمة من طرف الوكالات -  4
  :-سعيدة

 
كلاية –  نموذج تفضيلات ابؼستهلكتُ لأنواع السيارات ابؼقدمة من طرؼ الوكالات :(27)الشكل رقم 

 :-سعيدة
 

 
 .(SPSS.V.20 )برنامج بـرجات: ابؼصدر

 
 
 
 
 
 



 الجانب التطبيقي:                                                             الفصل  الثالث

 

116 

 طرؼ من ابؼقدمة السيارات لأنواع ابؼستهلكتُ لتفضيلات نموذج تكرارم مدرج: (28)الشكل رقم 
- سعيدة كلاية – الوكالات

 
 .(SPSS.V.20)بـرجات برنامج : المصدر

 
أعلاه أف السمة التي تهم بالدرجة الأكلذ ابؼستهلكتُ عند ابزاذ  (28)نلاحظ من خلاؿ الشكل رقم 

، كفي الدرجة الثانية كقود السيارة % 46.87بنسبة   (العلامة التجارية)شرائهم للسيارة ىي نوع السيارة 
، لتبقى لوف السيارة كأخر بظة % 21.87،  ثم تليها في ابؼرتبة الثالثة حجم السيارة بنسبة % 15.62بنسبة 

: كما ىو موضح في ابعدكؿ التالر. % 15.62يهتم بها ابؼستهلكتُ كذلك بنسبة   
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–  درجة أىمية لتفضيلات المستهلكين لأنواع السيارات المقدمة من طرف الوكالات 23جدول رقم 
 :من منظور كل عينة الدراسة-ولاية سعيدة

درجة الأىمية المتغيرات 
% 37.94 (العلامة التجارية)نوع السيارة 
% 26.82 كقود السيارة

% 21.34 حجم السيارة
% 13.90 حجم السيارة

 .(SPSS.V.20)ابعدكؿ الطالبة بالاعتماد على بـرجات برنامج : المصدر
 

 : يوضح تفضيلات ابؼستهلكتُ لأنواع السيارات(:24)الجدول رقم 
 

 

 القيمة الأكثر أىمية
 37,942 السيارة
 26,826 الوقود
 21,339 حجم
 13,893 اللوف

 برنامج بـرجات :ابؼصدر
(SPSS.V.20). 



 

 

 

 

 

 

: خاتمة
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إف التسويق نشاط ىادؼ ك حيوم ك ذك أهمية بالغة بالنسبة للمجتمع ككل، حيث عرؼ تغتَات كثتَة 

منذ أف عرؼ إلذ ما أصبح عليو الآف، ىذا التسويق الذم تناكؿ من مكاف لأخر عبر العالد، ك الذم تطور 

حسب رغبات ك طلبات ابؼستهلك ك الذم بدكره أدخل عليو عدة برورات ك تغتَات تبادلت عبر العصور، 

 .من زمن لأخر، ك من بشرية إلذ أخرل

كما زاد الاىتماـ بدراسة ابؼستهلك نتيجة ارتباطو بابؼفهوـ التسويقي، الذم ينص على أف ابؼهمة 

الأساسية ىي برديد حاجات ك رغبات ابؼستهلكتُ، ك العمل بعد ذلك على تكييف أكضاعها لتقدنً 

ابؼستول ابؼطلوب من الإشباع بؽذه ابغاجات، بدرجة كفاءة ك فعالية أعلى من تلك التي يقتًحها ابؼنافسوف، ك 

عليو فإف البرامج التسويقية لن تكلل بالنجاح إلا إذا فهم رجاؿ التسويق أف معرفة دراسة ابؼستهلكتُ من حيث 

احتياجاتهم ك رغباتهم ك خصائصهم ك برديد العوامل التي تؤثر على سلوكهم ك تدفعهم إلذ ابزاذ تصرؼ 

 . معتُ، أصبح النقطة الأساسية التي يدكن من خلابؽا ابغكم على بقاح البرامج التسويقية

 :كمن خلاؿ الدراسة التي قمت بها برصلت على النتائج التالية

 تبتٌ تفضيلات الزبائن للسيارات أكلا على النوع ك يليو الوقود ثم ابغجم ك أختَا اللوف؛ 

 يكوف اختيار السيارة حسب نوعية أنظمتها ك جودتها؛ 

 يتم اختيار الوقود حسب التكلفة ك مدة الاستهلاؾ؛ 

 يرجع اختيار السيارة حسب رغبة أك احتياجات ابؼستهلكتُ؛ 

  يقوـ ابؼستهلك بعملية الاختيار حسب مدل برسسيو بأهمية حياتو ك حسب أنظمة ابغماية ابؼوجودة في

 السيارة؛

 يتم الاختيار حسب تطور التقنيات ك كسائل الراحة كالرفاىية.



 

 

 

 

 

 

: الملاحق
 

 



 

 

: الملاحق
 1ملحق رقم 

: الاستبيان الأول
: أختي الكريدة/أخي الكرنً

 نموذج تفضيلات ابؼستهلكتُ لأنواع السيارات:  " في إطار برضتَ دراسة بعنواف
:                        نرجو من سيادتكم التكرـ بالإجابة على السؤاؿ التالر

ماىي في نظرؾ السمات الاكثر أهمية عند اختيارؾ شراء سيارة؟     
- ................................................... 
- ................................................... 
- ................................................... 
- ................................................... 
- ................................................... 
- ................................................... 
- ................................................... 
- ................................................... 
- ............................................... 

 
 

 
 
 
 
 
 
 



 

 

 2ملحق رقم 
: الاستبيان الثاني

. أخي الكرنً، أختي الكريدة
 نموذج تفضيلات ابؼستهلكتُ لأنواع السيارات: دراسة بعنواففي إطار برضتَ 

نرجو من سيادتكم التكرـ بالإجابة على فقرات الاستبانة، علما باف الاستبانة مصممة لأغراض البحث 
. العلمي فقط

. كاحدة في ابػانة ابؼناسبة لكم () الرجاء كضع علامة :الجزء الأول
     أنثى                             ذكر   :الجنس

 
              49 الذ 40من           39 الذ 30من           29 الذ 20     من :السن

 
                       
  جامعي        ثانوم                    متوسط المستوى التعليمي

 
 

 اعماؿ حرة        القطاع ابػاص         الوظيف العموميالوظيفة         
 

 درجة أىمية لتفضيلات المستهلكين لأنواع السيارات
                                                                           

 
 
 
 
 
 



 

 

لجزء الثاني ا
. 9 إلذ 1الرجاء ترتيب  السمات السيارات أكثر تأثتَا ،كذلك من 

 السيناريوىات  
ترتيلون السيارة حجم السيارة الوقود السيارة  

ب 
 
 

1 

....ابيض صغتَة بنزين ركنو 
 .

 
 

2 

....اسود كبتَة ليسانس ركنو 
 .

 
 

3 

....اخر متوسطة غاز ركنو 
.
 .

 
 

4 

....ابيض صغتَة بنزين ىيوندام 
.
.
 .

 
5 

....اسود كبتَة ليسانس ىيوندام 
.
.
.
 .

....اخر متوسطة غاز ىيوندام  



 

 

 
6 

.

.
 .

 
 

7 

....ابيض صغتَة بنزين شوفركلر 
.
 .

 
8 

....اسود كبتَة ليسانس شوفركلر 
.
 .

 
9 

.... اخر متوسطة غاز شوفركلر 
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