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 ممخص الدراسة بالمغة العربية

 
 ممخص الدراسة بالمغة الانجميزية

 

 ممخص

وقد  اليدف من ىذه الدراسة ىو التعرف عمى كيفية تأثير دوافع المستيمكين في سموكاتيا الشرائية.
اتبعنا المنيج الوصفي التحميمي بالاستعانة بأداة جمع البيانات، أما الاستبيان فقد تم تطويره و 

فرد من مستيمكي السمع الممموسة في ولاية ميمة، و تم تحميل البيانات  100توزيعو عمى 
ع عمى ،و قد توصمت نتائج الدراسة إلى وجود تأثير لمدوافSpssالمتحصل عمييا باستعمال برنامج 

 سموك شراء المستيمك لممنتجات المستعممة. 
 المنتجات المستعممة، العلامة التجارية، دوافع المستيمكين، سموك المستيمك. الكممات المفتاحية:

 

Abstract 

The aim of this study is to identify how consumer motivations influence 
their purchasing behaviors. We followed the descriptive analytical 
approach using the data collection tool, while the questionnaire was 
developed and distributed to 100 individuals of consumers of tangible 
goods in the state of Mila, and the data obtained were analyzed using 
the SPSS program, and the results of the study found that there is an 
effect of motivation on consumer buying behavior of used products.  

Keywords: used products, brand, consumer motivation, consumer 
behavior. 
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 تمهيد:-1

إن مفيوم الشيء المستعمل، أصبح من بين الأمور الأكثر انتشارا في بيئة السوق و الاستيلاك عبر    
العالم، و معنى ذلك ىو: إعادة تدوير واستعمال الأغراض المستعممة من ملابس و أثاث و غيرىا من 

 الأدوات و ذلك من خلال بيعيا أو التبرع بيا...

لا تعتبر تجارة السمع المستعممة حديثة الوجود، بل وجدت منذ القدم، و زادت شعبيتيا عمى مر السنين.    
ل رمييا، فانتشرت الفكرة وداع فممحد من النفايات وأثرىا عمى البيئة، جاءت فكرة إعادة تدوير ىذه السمع بد

 مسمع المستعممة عبر الانترنت .يا عبر العالم عمى شكل متاجر و محلات سمع رخيصة، و أسواق لتيص

يعتبر العديد من المنظمات تجارة السمع المستعممة عمى أنيا عمل خيري، إذ تسيل عمى أصحاب    
الدخل المنخفض اقتناء حاجياتيم بأقل سعر ممكن، و قد قامت العديد من الحكومات في الدول المتقدمة، 

 ييل العمميات الخيرية.من إعفاء متاجر السمع المستعممة  من الضرائب لتس

أما في الجزائر فلا تعتبر ىذه التجارة حديثة الوجود أيضا، و ىي منتشرة عبر ربوع الوطن و في ازدياد    
مستمر، و عمييا إقبال كبير من الزبائن، و تميف منيم عمى تمقف الجديد منيا، متجاىمين كل ذلك الخجل 

حلات، و عدم إفصاحيم عمى شراء ىذه السمع، بل و الذي كان يطغى في السابق عمى مرتادي ىذه الم
صاروا يقومون بتصريح واضح باقتنائيا، وذلك بسبب انتشار ىذه المتاجر و إقبال كبير عمييا و التسوق 

 منيا.

و من خلال ىذا البحث، سنقوم بتسميط الضوء عمى ىذه الظاىرة بشكل عام، و دراسة و تفصيل    
 الجزائري لاقتناء السمع المستعممة. الدوافع التي تؤدي بالمستيمك

: الدوافع الاقتصادية، الدوافع الترفييية، و الدوافع الشخصية. إذ تقوم ىذه تثبت الدراسة وجود دوافع  
 الدوافع بالتأثير عمى المستيمك و سموكو مما يؤدي بو إلى تسوق ىذا النوع من السمع.

ىذه الدوافع في مجتمعنا الجزائري بولاية ميمة و ىل نيدف من خلال ىذه الدراسة معرفة حقيقة وجود    
 ىي حقيقة تحرك المستيمك في ىذا الاتجاه أم لا.

   لإشكالية:1-1

لقد شغل تسوق السمع المستعممة حيزا كبيرا في أوساط المجتمع الجزائري ،  فمم يعد مقتصر فقط عمى 
أصحاب الدخل الضعيف أو المحدود التي كانت تقصد في وجيتيا محلات أو أسواق السمع المستعممة ، 

و من  خاصة بل أصبحت ىناك دوافع وعوامل عديدة تدفع بالمستيمكين بصفة عامة والجزائريين بصفة 
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الدوافع التي تجعل المستيمك  لمتعرف عمى ، قمنا بإجراء دراسة أجل التعمق أكثر في ىذا الموضوع
 .سوق ىذا النوع من السمعالجزائري يمجأ لت

 رئيسي التالي :بالسؤال الإشكالية الدراسة  و بيذا يمكن تمخيص

 ما هي دوافع المستهمك الجزائري لإقتناء السمع المستعممة؟ 

 الفرعية:  الأسئلة الفرعية

 ماىي إتجاىات المستيمك الجزائري نحو شراء السمع المستعممة؟-

ىل ىناك فروق في إتجاىات العينة المدروسة نحو شراء السمع المستعممة يمكن أن ترجع إلى المتغيرات -
 الدخل ( الشخصية )الجنس ،

 : الفرضيات1-2

 الفرضية الرئيسية:

فع الشخصية ، الدوافع الإقتصادية ، الدوالع المستعملة في: تتمثل دوافع المستهلك الجزائري لشراء الس-
 الدوافع الترفييية

 :الفرضيات الفرعية

 لدى المستيمك الجزائري إتجاىات إيجابية نحو شراء السمع المستعممة . -

 .ىناك فروق في إتجاه العينة المدروسة نحو شراء السمع المستعممة بين الذكور والإناث -

 لدخل . في إتجاىات العينة المدروسة نحو شراء السمع المستعممة بنسبةىناك فروق -

 

 

 أهمية الدراسة:1-3

: تظير أىمية البحث الحالي في أنو الأول من نوعو، من حيث تناولو لدوافع  الأهمية النظرية لمبحث
المستيمك الجزائري في إقتناء السمع المستعممة حيث لم ترد عمى حد عمم الباحثين أي دراسة سابقة تتناول 
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دا الأمر يمكن أن تكون ىذه الدراسة بداية لدراسات أكثر عمقا دوافع المستيمكين نحو ىاذاالتسوق نتيجة لي
 في  مجال تسوق السمع المستعممة.

: تأتي الأىمية التطبيقية لمبحث من دوره في زيادة فيم سموك المستيمك في سوق السمع الأهمية التطبيقية
ىذا البحث  ، فيمكن أن  المستعممة حيث تستمد ىده الداسة أىميتيا التطبيقية من النتائج المتوقعة من

يكتشف جوانب جديدة في ىذه التجارة مما يقدم الدعم والمشورة لتجارة السمع المستعممة ، ويفيدىم في تقديم 
 السمع ، بما يحقق منفعتيم من جية ، ومنفعة المستيمكين من جية أخرى .

 :أهداف الدراسة1-4

 فيم سموك المستيمك والدوافع التي تؤدي بو إلى المجوء لإقتناء السمع المستعممة  -
 ه المنتجات.ذع المستيمك الجزائري في إقتناء ىتسميط الضوء حول المنتجات المستعممة وأىم دواف -
 إبراز أىم العوامل التي تأثر في سموك المستيمك في إقتناء السمع المستعممة. -
 م وجود علاقة بين سموك المستيمك والمنتجات المستعممة .التأكد من وجود أو عد -
شر ثقافة استيلاك السمع المستعممة لما فييا من فوائد تعود عمى المجتمع بشكل عام وعمى الفرد ن -

 بشكل خاص سواء كان مسوق أو مستيمك ليا.  
     المساىمة في إزالة ذلك الخجل الذي كان يعتري مرتادي ىذا النوع من السمع. -

 الدرسات السابقة 1-5

ين لمملابس الأجنبية ،عبارة عن رسالة ماجيسثار تحت عنوان دواع تسوق المستيمك (2222)بيمولي، 
 المعيد العالي لإدارة الأعمال. -المستعممة، دراسة ميدانية 

المجتمع السوري بإعتبار إلى أننا نفتقر تيدف الدراسة إلى دراسة دوافع تسوق الملابس المستعممة ،في 
لمثل ىذه الدراسة محميا .لذلك نيدف فيبحثنا إلى إلقاء الضوء عمى ىذا الجانب ، بالتزامن مع إزدياد ىذا 

 حث ، والتوصل إلى نتائج الفرضياتالشكل من التسوق في وقتنا الراىن .وبيدف الإجابة عمى إشكالية الب

 ا بالشكل التالي:فإن أىداف البحث تمت صياغتي

رتداء الملابس المستعممة . معرفة الدوافع-  الموجية لممستيمك لتسوق وا 

 معرفة تأثر العوامل المعدلة لسموك المستيمك في تسوق الملابس المستعممة .

أما منيجية البحث فقد إتبع في  ىذا البحث المنيج الإستكشافي  حيث قمنا بالدراسة  الإستكشافية كنقطة 
لمشروع بالبحث والمنيج الوصفي ، والذي يعتمدعمى جمع البيانات وتحميميا ، تمييدا لموصول إلى بداية 
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المعمومات ، ومقارنتيا ، وتحميميا ، وتفسيرىا ، بيدف إعطاء وصف دقيق لمظاىرة ، ونتائجيا ، وكيفية 
منيا ، بلإضافة إلى  .تتضمن منيجية البحث كلا من نوع البيانات ، والمصادر التي جمعتالإستفادة منيا

 صفات العينة المدروسة والمجتمع الذي أخدت منو .

أجمعت المشتركات في المجموعات أن مايدفعين لتسوق الملابس توصمت  الدراسة إلى النتائج التالية 
ختلافيا عما ىو موجود في السوق من  المستعممة ليس فقط السعر المنخفض ، بل تميز ىده الملابس وا 

ة .فالسعر المنخفض وحده لايكفي لشراء ىذه الملابس ، حيث يجب أن يقترن بنوغية جيدة منتجات محمي
وموديل مميز .وأوضحت المشتركات أنو بإمكان الفرد إيجاد الملابس الرخيصة في السوق المحمي ولكنيا 

 لاترقي لنوعية وجود الملابس المستعممة التي تكون بنفس السعر.

، عبارة عن مقال تحت عنوان تأثير أوجو التشابو الإدراكية والمفاىمية (2222ي، فودوا، و يامة، )عياد
 عمى سموك المستيمكين تجاه العلامة التجارية المقمدة،  دراسة تجربة عمى عينة من المستيمكين الجزائريين

 .2222 (،8، المجمد)(3مجمة الدراسات المالية والمحاسبية والإدارية ،العدد)

ىدف الدراسة إلى فيم كيفية تأثير تفاعل أوجو التشابو الإدراكية والمفاىمية لمعلامة المقمدة عمى تقييمات 
 المستيمكين الجزائريين إنطلاقا من وساطة متغيرى إقتناع المستيمكين وعدم يقينيم.

بحث متعددة أدوات نيج التحميمي بلإعتماد عمى أما منيجية البحث فقد إستخدم المنيج الوصفي والم
من جامعة أدرار وفق سيناريو تسوق طالب  221ىذا البحث عمى حيث أجريت تمثمت في الإستبيان 

 تصويري يحاكي الواقع

إلى أن التشابو الإدراكي يؤدي إلى تقييم سمبي  راسةتشير نتائج الدتوصمت الدراسة إلى النتائج التالية 
  مة التجارية الرائدة من المرأن مجرد نسخ الميزات الحسية لمعلالإسم العلامة التجارية المقمدة ، بمعني 

أن تجعل المستيمكين يكرىون إسم العلامة التجارية المقمدة . تظير تحميلات الوساطة حول الإقناع أن 
غير الصادقة  نسخ الإدراك الحسي لسمعة العلامة التجارية الرائدة يعزز إقتناع المستيمكين بالدوافع 

 .والتي أدت إلى موقف أكثر سمبية تجاىيا  مقمدة ،لنسخة ال

عبارة عن مقال، تحت عنوان أثر الإتجار بالملابس المستعممة عمى صناعة )محمد أبراىيم محمد(
 .2228، السنة  8، المجمد  2، العددالجاىزة المحمية في ج.م.ع ، مجمة تصميم جريدة دولية الملابس 

راسة إلى قياس أثر المستوى التعميمي ومتوسط دخل الأسرة والمنطقة السكنية عمى تيدف الد الدراسةىدف 
المستيمكات عمى شراء الملابس إقبال المستيمكات عمى شراء الملابس المستعممة، قياس أثر إقبال 

البالات التى المستعممة من الأسواق عمى صناعة الملابس الجاىزة المحمية، التعرف عمى مصادر وشكل 
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تحوي الملابس المستعممة الواردة من الخارج ، دراسة المخاطر والأضرار المترتبة عمى الإتجار بالملابس 
 المستعممة الوارة من الخارج .

أما منيجية الدراسة فقد تتبع الباحث المنيج الوصفي التحميمي في جمع المعمومات  وتحميل البيانات عن 
ستنباط بعض المقترحات والحمول لمواجية مشكمة الإنجاز بالملابس  أسواق الملابس المستعممة وا 

 المستعممة .

بالمئة من مستيمكي 34عام بنسبة 42يتضح أن أكبر فئة عمرية توصمت الدراسة إلى النتائج التالية 
عاما  ىي الأكثر إحتمالا  42الملابس المستعممة وىذه النتيجة تتفق مع ماأوجدتو  حيث أوضحت أن 

مع دراسة أن الفئة العمرية من متاجر الملابس المستعممة ، كما إتفقت نتائج الدراسة أيضا  –لمشراء 
 عاما .42لنوعية من الملابس يتكونون  بشكل أساسي من السيدات في سن ليده ا   المستيمكين

ومن خلال ىده النتائج يتضح أكثر مستيمكي الملابس المستعممة ىن السيدات المتزوجات وتتفق ىذه 
حيث أوضح أن معضم المستيمكات لمملابس المستعممة تكون من  (farrant L)النتيجة مع دراسة 

 تي لديين أطفال .السيدات المتزوجات والا

و يتضح من ىذه النتائج ارتفاع نسبة المستوى التعميمي المتوسط لمعينة البحثية، و يمييا المستيمكات 
حيث أوضح أن معظم ما أوجده Bazzi K الحاصلات عمى مؤىلات عميا، و تتفق نتائج الدراسة مع 
 مستيمكي الملابس المستعممة من أصحاب المؤىلات العميا. 

و يتضح من ىذه النتائج أن أكبر نسبة من مستيمكي الملابس المستعممة من النساء ذوات الدخل 
المتوسط  ومن السيدات و ذلك وفقا لدراسة أوضحت أن من النقاط الرئيسية التي تميز المستيمكين 

  النيائيين لمسمع المستعممة أن غالبيتيم يكونون من السيدات، حيث ذكرت 

Farrant L تسوق لمملابس عموما و لمملابس المستعممة بشكل خاص ىو نشاط أنثوي، كما أوضح أن ال
Watson M  .أن النساء أكثر تسوقا من الرجال في أسواق الملابس المستعممة 

و يتضح من الجدول السابق أن جميع أفراد العينة من المستيمكات قد اتفقن عمى أسعار الملابس 
المستعممة أفضل بكثير من مثيمتيا من الملابس الجاىزة المحمية، و تعتبر ماركات الملابس المستعممة 

مات المصنوع منيا ماركات عالمية لا تتوافر في منتجات الملابس الجاىزة المحمية، أما الأقمشة و الخا
الملابس المستعممة أفضل من نظيرتيا المصنوع منيا الملابس الجاىزة الجديدة، كذلك تتوافر الملابس 

بحر( في مختمف أسواق مصر الشعبية، أما عن  -داخمية -أطفال -رجالي -المستعممة بأنواعيا ) حريمي
وجد الملابس المستعممة بجودة أعمى أزرار...الخ ( فت -كباسين -كمف -مستمزمات الإنتاج من ) سوست

من مثيمتيا في الملابس الجاىزة المحمية لذى يزيد الإقبال عمى شراء الملابس المستعممة في ج.م.ع 
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 222لرخص أسعارىا مقارنة بالملابس الجديدة مع تزايد الأسعار المضطرد الذي تشيده البلاد، لذا اتفق 
ملابس المستعممة يعتبر وسيمة لمحد من الغلاء و ارتفاع الأسعار بالمائة من أفراد العينة عمى أن شراء ال

 المتزايدة، و ىي تعد وسيمة لتوفير ما يمزم المنزل من احتياجات مادية ضرورية. 

 التعميق عمى الدراسات:1-6

لقد قامت ىذه الدراسات بتكوين منبع عمم وىام وجد مغدي لمبحث بحيث بينت ووضحت طرق القيام بيذا  
عن كونيا ىمزة وصل بين مختمف العناصر التي تم التطرق إلييا فيما سبق مع إبراز النتائج وىذا..البحث

الممتحق من طرف الباحثين الأخرين ، فقد جاءت الدراسة إلى نوع نت الشمولية في لتطرقيا إلى مختمف 
دواف تسوق تطرقت المستيمكين التي تدفعم لشراء السمع المستعممة أما الدراسة الأولى السابقة فيي 

 ( ودراستنا 2221المستيمكين لمملابس الأجنبية المستعممة فتوجد عدة عوامل مشتركة بين دراسة )بيمولي 

فقد ركزت عمى أوجو التشابو الإدراكية ( 2222أما بنسبة لدراسة الثانية )عيادي ، فودوا ، ويامة ،
ئرين فقط وكانت تشترك مع دراساتنا في سموك والمفاىمية لمعلامة المقمدة عمى تقييما لممستيمكين الجزا

المستيمك الجزائرى ، والدراسة السابقة الثالث )محمد إبراىيم محمد ( فكانت عبارة عن مقال تحت عنوان 
مستعممة ال أثر الإتجار بالملابس المستعممة كانت ىذه الدراسة تيدف إلى قياس أثر الإتجار بالملابس

 الجاىزة .ية عمى صناعة الملابس المحم
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مما لاشك أن المستيمك يعد نقطة البداية والنياية لأي إستراتيجية تسويقية  :عريف سموك المستهمكت2-1
إستجابتيم لممواد سميمة، باعتبار أن ىذه الأخيرة تستيدف أولا وأخرا إرضاءه بإشبع حاجاتو ورغباتو وكيفية 

الإعلبنية المقدمة ليم، حتى تتمكن المؤسسة المعمنة من تصميم إعلبن مقنع ومؤثر تدفع بو المستيمك لإتخاد 
 قرار الشراء.

وعميو يمكن تعريف سموك المستيمك بأنو: "النشاطات التى يقوم بيا المستيمك عند بحثو عن السمع أو 
د تقييميا ، الحصول عمييا ، استخداميا والتخمص من الفائض منيا ، الخدمات لتمبية حاجاتو  أو رغباتو وعن

 (803، صفحة 0202)رحماني،  إضافة إلى علبقة ىذا السموك بعممية صناعة القرار".

بقصد الحصول عمى المنتج أو الخدمة وىذا  المباشرة للؤفرادأنيا الأفعال والتصرفات ويمكن تعريفو أيضا :
 إتخاد قرار الشراء  السموك يتضمن إجراءات

وىو السموك الذي يبرزه المستيمك  في البحث عن شراء أو إستخدام المنتجات المادية أو الخدمية التي يتوقع 
 (9، صفحة 0222)لحسن،  بأنيا تشبع حاجاتو ورغباتو وحسب الإمكانات الشرائية المتاحة .

أو داخمية توحي عموما بالفاعمية وقد عرف أيضا عمى أنو إظيار خارجي لمجموعة من العمميات ال   
القصدية ، لكنيا أحيانا تكون غير إرادية ، وتتولد عن حاجة داخمية من أجل إحراز لذة إنسانية محددة . ومن 

يمك تيمك ىو كل النشاطات والمواقف والتصرفات التى يحدثيا المستخلبل ما سبق نستنتج أن سموك المس
من خلبل عممية الإنتقاء والغربمة لما ىو موجود ومتوافق مع الحاجات التى عند إشباعو لحجاتو الشخصية 

ا السموك المستيمك بثقافة الشخص وتفكيره  في ذويرتبط ى تعمق بيا ، حسب القدرة الشرائية المتوفرة لديو ،
 (909، صفحة 0202)نجار و حمدي،  إتخاد قراراتو المرتبطة باستيلبك الموارد المتاحة التى يحتاجيا .

 ييتم رجل التسويق بدراسة العوامل التى تؤثر عمى سموك:  العوامل الموثرة في سموك المستهمك 2-2
ىتمامو  والمستيمك و إثارة إنتباى  التسويقية قادرة عمى استقطابلك لكي تكون البرامج  المستيمك،  وذ  وا 

ومعرفة رغباتو ودفعو إلى الشراء وتكراره ويمكن أن نشير إلى ثلبث أنواع من المؤثرات التي تترك بصماتيا 
                                         عمى سموك المستيمك  .                                                                          

 عوامل التأثير الموضوعية "الإقتصادية" : 2-2-1

 (222، صفحة 0229)موزاوي و موزاوي ، من بين ىذه العوامل نذكر مايمي 

: تنتج السمع لغرض إستيلبكيا ،ودخل الفرد المتاح ىو الذي يمثل القدرة الشرائية دخل الفرد 1 -2-2-1
ذا زاد دخل الفرد فسيتمكن من توزيع دخمو بين الإس  تيلبك والإدخار . فإذا زاد الدخللممستيمكين . وا 
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للبستيلبك  الإجمالي لمجموع المواطنين من سنة لأخرى فمن الميم أن يعمم رجل التسويق النسبة التى ستوجو
 والنسبة التى ستدخر.

:تعتبر أسعار السمع من أىم المميزات التي تدفع الشخص لشراء سمعة دون أخرى ،  السعر 2-2-1-2
 الكمية المستيمكة من ىذه السمعة ، والعكس صحيح.

: حجم الأسرة ودخل الأسرة يؤثران في ىيكل الإنفاق والإدخار ،  دخل الأسرة وحجم الأسرة 2-2-1-3
 ومن المعروف أن إنفاق  الأسرة يزيد كمما زاد دخل الأسرة إجمالا .   

ومن الميم  لرجل التسويق الحصول عمى إحصاءات عن إنفاق الأسرة ومايطرأ عميو من تغير ، وأثر ىذا 
الأسرة .كما يظير بعض التغير عندما تنتقل الأسرة من مستوى إلى التغير عمى الإستيلبك والإدخار عند 

 أخر فيحدث تأثير واضح عمى كل من الإستيلبك والإدخار .

: من المعموم  أن مايتوقعو الفرد عن دخمو مستقبلب لو تأثير واضح  عمى إنفاقو  الدخل المتوقع 2-2-1-4
ل سمبي أو إجابي وعمى الرغم من أن ىذه ؤ كان ىدا التفا ،كما ويتأثر إنفاق الأفراد عمى السمع المعمرة سواء

 النتائج غير مضمونة إلى أن ليا أىمية عمى الإنفاق الفردي .

:تزيد مشتريات الأفراد عندما يحصمون عمى الإئتمان ، لذلك كان لمتوسع فى منح  الإئئتمان 2-2-1-5
 الإئتمان لممستيمكين أثر في ىيكل الإنفاق الإستيلبكي .

: إذا إشترى المستيمك سمعة ما بسعر أقل من السعر الذي كان يتوقعو أوكان فائض المستهمك 2-2-1-6
 ناك فائضا يحقق لممستيمك من جراءمستعدا لدفعو فإنو قد حقق إشباعا أو منفعة إضافية ، أي أن ى

ستيمك مستعدا إنخفاض أسعار السمع . ولذلك يعرف فائض المستيمك بأنو الفرق بين المبمغ الذي كان الم
 .لدفعو لمحصول عمى كمية من السمعة والمبمغ الذي دفعو فعلب

ختياراتيم بالعديد من القوى :  ةالعوامل النفسي 2-2-2  ، الداخمية، كالحاجات و الدوافعتتأثر أفعال الأفراد وا 
 .،الإدراك، المعتقدات والإتجاىات التعمم 

 قرار الشراء ىو الشعور بحاجة شيء ما.إن نقطة البداية في عممية الحاجات: 2-2-2-1 
، وىي التى تشكل حالة عدم التوازن  مابين حالة المستيمك الفعمية : الافتقار لشيء مفيد يوالحاجة تعن

لنفرض أنك كنت بشوق كبير لمعرفة ودراسة مادة التسويق : إذا أنت بحاجة إلى ىذا النوع والحالة المرغوبة 
ستجابة لتمك  لتوسيع  الحاجة قمت بتسجيل ىذه المادة فى ىذا الفصل .بمعنى أخر أنك دفعتمن المعرفة ، وا 

  (424، صفحة 0223)بن يامين،  وزيادة معرفتك بالتسويق.
، تحفز الفرد نحو سموك في ظروف تعرف الدافعية بأنيا قوة محركة منشطة وموجية :الدوافع 2-2-2-2

معينة وتوجيو نحو إشباع حاجة أو ىدف محدد، وتعرف أيضا عمى أنيا القوى الداخمية التى تدفع الفرد إلى 
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، لذلك نجد أن العديد من المؤسسات تيتم ف ما في البيئة التسويقة معين بغرض تحقيق ىدإنتياج سموك 
 م وكذا فيم الدوافع التى تؤدي بالمستيمك إلى إتخاد قرار بتحفيز الزبائن لإقبال عمى شراء منتجاتي

 (979، صفحة 0202)مرزق و يونسي،  معين لشراء منتج دون أخر.
 ىما نتائج لعممية التعمم التي يمر بيا المستيمك .إن كل من الدوافع والإدراك :التعمم2-2-2-3

، صفحة 0202)بنين ،  المتغيرات الدائة التى تحدث في سموك الفرد نتيجة لمخبرة .ويشير التعمم إلى تمك 
072) 

الإدراك ىو"عممية تمقي وتفسير المعاني الخاصة بالمثيرات الموجودة بالبيئة المحيطة  :الإدراك2-2-2-4
بأنو :"العممية التي تشكل إنطباعات ذىنية لمؤثر معين داخل الإتجاه بالفرد".ومن النمحية التسويقية يعرف 

 حدود معرفة المستيمك ".
موكو ،  مع العمم أن الإدراك وعميو فإن الصورة المدركة لممثير التسويقي لدى المستيمك تؤثر كثيرا في س

 (822، صفحة 0229)لسبط،  نفسي يختمف مع مستيمك لأخر. ملكعا
ويعرررف المعتقررد بررالفكرة الترري يحمميررا الفرررد عررن شرريء مررا إمررا الإتجرراه  :المعتقدددات والإتجاتددات 2-2-2-5

لدى المستيمك و الذي يكون إيجابا أو سمبا نحرو منرتج أو خدمرة  معينرة فيشير إلى الموقف  أو التقييم الثابث 
حيرث يمكرن أن (made in)ويندرج ضمن ىذا العامل فكرة الحكم عمرى المنرتج حسرب بمرد المنشرأ أو مصرطمح 

ا الحكرررم إيجابيرررا أو سرررمبا أو محايررردا فمرررثلب تتميرررز المنتجرررات الألمانيرررة بالصرررلببة والمتانرررة والمنتجررراة ذيكرررون ىررر
 (20، صفحة 0222)لحسن،  الفرنسية بالدقة والمنتجات الإيطالية بالموضة.

من العوامل الخارجية التى يمكن أن تؤثر في القرار  : تعتبر العوامل التسويقيةتسويقيةعوامل ال 2-2-3
 الشرائي والإستيلبكي وذلك من خلبل عناصر المزيج التسويقي وفيما شرح ليذه العوامل :

:تؤثر خصائص  المنتج في عممية إتخاد قرار الشراء ،ومن جممة ىذه الخصائص ،  المنتج 2-2-3-1
قرار شراء معقد ، وبعض المنتجين يقدمون ديثة المعقدة تحتاج إلى التعقيد ، الجودة ....إلخ )، فالمنتجات الح

منتجات بسيطة مألوفة لدى المستيمك الذي يتجنب البحث المكثف عن المعمومات ، كما أن المظير المادي 
لمسمعة يؤثر في عممية  إتخاد قرار الشراء  فالغلبف يجدب المستيمك ويجعمو يضع المنتج في دائرة إىتمامة 

)بن يحي و بوجيب ،  أن التبيين يؤثر في إدراك المستيمك لمنافع المنتج وقد يجعل المستيمك يختاره .كما 
 (200، صفحة 0202

 ىو عبارة عن التكمفة النفسية التى يتحمميا المستيمك نتيجة تقبمو فكرة معين، والجيد :التسعير 2-2-3-2
، 0229)حقاني،  في متناول كافة الأفراد. والوقت التى يبدليا الفرد .وكذلك تقديم  منتوجات بسعر رمزي

 (449صفحة 
ي أدبيات التسويق يعتبر التوزيع عنصرا ميما في المزيج التسويقي الذي تم تعريفو ف :التوزيع 2-2-3-3

عمى أنو مجموع رجال البيع بالإضافة إلى الوسطاء الذين تستخدميم مؤسسة ما لتسييل مبيعات منتجاتيا أو 
، عواملخدماتيا داخل مناطق جغراغية معينة ومع ذلك ، يعتمد قرار إختيار كثافة التوزيع عادة عمى عدة 
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تسعير ، والحملبت الترويجة ، وحجم الإنتاج، والمستوى مثل عدد السكان في الأسواق المستيدفة ، وقرارات ال
الإجمالي لمخدمات التى يحتاجيا العملبء بعد عممية الشراء . في أسواق المستيمكين ، كشف العديد من 

)حساني،  الدراسات أن أداء وسطاء التوزيع يوفر مساىمات كبيرة في خمق  ولاء لمعلبمة التجارية لمزبائن .
 (39، صفحة 0229

من جممة ، تؤثر إستراتيجية الترويج في كل مرحمة من مراحل إتخاد قرار الشرائي  و  :الترويج 2-2-3-4
المسوق تذكر المستيمك بأن لديو مشكمة وأن المنتج سوف يساعده عمى حل ىذه  فالرسالة التي يرسميا

، صفحة 0202)بن يحي و بوجيب ،  نتيجة شرائو ليذا المنتج.المشكمة وأنو سوف يحصل عمى قيمة أعمى 
200)  

وىي المؤثرات  التي تؤثر عمى سموك المستيمك الشخصي أثناء وجوده أو   ة:العوامل الإجتماعي 2-2-4
الإجتماعية التي تحدد إتجاىاتو وسموكو إنتمائو لجماعات معينة ، بحيث يتأثر ىذا السموك بعدد من العوامل 

 نحو إستيلبك المنتجات ، وتاليا أىم مصادر التأثير عمى سموك المستيمك.
 : تعتبر جماعة أولية تضم قائد الرأي أو أكثر بالنسبة لأفراد ىده الأسرة .الأسرة2-2-4-1 
مجالات ىامة تؤخد في  عندما نبحث في العادات الشرائية المتعمقة بمن يقوم بالشراء للؤسرة أمامنا ثلبثة 

؟ ومن الذي يستخدم أو يستيمك السمعة ؟ عمي؟ ومن الذي يتخد قرار الشراءبالشراء الف يقومالإعتبار من الذي 
تقوم بدور كبير في  الأسرة  ولا زالت المرأةولسنوات عديدة كانت المرأة ىي التي تقوم بشراء معظم ماتحتاجي

 قرار الشراء للؤسرة وتضطمع بكمية كبيرة من الشراء الفعمي.
لؤسرة ففتح المحالات  في المساء وفي أيام الجمعة ل بدأ الرجال يدخمون بشكل متزايد في الصورة الشرائية

 مشتريات الأسرة . والأحد من العوامل التي شجعت الرجال عمى أن يمعبو دورا كبيرا في
 وفي الغالب تتخد القرارات الشرائية مشاركة بين الزوج والزوجة وأحيانا الأولاد يكون ليم دور أيضا.

اتيم النفسية تجاه مثمما تؤثر الأسرة في القرارات الشرائية لأعضائيا فإنيا تمعب دورا كبيرا في تشكيل إتجاى
 (0222)مضوي ،  ييا وتجاه الأشياء والأفراد عمى حد سواء .المنتجات المختمفة وصانعييا ومسويقييا وموزع

إذ يؤثر الفرد ويتأثر بسموكيات أفراد بيئتو ، مما ينعكس عمى سموك : الجماعات المرجعية 2-2-4-2
الجماعات المؤثرة وتصرفات الغير ولاسيما الإستيلبكية منيا ،وتعرف الجماعات المرجعية عمى أنيا تمك " 

 ى إتجاىات الأفراد أو سموكيم ". عم بصفة مباشرة أو غير مباشرة
والجماعات  ،جماعات التسوق وزملبء العملم الجماعات المرجعية في الأسرة ،الأصدقاءوتتجسد أى

، إذ تسعي شركات التسويق إلى حسن إستغلبل الجمعات المرجعية أو المصدر الإجتماعية الرسمية
 المذكورة. المستيمكين من أجل تسويق منتج مرشح لمتسويق بناء عمى المصادر لمعموماتي عن رغباتا

 (809، صفحة 0227)مجدوب، 
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بالإتصال عن طريق الفم . ويعني ذالك  ىديد من السمع عمى مايسمعيعتمد نجاح ال قائد الرأي: 2-2-4-3
الخاصة بالسمعة أو الخدمة من مستيمك  لأخر . وفي خلبل عممية نقل المعمومات  عن  المعموماتإنتقال 

طريق الفم نجد أن بعض المستيمكين يمعبون دورا فعالا في ىدا المجال ويطمق عمييم قادة الرأي . وكمما 
لمعمومات عن زادت درجة تعقدالسمع ودرجة الخطر المرتبطة بشرائيا كمما زاد إحتياج المستيمك لمزيد من ا

 (229، صفحة 0229)موزاوي و موزاوي ،  ومن ثم زاد تأثير قادة الرأي في ذلك . ىذه السمعة
:النمادج المفسرة لسموك المستهمك 2-3  

 النماذج الشاممة: 2-3-1
 نموذج نيكوسيا: 2-3-1-1

 consumer décision"في مؤلفو:  2922سنة  franco nicosiaاقترح ىذا النموذج من طرف 
pricess: marketing advertisiray implication"  يرى نيكوسيا في خذا النموذج أن قرارات المستيمك

ناتجة عن عممية اجراء، يمكن تقسيمو الى مجالات أو حقول من النشاط التي تقسم بدورىا الى مجالات 
 (22-22، الصفحات 0224)بوشعير،  .جزئية

 (222، صفحة 0227)سميماني،  وىذه المجالات ىي:
ويضم الرسالة الاعلبنية الصادرة من المؤسسة وىذا ييدف الى تكوين موقف من طرف  المجال الاول:

 المستيمك، ويضم ىذا المجال فرعين ىما:
 المؤسسة.خصائص -
 خصائص المستيمك.-

وىنا يؤكد نيكوسيا عمى أن قبول وفيم الرسالة يعتبر أمرا محفزا لتكوين الاتجاه المطموب نحو السمعة أو 
 الخدمة.

يتضمن البحث عن المعمومات وتقييم المنتج أو السمعة المقدمة في الرسالة بالإضافة الى  المجال الثاني:
 ة.السمع والخدمات الاخرى المعروف

يتضمن الحافز المتعمق بالعلبمة، والذي يؤدي الى قرار الشراء خاصة اذا توفرت مجموعة المجال الثالث: 
 من العوامل والظروف كالإعلبن في مكان البيع مثلب.

ويتضمن عممية تخزين السمع والخدمات واستيلبكيا ويؤدي ىذا الطرح الى خمق ديناميكية المجال الرابع: 
المؤسسة المنتجة مما يؤثر بشكل أو بآخر في خصائص الفرد المستيمك. وتحديد مواقفو اتجاه عمى مستوى 

ىذه المؤسسة المنتجة والتي تسعى بدورىا الى معرفة وتحديد ردود افعال الفرد المستيمك نحو مختمف السمع 
 ة.والخدمات وتكون لدييا بنك من المعمومات يساعدىا عمى دفع استراتيجياتيا التسويقي

 ك المستيمكمو (: نموذج نيكوسيا لتفسير س22الشكل رقم )
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    2المجال 

 

 الموقف              0المجال 

 عممية البحث

 4المجال   وتقييم المنتج

 تغدية عكسية                                                    الحافز)الدافع(                 

 8المجال   

 عممية الشراء                   

 سموك الشراء                                          

 (227، صفحة 0227)سميماني، المصدر: 

 (92، صفحة 0223)رجم،  نموذج أنجل: 2-3-1-2
ىو عبارة عن نموذج تعميمي حيث يرى أن قرار الشراء يمر بعدة مراحل باعتبار أن ىناك أىمية كبيرة 

البيئة المحيطة، والتي يتم استقباليا عن كريق الحواس، ىذه لممدخلبت المتمثمة في المعمومات الصادرة عن 
المعمومات ليا تأثير عمى ادراك الفرد لما يحيط بو وعمى مدى تعرفو عمى المشكمة وتحديد مدى الاستجابة 

 المطموبة
: أن ىناك ثلبث خيارات المستيمك إما القبول أو التوقف أو الاستمرار في البحث عن معمومات engel_يرى 

 اضافية حول المشكمة، ومن ثم وضع مجموعة من الحمول وتقييميا.
 بعد ذلك يتوجب عمى المستيمك إما التوقف أو القبول أو الاستمرار باتخاذ قرار الشراء.-
وفي الاخير بعد الشراء واستخدام المنتج فان المستيمك سيقرر اما الاستمرار في اتخاذ نفس القرار أو -

 ديد الى البحث عن المعمومات والتحميل والتقييم كم أجل اتخاذ قرار شراء جديد.التوقف أو العودة من ج
 :howard and shethنموذج  2-3-1-3

، 0223)رجم، يتكون ىذا النموذج من أربع عناصر أساسية تمخص لنا اجراءات السموك الشرائي وىي: 
 (90-92الصفحات 
 وىي عبارة عن مجموعة من المنبيات يتمقاىا الفرد في بيئتو المحيطة بو.المدخلات: 

 وىناك نوعان:المتغيرات الفرضية: 
 المتغيرات المرتبطة بالتعمم: الدوافع، المنتجات التي يتذكرىا المستيمك...الخ-

 رسالة تعرض

  1الحقل الفرعي 

 خصائص المؤسسة

2الحقل الفرعي   

 خصائص المستهلكين

 البحث والتقييم

 القرار )النشاط(

 استهلاك        
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 عوامل الدفع والكبح: تتأثر بمستوى الرضا بعد شراء المنتج.-
 تتمثل فيما يمي:المخرجات: 

 الانتباه: مرتبط بمدى ادراك وتمييز المعمومات ومدى تقبميا.-
 الفيم: مرتبط بحجم المعمومات المتوفرة عن المنتج وادراكيا.-
 الموقف: وىو الحكم الذي يعطى من قبل المستيمك حول جدارة المنتج وقدرتو عمى اشباع حاجاتو وارضائو.-
 ي من أجل اتخاذ القرار.د: معرفة الموانع والكوابح وتييئة المشتر القص-
السموك الشرائي: وىو التعبير الظاىري الذي يأتي بعد التييئة آخذا بعين الاعتبار الموانع والكوابح التي من -

 الممكن أن تؤدي إلى عدم اتخاذ قرار الشراء.
تمك المواقف  ىذه المعمومات ليا اثار كبيرة عمى اتجاىات ومواقف المشتري اتجاه المنتج،: المعمومات المرتدة

 ليا تأثير عمى عممية اتخاذ القرار الشرائي واعادتو.
 النماذج الجزئية )التقميدية(: 2-3-2
 النموذج الاقتصادي: 2-3-2-1

الذي قدم مشاركة كبيرة في التحميل الاقتصادي النيوكلبسيكي، الذي  alfred marchall يعود أول نموذج ل
يفسر فيو السموك الاقتصادي الرشيد لممستيمك وذلك بإدخالو فكرة المنفعة الحدية عمى أساس أن المستيمك 

وحدة حينما يتخذ قراراتو الشرائية فانو يجري عمميات حسابية دقيقة لممنفعة الحدية التي ستعود عميو من انفاق 
 (73، صفحة 0223)يعقوب، معينة من دخمو عمى شراء سمعة معينة. 

، 0224)ميمودي،  يمكن تمخيص المبادئ التي تقوم عمييا النظرية الاقتصادية لسموك المستيمك كما يمي:
 (94صفحة 

 من وحدات السمع والخدمات وىذه الوحدات موجبة.أن ىناك مجموعة بديمة -
 دخل معين تحت تصرفو خلبل فترة معينة وىذا الدخل موجب. أن لدى المستيمك-
 أن لدى المستيمك سمم تفضيل محدد لمجموعات السمع والخدمات البديمة وخذا السمم مستقر وانتقالي.-
 يفضميا في حدود الدخل المتاح لمتصرف.أن لدى المستيمك حرية اختيار السمع والخدمات التي -
 أن المستيمك يسعى لتحقيق أكبر قدر من الاشباع كيدف لمسموك الرشيد.-
 النموذج التعميمي لبافموف: 2-3-2-2

عممية ارتباط شرطية وتوارد خواطر،  -الى حد كبير–لقد توصل "بافموف" من خلبل تجاربو الى أن التعميم 
تكيف بيذه الطريقة، ولقد تم تطرية ىذا النموذج وتحديثو بمواصمة الابحاث، وأن جزءا كبيرا من السموك ي

وسبر غور بعض الظواىر المختمفة كالتعميم والنسيان والقدرة عمى التمييز، الى ان تبمور النموذج ليضم أربعة 
م نموذجا كاملب مكونات أساسية ىي: الدافع، والمزاج، والاستجابة، والتعزيز، ولا سدعي ىذا النموذج أنو يقد

لم تحظ بالمعالجة الكافية، الا أنو  لمسموك، فيناك مفاىيم مثل الادراك واللبشعور وتأثير التفاعل بين الافراد
يثير الانتباه الى بعض الجوانب التسويقية والاعلبنية عمى وجو الخصوص، مثل أىمية تكرار الاعلبن لتدعيم 



 الإطار النظري للدراسة-2
 

 
16 

طوي مضمون الرسالة الاعلبنية عمى أقوى الدوافع المرتبطة ومحاربة النسيان، وأىمية أن تن الاستجابة
بخصائص السمعة أو الخدمة المعمن عنيا، كما يفيد النموذج في وضع الخطوات الرئيسة لاستراتيجية 

 (029-023، الصفحات 0229)سماعيل،  الاعلبن.
 (29، صفحة 0227)خميفي و مادني،  نموذج فرويد النفسي: 2-3-2-3

وىو يبين أن تفسير السموك الانساني يعتمد عمى المدخل النفسي، واعتمد عمى الناحية الجنسية لتبرير 
الا أنو أكثر وجيات  السموك منذ ولادة الطفل مرورا بمختمف مراحل نموه، ورغم أحادية النظرة في ىذا النموذج

 النظر التي تفسر سموك المستيمك في ىذا الجانب.
ان ىذا النموذج رغم الاىمية التي جاء بيا الا أنو لا يمكن تفسير سموك المستيمك الذي يعتبر جزء من 
السموك الانساني من الناحية النفسية فقط بل ىناك جوانب أخرى تساعد وتساىم في تفسير سموك المستيمك 

 يا العوامل البيئية والموقفية التي تتفاعل مع بعضيا البعض وتؤدي الى السموك.ومن
 (22-29، الصفحات 0227)خميفي و مادني،  بمن:يالنموذج النفسي الاجتماعي لف 2-3-2-4

( بدوره في عين الاعتبار البيئة الاجتماعية لمفرد ومدى تأثير 2909-2397يأخذ نموذج ثورستن فيبمين )
الجماعة التي ينتمي الييا عمى سموكو، الى جانب التطورات الحضارية التي يمكن أن يعرفيا المجتمع، والتي 

لى المستيمك ككائن اجتماعي أو يمكن أن يتأثر بيا سموك الافراد، فمن خلبل ىذا النموذج نظر فيبمن ا
حيوان اجتماعي حسب اصطلبحو، حيث يعيش ىذا الكائن في ثقافة معينة ويتصل بمجموعة من الجماعات 
وبالتالي يطمح بالانتقال من مجموعتو الحالية الى مجموعة أعمى وأرقى، وقد أوضح ىذا النموذج سموك 

 تعد الطبقة المرجعية بالنسبة لباقي الطبقات. الطبقات الاستيلبكية حيث اعتبر أن الطبقة المترفة
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 إتخاد قرار الإقتناء: مراحل  2-4
اء بعدة مراحل تبدأ بتحديد المستيمك لرغبتو أو حاجة ما والسعي من أجل تمر عممية إتخاد قرار الإقتن   

لمتسويق ، ليتم إشباعيا ومن ثم البحث عن معمومات أو بيانات عامة حول السمع أو الخدمات المعروضة 
المستيمك ما يشبع حاجاتو ورغباتو ولا  بعدا تقييم البدائل المتاحة والمتوافرة مع إختيار البديل الذي يرى فيو

يمس بحافظتو النقدية ، وكل ذلك من أجل إتخاد قرار الشراء حقيقية ، مع تقييم ىذا الشراء من حيث إرضاء 
 رغبتو من عدمو.

ود حاجة غير مشبعة لدى المستيمك تدفعو لإتخاد سموك ما من أجل محاولة إن وج تحديد الرغبة: 2-4-1
 إشباعيا ، ومن ىذه الحاجات ماىو فطري أو بيولوجي )كالطعام ، أو الشرب ، أو العلبج ...( ، 
في حين أن ىذا النوع من الحاجات التي يتحتم عمى المستيمك إشباعيا حتى يمكنو الإستمرار في الحياة .  

 جات مكتسبة يكتسبيا المستيمك ومنيا الحاجة إلى مواكبة التقنية السائدة .ىناك حا
ويقع  عمى عاتقشركات التسويق أو المتدخل في عممية التسويق الإلمام بحاجة المستيمك والسعي لإشباعيا  

 وذلك من خلبل إجراء دراسات لتحديد درجة إشباع المنتوج لحاجاتو ، مع السعي المتواصل 
 منتوج أكثر إشباعا وأرقي لطموح المستيمك .لإنتاج 

ستراتيجية   ترويجية تبرز بموجبيا شركة التسويق لممستيمك أن منتوجيا كامل  مع ضرورة رسم سياسة وا 
 كل رغبات  المستيمك ، وبإمكانيا الوصول إلى مستوى طموحو مع إختيار المواصفات ،  وقابل لإشباع 

ل الكشف عن حاجات يبحث عنيا المستيمك في المنتوج ولايستطيع كوسيمة من أج   الترويج و الدعاية
 الوصول إلييا .

، 0227)مجدوب،  وبالتالي فإنو بوجود الرغبة لدي المستيمك البحث عن معمومات ومعطيات حول المنتوج. 
        (804صفحة 

المستيمك بأن حاجة غير مشبعة لديو رغبة في إشباعيا،  فإذا بعد تعرف  البحث عن معمومات : 2-4-2
توفرت لديو الإمكانات الازمة ، فإنو يسعى أو يتكون لديو دافع لإشباعيا ، ولكن لدى المستيمك أو المشترى 
عدة خيارات في السوق من السمع والخدمات سواء الأصمية أو البديمة ، وعميو فإنو في ىذه المرحمة يقوم 

 ى بالبحث عن المعمومات الازمة حتى يكون قراره الشرائي سميما من وجية نظره .المشتر 
 تتمثل أىم المصادر التى يمكن أن يستعين بيا المشترى في جمع المعمومات فيما يمي :

 الأصدقاء ، المعارف .الأسرة ، الجيران ، المصادرالشخصية:  2-4-2-1
 البيع ، الموزعون ، أغمفة المنتجات ، المعارض .الإعلبن ، رجال المصادر التجارية : 2-4-2-2
 وسائل الإعلبم واسعة الإنتشار ، منظمات حماية المستيمك.المصادر العامة: 2-4-2-3
 تناول بعض الأطعمة ، إختيار وفحص المنتج ، الإستخدام.المصادر التجريبية: 2-4-2-4

كتسبو من إضافة إلى ىذه المصادر يمكن لممستيمك أو المشترى الإستعان ة بتجاربو السابقة ، أي ماتعممو وا 
 خبرة في تعاممو مع المنتجات المختمفة .
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والتراكم التعميمي لممستيمك يولد لو نوعا من الوعي والإدراك بالمنتجات والماركات المختمفة ، سواء من حيث 
بالتعرف عمى حجم ونوعية الجودة أو السعر أو المنافع التي يمكن أن تحققيا ، وعميو فالمؤسسة مطابة أولا 

مك والتى تساعده في إتخاد لقراره الشرائي والإستيلبكي،  المعمومات التي يبحث عنيا المشترى أو المستي
وثانيا بتقديم ىذه المعمومات من خلبل الوسائل الترويجية المتاحة لممؤسسة ، ونشير عمى سبيل المثال لا 

لمستيمكون أو المشترون والمتمثمة في : طريق إستعمال الحصر إلى بعض المعمومات التي يبحث عنيا ا
 (28، صفحة 0229)والي،  المنتوج ، مذة حياة المنتوج ، السعر ، أماكن توفر المنتوج ، الضمان ...إلخ

  تقييم البدائل: 2-4-3
الكاممة والصحيحة عن البدائل المختمفة التي وتعتمد ىذه الخطوة عمى مدى قيام المستيمك بجمع المعمومات 

يمكن الإختيار من بينيا.وبطبيعة الحال فإن عممية التقييم تختمف من شخص للآخر، وحتى بالنسبة إلى 
الشخص نفسو من قرار شرائي لآخر، ولكن يمكن القول بأن المستيمك في قيامو بإشباع حاجاتو يبحث عن 

 معة. وعمى ضوء ذلك يقوم بالخطوات التالية:مجموعة من المنافع المرتبطة بالس
 : ومن أمثمة ذلك:تحديد معايير التقييم 0-4-3-1

 .معجون الأسنان: الحماية ضد التسوسن الذوق، السعر 
 لة تصوير)مصورة(:صفاء الصورة، مدى تقريب الصورةأ(Amplitud du zoom)   ،حجم اللبلة ،

 وزنيا، السعر.
  التوقبت، الوجية، الخدمات تامقدمة أثناء السفر، الأسعار.الرحمة الجوية: احترام 
 .جياز التسجيل: السعر، العلبمة، الصوت، شكل الجياز، الضمان، خصائص الجياز 

: فبالرغم من السعر يستخدم معيارا لدى معظم المستيمكين، إلى أن تحديد أتمية كل معيار 2-4-3-2
باطو م الآخر يعتبره عاملب ثانويا، وخاصة إذا كان ارتىناك بعض الناس يعطون وزنا أىم لمسعر وبعضي

 .ضعيفا بالنسبة لدخل المشتري
: فعندما ينتيي المستيمك من تحديد أىمية المعايير يحين تحديد قيمة السمعة لدى المستهمك 2-4-3-3

كل معيار من  الوقت لممقارنة بين البدائل المتاحة وفقا لمعتقداتو اتجاه مختمف العلبمات، وىذا عمى مستوى
 ىذه المعايير.

وينبغي التنويو بأن عممية التقييم قد تمتد إلى متاجر التجزئة التي يتم الشراء منيا، وطريقة الشراء ذاتيا سواء  
 الشراء النقدي أو بالتقسيط، حيث تمعب ىذه الجوانب دورا ميما في اتخاذ قرار الشراء في العديد من السمع.

 ليذه المرحمة فيما يمي:ويتمثل دور رجل التسويق 
 لتعرف عمى الكيفية التي يستعمل المستيمك بيا البيانات في تحديد السمعة أو العلبمة التي يرغب في ا

 شرائيا.
  التعرف عمى المعايير التي يركز عمييا المستيمك في تقييم البدائل المتاحة وكذلك الأىمية النسبية

 ىا بشكل واضح من خلبل المصادر التجارية.المعطاة من قبمو لتمك المعايير بيدف إبراز 
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 لعمل عمى تعريف المستيمك بالعلبمة التي يسوقيا ومده بكل المعمومات الممكنة عنيا حتى يصبح ا
مكانية شرائيا مستقبلب من  عمى دراية بيا، وبالتالي الإىتمام بيا من جية، وتتوافر لو فرصة التقييم وا 

 (22، صفحة 0223)حواس ،  جية أخرى.
 : مرحمة الشراء 2-4-4
تنتيي المرحمة السابقة بتكوين المستيمك لمجموعة من الإتجاىات والتفضيلبت لمبدائل العديدة المعروضة  

ويكون الإحتمال الأكبر لمشراء من نصيب الذي يتصدر الترتيب، غير أن ظيور بعض العوامل الأخرى التي 
بتعديمو وذلك بتأجيمو أو العدول عنو تتوسط النية لمشراء والشراء الفعمي قد يحول ويتم ىذا الأخير فيتم إما 

 كميا، وتشمل ىذه العوامل مايمي:
: تأثر اتجاىات الآخرين غير المشجعة عمى اتجاتات الغير) ممن لهم تأثير عمى المشتري( 2-4-4-1

م القيام بالشراء في إتمام الشراء. يتوقف ىذا التأثير بدوره عمى عاممين اثنين ىما درجة إصرار الغير عمى رأيي
 ودرجة استعداد المشتري لمخضوع لرأي الغير.

 
: تعرض المستيمك لظروف لم يتوقعيا قد تحول دون تنفيذ القرار العوامل الظرفية الغير متوقعة2-4-4-2

عدم توفر الكمية أو  الشرائي كحالة انخفاض الدخل، أو ظيور التزامات مادية أكثر إلحاحا، ضيق الوقت،
 ن والزمان المرغوبين، ظيور علبمة جديدة بخصائص فريدة....العلبمة المطموبة في المكا

في ىذا الإطار يعتمد مسؤول التسويق لمتأثير عمى المستيمك من خلبل تصميم استراتيجية اتصالية كفيمة 
بتخفيف درجة المخاطرة التي يدركيا المستيمك نتاج العوامل السابقة الذكر، تدريب رجال البيع وتحفيزىم عمى 

 (22، صفحة 0223)يعقوب،  الإجابي لعلبقاتيم المباشرة بالمستيمك في أغمب حالات الشراء. التعامل
 سموك مابعد الشراء: 2-4-5

بعد قيام المستيمك بإتمام عممية الشراء واستيلبكو لممنتج أو الخدمة يقوم بمقارنة نتائج اتخاذ قرار الشراء مع 
 الرضا والإشباع المرغوب.مستوى 

 ومنو يمكن الوصول إلى إحدى الحالتين التاليتين:
: يؤدي ذلك إلى عدم إشباع الحاجات وعدم حالة عدم تحقق الرضى و الإشباع المرغوب 2-4-5-1

التخمص من حالة القمق وعدم التوازن نتيجة لمنقص والحرمان، ىذا يؤدي إلى عدم تكرار الشراء والقيام 
عادة اختيار بديل آخر يعتقد المستيمك أنو  بالبحث عن المعمومات وجمعيا من أجل الوصول إلى الحمول وا 

 سيكون مناسبا.
في ىذه الحالة فإن المستيمك سوف يكتب خبرة ويتكون لو اعتقاد  حالة تحقق الرضا والإشباع: 2-4-5-2

 (22، صفحة 0223)رجم،  إيجابي اتجاه البديل المختار، ىذا مايجعل إعادة شرائو ممكنة جدا.
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 تمهيد:

قد خضع لتغيير في السنوات الأخيرة ، حيث تزايد   تشير الدراسات إلى أن استيلبك السمع المستعممة 
الإىتمام بيذا الشكل من الإستيلبك ، أو بمعني أخر بالأنظمةالبديمة لمتسويق . حيث أدت عوامل مثل : 
الإىتمام بالبيئة ، تخفيض تكاليف الإستيلبك المنزلي ، بلئضافة إلى متعة التجربة في أماكن بيع تسوق 

 زيادة الإىتمام بسموكيات شراء السمع المستعممة . السمع المستعممة ، إلى
، ولماذا يقوم المستيمكون بتسوق ىذا النوع من السمع ، وماىي وسوف نقو بتوضيح مفيوم السمع المستعممة 

 منافد بيعيا ، وما مدى إنتشارىا بين المستيمكين عالميا ومحميا .
 (23-22، الصفحات 0200)بيمولي،  مفهوم السمع المستعممة: 2-5

السمع المستعممة بأنيا: سمع قديمة، لكنيا ما تزال قادرة عمى القيام بوظائفيا الأصمية، وقابمة للبستخدام تعرف 
 من قبل شخص آخر بعد مالكيا الأصمي الذي تخمى عنيا لسبب ما.

بنظرة أوسع،السمع المستعممة، ىي جزء من الممتمكات الشخصية التي يتم شراؤىا أو نقميا بطريقة        
أخرى إلى مستخدم ثان أو نيائي. يمكن لمسمعة المستعممة أن تعني ببساطة أنيا لم تعد في نفس الحالة كما 

 لجديد.كانت قبل نقميا إلى المالك الحالي ولكنيا ما تزال نافعة لممستخدم ا
في بعض الأحيان تنتقل السمع المستعممة بشكل غير رسمي بين الأصدقاء و العائمة مجانا. بينما قد       

، أو (garage sales)يتم بيعيا مقابل جزء صغير من سعرىا الأصمي في أشكال متعددة كمبيعات المرآب 
و في متاجر الشاحنات الممموكة أ (bazaar-style  fundraisers)في جميع التبرعات عمى غرار البازار

 (privately owned consignment  shop) ممكية خاصة
 (online auctions)أو من خلبل مزادات عبر الانترنت

المتخصصة، مثال محلبت بيع السيارات، الكتب أو الملببس  عادة ما تباع بعض الأشياء في المتاجر
، يتم التعامل مع مجموعة واسعة من السمع المستعممة المستعممة. في حالات أخرى مثل المتاجر الخيرية

والتي تعود لمؤسسة واحدة تعنى بعرض مختمف السمع المستعممة وبيعيا بأسعار زىيدة، وأحيانا تقدم مجانا. 
بالإضافة لذلك نجد بعض المتاجرالتي تبيع السمع المستعممة الفاخرة عالية القيمة، مثل الأثاث العتيق 

 ساعات و الأعمال الفنية.والمجوىرات و ال
وبالحديث عن أنواع المحلبت التي تبيع السمع المستعممة تشير الدراسات السابقة إلى وجود العديد من ىذه   

المنافذ التي تبيع ىذه السمع، عمى سبيل المثال تمك التي تستخدم موقعا ثابتا، وتعمل كأنشطة تجارية، وتمك 
 ستيمك إلى مستيمك.التي تعتمد عمى البيع الشخصي، من م

أما بالنسبة لمسوق المحمي، فإننا نستطيع إيجاد مختمف أنواع السمع المستعممة التي تباع في أسواق    
ومتاجر مختمفة. مثلب: المفروشات و الأدوات المنزلية المختمفة، التحف والشرقيات و المقتنيات القديمة، 

 نجد محلبت لبيع الألعاب الأجنبية المستعممة.  بالإضافة إلى الملببس، و الأحذية، ومؤخرا أصبحنا
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في ىذا السياق نجد أن محلبت السمع المستعممة أيضا تتنوع وتتمايز باختلبف ىذه السمع، مثلب ىناك    
أسواق كاممة لبيع المفروشات و الأدوات الكيربائية المستعممة، بعض ىذه الأسواق متوفر دائما، وبعضيا 

دة من الأسبوع. وفي نفس الوقت ىناك متاجر ثابتة في أماكن متفرقة تبيع الآخر يفتح في أيام محد
المفروشات المستعممة بأسعار قميمة نسبيا، المفروشات بشكل عام لا تكون من مصدر أجنبي، بل ىي تعود 
ة لأشخاص محميين قاموا ببيعيا ليذه المحلبت. و مؤخرا فقط أصبحنا نجد بعض الأدوات الكيربائية و المنزلي

التي تعود لمصدر أجنبي، بالإضافة لممفروشات و الأدوات المنزلية نجد أسواق كاممة ومتاجر متفرقة لبيع 
الملببس  المستعممة التي يعود بعضيا لمصدر محمي، والقسم الأكبر منيا يعود لمصدر أجنبي. في ظاىرة 

ك حملبت تدعو الأشخاص لمتبرع جديدة نجد أن الملببس المستعممة دخمت حيز التبرع الخيري، فمثلب: ىنا
بملببسيم القديمة لأشخاص قد يحتاجونيا، حيث نجد طاولات عرض الملببس المستعممة في بعض الأسواق 
الشعبية كي يتبرع الأشخاص بما يممكون، ويستطيعون أخذ ما يحتاجون إليو مما ىو متوفر عمى طاولات 

 العرض.
قوم بتوزيع السمل الخاصة في أماكن مختمفة كالحدائق و وكشكل آخر لمتبرع ىناك بعض الحملبت التي ت

الميرجانات الاجتماعية العامة حيث يستطيع الأفراد التبرع بما لدييم من ملببس في ىذه السمل و من أمثمة 
 ىذه الحملبت ) كثر خيرك لتسعد غيرك (.

قل إلى البيع عبر مواقع و الآن أصبح بيع السمع المستعممة لا يقتصر عمى المحلبت الثابتة بل انت   
التواصل الاجتماعي. حيث نجد الكثير من المواقع التي يسمح فييا للؤفراد بعرض ما يريدون بيعو من 
مقتنيات، وذلك بيدف إلغاء دور الوسيط في بيع السمعة، مما يؤدي إلى الحصول عمييا بسعر أقل مما لو 

 كانت في المتجر.
ماما مع السوق العالمي من حيث التعامل مع السمع المستعممة حيث لا نلبحظ أن السوق المحمي لا يتشابو ت

تنظم المزادات لبيع ىذه السمع، ولا يقوم الأفراد ببيع مقتنياتيم أمام منازليم مثلب، أو في الميرجانات العامة 
تعممة لتمويل كما ىو دارج في الأسواق العالمية. بالإضافة لذلك لا نجد الجمعيات التي تستفيد من السمع المس

نشاطاتيا كما ىو متعارف عميو في دول أجنبية أخرى. نجد أيضا أن الجانب الخيري مقتصر عمى الملببس 
 ولم يمتد حتى الآن لسمع أخرى قد يحتاجيا الفرد. 

 (29-23، الصفحات 0200)بيمولي،  تسوق السمع المستعممة: 2-6
ىذا السؤال إلى الذىن مع النمو المتسارع ليذا النوع من  ريسوق المستيمكون السمع المستعممة؟ يتبادلماذا    

  Mintel، أظير مسح أجرتو شركة0222النمو خلبل العشرين سنة الماضية. فعمى سبيل المثال، في عام 
السابقة  20خلبل الأشير البالمائة من المستيمكين في المممكة المتحدة قد تسوقوا السمع المستعممة  42أن 

بالمائة قاموا بالشراء في المتاجر الخيرية خلبل نفس الفترة. ىذه الظاىرة التي تم رصدىا  03لممسح، و أن 
في العديد من البمدان، حقيقة تتجمى في تكاثر مبيعات المرآب، وسلبسل البيع بالتجزئة المتخصصة بالسمع 

إن تسوق السمع المستعممة أصبح ف  Rouxو Guiot بالاستناد إلىالمستعممة، و تزايد مزادات الانترنت. 
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يشكل نظاما يتنافس مع منافذ البيع بالتجزئة التقميدية، مما يعني أن قنوات التجزئة التقميدية لم تعد تمبي جميع 
 توقعات و تطمعات المستيمكين، مما دفعيم لمبحث عن أشكال أخرى لمبيع.

ك السمع المستعممة، ىي أنو منوط بالمستيمكين ذوي الموارد المالية المحدودة. الفكرة التقميدية عن استيلب   
إلا أنو مع مرور الوقت، أصبح ىذا الشكل من الاستيلبك مسألة اختيار لممستيمكين و ليس فقط مسألة 

فمن  . تناقش في بحثيا أوجو التشابو بين استيلبك السمع الجديدة و استيلبك السمع المستعممة، اقتصادية
المعروف أنو يمكن من خلبل الاستيلبك إظيار القيم الاجتماعية و الثقافية و الشخصية، و ىذا ينطبق أيضا 
عمى استيلبك السمع المستعممة،  فيو أيضا وسيمة لمتعبير عن اليوية و الشخصية و الخبرة الحياتية. يبدو 

رية الاستيلبك الأوسع نطاقا، و التي تقدم جميا لنا أنو من الأفضل وضع استيلبك السمع المستعممة ضمن نظ
مجموعة من وجيات  النظرحول لماذا تستيمك المجتمعات والأفراد. يركز العمل المبكر في نظرية الاستيلبك 
عمى الأشياء كوسيمة لإظيار المعنى الثقافي و إرسال الرسائل في المجتمع. تطوير العمل في ىذه النظرية 

مؤخرا، تم إثبات أن  .للبستيلبك من حيث صمتو ببناء اليوية الذاتية و الفردية يركز عمى الأشكال الرمزية
عن بعض المعاني و الرسائل و اقترانيا مع غيرىا  بناء اليوية من خلبل الاستيلبك ىو مجرد إبعاد الذات

و الاجتماعية و  من القيم وبالتالي يعتبر الاستيلبك ممارسة إستراتيجية لمغاية، ويمكنو نقل المعاني الثقافية
الشخصية ثم تطرح ىذه الفكرة في الدراسات التي تناولت استيلبك السمع المستعممة، كعممية يقوم المستيمكون 
بواسطتيا بناء اليوية و التعبير عنيا و المعاني الذاتية والخبرة نجد في دراسة أنو تم تناول استيلبك السمع 

 ن البضائع و ثانيا الحصول عمى السمع المستعممة.المستعممة من منظورين ىما: أولا التخمص م
ىذان المنظوران يعبران عن مرحمتين مترابطتين في دورة الاستيلبك، حيث أن التخمص قد يؤدي إلى    

 اكتساب مما يحافظ عمى تطور دورة الاستيلبك. 
زياء القديمة و الفخامة بالإضافة ليذين المنظورين تم اختبار السمع المستعممة ضمن بيئة التطمع إلى الأ   

ىناك أيضا مجموعة متنامية من الأدبيات التي تستكشف الدوافع الكامنة وراء اتجاه المستيمكين لشراء السمع 
 المستعممة.

نفتقر محميا للئحصاءات التي تقيس نسبو استيلبك الأفراد لمسمع المستعممة بمختمف أنواعيا، ولكن لا يخفى 
ا النوع من الاستيلبك منذ وقت طويل، و أكبر دليل عميو ىو الانتشار الكبير عمى أحد رواج و انتشار ىذ

من المتاجر التي تبيع ىذا النوع من السمع بمختمف أصنافيا. قد يكون بحثنا ىذا بداية الطريق في سبر ىذا 
من توظيف النوع من الاستيلبك و محاولة فيم سموك المستيمكين فيو من مختمف الجوانب، بما يمكننا لاحقا 

ىذه المعرفة في أبحاث السوق بما يحقق الفوائد لممستيمكين من ناحية، و لأصحاب الأعمال من ناحية 
 أخرى.
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 (29-23، الصفحات 0200)بيمولي،  دوافع تسوق السمع المستعممة:2-7
أن دوافع التسوق ينبغي اعتبارىا نقطة التركيز يقترح العديد من عمماء النفس المختصين بالمستيمكين 

والانطلبق في فيم سموك تسوق السمع المستعممة نظرا لأىميتيا النظرية و الإدارية في ىذا السياق تقدم لنا 
المستعممة. و توازيا مع لسمع ين اتجاه تسوق و استيلبك االأدبيات تفسيرات متنوعة و دقيقة لدوافع المستيمك

المستعممة موجية أساسا نحو إرضاء الأفراد و تحقيق الإشباع سمع ع، نجد أن دوافع استيلبك النظرية الدواف
لدييم . بقبول أن الأفراد مستيمكون معقدون ولدييم بنية دوافع سمسة، قام الباحثون في مجال استيلبك السمع 

 لمستيمكين. المستعممة بدراسة ىذه الدوافع بشكل فردي، و أيضا عبر مجموعات مختمفة من ا
المستعممة بشكل عام، وذلك انطلبقا من  لسمع مفية النظرية لدوافع تسوق افي ىذا القسم سنقوم بعرض الخ   

 .الدوافع الشاممة ليذا السموك. عمى وجو الخصوص، ارتكز بناء و تنظيم ىذا القسم بشكل كبير عمى دراسة
ملببس المستعممة، وىذه المجموعات ىي: الدوافع و المتعمقة بالمجموعات الثلبثة العامة لدوافع تسوق ال

 النفعية ودوافع المتعة و الدوافع الشخصية.
ميتمين بشكل خاص بالتعرف عمى دوافع شراء السمع المستعممة أيا كانت، وسوابق   GuiotوRoux كان    

و لتحقيق ىذا اليدف قاما  ىذا الشراء، و أنشآ مقياسا لقياس الدوافع المادية و النفسية ليذا النوع من التسوق.
باستخدام طريقة بحث كاممة، بدءا من المقابلبت النوعية الاستكشافية، إلى الاستبيانات الكمية حيث وجدا و 
اختبرا الدوافع و السوابق، و طورا مقياسا لذلك نتيجة ليذه الاختبارات وضع الباحثان ثلبث مجموعات من 

المستعممة عند الأفراد، ىذه المجموعات ىي كما أسمفنا سابقا: دوافع الدوافع التي تحكم تسوق و شراء السمع 
 نفعية وترفييية و دوافع شخصية، و سنقوم في الفقرة الآتية بشرح ىذه الدوافع بشيء من التفصيل.

 :(Economic Mativations)الدوافع الاقتصادية النفعية 2-7-1
و القيمة من شراء السمع المستعممة نتيجة الضروريات   السعرتتعمق الدوافع الاقتصادية باعتبارات    

الحاجة لشراء السمع المستعممة  بسبب الوضع الاقتصادي لممستيمك، تنعكس  حولالاقتصادية التي تدور 
 و المساومة. السعر الدوافع الاقتصادية النفعية في ثلبثة أبعاد و ىي: السعر العادل، درجة إشباع

  بالرغبة في دفع السعر المناسب أو سعر أفضل. يتعمق السعر العادل-   
أما درجة إشباع السعر فيعبر عن القدرة و الرغبة في الحصول عمى المزيد مقابل دفع أقل عند شراء -   

 السمع المستعممة .
و أخيرا بالنظر إلى تقسيم المستيمكين الذين يبحثون عن صفقات، فإن مفيوم تصيد الصفقات يتعمق -   

 بالمساومات التي تنتج أسعارا ممتازة، وليس فقط أسعارا عادلة. بشكل خاص
نستخمص من ىذه الأبعاد أن مجموعة الدوافع الاقتصادية تتعمق بتخصيص الميزانية الذي يجب عمى    

المستيمكين القيام بو عبر أنواع مختمفة من النفقات، مما يؤدي غالبا إلى إدارة الأولويات و تقييم الأسعار و 
ه الطريقة، يمكن تسوق السمع المستعممة لممستيمكين من تخفيف الضغط المالي عمييم من خلبل تمكينيم بيذ

 من تمبية احتياجاتيم الأساسية دون حرمانيم من الحصول عمى السمع الكمالية التي يرغبون بيا.
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بت عمى نطاق واسع يؤكد ظيور الدوافع الاقتصادية في الدراسات الأولى في ىذا المجال، والتي تث      
الفوائد المالية لتسوق السمع المستعممة، كذلك في الدراسات اللبحقة التي أجريت في سياقات ترفييية حول 
آمال المسوقين في العثور عمى منتجات أرخص من خلبل الصفقات وعممية المساومة. تبدو الفوائد 

مستيمكين ذوي الدخل المنخفض، حيث يعد الاقتصادية لتسوق السمع المستعممة، جمية و ميمة بالنسبة لم
شراء ىذه السمع بمثابة إستراتيجية لتجنب الصراع لتخفيف عبئ الفقر. وتظير فوائد ىذا التسوق حتى بالنسبة 
لممستيمكين المقتصدين بشكل عام، نظرا لأن السمع المستعممة أرخص عموما من الجديدة، فإن الفرق في 

 ا ليؤلاء المستيمكين لشرائيا.الأسعار بينيما يمعب دورا مشجع
 : (Recreational motivations) :الدوافع الترفيهية 2-7-2
الذىاب لتسوق السمع المستعممة بدافع ترفييي يأتي نتيجة المتعة و المرح الذي يحصل أثناء القيام بعممية    

 ويتضمن ثلبثة جوانب و ىي: التسوق ىذه 
 التواصل الاجتماعي .، و التميز  صيد الصفقات، الأصالة

يعبر عن الاستمتاع بالتسوق و العثور عمى شيء جديد ومفضل لدى  صيد الصفقات: 2-7-2-1
 المستيمك بتكمفة أقل مما لو كان جديدا، و ىذا بحد ذاتو أمر محفز و مثير بالنسبة لممستيمك.  

يعبر عن سموك المستيمكين الذين يأممون و يرغبون بالعثور عمى أشياء  :والتميز دافع الأصالة 2-7-2-2
 فريدة من نوعيا لا يممكيا أشخاص آخرون، كما يصعب إيجادىا في المحلبت التجارية العادية. 

في سموك المستيمكين الذين يقصدون متاجر  :يظير ىذا الدافع  دافع التواصل الاجتماعي  2-7-2-3
صد التحدث إلى أشخاص آخرين، و تبادل المعمومات معيم، حيث يوفر ىذا النوع من السمع المستعممة بق

 منافذ البيع ىذه الإمكانية، و يتيح لمن يرغب قضاء أوقات ممتعة مع الأصدقاء أو العائمة في أثناء التسوق. 
سواق السمع تمثل ىذه الجوانب الثلبثة جوىر دوافع الترفيو في تسوق السمع المستعممة، حيث تقدم أ   

المستعممة متعة استعراض البضائع و المساومة و التحرر من الروتين اليومي بشكل فريد. يوضح أنو نتيجة 
اختلبف خصائص نتائج السمع المستعممة عن القنوات التقميدية، فإن تجارب تسوقيا تقدم أيضا طرق مبيعات 

التسوق متعة فائقة، تجعل المستيمكين  ارتجالية، و قد تقترب من العروض المسرحية، مما يعطي عممية
 يفضمونيا عن غيرىا من عمميات التسوق في المنافذ العادية الروتينية. 

يشير  إلى أن ىذه الدوافع أدت إلى ظيور ىواة تسوق و جمع السمع المستعممة، حيث بالنسبة ليؤلاء    
ما ىو غير متوقع، فإن الأمل في العثور المتسوقين، المرتبطين ارتباطا وثيقا بتشويق البحث و العثور عمى 

عمى شيء ذي معنى غالبا ما يكون علبمات تدل عمى اليوية التي يسعى المستيمك لتعزيزىا و إبرازىا 
يقدم تجار التجزئة المستعممة فرصا لتجربة أجواء تشبو المتاحف في  Delong et alللآخرين. وفقا ل 

المتاجر، من خلبل البضائع الممموسة، ىذا الأمر يعطي قيمة إضافية لعممية التسوق، و المتسوق يقصد 
لأجمو ىذه المتاجر لمقيام بالتسوق و الحصول عمى الترفيو و المتعة معا. أما البيئة و التواصل الاجتماعي 
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ذي قد يتوفر في ىذا النوع من المنافذ و الأسواق دونا عن غيرىا، فإنيا تخمق إحساسا بالمجتمع بين ال
 المشترين و البائعين، نظرا للؤريحية التي يتم فييا تبادل الأحاديث و المعمومات بينيم.

 : (Critical motivations)الدوافع الشخصية  2-7-3

ص عند تسوق السمع المستعممة، حيث تختمف عن أنواع التسوق تظير مجموعة الدوافع ىذه بشكل خا   
الأخرى و الناتجة عن دوافع إما نفعية و إما ترفييية. ىذه الدوافع تدور حول الحافز الذي يسمح لممستيمك 
بالتعبير عن شخصيتو و إيديولوجياتو التي يؤمن بيا في الحياة، من خلبل تسوق السمع المستعممة. حيث 

لنوع من الدوافع إلى حد كبير بأخلبقيات المستيمك، و طريقة تعبيره عن أفكاره في المجتمع ومدى يتعمق ىذا ا
قدرتو في استخدام السمع التي لم يعد يريدىا الآخرون ولا تزال قابمة للبستخدام، بمعنى آخر التسوق بطريقة 

من خلبل الاستيلبك تتعمق بإبعاد  أٌخلبقية و ذكية بنفس الوقت. تشير في دراستيا إلى أن فكرة بناء اليوية
الذات عن معاني ورسائل معينة بقدر ما تتعمق بمواءمة الذات مع الآخرين. بالإضافة إلى ذلك فإن المشاركة 
في أسواق السمع المستعممة تساعد في تكوين اليوية بيذه الطريقة، و توفر قنوات بديمة للبستيلبك 

 لسوق السائدة لأسباب شخصية أو أخلبقية.لممستيمكين الراغبين في الانفصال عن ا

إن الابتعاد الواعي عن سوق السمع الغير مستعممة ينبع من فكرة أن تسوق السمع المستعممة يشكل نظاما    
منافسا لممنافذ التقميدية لمبيع بالتجزئة، مما يعني وجود توقعات بيع بالتجزئة، لا تستطيع ىذه القنوات التقميدية 

ىذا الشكل الواعي لمذات من الاستيلبك " الطمب الحاسم " : يظير ىذا الطمب ىنا كنشاط  تمبيتيا. يسمي
 محمل بالقيمة، يمكن من خلبلو التعبير عن الاىتمامات الاجتماعية أو السياسية أو الأخلبقية أو البيئية. 

القابمية لمتصرف التي يضيف إلى ما سبق أن واحدة من أكثر مشكلبت السوق التقميدية شيوعا ىي " ثقافة    
تعبر عن الوتيرة القاسية في إنياء حياة السمع بشكل سريع في السوق السائدة، بعد فترة زمنية قصيرة من 
وجودىا.يشجع نظام السوق ىذا عمى معدلات دوران عالية لممتمكات المستيمكين، والتصفية السريعة 

نفايات " بين الأشخاص الذين تمت مقابمتيم، إلى تأكيد مثل " مكافحة الRoux و Guiotلممنتجات. أشار
 بالإضافة إلى الرغبة في الاستيلبك بشكل أكثر أخلبقية و استدامة "

كخلبصة لما سبق، تسمح الدوافع الشخصية لممستيمكين بالابتعاد عن نمط السوق السائد لأسباب    
ة يبعد الفرد عن المجتمع الاستيلبكي أخلبقية، بما في ذلك البعد عن النظام، أي أن شراء الملببس المستعمم

بدافع أخلبقي و بيئي. من حيث الابتعاد عن النمط السائد، يعد تسوق السمع المستعممة وسيمة لممستيمكين 
لممارسة التمرد ضد المجتمع الذي يشجع عمى التبذير و سموكيات " التخمص من النفايات " وكذلك لمتعبير 

 ثل تجنب سلبسل الشركات الكبيرة.عن الدوافع المعادية لمشركات، م

ويسعى الفرد عبر ىذا السموك لإثبات أن تسوق المستعمل ىو وسيمة للبستيلبك الجيد، و الابتعاد عن نظام 
الاستيلبك المطروح في المجتمع في حين أن دافع الأخلبق و الإكولوجيات يتعمق بالأديولوجيات الشخصية  
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بعدم التخمص من الأشياء التي لا تزال مفيدة و بشكل أكثر تحديدا، قد يكون لدى المستيمكين مخاوف بيئية 
                                           إذا ما ذكروا البيئة عمى وجو  التحديد أثناء حديثيم عن تسوق السمع المستعممة. 
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مستيمك الجزائرى في إقتناء السمع المستعممة ، إن اليدف الذي تسعي إليو دراستنا ىو معرفة دواف ال   
فقمنا بإتباع المنيج الوصفي التحميمي ووضع مختمف المفاىيم المتعمقة بالمتغيرين المستقل والتابع ، من 

بلإضافة إلى وصف المعطيات المتحصل خلال مراجع مختمفة ) الكتب ، المقالات ،المذكرات .....إلخ( 
 عمييا من تحميل الجداول الأشكال وتحميل مختمف العناصر التي تشمميا الدراسة .

 العينة ومجتمع البحث :-3-1

إتباعا لإجراءات المنيجية لمبحث العممي ، سنقوم بتوضيح  مجتمع وعينة الدراسة ، من خلال تحديد    
 وب وسبب إختبار المجتمع ومفردات العينة.نوع وحجم كل منيما ، وتوضيح أسم

 مجتمع الدراسة:-3-1-1

يمثل مجتمع الدراسة مجموع العناصر  أوالمفردات التى سيدرسيا الباحث أمر ضروري جدا لأنو    
سيساعده في تحديد الأسموب العممي الأمثل لدراسة ىذا المجتمع  خاصة وأن بعض المشكلات المدروسة 

 (01، صفحة 7102)دلاع ،  كبيرة يصعب دراسة كل عنصر . أحيانا تغطي مجتمعات

 أما مجتمع دراستنا فتمثل في مجموع  المستيمكين الجزائريين الذين يقتنون السمع المستعممة .

المكونة  فرعية من العناصر المختار من بين العديد من العناصر الممكنة العينة5 تعني بأنيا مجموعة 
 (00، صفحة 7102)دلاع ،  لممجتمع الأصمي لإجراء الدراسة عمييا .

 مستيمك  لسمع المستعممة من ولاية ميمة.011ولقد تكونت عينة دراستنا من 

 عينة الدراسة : -3-1-2

تعريف عينة الدراسة 5 عرفت عمى أنيا جزء من مجتمع البحث الأصمي يختارىا الباحث بأساليب مختمفة 
 (40، صفحة 7100)الدعيمج، وتضم عدد من الأفراد من المجتمع الأصمي 

حتوي عممى بعض وقد عرفت ايضا عمى أنيا عبارة عن مجموعة جزئية من مجتمع الدراسة وىده ت
 (071، صفحة 7113)عميان، غنيم، أبو السندس، و أبوزيد، العناصر المأخودة من مجتمع الدراسة 

 مفردة . 011وقد تكونت عينتنا من 

 الإستبيان()أداة الدراسة : -3-2

تعريف الإستبيان 5 أداة تتضمن مجموعة من الأسئمة أو الجمل الخبرية تتطمب الإجابة عنيا بطريقة 
 (42، صفحة 7100)الدعيمج، يحددىا الباحث حسب أغراض البحث 
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يا بالبعض مجموعة من الأسئمة والإستفسارات المتنوعة  ، والمرتبطة بعضوقد عرف أيضا عمى أنو 
موضوعو والمشكمة التي الأخر بشكل يحقق اليدف ، أو الأىداف، التي  يسعي  إلييا  الباحث بضوء 

 (021، صفحة 7100)الجراح ، إختارىا لبحثو 

إستيلاك السمع المستعممة في  ودراسة ظاىرة  لقد تم الإعتماد عممى الإستبيان كوسيمة لجمع المعمومات   
ولاية ميمة ، وقد تم بناء نصو بما يعالج مختمف المفاىيم و التساؤلات المطروحة من خلال البحث حسث 

 5ضم الإستبيان مجموعة من الأسئمة لمغمقة وصممت مختمف محاور الإستبيان كالتالي

حول الشخص المجيب عن  المحورالأول 5 تم نخصيص ىذا المحور لجمع بعض المعمومات اليامة 
الإستبيان وىذا لوصف عينة الدراسة ثم إختيار ما يخدم بحثنا )الجنس ،  العمر ، الحالة 

 الإجتماعية,الوظيفة المينية ، الدخل (

 ولقد قمنا أيضا بوضع سؤالين أوليين 

 سؤال يعبر عن إتجاه المستيمك نحو السمع المستعممة 00أما المحورالثاني 5 ضم 

 أسئمة تعبر عن دوافع المستيمك لشراء السمع المستعممة 13ور الثالث 5 ضم أما المح
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 ثباث الإستبيان:4-1

يقصدددثبابددلاتثبيادد بيلان:ثبيددفثياطدداثي ددسثباي ددلا عثىذبثسددلاثجميدددثم ددسثي ددسثباس س مدد ث دداثي ددسثباظددر  ث

جنثدر يدفثيث  ييدرث بسايسثجخرثا ثكررتثم سيلاتثقيلاسثبا ردثبا بحدثلأظهرتثي سثدر  ثشي لاثسنثبي ادلا ثج ث

  هريلاثب كربر،ثج ثجنثس ه مثباابدلاتثيايداثجنثيكد نثبيخ بدلارثقدلادربثم دسثجنثيحقد ثدب سدلاثباي دلا عثي ادهلاث داثحلااد ث

ث طبيقفثسر ينثم سثي سثباس س م .ث    دثمدةثسالاديتث طر ثىحصلا ي ثاحالابثابلاتثبيا بيلان.

ث.كر يبلاخ،ثسنثخلالثبا خدبمثطريق ثسالاسلثجا لاث  اثدربا يلاث مثبا حق ثسنثابلاتثمبلاربتثسحلا رثبيا بيلان

سنثجكارثسقلاييسثباابلاتثبا خدبسلاثسنثطر ثبابلاحاين،ثحيثثيقديسثدر د ثابدلاتثث ادث:كر يبلاخطريق ثسالاسلثجا لاثث

مبلاربتثبيا بيلان،ثبسايسثسلاثياب ثباحص لثم سثي دسثباي دلا عثج ثبياد ي لا لاتث يسدلاثاد ثجميددث طبيد ثي دسثبلأدبةث

ثادر  ثباابلاتثلثسخ    س لايتثهيلاكث ث (ث149،ثص2018)ط يطا،ثث    ثظر  ثسسلاا 

 : Cronbach's Alphaمعامل ث4-4-1

 (Alphaيوضح المجالات المختمفة لدرجة الثبات ) (:11) جدول رقم 
 (Alphaقيمة ) (Alphaدلالة )

ثAlpha<0.6 غيرثكلا ي 
 Alpha>0.6<0.65ثضاي  

 Alpha>0.65<0.70ثسقب ا ثي ملاثسلا
 Alpha>0.70<0.85ثحاي 
 Alpha>0.85<0.90ث يدة
 Alpha>0.90ثسس لازة

 (Mana et Fanny, p.53) المصدر:
ثم سثباي لا عثبا لااي : حص يلاث  اثدربا يلاث

ث
ث

ث
ث
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   تبيانلمحاور الإس Cronbach's Alpha(: يبين قيمة معامل 10جدول رقم )
 سالاسلثجا لاثكر يبلاخثمددثباابلاربت محاور الإستبيان

 
اتجاه المستيمك نحو السمع  1

 0.805 11 المستعممة

دوافع المستيمك لشراء السمع  0
 176.0 8 المستعممة

 17841 11 جميع عبارات الاستبيان

ثSPSS .V 25بالاعتماد عمى مخرجات برنامج الطالبتينمن إعداد المصدر: 
ث

ثسحددلا رثبيادد بيلانذبتثقدديمثسر  ادد ث دداث سيدد ثثكر يبددلاخي دددثجنثقيسدد ثسالاسددلثجا ددلاثسددنثخددلالثبا ددد لثجمددلا ث

ك سدلاثبق ربدتثثكر يبدلاخسالاسدلثجا دلاثثقيسد ثسسلاثيدلثم سثابلاتثجدبةثبادرباد ث   ددرثباشدلارةثجنث0.70 هاثجكبرثسنث

ثدلثم سثجنثقيس ثباابلاتثسر  ا .ث01سنث

 الإحصائية المستخدمة في الدراسة الأساليب4-0

 دددمثىخضدددلاعثبابيلايدددلاتثىادددسثمس يددد ثبا ح يدددلثباحصدددلا اثبلااددد خدبمثبريدددلاسعثبا ح يدددلثباحصدددلا اثا ا ددد مثبي  سلاميددد ث

(SPSS: V25)SPSS: Statistical Package for the Social Sciencesدمثبيم سدلادثم دسثث  

ث:باضثبلأالاايبثباحصلا ي ثكسلاثي ا
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 المستخدمة في تحميل البيانات الاستبيان والاختبار الفرضيات(: يبين الأدوات الإحصائية 10جدول رقم )

 وصفيا الأداة الإحصائية
والرسوم  النسبة %التكرار و 

ثا ص ثج ربدثباايي ثبادربا ث ب  لابلا همثم سثمبلاربتثبيا بيلان البيانية

ثبيا بيلانثسنثخلالثبيلايلاتثباايي ثبيا طلامي ثابلاتبخ بلارث معامل ألفا كرونباخ

 الارتباط بيرسونمعامل 
 يا خدمثاقيلاسثب  لا ث ق ةثباالاق ثبينثباس ييرينث سنثخلالثقيس ثسالاسلث
بير بلاطثيسكنثىقربرثج ثمدثىقربرث   دثملاق ثخطي ثذبتثديا ثىحصلا ي ث

ثباس ييرين.ثبين

 الحسابي المتوسط

 ه ثس  اطثس س م ثسنثباقيم،ثج ثس س عثباقيمثباسدر ا ثسقا مثم سث
بيي ثبا ار ثم سثس  اطثى لابلاتثباسبح اينثح لثمددهلا،ث ذاكث

(ثلأنثبا يقيطث03بيا بيلانث سقلاري هلاثبلااس  اطثبا رضاثباسقدرثبث)
(،ث باس  اطثيالامدث اث ر يبثباابلاربتثحابث05(ثىاسث)01ي رب حثسنث)

ثجم سثقيس ثاف.

 الانحراف المعياري:

 ثب  لا ث ذاكثسنثج لثبا ار ثم سثسدىثبيحرب ثبا  لابلاتثج ربدثبادربا
كلث قرةثج ثباد،ث با أكدثسنثصلاحي ثبايس ذجثيخ بلارثبا رضيلات،ث
 ي ضحثبا ش تث اثبا  لابلاتثج ربدثبادربا ث ك سلاثبق ربتثقيس فثسنث
باص رث هذبثياياث ركزثبا لابلاتث مدمث ش  هلا،ث بلاا لاااث ك نثباي لا عث
ثجكارثسصدبقي ث   دة،ثكسلاثجيفثي يدث اث ر يبثباابلاربتثج ثباابلاربت
ثاصلااحثبلأقلث ش  لاثميدث الا  ثباس  اطثباحالاباثباسر حثبييهلا.

ثسنثج لثىخ بلارث رضيلاتثبادربا  لعينة واحدة Tإختبار 
ثSPSS .V 25بالاعتماد عمى مخرجات برنامج الطالبتينمن إعداد المصدر: 
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 العرض والتحميل الوصفي لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى محاور الاستبيان 4-0
 البيانات الشخصية: 4-0-1

ث(: توزيع أفراد العينة حسب الجنس10شكل رقم ) (: توزيع أفراد العينة حسب الجنس14جدول رقم )

 الإجابة التكرار النسبة %

ثذكر 55 55,0

ثأنثى 45 45,0

ث100 100,0  المجموع
  

بالاعتماد عمى  الطالبتينمن إعداد المصدر: 
ث SPSS .V 25مخرجات برنامج

بالاعتماد عمى برنامج  الطالبتينمن إعداد المصدر: 
EXCEL 

(ثكدددذاكتثي ضدددحثايدددلاثبدددأنثجغ دددبثج دددربدثمييددد ثبادرباددد ثج ث02(ث باشدددكلثرقدددمث)04سدددنثخدددلالثبا دددد لثرقدددمث)
ث.بايلاث%(ثهمثسنث   ث46.7باس بقي ثسيهمثج ث)ثباياب ث%،ثجسلاثباذك ر%(ثهمثسنث   ث53.3)

ث(: توزيع أفراد العينة حسب السن10شكل رقم ) السن(: توزيع أفراد العينة حسب 10جدول رقم )

 الإجابة التكرار النسبة %
 04-18من  30 30,0
 04-00من  18 18,0
 44-00من  24 24,0
 04-40من  26 26,0
 04أكثر من  2 2,0

   المجموع 100 100,0
بالاعتماد عمى  الطالبتينمن إعداد المصدر: 

ث SPSS .V 25مخرجات برنامج
بالاعتماد عمى برنامج  الطالبتينمن إعداد المصدر: 

EXCEL 
ج دربدثمييد ثبادرباد ثثجكبدرثيادب ثسدن(ثكدذاكتثي ضدحثايدلاثبدأنث03(ث باشدكلثرقدمث)05سنثخدلالثبا دد لثرقدمث)

ىادسثجقدلثسدنثث31سدنث،ث اثحينثجنثبادذينثهدمثاي ث50اي ثىاسثجقلثسنثث41سنث%(ثسيهمثيب غثايهمث53.3ج ث)
ث.اي ث30ىاسثث20سنث%(ث يب غثايهمث10باس بقي ثج ث)ثباياب ث%%(،ثجسلاث36.7قدثب يتثياب همث)ثاي ث40

55,0% 

45,0% 
 ذكر

 أنثى

0,00%

5,00%
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20,00%
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   54أكثر من  54-45من  44-35من  34-25من  24-18من 

30,00% 

18,00% 

24,00% 
26,00% 

2,00% 
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ث
باسا  ىث(:ث  زي ثج ربدثباايي ثحابث06 د لثرقمث)

ثبا ا يسا
باسا  ىثحابث(:ث  زي ثج ربدثباايي ث04قمث)شكلثرث
ثباا سا

 الإجابة التكرار النسبة %

 ابتدائي 4 4,0

 متوسط 8 8,0

 ثانوي 16 16,0

 جامعي 72 72,0

   المجموع 100 100,0
بالاعتماد عمى  الطالبتينمن إعداد المصدر: 

ث SPSS .V 25مخرجات برنامج
بالاعتماد عمى برنامج  الطالبتينمن إعداد المصدر: 

EXCEL 
ي ضدحثايدلاثبدأنثجكبدرثيادب ثسدنثج دربدثمييد ثبادرباد ث(ثكدذاكتث04(ث باشدكلثرقدمث)06سنثخدلالثبا دد لثرقدمث)

 داثحدينث%(،ث26.7قدثب يتثياب همث)ثالاي  سا  ىث،ث اثحينثجنثباذينثبادربااث لاسااسا  ىث%(ث56.7ج ث)
ث.  ديفثسا  ىثجقلثسنثالاي  %(ث3.3باس بقي ثج ث)ثباياب ث%جسلاث،ثاديهمثسا  ىث ك ينثسهيا%(ث13.3جنث)

الحالة (: توزيع أفراد العينة حسب .1جدول رقم )
 الاجتماعية

الحالة (: توزيع أفراد العينة حسب 10شكل رقم )
ثالاجتماعية

 الإجابة التكرار النسبة %
 عازب)ة( 55 55,0
 متزوج )ة( 34 34,0
ث7 7,0  مطمق)ة(
ث4 4,0  أرممة

   المجموع 100 100,0
بالاعتماد عمى  الطالبتينمن إعداد المصدر: 

ث SPSS .V 25مخرجات برنامج
بالاعتماد عمى برنامج  الطالبتينمن إعداد المصدر: 

EXCEL 
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(ثكدذاكتثي ضدحثايدلاثبدأنثجكبدرثيادب ثسدنثج دربدثمييد ثبادرباد ث05(ث باشدكلثرقدمث)08سنثخدلالثبا دد لثرقدمث)
ادددي بتثخبدددرةثقددددثب يدددتثث10ىاددسثث5ادددي ثخبدددرة،ث دداثحدددينثجنثبادددذينثادددديهمثسدددنثث15%(ثاددديهمثجكادددرثسدددنث40ج ث)

باس بقيدد ثج ثثباياددب ث%اددي ثخبددرة،ثجسددلاثث15ىاددسثث10%(ثسدديهمثاددديهمثسددنث20%(،ث دداثحددينثجنث)33.3ياددب همث)
ث.اي بتثخبرةث5%(ث  ديهمثجقلثسنث6.7)

ث
الوظيفة (: توزيع أفراد العينة حسب 08جدول رقم )

 المينية
الوظيفة (: توزيع أفراد العينة حسب 06شكل رقم )

ثالمينية
 الإجابة التكرار النسبة %
 طالب)ة( 41 41,0
 موظف)ة( 31 31,0
ث7 7,0  متقاعد)ة(
ث12 12,0  بطال)ة(
ث9 9,0  أعمال حرة

   المجموع 100 100,0
المصدر: من إعداد الطالبتين بالاعتماد عمى 

ث SPSS .V 25مخرجات برنامج
المصدر: من إعداد الطالبتين بالاعتماد عمى برنامج 

EXCEL 
(ثكدذاكتثي ضدحثايدلاثبدأنثجكبدرثيادب ثسدنثج دربدثمييد ثبادرباد ث06(ث باشدكلثرقدمث)08سنثخدلالثبا دد لثرقدمث)

ادددي بتثخبدددرةثقددددثب يدددتثث10ىاددسثث5ادددي ثخبدددرة،ث دداثحدددينثجنثبادددذينثادددديهمثسدددنثث15%(ثاددديهمثجكادددرثسدددنث40ج ث)
باس بقيدد ثج ثثباياددب ث%اددي ثخبددرة،ثجسددلاثث15ىاددسثث10%(ثسدديهمثاددديهمثسددنث20%(،ث دداثحددينثجنث)33.3ياددب همث)

 اي بتثخبرة.ث5%(ث  ديهمثجقلثسنث6.7)
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ثالدخل(: توزيع أفراد العينة حسب 07شكل رقم ) الدخل(: توزيع أفراد العينة حسب 09جدول رقم )
النسبة 
 الإجابة التكرار %

 دج10111اقل من  16 16,0

دج الى 10111من  18 18,0
 دج01111

ث12 12,0
دج الى 01111من 

 دج40111
ث21 21,0  40111اكبر من 
ث33 33,0  بدون دخل
  المجموع 100 100,0

 

المصدر: من إعداد الطالبتين بالاعتماد عمى 
ث SPSS .V 25مخرجات برنامج

المصدر: من إعداد الطالبتين بالاعتماد عمى برنامج 
EXCEL 

(ثكدذاكتثي ضدحثايدلاثبدأنثجكبدرثيادب ثسدنثج دربدثمييد ثبادرباد ث07(ث باشدكلثرقدمث)09سنثخدلالثبا دد لثرقدمث)
ادددي بتثخبدددرةثقددددثب يدددتثث10ىاددسثث5ادددي ثخبدددرة،ث دداثحدددينثجنثبادددذينثادددديهمثسدددنثث15%(ثاددديهمثجكادددرثسدددنث40ج ث)

باس بقيدد ثج ثثباياددب ث%اددي ثخبددرة،ثجسددلاثث15ىاددسثث10%(ثسدديهمثاددديهمثسددنث20%(،ث دداثحددينثجنث)33.3ياددب همث)
 اي بتثخبرة.ث5%(ث  ديهمثجقلثسنث6.7)
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 :المعمومات المتعمقة بموضوع الدراسة 
 السمع المستعممة التي أقوم بشرائيا ىي:-1

السمع (: توزيع أفراد العينة حسب 10جدول رقم )
 المستعممة التي يقومون بشرائيا

السمع (:توزيع أفراد العينة حسب 08شكل رقم )
ثالمستعممة التي يقومون بشرائيا

 الإجابة التكرار النسبة %

 الملابس 40 40,0

 الأجيزة الإليكترونية 25 25,0

ث6 6,0  الأثاث

ث29 29,0  السيارات

 المجموع 100 100,0
  

المصدر: من إعداد الطالبتين بالاعتماد عمى 
ث SPSS .V 25مخرجات برنامج

المصدر: من إعداد الطالبتين بالاعتماد عمى برنامج 
EXCEL 

(ثكدذاكتثي ضدحثايدلاثبدأنثجكبدرثيادب ثسدنثج دربدثمييد ثبادرباد ث08(ث باشدكلثرقدمث)10رقدمث)سنثخدلالثبا دد لث
ادددي بتثخبدددرةثقددددثب يدددتثث10ىاددسثث5ادددي ثخبدددرة،ث دداثحدددينثجنثبادددذينثادددديهمثسدددنثث15%(ثاددديهمثجكادددرثسدددنث40ج ث)

باس بقيدد ثج ثثباياددب ث%اددي ثخبددرة،ثجسددلاثث15ىاددسثث10%(ثسدديهمثاددديهمثسددنث20%(،ث دداثحددينثجنث)33.3ياددب همث)
ثاي بتثخبرة.ث5%(ث  ديهمثجقلثسنث6.7)
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 العوامل التي تؤثر عمى قراري في شراء السمع المستعممة:ث-0

العوامل (: توزيع أفراد العينة حسب 11جدول رقم )
 التي تؤثر عمى قراراىم الشرائي لمسمع المستعممة

العوامل (:توزيع أفراد العينة حسب 09شكل رقم )
ثالشرائي لمسمع المستعممةالتي تؤثر عمى قراراىم 

النسبة 
 الإجابة التكرار %

 الحالة العامة لمسمعة 14 14,0

 السعر 38 38,0

ث8 8,0  الموثوقية في البائع

ث26 26,0  الموديل والعلامة التجارية

ث14 14,0  الأصالة

 المجموع 100 100,0
 

 

المصدر: من إعداد الطالبتين بالاعتماد عمى 
ث SPSS .V 25مخرجات برنامج

المصدر: من إعداد الطالبتين بالاعتماد عمى برنامج 
EXCEL 

(ثكدذاكتثي ضدحثايدلاثبدأنثجكبدرثيادب ثسدنثج دربدثمييد ثبادرباد ث09(ث باشدكلثرقدمث)11سنثخدلالثبا دد لثرقدمث)
ادددي بتثخبدددرةثقددددثب يدددتثث10ىاددسثث5ادددي ثخبدددرة،ث دداثحدددينثجنثبادددذينثادددديهمثسدددنثث15%(ثاددديهمثجكادددرثسدددنث40ج ث)

باس بقيدد ثج ثثباياددب ث%اددي ثخبددرة،ثجسددلاثث15ىاددسثث10%(ثسدديهمثاددديهمثسددنث20%(،ث دداثحددينثجنث)33.3ياددب همث)
ثاي بتثخبرة.ث5%(ث  ديهمثجقلثسنث6.7)
 : التحميل الوصفي لاتجاىات وأراء أفراد عينة الدراسة نحو عبارات الاستبيان7 4-0-0

سار دد ثباربوث ب  لاهددلاتثج ددربدثبااييدد ثسددنثخددلالث ح يددلثمبددلاربتثكددلثسحدد رثسددنثسحددلا رثبيادد بيلانثثادديحلا ل

باخسلاادداث باددذ ثيابددرثسددنثخلااددفثج ددربدثبااييدد ثمددنثسدددىثثايكددرتحيددثثبر بطددتثمبددلاربتثبيادد بيلانثبددددسقيلاسثادد مث

اكددلثمبددلارةثسددنثثبااييدد (مدددمثسدد ب ق همث)ب  ددلا ث رج ثادد باثلأ ددربدث رج ثبي ددلاباثلأ ددربدثبااييدد (ثج ثثسدد ب ق همث)ب  ددلا 

 ي ا:ثدر لاتثكسلامبلاربتثبيا بيلانثضسنثخسسث

 

0,00%

5,00%

10,00%

15,00%

20,00%

25,00%

30,00%

35,00%

40,00%

الحالة 
العامة 
 للسلعة

الموثوقية  السعر
 في البائع

الموديل 
والعلامة 
 التجارية

 الأصالة

14,00% 

38,00% 

8,00% 

26,00% 

14,00% 



 تحميل البينات 4-1
 

 
40 

 
 

ثمقياس ليكرت الخماسيدرجات  (:10جدول رقم )

ثغير موافقثمحايدثموافقثبشدةموافق 
 غير موافق
ثبشدة

0 4 0 0 1 
ثالطالبتينالمصدر: من إعداد 
ث ا حديدثسا  يلاتثباس ب ق ثبا خدسيلاثبلأد بتثباحصلا ي ثبا لااي :

ث.ينثح لثمبلاربتثباسقيلاسث سقلاري هلاباس  اطثباحالاباثبيي ثبا ار ثم سثس  اطثى لابلاتثباسبح ا:4-3-2-1

 بييحدرب ثباسايددلار ث ي ضددحثبا شدد تث داثبادد  لابلاتثج ددربدثبادربادد ث ك سدلاثبق ربددتثقيس ددفثسددنثباصدد رثث:4-3-2-2
 .ر  ثباس  اطثباحالاباث مدمث ش  هلا هذبثياياث ركزثبا لابلاتثح لثد

(ث(/ثمددددثبشدددةجديددسثدر دد ث)غيددرثس ب دد ثث–(ثبشدددةباسدددىثا حديدددثطدد لثبا  دد ثر)جم ددسثدر دد ث)س ب دد ث:4-3-2-3
،ث،ثس ب د ثي مدلاثسدلا،ثسر  اد  ددبسر  اد ث:ثثس ب ق نثبدر  ثا حديدثب  لاههمثيح ثكلثمبلارةثهلثهمثباسا  يلات،ث هذب

ث.سيخ ض ،ثسخ ض ث دب
 حيثثيحصلثم سثس لايتثكسلاثي ا:ثث0.8رثث5(/1-5 حديدثط لثبا   ثبلاا خدبمثباسدىثحيث:ث):4-3-2-4

ث(: مجالات مقياس ليكرت الخماسي10جدول رقم )
ثدرجة الموافقةثليكرتمقياس ثمجال المتوسط الحسابي

 در  ثسيخ ض ث دبثبشدةغيرثس ب  ثثدر  ث1.80ىاسثث01سنثث[1781  - 1] 
در  ث2.60ىاسثث1.81سنثث[0761 - 1781[  ثدر  ثسيخ ض ثغيرثس ب   
در  ث3.40ىاسثث2.61سنثث[0741 - 0761[  ثدر  ثس  اط ثسحلايد 
ثملااي در  ثثس ب   در  ث4.20ىاسثث3.41سنثث[4201- 0741[

در  ث5ىاسثث4.21سنثث[0 - 4701[  ثدر  ثملااي ث دبثبشدةس ب  ث 
 الطالبتينالمصدر: من إعداد 

 مرررن الاسرررتبيان الموجرررو ل فرررراد الأولالمحرررور عررررض وتحميرررل إجابرررات أفرررراد العينرررة عمرررى فقررررات 4-0-0
 7إتجاه المستيمك نحو السمع المستعممة والمتعمق بررر: 
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المستيمك نحو السمع  اتجاه :بمحورثلمتعمقةا فقراتال(: نتائج تحميل إجابات أفراد العينة عمى 14جدول رقم )
ثالمستعممة

رقم
ال

ث

ثالعبارة
المتوسط 
 الحسابي

انحراف 
 المعياري

ثدرجة التقييم

ثدر  ثملااي  0,97938 3,520 اب ثااثبنثبش ريتثا  ثسا اس  ث 01

 0,95579 3,340ثبيلاثبيصحثبشربوثباا  ثباسا اس  ث 02
در  ث
ثس  اط 

ث1,15378 2,890 ج ضلثشربوثباا  ثباسا اس  ثم سثبا ديدةث 03
در  ث
ثس  اط 

 1,04345 3,110ثجشارثبلاارضلاثبادثشربوثباا  ثباسا اس  ث 04
در  ث
ثس  اط 

ث 05
ج  ق ثبنثجش ر ثباسزيدثسنثباا  ثباسا اس  ث اث

ثباسا قبل
3,580 1,07478 

در  ث
ثس  اط 

 1,08078 2,940ثباحص لثم سثا  ث ديدةجم قدثبيفثسنثباصابثث 06
در  ث
ثس  اط 

ث 07
جرىثضر رةث   دثسحلاتثباا  ثباسا اس  ثبكارةث

ث اثب ديلاتث يي ثسي  
ثدر  ثملااي  1,00960 3,530

ث 08
 ك نثاد ثيي ثشربوثباا  ثباسا اس  ث اثحض رث
جحدثبيصدقلاوثب ثب ربدثباالا   ثبكارثسسلاثهاثم يفث

ثميدسلاثج ا  ثبس رد 
ثدر  ثملااي  1,15907 3,500

ث 09
ج سيسثبنث ك نثسحلاتثباا  ثباسا اس  ثبكارثسسلاث

ثهاثم يفثسقلاري ثبسحلاتثباا  ثبا ديدة
3,230 1,14464 

در  ث
ثس  اط 

 1,09963 3,270ثجشارثبلااق  ثسنث  دةثباا  ثباسا اس  ثقبلثشرب هلاث 10
در  ث
ثس  اط 

ثدر  ثملااي  1,12254 3,550باا  ثبيص ي ثح سثا ثكلايتثسا اس  ث شارياثث 11
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ثبلاا سيز
مستوى اتجاه المستيمك نحو السمع المستعممة 

 حسب وجية نظر أفراد العينة
3,3143 0,62754 

در  ث
ثس  اط 

ثSPSS .V 25بالاعتماد عمى مخرجات برنامج الطالبتينمن إعداد المصدر: 
ثباسحدد رثبااييدد ثم ددسثمبددلاربتسددنثخددلالثبا ددد لثجمددلا ثي ددد:ثباس  اددطثباحاددلاباثبا سددلاااثا لابددلاتثج ددربدث

(ثث(0.62سايدلار ثب دغثثثبدنيحرب ث(3.31 =̅ )ب دغثثث:إتجاه المسرتيمك نحرو السرمع المسرتعممة باس ا  ثبددد:ثبلأ لث

حدد لثقيسدد ثباس  اددطثباحاددلاباثبااددلامثسث قددلاربثجربوثبلأ ددربدثث  سركزهددلاث هددذبثبلأخيددرثبقددلثسددنثبا بحدددثسسددلاثيشدديرثىادد

إتجررراه مسرررتوى حددد لث(ثج ثجنثب  لاهدددلاتثج ددربدثبااييددد ثدر ددد ث3.40ىادددسثث2.61سددنثبادددذ ثضدددسنثس دددلالث)ا سحدد رث

حاددبث  هد ثيظددرهمث باشددكلثبا ددلاااثيبددينث ر يددبثمبددلاربتثثس  اددط ثهدد ثبدر دد المسررتيمك نحررو السررمع المسررتعممة 

 :إتجاه المستيمك نحو السمع المستعممةثسح ر

ث
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 7نحو السمع المستعممةإتجاه المستيمك ترتيب عبارات محور  (:11الشكل رقم )

 
 EXCELبالاعتماد عمى برنامج  الطالبتينمن إعداد المصدر: 

 مرررن الاسرررتبيان الموجرررو ل فرررراد الثرررانيالمحرررور رض وتحميرررل إجابرررات أفرررراد العينرررة عمرررى فقررررات عررر4-0-4
 7دوافع المستيمك لشراء السمع المستعممةوالمتعمق بررر:  
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دوافع المستيمك لشراء : بمحورثالمتعمقة فقراتإجابات أفراد العينة عمى ال(: نتائج تحميل 10جدول رقم )
 السمع المستعممة

ث

رقم
ال

ث

ثالعبارة
المتوسط 
 الحسابي

انحراف 
 المعياري

ثدرجة التقييم

ث 01
بم قدثبنثباا  ثباسا اس  ثب ضلثسنثباا  ث

 با ديدة
3,1100 1,17116 

در  ث
ثس  اط 

ث 02
باا  ثباا  ثباسا اس  ثج ضلث  دةثسنثباضث

 با ديدة
ثدر  ثملااي ث946820, 3,6500

ثدر  ثملااي ث1,06572 3,6600 ملادةثسلاث  باثباا  ثباسا اس  ثرغبلا اث حلا لا اث 03
ثدر  ثملااي  1,11210 3,6600ثبااارثباسيخ ضثجحدثجابلابثشرب اثا ا  ث 04

 1,14464 3,2700ثباسيزبتثباسضلا  ث اثباا  ثبا ديدةثيث هسياث 05
در  ث
ثس  اط 

ث 06
م سثسي  لاتث ريدةث غيرثس   رةث اثباحص لث

ثبيا ب ثبا ديدة
ثدر  ثملااي  1,06002 3,7400

ث 07
باظه رثبلااا  ثبيص ي ثح سثا ثكلايتثسا اس  ث

ث ايرثبم لابثبيخرين
ثدر  ثملااي  1,06643 3,7100

ث 08
جم قدثبنثبياالارثباالااي ثا سي  لاتثبا ديدةث ؤد ث

ثباسثشربوثباسا ه كينثا ا  ثباسا اس  
ثدر  ثملااي  797150, 4,0300

مستوى دوافع المستيمك لشراء السمع المستعممة 
 حسب وجية نظر أفراد العينة

ثدر  ثملااي  579610, 3,6061

ثSPSS .V 25بالاعتماد عمى مخرجات برنامج الطالبتينمن إعداد المصدر: 
ثباسحدد رسددنثخددلالثبا ددد لثجمددلا ثي ددد:ثباس  اددطثباحاددلاباثبا سددلاااثا لابددلاتثج ددربدثبااييدد ثم ددسثمبددلاربتث

(ثث(0.50بنيحرب ثسايلار ثب دغثثث(3.60 =̅ )ب غثثث:دوافع المستيمك لشراء السمع المستعممة باس ا  ثبددد:ثثباالايا

 هددذبثبلأخيددرثبقددلثسددنثبا بحدددثسسددلاثيشدديرثىاددسث قددلاربثجربوثبلأ ددربدثث  سركزهددلاثحدد لثقيسدد ثباس  اددطثباحاددلاباثبااددلامث
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دوافرررع مسررتوى ج ثجنثب  لاهدددلاتثج ددربدثبااييدد ثحددد لث(ثدر دد ث4.20ىاددسثث3.41سددنثضددسنثس دددلالث)ا سحدد رثباددذ ث

 ر يددبثباابددلاربتثحاددبث  هدد ثيظددرهمث باشددكلثبا ددلاااثيبددينثثملاايدد ثهدد ثبدر دد المسررتيمك لشررراء السررمع المسررتعممة 

 :دوافع المستيمك لشراء السمع المستعممةبقيلاسثسا  ىثباخلاص ث

 7دوافع المستيمك لشراء السمع المستعممةترتيب عبارات محور (: 11م )لشكل رقا

 
 EXCELبالاعتماد عمى برنامج  الطالبتينمن إعداد المصدر: 

 
 الدراسةإختبار فرضيات 4-4
 : الفرضية الرئيسية:4-4-1
 

تتمثررل دوافررع المسررتيمك الجزائررري لشررراء السررمع المسررتعممة فرري الرردوافع الاقتصررادية  الرردوافع :     الفرضررية 

 7الترفييية  الدوافع الشخصية

 والجدول الموالي يوضح نتيجة الاختبار:
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 (: نتائج إختبار الفرضية الرئيسية16جدول رقم )

باس  اطثثباد ب  
 با رضا

باس  اطث
 باحالابا

بايحرب ث

ثباسايلار 
 tىخ بلارث

سا  ىث

ثباديا 
ثبا ر يب

الدوافع 
 الاقتصادية

0 

3,8450 0,79039 10,691 0,000 1 

الدوافع 
 0 0,000 10,017 0,69859 3,6998 الترفييية

الدوافع 
 0 0,000 4,282 0,80924 3,3465 الشخصية

ثSPSS .V 25بالاعتماد عمى مخرجات برنامجالمصدر: من إعداد الطالبين 

اد ي  يلاثرضدي ثبار يادي ،سنثبا دد لثجمدلا ثيلاحدظثي دلا عثبا  د ب د ثباساد ه كثبا زب در ثيحد ثىق يدلاوثثجهدمث ب 

باادد  ثباسادد اس  ،ث  بددينثجنثد ب دد ثباسادد ه كثبا زب ددر ثكلايددتث  ساددلث دداثباددد ب  ثبيق صددلادي ث دداثباسر بدد ثبلأ اددس،ث

ثي يهلاثباد ب  ثبا ر يهي ،ث جخيربثباد ب  ثباشخصي .

 الأولى: الفرعية : نتيجة الفرضية4-4-0
ث.اتجاىات إيجابية نحو السمع المستعممةلدى المستيمك الجزائري :       الفرضية 

 والجدول الموالي يوضح نتيجة الاختبار:
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 الأولىالفرعية (: نتائج إختبار الفرضية .1جدول رقم )

ثبا رضي 
باس  اطث

ثبا رضا
باس  اطث
 باحالابا

بايحرب ث

ثباسايلار 
 tىخ بلارث

سا  ىث

ثباديا 

باحكمثم سث

ثبا رضي 

   0 0701 1760 071118 17111 

قبول 

الفرضية 

 البديمة

س ثثspss(ثباسحا بثبلاا خدبمثبريلاسعثsigيقلارنثبينثقيس ثباسا  ىثساي ي ث)ثقاعدة القرار:

جقلثسنثج ث الا  ثسا  ىثباديا ثثثSig) نذبثكلايتث)ث0.05باسا  ىثباديا ثباسا سدثسنثطر يلاث

ث    با رضي ثبابدي   يقبلثث    ير ضثبا رضي ثباص ري  نييلاثثث0.05

ثSPSS .V 25المصدر: من إعداد الطالبين بالاعتماد عمى مخرجات برنامج

بدددنيحرب ثث(3.31=̅ )سددنثبا ددد لثجمددلا ثيلاحدددظثي ددلا عثبا رضددي ثبلأ اددس،ثحيدددثثب ددغثباس  اددطثباحاددلاباث

(ث0.000 سا  ىثباديا )(ث14.884باسحا ب ثقدثب يتث)ثT(ثث ه ثب  لا ثىي لابا،ثجسلاثقيس ث(0.62سايلار ثب غثث

 ؤكددددثجنثباساددد ه كثبا ددداثث      الفرضرررية ثنقبرررل(،ث سيدددفث0.05 هددداثجصددديرثسدددنثساددد  ىثبادياددد ثباساي يددد ث)

ثبا زب ر ثب  لاهلاتثىي لابي ثيح ثباا  ثباسا اس  .

 : نتيجة الفرضية الفرعية الثانية:4-4-0
سررمع المسررتعممة بررين الررذكور نحررور شررراء الىنرراك فررروق فرري إتجاىررات العينررة المدروسررة :       الفرضررية 

ثناثوالإ 

 
 والجدول الموالي يوضح نتيجة الاختبار:
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 الثانية(: نتائج إختبار الفرضية الفرعية 18جدول رقم )

 العدد الجنس
المتوسط 

 الحسابي

الإنحراف 

 المعياري
T-tets Sig 

 0,63794 3,4176 55 ذكر
1,842 0,068 

 0,59744 3,1880 45 أنثى

 SPSS.V25المصدر: بالإعتماد عمى مخرجات برنامج 

(ثجنثث18سا ق  ينثحيثثيبينثبا د لثرقمث)(ث اثحلاا ثباايي ينثباTاخ بلارثهذ ثبا رضي ث مثىا خدبمثىخ بلارث)

(،ث سيفثيا ي عثجيفثيث0.05(ثبحيثثكلايتثجكبرثسنثسا  ىثباديا ث)Sig= 0.068ديا ثباخ بلارثباسحا ب ث)

ثى  لاهلاتثباايي ثباسدر ا ثيح رثشربوثباا  ثباسا اس  ثبينثباذك رث بييلاث.   دث ر  ث اث

ثسنثخلالثباي لا عثباالابق ثيلاحظثجنثهذ ثبا رضي ثامث  حق .

 : نتيجة الفرضية الفرعية الثالثة:4-4-0
ثالدخلالمستعممة ترجع إلى  ىناك فروق في إتجاىات العينة المدروسة نحور شراء السمع:       الفرضية 

 
 والجدول الموالي يوضح نتيجة الاختبار:
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 (: نتائج إختبار الفرضية الفرعية الثالثة11رقم ) جدول

مصدر 
 التباين

مجموع مربعات 
 الإنحراف

درجات 
 الحرية

متوسط 
 المربعات

قيمة )ف( 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

بين 
ث3691,ث4 1,475 المجموعات

ث4481,ث9341, داخل 
ث3951,ث95ث37,512 المجموعات

ثث99ث38,986 المجموع
 SPSS.V25المصدر: من إعداد الطالبة بالإعتماد عمى برنامج 

 
اخ بلارثبا ر  ثبينث (One Way ANOVA)اخ بلارثهذ ثبا رضي ثىا خدسيلاثىخ بلارث ح يلثبا بيلانثبلأحلاد ث

ثطلاتثبلأ ربدثحابثبادخلس  ا

ث) ثرقم ثبا د ل ثخلال ثسن ث19 ي ضح ثجن ث( ثىحصلا يلا ثدبا  ثغير ثباسحا ب  ث) ( ثباديا ثقيس  ثسا  ى ثسن جكبر

باسا اس  ث ر  ثىاسثث ر  ث اثى  لاهلاتثباايي ثباسدر ا ثيح رثشربوثباا  جيفثيث   دثث،ث سيفثيا ي ع(0.05)

ثبادخل

ثسنثخلالثباي لا عثباالابق ثيلاحظثجنثهذ ثبا رضي ثامث  حق .

 
 



 

 

 

 

 

 

 
 مناقشة النتائج
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 ة في ما يمي :متوصمنا من خلال تحميل الجانب التطبيقي إلى مجموعة من النتائج متمث

 توصمنا إلى أن الملابس المستعمة هي أكثر السمع التي يقوم المستهمك بشرائها . -

 أكثر العوامل المؤثرة في قرار الشراء لمسمع المستعممة.  الدوافع الإقتصادية -

 المستهمك نحو السمع المستعممة كانت إيجابية وبدرجة متوسطة.إلى أن إتجاهات  ائجتشير النت -
 لاتوجد فروق إحصائية إتجاه العينة المدروسة نحو إقتناء السمع المستعممة بين الذكور والإناث. -
 لاتوجد فروق في إتجاهات العينة المدروسة نحو شراء السمع المستعممة ترجع إلى الدخل . -

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 
 قائمة المراجع
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 الكتب:

 

)الإصدار الطبعة الثانية(. عمان،  مناىج وطرق البحث العممي(. 4102ابراىيم عبد العزيز الدعيمج. ) -10
 الاردن: دار صفاء لمنشر والتوزيع.

أساليب البحث العممي (. 4112ربحي عميان، عتمان غنيم، جياد أبو السندس، و خير أبوزيد. ) -14
 )الإصدار الطبعة الأولى (. عمان: دار الصفاء لمنشر والتوزيع. وتطبيقاتو في التخطيط والإدارة

)الإصدار الطبعة الثانية(. عمان: دار الراية لنشر  أصول البحث العممي(. 4102محمود الجراح . ) -10
 والتوزيع.

تطبيقات عممية عمى برنامج  -التحميل الاحصائي لبيانات الاستبيان(. 4102مصطفى طويطي . ) -12
excel. تممسان، الجزائر: دار النشر الجامعي 

 المذكرات:

(. تأثير الترويج عمى سموك مستيمك خدمات الاتصالات الياتفية النقالة في 4102ام الخير ميمودي. )-10
 .0الزسط الجامعي )أطروحة دكتوراه(. كمية العموم الاقتصادية وعموم التسيير، الجزائر: جامعة الجزائر 

دراسة حالة السمع سيمة المنال -(. دراسة أثر الاعلان في توجيو سموك المستيمك 4112امينة يعقوب. )-14
)مذكرة ماجستير(. كمية العموم الاقتصادية  -)المشروبات الغازية( في ولايتي الجزائر العاصمة وبومرداس

  وعموم التسيير، الجزائر: جامعة الجزائر.

 تسويق.ر(رسالة ماجيستي)دوافع تسوق المستيمكين لمملابس الأجنبة المستعممة  .(2022) .زةع ,بيمولي-10
 .المعيد العالي لإدارة الأعمال  (دمشق ,(سموك المستيمك

مذكرة لنيل شيادة )دوافع المستيمكين نحو إقتناء ذات العلامات المقمدة .(2017) .شييوب  ,دلاع -12
 .المركز الجامعي ميمة  :الجزائر ,ةوعموم تجاريوالتسير كمية العموم الإقتصادية تر(الماس

(. أثر سموك المستيمك عمى صياغة الإستراتيجية التسويقية لممؤسسة 4102عمار والي. )-10
الإقتصادية)أطروحة مقدمة لنيل شيادة دكتوراه(. كمية عموم إقتصاديو وعموم تجارية وعموم التسيير، الجزائر: 

 .0جامعة الجزائر 
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(. تأثير أخلاقيات التسويق عمى سموك المستيمك. كمية العموم الاقتصادية 4100سماعيل. )عيسى -10
 .0والعموم التجارية وعموم التسيير، الجزائر: جامعة الجزائر 

لمستيمك الجزائري (. استراتيجيات الاتصال التسويقي ومدى تأثيرىا عمى سموك ا4102لويزة بوشعير. )-10
 .0العموم الاقتصادية والعموم التجارية وعموم التسيير ، الجزائر: جامعة الجزائر (. كمية توراه)أطروحة دك

(. أثر التغميف عمى سموك المستيمك )مذكرة متطمبة لنيل شيادة الماجستير(. 4112المولود حواس . )-12
 كمية العموم إقتصادية وعموم التسيير، الجزائر: جامعة الجزائر.

 دراسة-اثر الاتصال التسويقي عمى سموك المستيمك لممنتجات الخدمية (. 4102نور الدين رجم. )-12
وعموم التسيير، الجزائر: جامعة الجزائر  عموم الاقتصادية والعموم التجاريةال)أطروحة دكتوراه(. كمية  -مقارنو

0. 

من خلال سموك المستيمك  (. الاستراتيجية التسويقية الموجية بالمستيمك: دراسة4100نورة سميماني. )-01
الجزائري )أطروحة دكتوراه(. كمية العموم الاقتصادية والعموم التجارية وعموم التسيير، الجزائر: جامعة الجزائر 

0. 

(. أثر سموك المستيمك عمى قرارات الشراء . كمية العموم الإدارية ، 4100ىجوة العبيد حمد مضوي . )-00
 ة.الخرطوم: جامعة أمدمان الإسلامي

 

 المقالات العممية:

مجمة المعيار، مجمد (. الممصقات الإعلانية وتغييرسموك المستيمك. 4140امال رحماني. )-10
 .002-044(، الصفحات 02)العدد40

(، 4)العدد2مجمة البشائر، المجمد (. سموك المستيمك إتجاه المنتجات الجديدة. 4102خالد بن يامين. )-14
 .200-202الصفحات 

مجمة (. قراءات في نماذج تفسير سموك المستيمك النيائي. 4100رزقي خميفي ، و احمد مادني. )-10 
 .00-01(، الصفحات 4)العددالبحوث والدراسات التجارية
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 (. العوامل المؤثرة في سموك المستيمك الجزائرى عند إقتناء 4140سعد مرزق، و مصطفي يونسي. )-12

 .022-001(، الصفحات 2)العددالمالية والمحاسبية والإدارية مجمة الدراساتالمنتجات المحمية. 

(. تأثير أوجو التشابو الإدراكية والمفاىمة عمى 4140صالح عيادي، محمد فودوا، و إبراىيم يامة. )-10
سموك المستيمكين تجاه العلامة التجارية المقمدة دراسة تجربة عمى عينة من المستيمكين الجزائرين. 

 مجمةالدراسات المالية

(. سموك الستيمك ودوره في عممبةإتخاد القرارات 4102عائشة موزاوي، و عبد القادر موزاوي . )-10 
، والمحاسبية والإدارية.044-010(، الصفحات 4)العدد0مجمة التنمية والإقتصاد التطبيقي، المجمدالشرائية. 
 .000-001الصفحات 

مجمة (. السموك الإستيلاكي لممستيمك الجزائري إتجاه المنتجات المقمدة. 4140عبد الرحمان بنين . )-10
 .421-402(، الصفحات 0)العدد 01الإدارة والتنمية لمبحوث والدراسات، المجمد

(. اثر الضوابط والقيم عمى سوك المستيمك في الإقتصاد 4140عبد الرحمان نجار، و محمد حمدي. )-12
 .022-040(، الصفحات 42)العدد40مجمة الإحياء، المجمدسلامي. الإ

مجمة (. تأثير المزيج التسويقي عمى ولاء الزبائن في قطاع الإتصالات. 4102عبد الكريم حساني. )-12
 .010-22(، الصفحات 2)العدد0الدراسات المالية والمحاسبيةوالإدارية، المجمد

مجمة (. دراسة السموك الشرائي لممستيمك تجاه قطاع السيارات في الجزائر. 4100عطا لله لحسن. )-01
 .40-0(، الصفحات 4)العدد0دولية عممية محكمة، المجمد

قتصادية مؤثرة عمى سموك 4141عمار بن يحي، و حميمة بوجيب . )-00 (. قراءة نفس إجتماعية وا 
 .040-000(، الصفحات 2)العددلية والإقتصاديةالحدث لدراست الما مجمةتيلاكي. الإس

 ,مجمة الحقوق العموم الإنسانية .فاعمية وضع نمادج سموك المستيمك .(2015) .س ,لسبط -04
 pp. 304-312 ,(28العدد)1المجمد

أثر الإتجار بالملابس المستعممة عمى صناعة الملابس الجاىزة  .(.n.d) .و ,محمد أبراىيم محمد-00
 .pp. 301-308 ,تصميم جريدة دولية .ج، م،عالمحمية في 
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(. أثر حملات التسويق الإجتماعي عمى سموك المستيمك إتجاه المنتوجالمحمى. 4102ليمى حقاني. )-02
 .202-202(، الصفحات 40)العدد00مجمة إقتصاديات شمال إقتصاديات شمال إفريقيا، المجمد

مجمة (. أىمية دراسة سموك المستيمك لإعداد إستراتيجية تسويقية نزيية وناجة. 4100نوال مجدوب. )-00
 .004-041(، الصفحات 4)العددالمنتدي لدراسات والأبحاث الإقتصادية

(. المنطق الحديث لقادة الرأي وتأثيره عمى 4102نور اليدى إيناس طورشي، و يامين بودىان. )-00
 .400-412، الصفحات مجمة الناصرية لدراسات الإجتماعية والتاريخيةالسموك الشرائي لممستيمك. 

 

 قائمة المراجع بالمغة الاجنبية:

 

Mana , c., & Fanny, P. (2009). Analyse de données avec spss. 
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 (: استبيان الدراسة10ملحق رقم )

 الجميورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية

 وزارة التعميم العالي والبحث العممي

 -ميمة–المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف 

 التسيير معيد العموم الاقتصادية والتجارية وعموم

 السلام عميكم ورحمة الله وبركاتو، وبعد:   

في إطار تحضير مذكرة لنيل شيادة الماستر في العموم التجارية، تخصص تسويق الخدمات، تتعمق    
ارتأينا  دراسة تحليلية لدوافع المستهلك الجزائري في اقتناء السلع المستعملةبدراسة موضوع تحت عنوان: 

أن نتقدم إلى سيادتكم بيذه الاستمارة، راجين منكم الاجابة الدقيقة والصريحة من أجل المساىمة في إنجاز 
 في الخانة المناسبة التي تتفق مع رأيكم. (x)بحثنا ىذا، وذلك بوضع الاشارة 

م إلا في أغراض كما نمفت انتباىكم بأن الاجابات المتحصل عمييا ستحاط بالسرية التامة ولن تستخد   
 البحث العممي.

 نشكر لكم مسبقا حسن تعاونكم ومساىمتكم في إثراء ىذه الدراسة.   

 

 

 

 

 

 

 من إعداد الطالبتين:

 كوثر بودن                                                                          تحت إشراف الأستاذ:

 د/ طارق بمحاج                                             ىاجر شرير                            
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 2122/2122السنة الجامعية: 

 البينات الشخصية:

 الجنس:  -1

 ذكر                  انثى            

 العمر: -2

   54أكثر من           54-45من          44-35من        34-25من         24-18من          

 المستوى التعميمي:-3

 ابتدائي        متوسط          ثانوي                 جامعي        

  الحالة الاجتماعية: -4

 )ة(                                               متزوج                                عازب)ة(         

 أرممةمطمق)ة(                                         

 الوظيفة المينية:-5

 طالب)ة(                        موظف)ة(         

 ل)ة(                أعمال حرةمتقاعد)ة(                      بطا         

 الدخل:     -6

 جد30000دج الى 15000من            دج                     15000اقل من          

 45000اكبر من                    دج45000دج الى 31000من           

 بدون دخل          

 المعلومات المتعلقة بموضوع الدراسة:

 السمع المستعممة التى أقوم بشرائيا ىي :-1

 الملابس                                    الأجيزة الإليكثروني                     
ا
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 الأثاث                                           السيارات                

 

 العوامل التى تؤثر عمى قراري في شراء السمع المستعممة: -2

 الحالة العامة لمسمعة                السعر                الموثوقية في البائع          

 الأصالة والعلامة التجارية           الموديل          

 

  إتجاه المستهلك نحو السلع المستعملة :

موافق غير  العبارة
 بشدة

غير 
 موافق

موافق   موافق  محايد
 بشدة

      ان اشتريت سمع مستعممة سبق لي -1

      انا انصح بشراء السمع المستعممة-2
      أفضل شراء السمع المستعممة عمى الجديدة -3

      أشعر بالرضا بعد شراء السمع المستعممة-4
أتوقع ان أشتري المزيد من السمع المستعممة -5

 في المستقبل
     

أعتقد انو من الصعب الحصول عمى سمع  -6
 جديدة

     

أرى ضرورة وجود محلات السمع المستعممة -7
 بكثرة في بمديات ولاية ميمة

     

تكون لدي نية شراء السمع المستعممة في -8
حضور أحد الاصدقاء او افراد العائمة اكثر 

 يتسوق بمفردأمما ىي عميو عندما 

     

السمع المستعممة ان تكون محلات  أتمنى -9
اكثر مما ىي عميو مقارنة بمحلات السمع 

 الجديدة

     

ا
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أشعر بالقمق من جودة السمع المستعممة  -10
 قبل شرائيا

     

السمع الاصمية حتى لو كانت مستعممة  -11
 تشعرني بالتميز

      

 دوافع المستهلك لشراء السلع المستعملة:

موافق غير  العبارة
 بشدة

غير 
 موافق

موافق   موافق  محايد
 بشدة

اعتقد ان السمع المستعممة افضل من  -1
 السمع الجديدة

     

السمع المستعممة أفض جودة من بعض  -2
 السمع الجديدة

     

عادة ما تمبي السمع المستعممة رغباتي  -3
 وحاجاتي

     

      السعر المنخفض أحد أسباب شرائي لمسمع -4
المييزات المضافة في السمع الجديدة لا  -5

 تيمني
     

الحصول عمى منتجات فريدة وغير متوفرة  -6
 في الاسواق الجديدة

     

الظيور بالسمع الاصمية حتى لو كانت  -7
 مستعممة تثير اعجاب الاخرين

     

أعتقد ان الاسعار العالية لممنتجات  -8
الجديدة تؤدي الى شراء المستيمكين لمسمع 

 المستعممة
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 (:2ملحق رقم)

 صدق وثباث وسيلة الإستبيان:

 لإختبار صدق الإستبيان تم تحكيميا  لدى أساتدة مختصين في مجال الإقتصاد. 

 

 الجامعة الاسم
 -ميمة–المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف  الأستاد:طارق بالحاج
 -ميمة–المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف  الأستاذ: معاذ ميمون

 -ميمة–المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف  الأستاذ: زيد جابر
 من إعداد الطالبتين 

كان للأساتذة جممة توجييات وتصحيحات فيما يخص الجانب الشكمي وطريقة صياغة العبارات في  
جعمو أكثر تعبيرا عن البيانات المرجو إستقصاؤىا وبعد مرحمة التصحيح الإستبيان وساعدت في ضبط بشكل 

 تم إستخراج الإستبيان في مرحمتو النيائية.
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 (:2ملحق رقم)

 

Frequency Table 

 

 

 

 لجنسا

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 55,0 55,0 55,0 55 ذكر 

 100,0 45,0 45,0 45 أنثى

Total 100 100,0 100,0  

 

 

 العمر

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  30,0 30,0 30,0 30 42-88من 

 48,0 18,0 18,0 18 42-42من 

 72,0 24,0 24,0 24 22-42من 

 98,0 26,0 26,0 26 22-22من 

 100,0 2,0 2,0 2 22أكثر من 

Total 100 100,0 100,0  

 

 

 المستوى التعلٌمً

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ً4,0 4,0 4,0 4 ابتدائ 

 12,0 8,0 8,0 8 متوسط

 28,0 16,0 16,0 16 ثانوي

 100,0 72,0 72,0 72 جامعً

Total 100 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 الحالة الاجتماعٌة
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 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid )55,0 55,0 55,0 55 عازب)ة 

 89,0 34,0 34,0 34 متزوج )ة(

 96,0 7,0 7,0 7 مطلق)ة(

 100,0 4,0 4,0 4 أرملة

Total 100 100,0 100,0  

 

 

 الوظٌفة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid )41,0 41,0 41,0 41 طالب)ة 

 72,0 31,0 31,0 31 موظف)ة(

 79,0 7,0 7,0 7 متقاعد)ة(

 91,0 12,0 12,0 12 بطال)ة(

 100,0 9,0 9,0 9 أعمال حرة

Total 100 100,0 100,0  

 

 

 الدخل

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  16,0 16,0 16,0 16 دج82111اقل من 

 34,0 18,0 18,0 18 دج41111دج الى 82111من 

 46,0 12,0 12,0 12 دج22111دج الى 48111من 

 67,0 21,0 21,0 21 22111اكبر من 

 100,0 33,0 33,0 33 بدون دخل

Total 100 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 

 السلع المستعملة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 40,0 40,0 40,0 40 الملابس 

 65,0 25,0 25,0 25 الأجهزة الإلٌكترونٌة
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 71,0 6,0 6,0 6 الأثاث

 100,0 29,0 29,0 29 السٌارات

Total 100 100,0 100,0  

 

 

 العوامل المؤثرة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 14,0 14,0 14,0 14 الحالة العامة للسلعة 

 52,0 38,0 38,0 38 السعر

 60,0 8,0 8,0 8 الموثوقٌة فً البائع

 86,0 26,0 26,0 26 المودٌل والعلامة التجارٌة

 100,0 14,0 14,0 14 الأصالة

Total 100 100,0 100,0  

 

 
Reliability 

 

 

 
Scale: ثبات محور إتجاه المستهلك نحو السلع المستعملة 

 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,805 11 

 

 

 

 

 
Reliability 

 

 

 
Scale: ثبات محور دوافع المستهلك لشراء السلع المستعملة 

 

 

 

Reliability Statistics 
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Cronbach's Alpha N of Items 

,673 8 

 

 
Reliability 

 

 

 
Scale: ثبات جمٌع عبارات الاستبٌان 

 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,841 19 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Descriptives 

 

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

 97938, 3,5200 100 8العبارة 

 95579, 3,3400 100 4العبارة 

 1,15378 2,8900 100 4العبارة 

 1,04345 3,1100 100 2العبارة 

 1,07478 3,5800 100 2العبارة 

 1,08078 2,9400 100 6العبارة 

 1,00960 3,5300 100 7العبارة 



 الملاحق-7
 

 
67 

 1,15907 3,5000 100 8العبارة 

 1,14464 3,2300 100 9العبارة 

 1,09963 3,2700 100 81العبارة 

 1,12254 3,5500 100 88العبارة 

 62754, 3,3143 100 إتجاه المستهلك نحو السلع المستعملة

Valid N (listwise) 100   

 

 
Descriptives 

 

 

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

 1,17116 3,1100 100 8العبار 

 94682, 3,6500 100 4العبار 

 1,06572 3,6600 100 4العبار 

 1,11210 3,6600 100 2العبار 

 1,14464 3,2700 100 2العبار 

 1,06002 3,7400 100 6العبار 

 1,06643 3,7100 100 7العبار 

 79715, 4,0300 100 8العبار 

 57961, 3,6061 100 دوافع المستهلك لشراء السلع المستعملة

Valid N (listwise) 100   

 
 

 

 

T-Test 

 
One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

 08092, 80924, 3,3465 100 الدوافع الشخصٌة

 07904, 79039, 3,8450 100 الدوافع الاقتصادٌة

 06986, 69859, 3,6998 100 الدوافع الترفٌهٌة

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 
Difference 

Lower Upper 

 5071, 1859, 34650, 000, 99 4,282 الدوافع الشخصٌة

 1,0018 6882, 84500, 000, 99 10,691 الدوافع الاقتصادٌة

 8384, 5612, 69980, 000, 99 10,017 الدوافع الترفٌهٌة
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Independent Samples Test 

 

Levene's Test for 
Equality of Variances t-test for Equality of Means 

F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 
Difference 

Std. Error 
Difference 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 
Lower Upper 

المستهلك نحو السلع إتجاه 
 المستعملة

Equal variances 
assumed 

,009 ,925 1,842 98 ,068 ,22964 ,12464 -,01771 ,47698 

Equal variances 
not assumed 

  
1,855 96,182 ,067 ,22964 ,12382 -,01614 ,47541 

T-Test 
 

Group Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean الجنس 

 08602, 63794, 3,4176 55 ذكر إتجاه المستهلك نحو السلع المستعملة

 08906, 59744, 3,1880 45 أنثى

 

 

 

 
 

ANOVA 

   إتجاه المستهلك نحو السلع المستعملة

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 1,475 4 ,369 ,934 ,448 

Within Groups 37,512 95 ,395   

Total 38,986 99    

 


