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 الملخص:
أبعاد المنتج في التأثير على القرار الشرائي  تقوم بهمعرفة الدور الذي  لىإهذه الدراسة  هدفت      

على القرار  ر امن أبعاد المنتج هي الأكثر تأثي ات الالكترونية، ومعرفة أي  للمستهلك اليمني للمنتجا
 متغيرين بين السببية ، العلاقة الدراسةواتبعت منهجية الشرائي للمستهلك نحو المنتجات الالكترونية، 

لتابع ا المتغيرو "، الإضافيتمثل بـ"البعد الجوهري، البعد الملموس، البعد وهما المتغير المستقل الم  
حسب  الدراسةتقسيم مجتمع حيث تم العينة العنقودية،  الدراسة ستخدمت. واتمثل بـ"القرار الشرائي"الم  

غرب، وسطى(، واختيار عينة ميسرة من و شرق، و جنوب، و لى خمسة عناقيد )شمال، إالعينة العنقودية 
منتجات الالكترونية في ويتمثل مجتمع الدراسة بمشتري ال .ضمن كل عنقود من هذه العناقيد الخمسة

( 032)عدد على العينة المستهدفة، وتم دراسة وتحليل  استبانة( 583وقد تم توزيع عدد ) .محافظة تعز
 أن أهمهان من اج كى مجموعة من النتائإلوتوصلت الدراسة  .%( وهي نسبة جيدة53بنسبة ) استبانة

النتائج المتعلقة  أوضحت، حيث للمستهلك ى اتخاذ القرار الشرائيهناك تأثير كبير للبعد الجوهري عل
مرجوة منه الجهاز الذي يقدم الخدمة ال( أنالعينة ذكروا  أفراد أغلبأن بتأثير البعد الجوهري للمنتج 

 ،تخاذ قرار الشرا إت العملا  والمثثر على حفز لتفضيلام  العامل هي ال )والحاجة لخدمات الجهاز
ناك تأثير للبعد الملموس للمنتج على اتخاذ القرار الشرائي لدى ه اوأيض   .%(88) الأهميةبلغت نسبة و 

الجهاز والتقدم التكنولوجي  ومتانةحجم الجهاز وقوة  أنى مستجيبين إلال أشارالمستهلكين حيث 
ا في التفضيل ا جد  ا مثثر  دور  ب تقومالتي  المهمةوالمثشرات  الأسبابوالتطورات الحديثة للجهاز من 

وبنا   على النتائج قدمت الدراسة مجموعة من  %(،80ار الشرا  بمتوسط عام بلغ )للجهاز واتخاذ قر 
دقة في السرعة و ال)سهوله الاستخدام، حيث أهمها ضرورة أن تكون خدمات الجهاز من التوصيات 

ضرورة أن يقدم الجهاز الخدمات المطلوبة منه، و حاجات المستهلكين،  تشبعالنقا  والوضوح( و ، الأدا 
تابعة لشركة تقدم خدمات  صيانةتوافر مراكز بتحقيقها، وضرورة وعد  تيقق كل الوعود الحيث يح
 ي حالة تعطلها.فضرورة توفير قطع غيار للأجهزة و للمستهلكين،  صيانة

 .الالكترونيةالمنتج، القرار الشرائي، المنتجات أبعاد  الكلمات المفتاحية:
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Abstract:  

This study aims to find out the role of product dimensions in influencing the 

purchasing decision of Yemeni consumer for electronic products. Also to find 

out which of the product dimensions is the most influence a consumer’s 

buying decision towards electronic products. The methodology of the study 

followed the causal relationship between two variables, namely; the 

independent variable represented by: "fundamental; tangible and additional 

dimensions", and the dependent variable represented by: "purchasing 

decision". This study utilized a cluster sampling; where the population was 

divided into five clusters (North, South, East, West and Central), and then 

selected a convenience sampling from each of these five clusters. The 

population of this study is the buyer of electronic products in the province of 

Taiz. A total of 385 questionnaires were distributed to the target sample; and 

about 250 questionnaires with a percentage of (65%) were studied and 

analyzed. The study reached a set of results. The most important one is that 

there is a significant influence of the fundamental dimension on consumer 

purchasing decision. The results showed that most of the respondents stated 

that “the device that provides the desired service and the need for the services 

of the device" is the key for customer preferences and impact the consumers 

buying decision, and the importance of this dimension was (89%). Besides, 

there is an impact of the tangible dimension on the consumers buying 

decision; where respondents pointed out that "the size; strength; durability and 

technological advances of the device" are important reasons and indicators that 

play a significant role in influencing preference of consumers buying decision, 

and the importance of this dimension was (82%). Based on the results, the 

study presented a set of recommendations. The most important one is that the 

device should provide services such as; “ease to use, speed and accuracy in 

performance, purity and clarity” to satisfy the consumer needs. Besides; the 

device should provide the required services and fulfills all the promises given. 

As well as, the importance of the availability of maintenance centers for the 

company that provides maintenance services to consumers; and the need to 

provide spare-parts for devices in case of failure. 

 

Key words: Product dimensions, Purchasing decision, Electronic products.       
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 المقدمة

 ي اعصر  ع االاتصالات وتبادل المعلومات واق افرز التقدم التكنولوجي الهائل والمتنامي في مجال        
الأعمال تأثر ا كأفراد ومنظمات ويعتبر التسويق من أكثر الحياة أثر على مختلف مجالات جديد ا  ي اورقم

. (0212لحريري، انشاط الفعال والمثثر )التطورات التكنولوجية في كل المجالات التي يتضمنها هذا ال
وعند وأماكن،  وأشخاصى ما تقدمه المنظمة للسوق من سلع وخدمات وأفكار إلويشير مصطلح المنتج 

مضمونه يمثل ثلاثة  يظهر أن يحققه للعميل أنالذي يمكن  الإشباعالمنتج من حيث مستوى  النظر إلى
العناصر الموضوعية والشكلية الملموسة كالحجم والوزن  الذي يتمثل على كافةهي: البعد المادي  أبعاد

 أو البعد الثاني فهو البعد الجوهري وهو جانب غير محسوس أماوالشكل والتصميم والغلاف واللون، 
القيمة التي يحصل عليها العميل من المنتج ويعبر عن سبب شرائه لهذا  أو ملموس ويعبر عن المنفعة

المكمل وهو يعبر عن جميع الخدمات الإضافية  أو مثل البعد الإضافيالبعد الثالث ي أماالمنتج، 
 أو اا إيجابي  ا مهم  والقرار الشرائي يلعب دور  (. 0212)الحريري، البيع المرافقة للمنتج مثل خدمات ما بعد 

 أو  القرارات الشرائية للعملا أنحتى العالمي حيث  أو القومي أو الوطني أو ا في الاقتصاد العائليسلبي  
لى جانب إوالعرض من مختلف السلع والخدمات السلوك الاستهلاكي لهم يثثر على جانب الطلب 

فشل  أو ونجاح الأفراد أو البطالة وتوزيع الموارد بين الطبقات أو تأثيرها المثكد على حجم العائلة
 (. 0222)عبيدات، الصناعات 

 خطة الدراسة
 تج والقرار الشرائي للمستهلك.مفهوم المنتج وأبعاد المن: الأولالمبحث 

 الجانب التحليلي للدراسة. المبحث الثاني:
   التوصيات والنتائج. المبحث الثالث:

 الدراسة:مشكلة 
تقديم  أو إلى الاستمرار في تحقيق الربح واستقرار هذا الربح ا كان مجال عملهاتسعى المنشأة أي       

المنشأة في سبيل تحقيق كسب رضا  المستهلك عن  خدمة بكفا ة والشي  الأساسي الذي تسعى إليه
يمكن أن ك و الخدمات التي تقدمها، ولا يتم ذلك إلا بعد معرفة ما يريده ويرغب فيه المستهلأو السلع 

هي  تصل الشركة إلى كل ذلك بدراسة سلوك هذا المستهلك، كيف يتصرف؟ كيف يشترى سلعته؟ ما
هي المثثرات  لمتاجر والمحال التي يرغب في الشرا ؟ منها ماهي ا الأحجام والأنواع التي يفضلها؟ ما

الجماعات ذات التأثير على سلوك هذا المستهلك  أو المختلفة التي تثثر في قرار الشرا ؟ من هم الأفراد
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والتي تعمل على دراسة أبعاد المنتج الدراسة فمن هنا نبعت أهمية القيام بمثل هذه (. 1888)الجعفري، 
 ا على قرارات العميل الشرائية لذلك يمكن تلخيص مشكلة الدراسة في التساثل التالية:ومدى تأثيره

 هل تثثر أبعاد المنتج على المستهلك اليمني في عملية اتخاذ القرار الشرائي للمنتجات الالكترونية؟
 دراسة:أهداف ال

 وخطوات ومراحل ئيالشرا القرار ومفهوم المنتج، وأبعاد المنتج، مفهوم يحدد نظري أطار تقديم -1
 .اليمني للمستهلك الشرا  عملية

 للمنتجات اليمني للمستهلك الشرائي القرار على التأثير في المنتج بعادأ به تقوم الذي الدور معرفة -0
 .الالكترونية

 المنتجات نحو اليمني للمستهلك الشرائي القرار على ر اتأثي الأكثر هي المنتج أبعاد من اأي   معرفة -5
 .ةالالكتروني

  الدراسة:أهمية 
الدراسة في تقديم المعرفة للشركات حول أبعاد المنتج وتأثيرها على القرار الشرائي تكمن أهمية      

الذي يتخذه المستهلك في شرائه للمنتجات الالكترونية مرتفعة الثمن، ومن خلال نتائج الدراسة ستكون 
كثر تأثر ا على القرار الشرائي للمستهلك عند الشركات قادرة على معرفة أي ا من أبعاد المنتج هي الأ

عملية الشرا  هل البعد الجوهري المتمثل بجودة وخدمات المنتج، أم البعد الملموس المتمثل بالشكل 
واللون والحجم والدقة في تصميم المنتج، أم البعد الإضافي المتمثل بالصيانة وتوفير قطع الغيار، وبنا   

عرفة البعد الأكثر تأثير ا واتخاذ القرارات اللازمة في تعديل منتجاتها وتطويرها عليه تتمكن الشركات من م
 حسب رغبات وتفضيلات العملا  وحسب البعد المثثر بالدرجة الرئيسية.

 الدراسة:فرضيات 
بعاد المنتج على المستهلك أدلاله إحصائية في درجة تأثير  لا توجد فروق ذات الفرضية الرئيسة:

 لية اتخاذ القرار الشرائي للمنتجات الالكترونية.اليمني في عم
 الفرضيات الفرعية:

 عملية في اليمني المستهلك على الجوهري البعد تأثير درجة في إحصائية دلاله ذات فروق توجد لا -1
 .الالكترونية للمنتجات الشرائي القرار اتخاذ

 عملية في اليمني المستهلك لىع الملموس البعد تأثير درجة في إحصائية دلاله ذات فروق توجد لا -0
 .الالكترونية للمنتجات الشرائي القرار اتخاذ

 في اليمني المستهلك على الاضافي البعد تأثير درجة في إحصائية دلاله ذات فروق توجد لا -2
 .الالكترونية للمنتجات الشرائي القرار اتخاذ عملية
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 م. 0212فظة تعز في عام اقتصرت نتائج هذه الدراسة على عينة من محا حدود الدراسة:

 لمناسبته لتحقيق أهداف هذه الدراسة.  على المنهج الوصفي التحليلياعتمد البحث  منهج الدراسة:
 عينة الدراسة:

فــي هــذه  الأســرنســمة، بينمــا يبلــغ عــدد ( 645,981) حجــم المقيمــين ضــمن مدينــة تعــز حــوالي يبلــغ     
( مفـرده، 583التي سوف تمثل المجتمع وبلـغ عـددها ) وتم تحديد حجم العينة(، 98,413)المدينة حوالي

( قائمـــة اســتبيان علـــى عينـــة ميســرة مـــن الطلبـــة المســتخدمين للأجهـــزة الإلكترونيـــة فـــي 583توزيـــع )تــم و 
 .جامعة تعز

  ة:الدراسات السابق
ســها عـدد مـن الدراســات السـابقة ذات الصـلة بهـذا المجــال، وتـم استعراضـها وفق ـا لتسل تنـاول الباحثـان    

 الزمني من الأحدث إلى الأقدم كما يلي:
لى التعرف على أثر خدمات مـا بعـد البيـع إهدفت ( دراسة 0212) وهنا  دياب ،مجدي ندىأجرى      

جــل تحقيــق ذلــك اســـتخدمت أالكهربائيــة فــي مدينــة نــابلس، ومـــن علــى القــرار الشــرائي لمشــتري الأجهـــزة 
وبعــد الاطــلاع  ( مشــتري150يعهــا علــى عينــه مثلفــة مــن )توز  ( فقــرة تــم12مثلفــة مــن ) الدراســة اســتبانه

مـن و  يفضل المستهلك شرا  الأجهزة الكهربائية التي تتوفر قطع غيارها على التحليل تم استنتاج ما يلي:
مـا بعـد البيـع مكتوبـة  تكـون خـدمات أنيفضـل المسـتهلك ، و شركات فيها قسم لتقديم خدمات ما بعد البيع

طريقــة تعامـل المــوظفين  ، أنالجهـاز فــي المنـزل إصـلاحت التــي تقـوم بخدمــة الشـركا، ويفضــل فـي العقـد
تكـون فـي  أنضـرورة هم التوصيات ، ومن أ في قسم خدمات ما بعد البيع يزيد من ولا  المستهلك للشركة

موظفـو خـدمات مـا بعـد البيـع بطريقـة جيـدة ، وان يتعامـل الشركات أقسـام مختصـة بخـدمات مـا بعـد البيـع
تكــون شــروط خــدمات مــا بعــد البيــع واضــحة فــي عقــد الشــرا  حتــى لا يقــع المســتهلك  وأن ،مــع العمــلا 

الأجهـزة الكهربائيـة فـي  إصـلاحتقـدم الشـركات خـدمات  أنضـرورة ، و فريسة للوعود الكاذبة من الشـركات
 المنازل.

 : الجانب النظري للدراسةالمبحث الثاني
 : مفهوم المنتج

تعتمد  الأخرىن عناصر المزيج التسويقي أالمزيج التسويقي خاصة و عناصر  أهميعتبر المنتج من      
شي  يحمل  بأنهبشكل أساسي علي جودة منتج معين لتتجه مجمل النشاطات لتسويقه، ويمكن تعريفه 

السوق لجذب الانتباه ويمكن لهذا الشي   يمكن عرضها في ملموسةوغير  ملموسةخصائص وصفات 
وتوجد عده تعريف توضح (. 0212خدمية )العريقي،  أو د تكون ماديهق إنسانيهتلبية حاجات ورغبات 
 مفهوم المنتج من أهمها:
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تشمل التعبئة واللون  أنالتي يمكن  الملموسةمن السمات الملموسة وغير  بأنه "مجموعةالمنتج  يعرف
الشيخ، و  حسونة،و )عزام، وسمعته" والعلامة التجارية، بالإضافة الى خدمات البائع  والسعر والجودة

0228 .) 

غير ملموس  أو أي شي  ملموس"هو ( بأنه 0228)الشيخ و حسونة، و عزام، كما يعرفوه كل من      
 أنيمكن و يمكن الحصول عليه من خلال عملية التبادل ويتضمن منافع وظيفية، اجتماعية، نفسية 

مكن تقديم تعريف وي ".أي مزيج منها أو ومنظمةمكانا  أو شخص أو فكرة أو خدمة أو يكون سلعة
 للمنتوج على أساس مدخلين:

 مادي كيان أو شي  أي" هو المنتوج إن القول يمكن الرثية هذه منطلق ومن :الضيق المفهوم -1
 (.0220 علفه، أبو" )ملموس

 :يلي لما اوفق   للمنتوج تعريف تقديم يمكن الأساس هذا على :الواسع المفهوم -0
هو كل ما يمكن عرضه في السوق بقصد الانتباه، ( "0225يعرفه الطائي، وآخرون )المنتوج     

وهو أي ". الاستهلاك والذي بدوره ربما يرضي حاجات ورغبات المستهلكينو الاستعمال، و الامتلاك، و 
ويرى  (.Kotler, 2004) أي شي  يمكنه تقديم منفعة للمستهلك أو سلعة، خدمه، حدث، فرد، مثسسة

 أو الحيازة أو الاستخدام أو ن تقديمه للسوق لغرض الاستهلاكنه أي شي  يمكأ"كوتلر" المنتج على 
رغبة معينه وهو بذلك يشمل على الأشيا  المادية والخدمات الغير المادية  أو لإشباع حاجه معينه

ن مفردات المنتج هي وحده مميزه بمجموعه من ا  والأشخاص والأماكن والمنظمات والأفكار، و 
 (.0212)العريقي،  مظهر المادي واللون والطعم وغيرهاالخصائص مثل، الحجم، السعر، ال

معين"  إشباعخدمه وهو عبارة عن شي  تقدمه المنشاة لتحقيق  أو قد يكون سلعه المنتج"و     
نماا لهذا التعريف لا يشتري المنتج بخصائص مادية فحسب فالمشتري وفق  (. 0212)العريقي،  يشتري  وا 

في الصورة التي يتخيلها عن هذا المنتج من جرا  مشاهدة له ا الذي يتجسد الانطباع عنه، أيض  
 (....خدمات ما بعد البيع. أو التجاري المميز )الشهرة وسماعه له كالاسم

 مستويات المنتج.

 (:0212)جلاب، العبادي،  خمسه مستويات للمنتوج هي: (Kotler & Keller, 2006) حدد    

 والتي بالمنفعة، الزبون تجهيز فيه يتم الذي لمستوىا ذلك وهو" core benefit" الجوهر ستوىم -1
 .والنوم الراحة الفندق في الزبون يشتري فمثلا   فعلا ، عليها الحصول يريد
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 أساسي، منتوج لىإ المنفعة فيه تتحول الذي المستوى وهو" Basic product" الأساس مستوى -2
 وجود عدم المريح، السرير مثل، الفندق يقدمها التي الخدمات الفندق في الزبون يراعي فمثلا  

 .والتدفئة التبريد ضوضا ،

 في معينة خصائص توفر الزبائن يتوقع المستوى هذا في" Expected product" التوقع مستوى -3
 وشبكة وتلفزيون بكفا ة تعمل ومصابيح الفندق في نظيفة أسرة وجود الزبون يتوقع فمثلا ، المنتوج

 .اتصالات

 على الخدمة أو المنتوج مقدم يعمل المستوى هذا في" Augmented product" الزيادة مستوى -4
 .الزبون يفاجئ أن شأنه من ما كل وتقديم الزبون توقعات تجاوز

 المنتوج يشهدها التي التحويرات جميع المستوى هذا يشمل" Future product" المستقبل مستوى  -5
 ."محتملال المنتج" "Potential product"ـب يعرف ما وهو مستقبلا  

 

 

 

 

 

 

 

 

Source: Kotler, Philip and Keller, K. L. (2006), "Marketing Management", 12
th

 ED., 

Prentice-Hall. P: 372.                          

  بعاد المنتج.أ

 أو العميل يدركها التي "Core Benefit"الأساسية المنفعة عن البعد هذا يعبر :الجوهري البعد .1
 السيارة يشتري قد فالعميل المنتج، شرا  سبب كبيرة بنسبة البعد هذا ويفسر المنتج، هذا من يتوقعها

 مستوى المستقبل

 مستوى الزيادة

 مستوى التوقع

 مستوى الجوهر

 مستوى الأساس

 "Kotler & Keller, 2006(: المستويات الخمسة للمنتوج من وجهة نظر "1الشكل )
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نما ذاتها حد في  الجذاب، السعر الشكل، مثل، لديه معينة ورغبات حاجات لإشباع وسيلة يشتري وا 
 .الآخرين أمام التفاخر في الرغبة أو

 المادية الخصائص تشمل والتي المنتج من وسةالملم الجوانب يمثل الذي البعد وهو :الملموس البعد .2
 التجاري، الاسم اللون، الجودة، مستوى الشكل، مثل، للمنتج المبادلة عملية تسهل التي

 بعد لها والخدمة ملموس، منتج لىإ الجوهري البعد تحويل تم ما إذا اجيد   المنتج ويعد الخ،...الطعم
 الحصول قبل الانتظار وفترة عليها الحصول إجرا ات وطول مقدمها تعامل أسلوب مثل ملموس
 .وتجهيزاتها عليها

 عند العميل عليها ويحصل المنتج ترافق التي الخدمات جميع عن البعد هذا يعبر: الإضافي البعد .3
 العديد وهناك الغيار قطع بالتقسيط، البيع الصيانة، الضمان، التركيب، النقل، مثل، للمنتج شرائه
 ما خلال من الجانب هذا في تنافسية ميزه وتحقيق منتجاتها تسويق في نجحت اليوم الشركات من

 .مخرجاتها الى خدمات من تضيفه

 
 

 

 

 

 

 

 

 

م، 6101خالد حسن الحريري، التسويق العالمي، الأقصى للخدمات المعرفية، تعز، اليمن،  المصدر:
 .070ص

 

 قطع

 غيارال 

 الشكل

 البعد الملموس
البعد 

 البعد الجوهري

 (: الأبعاد الأساسية لمفهوم المنتج.2الشكل رقم )

 البيع

 بالتقسيط

 الصيانة
 العلامة التجارية

 النقل

 الضمان

 التركيب

المنفعة أو 
 الإشباع

 الجودة
 الغلاف

 الخصائص المادية
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 المنتجات الالكترونية.

ا، والسعي الحثيث من جانب نسبي   أسعارهاجموعة بارتفاع تتصف السلع التي تندرج تحت هذه الم     
نه إالمستهلك لجمع أكبر قدر من المعلومات عن السلعة، ويعمل المقارنات السلعية المتعمقة، ولذلك ف

لى اختيار البديل السلعي إللوصول  تسويقيةمشتري هذه السلع يقوم بأكثر من رحله  أنا ما نلاحظ غالب  
ا قرار شرائها ينطوي على معامل خطر مدرك عالا  نظر   أنخصائص هذه السلع  أهمن من إالأنسب، ف
ا لشرا  في كثيرا يكون دافع   إذوانطوا  قرار شرائها على درجة من التفاخر الاجتماعي  أسعارهالارتفاع 

هي المنتجات المحسوسة التي " بأنهاهناك من عرفها (. 0228الشرا  )توفيق، معلا،  أوضاعمن 
 أمثلتهاا ما تشترى مرات قليله في الحياة ومن ب  ا والتي غالنسبي   طويلةزمنية  لفترةستعمالها تتصف با

 بأنهاوهناك من عرفها  .(0228معلا، و توفيق، ذلك" )الأجهزة الكهربائية والكمبيوترات والسيارات وغير 
السيارات والثلاجات  ، مثلطويلةهي المنتجات التي يشتريها المستهلك لاستهلاكها عبر فترات زمنية "

 (.0215وغيرها" )الصحن، التسجيل  وأجهزة

 مفهوم القرار الشرائي.

مهمات  عملية التعرف على الإجرا ات التي تمت قبل اتخاذ قرار الشرا  وبعده تعتبر منال أن     
دارة التسويق بشكل خاص، حيث تم تعريف  الصعبة والمعقدة التي تواجه إدارة المنظمة بشكل عام وا 

نه "النشاط العقلي والعاطفي والجسدي التي يستخدمه الناس خلال اختيار وشرا  أالقرار الشرائي على 
"كافة  بأنهوقد عرف  (.Jeddi ،2013) ورغباتهم"واستخدام المنتجات والخدمات التي تلبي احتياجاتهم 

غباته، والقرار الشرائي جل شرا  سلعة معينة تلبي احتياجاته ور أالخطوات التي يقوم بها المستهلك من 
يمر بعده مراحل وهي )الحاجة ثم البحث عن المنتج ثم تقليص الاختيارات والمفاضلة بينها ثم القيام 

اوتم تعريف القرار الشرائي  (.0225بعملية الشرا  بعد الاقتناع")العسكري،  "ذلك السلوك الذي  بأنه أيض 
الخبرات التي يتوقع  أو الأفكار أو الخدمات أو لسلعاستخدام ا أو يبرزه المستهلك في البحث عن شرا 

 (.0222)عبيدات،  المتاحة"حاجاته حسب الإمكانات الشرائية  أو ستشبع رغباته أنها

(، مراحل عملية اتخاذ القرار 0210)الحكيمي، و(، 1882بين )كوتلر،  مراحل )خطوات( عملية الشراء
 (.0210(، )الحكيمي، Kotler ،1997الشرائي وهي: )

 سوا  إشباعها ويريد لديه حاجات بوجود المستهلك يشعر حينما الشرا  عملية تبدأ :الحاجة قرار -1
 الأولى بالدرجة المستخدمة الوسائل إحدى والخدمات السلع وتعتبر ،غيرها أو أساسية حاجة كانت
 المرحلة ذهه في التسويقية الجهود وتسعى. المرتقبين المستهلكين لدى الكافية الرغبات إشباع في
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 والانفعالات الغرائز لتحريك الكافية الرغبات إثارة وكذلك المشبعة، غير الحاجات على التعرف إلى
 (.Kotler ،1997) ما سلعة لاقتنا  الرغبة خلق على يساعد بما

 بعملية يقوم فإنه ما، لسلعة بحاجة بأنه المستهلك يشعر عندما :البدائل عن المعلومات جمع -2
 المصادر من مجموعة للمستهلك ويتوفر شرائها، المراد السلعة عن معلوماتال وجمع البحث

 وطبيعة ،الشخصية والخبرة العمل زملا  العائلة، الأصدقا ، وأهمها المعلومات على للحصول
 وسعرها وخصائصها وجودها ومكان السلعة، جودة حول تدور المستهلك يحتاجها التي المعلومات
 (.Kotler ،1997) الثمن دفع وأسلوب

 البدائل لمختلف تقييم عملية بإجرا  المستهلك يقوم الشرا  عملية من المرحلة هذه في :البدائل تقييم -3
 من مجموعة المستهلك ويستخدم اللازمة المعلومات توفير بعد شرائها المراد للسلعة المتاحة
 والديمغرافية سيةالنف خصائصهم باختلاف المستهلكين بين تختلف ،التقييم عملية في المعايير
 (.Kotler ،1997) الشرائية والقدرة

 المجموعة من البدائل أفضل العادة في المستهلك يختار المرحلة هذه في :الأفضل البديل اختيار -4
 داخل العلامات عدد تخفيض من تمكنه التي القواعد بعض استخدام من له لابد حيث المتوفرة

 كانت سوا  المرغوبة المنفعة أو الإشباع له يحقق ذيال الأفضل البديل الى والوصول المجموعة
 (.2112 الحكيمي،) مكانية زمنية، اجتماعية، نفسية، مالية، وظيفية،

 حاجاته تشبع التي المناسبة السلعة اختيار التقييم عملية عن ينتج (:الشرا ) الشرائي القرار اتخاذ -5
 والمفاضلة المتاحة البدائل بين اختيار ارهباعتب قرار أي شأن شأنه هذا في الشرا  وقرار ورغباته،

 القرارات من مجموعة نتاج لأنه الجوانب، مختلف معقد قرار فهو ولذلك وتكلفتها، منافعها بين
 وبسعر معين وقت وفي معين مكان ومن معين صنف ومن معينة سلعة لشرا  المتشابكة الجزئية
 (.Kotler ،1997. )معينة دفع طريقة مستخدما   معين

 حيث من الشرائي قراره اتخاذ عملية بتقييم المستهلك يقوم الشرا  عملية بعد :الشرا  بعد ما قييمت -6
 توقعات وفق السلعة جا ت فإذا لا، أم المناسب الإشباع له حققت السلعة وهل السابقة توقعاته

 يتمثل ذيوال الشرا  عملية بعد يأتي الذي والتقييم صحيح، والعكس راضيا   سيكون فإنه المستهلك
 منها متوقع هو ما مع السلعة تقدمه ما مطابقة على يتوقف وهذا للحاجة، السلعة إشباع مدى في
(Kotler ،1997.) 

 الاستهلاك بعد منه تبقى ومما المنتج من المستهلك يتخلص المرحلة هذه في :المنتج من التخلص -7
 (.2112 الحكيمي،) طرق بأربع منه بالتخلص ويقوم

 .ق القمامةفي صندو  إلقا ه - أ

 .(الأمر لزم إذا وصيانته إصلاحه) وتخزينه عليه الإبقا  - ب
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 .بيعه - ت

 .للآخرين إهدا ه - ث

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .42، 6106المصدر: وائل الحكيمي، سلوك المستهلك، مكتبة الأقصى للخدمات المعرفية، تعز، اليمن، 

 أنواع القرار الشرائي.

على جملة من العوامل منها  بنا    أخرما من مستهلك إلى تختلف نوعية اتخاذ قرار شرا  منتوج      
إلى  مدى تعقد الموقف الشرائي وعدد المتدخلين في اتخاذ قرار الشرا  وعليه يمكن تقسيم قرار الشرا 

 (.0225)لميا ، 

 )الحاجة( الشعور بالمشكلة-0

ة ما مرحل
 بعد الشراء

 البحث عن المعلومات.-6

 تقييم البدائل المتاحة.-3

 اختيار البديل الأفضل.-4

 لشـراء.ا-1

 تقييم المنتج أثناء الاستهلاك وبعده.-2

 التخلص من المنتج.-7

 مرحلة 

 ما قبل

 الشراء 

مرحلة 
 الشراء

 مراحل اتخاذ القرار الشرائي. (:3الشكل رقم )
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 وتتميز بالقرارات التالية.: مدى تعقد الموقف الشرائي أساسعلى  -1 

 معرفه على المستهلك كون حاله في ويحدث تعقيدا الشرائية واقفالم اقل هو :الروتيني الشرا  قرار .1
 يحدث ما وعادة المنتوج، لشرا  السابقة خبرته على يعتمد وبالتالي وخصائصه المنتوج بنوع جيده
 والجهد، المال، حيث من قليلة تكلفة ذو منتوج شرا  حاله في الشرائي السلوك من النوع هذا

 .والوقت

 غير انه غير شرائه تعود لأنه ما منتوج مع متآلف المستهلك يكون قد :التعقيد متوسط الشرا  قرار .2
 بالمنتوج علم على لأنه محدودة بصورة ولو التفكير الى يحتاج لذلك المتاحة البدائل كل مع متآلف
 .المنافسة المنتجات عن المعلومات بعض الى وبحاجة

 سيارة مترول، كشرا  الكبيرة التكلفة ذات لمنتجاتل القرار من النوع هذا: التعقيد بالغ الشرا  قرار .3
 .الأفضل المنتوج اجل من طويلا وقتا ويستغرق جهد يبذل حيث

 تتميز القرارات التالية.: وحدة اتخاذ القرار أساسعلى  -0 

 .أخر طرف أي تدخل دون لوحدة الفرد يتخذه الذي القرار ذلك هو: الفردي الشرا  قرار -1
 بالتعقد عادة ويتميز فرد من أكثر اتخاذه في يتدخل الذي القرار ذلك هو :الجماعي الشرا  قرار -2

 .الكبرا  المشاريع ويخص

 

 نوع القرار الشرائي نوع المنتج

 

 الميسرة السلع

 .قرار شراء روتيني -

 .سيطرة ذهنية قليلة -

 .الشراء قرار لاتخاذ قليل وقت -

 .جمع محدد للمعلومات -

 

 سلع التسوق

 .قرار شراء محدد -

 .طرة ذهنية متوسطةسي -

 .طويل وقت يستغرق الشراء قرار -

 .بحث مكثف عن المعلومات -

 

 السلع الخاصة

 .قرار شرائي معقد -

 .ذهنية عالية سيطرة -

 .طويل وقت يستغرق الشراء قرار -

 .المعلومات من الكثير عن البحث -

 

 أنواع القرار الشرائي. (:1الجدول رقم )
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 المبحث الثاني: الجانب التحليلي للدراسة.

، حيث يتضمن بيانات المستجيبين، وتحليل صدق للدراسةليلي الجانب التح مبحثهذا ال يتناول     
الدراسة، واختبار صحة الفرضية، وفي هذا الخصوص،  أهدافعلى  والإجابةوالموثوقية، والتحليل  الأداة

على العينة  استبانه( 583، بحيث تم توزيع عدد )دراسة( مفردة من عينة ال583تم استهداف )
، وتم الأسرعن قرار الشرا  للمنتجات الالكترونية وهم أرباب  المسئولةهة المستهدفة والتي تتمثل بالج

( 083، وبعد فحصها واستبعاد الاستبيانات الغير صالحة، تم قبول )استبانه( 525استرجاع عدد )
 (28ناقصة والبالغة ) إجاباتا بعد استبعاد الاستبيانات المحتوية على %(، وأخير  2565وبنسبة ) استبانه
وبنسبة  استبانه( 032، أصبح العدد النهائي من الاستبيانات الصالحة للتحليل والدراسة )نهاستبا

 الإحصائية%( وهي نسبة جيدة، وقد أ جري التحليل لفقرات الاستبيان بالاعتماد على الحزمة 53)
((SPSS.  

 الأساليب الإحصائية:

لمعالجة البيانات من خلال  SPSS)) استخدام برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعية     
كرونباخ  ألفالى النتائج وتقديم التوصيات، واستخدام اختبار إالمختلفة للوصول  الإحصائية الأساليب

جل اختبار الفرضيات تم استخدام اختبار الانحدار المتعدد التدريجي أالدراسة، ومن  أداةلتأكد من ثبات 
 واختبار الانحدار البسيط. 

 لمستجيبين.بيانات ا -0

 : النوع.أولا
 

   

 

    

حيث بلغت نسبة الذكور  الإناثمن نسبة  أعلىلذكور كانت ا نسبة ( أن0)نلاحظ من الجدول      
 ت العينة كانت من الذكور.مفردا غلبأ  أن%( وهذا يعني 2262) الإناث%(، وبلغت نسبة 3865)

 النسبة التكرار المتغير

 % 6195 941 ذكر

 % 4094 909 أنثى

 %  900 060 الإجمالي

 (: توزيع أفراد العينة حسب متغير النوع.2الجدول )
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

 ثانيا: الدخل.

      

 

 

 

 

حيث بلغت نسبتها  الأكبرة فئة الدخل المتوسط كانت الفئ أن (5)نلاحظ من الجدول       
%(، يليه فئة الدخل العالي حيث 1260) %(، ويليها فئة الدخل المنخفض حيث بلغت نسبته2560)

 غلب مفردات العينة كانت من ذوي الدخل المتوسط.أ  أن%(، وهذا يعني 865بلغت )

 الثا: المؤهل العلمي.ث
 

 

              

بلغت و العليا  والدراسات نسبة من الثانوي أعلىالمثهل العلمي الجامعي كان  ( أن2) نلاحظ من الجدول
%(، وبلغت نسبة 5) من حجم العينة، بينما حصل المثهل الثانوي على نسبة %(82) نسبة الجامعيين

 ن اغلب مفردات العينة من الذين يحملون المثهل الجامعي.أأي  %(2سات العليا )الحاصلين على الدرا

 

 

 

 

 النسبة التكرار المتغير

 %  195 04 (50000عالي )أكثر من 

اقل من -00000متوسط )من

50000) 

980 2090 % 

 % 9290 40 (00000منخفض )اقل من 

 %  900 060 الإجمالي

 النسبة التكرار المتغير

 % 4 90 دراسات عليا

 % 10 006 جامعي

 % 5 96 ثانوي

 % 900 060 الإجمالي

 (: توزيع أفراد العينة حسب متغير المؤهل العلمي.4الجدول رقم )

 العينة حسب متغير الدخل. أفراد(: توزيع 3) الجدول
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

 ".ألفا كرونباخ" معامل باستخدام والثبات والموثوقية الأداة صدق تحليل -3

 

         

نه بلغ معامل الثبات للإبعاد ما أ(، و 265203معامل الثبات للأداة ككل ) أن (3) يتضح من الجدول
 ألفاالثبات هذه مقبولة لأغراض هذه الدراسة حيث كانت  (، وتعد قيم معامل2622 – 2652بين )

 الإنسانية( وهي نسبة مقبول في البحوث والدراسات 2652من ) أعلىكرونباخ لأداة الدراسة بشكل عام 
 (.0215)عبدالله المجالي، 

 تحليل محاور الاستبيان. -3

 : البعد الجوهري.أولا

 

 كرونباخ ألفا متغيرات الدراسة

 0950 البعد الجوهري

 0952 البعد الملموس

 0958 الإضافيالبعد 

 0924 القرار الشرائي

متوسط معامل الكرونباخ ألفا لمتغيرات 

 الدراسة

095206 

 الوسط الفقرات

 المرجح

 الانحراف

 المعياري

 الأهمية

 النسبية
 الاتجاه

أفضل هذا الجهاز -1

اجة لخدمات هذا بسبب الح

 الجهاز.

 مؤثر جدا   24.0 24.2 4444

 أفضل الجهاز الذي يقدم-2

 مؤثر جدا   ..24 2442 4444 الخدمة المرجوة منه.

أفضل الجهاز الذي -3

 اشباع. أعلىيحقق لي 
 مؤثر جدا   24.4 ..24 .443

أفضل الجهاز الذي -4

 يكون سهل الاستخدام.
 مؤثر جدا   ..24 24.4 4432

 مؤثر جدا   24.4 2444 444224  العام المتوسط

 (: نتائج معامل ثبات الدراسة )كرونباخ ألفا(.4) الجدول

ط المرجح والانحراف المعياري والأهمية النسبية لاستجابة أفراد (: الوس.) الجدول

 العينة عن فقرات محور البعد الجوهري.



 م2019 ( أغسطس6)العدد                                    الإنسانية                   تمجلة العلوم التربوية والدارسا  

 

122 
 

 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

النسبية لكل فقرة من فقرات  والأهميةوالانحراف المعياري  لى الوسط المرجحإ (5) يشير الجدول     
المرجحة محصورة بين  أوساطهاعلى درجات موافقة بشدة حيث كانت  الأربعالمحور وحصلت الفقرات 

ا( 2650-2622) النسبية محصورة من  الأهميةحيث كانت ، اثرة جد  نسبية مث  أهميةحصلت على  وأيض 
ا(، 2685-2688)  أنا أي نسبية مثثرة جد   وأهميةالمحور على درجة موافقة بشدة  إجماليحصل  وأيض 

ا إذا كان الوسط محصور الفقرات تكون مثثرة جد   أنحيث  في القرار الشرائي اي مثثر جد  البعد الجوهر 
(، وتكون الفقرات 2618-5622مثثرة إذا كان الوسط محصور بين ) (، وتكون الفقرات263-2602بين )

(، وتكون الفقرات غير مثثرة إذا كان 5658-0652متوسطة التأثير إذا كان الوسط محصور بين )
ا إذا كان الوسط محصور بين (، وتكون الفقرات غير مثثرة جد  0638-1682الوسط محصور بين )

 .(0212)غفران هزاع،  (1-1628)

 نياً: البعد الملموس.ثا
 

النسبية لكل فقرة من فقرات  والأهميةالمرجحة والانحرافات المعيارية  ط( الأوسا2)يظهر الجدول     

 

 الفقرات

 الوسط

 المرجح

 الانحراف

 المعياري

 الأهمية

 النسبية
 الاتجاه

دقة تصميم الجهاز تؤثر على -9

 مؤثر 0921 0981 0912 .أخرتفضيلي لجهاز دون 

شكل الجهاز له تأثير في تفضيلي -0

 مؤثر 0925 9909 0989 .أخرلجهاز دون 

لي اللون دورا هاما في تفضي يلعب-0

 .الأخرلجهاز دون 
 متوسط التأثير 0929 9966 0961

لعب دورا هاما عند يحجم الجهاز -4

 مؤثر جدا 0989 0910 4906 .الأخرتفضيلي لجهاز دون 

عند  عامل مؤثرقوةومتانة الجهاز -6

 مؤثر جدا 0981 0922 4948 تفضيلي للجهاز.

ماركة الجهاز تؤثر على تفضيلي -5

 مؤثر 0984 0914 4904 .الأخرز دون الجه

موديل الجهاز معيارا للمفاضلة  يلعب-2

 مؤثر 0980 0910 4994 .وأخربين جهاز 

والتطورات  التقدم التكنولوجي-8

الحديثة للجهاز لها تأثير على تفضيلي 

 أخردون  لجهاز

 مؤثر جدا 0988 0980 4940

 مؤثر 0980 0955 49086 المتوسط العام

 أفرادالنسبية لاستجابة  والأهمية(: الوسط المرجح والانحراف المعياري 2الجدول رقم )
 العينة عن فقرات محور البعد الملموس.
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

 وأهمية(، 2628حيث حصلت على متوسط ) المحور، وحصل الفقرة الخامسة على درجة موافقة بشدة
(، بينما حصلت الفقرة السابعة على درجة موافقة حيث كان متوسطها 2688ا  بنسبة )نسبية مثثرة جد  

(، بينما حصلت الفقرة الثالثة على درجة 2680نسبية ) أهميةرة حيث حصلت على ( وكانت مثث2612)
بينما  هذه الفقرة متوسطة التأثير أن( أي 2621نسبية ) وأهمية( 5638موافق حيث كان المتوسط )

 أن( أي 2680نسبية ) وأهمية( 26283المحور على درجة موافقة حيث كان المتوسط ) إجماليحصل 
 .(0212)غفران هزاع، ي مثثر في عملية القرار الشرائالبعد الملموس 

 ثالثا: البعد الاضافي.
 

   

النسبية لكل فقرات  والأهميةالمرجحة والانحرافات المعيارية  الأوساطيظهر ( 8)الجدول         
 وأهمية( 2622حصلت على درجة موافقة بشدة، حيث كان الوسط ) الأولىالفقرة  أنالمحور، ونلاحظ 
في البعد الاضافي، كما حصل الفقرة  ،االفقرة تأثر جد   أن( حيث 2688غت )حيث بل ،انسبية مثثرة جد  

(، بينما 2628نسبية مثثرة حيث بلغت ) وأهمية( 5685الخامسة على درجة موافقة حيث كان الوسط )
نسبية مثثرة بمقدار  وأهمية( 26158المحور على درجة موافقة حيث كان الوسط ) إجماليحصل 

)اعتمدت على مرجع  (.0212غفران هزاع، ) ضافي مثثر في القرار الشرائيالإالبعد  أن( أي 2685)

 

 الفقرات

 الوسط

 المرجح

 الانحراف

 المعياري

 الأهمية

 النسبية

 الاتجاه

ارغب بالجهاز الذي يتوفر -9

لديه مراكز الصيانة في حالة 

 العطل.
4944 0984 0988 

 مؤثر

 جدا

توفر قطع الغيار يلعب دورا -0

 ي تفضيلي للجهاز.هاما ف
4901 0984 0982 

مؤثر 

 جدا

تعد خدمة التركيب الذي -0

يقدمها المتجر معيارا 

 لتفضيلي للجهاز.

 مؤثر 0922 0912 0985

الضمان ومدة الضمان له -4

 تأثير في تفضيلي للجهاز.
 مؤثر 0984 0919 4900

ارغب بالجهاز الذي أكون -6

فيه قادرا على دفع قيمة 

 بالتقسيط.

 مؤثر 0928 9905 0910

 مؤثر 0980 0920 49958 المتوسط العام

ي والأهمية النسبية لاستجابة أفراد (: الوسط المرجح والانحراف المعيار.) الجدول

 العينة عن فقرات محور البعد الاضافي.



 م2019 ( أغسطس6)العدد                                    الإنسانية                   تمجلة العلوم التربوية والدارسا  

 

122 
 

 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

"غفران هزاع" في قرأه ما تعنيه الأرقام التي توصلت اليها في التحليل من مثثر او مثثر جدا او غير 
 .مثثر(

 ا: القرار الشرائي.رابعً 
 

 النسبية لكل فقرات المحور والأهميةالمرجحة والانحرافات المعيارية  ( الأوساط8) يظهر الجدول    
مثثرة الفقرتين  أنا أي نسبية مثثرة جد   وأهميةحصل الفقرة الثامنة والسابعة على درجة موافقة بشدة و 

بقية  أنأي  ،نسبية مثثرة وأهميةجدا في القرار الشرائي بينما حصلت بقية الفقرات على درجة موافقة 
 (.0212غفران هزاع، ي )الفقرات مثثرة في القرار الشرائ

 

 

 

 

 

 الفقرات

 الوسط

 المرجح

 الانحراف

 المعياري

 الأهمية

 النسبية

 الاتجاه

خدمات الجهاز الإلكتروني -9

 مؤثر 0980 9904 4904 تدفعك لشراء الجهاز.

تصميم وشكل ولون المنتج -0

 مؤثر 0981 0915 0916 يدفعك لشراء الجهاز.

قوة الجهاز الذي تبحث عنه -0

 مؤثر 0980 0988 4990 يدفعك لشرائه.

توفر المعلومات الكافية يدفعك -4

 لشراء الجهاز.
 مؤثر 0980 0982 4995

في قرارك  تؤثر الجهاز ماركة-6

 لشراء جهاز دون الأخر.
 مؤثر 0989 9900 4905

توفر ضمانات للجهاز تدفعك -5

 لشراء الجهاز دون الأخر
 مؤثر 0980 0910 4991

توفر قطع غيار للجهاز يدفعك -2

 لشرائه.
 مؤثر جدا 0982 0989 4902

توفر مراكز صيانة وتركيب -8

 ه دون الأخر.للجهاز يدفعك لشرائ
 مؤثر جدا 0985 0984 4904

 مؤثر 0980 9904 49966 المتوسط العام

(: الوسط المرجح والانحراف المعياري والأهمية النسبية لاستجابة أفراد 0) الجدول

 العينة عن فقرات محور القرار الشرائي.
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

 .اختبار معامل الارتباط -4

 

 

 0.0.للارتباط عند مستوى الإحصائية الدلالة ** 
 0.0.للارتباط عند مستوى الإحصائية الدلالة * 

من علاقة ارتباط موجب ذات دلالة  أكثرهناك  أننلاحظ من خلال مصفوفة الارتباط السابقة       
(، وكذلك 2623قل من )أ بين ابعاد المنتج والقرار الشرائيمستوى الدلالة  أنمعنوية، فنلاحظ  إحصائية
( وهو ارتباط R=0.184(، فكان معامل الارتباط بين البعد الجوهري والقرار الشرائي )2621عند )

( R=0.381، وكان الارتباط بين البعد الملموس والقرار الشرائي )إحصائيةمعنوي موجب ذات دلاله 
البعد الاضافي والقرار الشرائي  ، وكان الارتباط بينإحصائيةلاله وهو ارتباط معنوي موجب ذات د

(R=0.205 وهو ارتباط معنوي موجب ذات دلاله )بعاد المنتج أهناك علاقة بين  أن، أي إحصائية
( R=0.224قيمة معامل الارتباط ما بين البعد الجوهري والبعد الملموس ) أنونلاحظ ، والقرار الشرائي

 أنبين البعد الجوهري والبعد الملموس، ونلاحظ  إحصائيةط موجب معنوي ذات دلاله هناك ارتبا أنأي 
هناك ارتباط موجب معنوي  أن( أي R=0.157) والإضافيقيمة معامل الارتباط بين البعد الجوهري 

قيمة معامل الارتباط بين البعد  أنبين البعد الجوهري والبعد الاضافي، ونلاحظ  إحصائيةذات دلاله 
بين  إحصائيةهناك ارتباك موجب معنوي ذات دلاله  أن( أي R=0.185لموس والبعد الاضافي )الم

 .(0225)سعد الزغلول،  سوالبعد الملمو  الإضافيالبعد 

 

 المتغيرات
البعد 

 الجوهري

البعد 

 الملموس

البعد 

 الاضافي

القرار 

 الشرائي

 وهريالبعد الج

 مستوى الدلالة

9 

 

09004 ** 

09000 

09962 

09005 

09984 ** 

09000 

 البعد الملموس

 مستوى الدلالة

09004 

** 

09000 

9 

 

09986 ** 

09000 

09089 ** 

09000 

 البعد الاضافي

 مستوى الدلالة

09962 * 

09045 

09986 ** 

09000 

9 09006 ** 

09009 

 القرار الشرائي

 مستوى الدلالة

09984 

** 

09000 

09089 ** 

09000 

09006 ** 

09009 

9 

 (: اختبار معامل الارتباط.12) الجدول
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

 تحليل الفرضيات الفرعية. -1

في درجة تأثير البعد الجوهري على عملية اتخاذ  إحصائية: "لا توجد فروق ذات دلاله الأولىالفرضية 
 الشرائي" القرار

 

  

 القرارو ( بين المتغيرين )البعد الجوهري، Rقيمة معامل الارتباط ) ( أن11)يتضح من الجدول         
(، Fوقد بلغت قيمة ) ينمتغير العلاقة بين  هناك أن( وباتجاه ايجابي أي 26182الشرائي( بلغت )

لى إشير ي( بما B( ،)2655) الأثربلغ معامل التنبث بهذا  (،2623قل من )أ( بمستوى دلاله 86252)
عند مستوى  إحصائيةنه يوجد أثر ذو دلاله أرفض الفرضية الصفرية وقبول الفرضية البديلة، أي 

 القرار الشرائي.ما بين البعد الجوهري و  (o5 ≤ α.0)الدلالة 

في درجة تأثير البعد الملموس على عملية اتخاذ  إحصائيةالفرضية الثانية: "لا توجد فروق ذات دلاله 
 القرار الشرائي"
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 فرعية المتعلقة بالبعد الجوهري.(: اختبار صحة الفرضية ال11) الجدول
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

 

 

            

 

 

 

( بين المتغيرين )البعد الملموس، القرار Rقيمة معامل الارتباط ) ( أن10)تضح من الجدول ي      
(، Fوقد بلغت قيمة ) ينمتغير الهناك علاقة بين أن ( وباتجاه ايجابي أي 26581الشرائي( بلغت )

لى إ شيري( بما B( ،)2652) الأثر(، وبلغ معامل التنبث بهذا 2623قل من )أ( بمستوى دلاله 206181)
عند مستوى  إحصائيةنه يوجد أثر ذو دلاله أرفض الفرضية الصفرية وقبول الفرضية البديلة، أي 

  ما بين البعد الملموس والقرار الشرائي. (o5 ≤ α.0)الدلالة 

في درجة تأثير البعد الاضافي على عملية اتخاذ  إحصائيةالفرضية الثالثة: "لا توجد فروق ذات دلاله 
 ".القرار الشرائي

 

 

    

 

 

 

القرار و ضافي، ( بين المتغيرين )البعد الإRقيمة معامل الارتباط ) ( أن15)يتضح من الجدول       
( Fوقد بلغت قيمة ) ينمتغير الاك علاقة بين هن أن( وباتجاه ايجابي أي 26023الشرائي( بلغت )
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 (: اختبار صحة الفرضية الفرعية المتعلقة بالبعد الاضافي.13الجدول رقم )

 (: اختبار صحة الفرضية الفرعية المتعلقة بالبعد الملموس.12الجدول رقم )
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

لى إشير ي( بما B( ،)2651) الأثر(، وبلغ معامل التنبث بهذا 2623قل من )أ( بمستوى دلاله 126828)
عند مستوى  إحصائيةنه يوجد أثر ذو دلاله أرفض الفرضية الصفرية وقبول الفرضية البديلة، أي 

 ي والقرار الشرائي.ما بين البعد الاضاف (o5 ≤ α.0)الدلالة 

   المبحث الثالث: النتائج والتوصيات.
 .الدراسةنتائج  -0

هناك  أنتحليل المن خلال  وجدلى عدة نتائج للبحث، فقد إتم التوصل عملية التحليل من خلال      
 النتائج المتعلقة أوضحتتأثير كبير للبعد الجوهري على اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك اليمني، حيث 

الجهاز الذي يقدم الخدمة المرجوة منه  أنأفراد العينة ذكروا  أغلبأن بتأثير البعد الجوهري للمنتج 
والحاجة لخدمات الجهاز عامل محفز لتفضيل الجهاز ومثثر لاتخاذ قرار الشرا  حيث بلغت نسبة 

هم في تفضيلهم اشباع يسا أقصىالجهاز الذي يحقق لهم  أن أغلبيتهم أشار%(، بالمقابل 88) الأهمية
هناك تأثير للبعد الملموس للمنتج  وأيضا ،%(82)  الشرا  بأهمية بلغت للجهاز وبالتالي اتخاذ قرار

حجم الجهاز وقوة ومتانة  أنلى إ جيبينالمست أشارعلى اتخاذ القرار الشرائي لدى المستهلكين حيث 
تقوم بدور التي  المهمةوالمثشرات  بالأسباالجهاز والتقدم التكنولوجي والتطورات الحديثة للجهاز من 

 وشكلهدقة تصميم الجهاز  أنا في التفضيل للجهاز واتخاذ قرار الشرا ، كما بينت النتائج جد   مثثر ا
وماركة الجهاز والموديل وتوفر المعلومات عنه معايير مثثرة في تفضيل الجهاز واتخاذ القرار الشرا  

بعد الاضافي للمنتج على اتخاذ القرار الشرائي لدى %(، وهناك تأثير لل80بمتوسط عام بلغ )
التي تتوفر لها مراكز  الأجهزة أناجمعوا على  جيبينغالبية المست أنالنتائج  أشارتالمستهلكين حيث 

صيانة في حال تعطلها وتوفر قطع الغيار لها تأثير كبير على اتخاذهم لقرار الشرا ، كما بينت النتائج 
لضمان والدفع بالتقسيط تأثير على اتخاذ المستهلكين لقرار الشرا  بمتوسط عام لخدمات التركيب وا أن

 %(.85بلغ )
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

 استنتاجات الدراسة. -6

 

 البعد
 الجوهري

البعد الجوهري  أن أي( 4940ا حيث حصل على متوسط قدرة )تأثير   أكثركان البعد الجوهري  .9

 ا في القرار الشرائي.ا كبير  تأثير   يؤثر

ذكروا أن الجهاز الذي يقدم الخدمة المروجة منه، وإن  المستجيبينكافة  أنالنتائج  أوضحت .0

المستهلك قراره  لاتخاذالحاجة الى خدمات الجهاز عاملان محفزان لتفضيل الجهاز ومؤثران 

 بالشراء. 

اشباع يساهم في تفضيلهم  أقصىالجهاز الذي يحقق لهم  أنالى  المستجيبينغالبية  أشار .0

 ه يتم اتخاذ قرار الشراء.للجهاز وبناء علي

سهولة استخدام الجهاز تزيد من تفضيل  أنيشيرون الى  المستجيبينغالبية  أناتضح  .4

 المستهلكين للجهاز ويسهل عليهم اختيار المنتج واتخاذ قرار الشراء.

البعد 
 الملموس

بعد ال أن أي( 49086) البعد الملموس يؤثر على القرار الشرائي حيث حصل على متوسط قدرة .9

 الملموس له تأثير في القرار الشرائي.

لى أن حجم الجهاز، وقوة ومتانة الجهاز، والتقدم التكنولوجي والتطورات إ المستجيبين أشار .0

في تفضيل المستهلكين للجهاز ا التي تؤثر جد   المهمةالحديثة للجهاز، من الأسباب والمؤشرات 

 تخاذ قرار الشراء بناء عليها.إويتم 

دقة تصميم الجهاز، وشكل الجهاز، وماركة الجهاز، والموديل للجهاز،  أنج بينت النتائ .0

ومعايير تؤثر على تفضيل المستهلكين للجهاز  أسبابوالمعلومات المتوفرة عن الجهاز كلها 

 وعلى قرار الشراء.

 لون الجهاز يؤثر على التفضيل للجهاز ولكن هذا التأثير بدرجة متوسطة. أنبينت النتائج  .4

البعد 
 الاضافي

البعد  أن أي( 49958البعد الاضافي كان له تأثير على القرار الشرائي بمتوسط بلغ قدرة ) .9

 الاضافي له تأثير على القرار الشرائي.

في  صيانةالأجهزة التي تتوفر لها مراكز  أناجمعوا على  المستجيبينغالبية  أنالنتائج  أشارت .0

الغيار للجهاز عاملان مهمان ويؤثران بدرجه كبير على تفضيل  طعحالة تعطلها، ومدى توفر ق

 قرار الشراء. واتخاذالمستهلكين 

لبقية العوامل مثل خدمات التركيب التي يقدمها المتجر، والضمان المقدم  أنكما بينت النتائج  .0

 للمستهلك ومدة الضمان، والتسهيلات المقدمة للمستهلكين في دفع قيمة الجهاز بالتقسيط

 جميعها عوامل ومؤشرات لها تأثير على تفضيل المستهلكين للجهاز واتخاذ قرار الشراء.

القرار 
 الشرائي

بعاد المنتج أ أن أي( 49966بعاد المنتج كان لها تأثير على القرار الشرائي بمتوسط بلغ قدرة )أ .9

 لها تأثير على القرار الشرائي.

 جهاز تدفع المستهلكين لشراء جهاز دون غيرة.أن خدمات ال المستجيبيننتائج أغلبية  أشارت .0

في تفضيل المستهلكين  أهميةتصميم وشكل ولون وقوة الجهاز عوامل لها  أنبينت النتائج  .0

 لجهاز دون أخر.

توفر المعلومات عن الجهاز والماركة التي يحملها، وخدمات ما بعد البيع التي  أنبينت النتائج 

قطع الغيار، توافر مراكز صيانة( تأثر على شراء  ن )ضمانات، توافرم تقدمها الشركة

 .أخرالمستهلكين لجهاز دون 

  

 الاستنتاجات. (:14الجدول رقم )
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

 .الدراسة توصيات

 

البعد 

 الجوهري

تكون خدمات الجهاز من )سهوله الاستخدام، سرعة والدقة في  أنضرورة  -1

 ، النقاء والوضوح( ضمن حاجات المستهلكين. الأداء

 إلى، حيث يحقق كل الوعود يقدم الجهاز الخدمات المطلوبة منه أنضرورة  -2

 يؤدي كل الخدمات التي وعد بتأديتها. أو وعد بتحقيقها،

 أداءاشباع ممكن، بحيث يكون المستهلك راضا عن أعلى يحقق  أنضرورة  -3

 المنتج ويفوق توقعاته.

 ضرورة تميز الجهاز بسهوله الاستخدام وعدم التعقيد. -4

البعد 

 الملموس

يكون  أنمختلف شرائح المجتمع مثلا، ضرورة تصميم الجهاز بشكل يناسب  -1

 مناسب للذوق.

 المختلفة للمستهلكين. الأذواق تتناسب مع وألوانضرورة توفير الجهاز بأحجام  -2

 يدوم لفترة طويلة. أنضرورة تميز الجهاز بالقوة والمتانة بحيث يمكن  -3

 ضرورة ربط المنتج بماركة مشهورة ومعروفة وذات ثقة من قبل المستهلكين. -4

يكون موديل الجهاز مواكبا للتطورات التكنولوجية وما يتطلبه  أن ضرورة -5

 .العصر الحديث

البعد 

 الاضافي

 ضرورة اهتمام الشركة بخدمات ما بعد البيع. -1

 ضرورة توافر مراكز صيانة تابعة لشركة تقدم خدمات صيانة للمستهلكين. -2

 تعطلها. في حالةضرورة توفير قطع غيار للأجهزة   -3

مانات للمستهلك ورفع مدة الضمان مما يزيد من ثقة ضرورة توفير ض  -4

 المستهلك بالشركة ومنتجاتها.

 مراجع الدراسة.
 ، الأقصى للخدمات المعرفية: تعز، اليمن.1. طالتسويق العالمي(. 0212الحريري، خالد حسن علي .)

 ة: تعز، اليمن.، الأقصى للخدمات المعرفي0. طتخطيط ورقابة تسويقية(. 0212العريقي، بسيم قائد .)
ــا احمــد عــزام وآخــرون .) ، دار 0. طمبــادا التســويق الحــديث )بــين النظريــة والتطبيــق((. 0228زكري

 المسيرة للنشر والتوزيع والطباعة: عمان، الأردن.
 ، دار وائل للنشر: الأردن.2. طسلوك المستهلك(. 0222).عبيدات، محمد إبراهيم 

. دار الشــروق للنشــر والتوزيــع: عمــان، دخل اســتراتيجي(التســويق )مــ(. 0225عســكري، أحمــد شــاكر .)
 الأردن.

، دار اليــــازوري العلميــــة للنشــــر 2. طالتســــويق الأخضــــر(. 0222ثـــامر البكــــري، أحمــــد نــــزار النــــوري .)
 والتوزيع: عمان، الأردن.

 (: التوصيات..1الجدول )
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 أحمد يحيى أحمد/ الباحث    المقطري حسن قاسم عائد/ د..     اليمني للمستهلك الشرائي ارالقر على وأثرها المنتج أبعاد

 يحيى

. دار اليــازوري العلميــة الأســس العلميــة للتســويق الحــديث الشــامل(. 0225حميــد الطــائي وآخــرون .)
 شر والتوزيع: الأردن.للن

. التسـويق )المفـاهيم والاسـتراتيجيات بـين النظريـة والتطبيـق((. 0220أبو علفه، عصـام الـدين امـين .)
 مثسسة حوارس الدولية للنشر والتوزيع: الإسكندرية، مصر.

 .. مكتبة العرين للطباعة والنشر: تعز، اليمنإدارة العلامة التجارية(. 0215المقطري، عائد قاسم .)
التســويق وفــق منظــور فلســفي ومعرفــي (. 0212إحســان دهــب جــلاب، هاشــم فــوزي دبــاس العبــادي .)

 . مثسسة الوراق للنشر والتوزيع: عمان، الأردن.معاصر
، دار المنــــاهج للنشــــر والتوزيــــع: عمـــــان، 0. طإدارة التســــويق(. 0222الصــــميدعي، محمــــود جاســــم .)

 الأردن.
. دار المنـاهج للنشـر والتوزيـع: عمـان، سـلوك المسـتهلك(. 0222الصميدعي، محمود جاسـم وآخـرون .)

 الأردن.
 ، دار الرضا للنشر: عمان، الأردن.1. طسلوك المستهلك(. 0222العجي، ماهر )

 . مكتبة الأقصى للخدمة المعرفية: تعز، اليمن.سلوك المستهلك(. 0210الحكيمي، وائل سلطان )
، سلســـله الكتـــاب الجـــامعي كليـــة ود منـــي الأهليـــة، 0. طالتســـويق(. 1888الجعفـــري، محمـــد النـــاجي .)

 السودان، )بدون دار نشر(.
. دار زهــران للنشــر والتوزيــع: عمــان، التســويق فــي المفهــوم الشــامل(. 1882المســاعد، زكــي خليــل .)

 الأردن.
. دار حضرموت للدراسات والنشـر والتوزيـع: حضـرموت، إدارة التسويق(. 0221أبي سعيد الديوه جي .)

 .اليمن
الإسكندرية، مصر: الـدار الجامعيـة للطباعـة والنشـر والتوزيـع:  التسويق.(. 0225الصحن، محمد فريد )

 حضرموت، اليمن.
. الإســـكندرية، المكتـــب الجـــامعي الحـــديث للنشـــر التســـويق(. 0225عبـــد الســـلام ابـــو قحـــف وآخـــرون .)

 والتوزيع: مصر.
ركة العربيـــة المتحـــدة للتســـويق والتوريـــدات . الشـــمبـــادي التســـويق(. 0228رأفـــت توفيـــق، نـــاجي معـــلا .)

 بالتعاون مع جامعه القدس المفتوحة: القاهرة، مصر. )بدون دار نشر(. 
. الــدار الجامعيــة للطباعــة والنشــر التســويق )المفــاهيم والاســتراتيجيات((. 0215الصــحن، محمــد فريــد )

 والتوزيع: الإسكندرية، مصر. 
-4004 عـــامي بعـــد طـــرأت جديـــدة بمفـــاهيم) المعاصـــر التســـويق(. 0212ســـويدان، نظـــام موســـى .)

 والتوزيع: عمان، الأردن. للنشر الحامد دار ،1ط. (4002
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 ، مثسسه الوراق النشر والتوزيع. 1. طأسس التسويق(. 0222محمد امين السيد علي .)
ع: . دار الصـفا  للنشـر والتوزيـالتسـويق )مـن المنـتج إلـى المسـتهلك((. 1882طارق الحاج وآخـرون .)
 عمان، الأردن.
 للإحصـا ، المركـزي الجهـاز. ((SPSS الإحصـائي دليلـك الـى البرنـامج(. 0225بشـير، سـعد زغلـول .)

 .العراق العاشر، الإصدار
رسـالة ثر السـعر علـى قـرار الشـرا  )دراسـة حالـة قطـاع خدمـة الهـاتف النقـال(". أ"(. 0225عامر لميا  )

ادية وعلـوم التسـيير، قسـم العلـوم التجاريـة، جامعـة ، غيـر منشـورة، كليـة العلـوم الاقتصـماجستير
 .الجزائر
(. أثـــر ســـعر الخدمـــة علـــى اتخـــاذ القـــرار الشـــرائي للمســـتهلك النهـــائي دراســـة حالـــة 0210لســـبط ســـعد .)

 . جامعة الجزائر. رسالة ماجستير غير منشورةالخطوط الجوية الجزائرية 
ى المســتهلك النهــائي فــي التســويق الإلكترونــي (. المخــاطر المدركــة لــد0215كــردي، أحمـــد الســيد طــه .)

وتأثيرهــا فــي إتخــاذ قــرار الشــرا  عبــر الإنترنــت بــالتطبيق علــى مســتخدمي الإنترنــت بمصــر فــي 
 ، قسم إدارة أعمال، كلية التجارة، جامعة بنها، مصر.رسالة ماجستيرشرا  السلع المعمرة. 
خـــدمات الالكترونيـــة فـــي تحقيـــق الرضـــا  لـــدى (. أثـــر ابعـــاد جـــودة ال0211الطراونـــة، نعـــيم عبـــدالكريم .)

جامعـة الشـرق  رسالة ماجستير غيـر منشـورة،ممثلي المنشآت الخاضعة للضمان الاجتمـاعي. 
 الأوسط، الأردن.
(. تطبيقــات إدارة علاقــات الزبــائن فــي مراحــل الشــرا  الالكترونــي وأثرهــا 0210الشــبيل، ســوزي صــلاح .)

 ، جامعة الشرق الأوسط، الأردن.ير غير منشورةرسالة ماجستفي بنا  القيمة للزبون، 
(. أثر جـودة خـدمات الحكومـة الالكترونيـة فـي أجهـزة الخدمـة المدنيـة علـى 0228المجالي، رائد جمال .)

 ، جامعة مثتة.رسالة ماجستير غير منشورةرضا متلقي الخدمة. 
لـى القـرار الشـرائي لعمـلا  مواقـع (. أثـر ابعـاد جـودة الخدمـة الالكترونيـة ع0215المجالي، عبدالله قائد .)

في الأردن. جامعة الشرق الأوسط، كلية  (Marka VIP)التجارة الالكترونية دراسة حالة شركة 
 الأعمال، قسم إدارة الأعمال، الأردن.

(. استخدام التحليل العملي لتحديد أهـم العوامـل المـثثرة علـى التحصـيل 0212هزاع، عفرا  كمال حميد .)
 ب. جامعه عدن، اليمن.العلمي للطلا
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