
 
1 

  ��لفةا�–ز�ان�عاشور �جامعة

 و��سانية���لية�العلوم��جتماعية

  سفةعلم�النفس�والفل�قسم

  

  

  

 

 :مطبوعة�خاصة�بمقياس�

 

 

 

 

 

 

  العمل والتنظیم وتسییر الموارد البشریة   النفسدروس موجهة إلى طلبة سنة اولى ماستر علم 

  امتحان+ مراقبة مستمرة : تقییمال     02: المعامل     05: الرصید   الاول   : السداسي

  

  :  إعداد�            

                                                                     .بلول�أحمد�الدكتور                      

 

 

 

  

  
  2020/2021:السنة�ا��امعة�

  �لم النفس �ق�صادي
  



 
2 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
3 

  فهرس المحتویــــات

  ـاتف�رس�المحتو�ـــــــــ

  الصفحة  المحتوى   

  04  ......................................................................................................................................... مقدمة  -

  05  ......................................................................................وتطور�علم�النفس��قتصادي��شأة  1

  06  ...............................................................................................مدارس�علم�النفس��قتصادي  2

  08  ............................................................................. .�عر�ف�علم�النفس��قتصادي  3

  09  ...................................................................................................................ا�ميتھ  4

  09  ......................................................................... .ا�تمامات�علم�النفس��قتصادي  5

  10  .....................................................................................وعلم�النفس�علم��قتصاد  6

  10  ..................................................المفا�يم��ساسية����علم�النفس��قتصادي��عض�  7

  15  ..................................................................................................السلوك��س��لا�ي�  8

  20  ..............................................................................موضوعات�علم�النفس�المس��لك  9

  21  ...................................................................................................... سلوك�المس��لك  10

  22  ..................................................................................منا���دراسة�سلوك�المس��لك  11

  23  ................................................نظرة�تحليلية�لسلوك�المس��لك�واتخاذ�قرارات�الشراء  12

  24  ....ية�والب�ئة��جتماعية�للمس��لك�نوالمعرف) المحفزة(العمليات�السيكولوجية�الفعالة�  13

  34  ..............................................................���علم�النفس��قتصادي�نماذج�سلوك�المس��لك  14

  41  ...........................................................................................................................................خاتمة  -

    ...............................................................................................................................قائمة�المراجع  

  

  



 
4 

  

  :مقدمة

  

�او���� �السنة �طلبة �لفائدة ��قتصادي �النفس �علم �لمقياس � �علمية �محاضرات �المطبوعة ��ذه �عرض

�العم �النفس �من�ماس���علم �العناصر�ال�� �أ�م �ت��ص �حيث �ال�شر�ة، �و�سي���الموارد �والتنظيم ل

����عرض�الت�و�ن�ا��اص� � �ما��و�مقرر �الطالب�و�درك�ا�و�ستخدم�ا�وفق �يتعرف�عل��ا الواجب�أن

 الاستهلاكي السلوك تحكم التي النفسیة الآلیات دراسة حيث�يخص��ذا�المقياس�. بمستوى�او���ماس��

 في المؤثرة والعوامل والقرارات والاختیارات التفضیلات بدراسة یهتم والاقتصادي؛ لوكالس أنواع من وغیره

 إلي الأسري المستوى من بدءا الجمعي الاقتصادي السلوك أنماط من العدید وتحلیل المجال، هذا

 ةوالتنمی الضرائب ونظام والبطالة التضخم بظواهر الاقتصادي السلوك ارتباط وكذلك القومي، المستوى

 ."الحیاة نوعیة وعلى البشري السلوك على معینة اقتصادیة قرارات اتخاذ وتأثیر الاقتصادیة،

والأخصائیین في الاقتصادیین، ( الباحثین مختلفوهو یجمع بین  .السلوك الملاحظ فعلیا للفردودراسة 

 ."القرار نعصعملیة  بها التي تتم طریقةالالذین یتساءلون عن ، )والاجتماعي المعرفي النفس علم

�لتقديم�ا� ��قتصادي �النفس �لعلم �العناصر��ساسية �من �مجموعة �المطبوعة ��ذه �احتوت حيث

  .يتعلق�بھ�من�نظر�ات�وخلفية�تار�خية�ل�ذا�العلم وف�م��ل�ما�لإدراك����ذا�السدا����للطالب�
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  :�شأة�وتطور�علم�النفس��قتصادي -1

الـم�اجتما���،ا�تم�با��وانب��قتصادية�للواقع��جتما���رجل�قانون�وع) 1904-1848(�عت���تارد�

حول� و�ناك�من��عت��ه�مؤسس�علم��جرام�ا��ديث�وعلم��جتما���بحيث�حاول�توسيع�مفا�يمھ

  .التخصصات�المختلفة�لعلم�النفس�وتطبيق�ا�بدراسات�ال�شاطات��قتصادية

  �ك�� للظوا�ر��قتصادية�والذي��عت��ه�العامل���محاضراتھ�ا��انب�الذا�ي� ) العالم�تارد(لقد�ابرز�

�للأشياء، �والمادي �ا��ار�� �ا��انب �و��ن �والنف��� �الذا�ي �ا��انب ��ذا �التمي���ب�ن �و�جب �ل�ا،  تفس��ا

�والذي� ��جتماعية، �للعلوم �النفسية �الطبيعة �بذلك �م�مل�ن ��قتصادي�ن �من �العديد �بھ �ا�تم الذي

�مجا �عت�� �احد �السيا��� �العملة�قتصاد ��� �إضفاؤ�ا �يمكن �ال�� �القيمة �تركيبة� لاتھ �عن �عبارة ��

�تفس�� �يمكن �لا �وعليھ �إرادات، �أف�ار�و �رغبات، ��انت، �ما �نادرا �ذاتية وارتفاع انخفاض ��وانب

�و�تأث���ا   ��ان�شار��خبار�المث��ة �النفسية ��عتبار��سباب ��ع�ن ��خذ �بدون �ا��انب� البورصة ع��

يطمح�علم�النفس��قتصادي�حسب�تارد�إ���محاولة�إصلاح��قتصاد�السيا���� النف����للمضار��ن

�الضيقة �النظرة �با��وانب� بتجنبھ �الوقت �نفس ��� �يتم �الذي �المجال، �ل�ذا �الفع�� �الوجھ كإضفاء

   النفسية�المنطقية�،الديناميكية

  ).52،�ص�2009حداد�سمية،�(.والعقلانية
  

  (Historique): صاديعلم�النفس��قتا��لفية�التار�خية�ل -1-1

من�خلال�محاضراتھ��(Gabriel Tarde)" غابر�يل�تارد"تأسس�علم�النفس��قتصادي�من�قبل�

� �دو�فرا�س �ال�وليج ��� �( (Collège de France)الش���ة �). 1902-1901بار�س، �تارد"يصنف " غابر�يل

(Gabriel Tarde)ا��صوص�عن�طر�ق��أعمالھ����إطار�العلوم���سانية،�و�شرح�السلوك�ع���وجھ�

  . (la croyance)والمعتقد�(le désir)الرغبة�

" بي���لو�س�ر�نو"،�و)1960( (André Nicolaï)" أندر�ھ�ني�ولاي("وقد�ا�تم��عض��قتصادي�ن�

(Pierre-Louis Reynaud) )1964((1991)" جاك�وولف"،�و (Jacques Wolff) (مؤخرا�ببعض�ا��وانب�

  .سا�ما��ا،�ال����انت�مث��ة�للا�تمام،�ظلت��امشية�قتصادية�للسلوك،�غ���أن�م

� �" التجديد"وجاء �قبل �ا��دد"من �د�ش��: "(néo-américains)" �م��كي�ن  Ernest)" إر�ست

Dichter) )1946 (الذي�بدأ�بالبحث�عن�الدوافع�(motivations)جورج��اتونا"،�وخاصة� "(George 

Katona) )1951(ج�� �البحوث �مع�د ��� �أستاذ ،� �م�شيغان �جامعة ��� )’Institute of Social lتماعية

)Research de l’université du Michiganالتحليل�النف����للسلوك��قتصادي"،�حيث�عمقوا� ."  

النوع�من��خصائي�ن�النفساني�ن�أو�علماء�النفس�الذين�ظلوا�منذ�ف��ة�طو�لة�غ���مبال�ن�ل�ذا�

،�قام�فر�ق����1955فر�سا،�منذ�عام� .المشا�ل،�فمنذ�ا��مسي�يات،�قاموا�بتطو�ر�العديد�من��عمال

بإ�شاء�مخ���علم�النفس��قتصادي����جامعة�ر��يھ�دي�ارت��(Paul Albou)" بول�ألبو"العمل�برئاسة�
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�) بار�س( �عام ��� ��قتصادي �النفس �لعلم �الفر�سية �ا��معية �تأس�س ��ذا�1976مع �أعطى �ما ،

 
ً
�حاسما

ً
  .التخصص�دفعا

ج��ي�فان�"�ان��ل�من�: وقد�سا�م�باحثون�آخرون،�معظم�م�من��ورو�ي�ن،�����ذا�التطور 

) السو�د( (Karl-Erik Warneryd)" �ارل�إير�ك�وارنر�د"و) �ولندا( (Gery van Veldhoven)" فيلدوفن

�ليا"و �العظ��( (Stephen Lea)" س�يفن �برادستاتر��"و) بر�طانيا  (Herman Bradstätter)" �مان

�) النمسا( �عام ��� �إ�شاء �إ�� �أدت �ال�� �ا��ركة �قادة �ب�ن �علم��1982من ��� �للبحوث �الدولية الرابطة

� ��قتصادي  l’International Association for Research in Economic Psychology)النفس

(IAREP)) علم�النفس��قتصاديال،�و� ،�وتنظيم�ندوات�سنو�ة،�بما����ذلك�ندوة��شر�الدوري�لمجلة

" دانيال��انيمان"أخ��ا،�تلقى�. وعقد�ندوات�أخرى�بانتظام�����ل�مرة����بلد�مختلف). 1981(بار�س�

(Daniel Kahneman)  )المتحدة� �إسرائي��) (إسرائيل/ الولايات �أمر��ي �نفس �)عالم �عام ��� ،2002�،

  .جائزة�نو�ل�للاقتصاد

  :قتصاديمدارس�علم�النفس�� -2

  :المدرسة�ا��شطالتية -2-1

  بإعطاء�انطلاقة�جديدة�لعلم�ـ�النفس��قتصادي) 1981-1901( �عود�الفضل�ا���جورج��اتونا�

 ولقد�ا�تم�بالاقتصاد�بتأث��) ال�ل�أ�م�من�ا��زء(كتخصص�مستقل�بذاتھ،�و�و�ذو�توجھ�جشطال���

ال�،�كما�سا�م�كث��ا�رفقة�ليكرت��ستاذ�مارشاك�بجامعة�شي�اغو،�وقام�بدراسات�حول�رجال��عم

  إ�شاء�مراكز��بحاث�حول�س����راء�و�المع�د�ا��اص�بالبحث��جتما���و�عمل��اتونا�ع���تركيب ��

ب�ن�علم�النفس�و�علمـ�النفس��قتصادي�وذلك�بإعطاء�علم��النفس��قتصادي�أسس�واقعية،�كما�

اتونا�فان�تقنية�س����راء����دراسات�حول�و�حسب��. مجالا�وقدم��عض�طرقھ�و�تقنياتھ� حدد�لھ

�التحليل� العينات �يخص �فيما �خاصة �اجتماعية �نفسية �دراسة ��ل ��� �المفضلة ��داة ��� الكب��ة

،�و�تلت��1951قتصادي،�والذي��ان�اول�عنوان�للمراجع�ال���ألف�ا�و�الذي��شر�عام النف����لسلوك

�ومجتمع��س��لاك�الواسع�سنة�1960نة��عد�ذلك�مراجعأخرى�ع���غرار�المس��لك�القوي�س �1964ـ

�حاول  �يضمن� واللذان �الذي �التبذير�أو�المجتمع �مجتمع �لا��ع�� ��س��لا�ي �المجتمع �أن �توضيح ف��ما

�اساس� �ع�� �المس��لك�ن �سلطة �يقيم �الذي �المجتمع �ولكنھ ،� ��متيازات �ذوي �من �قليلة �طبقة سيطرة

غ��ات�الدور�ة�مثل�الت��ـم�أو�ضعف�القدرة�الشرائية�و�المتوسطة،�لأن�الت العمل�وادخار�الطبقات

��ؤلاء�المس��لك�ن،�فلم��عد�العامل�ا��ا����و�العامل�الوحيد�الذي� �سبة�النمو��قتصادي�مرتبطة

. الطلب�لا�طلب�يتأثر�بالميل�للشراء�الذي��عكس�الدوافع،��تجاىات�و�توقعات�المس��لك�نيتحكـم����

�ناك�خاص�ت�ن�أساس�ت�ن�. لدراسة�معمقة�ل��انب�النف����للمس��لك �ولو�ةوعليھ�ت��ز���مية�و�

  :تم���دراسات��اتونا�و��

  ؛)�عتمد�عمى�الوقا�ع�(دراسات�ذات�توجھ�عم��� -
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   .أولو�ة�ا��انب�الم�����ف��ا -

� �(يتـم�اعتبار��اتونا�ع����ونھ�باحث�ام��يقي  نيرفض�أن�يبحث�����جابات�ع) �عتمد�ع���التجر�ة

�ب�ن� �الصراع �طر�ق �عن �الوقت �نفس ��� �مثلا �تفس����زمة �فيمكن �إطار�التجر�ة، �خارج ال�ساؤلات

يجب�القيام�.  أطماع�متعارضة�و�عن�طر�ق�كذلك�الصراعات�ا��ماعية�ذات�طبيعة�نفسية�و�ثقافية

ا�ال�دف��اتونا�بطر�قة�من��ية�و�دقيقة،�و��عت���س����راء�التقنية�الوحيدة�لبلوغ��ذ بالبحث�حسب

�بالبحث ���تم �أحسن� بحيث �و���تم ��قتصادي�ن، � �للفاعل�ن �ا��ا�� �بالسلوك �س����راء � �طر�ق عن

�و�شراء �العائلات �ب�ن� باس��لاك �بتفاعل � �الفردي �السلوك �و��دخار�يرتبط �المستديمة المنتوجات

ات�و�مستو�ات�الدوافع�،�توقع ال��صية�و�الب�ئة�،بحيث�ستؤثر�الب�ئة�بضرورة�ع�����تجا�ات�و

�متضمنة �المفا�يم ��ذه �فان �بالمقابل �و ��قتصادية، �ا��ياة ��� �لفاعل�ن �النظر�ات� الطموح ��

�ا��شتالتية �للنظر�ة �تن�يھ ��� �كث��ا ��اتونا �عل��ا �اعتمد �و�ال�� �للمجال، �من�.الكلاسيكية ��اتونا وسع

  .1954و�1952مجال�ا�تماماتھ�ما�سمح�لھ�ب�ناء�مؤشر�واسع�لشعور�المس��لك�ما�ب�ن�

او� افضل�ر�بالع�ش�و ل�و�ال�شاؤم����مجتمع�مع�ن��الشعلقياس��تجا�ات�و�التوقعات،�درجة�التفاؤ 

ف�و جد�معت��ة،بحيث���يالنفس��قتصاد�مجال�علمنا����و مات��ات�ااس�نف��ة�سابقة�،ا�نم اسوأ

  ).54سمية،�ص�حداد�.(بل�مجموعة�من��خصائي�ن��ورو�ي�ن����مخ��هاستقن�و الباحث� نفر�قا�م

  :لمدرسة�السلوكيةا -2-2

�عو طبع�نالذي�ن�خر��نالباحث��نم ��شأة ��قتصاد�لما �النفس �دش���ي �اعمالھ�نجد �نالت والذي

�م ا�تمام �مجا�نالمختص��نالعديد ��� ��قتصادخاصة ��ل �وا�تم�:مثلالتطبيقي �ش�ار�و�ال�سو�ق

�ا��انب�المر����ع�وميةالي با��ياة ��،ل�س�لغرض�دراسة �لفا�و ا ترتكز�الطر�قة�. ي البعد�التجار ��منما

ول�يات�المتحدة��مر�كية�حولا د�البحث����الدافعية�بال�ـ�بمع1946سنة��نبداية�م��ابإعدادمال���قا

��و�العمالتمي��  �السلوك �فان �فحسبھ �المس��لك�ن �ب�ن �صغ��ة �عينة �من �عل��ا �المتحصل �للمعطيات يق

�و  �و دغطاء �الشراء �شع�ومالعم���ع���افع ��و����ة،ر و لا �غامضة �بالغرائز��و آليات �مرتبطة معقدة،

حل�الفمية،�الشرجية،�القض�بية�ا��اصة�بالتجارب��و���للطفولة�وال������المرا�ون تت� ي�يدية�ال��لال

  .ليل�النف���خاصة�التح�و ي�يكية�لاسطة��جراءات���و إلا�ب لا�يمكن�ف�م�ا

�ان �يف��ض ،� �اقتصادي ��و�سلوك �الشراء �سلوك �ان �للسلوك��و�ما �منطقية �نماذج �المس��لك ي�تج

لتحقيق�ا�دافھ،�ولكن�نجد�ان�الصدف�والظروف����ال���تجذب����اغلب��حيان��ختيار،�و�قول�

�الشع���ع�لم�جدر�الت��نم:" ھاندش��� �الد�ورياللاشع�و أ�ير و ا��انب �عو �� �عو افع ا��انب��نضا

رف�بطر�قة�خاصة�و�غ���عقلانية�و�غر�بة�نتص ن،�بحيث�غالبا�ما�يحدث�أ�االلاعقلا�ي�ل والعقلا�ي�

   .”الطر�قة��ذهإننا�تصرفنا�� لم�عدون�أن�

�نك�و  �و�عندما ���سان �ب�ن �الموجودة �العلاقة �عن �حي�ئذ �رمز�ن�سائل �عن �عبارة ����ء ��ل �أن شف

�وفائھ وندرك شياء،�  ��ستمر��� �عندما �لنفسھ �وفيا �،و�يبقى �المنتوج ��� �نفسھ �يضع ���سان �ان

�بدراسات�ان�م�القيا�ي ر و الضر �نفم�ليھعو  معينة�لعلامات مل�و�تتعدى�التحليل�ل����شجية�ا�و�ولو ـ

   .جيا�ثقافية�تطبيقيةو�ولو أساس�ان����و �الدافعية النف���،�فالبحث���
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 ھحسب�رأي��اال���يجب�بناؤ �و ار�ة��الممارسات��ش�ي�و المش�� �و البا�ع��ناق��ح�دش����غي���العلاقة�ب�

  .�لك�ن��اساس�دراسة�رغبات�المس��انما�ع�و ـ،��ام��ل�و الصدفة�او �دس�اساس�ا����ل�س�ع

 كث��ا�����شأة�علم�النفس��قتصادي�نجد�باحثا�آخر�سا�م�بق�ذكر�مس�نالذي�نا���جانب�الباحث�و 

 .الر�اضيات�ال��حصاء�و باستعم�يبالقياس��قتصاد��تما�و�و�من�س�و استاذ��قتصاد�بي���ل��و  و

����تما ��لمعمبكرا �او النفس ��قتصاد�نم��نيحذر�الباحث�نأراد �القياس �اد�يفخ �بان�بحيث رك

   .منطقية���عقلانية�اك���مما�ھت�شبلو�اسن�����حيا�لب��سانية����أغ السلو�ات

 بالغرائز�و يتحدد�بمث��ات�خارجية�ا�يذا�اللاعقلا�ي�الذ�يطمح�لاعداد�نظر�ة�اقتصادية�ل�ن�ا�ليھعو 

 لةو مع�محا�كنل)كية�لو السي�ت���ا���المدرسة��أي( ول�سلوكيا�� " ور�ن" ھجو ت�ن���ابالتا��و ية�،لالداخ

با��انب�الباط����و�لم���تم���ستجابات�و ���تفس���حياة�الفرد�بالمث��ات�مثل�ال���تت(ا��تجنب�مبالغا�

استمد��يالسلوك�الذ�ات�حول�مستو "ب��جا�ي"مال��أعذلك�بالاعتماد�ع� و،)الا�قاطعا��ما��ملتھأبل�

   .)55حس�بة�حداد�ص�.(العتبات�النفسية��ومفيما��عد�مف�ا�م�

�وم��ندماج�عندما�يت�لم�ي�ا���فيھ�ع���مفالنفس��قتصاد�ول�علمـ�كتابا�ح1964و�سنة�ر�ن�الف

   :��أساسية��يم���ثلاثة�مفا�ركز�عو ��قتصاد،لم�ع�و النفس��لمع�نالعلاقات�ب� نع

   ���الذ�وى المست-

  تبةالع-

   ورة�المحركةوالص-

حول�عدة�ملاحظات��مقدـو . اك���ا�سانية�ليديالتق�����قتصاد�السيا�اول�تطبيق�ا�وجعلال���ح�و 

   .حو �ات�الطمو لمست��مر�المو الدو  وطجية�الضغولو سي��و  نالمس�ثمر� دينامية

�حاول�الر�ط�ب�ن�علم�النفس�وعلم��قتصاد�بواسطة�مجموعة�من�المفا�يم�ال���استمد�ا�منكما�

� دراساتال ��جتماعية، �والنفسية �سنة �مجم��1972 �مو ا�شأ �رأس�عو  نلباحث�ا�نعة �آليو�مخ���� �م

�نذا�المخ���يمك�ضيع�ال���درست����واالم�نب��ومنبجامعة�دي�ارت�الفر�سية�،ي��قتصاد النفس�علم

��قتص�نذكر �نا �والدوافع �ا��اجات �اليومية، �ل��ياة ��قتصادي �للسلوك �العامة ة،�اديالنظر�ة

�و��ش�ار، �البيع �و�س��لاك��سي�ولوجية �للعمل �و�جتماعية ��قتصادية ���عاد �ال��ة، اقتصاد

 .والت�بؤء�والنمو

��ع �تاخذ �المواضيع ��ذه ��ل �� ان �النفس��عتبار �ن �مخ���علم �نظم �ولقد �الظوا�ر�المدروسة، تار�خ

�ت،�ومنذ��ذا�التار�خ�اصبحببار�س��1981قتصادي�اول�ملتقى�دو���لعلم�النفس��قتصادي�سنة�

�العالمية� �ا��معية �طرف �من ��قتصادي �النفس �علم �حول �سنوات �ار�ع ��ل �دولية �ملتقيات �عقد

  .)55حداد�سمية،�ص�( للبحث����علم�النفس��قتصادي

   (Psychologie économique): �عر�ف�علم�النفس��قتصادي�-3

  ."تصاديعلم�النفس��قتصادي��و�دراسة�علمية�للسلوك��ق" -
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�للفرد" - �فعليا �الملاحظ �السلوك �يدرس ��قتصادي �النفس �مختلف� .علم �ب�ن �يجمع و�و

� �و�جتما��(الباحث�ن �المعر�� �النفس �علم ��� �و�خصائي�ن �)�قتصادي�ن، �ي�ساءلون�، الذين

 ."عن�الطر�قة�ال���تتم���ا�عملية�صنع�القرار

نفس�الذي�يدرس��ليات�النفسية�علم�النفس��قتصادي��و�ذلك�الفرع�من�فروع�علم�ال" -

�بدراسة� ���تم �كما ��قتصادي؛ �السلوك �أنواع �من �وغ��ه ��س��لا�ي �السلوك �تحكم ال��

التفضيلات�و�ختيارات�والقرارات�والعوامل�المؤثرة�����ذا�المجال،�وتحليل�العديد�من�أنماط�

ومي،�وكذلك�ارتباط�السلوك��قتصادي�ا��م���بدءا�من�المستوى��سري�إ���المستوى�الق

السلوك��قتصادي�بظوا�ر�الت��م�والبطالة�ونظام�الضرائب�والتنمية��قتصادية،�وتأث���

  ".اتخاذ�قرارات�اقتصادية�معينة�ع���السلوك�ال�شري�وع���نوعية�ا��ياة

  :أ�مية�علم�النفس��قتصادي -4

� �تحقيق �إ�� �وتطبيق �كعلم ��قتصادي �النفس �علم �ا�التفاعل��دف �النفسية�ب�ن لنظر�ات

والنظر�ات��قتصادية،�و�عا���العمليات��قتصادية�باعتبار�ا�ا�ع�اسا�للسلوك���سا�ي����المجال�

�مدى�تأث���سي�ولوجية�
ً
�قتصادي�والتجاري،�و�عمل�ع���تحليل�ا�من�وج�ة�النظر�السي�ولو��،�مب�نا

�اقتص �تحليل �ف�ل �عل��ا، �تطرأ �ال�� �النفسية �والمتغ��ات �اف��اضات�السوق �ع�� �ي�ون �أن �لا�بدا ادي

� �لدراستھ �للإ�سان �ونة
ُ
�الم �السي�ولوجية �العوامل �بال��ك���ع�� �وذلك �وتاجر،��سلوكھنفسية كمنتج،

  . ومس�ثمر،�ثم�مس��لك

�و�نخفاض� ��سعار�بالارتفاع �سلوك �ودراسة �والطلب �العرض �عملية �دراسة �إ�� بالإضافة

�ال �سلوك �دراسة �ثم �النفسية، �وتأث��ا��ا �...نقود �ثم �مثل�ر�طا��، ��قتصادية الدخل�: العمليات

و�نفاق�و�س�ثمار�بالدراسات�النفسية،�و�ثقافة�ا��ماعة�وتقاليد�ا�واتجا�ا��ا�للتعرف�ع���إدراك�

� �جز�ي �اقتصاد �نجاح �وأن �خاصة �توقعا��م، �واستكشاف �للأحداث �واستجابا��م ع����يتوقف�فراد

وذلك�لتأث���العوامل�ال��صية����الكفاءة�الفردية�والتكييف�مع�ال��ة�النفسية�للفرد�وا��ماعة�

  .العمل،�والمسا�مة����اقتصاد��سرة�والمجتمع

  :قتصاديا�تمامات�علم�النفس���-5

  :��تم�علم�النفس�التجاري�بالمواضيع�التالية

  .دراسة�سلوك�المش��ي�وحوافزه�ورغباتھ�وعواطفھ�-1

  .النفسية�نحو�السلع�المعروضة����السوق�وحاجاتھ�الغ���المشبعة�سي�ولوجية�المس��لك�واتجا�اتھ�-2

  .سي�ولوجية�البيع�والشراء�-3

  .الطرق�النفسية�ال����ستخدم�ا�البا�ع�لإقناع�المش��ي�ومواج�ة�اع��اضاتھ�-4

  .اختيار�عمال�البيع�-5

  .المواصفات�النفسية�للسمسار�-6

  .سي�ولوجية�السمسرة�-7
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�و �-8 ��ش�ار �والمقروءة�سي�ولوجية �المنظورة ��تصال �وسائل �ب�ل �ا��م�ور �ع�� �النف��� تأث���ا

  .والمسموعة

  :وعلم�النفس�علم��قتصاد -6

  :�ستع�ن�علم�النفس��قتصادي�بتطبيق

  ؛)لأنھ�يدرس�الفرد�وا��ماعة( مفا�يم�علم�النفس��جتما��  -1

نلتجأ�للاختبارات��-2لباطنية�للفرد؛�لمعرفة�الدوافع�ا�-1( مبادئ�التحليل�النف����ا��ديثةو�عض���-2

  ؛)النفسية

  ؛)�لمة�ألمانية�معناه�الش�ل" جشطلت: ("نظر�ة�ا��شطلت�-3

  .للكشف�عن��سباب�السلوكية�للسلوك��قتصادي�������������

�أمثال �من ��قتصادي�ن ��عض �منوال �سميت: "ع�� �مارشال"و" مارتيوس"و" ر��اردو"و" آدم " ألفرد

�عن�دراسا
ً
" والمجال" جشطلت"لتفس���السلوك��قتصادي�من�وج�ة�نظر�ة��ل�من�" �اتونا"ت�فضلا

�لمعا��ة�المشكلات��قتصادية�����طار�النفسية
ً
  .محاولة

  :ملاحظة

- 1880(�عت���ماكس�فر��يمر�: "فر��يمر�؛�كوف�ا�؛�كو�لر) "التعلم�بالاس�بصار( نظر�ة�ا��شطلت�

�وانظم) 1943 �ا��شطلتية �النظر�ة �و�مؤسس � ��و�لر"إليھ ��وف�ا"و). 1967-1887" (لفنج " ك��ت

)1886-1941  (� �أك���من �النظر�ة �أبحاث ��شرا �" فرتيمر"وقد ���م �ارتبط �ليف�ن"ثم -1891" (ك��ت

  .وأسس�نظر�ة�المجال)  1947

�المجال �ل�:نظر�ة �المجال �نظر�ة �ليف�ن"تؤكد ����" ك��ت �يوجد �الذي �المجال ��و�وظيفة �السلوك أن

حدث�فيھ�السلوك�ون�يجة�لقوى�دينامية�محركة،�و�بدأ�التحليل�بالموقف�ك�ل،�ومن�الوقت�الذي�ي

أ�مية�قوى�المجال�الدينامية�ال����س�م����تحديد�" ليف�ن"و�ؤكد�. الموقف�الك���تتمايز��جزاء�الم�ونة

�ع� ��عض�ا ��عتمد �أ��ا �ع�� �تدرك �وال�� �معا �الموجودة �الوقا�ع �جماع �بأنھ �المجال �و�عرف ��السلوك،

 .البعض��خر

  

  :المفا�يم��ساسية����علم�النفس��قتصادي �عض�-7

 ��23ناك�حوا���
ً
  : مف�وما

1-�� ��-�2قتصاد؛ ��قتصادي؛ ��-3النمو ��قتصادي؛ �الدورة��-4التخلف �أو ��قتصادية �زمة

�- 11حت�ار؛�� �-�10نتاجية؛��-�9نتاج؛��-8الدخل؛��-7الم��ان�التجاري؛��-6التجارة؛��-�5قتصادية؛�

النقود؛��- 17ت��م��سعار؛��- �16سعار؛��-15القيمة؛��-�14س�ثمار؛��-13السوق؛��- 12الضرائب؛�

  .الر�ح�- 23الفائدة؛��-�22ئتمان؛��- 21البنك�أو�المصرف؛��-�20جور؛��-19العرض�والطلب؛��-18

  : �قتصاد -1

  :)1865-1809" (برودن"�عر�ف�
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�والذي�) الذ�ا�ي(،�أي�ال�شاط�الذ����)ال�شاط(�قتصاد��و�علم�العمل�" �المجتمع للأفراد���

  ".ال��صية) إن�ساط،�ر���(يقع�ع���المادة�ل�دف�يرتقب�من�خلالھ�ترضية�

  :)1960" (فرا�سوى�ب��و"�عر�ف�

  ".إن��قتصاد��و�الكفاح�ضد�الندرة"

  :)1966(���كو�فرس�ي�"�عر�ف�

إن�السعر��و�ذلك�المستوى�النقدي�الذي�. ��السعر�قتصاد��و�علم�الذي�عبارتھ��ساسية��"

�أو�شراء �بيع ��عملية �للقيام �مستعدا �الفرد �ي�ون �خلالھ ��شعوره�. من �القرار��و�أك���إرتباط �أن
ّ
إلا

�نظر( �وج�ة ��وى، �ميل �فأنا�...). إحساس، �ثم�ن، �أنھ �الشعور �لدي �و�ان �ولو�تاف�ا
ً
�ش�ئا �أردت إذا

�من�النقود�مق
ً
  ".ابل�ا��صول�عليھمستعد�أن�أدفع�كث��ا

  :النمو��قتصادي -2

�و�ال�دف�أو�الغاية�ال���يصبو�إل��ا��ل�نظام�إقتصادي،�وذلك�بالاس�ثمار�الصا��،�أي�تراكم�

�الفرد �مع�شة �مستوى �إرتفاع �و�التا�� ��نتاج، �ع�� �المجتمع �قدرة �بز�ادة �المال �النمو�. رأس ولتحقيق

  :شروط�لتحقيقھ،���) 03(�قتصادي��ناك�

  .وذلك�بالت��ية�بجزء�من�المدخول�من�أجل��س�ثمار�:�دخار) 1

معناه��غي���ا�بآلات�(�س�ثمار�الصَر���لشراء�و�عو�ض�المعدات�و�لة�العتيقة�البالية��:�س�ثمار) 2

  ).حديثة

  . أي�انتظار�وقت�زم���محدد�لإ�شاء�وإعداد�سليم: المدة�الزمنية) 3

  :التخلف��قتصادي -3

�مف�وم �ف��ا��يطلق �الفرد �دخل �متوسط �ي�ون �ال�� �البلدان ��عض �ع�� ��قتصادي التخلف

،�ولا�يتجھ�نحو��زدياد،�و�ذه�الدول�
ً
موجودة����) أي�الدول�ال���تمتاز�بالتخلف��قتصادي(منخفضا

�وتصدير�محصول� �زرا��، �طا�ع �ذات �أ��ا �الدول ��ذه ��� �والغالب �اللاتي�ية؛ �وأمر��ا �وآسيا، إفر�قيا،

  :وللتخلف�أسباب�إقتصادية�وأسباب�غ���إقتصادية. محصول�نواحد�أو�

  :أما��سباب��قتصادية�ف���-أ

�عدم� - �إ�� �يرجع �و�ذا �و�لات ��نتاج �وأدوات �التحتية �والب�� ��نتاجية �الطاقة ضعف

 .كفاية��دخار�والتبذير�و�صراف

  :أما��سباب�الغ����قتصادية�ف���متعددة�وم��ا�-ب

 .ات��جتماعيةالنظم�والعاد -

 ).أي�تنقص�م�روح�المخاطرة(تخلف�روح�المخاطرة� -

 .إ�عدام�مؤسسات�ائتمانية� -

  .ك��ة�ال�سل -

  :ملاحظة
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عرف��ئتمان�بأنھ�الثقة�ال���يول��ا�البنك�أو�المؤسسة�المالية�ل��ص�ما�سواء�أ�ان��:�عر�ف��ئتمان

�من�المال�لاستخدامھ�
ً
�،�بأن�يمنحھ�مبلغا

ً
�أم�معنو�ا

ً
���غرض�محدد�،�خلال�ف��ة�زمنية�متفق�طبيعيا

  .عل��ا�و�شروط�معينة�مقابل�عائد�مادي�متفق�عليھ�أو�فائدة�متفق�عل��ا

  :�زمة��قتصادية�أو�الدورة��قتصادية -4

،�وتتم���الموجة�أو��نكماشو��نتعاشبموجات�متتا�عة�من��¹النظام��قتصادي�الرأسما��يمر�

  . ف��ة�الرواج�نتاج�وإرتفاع��جور،�وإنحصار�البطالة�و�س���ب�الف��ة��نتعاشية�بز�ادة

أما�الف��ة��نكماشية�فتتم���بإنخفاض��نتاج�وتد�ور��جور�و�سعار�وإن�شار�البطالة�و�س���

  .سنوات) 07(،�وقد�تتجاوز��ذه�الف��ة�سبعة�الكساد�ذه�الف��ة�ب

��من�خلال�البحث�المتواصل�عن�طرق�يمكن��عر�ف�النظام�الرأسما�: النظام�الرأسما��¹ -

�ضمان�عملية�ال��اكم�ع���المدى�البعيد،� جديدة�ل��صول�ع���أق����حد�من�الر�ح�ل�دف

  .و�ذا�يتم،�بإيجاد�تنظيم�عقلا�ي�للعمل�����نتاج

  :التجارة -5

  .التجارة����مجموعة�من�العمليّات�التجارّ�ة�ال����شمل�ع���شراء�و�يع�ا��دمات�والسلع

  :�ان�التجاري الم� -6

�و�حدث� �البلد، �وصادرات �واردات �قيمة �ب�ن �الفرق ��و �التجاري �التوازن �أو �التجاري الم��ان

الفائض����الم��ان�التجاري�عندما�ت�ون�قيمة�الصادرات�أك���من�قيمة�الواردات،�ب�نما�ي�ون�ال��ز�

  .���الم��ان�التجاري�عندما�ت�ون�قيمة�الواردات�أك���من�قيمة�الصادرات

  : لدخلا -7

  ما��و�الدخل�الفردي�والدخل�القومي؟. ما��و�الدخل؟��ل�إ�سان�لھ�دخل،�والدولة�ل�ا�دخل

�الفردي�-1.7 �أو�مالھ�و�قدر�عادة�: الدخل �من�عملھ الدخل��و��يراد�الذي�يحصل�عليھ�ال��ص

يع�ف�و�كمية�السلع�وا��دمات�ال����ستط�الدخل�ا��قيقي،�أما�الدخل�النقديبالنقود�و�طلق�عليھ�

�النقدي �بدخلھ �شرا��ا �. ال��ص �ا��قيقي �والدخل
ً
�تابتا �النقدي �الدخل ��ان �أسعار�(فإذا مستوى

�ا��قيقي) السلع �الدخل �إنخفاض ��ع�� �ذلك �فإن �نوع�ن. مرتفعا �عن �عبارة �الفردي الدخل�: الدخل

  .النقدي�والدخل�ا��قيقي،�و�جب�أن�ي�ساوى�الدخل�النقدي�مع�الدخل�ا��قيقي

�و�مجموع�دخول��فراد�وال�يئات����خلال�مدة�معينة�تقدر��:ي�أو�الناتج�القوميالدخل�القوم�-2.7

�سنة�وللدخل�القومي�أ�مية����الكشف�عن�مستوى�المع�شة����البلاد،�فالبلاد�ذات�الدخل�القومي�

المرتفع�تتمتع�بمستوى�مرتفع�من�المع�شة،�و�حسب�متوسط�دخل�الفرد�بقيمة�ناتج�الدخل�القومي�

  )150نفس�المرجع�السابق�ص( . س�انع���عدد�ال

  :�نتاج -8

  .�و�مجموعة�العمليات�ال����سا�م����وضع�سلع�وخدمات�ب�ن�أيدي�المس��لك��نتاج

  :�نتاجية -9
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تلك�ال�سبة�الموجودة�ب�ن�إنتاج�ما،��ذا�من�ج�ة�ومن�ج�ة�أخرى�العناصر�ال�����نتاجيةتمثل�

�ش�ل��نتاجية�. ا��...ورأسمال،�وإس��لا�ات�وسيطيةسا�مت�ل��صول�ع����ذا��نتاج�من�عمل،�

. أحد�المقاي�س�ال����سمح�بقياس�مدى�النتائج�ال���تحصلت�عل��ا�المؤسسة�أو�تحصّل�عل��ا��قتصاد

  .إن�إرتفاع����مستوى��نتاجية��و�أحد�محر�ات�النمو

  :�حت�ار -10

  ".ش��ينبوجود�با�ع�واحد�وعدد�كب���من�الم��حت�ارتتم���حالة�"

  :حالات��حت�ار -1.10

�با�ع�ن  .أ  �عدة �مقابل �واحد �مش��ي �عدة�: حالة �ا��زائر�مقابل ��� �التبغ �شركة كحالة

 .منتج�ن�أو�با�ع�ن�ممون�ن�ل�ا

�واحد،�����ذه�ا��الة��:حالة��حت�ار�المزدوج  .ب  �عارض �طالب�واحد�يقابلھ وتتمثل�بوجود

��ا��ل�من�العارض�والطالب،�لتمثيل��ذه�يتحدد�السعر�من�علاقة�القوة�ال���تر�ط�أو�يتمثل�

�أو� �المقاول�ن �ونقابة �العمال �نقابة �ب�ن �يحصل �الذي �با��وار�أو�النقاش �وضع�ا �يمكن ا��الة

 .أر�اب�العمل

تتمثل����السوق�المتم���بوجود�عدة��:حالة�وجود�عدة�مش��ين�وعدد�قليل�من�البا�ع�ن  .ج 

يمكننا�ذكر�سوق�السيارات�����ذه�ا��الة�مش��ين�وعدد�قليل�من�البا�ع�ن،�ع���س�يل�المثال�

�فيما� ��خر�ن �البا�ع�ن ��سلوك �با�ع �يتأثر��ل ��سعار�لكن �يحددون �الذين ��م �البا�ع�ن فإن

  .يخص�تحديد�مستوى�سعر�بيعھ

  :الضرائب -11

  .���مبلغ�نقدي�تتقاضاه�الدولة�من����اص�والمؤسسات���دف�تمو�ل�نفقات�الدولة

  :السوق  -12

يمكن�أن�يظ�ر�. من�عملية��لتقاء�ب�ن�العرض�والطلب�ا��اص�بمادة�أو�خدمة�ق السو يت�ون�"

السوق�تحت�ش�ل�مادي�طبي���مثل�البورصة�أو�تحت�ش�ل�آخر�مثل�سوق�العمل،�داخل�إقتصاد�

  ".الرأسمالية،�إن��سعار�والكميات�ال���تقع�عل��ا�التبادلات�تحدد�من�قبل��سواق

  :�س�ثمار -13

بنمو�الرأسمال��نتا���المتمثل����الماكنات�والمبا�ي�وغ���ا�للمؤسسة�أو�لبلد��ثمار�س��عّرف�"

  ".ع���مستوى��قتصاد�الك��،�فإن��س�ثمار�يلعب�دورا�رئ�سيا����التنمية�والمنافسة. ما

  :القيمة -14

  .���العمل��جتما���المجرد�المتمثل����البضاعة�أي�العمل��جتما���المبدول�لإنتاج�ا

� �بضاعة �ل�ل �أن �تبادليةكما �إستعماليةو �قيمة �اللذان�قيمة ��ما �الملموس �والعمل �والنوعية ،

  .يخلقان��ذه�القيمة��ستعمالية

  :�سعار -15

عر� مَن(السِّ
َ
  .�و�قيمة�أي�منتج�أو�خدمة�مع���ع��ا��ش�ل�نقدي) أو�الث
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  :ت��م��سعار -16

�للأسع �العام �المستوى ��� �شديد ��و�إرتفاع �الشرائية�الت��م �القوة �تد�ور �إ�� �يؤدي ار�مما

،�)1914�،1918(وقد�يبلغ�الت��م�درجة�عالية�كما�حدث����ألمانيا��عد�ا��رب�العالمية��و���. للنقود

و�رجع�الت��م�إ���الز�ادة�الكب��ة����". المار�ات"فأصبح�ثمن�السلعة�التاف�ة�يقدر�بملاي�ن�الملاي�ن�من�

  .نتاجكميات�النقود�مع�عدم�ز�ادة�� 

�إقتصادية�وإجتماعية�خط��ة،�ف�و�يفقد�الثقة����عُملة�البلد�وُ�لقي�عِبئا�
ً
يُحدث�الت��م�أثارا

�ع���الطبقات�الفق��ة�وأ��اب�الدخول�الثابتة
ً
  .شديدا

  :النقود -17

�ع��� �ا��صول �أجل �من �للدفع
ً
�عاما

ً
�قبولا �مقبول ����ء �أي �بأ��ا �النقود ��قتصاديون �عرف

�السلع�أو�ا��دمات�
ً
�عند�القول�إن�الدينار��عد�نقدا

ً
�قتصادية،�أو�من�أجل�إعادة�دفع�الديون،�فمثلا

  .ف�ذا���يح�أو�أن�نقول�الشي�ات����نقود

  :العرض�والطلب -18

�و�كمية�السلع�أو�ا��دمات�ال����عرض�ا�منتجو�ا�عند��ل�مستوى�مرتقب�من��:العرض -

  .�سعار،����مدة�زمنية�محددة

�السل�:الطلب - ��ل��و�كمية �عند �عل��ا �ا��صول ��� �المس��ل�ون �يرغب �ال�� �أو�ا��دمات ع

ولذلك��س���المس��لك�إ���تحقيق�. مستوى�مرتقب�من��سعار،�وذلك����مدة�زمنية�محدودة

أك���قدر�من��شباع�والمنفعة�عن�طر�ق�الكيفية�ال���يوزع���ا�دخلھ�ل��صول�ع���مختلف�

 .السلع�وا��دمات

  :�جور  -19

  .�جر�ا��قيقيو��جر�النقديالعامل�ع����نتاج،�أو�ع���ما�يبدل،�و�ناك��و�م�افئة�

 .�و�المبلغ�المتفق�عليھ�ب�ن�العامل�وصاحب�العمل�:�جر�النقدي -

فإذا�ارتفعت�أثمان�السلع�وا��دمات�مع�بقاء�. �و�كمية�السلع�وا��دمات�:�جر�ا��قيقي -

لذلك�تطالب�. ا��قيقي،�والعكس�بالعكس��جر�النقدي�تابتا،�فإن�ذلك��ع���إنخفاض��جر 

  .النقابات�بوجود�الر�ط�ب�ن��جر�النقدي�والتغ��ات�ال���تطرأ�ع���مستوى��ثمان

  :البنك�أو�المصرف -20

���المؤسسة�ال���تتخصص����إقراض�وإق��اض�النقود�وُ�عد�المصرف�عَصَب�النظام��ئتما�ي،�

  .رف�زراعية،�ومصارف�صناعيةو�ناك�مصارف�تجار�ة،�ومصارف�عقار�ة،�ومصا

� �و�ناك �المركزي �ا��زائر(البنك �إصدار�النقد�: )بنك ��� �الدولة �عن �ينوب �الذي �و�المصرف

�
ً
�أحيانا �و�س�� �إصدار�النقود ��� �سلطة �ولھ ��ئتما�ي �النظام �ع�� ��صداروالرقابة �ولا�مصرف ،

� �يقرضھ، �ولا �منھ �ودا�ع �يقبل �فلا �ا��م�ور، �مع �المركزي �البنك �مع�يتعامل �يقتصر�التعامل وإنما

  .مصرف�المصارفالمصارف�التجار�ة�لذلك�يطلق�عليھ�
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  :�ئتمان -21

�أنواع�من��ئتمان�ف�ناك�. �ئتمان����عمليات��قراض�و�ق��اض  ائتمان�اس��لا�يو�ناك

  .وائتمان�إنتا��

  :الفائدة -22

  . من�أصل�الدين��و�المبلغ�الذي�يُدفع�مقابل�إق��اض�النقود،�و�تحدد�ب�سبة�معينة

  :الر�ح -23

�و�الدخل�أو�الم�افئة�ال���يحصل�عل��ا�رب�العمل�نض���تحملھ�لمخاطر��نتاج،�و�ش�ل�الر�ح����

  .النظام�الرأسما���الدافع�المحرك�ل���از��نتا��

 .و����صطلاح�التجاري�فإن�الر�ح��و�عبارة�عن�الفرق�ب�ن��يراد�ونفقة�أو��لفة��نتاج

  :�س��لا�ي�السلوك -8

  :�س��لاك -1

� �استعمال ��س��لاكشاع ��مصط�� �عرفھ �حيث ��قتصادية �المجالات �آدم"�� : بأنھ" جاك

  ".القيام�بأ�شطة�الشراء�و�ستخدام�ثم�التخلص�من�الفائض"

�يقصد
ً
�تجار�ا �و�توقف�: "بالاس��لاك�أما �ذلك �حاجاتھ، ���سان �بھ ��شبع �الذي ال�شاط

  ".ل��عات�النفسية�وعادات��فراد�س��لاك�ع���الدخل�وا

  :الشرح

  :يتضمن��س��لاكمن�خلال�ما�سبق�يت���أن�

 الشراء؛ -

 �ستخدام؛� -

 .إشباع�ا��اجات -

  .   للمس��لك�النفسيةو��جتماعيةم��ابطة�وظيفيا�وتتأثر�با��وانب��العناصرو�ذه������������

  :المس��لك -2

  من��و�المس��لك؟��:السؤال�المطروح

  :للتمي���ب�ن�نوع�ن�أساسي�ن�من�المس��لك�ن�المس��لك�لفظ��ستخدم

 �فراد -

 ....).المؤسسات،�ا���ومة�(المنظمات� -

  )المس��لك�الفرد(أو�: �فراد -1.2

  :التعر�ف��ول 

�الفردي ��المس��لك ��شراء �يقوم �الذي �وا��دمات�و�ال��ص ال�������للاستعمال السلع

أو�ل�س��لك�من�) مثل�شراء�سيارة�ل�ل�عائلة(لإس��لاك�العائ���أو�ل) شراء�بدلة�بال�سبة�للرجل: مثل(

� �العائلة �من �فرد �المتمدرس(طرف �للطفل �بال�سبة �دراسية �أدوات �شراء �ك�دي�) مثل �لتقديم�ا أو

  .لصديق
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  :التعر�ف�الثا�ي

المعروضة��لشراء�السلع�وا��دمات�و�ال��ص�الذي��ش��ي�أو�الذي�لديھ�القدرة��المس��لك"

  ".والرغبات�ال��صية�أو�العائلية�شباع�ا��اجاتإللبيع���دف�

  :الشرح

  :�ست�تج�أن�التعر�ف�ن�السابق�نمن�خلال�

�حاجات� - �إشباع �لھ �بال�سبة ��سا��� �الدافع �يتمثل �بحيث
ً
��عت���مس��ل�ا ���ص �ل

 ورغبات���صية�أو�عائلية؛

  ).15،�ص2010عنا�ي،(.يمكن�أن�تختلف�من���ص�إ���آخر�طر�قة��س��لاكإلا�أن� -

  :التعر�ف�الثالث

�ُ�ع �أو�ي�تفع�: "بأنھ�المس��لكرف �أو�مستديمة، �مؤقتة ��انت �سواءً �السلع ��س��لك �الذي الفرد

نتجبا��دمات،�و�قابل�
ُ
  ".الذي�يقوم�بإنتاج�السلع�الم

  :التعر�ف�الرا�ع

� ��ع�ن�" المس��لك �نأخذ �أن �ع�� �ال�����، �للاستعمال �منتجات ��ش��ي �الذي �و�ال��ص

� �من �نا�عة �ذاتھ�عتبار�متغ��ات �والفرد �خارجية، �متغ��ات �وكذلك �المنتوج، �ضرورة�. خصائص مع

  ".الر�ط�ب�ن��ذه�المتغ��ات�الثلاثة

  :الشرح

�الفرد� - �اقت�� �فسواءً �المس��لك، �مصط�� �شمولية �يركز�ع�� �الثالث �التعر�ف �أن يُلاحظ

 .سلعة�أو�خدمة�ما،�مرة�أو�عدة�مرات�فيطلق�عليھ�مس��لك

- � �صفة �إطلاق �أن �) ال��ص(غ�� �المس��لك �ا��وانب�ع�� �يكشف �الرا�ع �التعر�ف ��

 .�جتماعية�ل�ذا�المصط��

�و �ا��لاصة �خلاصة �الفردفإن �للإستعمال�: "المس��لك �وخدمات �سلعة ��ش��ي �الذي �و

  ".ال������أو�لاستعمال�أحد�أفراد�أسرتھ

  )المس��لك�التا�ع�للمنظمة(أو�: أو�المس��لكون�الصناعيون�أو�التنظيميون �المنظمات -2.2

المسؤول�داخل�منظمة�ما�لشراء�مواد�خام�أو�معدات���دف�إدارة�المنظمة،�فيقوم���و�الفرد"

  ".�شراء�المواد�ا��ام���دف�تص�يع�ا�وا��روج�بمنتجات�خاصة���ا

  :�عر�ف�سلوك�المس��لك -3

� �عن�يقصد �الصادرة ��ستجابات �اي �والغدية، �ا��ركية ��ستجابات �عام �بوجھ بالسلوك

و�ناك� .ر�ات�العضلية�او�الغدية�عضلات�المس��لك�او�عن�الغدد�الموجودة����جسمھ�او��فعال�وا�

�ملاحظتھ� �يمكن �الذي �ا��ار�� �المس��لك �ع�� �السلوك �لفظ �يقصرون �الذين �النفس �علماء �من قلة

علماء�النفس�المعاصر�ن�يقصدون�بالسلوك�جميع���شطة�ال���يقوم���ا��لكن�غالبيةو ومشا�دتھ،�

الفسيولوجية�ال���تحدث��المس��لك�،�و�ذلك�يدخل�تحت�مف�وم�السلوك�المناشط�العقلية�والمناشط

   ).160،�ص�1998الع�سوي،( ذاتھ داخل�المس��لك
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  :التعر�ف��ول 

دراسة�المس��لك�ن�عندما�يقومون�ب�بادل����ء�ذي�قيمة�بالسلعة�أو�: "إ���سلوك�المس��لك�ش���

  ".ا��دمة�ال����شبع�حاجا��م

  :الشرح

�ل�ذا�التعر�ف
ً
  :طبقا

بتوجيھ�ال���تتعلق��باتخاذ�القراراتبالتعرف�ع���كيفية�قيامھ��دراسة�المس��لكتتعلق� -

 : من�الموارد�المتاحة�لھ

  وقت؛�و) 1(

  .�شبع�حاجاتھال����السلع�وا��دماتج�د؛�و�������لشراء�وإس��لاك�) 2(

  .مال) 3(

��س�ل��لذلك�        �مما �المس��لك�ن، �تر��� �ال�� �وا��دمات �السلع �يقدم �أن �ال�سو�ق �رجل يحاول

  ).15 ص،�2010عنا�ي،(. .شراء�ا�م��م

  :التعر�ف�الثا�ي

�المس��لك ��السلوك: "�و�سلوك �عندما �المس��لك �بھ �يقوم �و�ستعمل�الذي �و�ش��ي يبحث

  " �شبع�حاجاتھال���يتوقع�أن�) �عد�إستعمال�ا( السلع�وا��دماتمن��وُ�قيّم�و�تخلص

  :الشرح

  :يمتاز��ذا�التعر�ف�عن�سابقھ�بأنھ

�ع�� )1 �ا��صول ���دف �الفرد �يبذل�ا �ال�� ���شطة �ع�� �الضوء �السلع�/ يُلقي وإستخدام

 .وا��دمات�ال����شبع�حاجاتھ

 :�و��جابة�عن��سئلة�المتعلقة�ب�جو�ر�دراسة�سلوك�المس��لكيب�ن�أن� )2

 ماذا��ش��ي�المس��لك؟، -

 ا��ش��ي؟ولماذ -

 وكيف��ش��ي؟ -

 وم����ش��ي؟ -

 ومن�أين��ش��ي؟ -

 ).17 ص،�2010عنا�ي،(..ومدى�تكرار�الشراء؟ -

العمليات�تلك�"بأنھ��السلوك��س��لا�ي (Belch & Belch, 2004)" بيلش�و�لش"ُ�عرف�:التعر�ف�الثالث

���ا�وال�شاطات �يقوم �حالات��فراد�ال�� �والتقو�م�: �� �و�ستعمال �والشراء �و�ختيار البحث

  ".حاجا��م�ورغبا��مللمنتوجات�وا��دمات�ال���تر����قاء�و�نت

  :الشرح

 .ال���يقوم���ا��فراد�العمليات�وال�شاطاتيتطرق�التعر�ف�إ��� -
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 ،�نماذج�تنظ��ية�وتطبيقيةإ����علماء�النفس،�ي��جم�ا�العمليات�والسلو�اتمثل��ذه� -

  ):نماذج�تنظ��ية�وتطبيقية(يحاولون�من�خلال�ا�

  معرفة؛�و) 1 

  تفس��؛�و) 2 

 .�فراد�وا��ماعاتتوقع�السلوك��س��لا�ي�لدى�) 3

  :حيث�يدرسون �����������

 دوافع��فراد؛�و� -

 .    ما�خدمة�أو�منتوجإدراك�م؛�و�����������نحو� -

 . إتجا�ا��م -

من�خلال�مقارن��ا�بمثيلا��ا����السوق�أو��عمليات�التقو�م�للمنتوجات�والسلعكما�يدرسون� -

 .التغذية�الراجعةو�التعلما�من�خلال�عمليات�بتوقعا��م�نحو�

  :أ�مية�دراسة�السلوك��س��لا�ي - 4

  :أ�مية�دراسة�سلوك�المس��لك�إزداد�مع�الوقت�لأسباب�عديدة�م��ا

 .م�انة�المس��لك����العملية��قتصادية،��ونھ�متغ��ا�أساسيا����عملية�التبادل .1

  . أ�مية�عمليات�ال�سو�ق����عالمنا�المعاصر .2

الكث���من�الم�شآت��قتصادية����إطلاق�منتجا��ا�ا��ديدة����السوق�نظرا�لعدم�فشل� .3

  .ف�م�سلوك�المس��لك

�المؤثرة،� .4 �وعواملھ �محيط�ا �معرفة �من �المؤسسة �تمكن �المس��لك �سلوك �دراسة �أن كما

�ال�شر�ة �تركي�تھ �أوقات�. خصائص �وز�ادة �التعليم، �ومستوى �الديمغرافيھ، �المحددات مثل

 .�ا�من�العوامل�ال���تحدد�بقاء�أو�عدم�بقاء�المؤسسة����السوق الفراغ،�وغ�� 

  :ف�م�سلوك�المس��لك -5

�وقد� �ال�سو�ق، �ببحوث �القيام �ال�سو�ق �رجل �ع�� �الضروري �من �بات �العوامل �لتلك ون�يجة

����ذا�الشأن�قائمة�من��سئلة�ال���يجب��جابة�ع��ا�لف�م��(LAZER WILLIAM)" لازار�وليام"اق��ح�

  )1أنظر�ا��دول�رقم: (المس��لك�من�ج�ة�وإعداد�السياسات�ال�سو�قية�المواتية�من�ج�ة�أخرى سلوك�

  �سئلة�الواجب�طرح�ا�لف�م�سلوك�المس��لك�): 1(جدول�رقم�

  :ما���

 حاجات�ورغبات�المس��لك�ن؟ 

 دورة�حياة�سلع�المؤسسة؟ 

 المنافع�ال���تحقق�ا�سلعنا؟ 

 الوظائف�الممكن�أن�تؤد��ا؟ 

 لاف�ب�ن�سلعنا�والسلع�المنافسة؟أوجھ��خت 
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 حاجات�ورغبات�المس��لك�ن�غ���المشبعة؟ 

 شياء�ال���تحدد��ل�س�ش��ي�المس��ل�ون�سلعنا�أو�لا؟� 

 العوامل�المؤثرة�ع���الطلب؟ 

 ا��دمات�المطلو�ة�من�قبل�المس��لك�ن؟ 

 مزايا�السلع�المنافسة؟ 

 شياء�الممكن�القيام���ا�لتحس�ن�سلعنا؟� 

 ك؟نمط��س��لا 

 مخاطر�المس��لك�ن����الشراء؟ 

  :أين

 يبحث�المس��ل�ون�عن�المعلومات�المتعلقة�بالسلعة؟ 

 و�موقع�المس��لك�ن؟� 

 ش��ي�المس��ل�ون�سلعنا؟� 

 يجد�المس��ل�ون�ا��دمات�المتعلقة��سلعنا؟ 

  :م��

 يأخذ�المس��ل�ون�قرار�الشراء؟ 

 ش��ي�المس��ل�ون�سلعنا؟� 

 ستعمل�المس��ل�ون�سلعنا؟�  

  :لماذا

 ش��ي�المس��ل�ون�سلعنا؟� 

 يفضل�المس��ل�ون�علامة�دون�أخرى؟ 

 غ���المس��ل�ون�السلع�أو�ا��دمات؟� 

 يختار�المس��ل�ون�مصدرا�خاصا�للسلعة؟ 

 عيدون�الشراء�من�نفس�السلعة�أو�ا��دمة؟� 

  :كيف

 ينظر�المس��ل�ون�لسلعنا؟ 

 يقارن�المس��ل�ون�السلع؟ 

 ينفق�أموالھ�ع���السلع؟ 

 ون�بالعوامل�ال�سو�قية؟يتأثر�المس��ل� 

 ستعمل�المس��ل�ون�سلعنا�وخدماتنا؟� 

 عرف�المش��ون�المعلومات�عن�السلع�وا��دمات�والعلامات�المختلفة�للمؤسسة�والمنافس�ن؟� 
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  :موضوعات�علم�النفس�المس��لك -9

  : تقو�م�فعالية��علان. 1

�علان،�من��بحاث�التقليدية�لعلماء�النفس��س��لا�ي،�إختبار�مدى�فعالية�حملات�ال��و�ج�و

� �راجعة ��غذية �يقت��� �مما �جدا، �م�لفة �م��ا �العديد ��� �ا��ملات ��ذه �مدى��Feedback لأن لمعرفة

  .جدوى��علان

  : تقو�م�برامج�التلفزة. 2

�علم�النفس،� �عت���التلفزة�من�وسائل��علام�والدعاية�الم�لفة،�مما��ستد���ال��وء�لتقنيات

  :من��ذه�التقنيات�نذكر. ���ع���سلوك�إس��لا�ي�مع�نلتقو�م�ا�والت�بؤ�بمدى�نجاح�ا����التأث

 مدى�� �ع�� ��ش�ار�ة �أو�المادة �ال��نامج �إطلاق �قبل �المحتمل�ن �المشا�دين �عينات �ع�� العرض

 .واسع

 ونوعية�� �والقناة �والمدة ��شا�دو��ا �ال�� �المادة �عن �المشا�دون �ف��ا ��سأل �ال�اتفية المسوح

 .المشا�دين

 � �نلسون �المس��لك�ن،��Nielson Ratingsتقديرات �منازل ��� �يركب �ج�از����يل �ف��ا �ستخدم

 .لمعرفة�القنوات�وال��امج�ومدة�المشا�دة

 3 .تتعلق�بمختلف�قضايا�البا�ع�ن،�ع���غرار�:دراسة�البا�ع�ن:  

 إعلان�البيع�المباشر،�إعلان�توعية�المس��لك،�إعلان�(تقنيات��علان�ال����ستخدم�ا�با�عو�السلع�

  ..).�علان�المقارن،�إ���صورة�المنتوج،

 المناشدات��علانية�بأنواع�ا��Appeals :ومن�خلال�ا�يؤكد��علان�أن�حاجات�المس��لك�س�شبع�

تأييد�المشا����بإستخدام�م�: والتقنيات�المستعملة����مجال�المناشدات�عديدة،�وم��ا. عن�طر�ق�منتج��عينھ

�المنتو  �با�� �عن �للمنتوج �التم���الضم�� �للمنتوج، �الموجبة �المناشدات �ال�دف(جات، �يحقق �المنتوج ،�)إقتناء

 ).عدم�إقتناء�المنتوج�يؤدي�إ���حدوث�سوء�للمس��لك(المناشدات�السالبة�

 

  

 يتصرف�المس��ل�ون�عندما�ت�ون�السلع�المفضلة�غ���متوفرة؟ 

  :من

 م�مس��ل�ي�سلعنا�أو�خدماتنا؟� 

 م��فراد�الم�ون�ن�ل�ل�قطاع؟� 

 يؤثر�ع���مش��يات�المس��لك�ن؟ 

 و�الذي�يقوم�بالشراء؟� 

 يؤثر�ع���إتخاذ�قرار�الشراء؟ 

 م�مناف����مؤسس�نا؟� 

 و�الذي��س��لك�سلعنا؟�  



 
21 

 العلامات�التجار�ة�Trademarks :و�ستعمل�����علان�حينما�ت�ون�مش�ورة،�لأن�ش�ر��ا�إرتبطت�

 .العلامة�التجارة�ح���تصل�مستوى�النجاحبجودة�المنتوج،�ولأن�المؤسسات�تنفق�وقتا�ومالا�لبناء�

 لأن�الصورة�كث��ا�ما�تب������أف�ار�المس��لك�ن�مشاعر�قد�تفوق�ما�يحققھ�المنتوج�: صورة�المنتوج

 .نفسھ

 المنتوج� �مع�: �عليب �المنافسة �حالة ��� �خاصة �المنتوج، �قرار�إقتناء ��� �م�م �دور �للتعليب ي�ون

 .منتوجات�أخرى 

  و�نا�يتوقف��مر�ع���. كأم�ات�أو�ر�ات�بيوت�أو�موضوعات�ج�س: ناتإستعمال�ال�ساء�����علا

 ..نوع�المنتوج�ونوع��فراد�المقصودين�بالإعلان،�وغ���ا

  : دراسة�المس��لك�ن. 4

�ل�ما�سبق�ذكره�يمكن�أن�يؤثر����قرار�المس��لك،�لكن�أثب�ت�الدراسات�أن��ناك�عوامل�أخرى�ل�ا�

�قرار�المس �ع�� ��خرى ��جنحة،�تأث����� �طول �للسيارات، �موقف �وجود �ونظافتھ، �المحل �محيط �م��ا ��لك،

 ..نوعية�الز�ائن�المرتادين�ع���المحل،�تزو�د�الز�ون��عينات�مجانية�من�الماركة،�إ��

   :الولاء�للماركة. 5

�طو�لة� �لسنوات �يبقى �ل�ا �ولاءه �فإن �الطفولة، �ف��ة ��� �الفرد �لدى �الماركة �غرست �إذا �ما �حالة ��

 .يور��ا�لأبنائھ�ور�ما

  : سعر�المنتوج�وجودتھ. 6

فقد�أثب�ت�الدراسات�أن�المنافسة�ب�ن�. كث��ا�ما��سود��عتقاد�بأن�غلاء�السعر�من�جودة�المنتوج

غ���أن�المنافسة�ب�ن�المنتوجات�. منتوج�ن�متطابق�ن����النوعية�تحسم�عادة�لصا���المنتوج��غ���سعرا

  .،�عادة�ما�تحسم�لصا���المنتوج��قل�سعرا)لغذائية�مثلا�المواد�ا(�س��لاكية�اليومية�

  :سلوك�المس��لك� - 01

  :تفس���سلوك�المس��لك -10-1

اج��د�الباحث�ن��وائل����محاولة�تفس���او�تحليل�سلوك�المس��لك�ومعرفة��سباب�الدافعة�

�مرور  �مع �ن��ت ��خر�وقد �دون �او��تجاه �الش�ل ���ذا �يتصرف �ولماذا �السلوك �ثلاثة��ل�ذا الزمن

�والمدخل� ��قتصادي �المدخل ��� �دوافعھ، �ومعرفة �المس��لك �سلوك �وتفس�� �لتحليل مداخل

  .السي�ولو���والمدخل��جتما��

  :التفس����قتصادي  -10-2

�(Rational)���سلوكھ�) عقلا�ي(�ساس�الذي�ارتكز�عليھ��ذا�المدخل��و�اعتبار�المس��لك�رشيد�

تلك�المعرفة�ال�املة�عن�السوق�واحداثھ�و�التا���قدرتھ�الفائقة����اختيار�وانھ�دقيق����حساباتھ�و�م

ان�دوافع��ذا�. (Superman)افضل�السلع�من�ب�ن�البدائل�المتاحة،�ول�ذا�اطلق�عليھ�بالرجل�ا��ارق�

السلوك����لتعظيم�المنفعة�او��شباع�المس�ند�ع����ساوي�المنفعة�ا��دية�للوحدة�النقدية�المصرفة،�

ان��ذا�المدخل�قد�تجا�ل�تأث���العوامل��جتماعية�والثقافية�وحقيقة�عدم�ام�انية�قياس�المنفعة��� 

� �عاطفية �دوافع �وجود �احتمال ��(Emotional)وكذلك �العقلانية �الدوافع �جانب  ,Markin, 1982)ا��
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164)�� �اضافت �ت�Simonوقد �ان �لا�يمكن �المس��لك �عل��ا �يحصل �ال�� �المعلومات �بان �ذلك �ون�ع��

�املة�ودقيقة�بفعل�عوامل�عديدة،��مر�الذي�يؤدي�بالمس��لك�ا���عدم�تحقيق��عظيم�للمنفعة�وان�

�حينھ ��� ��ختيار�المناسب �وانما �او��فضل ��مثل �ي�ون �اكتفا�ي�. �ختيار�لا �المس��لك �ي�ون و��ذا

(Philips& Duncans, 1973, 91) (Satisfied)  

  :التفس���السيكولو��  -10-3

�عوامل�و� �تأث�� �من �نا�ع �السلوك ��ذا �بأن �النفس �علماء �تفس�� �ع�� �المدخل ��ذا عتمد

سي�ولوجية����داخل�الفرد����تحديد�ا��اجات�والدوافع�وردود��فعال،�وقد�س���بالنموذج�الط���

(Medical)ل�ونھ�ش�يھ�بالطب�ب�������يصھ��مراض��(Markin, 1982, 164).  

�الن �فيھ �تق�س �الذي �الوقت �فان�و�� �المنفعة ��عظيم �خلال �من �السلوك ��قتصادية ظر�ة

� ��فضلية �تحقيق �بواسطة �يقاس ���تم��(Preference Implementation)التفس���السي�ولو�� حيث

�قتصادي�بتحليل�عملية�التفضيل�للمس��لك،�ب�نما���تم�علماء�النفس��عملية�ت�و�ن�التفضيل�او�

  .(Baker, et al., 1993, 62-3)�ختيار�

  :التفس����جتما��  -10-4

حيث�اعتمد��ذا�المدخل�ع���تفس���علماء��جتماع�لسلوك�المس��لك�انطلاقا�من��ون��فراد�

  .اجتماعي�ن�بطبيع��م،�لذلك�سي�ون�للب�ئة�والمجتمع�تأث������سلوك�م

ضيف�اضافة�ا����ذه�المداخل�الثلاثة�لتفس���سلوك�المس��لك�وال���قدمت�الكث���من�النتائج�ي

(Markin)�� ��� ،�(the Whole Man Model)وجود�مدخل�او�نموذج�آخر�اطلق�عليھ�بالنموذج�الك���

والذي��عد�من�اك���النماذج�ال���تلا���القبول����تفس���السلوك�والذي�ينطلق�من��ون�السلوك�ناتج�

ف�ا��الية�والظرو ) التجارب(عن�ثلاثة�عوامل����ال��كيب�او�ا��صائص�الوراثية�والسلوك�السابق�

  .(Markin, 1982, 164-5). حيث�تجتمع��ل�ا����تحديد�سلوك�المس��لك

  :منا���دراسة�سلوك�المس��لك - 11

�استخدمت� �حيث �اش�الا�عديدة �اخذ �قد �المس��لك �لسلوك �نظر�ة �لتطو�ر�او�بناء �الس�� ان

� �الثلاثة �الرئ�سية �المنا�� �مقدم��ا ��� �يأ�ي �مختلفة �نظر�ة ��ست�تا: منا�� �او��ف��ا���،�المن�� ��

  .(Lunn, 1978, 81-3)والمن���التطبيقي،�والمن���الشامل�المو��ة����ادناه���

  :Apriori Approachالمن����ست�تا���او��ف��ا���� -11-1

حيث�استخدم�الباحث�ن�����ذا�المن���نظر�ات�ومفا�يم�من�حقول�متعددة����مقدم��ا�العلوم�

� �و�عد �مجال��Fishbeinو��Festingerالسلوكية، ��� �متم��ة �ج�ودا �قدموا �الذين �الباحث�ن �مقدمة ��

بحوث�الدوافع�ونظر�ات�المواقف،�وقد�اطلق�ع���الذين�قدموا�ج�ودا�متم��ة����مجال�بحوث�الدوافع�

ونظر�ات�المواقف،�وقد�اطلق�ع���المس��لك�����ذا�المن���مسميات�مختلفة�م��ا�الرجل��قتصادي�

(Economic man)�� �وخلال ��(Problem Solver)المش�لة والوجودي��(Learner)والتعلي��

(Existentialist)ان��ذا�المن����عمل�ع���دراسة�سلوك�المس��لك�كجزء�من�السلوك���سا�ي،�اما�����

  .جانب�التطبيق�فانھ�يتضمن�عدد�من�القيود����مقدم��ا�محدوديتھ����دراسة�مشا�ل�ال�سو�ق
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  :Empirical Approachجر����المن���التطبيقي�او�الت  -11-2

�السلوك� �من �نا�عة �نظر�ات �است�باط �ع�� ��عتمد �حيث �السابق �للمن�� �مخالف �المن�� و�ذا

� �للمس��لك�و�و��عتمد�ايضا�ع���البيانات�المستحصلة�و�عد من�أر�����ساس��(Ehrenberg)الفع��

  .ل�ذا�المن��

  :Eclectic Approach) �نتقا�ي(المن���الشامل� - 11-3

ا�المن���عمل�ع����ستفادة�من�المن���ن�السابق�ن�حيث�عمل�ع���استغلال�عناصر�القوة�و�ذ

����دين� �ت�امل �تحقيق �ع�� �عمل �حيث �ف��ا �الموجودة �الضعف �لنقاط �تجاوزه �الوقت �و�نفس ف��ا

�ول��و�النظر�ات�والمفا�يم�السلوكية�ال���تفسر�سلوك�المس��لك�وا��انب�الثا�ي�النتائج�الظا�رة����

دراسات�وأبحاث�السوق،�وان�عناصر�القوة�����ذا�المن����و�شموليتھ�كما�ان��ذه�الشمولية��س�ب�

���� �حقول �ثلاثة �ب�ن �التوفيق �بمحاولة �والمتمثلة �المن�� �ل�ذا �كب��ة �ضعف �نقاط �الوقت بنفس

�عدد� �تضمينھ ��� �التعقيد �عن �المخاطر�الناجمة �ا�� �اضافة �و�قتصادية �و�جتماعية السي�ولوجية

�و�عت��� �داخلية �علاقات �بي��ا �فيما �تحوي �وال�� �المتغ��ات ��ذا��(Nicosia)كب���من �لاستخدام القائد

� �الباحث�ن �تلاه ��(Engel)و��(Kollat & Blackwell)المن�� �اعمال��(Howard and Sheth)ثم �ا�� اضافة

(Arndt)و��(Hansen)و��(Lunn)واخ��ا�مسا�مات��(Cooper)ن�الذي�م���ب�ن�اس��اتيجيت�� (Rational- 

irrational) و�(Routine- dramatic)حيث�عمل�ع���اشتقاق�ثمانية�اس��اتيجيات�لاتخاذ�القرار����ظل��

  .(Lunn, 1978, 87-8)وجود�المخاطرة��

  :نظرة�تحليلية�لسلوك�المس��لك�واتخاذ�قرارات�الشراء  - 12

ي�يمثل�ا��افز�ع���الشراء�راء�للمس��لك�يمثل�عملية�تتفاعل�ا���جانب�المنتوج�الذشان�قرار�ال

� �والقانونية ��قتصادية �العوامل �كب���من �والتعليمات(عدد �والقوان�ن ��جتماعية�) القرارات والب�ئة

� �الظرفية �المعطيات �من �ل�ل �الفعال �الدور �ا�� �التج���(اضافة �وفرض �التج��� �وم�ان ) �الوقت

� �للمس��لك �ا��ياتية �العائلة(وا��وانب �و��م �ا��وانب�). �العمر�والم�نة �القرار�فان �اتخاذ �عملية و��

اي�(ال���يمكن�مراقب��ا�والتحقق�م��ا�من�خلال�التجارب�الميدانية����فقط��ذه�المدخلات�والمخرجات�

  :(Nieschlag et al., 1985, 101)،��مر�الذي�ترتب�عليھ�ما�ي���)الشراء�الفع��

�الكلاسيكية�  - �السلوكية �النظر�ة �من �نا�ع �نموذج �بناء �ا�� �ادى �المس��لك �تفس���سلوك صعو�ة

�ب �يد�� �اختيار��(Stimulus- Response S-R)) �ستجابة�-ا��افز�(  والذي �ع�� �ركزت وال��

وان�السلوك�) R -استجابة�(والنتائج�او�المخرجات�) S -ا��افز�(العوامل�الموضوعية�للمدخلات�

��ان��ا��اص ��ختيار�او�انھ ���ظة ��� �موجود �ي�ون �ا��افز�الذي �لوظيفة بالاختيار��و�ن�يجة

موجود�سابقا�عند�المس��لك�ولكن�ما�موجود�ب�ن�المدخلات�والمخرجات����عقل�المس��لك���ْ��لا�

  .(Black-Box)يمكن�تفس��ه�او�ف�مھ�حيث�بقي����العتمة�ولذلك�س���بالصندوق��سود�

�ع  - �التعرف ��شمل�ولغرض �وال�� �قرار�الشراء �اتخاذ �لمي�انيكية �النفسية �الداخلية �العوامل ��

  .الدوافع�والمواقف�والتعلم�حيث�جرى�ارسا��ا�من�خلال��ختبارات�والتجارب
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ا����(S-R)�ستجابة��-ومن�خلال��ذا��ف��اض�للت�و�ن�النف����تم�تطو�ر�نموذج�ا��افز

�بالن �المتمثلة �ا��ديثة �السلوكية �النظر�ة �مجموعة��(S-O-R)موذج �التقاء �عند �بأنھ ��ع�� وال��

فان�العوامل�المحفزة�والعامل�ال������تقود�سو�ة�ا���رد��(Organisms-O)بالفرد��(S)حوافز�

  .(Reaction-R) (Nieschlag et al., 1985, 101)فعل�

�كرو�ر� �قسم�ا �السي�ولوجية �العملية �فاعلية��-�ذه �ز�ادة ���دف �وذلك �قسم�ن �ا�� ر�ل

  :(Kroeber- Riel, 1984,43)يل�قرار�الشراء�للمس��لك�وذلك�باف��اضھ�ما�ي���تحل

-  � �المعرفة ��� �للفرد �النفسية �العملية �من �جانب �التفك��،��(Cognitive)ان ��دراك، �تمثل وال��

اتخاذ�القرار�والتعلم�وال���من�خلال�ا�يمكن�للفرد�ان�يتعرف�ع���نفسھ�وع���الب�ئة�المحيطة�

  .مل�المعرفية����ال���توجھ�سلوك�المس��لك����شرائھ�للسلع�وا��دماتوان��ذه�العوا

�ذا�يف��ض�ان�الفرد�����حياتھ�ودود�افعالھ�اي�ا��ا�نا�عة�من�و��،�ل�ذا�فانھ�ا���جانب�عملية�  -

و���قوة�محركة�او�دافعة����داخل�عقل��(Activation)المعرفة��نالك�عملية�الت�شيط�او�ا��ث�

لاتھ�وتوتره�واحاس�سھ�و���تزوده�بالطاقة�ل�شاطھ�وال���تتمثل�بالعواطف�الفرد�ترتبط�بانفعا

(Emotions)والدوافع��(Motive)والمواقف��(Attitude).  

ان�عملية�ادخال�عناصر�الت�و�ن�النف�����ذه����مجال�دراسة�سلوك�الشراء�للمس��لك�وسعت�من�

�عمليات �ونوعية ���م �ز�ادة �خلال �من �السلوك �تفس����ذا ��ذه��ام�انية �ان �الشراء، الت�بؤ��سلوك

�النظر�ة� �المعرفة �ترسانة �من �زادت �قد �و�جتماعية �النفسية �العلوم �بحقول �استعانت �ال�� العملية

  .(Nieschlag, et al., 1985, 102)والمن��ية�لتفس���قرار�الشراء�

�الفق ��� �س�تم �قرار�الشراء �واتخاذ �المس��لك �لسلوك �التحليلية �النظرة ��ذه �من رات�انطلاقا

� �الفعالة �السي�ولوجية �بالعمليات �العلاقة �ذات �ال�امة �ا��وانب �بايجاز�ا�� �التعرض ) المحفزة(التالية

  .والمعرفية�والب�ئة��جتماعية�للمس��لك�ن

 والمعرفية�والب�ئة��جتماعية) المحفزة(العمليات�السيكولوجية�الفعالة� - 13

      :للمس��لك�ن  

 :المس��لكسيكولوجية� -1

�والكساء�وغ���ن�ا المس��لك����حياتھ�اليومية��س��لك�العديد�من�المنتجات��الطعام�والشراب

  .ذلك�من�ضرور�ات�ا��ياة�وكماليا��ا

��تم�علم�النفس��قتصادي�بدراسة�سي�ولوجية�المس��لك�و�حاول�ان�يجيب�ع���سؤال�حيث�

ع���سلعة�معينة�دون�سلعة�اخرى؟�ولماذا��رئ�����مضمونھ�ما�الدوافع�ال���تدفع�مس��ل�ا�ا����قبال

�من �الناس �يفضل �منتج �ع�� ��ش��ر�علامات��؟ اخرتجا �ولم �التجار�ة �العلامات ��عض �اش��رت ولماذا

  اخرى؟�تجار�ة

  :النقاط�التالية�سي�ولوجية�المس��لك�من�خلال�تتج��و 

المس��لك�ا�سان�لھ�دوافع�معينة�وان��ذه�الدوافع����ال���توجھ�نحو��قبال�ع���سلعة�ان�

 .عن�سلعة�اخرى �و�عراضمعينة�
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فر�من��عض�السلع�و�قبل�وعقائد�تجعلھ�ينواتجا�ات�وقيم��لھ�ميول ��و�ا�سان��المس��لكان�

 .منتج�يدخل�����ذا�ال��م أي��م�ا����ير�او��نأ�لع���سلع�اخرى�فمثلا�نحن����العالم��سلامي�لا�

� �ان �الدعاية �بوسائل �او�لا�شعور�ا �يتأثر�شعور�ا �اجتما�� ��ائن ��عرض��و�علان��سان ال��

 .انواع�السلع��عليھ

سلعة�معينة��سا�م����ار�اح�الشركة�المنتجة�ل�ذه�السلعة��شراء� االفرد�عندما�يتخذ�قرار�ان�

 .بقدر�قليل�او�كب��

اشياء�ضرور�ة�مثل�الطعام�والشراب�والكساء�ولكنھ�قد��ش��ي�العديد���ش��ي قد���سان�ان�

 ال����عت���ا�كماليات�فما�الذي�يدفعھ�ا���ذلك؟او��–من�الكماليات�

ة�ضررا�بالغا�مثل�الذي�يدفع�المس��لك�ع���شراء�او�اس��لاك�منتجات�ضارة�ب��تھ�العامما�

�ب �التبغ �المأمنتجات �الطبية �التحذيرات �رغم �اضرار�اتكرر نوا�ا �عن �( !! ة ���2015اتھ، �ص �ص ،385 -

386.(  

 :Activate Process) فزةالمح(العمليات�السيكولوجية�الفعالة�-13-1

  :Motivationالدوافع�-1

�ا��وع� �حالة ��� �الفرد �يحتاج�ا ��ولية �فالدوافع �والثانو�ة، ��ولية �الدوافع �من �نوع�ن �نالك

والعطش�ودوافع�التجنب�من��لم�وا��وف�ونوع�آخر�من�دوافع�ال��وع��ا���س،��ذه�المجموعة�من�

  .ة�و���ترتبط�بالفرد�منذ�الولادةالدوافع��س���غالبا�بالميول�الغر�ز�

�الذات�ف��� �الدوافع�الثانو�ة�مثل�ا��اجة�ا���ال�يبة�والم�انة�او�المركز�والسلطة�او�تحقيق اما

ان�سلوك�الفرد����وقت�مع�ن�لا�يوجھ�من�خلال�اي�نوع�من�الدوافع�. دوافع�يجري��علم�ا�من�ا��ياة

  .(Heckhausen, 1980, 24)وانما�يجري�من�خلال�الدوافع��قوى��س�يا�

  :الدافعية�بالسلوكعلاقة� -2

السلوك�ن�يجة�توفر�مجموعة�من�الدوافع�وا��وافز�و�خاصة�السلوك�الموجھ�نحو��دف�يصدر�

  :بال�سبة�لسلوك���سان�ذات�صلة�ارتباطية،�حيث�بوجود�ا�تؤدي�ا��فالدافعية�. مع�ن

 .وتحر�ك��ذا�السلوكاثارة� -

 .المس��لك�سلوكوتوجيھ�تنظيم� -

  ).255،�ص�2018مجا�دي،�( .او�تحو�ر��ذا�السلوكتث�يت� -

�مو  �والدافعية�ن �السلوك �ب�ن �فالعلاقة �للسلوك، ��ساسية �محددات �من ��� �فالدوافع �اخرى ج�ة

�وظيفية �. علاقة �ام�بمع�� �بيولوجية �الدوافع ��ذه ��انت �سواء ��شبعھ، �دافع �وراءه �سلوك ��ل ان

  ).23،�ص�2012معمر�ة،�( نفسية�ام�اجتماعية�ام�غ���ا�

اما�من�ناحية�التعامل�مع�الدوافع�ف�نالك�مجموعت�ن،��و���تمثل�الدوافع�الفعالة�او�المحرضة�

(Activate)والثانية����الدوافع�المعرفية�� ((Cognitive)و�ل�مجموعة�م��ا�تقسم�ا���انواع�مختلفة�لا��

  .(Kroeber- Riel, 1984,53)مجال�للبحث�من�تناول�ا�
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  :Attitudeلمواقف�ا  -3

�المعرفة،� �من �النا�عة �المواقف ��� ��و�� �او��تجا�ات، �للمواقف �ت�و�ن �نظر�ات �ثلاثة �نالك

المرتبطة�بالشعور�او�المشاعر�والثالثة��س���بم�ونات��عمال��(Affective)) وجدانية(والثانية�عاطفية�

  .(Nieschlag et al., 1985,106)او��فعال�وال���ترتبط�بالميول�

  :Cognitive Processالعمليات�السيكولوجية�المعرفية� -4

�المعلومات� �بتحليل �ا��اصة �العمليات �و�� �السلوك �توجيھ �مي�انيكية �تمثل �العمليات �ذه

حيث�ا��ا�قسمت��(Bettman)و��Kroeber- Rielوالتعامل�مع�ا�وال���طورت�حديثا�من�قبل��ل�من�

�است ��� �جوانب �ثلاثة �ا�� �المعلومات �وخزن�تحليل �المعلومات �وتحليل �المعلومات �ع�� �او�ا��صول لام

  .المعلومات

  :ا��صول�ع���المعلومات -5

بدأ�لابد�من�القول�بأن�مستوى�جودة�القرار�الذي�يتخذه�المس��لك��س�ند�ا���المعلومات�ال���

�ف �للمس��لك �تفس���قرار�الشراء �يمكن �ول�ي �المعلومات �جودة �مستوى ��عكس �او�ا��ا �عل��ا انھ�حصل

يف��ض�ان�تخت���المعلومات�ال���استخدم�ا����عملية�اتخاذ�القرار،�ولابد�من��شارة��نا�ا���اننا�لا�

نتوقع�وجود�معلومات�واسعة،�وانما�������ا��قيقة��عض�الملاحظات�او�خصائص�عن�اشياء�يح��ا�او�

عدم��مان�وتجنب�عدم�لا�يح��ا�وا��ا�تجعل�الدافع�او�ا��افز�لدى�المس��لك�تقلل�قدر��م�ان�من�

  .المعرفة،�ان��ذا�التمثيل�المعر���ل��وافز����حالة�الو���يطلق�عليھ�بالمعلومات

� �حافز�او�باعث �حاستھ ��ستقبل �معينة �معلومة �المس��لك �يمتلك وعند�ا��(Stimulus)فعندما

� �تخز���ا �انذار�و�جري �اشارة �ا�� �داخلھ ��� �(Krober- Riel, 1984, 228)تتحول ،�� �با��افز�وعند تصال

� �فان �المستقبل �فان� ،(Krober- Riel, 1984, 228)ا����� �المستقبل �با��افز�ا����� ��تصال وعند

�حاس�س�تصبح�عمليات�معرفية،�من��ذا�يمكن�القول�بان�المس��لك��ستقبل�بالصدفة�عدد�كب���

��لك�بصورة�سلبية�من�المعلومات�وان�جزء�م��ا�فقط�يخزن����ذاكرتھ،��ذه�المعلومات��ستقبل�ا�المس

� �عل��ا �اطلق �حيث �مختلفة �مسميات �عل��ا �اطلق �ول�ذا �مسبق، �قصد بالتعلم��(Krugman)و�دون

� �او���مية �التعقيد ��(Low involvement learning)القليل �او��(Postman)وسما�ا �العر��� بالتعلم

� ��(Incidental Learning)بالمصادفة ��(Posner)ودعا�ا �بالمشا�دة �اما�(Spectator Learning)بالتعلم ،

(Simon)�� �ال�امن �بالتعلم �عل��ا �اطلق �ال����(Latent Learning)فقد �المعلومات ��ذه �ان ��ع�� و��

�قراءة� ��� ��و�ا��ال �كما �قرار�الشراء �اتخاذ ��� �و�ستخدم�ا �مختلفة �بطرق �المس��لك �عل��ا يحصل

التا������قرارات�شرا��م�ل�ذه�حيث��ستخدم�ا�ب(المس��لك�ن�لتقار�ر�اختبار�او�فحص�السلع�وا��دمات�

،��ذه�المعلومات�اضافة�ا���المعلومات��خرى�ال���استخدم�ا�المس��لك����قراراتھ�)السلع�او�ا��دمات

الشرائية�السابقة��عمل�ع���ت�و�ن�خز�ن�من�المعلومات�الداخلية�وال���يجري�استدعا��ا����المستقبل�

�او  �السلع �شراء ��� �معينة �لمش�لة �حل �عملية ���� �عل��ا �اطلق �ال�� �و�� بالبحث��(Bettman)ا��دمات

� ��(Internal search)الداخ�� �ا��ار�� �البحث �حالة �ف��ا��(External search)و�و�عكس �ت�ون وال��
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�مستمرة� �حركة ��عملية �الشراء �قرار �اتخاذ �عمليات ��� �المعلومات �استخدام �ع�� �الم��تبة النتائج

(Nieschlag, et al., 1985, 109-10, Bettman, 1979, 107-177).  

�واتخاذ� �الشرا�ي �سلوك�م �ع�� �للتعرف �المس��لك�ن �ع�� �اجر�ت �ال�� �الدراسات �بي�ت لقد

القرارات�ومدى�استفاد��م�من�المعلومات�المذ�ورة�عن�نتائج�اختبارات�السلع�وا��دمات،�بي�ت�نتائج�

� �قدم �وقد �المعلومات، �مع �التعامل �جانب ��� ��(Silberer)�امة �نظر�ا �حصول�اطارا �ومي�انيكية بطرق

المس��لك�ع���المعلومات����اتخاذه�قراره�الشرا�ي�م��ا�نظر�ة�ا��ث�والشعور�المعقد�ونظر�ة�المخاطرة�

   ال�لفة�-والنموذج�العام�للذاكرة�ونظر�ة�النفور�ونظر�ة�العائد

(Silberer, 1979, 95, Nieschlag, et al., 1985).  

  :اك�وعمليات��ختيار�السيكولوجيةو�تضمن��در : تحليل�المعلومات -6

  :�Perceptionدراك�  -

� �ل��افز�او�الباعث �المعر�� ��و�التمثيل ��دراك �عملية�) المعلومات(ان �وتقسم �الو�� �حالة ��

�دراك��نا�ا���عملي���استلام�المعلومات�وتحليل�المعلومات،�كما�ان��دراك��شمل�مرحلت�ن،��و���

بأن�ا��اب�المس��لك�بمنتوج�مع�ن��(Wiswede)تلطاف�او����اب�وال���ع���ع��ا����ما��س���بالاس

���ن�يجة�اول�تحسس�وا���اي�مدى�يمكن�ان�يلائم�رغباتھ،�اما�المرحلة�الثانية�ف���التفس���ل��افز�

�بالمعرفة ��ستعانة �خلال �قرار�الشراء�. من �اتخاذ �عملية ��� �م�ما �دورا �يلعب �بالسلع ����اب ان

�نوعية�وا�� �ع�� �المس��لك �حكم ��و�موضوع �ال�سو�ق �ورجال �ال�سو�ق �لسياسات �بال�سبة �الم�م انب

وقد�. السلع،�حيث�ان��ذا�ا��كم��و�الذي�سيدفع�المس��لك�ا���شراء�السلعة�او��متناع�عن�شرا��ا

ت،�وجد�ان�تأث���المنتوج�ع���ا��الة�النفسية�للمس��لك�يتطلب�مستو��ن�من�عملية�تحليل�المعلوما

�والمتمثلة� �ا��وافز�المستلمة �تحليل �خلال �من �المنتوج �ع�� �التعرف �و�� �المنتوج �ادراك ��� �و��

�المعلومات� �وتقو�م �وتنظيم �المنتوج �ع�� �با��كم �فيتمثل �الثا�ي �المستوى �اما �المنتوج، بخصائص

  .(Nieschlag, et al., 1985, 113-5)المستلمة�عن�المنتوج�

لمجال�ان�المس��لك�ن�لا�يميلون�ا���بذل�ج�ود�نفسية�كب��ة�ل��كم�لقد�بي�ت�الدراسات�����ذا�ا

�م��ا� �السلع �نوعية �ع�� �ل��كم �م�سطة �معرفية �برامج �ضمن ��عملون �ا��م �بل �المنتوج �نوعية ع��

  .(Kroeber Riel, 1984, 298)�ح�ام�التالية�
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  :Attribute dominanceصفة�او�خاصية�للمنتوج��سيادة -

�المس��ل ��ستع�ن �وللا�تمامات�حيث �السلعة �نوعية �ع�� �ل��كم �للمنتوج �معينة �بصفة ك

�ا��وافز�ال��� �مفتاح �تمثل �وال�� �المفتاح �بالمعلومات ��س�� �ما �عن �البحث �يجري �فانھ ال�سو�قية

�ا��صائص �بقية �و�تجنب ���ا �ل��وافز�ال���. �ستع�ن �المفتاح �ان �الميدانية �الدراسات �او��ت وقد

�ع�� �ل��كم �المس��لك ���ا ��يئة���ستع�ن �او�تقو�م �والسعر�وحكم �التجاري ��سم ��� �السلع نوعية

  ).نتائج�اختبارات�السلع(فحص�السلع�

  :�Irradiationشعاع�  -

و���الطر�قة�ال����ستع�ن���ا�المس��لك�ل��كم�ع���صفة�معينة�من�خلال�حكمھ�ع���صفة��

  .عةاخرى�وال���يرا�ا�المس��لك�با��ا�صفات�غ���مستقلة�عن��عض�ا����السل

  :Halo-Effectتأث���ما��سمى�بال�الة�  -

و����ع���ان�ادراك�المس��لك���صائص�معينة�للمنتوج�نا�ع�من�تأث���حكم�او�تقو�م�سابق�لھ�

�ان� �يرى �فانھ �جيدة �السلعة �بان �حكم �اذا �المس��لك �لان �بال�الة، ��س�� �ول�ذا �المنتوج ��ذا ع��

  .ا��صائص�المفردة�ل�ا����ايضا�جيدة

�المح �ال��ص �بتأث���ان �سي�ون �الفعل ��ذا �وان �مع�ن �عمل �لفعل �مستعد �ي�ون فز��و�الذي

� �ل��الة ��نا�(Kotler, 1994, 186)ادراكھ �المطروح �او�ا��م�: والسؤال ��فراد �استجابة �تختلف لماذا

�حوافز� �وجود �ا�� ��عود �ذلك ��� �والس�ب �ا��الة؟ �لنفس ��عرضوا �ما �اذا �مختلف ��ش�ل يتصرفون

�ا �ا��واص �خلال �من �البيانات�حتمية ��ذه �و�فسر�و�نظر�ا�� �س�تعامل �فرد ��ل �فان �و�التا�� ��مسة

�باختيار�وتنظيم� �الفرد �خلال �تجري �ال�� �العملية �بأنھ ��عرف ��دراك �فان �ول�ذا ���صية بطر�قة

وتفس���المعلومات�الداخلة�لتحقيق�صورة�ذات�مع���للعالم،�ان�المس��لك�ن�يمكن�ان�يتعاملوا�بادراك�

  :وع��س�ب�ثلاثة�عمليات���مختلف�لنفس�الموض

  :�Selective Attentionن�باه��ختياري�  -

اي�ان��فراد�ي�ت��وا�فقط�ل��وافز�ال���تث���ان�با��م�او�ا�تماما��م�ل�ذا��عمل�رجال�ال�سو�ق�

  .ع���محاولة�جلب�ان�باه�المس��لك�ن�من�خلال�ال�شاط�ال��و���

  :Selective Dislortionالتحر�ف��ختياري�  -

�المواقف� �مع �تتفق �لا �ال�� �المعلومات �اس�بعاد �اي ��ختياري �بالادراك �ايضا ��س�� �ما و�و

والمعتقدات�ال����علم�ا�سابقا،�فاذا�ما�سمح�فرد�يرغب��شراء�سلعة�معينة�بجوانب�ايجابية�وسلبية�

  .عن�السلعة�فانھ�سيغض�النظر�عن�ا��وانب�السلبية�و�كتفي�فقط�بادخال�المعلومات�ا��يدة

  :Selective Retentionلتذكر��ختياري�ا  -

اي�اننا�نتذكر�فقط�ما�نرغب�بتذكره،�حيث�ان��فراد�يميلون�فقط�ا���تذكر�المعلومات�ال���

�ساعد�م�او�تتفق�مع�مواقف�م�ومعتقدا��م،�ل�ذا�فان�المس��لك�اذا�ما�رغب��سلعة�معينة�ان�ي�����

  .ايضا�موجودة����سلع�اخرى�منافسةالسمان�السلبية�ف��ا�او�ا��م�ي�سون�مواصفات�جيدة�



 
29 

ان��ذه�العوامل�تتطلب�من�رجال�ال�سو�ق�العمل�بجد�لايصال�رسائل�م�و�و�ما�يفسر�التكرار�

  .الذي�يمارسونھ����ال�شاط�ال��و����الموجھ�ا���المس��لك�ن

 (Kotler, 1994, 187, McCarthyl Perreault, 1989, 175).  

  ):قرارات�الشراء�للمس��لك�ن( عمليات��ختيار�السيكولوجية -7

�محتوى� �عن �المس��لك �سلوك �بدراسة �الم�تم�ن �للباحث�ن �الضم�� ��تفاق �من �الرغم ع��

ا��م�لم�يجمعوا�ع���تقسيم��إلا  فة،مختل مضمون�غالبية�قرارات�الشراء�للمس��لك�و��و��ا�متعددة�و

� �بي��م �فيما �للمن��ية �ال�س�ية ��ختلافات ��س�ب �وشامل �الضروري��ذلك ولأ�ميةموحد �من فانھ

�درجة� �اساس �ع�� ��لتباس �حالة �لتعليل �وذلك �التقسيم ��� �المعتمدة ��سس ��ذه �ا�م استعراض

  .ا�مية�المش��يات

أو�ذات�) سيارة(حيث�يختلف�اتخاذ�القرار�حسب�درجة�ا�مية�المش��يات�من�حيث��و��ا�عالية�

� �قليلة �ك��يت(ا�مية �ي�اد)علبة �التقسيم ��� ��ساس �و�ذا �حسبما��، �الباحث�ن �لغالبية �شامل ي�ون

  .(Buell, 1985, 93-4): يأ�ي

  :Low- Involvement Purchasesمش��يات�قليلة���مية�  - أ

�مخاطر�اجتماعية� �قليلة، �مخاطر�مالية �تتضمن �ل�و��ا ��س�يا �غ���م�مة ��ذه �الشراء قرارات

�ا� �تميل �المش��يات ��ذه ��سيط، ������ �وا�تمام �قليلة �مخاطر�جسدية �ولا�قليلة، �روتي�ية ��و��ا �

  .تتضمن�تقييم�للبدائل�وت�ون��ش�ل�عادة،�اي��عود�ع���شراء�سلعة�معينة

  :High- Involvement Purchasesمش��يات�عالية���مية�  -ب

�النوع�من�المش��يات�ع���عكس��و���ذات�ا�مية�عالية�لا��ا�ذات�مخاطر�مالية�عالية،� و�ذا

ة�عالية�وذات�ا�تمامات���صية�عالية،�وان�المس��لك�عليھ�مخاطر�اجتماعية�عالية،�مخاطر�جسدي

�عن� �والبحث �بالمش�لة �الشعور �او �بادراك �القرار�والمتمثلة �اتخاذ �عملية ��� �نظامية �خطوات ت�بع

  .المعلومات،�تقييم�البدائل،��ختيار�والشراء�والتقو�م�لما��عد�الشراء

  :حسب�درجة�ا�مية�قرار�الشراء  :ثانيا

نظر�ا���القرار�ذاتھ��ونھ�ذو�ا�مية�عالية�أو�قليلة�ول�س�ا���المش��يات�ذا��ا�ع���و�ذا�التقسيم�ي

  .(Markin, 1982, 178): الرغم�من��و��ا�تأ�ي�ضمنيا�وحسبما�يأ�ي�

  High Involvement Decisionsقرارات�ذات�ا�مية�عالية�  -أ

�ا �معنو�ة �أو �ا�مية �بدرجة �ترتبط �للمس��لك �خاصة �ا�مية �ذات �قرارات �ال���و�� لمشا�ل

�قرارات�جديدة�غ��� �معنو�ة،�و���قرارات�غ���روتي�ية�و���دائما �مش��يات �تتضمن �ا��ا يواج��ا،�كما

  .�ي�لية�أو�غ���منظمة�وا��ا�تتطلب�ت�بع�المس��لك�ل��طوات�النظامية�لعملية�اتخاذ�القرار

  :Low Involvement Decisionsقرارات�قليلة���مية�  -ب

ة�قليلة��س�يا�للاعتبارات�المتعلقة�بالمش��يات�و�جري�اتخاذ�ا����الغالب�و���قرارات�ذات�ا�مي

�اقل� �القرارات �من �النوع ���ذا �المرتبط �والسلوك �القيمة �قليلة �ت�ون �المش��يات �وان �روتي�ية، كعملية
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و�عتمد�ع���الرغبة�و���تمثل�تتا�ع�لسلوك�واع�او�مدرك�يحدث�اولا�ثم�) المعلومات(حاجة�ا���المعرفة�

ي�التجر�ب�و�عد�ذلك�تتغ���المواقف�ووظيفة�ال�سو�ق��نا�تأ�ي�لتوف���الفرصة�للتبضع�والمقارنة�يجر 

  .والتعلم�للانواع�المختلفة�من�السلع�وخصائص�ا

  :حسب�درجة��عقيد�القرار: ثالثا

�ل��صول� �قائمة �لمش�لة �حل �كعملية �للمس��لك �الشراء ��عت���سلوك �القرارات �من �النوع و�ذا

حل�شامل�وحل�محدود�: �شباع�لرغباتھ�واحتياجاتھ،�و���تقسم�ا���ثلاثة�قراراتع���سلعة�تحقق�

  .(Mc Carthy/ Perreault, 1989, 187-8, Philips and Duncans, 1973, 91-3)و�ستجابة�الروتي�ية�

  :Extensive Problem Solvingحل�شامل�للمش�لة�  -أ

م�مة�مطلوب�ف��ا�بذل�ا���ود�لتقر�ر�و�ذا�يحدث�عندما�ت�ون��نالك�حاجة�جديدة��ليا�او�

  .كيفية�تحقيق��شباع�ل�ذه�ا��اجة

  :Limited Problem Solvingحل�محدود�للمش�لة�  -ب

�طر�قة� �افضل �قرار�لتحديد �لاتخاذ �ا���ود ��عض �ببذل �المس��لك �يرغب �عندما �يحصل و�ذا

  .لاشباع�حاجة�معينة

  :Routinized Response Behaviorسلوك��ستجابة�الروتي�ية�  -  ج

�تقليدي� �السلوك �و�ذا �تحصل، �قد �حاجة �لاشباع �معينة �لطر�قة ��ختيار�التقليدي و�تضمن

�قليلة� �المش��يات �حالة ��� �تحدث �و�� �اضافية �معلومات �ا�� �يحتاج �ولا �سابقة �تجارب �ع�� �عتمد

  .��مية

  ):المعلومات(حسب�مستوى�المعرفة�: را�عا

�المعرفة �نظر�ة �ع�� ��عتمد �المعلومات�� (Cognitive Theory)و�� �ا�� �ا��اجة �تقر�ر�مستوى ��

  .(Nieschlag, et al., 1985, 177)،�وتقسم�ا���قرارات�الشراء�التالية�)كب��ة�او�قليلة(

  :Extensive Baying Decisionقرارات�الشراء�الشاملة�  - أ

�الش �حالات ��� �تحصل �و�� �للمعلومات، �الكب��ة �يتم���با��اجة �القرارات �من �النوع راء��ذا

  .وان�القرار�ي�ون�ذو�ا�مية�عالية�للمس��لك) لاول�مرة(ا��ديدة�

  :Limited Baying Decisionقرارات�الشراء�المحدودة�  -ب

�تفضيل� ��نالك �ي�ون �ان �بدون �سابقة �شراء �����ات �المس��لك �امتلاك �حالة ��� �يحصل و�ذا

� �يجد �حالما ��ختيار�ست�ت�� �عملية �وان �معينة �تجار�ة �او�علامة �يل���لسلعة �الذي �المنتوج المس��لك

�بدون� �القرار��سري �اتخاذ �عملية �وان �محدود �المبذول �المعر�� �ا���د �فان �ا��الة ��ذه �و�� رغبتھ

  .انفعالات�او�مردود�افعال

  :Habitual Buying Behaviorقرارات�الشراء�الناجمة�عن�التعود�  -  ج

ع�ن�عادة�شراء�للمس��لك�وان��نا�تختفي�ا��اجة�ا���المعلومات�عندما�ي�ون�اختيار�منتوج�م

  .ا���د�النف����يقتصر�بالتعرف�ع���السلعة�المطلو�ة
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  :Impulse Baying Decisionقرارات�الشراء�ال��و�ة�  -ب

ان�نزوة�الشراء�او�ما��س���بالشراء�ال��وي�او�الطارئ����عواطف�مخزنة�سر�عة�ا��ركة�تحفز�

  .وتحتاج�ا���توجيھ�معر����سيطمن�خلال�معلومات�عن�المنتوج�و���طارئة�أو�مرتجلة�

  :الشراء�بالصدفة  -  �

و���طر�قة�شراء�تجري����ا��قيقة�بو���او�بدونھ�او�من�خلال�اختيار�فعالة�أو�ردود�افعال�و�و�

نوع�من�الشراء�المتكرر�و�تضمن��افة�العناصر�الداخلة����قرارات�الشراء�السابقة�اضافة�ا���عناصر�

  .او�عوامل�الصدفة

  :المش��يات�وأ�ميةوع�القرار�حسب�ن: خامسا

� �تناولھ �الذي �التقسيم �قرار��(Assael)و�ذا �اتخاذ �عملية �ماب�ن �التفر�ق  Decision)اساسھ

Making)والتعود����الشراء��(Habit)حيث�تتطلب�عملية�اتخاذ�القرار�ا��اجة�للبحث�عن�المعلومات��

�بنظر��عتبار��ختلافات�الموجودة�ب�ن��صناف�المخت�و�خذ اما��(Brand Alternatives)لفة�للسلعة

�بنظر� ��خذ �مع ��سيط ��ش�ل �او�يحتاج�ا �المعلومات �عن �البحث �ا�� �يحتاج �فلا �الشراء ��� التعود

�قرار���� �لاتخاذ �حاجة ��نالك �لا�ت�ون �حيث ��صناف �من �قليل �او�عدد �واحد �صنف �عتبار�وجود

و��تج�عن��ذا�) �العطر�او�م��ون��سنان( حالة�تكرار�الشراء�لنفس�العلامة�التجار�ة�لسلعة�معينة

  :التقسيم�ار�عة�انواع�لقرارات�الشراء�كما����مو��ة�ادناه

.تص�يف�قرارات�الشراء�للمس��لك�:)02(ا��دول�رقم�  

 مش��يات�قليلة���مية مش��يات��امة 

البحث�عن�المعلومات�(عملية�اتخاذ�قرار�

)واعتبارات�الفروق�ب�ن�العلامات  
)سيارة(معقد��اتخاذ�قرار   

)نزوي(شراء�مفا���  

)حبوب(  

حاجة�قليلة�للمعلومات�(�عود�

)واعتبارات�وجود�صنف�واحد  

 الولاء�للعلامة�التجار�ة

)س�ائر�عطر(  

 الكسل�او�ا��مود

)معلبات،�م��(  

 .Assael, 1985, 127: المصدر

  :Complex Decisionقرار�شراء�معقد�  -أ

�عال �ا�مية �ذات �سلع �شراء �عند �للتمي���ماب�ن�يحصل �معلومات �ا�� �ف��ا �و�حتاج �للمس��لك ية

  ).تقو�م�ا(البدائل�الموجودة�

  :Brand Loyaltyالولاء�للعلامة�التجار�ة��  -ب

و�حدث��ذا�السلوك�عند�شراء�سلع��امة��س�يا�ع���الرغم�من��و��ا�غ���ثمينة�ولك��ا�ترتبط�

��ش �شرا��ا �و�تكرر ��صناف �بقية �عن �ل�ا �للمس��لك �قرار�شراء�بتفضيل �ا�� �يحتاج �ولا �منتظم �ل

  .معقد
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  :Impulse Purchasingالشراء�المفا���  -  ج

و�حصل�عند�شراء�سلع�قليلة���مية�ومتعددة��صناف�ولا�يحتاج�ف��ا�المس��لك�ا���معلومات�

  .واسعة�و�تخذ�حكم�او����شأ��ا�و�حدث�شرا��ا��ش�ل�طارئ�عند�تواجد�المس��لك�داخل�المتجر

  :Inertiaالشراء��س�ب�الكسل�قرار�  -د

و�حدث��ذا�النوع�من�القرارات����حالة�شراء�سلع�ذات�ا�مية�قليلة�ولك��ا�أو��س�ب�ت�اسلھ�

ولكنھ��ختيار�) ل�س��س�ب�الولاء(وعدم�رغبتھ����البحث�عن�المعلومات�ي��أ�ا���شراء�نفس�العلامة�

  .الذي�يحقق��لتقاء�ول�س�بالضرورة��ختيار��مثل

  :التص�يف�حسب�أ�مية�المش��يات�ومستوى�الفروق�ماب�ن�العلامات: اسادس

يمثل�ار�عة�انواع�من�قرارات�الشراء��(Kotler)و�و�يمثل�احدث�تص�يف�متاح�للدراسة�عرضھ�

�ل �السابق �للنموذج �مشا��ة ��و�� �تظ�ر�للو�لة �الش�ل��(Assael)  قد �حيث �من ��س�يا �مختلفة ولك��ا

  .(Kotler, 1994, 190-2)والمضمون�كما�مو��ة�ادناه�

تص�يف�قرارات�الشراء�حسب�ا�مية�المش��يات�والفروق�ب�ن��صناف): 03(ا��دول�رقم�  

 مش��يات�قليلة���مية مش��يات��امة 

فروق�معنو�ة�ب�ن��صناف�

)العلامات(  
  سلوك�شراء�معقد

سلوك�شراء�البحث�عن�

  الصنف

  فور سلوك�شراء�لتقليل�الن فروق�قليلة�ب�ن��صناف
سلوك�نا�ع�من�التعود�ع���

  )عادة(الشراء�

  .Kotler, 1994, 190: المصدر

  :Complex Baying Behaviorسلوك�الشراء�المعقد�  -أ

�متعددة� ��امة �سلع ��شراء �الرغبة �عند �يحدث �اليھ ��شارة �سبق �القرارات �من �النوع و�ذا

� �التجار�ة(�صناف �ال) العلامات �ومرتفعة �البعض ��عض�ا �عن �كث��ا�ومختلفة �شرا��ا �ولا�يتكرر ثمن

وتحمل�مخاطر�كث��ة�ع���المس��لك�ولا�يمتلك�المعلومات�ال�افية�عن��صناف�وخصائص�ا�و��ذا�فان�

  .المس��لك�سيمر�ب�افة�خطوات�عملية�اتخاذ�القرار

  :Dissonance- Reducingسلوك�شراء�لتقليل�النفور�  -ب

ا�ب�ن�اصناف�ا�فروق�كب��ة�او�ان�المس��لك�و�ذا�النوع�يحدث�عند�شراء�سلع��امة�لا�توجد�فيم

لا�يلاحظ��ذه�الفروق�و���مرتفعة�الثمن�ولا�يتكرر�شرا��ا�كث��ا�و�عمل��امش�مخاطرة،�حيث�يقوم�

المس��لك�بالتجول����المتجر�بالاطلاع�ع����صناف�المتاحة�و��ون�قراره�سر�ع��س�يا�قد��ستجيب�ف��ا�

�او�م �السعر�المناسب �ا�� �اولية �السلعة�بصورة �وتجر�ب �الشراء �عملية �و�عد �المش��يات �ملائمة دى

يحصل�نفور�ن�يجة�ملاحظة�خصائص�غ���مرغو�ة�او�انھ��سمح�بخصائص�افضل�عن�بقية��صناف�

�عملية� ��عد �تجري �حيث �السابق �قراره �سلامة �تؤكد �معلومات �ع�� �با��صول �المس��لك �يرغب و�نا

  .مواقف�الشراء�ت�و�ن�الثقة�والقناعة�من�خلال�مجموعة
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  :Habitual Buying Behaviorسلوك�شراء�نا�ع�من�التعود�  -  ج

و�ذا�السلوك�يحصل�عند�شراء�سلع�قليلة���مية�ولا�يوجد�فيما�ب�ن�اصناف�ا�فروق�كب��ة�

حيث�يقوم�المس��لك��شراء�صنف�) مثلا�شراء�م��(و�و�النوع��ك���ان�شارا����مش��يات�المس��لك�ن�

�لنف �شرائھ �و�تكرر �ي�بع�مع�ن �لا �حيث �التجار�ة �للعلامة �الولاء �من �كنوع �ول�س �كعادة �الصنف س

المس��لك�خطوات�عملية�اتخاذ�القرار�ولا�يقوم�بالبحث�عن�المعلومات�ولكنھ�يتلقا�ا�بصورة�سلبية�

  .عن�طر�ق��علانات�وقد�لا�يقوم��عملية�تقو�م�للسلعة�لقلة�أ�مي��ا�لديھ

  :Variety-seekingسلوك�البحث�عن�الصنف�  -د

يحدث�عند�شراء�سلع�قليلة���مية�ولكن�المس��لك�يرى�وجود�فروق�ماب�ن��صناف�المتاحة،�

واساس��ذا�القرار�تحول�المس��لك�بالشراء�من�صنف�لاخر�ل�س��س�ب�عدم�تفضيلھ�للصنف�وانما�

و�م�بالرغبة�بتجر�ة�اصناف�اخرى�كما����شراء�الم��نات�وا��لو�ات�حيث�لا�يقوم��نا�المس��لك�بتق

  .المنتوج�قبل�الشراء�ولكنھ�يمارسھ�عند��س��لاك

�وجود� �للمس��لك �الشراء �لقرارات �المختلفة �التص�يفات ��ذه �استعراض �خلال �من يلاحظ

أو�المضمون�ولا�يوجد�تطابق��امل�فيما�بي��ا�كما�يلاحظ�ايضا�) المسميات(اختلافات�من�حيث�الش�ل�

�ال ��ذه �لاحد �المطلقة �بالافضلية �ا��كم �ا��امس�صعو�ة �النموذج�ن �بأن �القول �يمكن �ولكن نماذج

والسادس�المقدمة�من�قبل����ي�آسل�وفيليب��وتلر��ما��ك���شمولا�وتفس��ا�لسلوك�اتخاذ�القرار�

  .و�مكن�ان��ش�ل�وحده�الت�امل�فيما�بي��ما�اذا�ما�اخذا�سو�ة

  :الب�ئة��جتماعية�للمس��لك -8

�ط �لف��ة �ظل �المس��لك �تفس���سلوك �العوامل�ان �ا�� ��عز�ھ ��ول �رأي�ن، �ب�ن �خلاف �محل و�لة

الذاتية،�والثا�ي��عز�ھ�ا���ا��وانب��جتماعية،���ان��ذا�ا��لاف�قد�زال����الوقت�ا��اضر�حيث�

�كما� �السلوك، �تفس����ذا ��� �الموضوعية �المعطيات �مع �الفرد ��� �ال�املة �الذاتية �ا��صائص �ش��ك

  .ة���تمام�با��وانب��جتماعية�لسلوك�المس��لكيلاحظ����السنوات��خ��ة�ز�اد

�والتعلم� �بالادراك �والمتمثلة �للمس��لك �الذا�ي ��عناصر�الت�و�ن �ا��اصة �الدراسات �اكدت وقد

والدوافع�والمواقف�بأن��ذه�العناصر�تظ�ر�أو�تت�ون����الفرد��ش�ل�وا���من�خلال�تأث���العوامل�

�والمجموع �الثقافية �والعوامل ��جتماعية �والعرقية �والدي�ية �القومية  ,Kroeber- Riel, 1972)ات

21Nieschlage et al., 1985, 124).  

�لوضع� �ال�سو�ق �لرجال �ال�امة ��سس �ارست �قد �ا��انب ��ذا ��� �العديدة �الدراسات ان

عن�قيادة�الرأي��1955سياسات�ال�سو�ق�الملائمة�م��ا�ع���س�يل�المثال�دراسة��ا�س�ولازرفيليد�عام�

�الشر  ��� ��(Katz/ Lazerfeld, 1972, 1972, 107-121)اء �عام �بورن �تأث���ا��ماعة��1957ودراسة عن

� عن�اختلاف�مواقف��1972ودراسة�ق��فيده�عام��(Bourne, 1972, 141-155)المرجعية����ال�سو�ق

� ��جتماعية �الطبقات ��� ��(Wiswede, 1972, 147)المس��لك�ن ��(Martineau)ودراسة عن��1958عام

عن�الطبقات��جتماعية����شي�اغو��(Tribune)�جتماعية�وسلوك��نفاق،�وكذلك�دراسة��الطبقات

(Stanton, 1982, 112, 133).  
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ومن�ا��وانب�التطبيقية�لنتائج��ذه�الدراسات�وغ���ا�العديد�من�الدراسات�الميدانية�للتعرف�

مة�وع���س�يل�المثال�معرفة�ع���اثر��ذه�العوامل����سلوك�المس��لك�لوضع�سياسات�ال�سو�ق�الملائ

من�الذي�يتخذ�قرار�الشراء�داخل�العائلة�ومن��و�العنصر�المؤثر�����ذا�الرأي�ومن��و�القائم��عملية�

�ان� �كما �وخصائص�ا، �السلع �نوع �حسب �يختلف �بالتأكيد �و�ذا ��و�المستفيد �ومن �الفع�� الشراء

أو�تأث���الطبقة��جتماعية�والمجموعات��المواقف�للمس��لك�ن�ت�بلور�من�خلال�تأث���ا��ماعة�المرجعية

�الشرا�ي،�ان�وضع� �نموذج���تدى�بھ�المس��لك����سلوكھ �والمذ�بية�والعرفية�و�التا���ت�و�ن القومية

الكث���من�سياسات�ال�سو�ق�و�صفة�خاصة�م��ا�سياسات�تجزئة�السوق�و�رامج�ال��و�ج��عتمد�ع���

 ;MaCarthy/ Perreault, 1989, 180-4; Kotler, 1994, 174-180)النتائج�ال���تظ�ر�من�دراسات�ال�سو�ق�

Assael, 1985, 162).  

  :نماذج�سلوك�المس��لك - 41

���محاولات�الس���للوصول�ا���تف�م�اك���لعملية�الشراء�فقد�عمل�الباحث�ن�ع���بناء�نماذج�

�المس��لك �. لسلوك �الصوري �التمثيل �محاولة ��و �النموذج ��(Visually)ان �او ) ا��ر��(الشف��

(Verbally)لاك���العناصر�ا�مية��اساس�لتحقيق�افضل�اس�يعاب�او�نقل�للتجارب�لاختبار�ا��زء�او��

  .(Cannon, 1992, 131)ال�ل�

  :ب�ن�ثلاثة�انواع�من�النماذج����(Mazanec, 1978)و��(Topertzhofer, 1974)لقد�م����ل�من�

  .Black Box- Modelsنماذج�الصندوق��سود�  -

  .Structural Modelsالنماذج�ال�ي�لية�  -

  .Simulations Modelsنماذج�المحا�اة�  -

وفيما�ي���عرض�موجز�لنماذج�الصندوق��سود�والنماذج�ال�ي�لية�لا�مي��ا����دراسة�سلوك�

ت�سم�ب��كيب�معقد�كما�ا��ا�بنفس�الوقت�قد�حققت�احباطا�����فإ��االمس��لك،�اما�نماذج�المحا�اة�

  .(Nieschlag, et al., 1985, 128)ستفادة�العملية����دراسة�سلوك�المس��لك�مجال�� 

  :نماذج�الصندوق��سود   -1

وال���تفسر�بأن�ما��(S-R)�ستجابة��- وقد�سميت���ذا��سم�ل�و��ا�مشتقة�من�نظر�ة�ا��افز

بأن�العمليات�يجري����داخل�العقل�ال�شري����ء�م��م��الصندوق��سود،�ول�ذا�ف���تقبل���ا�وترى�

� �المدخلات �ماب�ن �تجري �ال�� ��(S)الداخلية �مع��(R)والمخرجات �التعامل ��نا �و�جري �ا�مية غ���ذي

�الش�ل� ���ذا �السلوك �اتجھ �ولماذا �كيف �اما �كمدخلات، �الموضوعية �والمعطيات �ال�سو�قية ��شطة

�الم �و��م �الشراء �كطر�قة �المخرجات �النماذج ��ذه ��� �الم�م �غ���م�مة، �مسألة �وحصة�ف�� بيعات

السوق�وغ���ا�من�الفعاليات�ال�سو�قية،�حيث��ع���عن��ذه�المخرجات�مع�المتغ��ات�الداخلة�باش�ال�

  :ر�اضية�مختلفة�ممثلة�بالنماذج�التالية

  :Regression Analysis Modelنماذج�تحليل��نحدار�   -2

�التا� �والمتغ��ات �المدخلات �المستقلة �العوامل �تمثل �النماذج ��ذه �يطلب�و�� �ال�� �المخرجات عة

) للمس��لك�ن(تفس���ا�و�ذه�النماذج�بدون�نظر�ة�وان�المتغ��ات�التا�عة�لا�تمثل��نا�البيانات�الفردية�
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��عتم� �النماذج �و�ذه �معينة، �لسلعة �السوق ��� �الشراء �عملية ��عكس �ال�� �المجمعة �البيانات وانما

�معينة �لسلعة �ال�لية �المبيعات ���م ��� �ا��اصلة �عناصر�المز�ج��بالتغ��ات �او��عض ��غ���احد ن�يجة

�(Sales Response Functions)ال�سو�قي�ول�ذا�يطلق�عل��ا�احيانا�نماذج�وظائف�استجابة�المبيعات�

و�نا�تمثل�النظر�ة��قتصادية�ا��زئية�لتحليل�علاقة�الطلب�بالاسعار�ا�م�ا��الات�لنماذج�رد�فعل�

ف���تتغ���حسب�وج�ة�البحث�مثلا�المتغ��ات�ا��اصلة����) المفسرة(السوق،�اما�المتغ��ات�المستقلة�

��شطة�ال�سو�قية�كمتغ���المنتوج�او��سعار�او�م��انية�ال�شاط�ال��و����وسلوك�المنافس�ن�والدخل�

 ,.Kotler, 1971, 120: Nieschlag, et al)والمتغ��ات��قتصادية��الدخل�القومي��ومعدلات�الت��م�

1985, 1985-30).  

  :Stochastic Process Model  نماذج�ال -3

�عامل�اي�تصرف����الشراء�كن�يجة��عملية�الصدفة����داخل�الصندوق��سود�و�ذه�النماذج�

��تم��سلوك�المس��لك�ل�س�من�وج�ة�نظر�الفعل�او�السلوك�المستقب���او�ماذا�سيختار�من�السلع�او�

كرد�فعل��Response Probabilityجابة�للمس��لك�العلامات�التجار�ة�ولك��ا�من�ناحية�احتمالية��ست

و�جري��نا�تقدير��حتمالية�كرد�فعل�حسب��دف�بناء�النموذج�مثلا�اختيار��(Stimulus)��افز�مع�ن�

�اولية� �بصورة �موجودة �النماذج ��ذه �ان �كما �او�مركز�الشراء، �شراء �او�وقت �معينة �تجار�ة علامة

ا��ا��عطي��حتمالية�لرد�فعل�مس��لك�مع�ن�كما�يمكن�لدراسة�سلوك�الشراء�للمس��لك�الفرد�حيث�

� �السوق �مستوى �ع�� �المجمعة �للبيانات �السوق (استخدام�ا �مجموعة�) مجموع �ت�ون �ان �شرط

�ا��اصة���ذه�النماذج�دراسة�. المس��لك�ن�متجا�سة�السلوك�و�و�امر�نادر�ا��دوث ومن���تمامات

� �م�(Fluctuations Models)التذبذب �أو�التحول �معينة �او�علامة �سلسلة من��(Brand Switching)ن

� �التجار�ة �للعلامة �او�الولاء �الشراء �اعادة �معدل �دراسة  :Nieschlag, et al., 1985, 131)خلال

Meffert/ Steffenhagen, 1977, 99, Kotler, 1971, 497).  

  :Structure Modelsالنماذج�ال�ي�لية� -4

� �العملية �ب��كيب �النماذج ��ذه �أو�و��تم �لو�� ��ي�ل �بناء �بمحاول��ا �وذلك �للمس��لك�ن النفسية

  .رد�الفعل�- الفرد�-ادراك�المس��لك�ن�انطلاقا�من�نظر�ة�ا��افز

� �ال�شري �العقل �داخل ��� �يجري �تفس���ما �تحاول ��سود(و�� ��ذه�) الصندوق ��� �يوجد حيث

بالتعقيد�والشمولية،�ل�ذا�النماذج�مجموعت�ن،��و���ال���تضم�عدد�كب���من�المتغ��ات�وال���ت�سم�

سميت�بالنماذج�الشاملة،�اما�المجموعة�الثانية�ف��تم�فقط�بالعلاقة�ب�ن�متغ��ين�او�عدد�قليل�من�

  .المتغ��ات،�ل�ذا�سميت�بالنماذج�ا��زئية

  :Comprehensive Modelsالنماذج�الشاملة� -5

��ي�ل �ع�� �نظرة �تحقيق �امكن �او�ال�لية �الشاملة �النماذج �لاتخاذ��بمساعدة �النفسية العملية

 System)قرار�الشراء�للمس��لك�حيث�جرى�بناء��ذه�النماذج�بطر�قت�ن،��و���تد���بنماذج�النظام�

Models)ا����� �معينة �فرضيات �وفق �النفسية �العملية �تقسيم �ع�� ��عمل �وال�� �المس��لك�ن لسلوك

� �مراحل �النظام(مجموعة �ا)داخل �شبكة �بنماذج �فتد�� �الثانية �اما �و���، �المس��لك�ن لقرار�لسلوك
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�القرارات� �اتخاذ �عمليات �تحليل �خلال �من �النموذج �بناء �ع�� ��عمل �حيث ��و�� �المجموعة عكس

  .(Nieschlag, et al., 1985)الفعلية�للمس��لك�

�بان� �تظ�ر �المس��لك ��سلوك ���تمام �ذات �المختلفة �المن��ية �للمصادر �المتا�عة �عملية ان

ارة�ا���نموذج�تخطيطي�او�تركي���يو���عملية�اتخاذ�قرار�الشراء�للمس��لك،�معظم�ا�لا�يخلو�من��ش

�وخارجية�تمثل�مدخلات� �من�ان�السلوك�ناتج�عن�تأث���عوامل�داخلية �بصورة�اولية�جميع�ا وتتفق

�ظ�رت� ��خ��ة �عقود �الثلاثة �وخلال �المخرجات �يمثل �او�امتناع �شراء �فعل �يصدر�عنھ �المس��لك ع��

�النم �من �باسماء�العديد �سميت �نماذج �ستة �مقدم��ا ��� �يأ�ي �المس��لك �لتفس���سلوك �الشاملة اذج

 Howard)و�(Baker)و�(Engel/ Kollat/ Blackwell)و�(Clawson)و�(Andreasen)و�(Nicosia)باحث��ا�

and Sheth)و�عد�نموذج��اوارد�وش�ت�من�اك���النماذج�قبولا�لشموليتھ�العديد�من�المتغ��ات،�كما��

�(Osgood)  ونظر�ة�المعرفة�ل�(Hull)  ل�عملية�ت�امل�لثلاثة�نظر�ات����النظر�ة�التعليمية�لانھ�يمث

،�كما�ان�نموذج�بيكر�يختلف�(Berlyne)  ونظر�ة�ما��س����سلوك�التحري�او�السلوك��ستكشا���ل

من�المن���لعملية�اتخاذ�القرار�بدلا��(Sequential)عن�بقية�النماذج�لاستخدامھ�من���ا��ل�التتا����

� �من��(Flow-chart)التخطيطي �لعدد �كدالة �الشراء �سلوك �يمثل �حيث �النماذج �بقية ��� المستخدم

  .المتغ��ات

�ذه�النماذج�بصورة�عامة�تختلف�من�حيث�درجة��عقيد�ا�واتجا��ا�ولك��ا�ترتكز�ع���نفس�

�ال�� ��عض �معقدة �ايضا ��� �ال��كيب �والدقيقة �المفصلة �النماذج ��ذه �ان �التفك��، �وانھ�اسس �ء

��ختبارات� ��� �استخدام�ا �يصعب �انھ �� �و�ستكشافية، �الوصفية �الناحية �من �تقبل�ا �ستحسن

�ع��� �احتوا��ا �اك���من �قائمة �نظر�ة �نماذج ��و��ا ��� �تكمن �ل�ا �العلمية �الفائدة �فان �و�التا�� العملية

  .قيمة�عملية

�بذ �الباحث�ن �من �يتطلب �النماذج �ل�ذه �العملية �التطبيقات �ضعف �نظر�ة�ان �لبناء �ا���د ل

  .(Baker et al., 1993, 63-70)تطبيقية�

عرضا�م�سطا�لا�م��ذه�النماذج�مع�ملاحظات��(Foxall)و��(Baker)و��(Lunn)لقد�قدم��ل�من�

-Lunn, 1978, 79: Foxall, 1981, 32: Baker, et al., 1993, 55)�امة�ومدى�ملاءم��ا�للتطبيقات�ال�سو�قية�

70).  

  :��Partial Modelsزئية�النماذج�ا -6

�خلافا� �و�ذه �ا��زئية �بالنماذج ��س�� �كب���ما �عدد ��نالك �الشاملة �النماذج ��ذه �ا�� اضافة

����(Hansen)للاو�����تم�بتوضيح�جانب�واحد�من�عملية�اتخاذ�قرار�الشراء�للمس��لك�وقد�اح����

� ��ساسية �النماذج �عن �المتغ��28 (Basic Models)دراسة �ومن �جز�ي، �السي�ولوجية�نموذج �ات

المستقلة�ال���ا�تمت���ا��ذه�النماذج�����ستخدامات�او�الفوائد�ال��صية�ال���يجد�ا�المس��لك�

�ع��� �او�التعرف �وادراك �المعر�� �والنفور �المس��لك �يدرك�ا �ال�� �ومخاطر�الشراء �والمواقف �السلعة ��

  .(Hansen, 1972, 432)المنتجات�والدوافع�

د�من�النماذج�المتاحة�و���ضوء��ستعراض�السابق�لنظر�ات�ونماذج�من�خلال�متا�عة�العدي

  :سلوك�المس��لك�يمكن�ا��روج�بالملاحظات�التالية
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ان�المبدأ�الذي�اتفق�عليھ�الباحث�ن�والمختص�ن����دراسة�سلوك�المس��لك��و�ان��ذا�السلوك�  -أ

خر�وتدفعھ�ا���أ�ل�او�بناتج�عن�تأث���عوامل�مختلفة�داخلية�وخارجية�تؤثر�ع���المس��لك��ش

اعتماد�سلوك�مع�ن،�اما�مي�انيكية��ذا�التأث���وما�يجري�فعلا����داخل�عقل�الفرد�ف�و�امر�لا�

�لأ��ايمكن�معرفتھ��ش�ل�دقيق�و�التا���فانھ�لا�يمكن�اعتماد�حكم�حاسم�لصعو�ة�اثبات�ذلك�

  ).الصندوق��سود(مازالت�م��مة�

�الباح  -ب �ب�ن ��س�ية �اختلافات �او�المحفزة��نالك �المؤثرة �او�العوامل �المؤثرات �ونوع ���م ��� ث�ن

  .وذلك�بحكم�اختلاف�المن��ية

ول�س�فعل�واحد�و�التا���فا��ا�تتضمن�مجموعة��(Process)ان�اتخاذ�قرار�الشراء�يمثل�عملية�  -ج

� �منطقية �او�خطوات �المعلومات�) متتا�عة(مراحل �عن �والبحث �او�ادراك�ا �با��اجة �الشعور

لبدائل�وقرار�الشراء�والسلوك�ما�عد�الشراء�وع���الرغم�من�وجود�اختلافات��س�ية����وتقو�م�ا

� �قبل �من �المعتمدة �النماذج ��� �كما �ا��طوات ��ذه ع���) (Engelو�(Kotler)و�(Buell)مضمون

�يفسر� �الذي �النموذج �ش�ل �ع�� �تأث��ه �لقلة �خلاف �موضع �لا��ش�ل �ذلك ���ان �المثال س�يل

 ,Cannon, 1992. 142: Kotler, 1994, 193-201: Buell, 1985, 94-5: Stanton, 1985)سلوك�المس��لك�

125).  

اخ��ا�و��م�من�ذلك��و�انھ�ع���الرغم�من�ا���ود�الكب��ة�ال���بذلت����البحث�والتق�������  -د

تفس���سلوك�المس��لك�فانھ�لا�يوجد��نالك����الغالب�و���ضوء�المعلومات�المتاحة�نظر�ة�او�

 ,Cannon)و�نموذج�يمكن�ان�يحقق��شباع�ال�امل���اجات�رجال�ال�سو�ق�والباحث�ن�من���ا

1992, 131: Baker, et al., 1993, 70)و�التا���فان��ختبارات�والدراسات�الميدانية�يمكن�ان��ش�ل��

  .(Lunn, 1978, 87,97)مثلا�كب��ا�لسد�جزء�من��ذه��حتياجات�

�الس �محاولة �و�� �ذلك �ا�� �اف��ضت�اس�نادا �فقد �اك���المتغ��ات �يضم �شامل �نموذج �لبناء ��

�تخطيطية� �نماذج �ثلاثة �ب�ن �انتقا�ي �ت�امل �جرى �ما �اذا �تحقيقھ �ما �حد �ا�� �يمكن �ذلك �ان الدراسة

� �من ��ل �قبل �من �قدمت �وال�� �للمتغ��ات �شمولا �المتاحة �اك���النماذج ��� ��س�يا �(Kotler)حديثة

  :ث�تضمنت��ذه�النماذج�المتغ��ات�التاليةحي�(McCarthy/ Perreault)و�)Buell )و

  :(Kotler, 1994, 174)نموذج�كوتلر�� -7

  :مجموعة�العوامل�ا��ارجية�ال����شمل  -أ

  .حوافز��سو�قية�وتتضمن�المنتوج�والسعر�والم�ان�وال��و�ج  -

  .حوافز�اخرى�و�شمل�عوامل�اقتصادية�وتكنولوجية�وسياسية�وثقافية  -

  :العلاقة�بالمش��ي�و�شملمجموعة�العوامل�ذات�  -ب

  .خصائص�المش��ي�وتتضمن�العوامل�الثقافية�و�جتماعية�وال��صية�والسي�ولوجية  -

الشعور�او�التعرف�ع���المش�لة،�البحث�عن�المعلومات،�التقو�م،��:عملية�قرار�المش��ي�و�شمل  -

  .اتخاذ�القرار�والسلوك�ما�عد�الشراء

  :قرارات�المش��ي�و�شمل  - ج
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  .نتوج،�اختيار�العلامة�التجار�ة،�اختيار�المتجر،�وقت�الشراء،�وكمية�المش��ياتاختيار�الم  -

  :(Buell, 1985, 96)موذج�بو�ل�ن� -8

  :المؤثرات�البي�ية�و�شمل  -أ

  .المؤثرات�العشوائية�وتتضمن�الظروف�ا��و�ة،�سياسة�الدولة�والسي�ولوجية  -

�الطبقة�  - �الثقافية، ��قتصادية، �العوامل �وتتضمن �قياس�ا �يمكن �ال�� المؤثرات

  .�جتماعية،�ا��ماعة�المرجعية،�العائلة�وطبيعة��ستخدام

  .الدوافع،��دراك،�التعلم،�المواقف،�ال��صية،�ونمط�المع�شة :المؤثرات�الداخلية�و�شمل�  -ب

�و�شمل  -ج �ال�سو�قية �المباشر��:المؤثرات �ال��و�ج �ال�����، �البيع �العامة، �بالوسائل ال��و�ج

  .بال��يد،��سعار،�ال�و�ونات،�نوعية�المنتوج،�خصائص�المنتوج،�التوز�ع�والتعبئة

  :(McCarthy/ Perreault, 1989, 171)نموذج�مك��ار�ي�و���ولت� -8

�ونمط�  -أ �وال��صية �والمواقف �والتعليم �و�دراك �الدوافع �و�شمل �السي�ولوجية المتغ��ات

  .المع�شة

  .المؤثرات��جتماعية�و�شمل�العائلة،�الطبقة��جتماعية،�ا��ماعة�المرجعية�والثقافة  -ب

وقت�والظروف�أو�الب�ئة�و�شمل�س�ب�الشراء،�ال�(Purchase Situation)حالة�أو�طبيعة�الشراء�  -ج

  .(Surroundings)المحيطة�

  .المز�ج�ال�سو�قي  -د

  .�ل�أنواع�ا��وافز�او�المؤثرات��خرى   -  �

�ع��� �بالتأث�� ��ش��ك �جميع�ا �العوامل ��ذه �بان �للنموذج �التخطيطي �الش�ل �يو�� حيث

من�المس��لك�تمثل��المس��لك�الذي�يتخذ�القرار�وتؤثر�ع���عملية�حل�المش�لة�ال���ينجم�ع��ا�استجابة

  .عملية�شراء�او�امتناع�عن�الشراء

�ل ��ول �النموذج �ان �يت�� �النماذج �ل�ذه �السابق �العرض �خلال �و��ك���شمولا�من��(Kotler)  من

�النموذج�الثالث� �الشراء�ال���تضم��ا �ا��اصة�بحالة حيث�عدد�المتغ��ات���انھ�يفتقر�ا���المتغ��ات

(McCarthy/ Perreault)اضاف�� �لا��شرح �النموذج ��ذا �ان �ا�� �تضم��ا�) يفل(ة �ال�� �البي�ية المؤثرات

�ل �الثا�ي �ا����(Buell)  النموذج �سيؤدي �النموذج �ا�� �او�التعديلات �العوامل ��ذه �ادخال �فان و�التا��

ت�املھ�وا���تحقيق�نموذج�شامل�لمعظم�المتغ��ات�تحقيق�نموذج�شامل�لمعظم�المتغ��ات�ال���يمكن�

ان�من���الت�امل��نتقا�ي��)1ش�ل�رقم�(عملية�الشراء،�كما����مو��ة�بالش�ل�التا���ان�تؤثر�ع���

�المن��� ��ذا �وان �خاصة �المبدئية �الناحية �من �مقبولا�علميا �ي�ون �ان �يمكن �او�نموذج �نظر�ة �بناء ��

)� �المش��ي�) Integrationالت�امل �سلوك �نظر�ة �تحقق�ا �ان �يف��ض �او�م�ام �وظائف �ار�عة �احد يمثل

�وا �والتوضيح �والوصف �الت�امل ��� ��(Description & Explanation)ل�� �(Determination)والتحديد

نموذج�م�وال���ار����اسس�ا�وحقق�ف��ا�نجاحا�با�را��اوارد�وش�ث����بنــاء��(Generation)والتعميم�

�ذا�النموذج�الذي��عد�من�اك���النماذج�قبولا�لدقتھ�وشمولھ� (Lunn, 1978, 80-1)لسلوك�المس��لك�

والذي�يمثل����) والذي�سبق��شارة�اليھ(للعديد�من�المتغ��ات�ال���يمكن�ان�تؤثر�ع���سلوك�المش��ي�
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�الفصل�العاشر�من� �سابقة�المو��ة��� �نظر�ة �ج�ود�لتحقيق�ت�امل�انتقا�ي�لسبعة�اعمال �ساس

  .(Howard & Sheth, 1969, 396) )نظر�ة�سلوك�المش��ي (م�دراس��

  مخطط�مق��ح�لنموذج�شامل�لسلوك�المس��لك�الشرا�ي) 1(ش�ل�رقم�

  

  
             المؤثرات البیئیة

قابلة للقیاس              عشوائیة

الظروف الاقتصادیة    الظروف الجویة

الثقافة                   السیاسیة

المجموعات الدینیة       التكنولوجیا

والقومیة

الطبقة الاجتماعیة

الجماعة المرجعیة

العائلة

طبیعة الاستخدام

المؤثرات الداخلیة
الدوافع

الادراك

التعلم

المواقف

الشخصیة

نمط المعیشة

العمر/ مرحلة دورة

        الحیاة

الوظیفة

ظروف الشراء
سبب الشراء

الوقت

الظروف المحیطة

المؤثرات التسویقیة
المنتوج

الاسعار

التوزیع

الترویج

عملیة إتخاذ القرار
ادراك المشكلة

البحث عن المعلومات

التقویم

القرار

السلوك ما بعد الشراء

قرارات المشتري

اختیار

المنتوج

اختیار

اختیارالعلامة

المتجر

كمیة 

الشراء

وقت

الشراء

المصدر: مقتبس بتصرف من النماذج التخطیطیة لسلوك المستھلك في كل من المصادر التالیة:

K o t l e r ,  1 9 9 4 ,  1 7 4 ,  B u e l l ,  1 9 8 5 ,  9 6 ,  M c C a r t h y  &  P e r r e a u l t ,  1 9 8 9 ,  1 7 1
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  :خاتمة

ع���طالب�سنة�او���ماس���علم�تمّ�الوقوف�عند�أ�م�العناصر�الواجب��ذه�المطبوعة�من�خلال�       

   ،النفس��قتصادي�علم�معرف��ا�حول�النفس�العمل�والتنظيم�

ي�ولوجية����داخل�الفرد�نا�عة�من�تأث���عمليت�ن��و������العملية�المعرفية�وال���تمثل�العملية�الس�1

�دراك�والتفك���واتخاذ�القرار�والتعلم�و�ذه�العملية����ال���توجھ�سلوك�المس��لك����شرائھ�

�اللا  �توف���المعلومات �ع�� ��عتمد �وال�� �وا��دمات �العللسلع �اما �قرار�الشراء �لاتخاذ ملية�زمة

ي�ولوجية�المحفزة�و���ال����عمل�ع���تزو�د�الفرد�بالطاقة�ل�شاطھ�الثانية�فتد���بالعملية�الس

  .وال���تتمثل�بالانفعالات�والدوافع�والمواقف

�عدد�انواع�قرارات�الشراء�للمس��لك�لاختلاف��سس�والمن��ية�المعتمدة����تص�يف�ا�من�حيث�  -3

رجة�ا�مية�المش��يات�بال�سبة�للمس��لك�ودرجة�ا�مية�قرار�الشراء�للمس��لك�ودرجة��عقيد�د

قرار�الشراء�ومستوى�المعلومات�المطلو�ة�ودرجة�او�معنو�ة�الفروق�ماب�ن��صناف�او�العلامات�

  .التجار�ة�المتاحة����السوق�للسلعة�الواحدة

�ا  -4 �والمنا�� �النظر�ات �و�عدد �سعة �من �الرغم �ع�� �الشرا�ي �المس��لك �تفسر�سلوك ا��ا��إلا ل��

��زت�عن�تقديم�تفس���شامل�ودقيق�ل�ذا�السلوك�بما�يحقق��شباع�ال�امل���اجات�رجال�

�الكب��� �الدعم �تقدم �ان �يمكن �ا��انب ��ذا ��� �الميدانية �الدراسات �وان �والباحث�ن ال�سو�ق

  .لتحقيق��ذا�الغرض

ن�يمكن�اعتماد�من���الت�امل�ماب�ن�النظر�ات�او�النماذج�اس�نادا�ا���التجارب�السابقة�للباحث�  -5

�لسلوك� �او�اشمل �تفس���افضل �تقديم �ع�� �قادرة �ت�ون �قد �او�نموذج �نظر�ة �لبناء المختلفة

  .المس��لك�الشرا�ي�و�و�ماسعت�ا���تحقيقھ��ذه�الدراسة

ت����ا��انب�العم���ان�نظر�ة�السلوك�الشرا�ي�للمس��لك�اك���ماتحتاجھ�����ذه�المرحلة�ا���المدخلا 

�ا��ا�تتطلب�التطو�ر�المت�امل�ماب�ن�النظر�ة�والتطبيق�الذي�يمكن�ان� للتغذية�العكسية،�كما

�شاملة�قادرة�ع���تقديم�تفس���افضل� يحقق�المنفعة�المتبادلة�او�المش��كة�باتجاه�بناء�نماذج

  .لسلوك�المس��لك�الشرا�ي
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