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من الرحيمبسم الله الرح  
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 شكــــــــر و تقـــــــــــــــــــــدير 

 الحمد لله رب العالمين و الصلاة و السلام على خاتم النبيين و المرسلين سيدنا 

يه و على أصحابه الطاهرين و سلم تسليما كثيرا و بعد:محمد صلى الله عل  

 لايسعني في هذا المقام الا أن أحمد الله تعالى على نعمه و الائه

 سائلين دوام التوفيق و السداد في الأمور كلها.

عن تقبل تي ال بن تومي سارة  د. : ةكما نتقدم بأسمى عبارات الشكر و التقدير للأستاذ  

القيمة التي كان لها  او ملاحظاته الانجاز هذا العمل المتواضع و كذا عن توجيهاتهطيب خاطر تاطيرنا 
 عميق الأثر في افادة البحث و اثرائه.

 كل الشكر و التقدير لأساتذة و عمال كلية العلوم الاقتصادية و علوم التسيير بجامعة 

.بوضياف مسيلة محمد   

حكيمجزيل الشكر للأساتذة الموقرين أعضاء لجنة الت  

 ولكل من ساعدنا على إنجاز هذا البحث .

 متمنين لكم جميعا موفور الصحة و الهناء 
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  إهداء

الحمد لله وكفى والصلاة على الحبيب المصطفى وأهله ومن وفى أما بعد: الحمد 

لله الذي وفقنا لتثمين هذه الخطوة في مسيرتنا الدراسية بمذكرتنا هذه ثمرة 

 الجهد والنجاح بفضله تعالى مهداة إلى الوالدين الكريمين حفظهما الله 

لى إساندتني ولاتزال من أخ  وأخوات إلى رفاق  المشوار لكل العائلة الكريمة التي 

م جامعة  2022كل قسم  علوم التسيير تخصص إدارة أعمال  وجميع دفعة 

 المسيلة .  –محمد بوضياف 

 .إلى كل من كان لهم أثر على حياتي، وإلى كل من أحبهم قلبي ونسيهم قلمي

 

حسين ترايكية:  الطالب                                                                                  
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  إهداء

 لتثمين وفقنا الذي لله الحمد: بعد أما وفى ومن وأهله المصطفى الحبيب على والصلاة وكفى لله الحمد
 الوالدين إلى مهداة تعالى بفضله والنجاح الجهد ثمرة هذه بمذكرتنا الدراسية مسيرتنا في الخطوة هذه

. مينالكري  

  إلى زوجتي وأولادي حفظهما الله 

 علوم  قسم كل إلى المشوار   رفاق إلى وأخوات  أخ من ولاتزال ساندتني التي  الكريمة العائلة لكل
المسيلة – بوضياف محمد جامعة م 2022 دفعة وجميع  أعمال إدارة تخصص التسيير   . 

 

قلمي ونسيهم بيقل أحبهم من كل وإلى حياتي، على أثر  لهم كان من كل إلى . 

 

 

 بلعزوق بلال .:  الطالب                                                      
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 :  المخلص

غالب في ظل تنامي  ظاهرة انتشار السلع والمنتجات المقلدة في السوق الجزائري  والتي  مصدرها في ال
اية مع بد د المنتجات  ورغما ما أثير حولها  من جدلالدول الآسيوية، والتي تعتبر رائدة ومتفننة في تقلي

لبي دخولها للجزائر  حول صلاحيتها  وجودتها ومدى ملائمتها لصحة المستهلك الجزائري وإلى أي مدى ت
احتياجاته ورغباته جراء استخدام هذه المنتجاتجل،  جاءت هذه الدراسة بهدف تحديد العوامل 

اسة هلك الجزائري  اتجاه المنتجات المقلدة؛ وذلك عبر من خلال در الرئيسية المؤثرة على سلوك المست
ن وزع عبر استبيا (NIKE) برج بوعريريج اتجاه المنتجات المقلدة للعلامة بلدية لآراء عينة من مستهلكي

 .استمارة استبيان( لقياس تلك العوامل 150عليهم )
لوجية لها تأثير  على سلوك المستهلك وقد توصلت الدراسة أن العوامل التسويقية والعوامل السيك

 . Nikeببلدية برج بوعريريج اتجاه المنتجات المقلدة للعلامة
لهذا قدمت الدراسة مجموعة من الإقتراحات تساعد المؤسسات ورجال التسويق على فهم سلوك 

 . المستهلك عامة وسلوكه اتجاه المنتجات المقلدة خاصة
، العوامل التسويقية، العوامل السيكولوجية، العوامل الكلمات المفتاحية :سلوك المستهلك

 .Nike الاقتصادية، العوامل الاجتماعية والثقافية، المنتجات المقلدة ، العلامة
Summary 

With the growing phenomenon of the spread of counterfeit goods and products in the Algerian 

market, which are mostly sourced from Asian countries, which are considered pioneers and 

masters in imitation of products, and despite the controversy that arose around them at the 

beginning of their entry into Algeria about their validity, quality and suitability for the health of the 

Algerian consumer and to what extent it meets his needs and desires as a result of using These 

products are great. This study came with the aim of identifying the main factors affecting the 

behavior of the Algerian consumer towards counterfeit products. And that was done through a 

study of the opinions of a sample of Burj Bou Arreridj consumers towards counterfeit products of 

the (NIKE) brand, through a questionnaire distributed to them (150 questionnaires) to measure 

these factors. 

The study found that marketing and psychological factors have an impact on consumer behavior in 

the municipality of Bordj Bou Arreridj towards counterfeit products of the Nike brand. 

For this, the study presented a set of suggestions that help institutions and marketing men to 

understand consumer behavior in general and his behavior towards counterfeit products in 

particularconsumer's behavior, counterfeit products, imitation, NIKE. 

Keywords: consumer behavior, marketing factors, psychological factors, economic factors, social 

and cultural factors, counterfeit products, the Nike brand. 
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 المقدمة  



 المقدمة 

 

 أ
 

 تمهيد:

 وهو ما أدى لتسليط الدراسات عليه من السريع والتغير يناميكيةبالد المستهلك سلوك يتصف              
قبل الباحثين والشركات , خاصة  من الجانب التسويقي  حيث أن   المستهلك  العصري يعتبر أهم عنصر 

ما  ك في العملية التسويقية  وبما أن  المستهلك الجزائري بصفة خاصة  يعتبر مندفعا قليلا في عملية الشراء 
ن خصائصه  وتصوراته  وتتعدد وتتغير حاجاته حسب العوامل المؤثرة فيه بسبب أختلاف العادات تتباي

ري المستهلك الجزائملاحظ أن هناك تغير سريعا في سلوك والتقاليد بين المستهلك في البلد الواحد,وكما هو 
 وهذا إستجابة NIKEمة ورغبته في تقليد البلدان المتقدمة في الملبس  خاصة  ملابس المنتجات ذات العلا 

بس نحو  ملا للعديد من المؤثرات ) سيكولوجية , تسويقية , إقتصادية ... (  التي تؤثر على سلوكه الشرائي
 .NIKEشركة 

كة  ومع بروز الأسواق الغير الرسمية التي تنتشر فيها المنتجات  المقلدةخاصة قطاع الملابس والتي كان لشر 
NIKE  الجزائري  والتي قلدة في السوق والمنتجات المسلع الظاهرة انتشار  تنامي نصيب كبير منها , ومع 

ا  من والتيتعتبر رائدة ومتفننة في تقليد المنتجات  ورغما ما أثير حوله سيوية,ال دول المصدرها في الغالب 
ري وإلى أي جدل مع بداية دخولها للجزائر  حول صلاحيتها  وجودتها ومدى ملائمتها لصحة المستهلك الجزائ

ر ويعود سبب انتشار المنتجات المقلدة بالجزائ جراء استخدام هذه المنتجات,مدى تلبي احتياجاته ورغباته 
بسبب الإنفتاح الكبير على الإستراد غير المنضبط  مع ماصاحبه من طمع التجار وانتشار الفساد 

رغم الجهود كبيرة,  و  ين خسائرالدولة والموردكبد ما وانخفاض القدرة الشرائية وعدم الوعي بها م
 لمحاربة ومحاصرة هذه الظاهرة  من خلال التشريعات والعقوبات ,  تبقى المبذولة من قبل الجهات المعنية

 محتمشة وغير رادعة للحد من هذه الظاهرة .

ض ي لقد أصبح  المفهوم الضيق للتسويق  الذي كان مجرد جهد بيعي  يضغط على المستهلك للشراء  من الما
تنتج إلّا ما يمكن أن تبيعه, وأن مفهوم التسويق الحديث الذي  يرتكز على أن المنظمة لا ظهور , بعد 

نظمة  , وعليه اتضح لرجال التسويق أن أي منظمة لن سياسة التسويق هي جزء من السياسة العامة للم
ي المستهلك وتحقيق رغباته التتستطيع تحقيق أهدافها إلا من خلال قيامها بتحقيق الموازنة بين إحتياجات 

هي نقطة إنطلاق رسم وتصميم سياسات المنظمة   , ومراعاة الصالح العام  من جهة وتحقيق الربح 
 للمنظمة من جهة أخرى .

 شكالية الدراسةإأولا : 

 تتطلب التي المور  من للكثير نظرا حتميا أمرا أصبح العوامل بمختلف وربطها المؤثرات هذه دراسة إن         
الجديدة  خاصة مع بروز مشكلات تسويقية عديدة خاصة ما يتعلق بالمستهلك  لاتصاف سلوكه  ذلك

بالتعقيد وتشابك العوامل المؤثرة فيه  خاصة مع مزاحمة السلع المقلدة التي أصبحت منافس شرس 
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جية وتسويقية للمنتجات الأصلية وأصبح المستهلك الجزائري  وفيا لها وهذا راجع لعدة أسباب سيكولو 
الرياضية ونخص بالذكر منها   المنتجات واقتصادية دفعته نحو اقتناء المنتجات المقلدة  خاصة ما يتعلق ب

, والتي رغم أن الشركة  الأم لها فرع للمنتجات الأصلية بالجزائر إلا أن المستهلك NIKEمنتجات شركة   
ويه أكثر من أي منتج آخر مقلد بسبب تغير نظرته الجزائري يتجه نحو منتجاتها المقلدة التي أصبحت تسته

اتجاه المنتجات المقلدة ,  ولكي يتجنب فرع المنظمة  الأم تعقيد إتخاذ القرارات السليمة التي قد تؤثر عليها 
 مستقبلا  وجب عليها دراسة عميقة لسلوك المستهلك  الجزائري  الذي هو نقطة النهاية بالنسبة للمسوق. 

 لق نطرح إشكالية هدا البحث كما يلي: ومن هذا المنط

ماهي العوامل الرئيسية المؤثرة على سلوك المستهلك الجزائري اتجاه المنتجات المقلدة 
 ؟ Nikeللعلامة 

 وللإجابة على هده الإشكالية قمنا بتجزئتها إلى الأسئلة الفرعية التالية:

للعلامة  لاقتناء المنتجات المقلدة الجزائري  لعوامل السيكولوجية على سلوك المستهلكؤثر اتهل  -1
(nike) ؟ . 

للعلامة   تجات المقلدة.لاقتناء المن  لعوامل الاجتماعية والثقافية على سلوك المستهلكؤثر اتهل   -2
(nike).؟   

  ؟.(nike)للعلامة قتناء المنتجات المقلدة .لا  لعوامل للعوامل التسويقية على سلوك المستهلكؤثر اتهل 3

   ؟.(nike)للعلامة قتناء المنتجات المقلدة .لا  لعوامل الاقتصادية على سلوك المستهلكر اؤثتهل  -4

 فرضيات الدراساتثانيا : 

 انطلاقا من إشكالية الدراسة والاسئلة الفرعية تم صياغة الفرضية الرئيسية التالية

المقلدة اتجاه المنتجات  الجزائري  سلوك المستهلك هناك مزيج من العوامل التي تؤثر 
 nikeللعلامة 

  والتي يندرج تحتها عدة فرضيات فرعية :

 لعوامل السيكولوجية على سلوك المستهلكاثير اتيوجد فروق ذات دلالة احصائية في درجة -1
 تعزى للمتغيرات الشخصية (nike)للعلامة  لاقتناء المنتجات المقلدة الجزائري 

لعوامل الاجتماعية والثقافية على سلوك اثير اتيوجد فروق ذات دلالة احصائية في درجة  -2
 تعزى للمتغيرات الشخصية (  .(nike)للعلامة   لمقلدة.الاقتناء المنتجات   المستهلك
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قتناء لا  لعوامل التسويقية على سلوك المستهلكاثير اتيوجد فروق ذات دلالة احصائية في درجة  -3
 (لشخصيةتعزى للمتغيرات ا (  .(nike)للعلامة المنتجات المقلدة .

قتناء لا  لعوامل الاقتصادية على سلوك المستهلكاثير اتيوجد فروق ذات دلالة احصائية في درجة  -4
 (تعزى للمتغيرات الشخصية (  .(nike)للعلامة المنتجات المقلدة .

 تبرز أهمية هاته الدراسة في النقاط التالية : : أهمية الدراسةثالثا : 

ة سواء على المستوى العالمي أو المحلي يفرض على الباحثين دراسة الإنتشار الواسع للمنتجات المقلد -
 عوامل التي ساعدت على انتشارها .

 . على الأثار المترتبة عن التقليد على المستهلك تسليط الضوء -

 إضافة علمية للجامعة الجزائرية . -

 مسايرة تطور سلوك المستهلك الجزائري اتجاه المنتجات المقلدة . -

 عالمية والتي تعتبر علامة التجارية رائدة في السوق ال NIKEة في جانبها التطبيقي  العلامة تتناول الدراس -

 أهداف الدراسة : رابعا : 
اتجاه ثيرا على سلوك المستهلك الجزائري يتمثل الهدف الرئيس ي للدراسة في تحديد العوامل أكثر تأ

 الأهداف الفرعية الأخرى والمتمثلة في :بالإضافة إلى مجموعة من  ,NIKEالمنتجات المقلدة للعلامة 

 ;إستعراض الأطر النظرية المتعلقة بسهلوك المستهلك والعوامل المؤثرة فيه  -

 ;تسليط الضوء على ظاهرة تقليد المنتجات  وواقعها في الجزائر  -

 ;NIKEإظهار  الإطارا لعام ) التسويقي , الإستراتيجي , ....(للعلامة التجارية  -

دى تأثير  العوامل الشخصية ) العمر , الجنس , الدخل , .... ( لأفراد عينة التعرف  على م  -
 ;  NIKEالدراسة على سلوكهم  الشرائي  اتجاه المنتجات المقلدة للعلامة 

الخروج ببعض المقترحات التي يمكن للمؤسسات الجزائرية الإعتماد عليها في تسويق منتجاتها  -
 .     ئج المتوصل لها للمستهلك الجزائري بناءا على النتا
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 :خامسا : أسباب الدراسة 

 تكمن دوافع اختيار الموضوع فيما يلي:

 الدافع الرئيس ي لاختيارنا هذا الموضوع نابع من اختصاصنا الذي يتمثل في إدارة الأعمال.  -

 محل دراسة واستكشاف من قبل الباحثين. من المواضيع التي لا تزال   الجزائري  سلوك المستهلك -

 ظهور سلوكات للمستهلكين حديثة  نتيجة التطور التكنلوجي وجب الوقوف عليها . -

نة ي الو فالإنتشارا لواسع والسريع   للمنتجات المقلدة ) منتجات الميزان باللغة العامية ( في السوق الجزائرية 
 الأخيرة 

 الدراسات السابقة:سادسا : 

 على الاطلاع تم وفرضياتها, الدراسة محتوى  دعيم ت وبهدف للدراسة النظري  الجانب استكمال بهدف 
 وما علمي جهد من قدموه ما الإطلاع على  أجل من مجال, هذا في للباحثين السابقة الدراسات  بعض

 من لبعضها عرض يلي وفيما الحالية, الدراسة في بعضها من الاستفادة يمكن متغيرات من تطرقوا إليه 
 الدراسات من الكثير وجدنا علما أننا  ملخص, جدول  في عرضها فضلنا وقد والنتائج, الهدف حيث

     .هي أقرب لموضوعنا واستفدنا منها التي الدراسات فقط ذكرنا لكن الدراسة, بميدان المتعلقة
 

 السابقة للدراسات تحليلي عرض (:01) رقم الجدول                                       

 2009دراسة لسود راضية - 1

-راسة حالة الجزائر د –سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة  عنوان الدراسة  

 2009رسالة ماجستير في العلوم التجارية  , تخصص تسويق, جامعة منتوري قسنطينة , نوع الدراسة

 هدف الدراسة

 على المؤثرة العوامل مجموع و , المؤسسة حياة في المستهلك أهمية إبراز  إلى الدراسة هدفت
 ظاهرة حول  الضوء  سلطت كما,للمستهلك الاستراتيجي المركز  توضيح بالتالي و الشراء قرار

 التي المنتجات المنتجات,أهم تقليد أنواع مبرزين الجزائر في و العالم في المنتجات تقليد
 للتقليد تتعرض

 أدوات الدراسة

 دةالمقل المنتجات اتجاه الجزائري  المستهلك سلوك حالة دراسة في تتمثل التي الميدانية الدراسة
 تختار عينة إلى يوجه و الأسئلة من مجموعة يشمل الاستبيان أداة فيها أستخدمت  و

 مواد مجالي في التجارية للعلامات معرفتهم عن معهم البحث يتم فرد 200على تحتوي  عشوائيا
 .الرياضية الألبسة و التجميل

 نتائج الدراسة
 التالية :ة النتائج الباحثتوصل 

 على قدرته رغم المقلدة المنتجات شراء إلى الجزائري  بالمستهلك يؤدي عامل أن أهم  -
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 الأسعار و الأولى بالدرجة للمستهلك الشرائية القدرة هي الأصلية المنتجات  بين و بينها التفريق
 الثانية. بالدرجة الأصلية تتميز بها المنتجات التي المرتفعة

 اءبشر  يقوم فانه التقليد ظاهرة تسببها التي بالأخطار الجزائري  ستهلكالم معرفة من بالرغم -
 ظاهرة خطورة بدرجة كاف غير وعي واع الجزائري  المستهلك فان وعليه المقلدة  المنتجات
 .التقليد

 دةالمقل المنتجات و الأصلية المنتجات بين التفريق على قادر الجزائري  المستهلك أن تبينكما  -
 .البيع مكان يليه و للتفريق أساس ي كمعيار المنخفض السعر لاعتبارا بعين آخذا

 أوجه الشبه مع دراستنا
 لسلوك المستهلك وكذى العوامل المؤثرة علىكلا الدراستان تركزان على وضع الإطار المفاهيمي 

 وكلتا الدراستين تعالج حالة المستهلك الجزائري .. قراره الشرائي 
أوجه الاختلاف مع 

 تنادراس
 . NIKEركزت دراستنا على منتج رياض ي بعينه وهو العلامة  

 .تم الاستفادة منها في إعداد الجانب النظري  الاستفادة منها في دراستنا

  2022بن سكران مصطفى وبن زخروفة بوعلام سنة  -2

 .2022سنة العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك الرقمي الجزائري في عملية الشراء  عنوان الدراسة.

 نوع الدراسة
جامعة عبد الحميد بن باديس , , 01, العدد  09المالية والأسواق ,الملجد مجلة مقال من: 

 .2022,مستغانم 

 الجزائري  الدراسة إلى معرفة العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك الرقميهدفت الدراسة  هدف الدراسة

 الأدوات المستخدمة
على جمع المعلومات من عدة مراجع وكتب وبحوث وطرح استبيان  الاعتماد في هذه الدراسة

لعينة مقصودة ممن سبق لهم التسويق عبر الانترنت ولو لمرة واحدة وبعد ذلك التحليل 
 .SPSSالإحصائي باستخدام برامج

 نتائج الدراسة
مل العوا تأثير حبيس مازال الجزائري  الرقمي أن المستهلك  توصل الباحثان إلى استنتاج 

 المستهلك ثقة لنيل ومؤهلة القواعد راسخة إلكترونية تجارة لغياب بالدرجةالاولى النفسية
 الرقمي الجزائري.

 .كلتا الدراستين تدرسان العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك الجزائري  أوجه الشبه مع دراستنا

أوجه الاختلاف مع 

 دراستنا
فة عامة و العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك المستهلك الجزائري بصركزت دراستنا على 

 بشكل أوسع .

 . إعداد الجانب النظري ومقارنة نتائج دراستنا مع توصلت إليه الباحثانتم الإستفادة منها في  الاستفادة منها في دراستنا
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  2019سنة  دراسة حمدادة ليلى ود. بن قويدرأمينة -3

 عنوان الدراسة
 رار شراء المستهلك للهاتف المحمول دراسة ميدانية على عينة منالعوامل المؤثرة في ق

 الطلبة الجامعيين بالجزائر

 نوع الدراسة 
 مسيلة ,  , 01, العدد  5, مجالتربوية والعلوم النفسية الدراسات في الجامع مجلةمقال من : 

2020 

 الطلبة الجامعيين للهاتف النقال . إلى تحديد العوامل المؤثرة على قرار شراءهدفت الدراسة  هدف الدراسة.

 الأدوات المستخدمة

 ( بندا33بناء استبيان "العوامل المؤثرة على قرار شراء الهاتف النقال" , والذي يتكون من )
موزعة على سبعة محاور: السعر, العلامة التجارية, الإعلان, خدمة ما بعد البيع, خصائص 

ا الاجتماعي, التأثير النفس ي, وتطبيقه على عينة قوامهالهاتف )التقنية والخارجية(, التأثير 
 .( طالب وطالبة من بعض الجامعات الجزائرية113)

 نتائج الدراسة

 توصلت الدراسة إلى مجوعة من الاستنتاجات منها:
  يتأثر قرار شراء الهـاتف بأربعـة عوامـل رئيسـية, تتصـدرها خصـائص المنـتج فـي المرتبـة

الثـة, نفسية في المرتبة الثانيـة, والعلامـة التجاريـة فـي المرتبـة الثالأولى, تليها العوامل ال
 بينما احتل السعر المرتبة الأخيرة بين هذه العوامل.

     في حين لا تؤثر كل من العوامل: الإعلان, خدمة ما بعد البيع والعوامل الاجتماعية
 على قرار شراء المستهلك.

 ة الدراسة النظرية.التشابه في هيكل  أوجه الشبه مع دراستنا

 أهم اختلاف بين دراستنا وهذه الدراسة هو بيئة التي تطبق عليها الدراسة. أوجه الاختلاف مع دراستنا

 وإعداد أسئلة الإستبيان  تم الاستفادة منها في إعداد الجانب النظري  الاستفادة منها في دراستنا

 . 2016سنة  أ.د. قويدري محمد و فورين خديجةدراسة:  -4

 عنوان الدراسة
 في دالإقتصا حمصابي حالة اسةدر ,  الأخضر المنتج شراء قرار إتخاذ في المستهلك سلوك على المؤثرة العوامل

 الطاقة

 نوع الدراسة
, 11مجلة رؤى اقتصادية , جامعة الشهيد حمه لخضر, الوادي, الجزائر,العدد مقال من :

 2016ديسمبر

 . ى قياس العوامل امشكلة لسلوك المستهلك على قرار شراء منتج  أخضرهدفت الدراسة : إل هدف الدراسة

 الإستبيان .  الأدوات المستخدمة
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 نتائج الدراسة 
خلص البحث أن لكل من العوامل النفسية وعاومل المزيج التسويقي   تاثير على قرار شراء 

 هذا النوع من المنتوج 

 دراستنا مع الشبه أوجه
نه يوجد تاثير للعوامل النفسية والتسويقية على سلوك أ نفس النتائج و التقت دراساتنا مع 

 المستهلك 

 ركزت دراستنا على المنتجات الرياضية . أوجه الإختلاف 

 تم الإستفادة منها في إعداد أسئلة الإستبيان .  الإستتفادة منها في دراستنا

 . 2015سنة  مسعودة قسمية بن -5

 سيلةم جامعة لبةط من عينة لىع دراسة, الجزائري المستهلك لدى الإندفاعي الشراء سلوك  في المؤثرة العوامل عنوان الدراسة

 نوع الدراسة
 العلوم كلية,  التسيير علوم قسممذكرة ماستر , تخصص إستراتيجية وتسويق , 

 . 2015, جامعة محمد بوضيف , مسيلة ,  التسيير وعلوم والتجارية الاقتصادية

 سةهدف الدرا
 هدفت الدراسة : 

 فيه. المؤثرة العوامل وكذا الاندفاعي الشراء سلوك ظاىرة على الضوء تسليط -

 .الدستهلك عند الاندفاعي الشراء سلوك في المؤثرة العوامل أهم على التعرف -
 .السنوية التقارير بعض إلى بالإضافةالإستبيان  الأدوات المستخدمة

 نتائج الدراسة 

 ى مجموعة من النتائج هي : إل ة  حثاالب تخلص
 والتسويقية ةيالنفس العوامل من لمجموعة  زجمات و تراكم نتيجة هو  السلوكأ ن   -

 .وقفيةوالم

 .ستهلكالم سلوك على ير ًللتأث  والشخصية النفسية العوامل تتدخل -

 .الاندفاعي الشراء سلوك في الجنس لنوع ير تأث يوجد -

 لسلوك السلوكية الاستجابة على ير التأث في يةوالموقف التسويقية العوامل مهتسا -
 .للمستهلك  الاندفاعي الشراء

 دراستنا مع الشبه أوجه
نه يوجد تاثير للعوامل النفسية والتسويقية على سلوك أ التقت دراساتنا مع نفس النتائج و 

 المستهلك 

 سلوك المستهلك بصفة عامة ركزت دراستنا  أوجه الإختلاف 

 . الجانب النظري تم الإستفادة منها في  في دراستنا الإستتفادة منها 



 المقدمة 

 

 ح
 

أنها ركز ت وخصت الدراسة  على  سلوك  :هو سابقا المطروحة الدراسات من غيرها عن دراستنا يميز ما إن
  NIKEنحو علامة رياضية عالمية هي  ما بعد جائحة كورونا  كما أن  الدراسة  كانت  المستهلك الجزائري 
 قلدة .وكذا منتجاتها الم

 :يشتمل هذا الإطار على الدراسة الميدانية : حدودسابعا : 

نظرا لصعوبة تطبيق الدراسة الميدانية على كل سكان ولاية برج بوعريريج  البالغ  : ةالبشري لحدودا
وكدا محدودية دخلنا  في تطبيق مثل هاته الدراسات تم الإعتماد على عينة  نسمة ,  628475عددهم 
 .إستبيان  فقط ( 120فرد من بلدية برج بوعريريج  ليتم استرجاع ) 150تتمثل قدرها 
 برج بوعريريج. المستهلك في بلدية انحصرت الدراسة في : ية المكان الحدود

ية إلى غا 2022   افريلالدراسة الميدانية انطلقت من بداية الأسبوع الأول من شهر :  الحدود الزمانية 
 . من نفس السنة  شهر ماي نهاية الأسبوع من 

 خطة البحث : 

هجية للإجابة على الإشكالية المطروحة في هذه الدراسة و الإلمام بكل جوانب الموضوع تم إتباع من          
للجزء التطبيقي , حيث  فصل للجزء النظري و  فصل ,  فصلين تعتمد على تقسيم موضوع الدراسة إلى 

لاث مباحث , المبحث الأول تناولنا فيه الإطار المفاهيمي ث أول وفصل الجانب النظري إلى تم تقسيم 
 مدخلفيما تم تناولنا   عوامل المؤثرة على سلوك المستهلكلل لسلوك المستهلك و تطرقنا في المبحث الثاني

 .ضمن المبحث الثالث نظري حول المنتجات المقلدة
ة على سلوك المستهلك اتجاه منتجات العوامل المؤثر أما الفصل الثاني فتناول الدراسة التطبيقية حول 

NIKE  تقديم عام بشركة الأول و يتكون من مبحثين بدوره ففي المبحثNIKE  وأهدافها ومبيعاتها
 و الوسائل المستخدمة و الأدواتتحدثنا حول طريقة الدراسة  ثم فقد  في المبحث الثاني وانتشارها , أما

 .مة مناقشتها و استخراج النتائج منهاقمنا بعرض نتائج الدراسة و من ث والمساعدة 
المستخلصة, النتائج بأهم متبوعاً  الموضوع حول  عاماً  ملخصاً  تتضمن خاتمة السابقة الفصول  تلي  

 .ةیالمستقبل البحث وأفاق الإقتراحات  من مجموعة جانب إلى
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  نموذج الدراسة والبحث :  
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  تمهيد

يها التي الوظيفة حقيقة وفهم كيالاستهلا السلوك دراسة إن                      أمرًا تعد المستهلك, يؤدِّّ
ا  المستهلك, يمثلها التي الأهمية تلك إلى ونظرًا التسويقية, والمشكلات الظواهر من كثير   لتفسير ضروريًّ
 سلوكه,  تحليل إلى هدفت التي الدراسات تعددت فقد التسويقية؛ العملية في تأثيره وخطورة
 الإطار في للتعمق المبحث هذا خصص لذلك السلوك؛ هذا حول  ومفاهيم مبادئ   إلى والتوصل
  :التالية للعناصر التطرق  خلال من المستهلك, لسلوك المفاهيمي

 المستهلك سلوك ماهية -
 المستهلك سلوك نماذج -
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 المبحث الأول: الاطار المفاهيمي لسلوك المستهلك
 ك المستهلك المطلب الأول: ماهية سلو 

تعتبر دراسة سلوك المستهلك ركيزة أساسية في العملية التسويقية وحتى نعرف سلوكه يجب معرفة كل ما     
والمرتبطة بشراء واستعمال  ,يخص هذا السلوك وما يحيط به لأنه مجموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد

تتجلى  منظمةاء إعداد خطة تسويقية على مستوى أي ولأن الغاية الأساسية من ور  ,السلع الاقتصادية والخدمات
لذا يعتبر المستهلك عاملا مهما يجب دراسته دراسة دقيقة والتركيز  ؛في محاولة إقناع المستهلكين باقتناء منتجاتها

 .عليه

 سلوك المستهلكمفهوم أولا: 
ك المتغيرة ولكثرة وهذا يرجع لسلوك ورغبات المستهل ,إن وضع تعريف شامل لسلوك المستهلك صعب   

لتي حيث أن المستهلك عرضة لمختلف المتغيرات البيئية ا ؛العوامل المحددة لسلوك المستهلك والمتفاعلة فيما بينها
, وعلى هذا قدم العديد من الباحثون  جملة من التعاريف لمفهوم سلوك المستهلك ,تتجاذبه وتؤثر فيه ويؤثر فيها

 : نذكر منها
:"ذلك التصرف الذي يبرزه المستهلك في البحث عن شراء واستخدام بأنهوك المستهلك محمد عبيدات سل يعرف

وتقييم السلع والخدمات والأفكار والخبرات التي يتوقع أنها ستشبع رغباته وحاجاته وحسب الإمكانيات 
حاجات ورغبات  راحل التي يمر بها المستهلك قبل عملية الشراء, انطلاقا منركز هذا التعريف على الم1.المتاحة"
لأنه يأخذ في الاعتبار القيود المادية  ,ووصولا إلى اتخاذ قرار الشراء الذي تتغير فيه الرشادة والعقلانية مكبوتة 

 المحيطة بشخص المستهلك .
"مجموعة الأنشطة الذهنية والعضلية المرتبطة بعملية تقييم :بأنه عبد السلام أبو قحفما يعرفه ك

 . 2"ى سلع أو الخدمات واستخدامهاوالمفاضلة والحصول عل
جميع أفعال الأفراد المتعلقة مباشرة بشراء واستخدام      بأنه:"Blackwell و Engel, Kollat في حين يعرفه

وبالرغم من كون هذا 3."التي تسبق القرار الشرائي  عمليات ال  الاقتصادية والخدمية , ويشمل ذلك البضائع
قراراته الشرائية والاستهلاكية للسلع المستهلك ستهلك كيف؟ ولماذا؟ يتخذ التعريف أشار إلى تصرفات الم

والخدمات إلا أنه لم يبين ما إذا كانت دراسة سلوك المستهلك تمتد إلى معرفة شعور ما بعد الشراء أو الشراء أو 
     الاستهلاك أم لا .

أو التفصيل فقد أجمعت في معظمها وإن اختلفت فيما بينها من حيث الإجمال  ,التعاريف السالفة الذكر
؛ ويعد سلوك على أن السلوك الاستهلاكي هو التصرف اللازم لإشباع الحاجات والرغبات من السلع والخدمات

                                                           

 .15ص , 2001الأردن,  -عمان, دار وائل للنشر ,سلوك المستهلك ,محمد إبراهيم عبيدات - 1
 .03ص ,  2002 , مصر ,الجديدة للطباعة والنشر ة, دار الجامعمدخل تطبيقي –التسويق  سلام أبو قحف,عبد ال - 2

3 -Dussart, Christian. Comportement du consommateur et stratégies de marketing ,Montréal, MC Graulhill., , 1993, p05. 
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المستهلك نتاج أو محصلة مجموعة من المؤثرات الشخصية والبيئية والتي يمكن جمعها في شكل معادلة تسمى 
 1معادلة السلوك:

C=F(P,E) 

 حيث : 
C : .يعبر عن سلوك المستهلك 

P  : هي مجموعة المؤثرات أو العوامل النفسية للفرد مثل : الدوافع , الإدراك , التعلم الشخصية  الاتجاهات 

E  : ,هي مجموعة المؤثرات أو الضغوط الخارجية التي تمارس على المستهلك من طرف قوى المحيط مثل الثقافة
 .ت المرجعيةالجماعا ,الطبقة الاجتماعية, الأسرة

 ثانيا: خصائص سلوك المستهلك 
لا يمكن لأي مؤسسة كانت أن تنجح في تحقيق أهدافها إلا إذا قامت بدارسة جميع المفاهيم المتعلقة بهذا 

 للفهم والوصول إلى سلوك المستهلك, ومن ضمنها نذكر: صالسلوك والتي يعبر عنها بالخصائ
 ؛وراءه دافع أو سبب قد يكون ظاهرا او مبطنالابد أن يكون  أنسانين كل سلوك أو تصرف أ 

 ؛لسلوك الإنساني هو محصلة عدة دوافع وأسبابا 
 ؛السلوك الإنساني سلوك هادف 

 ؛يرتبط السلوك الإنساني بأحداث أو أعمال تكون سبقته وأخرى قد تتبعه 
  ؛الهدف المطلوب إلىالسلوك الإنساني متنوع ويتواءم ويتوافق مع المواقف التي تواجهه ويتغير حتى يصل 

 السلوك الإنساني عملية مستمرة فليس  ؛كثيراً ما يؤدي اللاشعور دورا هاما في تحديد السلوك الإنساني
 ؛هناك فواصل تحدد بدايته او نهايته

 ؛السلوك الإنساني مرن يتعدل ويتبدل بحسب الظروف 

 2صعوبة التنبؤ بسلوك الإنسان وتصرفاته أغلب الأحيان. 

 وك المستهلك .ثالثا: أنواع سل
سلوك المستهلك يشير في عمومه إلى جميع الأفعال والتصرفات المباشرة التي يأتيها أو التي يقوم بها الأفراد 
من أجل الحصول على سلعة أو خدمة معينة من مكان معين وفي وقت محدد, فهو يمثل كل أنواع التصرفات التي 

لبات البيئة المحيطة به, واستناد إلى ذلك فإنه يمكن التمييز يمارسها الإنسان في حياته من أجل التكيف مع متط
 3بين الأنواع التالية لسلوك المستهلك:

                                                           

1 - Grari Yamina , Cocooning et comportement du consommateur algérien face à la pandémie du COVID 19, 86evue de 

l’innovation et marketing ، Volume: 90, N°: 90 .2022, .Université de Tlemcen. Algerie,p687. 

 . 116, ص  2004, دار وائل ,الأردن  ,  01, طإستراتجيات التسويقأحمد فهمي البرزنجي و نزار عبد المجيد البرواري,   - 2
 كلية العلوم الاقتصادية و قسم العلوم التجارية ,  ,, تخصص تسويق اجستير مذكرة م,  سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدةلسود راضية ,  - 3

 . 06,05ص  ,  2009قسنطينة ,  , التسيير, جامعة منتوريعلوم 



 الفصل الأول  :                                                                    محددات سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة

4 
 

 : إلى يقسم سلوك المستهلك حسب هذا المعيارحسب شكل السلوك:   -
 وك ظاهر: السلوك الظاهر:يضم التصرفات و الأفعال الظاهرة التي يمكن ملاحظتها من الخارج كالشراءسل. 
 أو مستلزم: يتمثل في التفكير,التأمل, الإدراك و التصور و غيره سلوك باطن. 

 : إلى يقسم سلوك المستهلك حسب هذا المعيارحسب العدد:  -
 سلوك فردي: هو السلوك الذي يتعلق بالفرد في حذ ذاته. 

 سلوك جماعي: هو السلوك الذي يخص مجموعة من الأفراد فهو يمثل علاقة الفرد بغيره من 

 .اد الجماعة التي ينتمي إليها مثلاالأفراد كأفر 

 إلى:  حسب هذا المعيار حيث يقسم سلوك المستهلك :وحداثة حسب تكرار  -
  سلوك لأول مرة: ويشتمل على التصرفات التي يبديها المستهلك أثناء تعامله لأول مرة عند البحث عن منتج

 جديد و شرائه.

 راء تكرر من جانب المستهلك, أثناء قيامه بالبحث عن أو شسلوك متكرر وروتيني: ويتمثل في السلوك المعتاد والم
 .سلعة أو خدمة معينة, من مكان معين وفي وقت محدد و بطريقة معينة

 1 وهناك من يميز بين نوعين من سلوكات المستهلك:
  ء قتناالسلوك الرشيد: هو الذي يكون إيجابيا سواء كان قام المستهلك بعملية الشراء أم امتنع عنها, وهذا با

وشراء منتجات تحقق رغباته وتتطابق منافعها مع خصائصه, وتجنبه منتجات أخرى غير ملائمة. ويتم هذا بناءا 
 على معلومات صحيحة وتامة ينتقيها المستهلك بدقة من بين المثيرات الموجودة أمامه.

جاته الحقيقة ونجد هذا السلوك غالبا عند المستهلك الصناعي الذي يتخذ قرارات موضوعية حسب حا
 وتوافر معلومات كافية حول منتجات مختلفة.

  فيخلف  ؛اقتناء منتجات دون توافر معلومات كافية أوالسلوك العشوائي)غير رشيد( : ينجم عن شراء
انعكاسات وانطباعات سلبية لدى المستهلك, نجد هذا النوع بكثرة لدى المستهلك الذي يندفع لتلبية حاجاته في 

تيجة إغرائه أو تأثره بإعلان ما عن منتج معين أو قصد تجريب منتج محدد, وغالبا ما يكون سبب أقرب وقت, أو ن
 .هذا السلوك هو عدم إعداد دراسة دقيقة و فحص تام  لموقف أو معلومات مطروحة

 رابعا: أهمية دراسة سلوك المستهلك 

ية في أي مؤسسة نتيجة المنافسة تعتبر دراسة وتحليل سلوك المستهلك من أهم الأنشطة التسويق        
وهذا ما جعل رجال السوق  ؛الشديدة وتطور البيئة الخارجية والتوسع في حجم ونوع البدائل المتاحة للمستهلكين

 يلي : ويمكن لنظر لدراسة أهمية سلوك المستهلك كما ,والمؤسسات وحتى المستهلك نفسه يولون أهمية لها
 
 

                                                           

 2013دار الحامد للنشر و التوزيع , الأردن , , 1, مدخل متكامل, ط خاذ القرارات الشرائيةسلوك المستهلك واتمحمد منصور أبو جليل  وآخرون ,  - 1
 .25, ص 
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 بالنسبة للمستهلك   -
تهلك على التبصر في فهم عملية شرائه واستهلاكه للسلع والخدمات, بالخصوص في معرفة ماذا تساعد المس

العوامل أو المؤثرات التي تؤثر على سلوكه  إدراك, كما تساعده على ؟وكيف يحصل عليها ؟,ولماذا ؟,يشتري 
 1.الشرائي والتي تجعله يشتري أو يستهلك سلعة أو علامة أو خدمة معينة

 2جال السوق والمؤسسات بالنسبة لر   -
  ومقارنتها بالأسواق التي لا تتواجد المنظمة اكتشاف الفرص التسويقية المواتية من خلال دراسة منتجات 

 فيها من أجل اكتشاف فرص تسويقية جذابة يمكن استغلالها لمصلحتها بما يتناسب مع سلوك المستهلك.
  ف استخدامها حيث أصبح في الوقت القطاعات المريحة بهد واختيارتجزئة السوق وتقسيمه    

الحاضر إرضاء جميع المستهلكين بمنتج واحد غير مجدي؛ حيث أصبح من الضروري تحليل السوق 
وتقسيمه إلى قطاعات متعددة باستخدام المعايير والأسس المناسبة ويكون ذلك بدراسة صفات الأفراد 

 ن علم سلوك المستهلك.والتي تدخل ضم, وحاجاتهم النفسية والميزانية.....إلخ

   الاستجابة السريعة للتغيرات في حاجات وخصائص المستهلكين حيث يساعد علم سلوك المستهلك في فهم
من إعداد وتطوير الإستراتيجية  المنظمةحاجات ورغبات الأفراد وتحديد خصائصهم مما يمكن 

 حاجات المستهلكين دون أن تسبب تلكالتسويقية الملائمة وتعديلها بمرونة كبيرة تتناسب مع التغيرات في 
 التغيرات في إرهاق النشاط التسويقي للشركة أو مفاجأة المسؤولين فيما لا يتصوروه.

  في الوقت الحاضر  المنظماتلعملائها.حيث تبذل تلك  المنظمةتطوير وتحسين الخدمات التي تقدمها
جها في إعداد البرامج التسويقية جهودا مستمرة في مجال بحوث المستهلك من أجل الاستفادة بنتائ

 الملائمة والقادرة على جذب أكبر عدد من الزيائن والمحافظة عليهم.
  تمكن دراسة سلوك المستهلك إدارة التسويق من فهم العوامل أو المؤثرات الشخصية و الخارجية التي

 .تؤثر على تصرفات المستهلكين

  البحث عن الكيفية التأثير عليهم و حملهم على التصرف تسمح بمعرفة المشترين الحاليين و المحتملين و
 بطريقة تتماش ى و أهداف المؤسسة 

  تمكن المؤسسات باختلاف أنواعها الاعتماد على نتائج دراسات سلوك المستهلك عند تخطيط ما يجب
 .إنتاجه كما ونوعا وبما يرض ي ويشبع حاجات ورغبات المستهلكين وفق إمكاناتهم وأذواقهم

 3ي تحديد المزيج التسويقي المناسبساعد فت. 

 

                                                           

 02, مج  مجلة الدراسات التسويقية و إدارة الأعمال,  عناصر المزيج الترويجي على سلوك المستهلكرماس محمد الأمين و د . وزاني محمد , تأثير   - 1
 . 32, ص 2018ي, بشار,, جامعة محمد طاهر 02, العدد 

 .25,ص  1979, مكتبة  القاهرة, مصر, السلوك التنظيميعلي السلمي,  - 2

 . 08 ص , مرجع سابق ,  سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدةلسود راضية ,   -  3
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 1بالنسبة للباحث 
 على سلوك وتصرفات  تساعد الطلبة على فهم العوامل البيئية,النفسية والاقتصادية التي تؤثر

 الفرد.

 منه.  لا يتجزأ تساعد الطلبة على فهم سلوك الإنسان كعلم باعتبار سلوك المستهلك جزء 
 المطلب الثاني: نماذج سلوك المستهلك

على مدار العقدين الماضيين, ظهرت العديد من نماذج سلوك المستهلك, يمثل كل منها جهدًا لتقديم شرح 
ولأن عملية سلوك المستهلك عملية معقدة, فإن أي نموذج يتعلق بها  مفصل للمتغيرات المهمة في السلوك الفردي؛

عتبار تداخلها عند اتخاذ القرارات, ومحاولة فهم يجب أن يأخذ في الحسبان عددًا كبيرًا من المتغيرات ويأخذ في الا 
السلوك, وكيفية تشكيله, وما الذي يؤثر عليه؛ وجدنا أن الأساليب التي تحاول شرح سلوك المستهلك يمكن 
تقسيمها إلى نموذجين رئيسيين, النماذج التقليدية جزئيًا والنماذج أو المناهج المتكاملة والتي سوف نستعرضها في 

 ب.هذا المطل

 أولا: النماذج التقليدية 
 2 :هيتنحصر النماذج التقليدية في خمسة نماذج أو مداخل 

: تعود جذوره إلى كتابات "آدم سميث" في كتابه " ثروة الامم " و"جيرمي بينثامن " في النموذج الاقتصادي -
الفردي والجماعي استنادا إلى كتابه "المستهلك, المنتج, السلعة" اللذان جاءا بمبدأ عام حاولا فيه تفسير السلوك 

المنفعة الذاتية, مفاده أن الفرد سواء كان منتجا أو مستهلكا يسعى دوما إلى تعظيم منفعة ذاتية وتقليل 
التضحية من قبله, أي الشراء بأقل سعر والبيع بأفضله, وتسمى بالمنفعة الحدية, ولم يناد " آدم سميث " بها 

ة الكلية, وبوقت متزامن ظهر مفهوم المنفعة الحدية من قبل " ألفريد لكنه ركز على المنفع ,بشكل مباشر
 مارشال" و"وليام هيرفونس", حيث ظهر النموذج الاقتصادي المعروف بنموذج "مارشال".

وأصله تجارب العالم "بافلوف" الذي كان يقوم بتجربته المشهورة, قرع الجرس في كل مرة نموذج بافلوف:  -
ثم يقدم له الطعام, فكان الكلب يقوم بسلسلة من الحركات, وكان كل مرة يحصل على  يريد فيها إطعام الكلب

ومن ؛ نفس النتائج حتى عندما اكتفى بقرع الجرس دون تقديم الطعام, وعرفت هذه التجربة بالمثير والاستجابة
ني, ويتكون من أربعة هذا المنطلق حاول علماء آخرين تطوير هذا الأسلوب التعليمي لتطبيقه على السلوك الإنسا

 ..لتعزيز, االاستجابة أو السلوك, الخاصية أو الإيجاد, الحاجة أو الدافع عناصر رئيسية:
هو نموذج اجتماعي نفس ي, يركز على هذين الجانبين, حيث نظر إلى  : (VEBLEN)نموذج  فيبلين  -

ه العامة ومن جماعات وحسبه, يواجه عدة أشكال من الضغوطات من ثقافت, المستهلك كمخلوق اجتماعي 

                                                           

 المجلد, ,  مجلة التنمية والاقتصاد التطبيقي ةسلوك المستهلك ودوره في عملية اتخاذ القرارات الشرائيعائشة موزاوي و عبد القادر موزاوي ,   - 1
 . 107ص ,  2019, جامعة المسيلة  – , 02العدد  03
 . 275ص, 1998,الأردن ,للنشر  " دار زهران مدخل متكامل سلوك المستهلكرشاد ساعد "  و حمد الغدير  -2
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الاتصال حيث تتعدد رغباته وسلوكه بانتمائه إلى الجماعة المرجعية وتطلعاته المستقبلية, و قد نُظر إلى الفرد 
 بمعزل عن الخرين, أي أن اختلاف سلوك الأفراد على أساس ما يتطلعون إليه.  

, واعتمد على الناحية الجنسية لتبرير يعتمد في تفسير السلوك الإنساني على المدخل النفس ينموذج فرويد:  -
السلوك منذ ولادة الطفل مرورا بمختلف مراحل نموه, ورغم أحادية النظر في هذا النموذج إلا انه أكثر تفسيرا 

 لسلوك المستهلك في هذا الجانب من السلوك .
الصناعي, : يخالف عن بقية النماذج السابقة, حيث درس وفسر سلوك المستهلك (HOBBS)نموذج هوبز  -

 جاء تفسير " هوبز" جامعا بين سلوك الفرد الذاتي )المؤسس ي( والسلوك الراشد.حيث 

 ثانيا: النماذج الشاملة
استخدم عدد من الباحثين نماذج متعددة لدراسة سلوك المستهلك استهدفت مراحل الاستجابة وتفسير 

الموضوعية والسلوكية وغيرها, فكانت هذه  سلوكه الشرائي, والتنبؤ به حسب درجات تأثير المتغيرات والعوامل
 النماذج شاملة, تتضمن جميع تصرفات المستهلك والضوابط التي تحكمه.

 :يلي ما,ونذكر من أبرز هذه النماذج الشاملة
 1 (S-H/ SETH-HOWARD) شيت -نموذج هوارد  -

عتمد على نظرية المستهلك, وييعتبر أول نموذج متكامل يستخدم كنموذج تعليمي لتفسير ووصف سلوك 
المؤثر والاستجابة في مجال اختيار العلامة التجارية التي يريدها عند توافر العلامات البديلة, ويبين لنا هذا النموذج 

 ثلاث متغيرات رئيسية هي:
تتألف من أهمية ورمزية العلامة, وتتأثر بالعوامل البيئة والاجتماعية, خاصة ما  المدخلات التحفيزية: -
  ه من الأسرة والجماعات المرجعية.يتم تعلم

المستهلك السيطرة عليها في المدى تتألف من العوامل التي لا يستطيع  المتغيرات أو العوامل الخارجية: -
القصير بينما يكتسب القدرة على ذلك في المدى الطويل,وتشمل أهمية الشراء, التنظيم, التوقيت,الطبقة 

 الاجتماعية,..الخ(
هي عوامل ناتجة عن التغيرات الداخلية والخارجية, ويتعلق التركيب بعة )اللاحقة(: العوامل التا -

 الإدراك، التعلم. الافتراض ي لهذا النموذج والمساعد في تكوين المخرجات بعنصرين هامين هما:
محاولة لتحديد العلاقة بين المدخلات والمخرجات في قرار الشراء خاصة الشراء ( H-S)يعتبر نموذج 

جات أو ائلي, ويقصد بالمدخلات جميع المؤثرات التي توجه انسياب سلوك المستهلك والتي تترجم في شكل مخر الع
 .قرارات

 
 

 
                                                           

 .282ص ,مرجع سابق ,   مدخل متكامل سلوك المستهلكرشاد ساعد "  و حمد الغدير - 1
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 H-Sنموذج  (:01الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

ة العلوم كلي تخصص تسويق ,  , أطروحة دكتوراه,أخلاقيات التسويق وأثرها على سلوك المستهلكبن صالح عبد الرزاق,  المصدر:
 .85, ص  2014, 03الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير, جامعة الجزائر 

 

 المؤثرات الهامة:

 الجودة 

 السعر 

 خصائص منفردة 

 خدمة 

 المؤثرات الرمزية:

 لمؤثرات الرمزيةا 

 الجودة 

 السعر 

 خصائص منفردة 

 خدمة 

 وفرة 

 المؤثرات الاجتماعية:

 الأسرة 

  الجماعات
المرجعية

 الطبقة
 الاجتماعية

البحث عن 
 المعلومات

 

 التجهيز

 

 التأثير

 

 الاستعداد

 

 الحواجز

 العلامة معايير  الاختيار الدوافع 

 عالإشبا

 الشراء

 النية والقصد

 الاتجاه

 علامةال

 الانتباه

أهمية   المدخلات المخرجات
 الشراء

الثقافة  الشخصية 
 المؤسسة 

الطبقة 

 الاجتماعية 

 الجوانب التعليمية الجوانب الإدراكية
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 1(etal-Engel) بلاك ويل –نموذج إنجل وكلات   -
المستهلك, وهو آخر نموذج  يعتبر مرجعا وقدوة للنماذج المستخدمة في حل المشاكل المتعلقة بسلوك 

وعند معالجة هذه ( H-S)ة, والتي يمكن مقارنتها بالمدخلات في نموذج تعليمي, يعالج معلومات مثيرة محفزة ومنبه
المعلومات " المثيرات, المحفزات, المنبهات " فإنها تعمل على التأثير في القرار الشرائي للمستهلك لتحديد مدى 

 الاستجابة المطلوبة.
لتوجيه البحث عن المعلومات والنقطة الاساسية في هذا النموذج هي وحدة المراقبة الداخلية المستخدمة 

 ومعالجتها وتخزينها, وتتم مرحلة اتخاذ القرارات في هذا النموذج وفق الخطوات التالية: 
تمييز المشكلة والتعرف عليها: عندما يبين القرار على العادات, فإن العمليات تتحرك من تمييز المشكلة إلى -

 في مرحلة البحث والتقييم. يكون لدينا أي داع للمرور الاختيار, وبالتالي لا
التقييم والاختيار: يمكن أن تؤثر العوامل البيئية على أي مرحلة من مراحل القرار, التي تتمثل في عوامل داخلية -

المزيج  متعلقة بالحاجات الأساسية للمستهلك كالأكل والملبس, وعوامل خارجية تتعلق بالسوق أو الأنشطة أو
 التسويقي كالإعلان مثلا.

الإنساني والإحتیاجات الأساسیة التي تُشكله, مع توضیح  السلوك یوضح :  :نموذج محددات السلوك الإنساني  -
الدوافع  سلوك المستهلك نظام تفاعلي فیه مجموعة من الأنظمة الفرعیة والتي تتمثل في أي أن  أنواع هذا السلوك

تكوین  ا مع البیئة المحیطة بالشكل الذي یقود إلىوالإد ارك, الشخصیة, التعلم والاتجاهات, إضافة إلى تفاعله
 لنا يكشف نموذج فهو,    المستهلك سلوك في المؤثرة العوامل مختلف على النموذج هذا يحتوي  .الصورة أو الموقف

 يبني أن يمكن والتي  للمستهلك  والاجتماعي النفس ي التكوين وطبيعة الاستهلاكي السلوك دوافع عن المعلومات
 والخاصة هذه دراستنا عليها تقوم التي هي العوامل من الكثير أن كما التسويقية خططهم عليها تسويقال رجال

 .الإنساني السلوك دراسة في كافية معلومات يقدم نموذج فهو المستهلك سلوك عل المؤثرة بالعوامل
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           

 .30-29 , ص2006 , دار المناهج للنشر والتوزيع,الأردن,2, ط الأساليب الكمية في التسويقمحمود الصميدعي و ردينة عثمان, - 1
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 : نموذج محددات السلوك الإنساني (3الشكل )

 

                
 
 
 

                                      
 
 

 
 
 

                                

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
                                                       
                                                       

 
 
 
 
 
 
 
 

استراتيجة التأهيل التسويقي في المؤسسة الاقتصادية,  مجلة العلوم  –اسماعيل بوخاوة, أ. الطاهر بن يعقوب  المصدر:
 .148, ص  2002,  01الاقتصادية وعلوم التسيير,  جامعة فرحات عباس , سطيف  العدد 

 ع والحاجات الدواف
 

 الحوافز 

 الشخصية

 التوقعات 

 الرغبة

 الإدراك التفكير , التعليم و 

 الإستعدادات والمهارات 

 الخبرات والتجارب السابقة

 القيمة والعادات والإتجاهات 

السلوك  القدرة 
 الإنساني 

 درجة تأثير الجماعات المنتمي إليها 

 مدى الولاء والإنتماء للجماعة 

 قيام  الجماعة وتقاليدها 

 اتجاهات الجماعة وسلوكها 

 مدى التفاعل الإجتماعي 

 روح التعاون والمنافسة 

 الثقافة العامة 

 اللغة , الفن  والمستوى الحضاري 

 الرغبة
 لموقف الإدراكي ا

 الظرف 
 الظروف الإجتماعية السائدة في المجتمع 

 ) قيم , عادات , تقاليد , مثل( 
 الظروف الإقتصادية السائدة 

ش, انكماش , نظم ) كساد , رواج , انتعا
 إقتصادية ( 

 الظروف الساياسة السائدة 
 ) ديمقراطية , دكتاتورية( 
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 1نموذج الصندوق الأسود -

 وتفسيرات لمتغيراته المختلفة, تعديلات عليه أجريت حيث المستهلك, سلوك في المعاصرة  النماذج أبرز  وهو

 تتوافق مثيرات تسويقية وجود أساس على القائم المستهلك سلوك تفسير في قبولا الأكثر النموذج هذا ويعتبر

 ء ,تكرار الشرا رضا, شراء ,  :استجابات مجموعة عنه ينتج الذي الأمر والأخلاقية البيئية, الاجتماعية, وتوجهاته

 .ذلك غير أو
نموذج الصندوق الأسود أو المظلم يحاول تفسير سلوك المستهلك من ناحية نظام المعلومات لدى المستهلك 

لا نستطيع معرفة متى استعمل هذا وكيفية التأثير ما يطلق عليه اسم الصندوق المظلم, ففي معظم الأحيان 
 الصندوق معلومة قد أرسلت له سابقا قابليته في استقبالها أم لا, ودرجة تأثيرها عليه.

يتشكل الصندوق الأسود أو العلبة السوداء من مدخلات ومخرجات, حيث تمثل المدخلات مجموع العوامل 
كمؤثر خارجي يختلف من مستهلك إلى آخر ويظهر الخارجية المؤثرة على سلوك المستهلك مثل: تخفيض الأسعار 

ذلك في الكمية المشتراة, أما المخرجات تتمثل في مجموع القرارات التي يتخذها, وبعبارة أخرى يعبر نظام المعلومات 
 عن عقل هذا المستهلك الذي يستقبل المنبهات الناجمة عن المؤثرات الخارجية كالحملات الإعلانية.

  2النموذج النهائي  -
يبين النموذج النهائي كيفية اتخاذ القرارات في الأوضاع المختلفة, إلا أن عملية اتخاذ القرارات مختلفة من  

منطقة أخرى ومن بلد لخر, بسبب اختلاف الحوافز, الإدراك, التجارب, الجماعات المرجعية, ونمط الحياة 
الدراسات في كيفية اتخاذ قرار شراء السلع المعمرة,  المرتبطة بالانتماء الاجتماعي والثقافي, وهذا ما بينته إحدى

وجرت في خمس دول " فنزويلا, الولايات المتحدة الأمريكية, فرنسا, هولندا, الغابون " , واستنتجت أن المستهلك 
وجود الغابوني يساهم بشكل كبير في قرار شراء السلع مقارنة بنظيره الأمريكي أو الفنزويلي, وهذا نظرا للاختلاف الم

 في العادات والتقاليد والقيم والثقافة وكذا التأثير الطبقي.

 

 

 

 

 

 

                                                           

 , جامعة زيان عاشور ,02, مجلة البحوث والدراسات التجارية , العدد  قراءات في ناذج تفسير سلوك المستهلك نهائيخليفي رزقي ومادني أحمد ,  - 1
 .67, ص  2017الجلفة , سبتمبر 

 .154ص ,مرجع سابق   ,استراتيجة التأهيل التسويقي في المؤسسة الاقتصادية –اسماعيل بوخاوة, أ. الطاهر بن يعقوب  -2
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 ( النموذج النهائي4الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

ص ,مرجع سابق   ,استراتيجة التأهيل التسويقي في المؤسسة الاقتصادية –اسماعيل بوخاوة, أ. الطاهر بن يعقوب  المصدر:
154. 
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 سلوك الشرائي المطلب الثالث: أبعاد ال
تتــداخل فــي عمليــة صــنع القــرار الشــرائي للمســتهلك عوامــل نفســية واجتماعيــة وثقافيــة وبيئيــة وهــذه العوامــل 
لا يمكــــــن الســــــيطرة عليهــــــا, والتســــــويق يحــــــاول فهــــــم العمليــــــات والمــــــؤثرات التــــــي تــــــؤدي لصــــــنع القــــــرار الشــــــرائي لــــــدى 

الشــرائي أثنــاء عمليــة الشــراء التــي قــد تكــون عشــوائية المســتهلكين, حيــث أن طبيعــة المســتهلك هــي التــي تحــدد ســلوكه 
 ى مفهوم السلوك الشرائي وأبعاده.ومنظمة وهذا كله لإشباع رغباته واحتياجاته, يتطرق هذا المطلب ال

 أولا : مفهوم السلوك الشرائي 
الحاجة يبدأ  بمرحلة الإحساس ب إذاختيار فعل من عدة بدائل متاحة, بأنه: "( Schiffiman&Kanur)عرف 

عدمه نتيجة  أوثم البحث عن المعلومات وتقييم البدائل المتاحة ثم الاختيار واستعمال الخدمة والشعور بالرضا 
 1".الاختيار

 أوتلك التصرفات التي تنتج عن شخص ما نتيجة تعرضه لمنتجات خارجية  "على أنه:  خالد قاقي هويعرف
 2 ته  ورغباتهداخلية من اجل حصوله عل ى منتج محدد يشبع حاجا

السلع  استخدام اء أو: هو"ذلك التصرف الذي يبرزه المستهلك في البحث عن شر يداتويعرفه  إبراهيم عب
 تاحة"ة الموالخدمات والأفكار التي يتوقع أنها ستشبع رغباته أو حاجاته حسب إمكانياته الشرائي

أنه "عبارة عن نشاطات يؤديها لمستهلك بل الشرائي  وعرفه خالد عبد الرحمان الجريس ي: يعرف سلوك
الأفراد أثناء اختيارهم وشرائهم واستخدامهم السلع والخدمات, وذلك من أجل إشباع رغبات وسد حاجات 

 .3مطلوبة لديهم"
من خلال التعاريف السابقة, يتبين لنا أن التعاريف تختلف في شمولها وإيجازها وبساطتها حيث نجد في      

عملية تقييم ومفاضلة أثناء عملية هو  سلوك الشرائي في التعبير حيث أشار إلى أن  التعريف الأول  البساطة
فذهب إلى الحصول على سلعة أو خدمة أو فكرة معينة, وكذالك الطريقة التي ستستخدم بها. أما التعريف الثاني  

ة وهي الحصول على ماهو إلا أفعال وتصرفات ظاهرة من طرف المستهلك قصد تحقيق غاي الشرائي سلوك ال أن 
 السلعة أو الخدمة المراد تحقيقها.

  4ثانيا : أبعاد السلوك الشرائي

                                                                       مر بعدة مراحل :ي

كانت  تبدأ عملية الشراء حينما يشعر المستهلك بوجود حاجاته لديه ويريد إشباعها سواء :قرار الحاجة  -
حاجة أساسية أو غيرها. وتسعى الجهود التسويقية في هذه المرحلة إلى التعرف على الحاجات غير 

                                                           

 .64ص , 2001, دار صفاء للٌشر والتوزيع , الأردن ,   1,ط  مبادئ التسويقزياد محمد الشرمان و عبدالغفور عبدالله عبدالسلام ,  - 1
تخصص  مذكرة ماستر , قسم العلوم تجارية ,  , دور سياسات المزيج التسويقي الموسع في التأثير على قرار الشراء للمستهلك النهائيخالد قاقي ,  - 2

 . 23ص ,   2019, كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير, جامعة محمد بوضياف, مسيلة,خدمات  تسويق 
  .98.ص 2009السعودية, , بدون دار نشر,  3ط ,سلوك المستهلك دراسة تحليلية للقرارات الشرائيةد الرحمان الجريس ي, خالد عب - 3
اقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي من خلال الكلمة المنطوقة الإلكترونيةمضاء فيصل محمد الياسين ,  -4 مذكرة ,  أثر استخدام مو

 .30,28, ص  2017الأردن ,  , جامعة الشرق الأوسط عمال ,  كلية الأعمال , تخصص إدارة أ ماجستير ,
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المشبعة, وكذلك إثارة الرغبات الكافية لتحريك الغرائز والانفعالات بما يساعد على خلق الرغبة لاقتناء 
 سلعة ما.

لسلعة ما, فإنه يقوم بعملية البحث عندما يشعر المستهلك بأنه بحاجة  :عن البدائل جمع المعلومات -
وجمع المعلومات عن السلعة المراد شرائها, ويتوفر للمستهلك مجموعة من المصادر للحصول على 
المعلومات وأهمها الأصدقاء, العائلة, زملاء العمل والخبرة الشخصية وطبيعة المعلومات التي يحتاجها 

 وخصائصها وسعرها وأسلوب دفع الثمن.المستهلك تدور حول جودة السلعة, ومكان وجودها 

في هذه المرحلة من عملية الشراء يقوم المستهلك بإجراء عملية تقييم لمختلف البدائل  :تقييم البدائل -
المتاحة للسلعة المراد شرائها بعد توفير المعلومات اللازمة ويستخدم المستهلك مجموعة من المعايير في 

ف بين المستهلكين باختلاف خصائصهم النفسية والديمغرافية والقدرة عملية التقييم وتلك المعايير تختل
 الشرائية.

نتج عن عملية التقييم اختيار السلعة المناسبة التي تشبع حاجاته ورغباته, ي: ياتخاذ القرار الشرائ -
لفتها, وقرار الشراء شأنه شأن أي قرار باعتباره اختيار بين البدائل المتاحة والمفاضلة بين منافعها وتك

ولذلك فهو قرار معقد مختلف الجوانب, لأنه ناتج من مجموعة من القرارات الجزئية المتشابكة لشراء 
دفع  سلعة معينة ومن صنف معين ومن مكان معين وفي وقت معين وبسعر معين مستخدماً طريقة

 معينة.

قراره الشرائي من حيث  بعد عملية الشراء يقوم المستهلك بتقييم عملية اتخاذ :تقييم ما بعد الشراء -
توقعاته السابقة وهل السلعة حققت له الإشباع المناسب أم لا, فإذا جاءت السلعة وفق توقعات 
المستهلك فإنه سيكون راضياً والعكس صحيح. والتقييم الذي يأتي بعد عملية الشراء والذي يتمثل في 

لسلعة مع ما هو متوقع منها, وايجابية مدى إشباع السلعة للحاجة, وهذا يتوقف على مطابقة ما تقدمه ا
أو سلبية تقييم قرار  الشراء  ترتبط بحد بعيد بمصداقية المعلومات التي قدمها المنتجون للمستهلك. 

 .ويجب أن نؤكد أن المشتري لا ينتقل من مرحلة إلا بعد أن يلم بكافة الجوانب
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   أبعاد السلوك الشرائي :  (5)الشكل 

 
                             عدم الرضا   -                                       الشعور بالرضا     -                                  

                                               لخدمة.             = رفض ا                                 = الولاء.                                                            
 =  تكرار الشراء                                             

مة العا بدون طبعة  , مركز البحوث معهد الإدارة,سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق,  أحمد علي سليمان  المصدر:
 .49, ص 2000, السعودية , 

 
 سلوك الشرائيثالثا: أهمية ال

السلوك الشرائي يساعد المسّوق على فهم كيف يفكر المستهلكين, وما هو شعوره وكيف يختار من بدائل  -
المنتجات والعلامات التجارية وما شابه ذلك وكيف يتأثر المستهلكون من بيئتهم ومن  الجماعات المرجعية والأسرة 

 1 وامل الثقافية والاجتماعية والشخصية والنفسية.وغيرها, وكيف يتأثر سلوك الشراء لدى المستهلك بالع

 تساعد على معرفة حاجاته ورغبات المستهلك , وبالتالي المساهمة في تصميم منتجات -

 بشكل يضمن قبلوها لدى المستهلكين  .  -

 تساعد المنظمة على معرفة قدرات الفرد الشرائية, وبالتالي رسم السياسات السعرية. -

 الترويجية للمنظمة, من خلال معرفة اذواق وتفضيلات المستهلكين. تساعد في رسم السياسات -

تساعد في اكتشاف المنظمة للفرص التسويقية الجديدة, عن طريق البحث في الحاجات والرغبات غير المشبعة  -
 والجديدة لدى المستهلكين  لرفع قدرتها التنافسية.

 لشرائية  )كيف؟ وأين؟ وماذا يشتري(.تحديد أنواع العملاء وطبيعة كل منهم وردود أفعالهم   ا -

                                                           

اقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي من خلال الكلمة المنطوقة الإلكترونيةمضاء فيصل محمد الياسين ,  - 1 , مرجع  أثر استخدام مو
 .30ص سابق,  
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 التعرف عمى كافة المعلومات والبيانات التي من شأنها مساعدة العميل في كيفية الاختيار الأمثل. -

تحليل خطوات الشراء التي يقوم بها المستهلك  من اجل التأثير في كل مرحلة لجذب انتباه المستهلك  وتوجه  -
 1قراره لشراء منتجات المنظمة

                                                           

 .48, ص 2014, دار صفاء للنشر والتوزيع , عمان , الأردن , 2, ط سلوك المستهلكني , مبارك بن فهد القحطاو إياد عبد الفتاح النسور - 1
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 حث الثاني: العوامل المؤثرة على سلوك المستهلكالمب

ت هناك عدة عوامل تؤثر على سلوك المستهلك, وتكمن أهمية دراسة هذه المؤثرات في كون أن كل القرارا      
التسويقية والإنتاجية تبنى عليها حتى تستطيع المنظمة تلبية احتياجات المستهلك وتحقق رغباته, ورغم صعوبة 

 ة بكل العوامل المؤثرة؛ إلا أنه يمكن حصرها في عدة عوامل نتطرق إليها في هذا المبحث.دراسة والإحاط

 المطلب الأول: العوامل السيكولوجية 

ات الشراء, العوامل السيكولوجية هي العوامل الرئيسية والجوهرية التي يرتكز عليها المستهلك في اتخاذ قرار             
 ة, نذكر بعضا منها فيما يلي:وفي سلوكه الإنساني بصفة عام

افع أولا:   الحاجات والدو

تعتبـــــــــر نقطـــــــــة البدايـــــــــة فـــــــــي العمليـــــــــة الشـــــــــرائية للمســـــــــتهلك النهـــــــــائي , و تعبـــــــــر الحاجـــــــــة عـــــــــن شـــــــــعور الحاجاااااااااات:   -
المســـــــتهلك بـــــــالنقص و الحرمـــــــان اتجـــــــاه شـــــــ يء مـــــــا : كالحاجـــــــة إلـــــــى الطعـــــــام و الملـــــــبس و الأمـــــــان و الاحتـــــــرام و تكتســـــــ ي 

بيــــــــرة بالنســــــــبة للمؤسســــــــات التــــــــي تتبنــــــــى المفهــــــــوم الحــــــــديث للتســــــــويق و الــــــــذي يــــــــنص علــــــــى أن الحاجــــــــات أهميــــــــة ك
نقطــــــــة البدايــــــــة فــــــــي العمليــــــــة التســــــــويقية هــــــــي البحــــــــث و التعــــــــرف علــــــــى الحاجــــــــات غيــــــــر المشــــــــبعة عنــــــــد المســــــــتهلكين 
ثــــــم محاولــــــة ترجمتهــــــا إلــــــى ســــــلع و خــــــدمات بمــــــا يشــــــبع هــــــذه الحاجــــــات بشــــــكل أفضــــــل مــــــن المنافســــــين  و مــــــن أشــــــهر 

نظريـــــــات التـــــــي تصـــــــف تـــــــدرج الحاجـــــــات الإنســـــــانية و هـــــــي نظريـــــــة "مـــــــا ســـــــلو" و تعتبـــــــر مـــــــن أقـــــــدم النظريـــــــات التـــــــي ال
قســـــــــمت الحاجـــــــــات إلـــــــــى خمســـــــــة أنـــــــــواع و التـــــــــي مرتبـــــــــة حســـــــــب الأهميـــــــــة مـــــــــن أقـــــــــل مســـــــــتوى للحاجـــــــــات إلـــــــــى أعلـــــــــى 

 .1مستوى 
افع:  - شــــعورنا بــــأي اخــــتلال بــــدني أو  هــــي مــــن العوامــــل الســـيكولوجية  المــــؤثرة علــــى ســــلوكنا الاســـتهلاكي, إذ أن الااادو

عـــاطفي يـــدفعنا إلـــى حالـــة مـــن التـــوتر, ولـــن يـــزول هـــذا التـــوتر إلا حـــين إشـــباع حاجاتنـــا وتلبيـــة رغباتنـــا ومعالجـــة هـــذا 
الاخــتلال. وكمــا هــو معــروف فــإن تنــوع الحاجــات الإنســانية تتعــدد مســتوياتها, ويعمــل رجــال التســويق علــى تحفيزهــا 

عنصـــر انفعــالي يعمـــل علـــى توجيـــه ســـلوك الفــرد نحـــو تحقيـــق بعـــض الأغـــراض, و قـــد " ويعـــرف الـــدافع بأنـــه:؛ وإثارتهــا
يكون هذا العنصر خارجيا و هنا يصبح الدافع هدفا يعمل على تحقيق رغبة في التواصل إلى حالة التـوازن النفسـ ي, 

 .2 "ليةوقد يكون داخليا و هنا يصعب نظرا تحديد معناه لارتباطه بمجموعة من العوامل النفسية الداخ
كما يمكن تعريف الدوافع أنها:" القوة المحركة الكامنة في الأفـراد والتـي تـدفعهم للسـلوك باتجـاه معـين وتتولـد 
هــذه القــوة الدافعــة بســبب الضــغوطات النفســية مــن البيئتــين الداخليــة والخارجيــة والتــي تخلــق حــالات مــن التــوتر 

 3اع الحاجات التي تطلب إشباعا "المؤدية إلى محاولات من الأفراد هدفها الأساس ي إشب

                                                           

 - تتمثل حاجات ماسلو في:  الحاجة الفيزيولوجية , الأمان , الاجتماعية , التقدير , الذات .  و 
 . 236،  235, ص  2002, , دار الثقافة , الأردن , 1, ط ، مبادئ التسويقمحمد صالح المؤذن-1
  . 141, ص  2003, ديوان المطبوعات الجامعية  , الجزائر ,  سلوك المستهلكعيس ى بن عنابي ,  - 2
 .63مرجع سابق, ص ,  مدخل متكامل سلوك المستهلكرشاد ساعد "  و حمد الغدير  -3
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تأخذ الدوافع والحاجات مجالا واسعا ورئيسيا من مجالات بحوث التسويق مستعينة في ذلك بطرق البحث 
المتطورة في ميدان العلوم السلوكية, وتساعد دراسة الدوافع في معرفة العوامل السيكولوجية للمستهلك التي 

الشراء من النقاط التي التي يجب على رجال التسويق التركيز عليها تحدد سلوكه الشرائي,لذا تعتبر دوافع 
ط يجب أن يقتصر اهتمامهم فق ولا واستخدامها في قراراته الترويجية للتأثير على الاتجاهات الشرائية للمستهلك.

افع حتى التعرف على هذه الدوافع ولكن يجب أن يمتد اهتمامهم إلى كيفية استثارة وتوجيه هذه الدو  على مجرد
 سلوك المستهلك لصالح المؤسسة . يكو ن

يتضح لنا من خلال تحليل  الدوافع أنها تتطلب مرحلة الإدراك لتحقيق مزيج متباين لسلوك  الإدراك   -
 .المستهلك و كذلك تحقيق رغبة تسويقية  في اقتناء سلعة أو خدمة

سلوك, غير أن فهم وتلقي تلك المؤثرات نرى أن الإدراك عملية استقبال المؤثرات الخارجية وترجمتها إلى 
عاب وفهمه الخاص ووفقا للأهداف التي يسعى كل شخص لتحقيقها ييختلف من شخص لخر حسب درجة الإست

 د عليها المستهلك لبناء سلوك وقرار مناسب .نويست
لومات حيث إن دور نظام الإدراك في مجال السلوك يترجم من خلال فعاليتين هما الانتباه و اختيار المع

الانتباه يمثل توجه عفوى للنشاط الداخلي الخارجي للفرد ويكون متأثرا بالتجارب السابقة والمعرفة والحوافز أما 
بالنسبة إلى اختيار المعلومات فإن الفرد لديه حرية اختيار معلومات معينة وإهمال غير معروفة والغامضة 

 1د للقيام بالسلوك كذلك كثافة المثير والدوافع وغيرها.بالنسبة له والاختيار يعتمد على مدى تهيئ الفر 
 منتج معين يتطلب فهم اقتناءلمعرفة ماهية تصرفات وسلوك وأنماط تفكير المستهلكين  في :  الشخصية ثانيا : 

المكونات المختلفة للشخصية الإنسانية, حيث يساعد هذا المؤسسة في تسطير   برامجها التسويقية, وكذا تحديد 
ق هاتها  المستقبلية بناءا على معرفتها بشخصية الزبون  حتى يتسنى لها معرفة ماذا تنتج من سلع وخدمات تحقتوج

 له حاجاته ورغباته .

يعتبر التعلم ركن أساس ي في سلوك الإنسان فكما أن الإنسان تحركه دوافع وحاجات فكذلك : التعلم ثالثا :
الذي يتعبر من  الاستهلاكيمارسه الإنسان يعتبر تعلم ومنها  ءفكل ش ي, التعلم يعتبر من العلميات النفسية

 فوائده مضاره وكيفية استخدامه منافعه, العلميات الروتينية للإنسان فمن خلاله يتعلم المستهلك عن المنتج,
 ووفق هذا يعمل رجال التسويق على محاولة خلق قبول لمنتجاتهم لدي المستهلكين عن طريق مبادئ التعلم.

 المعتقدات  ا رابع

لذلك تحاول المؤسسات معرفة ما  ؛الاعتقاد هو عنصر معرفي وصفي يكونه الإنسان بخصوص ش يء معين
يعتقده المستهلكون مخصوص متجها, فإذا كانت المعتقدات صحيحة وتصب في مصلحتها, فإن المؤسسة تعمل 

 المنظمة, فإن على إدارة التسويق في لمنظمة اويقر مصلحة  خاطئا هذا الاعتقاد, أما إذا كان الاعتماد  زعلى تعري
 2ادقهذا الاعت عيجتش

                                                           

 .136، 135, مرجع سابق, ص الأساليب الكمية في التسويقمحمود الصميدعي و ردينة عثمان, -2

 .19, ص , مرجع سابق  سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدةراضية ,  لسود - 2
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 المطلب الثاني: العوامل الاجتماعية والثقافية
بيئة ويسعى في هذه ال مع الناس ويؤثر فيهم ويتأثر بهمفيها  يتواصل يعيش في بيئة إجتماعية   الإنسان كائن 

لينا البحث والتدقيق في الدور الذي تلعبه العوامل ولذلك كان لزامًا ع لتحقيق رغبات وتوفير إحتياجات ,
 :ومن هذه العوامل سنذكر الشرائية وقراراته  المستهلك في سلوك  والثقافية  الاجتماعية

 أولا: الطبقة الاجتماعية

 منتجات لا تؤثر الطبقة الاجتماعية على السلوك الشرائي للمستهلك فقد يتبضع أفراد الطبقة العليا
المستهلكين الأقل  يفضل أن يتعامل معهم لا أماكنأو يتبضعون من  ,دخلاً  الأقلرهم من الطبقات يستخدمها غي

الطبقة الاجتماعية عادات استهلاكية  أفرادوقد يستخدم  ,دخلًا وذلك لارتفاع أسعار منتجات هذه الأماكن
 1خاصة بهم للمحافظة على هوية الطبقة التي ينتمون اليها.

التي ينتمي إليها الفرد تؤثر كثيرا على سلوكه بصفة عامة وعلى سلوكه الاستهلاكي  فالطبقة الاجتماعية
م بصفة خاصة, إذ أن الأفراد الذين يقعون في نفس الطبقة الاجتماعية يشتركون أو يتشابهون إلى حد كبير في القي

 والاتجاهات وطرق المعيشة.
 الأسرةثانيا: 

تأثيرا على الأفراد الذين ينتمون اليها في كافة قراراتهم اليومية  تعتبر الأسرة أهم المجموعات الاجتماعية
بصفة عامة, وبصفة خاصة فإن السلوك الاستهلاكي للفرد يتأثر أيضا ويدرجة كبيرة بمختلف أفراد الأسرة الذين 

حيطة بكل لكل منهم سلوكيات مختلفة تابعة عن شخصية كل فرد وايضا الأفكار والاتجاهات المعنية من البيئة الم
 .2فرد على حدى مثلا: الزوج ومحيط العمل, الزوجة وريات البيوت الأخريات, الأبناء والمحيط الدراس ي... الخ

 الثقافة ثالثا: 
تعد الثقافة من أكثر العوامل الخارجية تأثيراً في سلوك المستهلك لما لها من ارتباط وتأثير على أسلوب حياة 

, فكل مستهلك يحمل ثقافة معينة تنعكس بصورة واضحة على عمليات اتخاذ المستهلكين وقراراتهم الشرائية
وبالتالي يتوجب على إدارة التسويق قبل الدخول  ,القرارات الشرائية وتميزه عن مستهلك آخر يحمل ثقافة مختلف

 . 3مع هذه الثقافة تتلاءمإلى أي سوق معرفة ثقافة المستهلكين ومن ثم تقديم المنتجات التي 
يتباين السلوك الإنساني تبايناً كبيراً باختلاف نوع الفرد, حيث يظهر فرق كبير بين سلوك :  نوع الجنسا: رابع

الرجل والمرأة في العديد من المواقف وفي كثير من الظروف والأحيان. فللجنس تأثير كبير على إستراتيجيات المزيج 
 4التسويقي لمعظم المؤسسات في الوقت الحاضر.

                                                           

, مجلة دراسات محاسبية و مالية  ,  العوامل المؤثرة على النزعة الاستهلاكية عند المستهلك العراقيبيداء ستار لفتة وحسناء ناصر إبراهيم ,  - 1
 .65,ص  2013, جامعة بغداد , 23, العدد 08المجلد 

جامعة زيان عاشور,   ، 28, العدد فاعلية وضع نماذج سلوك المستهلك، مجلة الحقوق والعلوم الانسانية دراسات اقتصاديةسعد,  لسبط - 2
 .306.ص 2018الجلفة, , 

 .45, دار الهضة العربية , مصر, ص 1ط ,الإعلان وسلوك المستهلكالعوادلي, سلوى, - 3
 .146ص , .2009السعودية,,  نشر دار بدون ,  3ط الشرائية, للقرارات تحليلية دراسة لكالمسته سلوك الجريس ي, الرحمان عبد خالد - 4
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 رحلة العمريةالمخامسا: 
فبالنسبة للعمر, نجد أن الدخل الفردي ودخل الأسرة يأخذان في النمو منذ الشباب وحتى منتصف 
العمر, ثم يبدأن بالتناقص في سن الشيخوخة, وتأخذ نسبة الدخل المدخرة نفس النمط حيث يزيد الادخار في 

ى أن الجزء الأكبر من الاستهلاك يكون وهذا يدل عل قص,سن الشباب ويصل إلى قمته في منتصف العمر ثم تتنا
 .1في سن الشباب وسن الشيخوخة, والجزء الأقل منه يكون في منتصف العمر

 المطلب الثالث : العوامل التسويقية والاقتصادية 
المستهلك الشرائي وقد يتخطى  دور مهم في التأثير على سلوك والإقتصادية  التسويقية للعوامل يكون قد 

الأدوات  للمؤثرات التي تستخدمها ه هذا السلوك بإتجاه معين يهدف لشراء سلعة دون أخرى نتيجةذلك إلى توجي
ستهلك تدفع المأو تأثير المستوى المعيش ي أو الاقتصادي بشكل عام , التي ,  كالإعلانات وتأثيرالبائعين  التسويقية 

من جراء ء  الشرا ة لها لكنه إندفع لذلكلسلوك شرائي ليس معتاد عليه مثل شراء كميه من السلع هو ليس بحاج
 :ويمكن تحديد تلك العوامل في مايلي التخفيضات على تلك السلع أو من جراء الجوائز المرتبطة بشراء تلك السلع 

 أولا: العوامل التسويقية

ره نية توفييمثل المنتج العنصر الرئيس ي الذي تركز عليه الأنشطة والجهود التسويقية وعلى مدى إمكا: المنتج -
 بالجودة المناسبة والكميات المطلوبة وتقديمه في الزمان والمكان الملائمين وبالأسعار المناسبة.

تــــــؤثر إســــــتراتيجية التســــــعير فــــــي ســــــلوك الشــــــراء لــــــدى المســــــتهلك, فعنــــــدما يبحــــــث المســــــتهلك عــــــن الســــــعر  السااااااعر : -
تينــي, فــان الســعر يكــون جــد مهمــا بــل قــد المــنخفض أو الحصــول علــى خصــومات. وعنــدما يقــوم باتخــاذ قــرار شــراء رو 

يكـون احـد أهـم خصـائص المنـتج التـي يقيمهـا المسـتهلك, و مـن ثمـة فـان رجـال التسـويق يمكـنهم تسـعير المنـتج بأسـعار 
 2.منخفضة أو تقليل تكاليف الشراء

ل المتاحـة حيـث يمكن الإعلان المؤسسة من الاتصال بأكبر عدد من المستهلكين مـن خـلال وسـائل الاتصـا الإعلان : -
أن الإعــلان يمثــل وســيلة غيــر شخصــية لتقــديم وتــرويج المنتجــات والخــدمات والأفكــار بواســطة جهــد معلــوم   ويعتمــد 
الإعــلان بشــكل أساســ ي علــى الوســائل الإعلانيــة بهــدف تحقيــق الاتصــال الــذي مــن خلالــه تســتطيع المؤسســة تحقيــق 

وك المســـتهلكين بشـــكل أساســـ ي علـــى محتـــوى الرســـالة الإعلانيـــة أهـــدافها,   ويعتمـــد نجـــاح الإعـــلان فـــي التـــأثير علـــى ســـل
والوســيلة الإعلانيــة المناســبة والتــي يتابعهــا المســتهلكون باســتمرار حيــث أن اختيــار الوســيلة الإعلانيــة المناســبة يلعــب 

رســـل الــدور الأساســ ي فــي نجــاح الرســائل الإعلانيــة وتحقيــق الأهــداف المحــددة حيــث أنهــا تمثــل حلقــة الوصــل  بــين الم
 3والمستلم

يعبتـر رجـال يعتبر رجال البيع من رجـالات الإعـلان ويعتبـرون مـن عناصـر الحلقـة التسـويقية  , كمـا تأثير البائعين :   -
البيــع أقــرب منــدوبي التســـويق للمســتهلك, ويقومــون بعمليـــة المبادلــة الثنائيــة )العمليــة التجاريـــة( مــا بــين المســـتهلكين 

                                                           

1 - https://business.uobabylon.edu.iq/lecture.aspx?fid=9&lcid=48454   15.23, الساعة  29/04/2022, الإطلاع يوم. 
, 9, مجلة الحكمة للدراسات الفلسفية , المجلد  ها بالسلوك الاستهلاكيالعوامل السوسيو ثقافية نفسية وعلاقتعمار بن يحي و حليمة بوجيت ,  - 2

 . 313, ص 2021, قسنطينة  ,  2, جامعة قسنطينة  02العدد 
 .168, ص2000دار الفكر , عمان , ,  1,ط,  مفاهيم أساسية مبادئ التسويق فهد سليم الخطيب :  - 3
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يـــــد المســـــتهلك بفوائـــــد ومزايـــــا المنتجـــــات, وعـــــادة مايشـــــمل البيـــــع الشخ ـــــ ي التـــــأثير ورجـــــال التســـــويق, ويقومـــــون بتزو 
حيــــث أن رجــــال البيــــع يقومــــون بممارســــة الأنشــــطة  والإقنــــاع معــــا, ممــــا يســــاعد المســــتهلك فــــي قــــرار الشــــراء الصــــحيح

 .الإعلانية على المستهلكين بشكل مباشر 
 ثانيا: العوامل الاقتصادية

   ادية مستويات دخول الافراد والوضع الاقتصادي الذي يمر به البلد, فدخل تشمل الحالة الاقتص الدخل : -

الفــــرد يــــؤثر علــــى اختياراتــــه وســــلوكه الشــــرائي للمنتجــــات. فهنــــاك افــــراد ذوي دخــــل مــــنخفض يتجهــــون للبحــــث عــــن 
الســــلع ذات الاســــعار المنخفضــــة للحصــــول علــــى الاشــــباع المطلــــوب, والافــــراد ذوي الــــدخول المرتفعــــة يبحثــــون عــــن 

 1السلع ذات الجودة العالية والاسعار العالية.

تعدت عدة نظريات اقتصادية التفسير سلوك الأفـراد فـي الادخـار والاسـتهلاك وأرجعتـه إلـى عوامـل  التوفير : -
اقتصادية, وان اختلفت في بينها في تفسير العوامل الأكثر تأثيراً فيـه, فنظريـة الكلاسـيكية أكـدت علـى أن العامـل 

ك للادخــــار والاســــتهلاك هــــو ســــعر الفائــــدة, وعــــدت الاســــتهلاك دالــــة متناقصــــة فــــي ســــعر الفائــــدة, الــــرئيس المحــــر 
عكـــس الادخـــار الـــذي يعـــد, دالـــة متزايـــدة فـــي ســـعر الفائـــدة, فـــإذا كــاـن ســـعر الفائـــدة مرتفعـــاً فيميلـــون الأفـــراد إلـــى 

زقــدم  تفســيراً جديــدة تخفـيض اســتهلاكهم وزيــادة مــدخراتهم  وبـالعكس فــي حالــة انخفــاض سـعر الفائــدة.لكن كين
للكيفيــة التــي يــتم بهــا تحديــد ســلوك الاســتهلاك والادخــار بعيــداً عــن ســعر الفائــدة, وذلــك فــي نظريتــه الــذي أطلــق 
عليهـــا نظريـــة )الـــدخل المطلـــق(, إذ أوضـــح أن العامـــل الـــرئيس المحـــدد للادخـــار والاســـتهلاك هـــو الـــدخل, وبـــين أن 

والادخــــار, ولكــــن زيــــادة الاســــتهلاك تكــــون مقــــدار اقــــل مــــن زيــــادة  زيــــادة الــــدخل ســــوف يــــؤدي إلــــى زيــــادة الاســــتهلاك
الدخل طالمـا أن هنـاك جـزء مـن الـدخل بوجـه للادخـار, لـذا فـان حجـم الادخـار والاسـتهلاك يتـأثر فـي الـدخل أكثـر 
مــــــا يتــــــأثر بســــــعر الفائــــــدة كمــــــا افترضــــــته النظريــــــة الكلاســــــيكية  فحســــــب نظريــــــة كبتــــــر فــــــان الأفــــــراد ســــــيحاولون 

ى مســتوى الاســتهلاك الســائد , وعلــى هــذا قــال دالــة الاســتهلاك هــي دالــة فــي الــدخل المطلــق, كمــا بــين المحافظــة علــ
كينـــر أن الميـــل للاســـتهلاك يكـــون مســـتقرأ فـــي الـــزمن القصـــيرة وعليـــه فـــان مقـــدار اســـتهلاك المجتمـــع يتغيـــر بطريقـــة 

 2.منظمة مع الدخل الكلي

صـــول , والتـــي يمكـــن تحويلهـــا إلـــى نقـــد بســـرعة دون أي الأصـــول الســـائلة تشـــير إلـــى تلـــك الأ  الأصاااول الساااائلة : -
خسارة. تشتمل الأصول السائلة على النقد في الصـندوق , وتـوازن البنـك , والأوراق الماليـة القابلـة للتـداول , إلـخ. 
إذا كان لدى الفرد أصول سيولة أكثر , فإنه يذهب لشراء وسائل الراحة والكماليات. مـن ناحيـة أخـرى , إذا كاـن 

 .3يه أصول أقل سيولة , فهو لا يستطيع إنفاق المزيد على شراء وسائل الراحة والكمالياتلد

                                                           

 . 103,102, ص  الأردن , 2016’, ,دار الجنان للنشر والتوزيع ,  1, ط ور قيمة  الزبون إدارة التسويق وفق منظأنيس أحمد عبد الله ,  - 1
, مجلة  سلوكي الادخار والاستهلاك العائلي من وجهة نظر الاقتصاد السلوكي في دول مجلس التعاون الخليجي تحليل إلهام خزعل عاشور ,  - 2

 . 380, 379, ص  2021راسات  البصرة والخليج العربي  , جامعة البصرة , العراق ,  , مركز د  01, العدد  09الباحث الاقتصادي, المجلد 
3 - behaviour-consumer-factorsinfluencing-https://ar.triangleinnovationhub.com/5  03/05/2022طلاع يوم : تم الإ . 
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أو هــــي  الأصــــول الســــائلة للمســــتهلكين هــــي الأصــــول المحــــتفظ بهــــا فــــي الأمــــوال أو أشــــكال الاســــتثمارات شــــبه النقديــــة. 
لمصـــرفية , والأســـهم والســـندات , وأفضـــل الأمثلـــة علـــى هـــذا النـــوع هـــي النقـــد الثابـــت , والرصـــيد المصـــرفي , والودائـــع ا

وشهادات الادخار. يـتم بنـاء هـذه الأصـول لشـراء بعـض السـلع المعمـرة الاسـتهلاكية أو لتلبيـة الاحتياجـات المسـتقبلية 
 غير المتوقعة أو الطوارئ.

 1.إذا كان الشخص لديه المزيد من الأصول السائلة , فإنه أكثر حرصًا على أن ينفق الدخل الحالي أو العادي

إن القــدرة الشــرائية للمــواطن هــي فــي علاقــة عكســية مــع مســتوى العــام للأســعار, فكلمــا ارتفعــت الأســعار   التضااخم : -
 فإن القدرة الشرائية للمواطن تنخفض , والعكس صحيح. 

  الاقتصادالضغوط التضخمية في  نتيجة تأثرا  الأكثر هي  ائحه شر بمختلف أفراد المجتمع  مداخيل وتعد   
الحقيقية لفئة قليلة في المجتمع ل الدخو زيادة الأسعار إلى  مستويات المتوالية في  الإرتفاعات  ؤدي ت حيث 
ي ـف الزيادة عن  الناتجة و, تحققها التي  الطائلة نظرا للأرباح ؛ الأموال رؤوس  أصحاب ين وـة المنتجـفئ تمثل 
 2.أسعارها والتغيرات المستمرة في  منتجاتهم ى ـب علـالطل
 الثابتـة الـدخول  أصـحاب المجتمـع وتضـم أفـراد غالبيـة تمثـل والتـي الثانيـة, الفئـة معانـاة تـزداد الوقـت نفـس وفـي     

 التـوفير ودائـع وأصـحاب السـندات, وحملـة التقاعديـة, وهـي الطبقـة المتوسـطة والضـعيفة. المعاشـات وأصـحاب

 3التضخم. دلاتمع ارتفاع نتيجة الحقيقة دخولهم تقل الذين من الأفراد وغيرهم
وعليــه فكلمــا  زادت القــدرة الشــرائية للفــرد كلمــا زاد اســتهلاكه والعكــس صــحيح فالعلاقــة بــين التخضــم والإســتهلاك 

 علاقة طردية 

 المطلب الرابع :العوامل الموقفية 
جة  تجربة التحضير النفس ي العصبي للرد    المنظم نتي من حالة عقلية  يمثل بأنه    d’Allportيعرفه    الموقف :

 4.لجميع المواقف ذات الصلة يمارس تأثيرًا توجيهيًا أو ديناميكيًا على استجابة الفرد لجميع الأشياء و  والتي

تتمثل في موقع المحل والتنظيم الداخلي للمحل  و ديكوراته  العوامل المحيطة بعملية الشراء : -

ئل العروض الترويجية , درجة إزدحام المحل الداخلية و الصوت والإضاءة والألوان و درجة الحرارة , وسا

                                                           

1 - behaviour-consumer-https://ar.triangleinnovationhub.com/determinants   03/05/2022تم تم الإطلاع يوم    . 
للكتاب ,مصر,  العامة الهيئة المصرية ,القاهرة الغلاء، لمكافحة مقترح برنامج مع ونتائجها ابهاأسب مصر في التضخم مشكلة ،رمزي  زكي  - 2

 .35,ص1980

 .36,ص1999 ,الأردن  والتوزيع, للنشر وائل دار , 1,  طالاقتصاد علم في أساسية مفاهيم ،حربي عريقات إسماعيل, الرحمن عبد  - 3

4- Christian Derbaix ; Joël Brée ; Comportement du consommateur-présentation de textes choisis, 

Economica, France , 2003 ,P 93 
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و مثل هذه العوامل و غيرها من العوامل المادية تؤثر في حجم  الوقت الذي يقضيه المستهلك داخل  1, 

 المحل  ,كما تؤثر في تحديد الكمية المشتراة.

زاجي الذي يقصد بحالة المستهلك عند الشراء الوضع الفسيولوجي والم العوامل المحيطة بالإستهلاك : -

يكون عليه قبل العملية الشرائية مباشرة وتشمل مزاجه العام ومدى شعوره بالجوع أو بالعطش أو بالقلق أو 

بالسعادة أو بالانشغال أو بالتعب أو بالإرهاق أو بالمرض .. إلخ . وهي كلها عوامل وقتية مرتبطة بعملية الشراء أو 

كما قد تزول بعده , لذلك يجب أن تفرق بينها وبين الخصائص  الاستهلاك وربما تحدث كرد فعل الموقف نفسه

الشخصية للفرد التي تكون عادة دائمة ولاتتغير . وقد رأينا من قبل كيف أن حالة الجوع التي يشعر بها المستهلك 

 2.عند الشراء تؤدي إلى زيادة مشترياته من المواد الغذائية 

الأفـراد وجهـا  الـذي يـتم بـينل الشخ  ي  هـو الاتصـال المباشـر الاتصا العوامل المحيطة بعملية الإتصال : -
لوجــه أو مــن خــلال الهــاتف أو البريــد أو البــرق أو الفــاكس وغالبــا مــا تــؤثر حصــيلة هــذا الاتصــال والمعلومــات التــي 
يحصـــل عليهـــا الفـــرد منـــه علـــى قـــراره الشـــرائي , فمـــثلا قـــد يـــذهب أحـــد المســـتهلكين للتســـوق فـــي مركـــز تجـــاري كبيـــر 

شراء جهاز تسجيل صوتي وتجمعه الصدفة داخل المركز التجاري بأحد أصدقائه الذين يثـق فـيهم كثيـرا ,  بهدف
ويدور الحديث بين الاثنين حول الهدف من زيارة المركز فيوص ى الصديق صـديقه بشـراء جهـاز مـن ماركـة تجاريـة 

, فـي هـذه الحالـة سـيكون احتمـال شـراء معينة يمتلك هـي مثلهـا ويعتقـد أنهـا تتميـز بـالجودة العاليـة ونقـاء الصـوت 
 المستهلك للماركة التي أوص ى بها صديقه احتمالًا كبيرا .

كـذلك تـؤثر الظــروف المحيطـة بعمليــة البيـع الشخ ــ ي  ويكـون الاتصـال فيهــا عـادة مباشــرا وشخصـيا بــين رجـل البيــع 
ل الصـديق مـع المسـتهلك إلـى المحـل التجـاري علـى قـراراتهم الشـرائية , ففـي المثـال التـي ذكرنـاه أعـلاه إذا دخـ -والعملاء 

واشــترك فــي الحــديث القــائم بــين المســتهلك ورجــل البيــع , فمــن المتوقــع أن يقلــل الصــديق مــن فعاليــة الجهــود البيعيــة 
لرجل البيع نظرا لدعمه لوجهة نظر المستهلك في مواجهة محاولات الإنتاج التي يبذلها مندوب البيع لتصـريف ماركـة 

ونفس الشيئ بالنسبة للإتصال الغيـر شخ ـ ي  3غير التي أوص ى بها الصديق ربما لأن عمولته فيها أكبر. تجارية أخرى 
الة الإعلانيـة إلـى كالإعلان والصحف والنشرات الدعائية . فنجد بعض العوامل الموقفية قد تعرقل مـن وصـول الرسـ

 المشاهدين  .
 
 

                                                           

    2000مركز البحوث ,  -معهد الادارة العامة  , سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق مع التركيز على السوق السعوديةأحمد علي سليمان ,  - 1
 . 279ص 

 .286مرجع سابق ,ص  ,المستهلك بين النظرية والتطبيق سلوك, سليمان علي أحمد - 2
 .276, مرجع سابق ,ص سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق, سليمان علي أحمد -1
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اقع المنتجات  المنتجات المقلدة فالمبحث الثالث  .ي السوق الجزائرية : و

الم والتي ظاهرة تقليد المنتجات , هذه الظاهرة التي عرفت و مازالت تعرف إنتشارا مرعبا عبر جميع دول الع            

تعتبر من بين أخطر الظواهر لكونها تهدد إقتصاديات الدول المتقدمة و المتخلفة , تهدد كيان جميع المؤسسات 

يد وأخطر من ذلك فهي  تهدد أمن وصحة وسلامة المستهلكين, و نتطرق في هذا التي تتعرض منتجاتها للتقل

ائر  ي الجز فالدراسة  إلى ماهية  التقليد وكذا المنتجات المقلدة بالإضافة إلى ظاهرة التقليد وكذا واقع المنتج المقلد 

 قلدة.الجزائري إتجاه المنتجات الم في العالم و في الجزائر و كذلك إلى دراسة حالة نعالج من خلالها سلوك المستهلك

 المطلب الأول : ماهية  ظاهرة التقليد   

منتجاتهم  إن ظاهرة التقليد ليست بالظاهرة الحديثة فمنذ القدم كان الحرفيون والتجار يميلون إلى تمييز              

 ن هذه العلامة ما تنفك تقلد منفي الأسواق وإكتساب علامة ينفردون  بها بهدف تخصيص و تمييز منتجاتهم, إلا أ

طرف أشخاص يريدون الإستفادة مما توفره العلامة من موارد ناتجة عن ثقة المشتري في النوعية العالية 

 للمنتجات التي تحملها .

 أولا : مفهوم التقليد 

انون الجزائري , أما فيما مما لا شك فيه أن التقليد أمر مخالف للقانون وهو يعتبر جنحة يعاقب عليها الق              

يخص التعريف بهذه الظاهرة فقد تم تعريفه بصياغات عديدة وفي مجالات مختلفة فهناك من عرفها على أنها 

"إعادة صنع مزيف لمنتوج أو علامة أو براءة اختراع دون علم أصحابها"؛ كما اعتبرها آخرون بأنها "استبدال 

بأنه ش يء حقيقي, وبالتالي فهو اصطناع ش يء من العدم وجعله  للحقيقة والأصل بش يء كاذب مقلد الادعاء

 1متشابها مع الش يء الأصلي"

بالرجوع للتشريع الجزائري نجده لم  يحدد تعريفا للتقليد, بل اكتفى بتعداد الأفعال والتصرفات التي تشكل فعل 

المتعلق بالعلامات . "بأن كل  06-03من الأمر رقم  25التقليد المباشر, بحيث بين لنا المشرع من خلال نص المادة 

 2فعل يمس ويعتدي على حق العلامة يعد من قبيل الأفعال التي تعتبر تقليدا".

                                                           

   , 2014-2013, 1جستير, قسم الحقوق, كلية الحقوق, جامعة الجزائر ما, مذكرة الحماية الجنائية لحقوق الملكية الفكريةمحاد ليندة,  - 1
 .54ص 

 2003يوليو 23الصادرة في  44المتعلق بالعلامات, جريدة رسمية, عدد  2003يوليو  19المؤرخ في  06-03الأمر رقم - 2
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كما نجد أن قانون  العقوبات  الجزائري قد نص على جرائم تقليد أختام الدولة والدمغات والطوابع والعلامات, 

مما عبر عنه بحيث تناولت إلى جانب جريمة التقليد  غير أن النصوص التي أوردت تحت هذا العنوان جاءت أوسع

استعمال الش يء المقلد وتحصيله وصناعته والترويج له, سواء ببيعه أو عرضه أو تصديره, لذلك فإن كل هذه 

الأفعال والممارسات تكون في ذاتها جريمة التقليد لأنها تشترك جميعها في غاية واحدة, تتمثل في تغيير الحقيقة 

 1لناس"؟..وتضليل ا

  ثانيا: أسباب التقليد

 : تتبنى الشركات استراتيجيات التقليد لسببين

   :الملاحقة  2-1

قد تتهاون بعض الشركات عند نزول منتجات مستحدثة الى السوق, تفشل في إدراك قـوة منتوج قدمته شركة 

ا ماحه الأولي بأنه مؤقت. و غالبا صغيرة رائدة, إلى أن ينفجر الطلب على هذا المنتوج. وحتى عندئذ, قد تفسر نج

يكون ذلك صحيحا, فهناك تاريخ ممتد لمثل هذه الأنواع من المنتجات الجديدة التي دخلت السوق وفرقعت ثم 

فشلت. وقد ينظر إلى المنتوج باعتباره حلقة أخرى تضاف إلى سلسلة الفشل الحتمي للمنتجات الجديدة. وحتى 

 من الوجود والأهمية,تتلكأ الشركات في الاستغناء عن خطوط إنتاجها القديمة, عندما يبدي المنتوج الجديد قدرا

أو قد تضطر إلى تقسيم مبيعاتها بين منتجين تجنبا للخسائر. ولكن عندما تصل الأمور إلى حد معين, يضطر 

 خيار لانسخ المنتوج كالمقلد إلى مجاراة الاتجاه الجديد. ويجد المقلد نفسه مجبرا على الملاحقة السريعة. وهنا يتم 

 .بديل عنه. والمقلدون يمارسون التقليد في هذه الحالة بدافع الحاجة الملح

 :الانتظار المترقب 2-2

الانتظار بصبر . وتهدف من وراء ذلك إلى كسب مزايا التحرك  –عن قصد  –في حالات أخرى, تفضل الشركات 

القائدة في الصناعة, والممتلكة لمهارات تنافسية قوية في ببطء. عادة ما يكون الانتظار المرتقب لعبة الشركات 

مجالات التوزيع و الإعلان وفي الموارد اللازمة . و عندما يثبت السوق جاذبيته و يرتكب الرائد الصغير أخطاءه 

هنا المحتومة و التي يقع فيها معظم الرواد, يدخل المقلد إلى السوق, ويكتسب ما يعتبره حقا له.و يعتبر الصبر 

 2إستراتيجية ناجحة لكسب الوقت الذي يعتبر أهم عنصر.

                                                           

, 2017, 1, أطروحة دكتوراه, قسم الحقوق, كلية الحقوق, جامعة الجزائر دور العلامة في حماية المستهلك دراسة مقارنةبن قوية مختار,  - 1
 .219ص

 . 120, مرجع سابق ص  سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة لسود راضية , - 2
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 ثالثا: أنواع التقليد )عناصر التقليد(

 :1یمكن لنشاط التقلید أن یتفرع إلى ثلاثة أقسام حسب التطور الصناعي

 القسم الأول الأعمال الفنیة المزیفة أو المزورة: -

و مؤھلات فنیة, و معرفة و خبرة عالیة في المجال  یعتمد ھذا النوع على مدى براعة المزور فھو یملك إمكانات

ا المعني, تمكنھ من إعادة إنتاج الأعمال الفنیة حیث یصعب فیھا تحدید الفرق بين الأعمال الأصلیة و النسخ. كم

أنه  یستعمل طرقا حدیثة و مميزة من أجل إعادة الإنتاج, نذكر على سبیل المثال استعمال تقنیات التسخين و 

 في مجال الأعمال الأثریة لیعطى للنسخ صفة الأصلیة أو الندرة أو للتلاعب في عمر ھذه التحفة. التبرید

 القسم الثاني تقلید منتوجات السلسلة ذات النوعیة العادیة : -

ھو لا نتج ھذا النوع عن تطور أسالیب الإنتاج في المیدان الصناعي. و یعتبر من الأنشطة الأكثر رواجا في العالم, ف

لب معرفة عالیة و لا مؤھلات خاصة في المجال, إنما تكنولوجیا متطورة تضمن اقتصادیات الحجم كون یتط

تشكیلات المنتجات تنتج بكمیات كبيرة جدا. في ھذا النشاط ــ الذي یعمل على مستوى دولي ــ نجد المنتج یقوم 

ف. مستھد ھ في بلد ثالث, و تسویقھ إلى بلد رابعباستيراد مواده الأولیة من بلد ما, إنتاج المنتوج في بلد ثان, تغلیف

 لإعطائھاLacoste, Pierre Cardin و عادة مایلجأ المنتج ھنا إلى و ضع علامة مسجلة على منتجاتھ...

 قیمة معنویة . 

 القسم الثالث تقلید المنتوجات ذات التقنیة العالیة : -

ـ ـالإنتاج. نجد في ھذا المجال : قطاع الإلكترونیات  ھذا النوع من النشاط یتطلب معرفة و مؤھلات عالیة جدا في

منتجات مثل الرقاقات أو الدوائر نصف الناقلة الحاملة لبرامج...الخ. يهاجم ھذا النوع بصفة عنیفة من طرف 

التقلید رغم أنه  یتطلب معرفة واسعة و تكنولوجیا ذات تقنیات جد عالیة في الإنتاج ــ كون الطلب على ھذه 

 ات مرتفع جدا.المنتوج

 

 

                                                           

م كلية العلو التسويق  , تخصص  ,,مذكرة ماجستير  التقليد ودور تكنولوجيا المعلومات في حماية القنوات التسويقيةفروج محمد أمين ,  - 1
 .28,27,ص 2008, جامعة منتوري قسنطينةالاقتصادية وعلوم التسيير , 
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 رابعا: أثار ظاهرة التقليد

 1أثارها على المؤسساتأولا : 

 تمتد آثار التقليد على المؤسسات في مجالات البحث و التطوير, التسويق والإشهار إلى انخفاض رقم أعمالها مع 

لنفسية إثر فقدان فقدان حصص سوقيةـ و التي جاهدت على مر السنين لتكوينها ـإضافة إلى الأضرار المعنوية و ا

العلامة لمزاياها و تموقعها لدى الزبائن.و منجهة أخرى فإن مردوديةالاستثمارات خاصة في مجال البحث و 

التطوير للمؤسسات المتضررة من انخفاض رقم أعمالها وحصصها السوقية, ستتناقص و تتضاءل وبالتالي تؤدي 

ي فقسم التسويق, مايؤثر سلبا على فعالية و فاعلية المؤسسة إلى انخفاض الميزانيات المخصصة لها وكذا بالنسبة ل

السوق. كما لا ننس ى الخسائر التي تنجم عن عمليات الحماية التي تقوم بها المؤسسات كالتحقيقات الميدانية 

والمتابعات القضائية من أجل الحفاظ على منتجاتها في الأسواق وتموقع علامتها لدى الزبائن, و الحفاظ على 

 دودية مقبولة.مر 

 آثاره على اقتصاديات الدول ثانيا : 

إن التقليد يغرم الدول خسائر مباشرة في مجال الإيرادات الضريبية  رسوم جمركية و غيرها , كون التقليد 

يستعمل لتوزيع منتجاته شبكات غير رسمية لا تخضع للضريبة, إضافة إلى ذلك في حال تواجد مؤسسات تمارس 

حدود الدولة فإن ذلك سيغرم الدول خسائر فيما يتعلق بالضرائب (على الدخل, على  نشاط التقليد ضمن

ممارسة المهنة...) زيادة على تحملها مصاريف الرعاية الصحية نتيجة لحوادث العمل غير المعلنة. و من جهة أخرى 

عالا لتبييض الأموال. هذا فإن ذلك سيشجع المنظمات الإجرامية على زيادة نشاطاتها. حيث يعتبر التقليد نظاما ف

النوع من النشاط يجر عنه اختلال في توازن الأسواق, و تعريض الشبكة الاقتصادية إلى الضعف و فقدان 

 .2الشفافية, كما يؤدي بمستويات البطالة و الحرمان الاجتماعي إلى الارتفاع

 أثار التقليد على المستهلكثالثا : 

شهد إقبالا من الجمهور لرخص أسعارها و جذبها لشرائح كبيرة من ذوي إن تجارة السلع المقلدة في السوق ت

الدخل المحدود الذين يجدون أسعار السلع الأصلية مبالغا فيها جدا, بالإضافة إلى جشع بعض التجار الذين 

ت و يجدون فيها مكاسب كبيرة دون النظر إلى ما تخلفه من آثار سلبية, خاصة عندما يتعلق الأمر بالإلكترونيا

                                                           

, مجلة الاقتصاد والمجتمع ,  جامعة منتوري  , قسنطينة ,  ظاهرة التقليد  المخاطر وطرق المكافحةلعزيز شرابي و محمد أمين فروج ,  عبد ا - 1
 229ص  2008,  5العدد 

 .30فروج محمد الأمين , مرجع سابق , ص  - 2
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قطع غيار السيارات و مواد البناء و الأدوية, و يعتبر هذا الأخير من أخطر عمليات التقليد الماسة بصحة و سلامة 

المستهلك, لأنها تعني بحياة الإنسان و تؤدي إلى الموت مباشرة, حيث أنه بخصوص الغش في المنتجات العادية 

ر, إلا أن الغش الدواني يصعب كشفه من قبل الأشخاص يستطيع الشخص التمييز بين المقلدة و الأصلية بالنظ

العاديين, و تلجأ بعض الشركات إلى تقليد الأدوية, لكونها غالية الثمن وسيلة التصنيع و التحضير, و أكدت 

الدراسات أن التقليد يكثر في الأدوية التي لها علاقة بالأمراض المزمنة و الضعف الجنس ي و البدانة و السمنة, التي 

حمل مضاعفات خطرة عند استخدامها, دون أن يكون الأمر ظاهرا من الوهلة الأولى, و لكنه قد يتسبب في ت

 1.الوفاة, أو تشوهات في الجلد قد تضطر صاحبها إلى دفع أضعاف من المال لإصلاح ما أفسدته تلك المنتجات

 )العلامة (آثاره على حقوق الملكية رابعا : 

سائر بمليارات الدولارات للصناعة العالمية. ذلك أن المستهلك عند اقتنائه المنتج المقلد و في كل عام يغرم التقليد خ

في حالة عدم رضاه, فإن ذلك ينعكس سلبا على صورة المؤسسة المنتجة للمنتوج الأصلي. لأن المستهلك ظنا منه أنه 

د المنتوج الأصلي شهرته وتموقعه ـ كمنتوج اقتنى المنتوج الأصلي سيلوم المؤسسة على رداءة المنتوج المقلد مما يفق

ذا جودة عالية ـ في ذهن هذا المستهلك. أضف إلى ذلك الخسائر التي يتكبدها مالكو حقوق الملكية الفكرية 

والصناعية جراء التكاليف المستمرة و الدائمة في حماية منتجاتهم و الحفاظ على حقوقهم مثل المتابعات 

 .2لفة من أجل توعية المستهلكينالقضائية و الحملات المخت

 المطلب الثاني :  مفهوم المنتج المقلدد 

تحتل المنتجات والخدمات في أية منظمة مكانة جوهرية في أية عملية تسويقية ولا نبالغ إن قلنا أن التسويق يقوم 

يمكن الإعتماد عليه   في جوهره على وجود المنتج ,  و لكي يكون التسويق  أكثر فعالية لابد من وجود منتوج جيد 

والثقة فيه من قبل المستهلك و يواجه المسئولين في الإدارات العليا العديد من القرارات والتحديات المتنوعة في 

مجال صياغة و تصميم سياسة المنتجات و هدف الجميع هو تحقيق التوافق بين المنتجات و إحتياجات المستهلك 

يتوقف على مدى فعاليتها في تحقيق هذا الهدف . فالمنتوج الناجح قد يكون حيث أن نجاح أي شركة  في المنافسة 

قادرا على خلق درجة أعلى من الحماس بين رجال البيع و هو أمر حيوي للمنظمة كما أنه يوفر للمنظمة مرونة 

ج  كان  التقليد أكبر و إستقلالا في التسعير و الترويج و التوزيع وبناءا على هذه الخصائص التي يتميز بها المنت

 منصبا عليه  وحتى نقف على مفهوم المنتج المقلد يجدر بنا تحديد مفهوم المنتج .
                                                           

دراسات القانونية , كلية الحقوق والعلم السياسية جامعة بلعباس , , مجلة ضياء للحماية المستهلك من تقليد العلامة التجاريةصراح خوالف ,  - 1
 .66, ص  2020, السنة  01,العدد  02الملجد 

 . 31, مرجع سابق ص  التقليد ودور تكنولوجيا المعلومات في حماية القنوات التسويقيةفروج محمد أمين ,  2-
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 :يمكن تقديم تعريف للمنتوج على أساس مدخلين هما  أولا : مفهوم المنتج:

" , 1من منطلق هذه الرؤية يمكن القول أن المنتوج هو :"أي ش يء, أو كيان مادي ملموس   المفهوم الضيق: -

من خلال التعريفين يمكن القول أن المنتوج في  2و كذلك:"أي ش يء مادي يتم تقديمه للمشتري "وه

مفهومه الضيق يتمثل في الشكل المادي, و هو ما يعرف بالسلعة فقط, و هنا لابد أن نشير إلى أن هذا 

ينات من القرن المفهوم يمكن إعتماده في المدخل الإنتاجي للتسويق و هي المرحلة التي سادت في الخمس

 الماض ي

  :على هذا الأساس يمكن تقديم تعريف للمنتوج وفق مايلي   :المفهوم الواسع -

المنتوج هو كل ش يء يمكن عرضه في السوق بغـرض جـذب الانتبـاه أو التملـك أو الاستهلاك أو الاستعمال أو      

من ذلك الأشياء المادية و الخدماتية و الذي يمكن أن يحقق قدرا من الإشباع لحاجة أو رغبة إنسانية, و يتض

 " 3الأماكن و المؤسسات و الأفكار"

و نلاحظ من خلال هذا المفهوم شمولية الرؤية,حيث لم يصبح المنتوج عبارة عن سلعة فقط بل تعدى المفهوم    

المنتوج  الضيق ليواجه بذلك المفهوم الحديث للتسويق و الذي بدوره أصبح يركز على المنفعة التي يحققها

 للمستهلك,أي القيمة التي يحصل عليها من المنتوج مقابل ما يدفعه من سعر.

 المنتج المقلد  مفهوم  ثانيا :

لا يوجد تعريف موحد و عام للتقليد نظرا لعدم توحد خصائص هذه الظاهرة التي تتواجد بصفة وطيدة في 

عريف لدولية. المنظمة العالمية للتجارة أعطت هذا التمختلف مستويات الأعمال و أنواعها و في الأسواق المحلية و ا

 ''المنتجات المقلدة تشمل جميع المنتجات  :ADPICمن الاتفاق حول مزايا حقوق الملكية الفكرية 51وفقا للمادة 

بما في ذلك التغليف التابع لها, و التي تحمل بعض الخصائص أو كلها لعلامة مسجلة و التي تمس حقوق مالك أو 

 ي هذه العلامة )حسبا للتشريع في كل بلد(, و تلحق به أضرارا مادية أو وظيفية''مالك

لكي التقليد هو عملية إعادة إنتاج لمنتجات فنية أدبية أو صناعية و التي تلحق الضرر بحقوق الملكية لمالك أو ما

 راءات الاختراع. العلامةب -يمس التقليد المجالات التالية:  هذه المنتجات 

 عمال الفنية.الأ  -
                                                           

 .174, ص   2007ليازوري العلمية,الأردن ,  , دار ااحمد نزار النوري:التسويق الأخضرثامر البكري, - 1
, مؤسسة حورس الدولية للنشر و التوزيع ,مصر ,   1, جالتسويق)المفاهيم،الاستراتيجيات(النظرية والتطبيقعصام الدين أمين أبو علفة:  - 2

 .231,ص 2002
 . 107, ص 2009الطبعة الأولى ,  , دار صفاء للنشر والتوزيع , عمان, أسس التسويق المعاصرربحي مصطفى عليان ,  - 3
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وضع علامة بطريقة غير شرعية على المنتجات. و التقليد بصفة عامة هو كل عملية إعادة إنتاج كلي أو جزئي 

لخصائص مميزة لمنتوج أصلي ذا طابع فني أدبي أو صناعي دون موافقة مالكه, أو استعمال علامة تجارية أو 

د و التصدير لهذه العلامة بطريقة غير شرعية دون علم صناعية لأهداف تسويقية و توزيعية, أو أعمال الاستيرا

 1مالكها و التي تمس بحقوق الملكية و ينجم عن ذلك ضرر مباشر له.

 : أشكال تقليد المنتجثالثا 

ن هو إعادة تجسيد لكل ـ أو بعض ـ الخصائص المميزة لعلامة أو منتوج معين م التقليد الكلي )أو الجزئي(: -

ثير المستهلك حول الهوية الأصلية للمنتوج ودفعه إلى اقتنائه ظنا منه أنه أصلي. في كأجل تغليط المشتري أو 

 من الحالات الأغلفة, العلامة, و شعار المنتوج الأصلي, غالبا ما يتم إعادة إنتاجها. 

مختلفة و خاصة  الأصلي لإنتاج منتوج يحمل علامة و هو استعمال بعض خصائص المنتوج التقليد الذكي: -

هذا المنتوج يلبي نفس الاحتياجات المطلوبة في المنتوج الأصلي وبنوعية مساوية أو أعلى في بعض الأحيان, به. 

فهي منتجات منافسة أكثر منها مقلدة, وذات نوعية تستجيب لمعايير هذه الأخيرة)الأصلية( و الهدف من هذه 

وضعية الحكم بين أفضلية المنتوجين, ثم المنتجات ليس تغليط المستهلك حول أصلية المنتوج, إنما لجعله في 

الاختيار بينهما. في هذا النوع من المنتجات يعمد المنتجون إلى إضافة تحسينات و تعديلات للرفع من النوعية و 

الإجابة على احتياجات مطلوبة أكثر المنتجات الأصلية, لهذا يصعب تحديد شرعية أو غير شرعية المتاجرة في 

جات, لأنه وفي المقام الأول تعتبر ذات جودة عالية ولا يمكن أن تلحق الضرر بالمستهلك, و هذا النوع من المنت

في المقام الثاني لا تعتبر تقليدا بمعنى الكلمة للمنتوج الأصلي إنما تحسين و تطوير هذا الأخير, و بالتالي 

 2يصعب وضع إجراءات لمحاربة هذه الظاهرة.

 التقليد بالمحاكاة: -

ة التقليد يتوجه بالخطاب إلى ذهن المستهلك من اجل خلق تقارب ذهني بين العلامة الأصلية في هذه الحال

على عدة   والعلامة المقلدة, فهدف الفاعل ينصب على خلق تماثل بين الشارتين, ويمكن أن يعتمد الفاعل

 طرق : 

   تجميع الأفكار كالحديث عنpage jeune  مقابلpage soleil. 

 تناقضات  الإعتماد على المvache qui rit مقابلvache serieuse.3 

                                                           

 .225,224ص   ،  المرجع السابقظاهرة التقليد  المخاطر وطرق المكافحة ،  عبد العزيز شرابي , محمد أمين فروج ,    - 1
 .12, مرجع سابق , ص  التقليد ودور تكنولوجيا المعلومات في حماية القنوات التسويقيةمحمد أمين فروج ,  - 2
افع المستهلكين نحو اقتناء المنتجات ذات العلامات  المقلدةم , دلاع أحلا  - 3 قسم ,  , تخصص تسويق خدمات , مذكرة ماستر   شيهوب ياسمينة ،دو

 .24, ص 2018 ,ميلة ,جامعة عبد الحفيظ بوالوصوف العلوم التجارية , كلية العلوم الاقتصادية والتسيير والعلوم التجارية , 
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 : استراتجيات التقليدرابعا        

 :يمارس المقلدون ظاهرة التقليد بالاعتماد على استراتيجيات عدة, وتتمثل أهم هذه الإستراتيجيات فيما يلي  

اً واستعمالًا من طرف تعتبر هذه الإستراتيجية من أهم الإستراتيجيات نجاح إستراتيجية البيع بأقل سعر:  -

خ المقلدين, وتتضمن بيع نسخ من المنتج الرائد بأقل تكلفة, وتوجد طريقتين لإتباع هذه الإستراتيجية: بيع نس

شبيهة للمنتج الرائد بأسعار منخفضة؛ بيع نسخ منخفضة الجودة بأسعار أكثر انخفاضاً. وتشترك كلتا 

تي فئة من المستهلكين التي لا تستطيع دفع الأسعار المرتفعة ل الإستراتيجيتين في محاولتها توسيع السوق بجذب

 يقوم بتحديدها الرائد, حيث يكمن جوهر التقليد في البيع بأسعار أقل من خلال الإنتاج بتكلفة أقل.

 إستراتيجية التقليد مع التحسين:   -

تجات لمنتج المقلد, ففي حالة المنتقوم هذه الإستراتيجية على تحسين المنتج الرائد إلى أمل تفضيل المستهلكين ل

التقنية تتخذ إستراتيجية الوثوب التقني, بمعنى إدخال المنتج بتقنية جديدة يحجب بها منتج الرائد ويخرجه 

من السوق, وتتضمن هذه الإستراتيجية الاعتقاد بأنه على اللاحقين الاستجابة بسرعة لدخول الرائد, فلسرعة 

ف إلى كسب جزء من السوق قبل أن تتوفر لدى الرائد فرصة لفرض شكل الدخول أهمية كبيرة, حيث تهد

 معين لمنتجاته.

 إستراتيجية استغلال نفوذ السوق:  -

    نظريا, يقيم الرواد حواجز تمنعهم من دخول السوق, وعمليا تكون هذه الحواجز ضعيفة أمام نفوذ المقلدون                      

دخول سوق معينة يستخدمون نفوذهم الكبير لاقتحامه؛ فهذا النفوذ يسبب في العمالقة, فهم إذا ما قرروا 

معظم الأحيان في تمكين المقلدين من إقصاء الرواد, حيث يستغلون نفوذهم للترويج لمنتجاتهم, بالإضافة إلى 

استطاع  توفرهم على قنوات توزيع قائمة يدفعون منتجاتهم المقلدة من خلالها, فنفوذ السوق يتضاعف إذا ما

 1المقلدون العمالقة الجمع بين قدراتهم التسويقية الفائقة وبين منتج متفوق.

اقع المنتج المقلد في السوق الجزائرية  المبحث الرابع : و

تعد العلامات التجارية للمنتج  إحدى الوسائل التي تميز كل منتج عن غيره وبها يستطيع  المستهلك  

ارية هي  من تمنح الثقة للمستهلك . ونظرا لقيمة  العلامة أصبحت عرضة عملية  التضليل و والعلامة التج

للتقليد. وقد انتشرت ظاهرة تقليد العلامات التجارية دوليا وتوسعت بشكل كبير حتى أصبحت تشكل أساس 

ه قيام الاقتصاديات الموازية خاصة في دول آسيا . وتعتبر الجزائر من الدول التي تعاني من هذه إنتشار  هذ

                                                           

 .124,123مرجع سابق , ص ,  المستهلك اتجاه المنتجات المقلدةسلوك لسود راضية ,  - 1
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الظاهرة بشكل كبير. وعليه تهدف هذه الدراسة للبحث في ظاهرة تقليد العلامات التجارية وحجمها في الجزائر 

 وما لها من أبعاد سلبية على الاقتصاد والمستهلكين, وتقييم مختلف الإجراءات المتخذة للحد من آثارها.

 المطلب الأول: ظاهرة التقليد في الجزائر

فعلاوة على الاضرار بتوازنات  2017منتجا مقلدا خلال سنة ,724.214ن حجز اكثر من قامت مصالح الجمارك م

الاقتصاد الكلي و الملكية الصناعية وتنافس المؤسسات فان ظاهرة التقليد تضر كذلك بصحة وسلامة 

ع المعايير و المستهلكين الذين غالبا ما تجلبهم الاسعار المنخفضة نسبيا لتلك المنتجات المقلدة التي تتناقض م

المقاييس. ونظرا لضعف المستوى الاقتصادي وانخفاض حجم الناتج المحلي والانفتاح الغير مراقب لاستراد 

مختلف السلع والخدمات بهدف تلبية الطلب المتزايد, ارتفع إجمالي الواردات من العلامات التجارية الأصلية 

 2016و2007مليون منتوج مقلد ما بين سنوات 11والمقلدة, كما كشفت مصالح الجمارك عن حجز اكثر من 

في المائة من المواد المقلدة عبارة عن ألبسة أو منتجات رياضية, تليها المواد الالكترونية 63مشيرا على أن نسبة 

وألعاب وان المصدر الرئيس ي للمنتجات المقلدة هي الصين تليها عدد من المناطق منها اوروبا ودبي ثم بلدان كتركيا 

هند, كما مثلت دولتا باكستان والأرجنتين جنات تقليد جديدة للعلامات التجارية بعد الصين وإسبانيا ورومانيا وال

 .ودبي التي يفضلها المستوردون لإغراق السوق الوطنية بمختلف العلامات المقلدةوالسيئة

 2016ي الأول من سنة ,ألف وحدة من السلع المقلدة خلال السداس 165وقد حجزت مصالح الجمارك الجزائرية 

فيما 2015أغلبها أجهزةكهرو منزلية وسلع غذائية وقطع غيار وتجهيزات رياضية, مقابل مليون ونصف خلال سنة ,

في وقت بلغ 2015مليار في ,1000مقابل 2016مليار دينار, في الفترة نفسها من سنة ,493تجاوز التحصيل الجبائي 

 1ملايين سلعة 9.5ما يقارب 2015و 2007عدد المحجوزات في الفترة الممتدة بين

%من الإنتاج المحلي, وقد باتت وهي بلد  40ووفقا لوزارة التجارة أصبحت الجزائر معقلا للتقليد لما يقارب 

, منعطفا هاما لتوزيع وتصريف المنتجات المقلدة. و من جهة أخرى, جاء في دراسة قامت بها 2الاستهلاك الواسع 

حماية العلامات التجارية كل عام ما  (GPM) ي الجزائر أن التقليد يغرم الاقتصاد الجزائري فيالفرقة العاملة على ف

 .مليار دينار إيرادات الضرائب 14فرصة عمل, و  7000مليار دينار و ضياع  20يزيد على 

 66التقليد ب  تعتبر السجائر المنتوج الرائد في مجال 3و وفقا للأرقام التي قدمتها المديرية العامة للجمارك 

 815بمصادرة نحو  2006%, حيث قامت مصالح الجمارك الجزائرية في عام  22%, تليها قطع غيار السيارات ب 

                                                           

, كلية   1, العدد  09, مجلة الاقتصاد الصناعي, المجلد ظاهرة تقليد العلامات التجارية وحجمها في الجزائرأميرة بحري , إيمان بوعكاز ,  - 1
 . 52,51, ص  2019العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير , جامعة الحا ج لخضر , باتنة , , 

2 -Zoubir Ferroouki. Le marché algérien une poubelle pour la contrefaçon  https://www.djazairess.com/fr/liberte/103569 

;19/05/2022. 

3  -Abdelkader Djerbah. Contrefaçon Tabac. https://setif.info/setif/article709.html ; 19/05/2022. 

https://www.djazairess.com/fr/liberte/103569
https://setif.info/setif/article709.html
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% من  36% مصدرها عموما دولة الإمارات العربية المتحدة, في حين  56ألف من المنتجات المقلدة أي ما يقارب 

ندوة دولية على التطور السريع  ز التجارة العالمي في الجزائر, فيلاحظ عبد المجيد بالي, خبير استشاري لمرك .الصين

 .لظاهرة التقليد في الجزائر بشكل يجعل من الضرورة اتخاذ إجراءات جدية للحد من انتشارها

 وفيما يخص جريمة التقليد في التشريع الجزائري 

دا يعرف التقليد, ولم يضع له معيارا محد المتعلق بالعلامات, نجد بأن المشرع الجزائري لم 06/03من خلال الأمر 

سالف الذكر, والتي  06/03من الأمر  26يقتدى به للخوض في مجال العلامات, غير أنه وبالرجوع إلى نص المادة 

تنص على أنه "يعد جنحة تقليد لعلامة مسجلة كل عمل يمس بالحقوق الاستئثارية لعلامة قام به الغير خرقا 

نجد أن المشرع الجزائري لم يحصر جنحة التقليد في عملية صنع علامة مشابهة أو لحقوق صاحب العلامة" 

ما مماثلة لعلامة مسجلة, ونجده كذلك لم يعدد جرائم التزييف والتزوير ولا الاستعمال لعلامة مقلدة أو مزورة, ك

 سالف 06/03بموجب الأمر المتعلق بعلامات المصنع والعلامات التجارية " , الملغي  57/66فعل في الأمر السابق 

الذكر, ولكنه أدخل ضمن جنحة التقليد, كل عمل يمس بالحقوق الاستئثارية التي خولها المشرع الجزائري 

 لصاحب العلامة المسجلة.

فلم يعد بهذا جرم التقليد مقتصرا على صنع علامة مشابهة, ولم يعد جرم التزييف يدل على الاحتيال 

علامة تتطابق بشكل كبير مع علامة أصلية, ولا جرم التزوير الذي يقوم به الفاعل  الذي يقوم به المجرم ليصنع

بمحاكاة عناصر أساسية في علامة معينة مع إضافات فرعية جانبية من أجل خداع المستهلك فكل تلك الأفعال 

بحقوق صاحب  جعلها المشرع الجزائري تخضع لتكييف واحد وهو جنحة التقليد, مادام أنها تمثل جميعا مساسا

العلامة في احتكار استغلال علامته, بل والأكثر من هذا, فإن هذه الجنحة بهذا المعنى, تتسع حتى لأعمال 

 استعمال علامة مملوكة للغير ما دام أنها تشكل مساسا بحق احتكار استغلال علامة مملوكة لشخص ما.

كية العلامة أوقيمتها, أي حدد جنحة التقليد كما بين المشرع الجزائري الأفعال التي تعتبر اعتداء على مل

بالمعنى الواسع للكلمة بالنظر إلى الاعتداءات التي يقوم بها الغير خرقا لحقوق استئثارية معترف بها لصاحب 

العلامة المسجلة وعليه يمكن أن يكتس ي الاعتداء على العلامة أشكالا مختلفة, بعضها يكون اعتداء مباشرا كونه 

لحماية, ويتمثل في الاعتداء على الحق في العلامة, ومثال ذلك التقليد, أي استعمال رموز مطابقة يمس موضوع ا

أو مشابهة للعلامة المسجلة: والبعض الخر يتمثل في الاعتداء على قيمة العلامة, وهو اعتداء غير مباشر, ومثال 

 1.ذلك تصرف التاجر الذي يضع على منتجاته علامة مشهورة هي ملك للغير

 

                                                           

,  كلية الحقوق والعلوم السياسية , جامعة محمدخيضر  11, مجلة المفكر , العدد  جريمة تقليد العلامات في التشريع الجزائري كحول وليد ,   - 1
 . 480، 479ص  ,  2017بسكرة ,
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 المطلب الثاني: آليات محاربة التقليد في الجزائر
 طرق حماية المنتجات الأصليةأولا : 

 وانين ومراسيم صارمة اتجاه ظاهرةتعتبر الجرائد الرسمية أهم المصادر القانونية التي اهتمت بسن ق

 تقليد العلامات التجارية في الجزائرء نذكر أهمها:

 ديسمبر سنة7الموافق ل  1414جمادى الثانية عام  23ؤرخ في م 17 - 93المرسوم التشريعي رقم  -

 .14و 13.:12المتعلق بحماية الاختراعات والمتضمن المواد: 1993

 فقد خصت العقوبات المتعلقة بجنحة التقليد أهمها: 34إلى  1أما المواد: 

 الحبس من شهر واحد وستة أشهر.

 .دج 400000دج إلى  40000غرامة مالية تقدر من  -

 المحدد للقواعد المطبقة على الممارسات 2004جوان  23لمؤرخ في ا 02/04صدور القانون  -

 النظيفة . منه: كل الممارسات التجارية المخالفة للأعراف التجارية 26حيث منعت المادة « التجارية 

المتعلق بحماية   2009فبراير سنة 25والموافق ل  1430صفر عام  29الصادر في  09-03المرسوم التشريعي رقم  -

 المستهلك وقمع الغش.

 أما العقوبات والمخالفات المنصوص عليها في هذا التشريع فهي

 سنوات. 5الحبس لمدة  -

 1دج حسب نوعية العقوبة. 1.000.000دج الى  200.000غرامات مالية تتراوح ما بين  -

 2حماية المستهلك من المنتجات المقلدةثانيا : 

م الحق في مراقبة السلع والخدمات؛ فهو يتمتع بسلطة اقتراح كل الإجراءات المناسبة لوضع نظا إن لوزير التجارة

للعلامات التجارية وحمايتها وتسمياتها الأصلية والسهر على تنفيذهاء فهذه المهمة هدفها حماية المستهلك من 

ة ارسات التجارية الغير نزيهة المضللالمنتجات التي تحمل علامات مقلدة ومضللة ومنه وقايته من أحد أنواع المم

وزير التجارة بحيث يسعى إلى مكافحة « للمستهلك كما يتمتع وزير التجارة بمهمة الرقابة الاقتصادية الغشء

ن الممارسات الغير شرعية المرتبطة بالجودة والتقليد وعليه فإن وزير التجارة له دور هام في وقاية المستهلك م

 لغير شرعية بحيث يقوم بمكافحتها من خلال كل إجراء معمق يقوم به.الممارسات المضللة وا

                                                           

, جامعة  2017 ,أ المجلد,  47, مجلة العلوم الإنسانية ,عدد   حجمها واجراءات مكافحتهاتقليد العلامات التجارية في الجزائر  قارة ملاك ,    - 1
 .18ص   ,قسنطينة   , الإخوة منتوري

, تخصص إدارة أعمال , كلية الحقوق والعلوم السياسية ,   , مذكرة  ماستر,  شعبة حقوق  حماية المستهلك من السلع المقلدةابتسام حمبلي,  - 2
 . 57,55, ص  2019جامعة العربي بن مهيدي , أم ا لبواقي ,  
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به فكل مهمة يقوم بها وزير التجارة وكل إجراء يتخذه من شأنه القضاء على الممارسات الغير الشرعية التى قد تصي

عة لمصالح التابفإن هناك بعض ا« كالتقليد إ ضافة إلى الدور الذي تقوم به وزارة التجارة ممثلة في وزير التجارة

 التي تلعب هي الأخرى دورا هاما في وقاية المستهلك عن طريق الرقابة على السلع والخدمات يهمنا منها 

اقبة الجودة وقمع الغش:  مديرية مر

اية في حم هذه المديرية تتفرع عن المديرية العامة للرقابة الاقتصادية وقمع الغش بحيث تلعب دورا هاما هي الأخرى 

 بحيث تقوم ب: المستهلك

 ق السهر على تطبيق التشريع والتنظيم المتعلقين بالجودة والمطابقة وأمن المنتوجات عند الحدود و في السو  -

الداخلي وعند التصدير عند اللزوم كما تساهم في تنظيم نشاطات مراقبة الجودة وقمع الغش المنجزة 

 رع عن هذه المديرية مديريتين فرعيتين هما:مع المصالح النظيرة التابعة لقطاعات أخرى؛ ويتف بالتعاون 

 المديرية الفرعية للمراقبة في السوق.  -

 المديرية الفرعية للمراقبة الحدودية. -

 ينوقد كلفت هاتين المديريتين بتحديد برامج مراقبة الجودة وقمع الغشء واقتراح التدابير الرامية إلى تحس

 لغش.نجاعة الأعمال وإجراءات مراقبة الجودة وقمع ا

كما لا ننس ى تتدخل مصالح الجمارك لحماية المستهلك؛ ومن اجل قمع أي تواجد مشبوه لبضائع مقلدة على  -

فإدارة الجمارك لها دور فعال فى مكافحة التقليد وتطهير السوق منهء فهى « مستوى المكاتب الجمركية

 تسهر على حظر استيراد كل منتوج مقلد ومغشوش .

 انون الجمارك على أنه: '"تحظر من الاستيراد كلالمتضمن ق 79-207من القانون  22 فقد نصت المادة        

رفة البضائع التي تحمل بيانات مكتوبة على المنتوجات نفسها أو على الأغلفة أو الصناديق أو الأحزمة أوالأظ

ا جزائري". م ت منشأأو الأشرطة أو الملصقات والتي من شأنها أن توحي بأن البضاعة التية من الخارج هي ذا

والكاذبة و  يتضح من النص أعلاه أن المشرع اسند لإدارة الجمارك صلاحية القضاء على المنتجات المضللة

 ذلك بغية وقاية المستهلك من أضرارها ومخاطرها.

 لك من خلال التأكد من مدى مطابقةكما تلعب إدارة الجمارك دور هام في وقاية المستهلك وحمايته وذ

وهو ما نصت عليه المادة ” ات ومكافحة الغش والتقليد من أجل توفير مناخ سليم ونزيه للمنافسةالمنتج

من قانون الجمارك السابق الذكر, كما تقوم الجمارك بالبحث عن الغش في المنتجات وذلك عن  الثالثة

 .1طريق إجراء الحجز الجمركي للأشياء المقلدة والمغشوشة ومعاينتها 

                                                           

 .60,59ابتسام حمبلي, حماية المستهلك من السلع المقلدة , مرجع سابق ص  - 1
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 خلاصة الفصل :

مع تنامي موجة التطور التكنولوجي  وما تبعه من نمو في الميدان الاقتصادي الحديث  على 

حساب الإقتصاديات القديمة وهو ما دفع الكثير من الصناعات للتقدم والتطور حتى تلبي 

حاجات المستهلك اللامتناهية وحتى تقدم له أفضل المنتجات  التي تتسم بالنوعية والجودة 

الدول مطالبة بالحفاظ على ميزتها التنافسية التي غالبا ما تكون في حقوق والسعر , وكل 

الملكية الفكرية من براءات إختراع سواء في الصناعة أو أدوات التجميل أو الملابس الرياضة .. 

مع تنامي ظاهرة التقليد الخطيرة وتداعياتها السلبية ليس و إلخ فهي ثروتها التي تعول عليها , 

المستهلك فحسب بل حتى على إقتصاديات الدول وبات يهدد مستقبل بعض  فقط على صحة

الشركات وصناعتها بل حتى وجودها , والدول اليوم مطالبة بالحفاظ على صحة أفرادها 

واقتصادها من هذه الظاهرة  بالتكاتف بين الدول كل حسب موقعه وقدرته للحد من هذه 

من المستهلكين في العالم عرضة لمجموع المنتجات  الظاهرة , ويبقي المستهلك الجزائري كغيره

 لكبيرة التي تسببها هذه المقلدة و مستعدا لشرائها بسبب أسعارها المغرية مهملا بذلك الأخطار ا

وسلامته   التي تهدد أمنه و المنتجات



 

1 
 

 
 
 
 

 الفصل الثاني

        سلوك   العوامل المؤثرة على       
   اتجاه الجزائري ك المستهل        

 NIKE منتجات             
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  مقدمة

 لجانبا في تناوله  تم لما الميداني الإسقاط إلى الدراسة من الثاني الفصل يهدف                  

 الموضوع هذا لدراسة NIKE التجارية العلامة إختيار تم حيث,  الأول  الفصل من  النظري 

 NIKE التجارية للعلامة 2021 لسنة السنوي  بالتقرير الإستعانة تم  الموضوع هذا ولدراسة

 150 على ملايقل  توزيع تم حيث للبحث الرئيسية الأداة يعد الذي الإستبيان إلى بالإضافة

 منتجات يقتنون  الذين  بوعريريج برج بلدية أفراد من عينة على(  120 استرجاع تم)  إستبيان

 . الفصل هذا يستعرضها النتائج من مجموعة إلى الوصول  وتم NIKE العلامة
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 .NIKEالإطار المفاهيمي لشركة  المبحث الاول: 

NIKE                   صاد فونه الذي ت شـعارهذا  وا التأمـل فقـط كـم مـرة يمكـنكم مصـادفة حـاولفي كل مكان 
 التنس أو كرة السلة أو عند مشاهدتكم لمباراة في أو عند متـابعتكم لمبـاراة  تصفحكم للأنترنت أثناء 

  ةيقيـالذي يجسد جناح آلهة الـنصر الإغر  جعلت من شعارها   NIKE والحـق يقـال إن , الغولـف في التلفـاز
 ذكير بـهللت  نــاتى إعلا الأكــثر شــهرة في العــالم, وهــي مشــهورة لدرجــة أن اســمها لا يحتــاج إل العلامـة التجاريـة
مكانة خاصة في صناعة الأحذية والألبسة الرياضية,  الإستحواذ على من ”  NIKE“تمكنت شركة 
م. وأصبحت ماركة عالمية يتباهى بها عشاق هذا النوع ملايين من الزبائن عبر العال تكسب وإستطاعت أن 

 خاصة ما تمتاز به من جودة ولمسة فنية خاصة على منتجاتها . من الأزياء.

 .NIKEالمطلب الأول : تقديم عام بشركة 

يتم ليستعرض هدا المطلب تعريف بالشركة  محل الدراسة بالإضافة إلى أهدافها وكدا منتجاتها                
 الأخير عرض خريطة  حول انتشارها في العالم . في

 25هي شركة أمريكية كبيرة لإنتاج الملابس والأحذية والأدوات الرياضية. أنشأت في  أولا : تعريف بالشركة :
باسم بلو ريبون سبورتس, على يد بيل باورمان وفيليب نايت, وتغير اسمها إلى نايك في عام  1964يناير 
. ولقد استحوذت الشركة على علامات تجارية Nikeاسمها من آلهة النصر الإغريقية . الشركة أشتق 1978

 .1رياضية أخرى, منها: كول هان, هيرلي إنترناشونال, كونفيرس , وأمبرو

بموجب قوانين ولاية أوريغون. , تشير مصطلحات "نحن" و "نا"  1967. في عام NIKE ,Incتأسست شركة  
 .NIKE ,Incشركة و "نايكي" و "الشركة" إلى 

يتمثل نشاطها التجاري الرئيس ي في تصميم وتطوير وتسويق وبيع الأحذية الرياضية والملابس والمعدات 
والإكسسوارات والخدمات في جميع أنحاء العالم. نايك  أكبر بائع للأحذية والملابس الرياضية في العالم. 

لبيع بالتجزئة والمنصات الرقمية المملوكة لشركة نبيع منتجاتنا مباشرة إلى المستهلكين من خلال متاجر ا
NIKE  " بشكل جماعي مثل عملياتNIKE Direct الخاصة بنا  وحسابات التجزئة ومزيج من الموزعين "

المستقلين والمرخص لهم وممثلي المبيعات في جميع البلدان تقريبًا العالم . تقدم أيضًا خدمات وتجارب 
منصاتنا الرقمية, يتم تصنيع جميع منتجاتنا تقريبًا بواسطة مقاولين تفاعلية للمستهلكين من خلال 

مستقلين  يتم إنتاج جميع منتجات الأحذية والملابس تقريبًا خارج الولايات المتحدة , بينما يتم إنتاج 
 2منتجات المعدات داخل الولايات المتحدة وخارجها.

التجارية الخاصة في ست فئات رئيسية:  NIKEتركز عروض منتجات علامة   ثانيا : منتجات الشركة :
, العلامة التجارية جوردن  , كرة القدم )كرة القدم( , التدريب والملابس  NIKEالجري , كرة السلة 

 الرياضية .
                                                           

1-  https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D8%A7%D9%8A%D9%83%D9%8A تم الإطلاع عليه 
. 20/05/2022يوم   

2  - ANNUAL REPORT,2021,   NIKE, INC.. P03 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D8%A7%D9%8A%D9%83%D9%8A
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    كما تقوم   بتسويق المنتجات المصممة للأطفال , وكذلك للاستخدامات الرياضية والترفيهية الأخرى ,     
      قدم الأمريكية والبيسبول والكريكيت والجولف واللاكروس , التزلج والتنس والكرة الطائرة مثل كرة ال    
 .  1والمش ي والمصارعة وغيرها من الأنشطة الخارجية.   

ايك  ندولة. يتم فيها  تصنيع جميع أحذية العلامة  14مصنع أحذية منتشر  في  191يزود  ثالثا : الإنتشار :
ا ما عقدًا مستقلًا مع الشركات المصنعة , والتي غالبً  15لايات المتحدة من خلال أكثر من تقريبًا خارج الو 

٪ من إجمالي إنتاج أحذية 9تدير مصانع متعددة. استحوذ أكبر مصنع فردي للأحذية على ما يقرب من 
NIKE Brand  2021للعام المالي . 

 ٪51في فيتنام وإندونيسيا والصين ما يقرب من , صنعت المصانع التعاقدية  2021بالنسبة للسنة المالية 
على التواليكما أن الشركة لها تعاقد مع شركات لتصنيع  NIKE٪ من إجمالي أحذية ماركة 21٪ و 24و 

من  العلامة  في الأرجنتين والهند لتصنيع الأحذية للبيع  أربع شركات مصنّعة للأحذية تمثل كل منها أكثر
 التجارية. NIKE٪ من علامة 61الًا مثلت ما يقرب من ٪ من إنتاج الأحذية وإجم10

٪ من 8دولة,  استحوذ أكبر مصنع ملابس منفرد على ما يقرب من  33مصنع ملابس في  344كما يزود  
, كما  يتم تصنيع جميع ملابسنا تقريبًا خارج 2021التجارية للعام المالي  NIKEإجمالي ملابس ماركة 

ات تصنيع متعاقدة مستقلة ,  حيث أنتجت المصانع التعاقدية في فيتنام الولايات المتحدة بواسطة جه
 2021على التوالي. لعام  NIKE٪ من إجمالي ملابس ماركة 12٪ و 19٪ و 30والصين وكمبوديا ما يقرب من 

٪ من إنتاج الملابس , وشكلت أكبر خمس شركات 10, كما هيمنت الشركات المتعاقد معها  على أكثر من 
 NIKE.2٪ من إنتاج الملابس من ماركة 51عاقدية في المجموع ما يقرب من مصنعة ت

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           

1 - - NIKE, INC,  ANNUAL REPORT,2021.. P03. 

2- NIKE, INC,  ANNUAL REPORT,2021, P05-P06.   
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 .NIKEخريطة توضح أماكن  تصنيع منتوجات العلامة  ( : 6الشكل )

 .   .comhttps://manufacturingmap.nikeinc/     الموقع الرسمي للشركة : المصدر 

  2025قامت شركة نايك بتسطير أهداف وتسعى لتحقيقها   سنة  : أهداف الشركة :رابعا 

 .  2025ربط رواتب المدراء التنفذيين بدرجة آداءهم وتحقيقهم لأهداف  -

 الإستفادة من المخرجات السنوية لتحسين الأداء.  -

 ايا التصنيع .توسيع نطاق الأهداف فيما يخص سلسلة القيمة وكذا إستغلال بق  -

 تنويع الموردين .  -

 1تحقيق  الأهداف المتوافقة مع العلم  والتنمية المستدامة .  -

 هذا بالإضافة إلى الأهداف التقليدية المتثملة في زيادة رقم المبيعات والأرباح والتوسع في
 أسواق جديدة .

 مبيعات الشركة .:  خامسا    
 2021-2005. خلال فترة الزمنية الممتدة بين يعرض هدا المطلب تطور لمبيعات الشركة ..

مليار دولار هذا حسب تقرير السنوي للشركة  لسنة  44.53 2021بلغ رقم أعمال الشركة سنة  
2021  

 
                                                           

1 - Rapport d'évaluation de l'exercice 2020 de NIKE, Inc, Résumé,P04. 

https://manufacturingmap.nikeinc.com/
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 . 2021( : حجم مبيعات الشركة خلال سنة 02جدول )

 

 ;NIKE  : ANNUAL REPORT,2021, ,P38.NIKE ,INCالتقرير السنوي لشركة  المصدر:

   2021حتى  2005نرى تطور مبيعات الشركة من  ستاتيستكا  بالرجوع لموقعو   

   2021حتى  2005تطور مبيعات الشركة من يوضح  ( :7الشكل )

 

 /a-2005-de-Nike-de-mondial-affaires-d-.com/statistiques/559979/chiffrehttps://fr.statistaالمصدر: 

 : إستراتيجية الشركة  الثاني المطلب 

التجارية  Nikeعلى ثلاثة عناصر رئيسية للعلامة التجارية: علامة  Nikeتعتمد استراتيجية التسويق لشركة 

من قبل المصممة الجرافيكية  1971في عام  Swoosh"  , تم تقديم شعار Just Do Itوشعار " Swooshوشعار 

, ديفيدسون بتصميم شعار يعبر عن  Nike, الشريك المؤسس لشركة  Phil Knightكارولين ديفيدسون. كلف 

 1كعلامة رياضية. Nikeالانسيابية والحركة والسرعة. العلامة والشعار وضعوا  

                                                           

1 - Ratmir Belov   Journalist-writer , Nike  caractéristiques d’une stratégie marketing , 

https://promdevelop.com/fr/business/marketing-nike/ . 2022/05/25 تم الإطلاع يوم 

https://fr.statista.com/statistiques/559979/chiffre-d-affaires-mondial-de-nike-de-2005-a/
https://promdevelop.com/fr/business/marketing-nike/
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علامة رية للترويج لمنتجاتها المختلفة,  الفكرة هي ربط الكما تعتمد على استراتيجية إستراتيجية العلامة التجا

 إلى ربط رياض ي أو مجموعة من Nikeباسم الرياض ي: مايكل جوردان , تايجر وودز , أندريه أغاس ي , إلخ. تسعى 

 الرياضيين )فريق كرة قدم( بقيم مثل تجاوز الذات , والمثابرة في الجهد , والنضال , إلخ.

ية ويمكن تطبيقها ليس فقط في الرياضة ولكن أيضًا في الحياة اليومية. إنها فلسفة الحياة عالم Nikeجميع قيم 

.تحت شعار  "لا تستهلك منتجاتي فقط كما هي , ولكن تعال إلي لأنك تشارك Nikeالحقيقية التي تقدمها   

 1المستهلكين.وجهة نظري حول الرياضة والمجتمع." هي الرسالة التي ترسلها العلامة التجارية إلى 

 المبحث الثاني : منهجية الدراسة وإجراءاتها
 يقدم هذا المبحث  عرضاً مفصلًا حول الإطار المنهجي للجزء الثاني من الدراسة الميدانية التي ارتكزت على

  (الاستبيان, وكذا الأساليب الإحصائية التي استخدمت في معالجة واختبار هذا الأخير )الاستبيان

 .: منهج الدراسة وأدواتها المطلب الأول 
: اعتمدنا على المنهج الوصفي, الذي عرفه رجاء  وحيد دويدري'' بكونه أسلوب من  أولا : منهج الدراسة

أساليب التحليل المركز على معلومات كافية دقيقة عن ظاهرة أو موضوع محدد  أو فترة أو فترات زمنية 

ثم تفسيرها  بطريقة موضوعية مما  ينسجم مع   معلومة ,وذلك من أجل الحصول  على نتائج علمية

فالمنهج الوصفي لا يقتصر على وصف الظاهرة أو المشكلة فقط, بل  2المعطيات الفعلية لكل ظاهرة''.

يتعداه إلى أبعد من ذلك, فهو يحلل ويفسر ويربط بين مدلولاتها للوصول إلى الاستنتاجات التي تسهم في 

 دراسة.فهم الواقع المتعلق بموضوع ال

 أدوات الدراسة ومصادر الحصول على المعلومات -

بغية تحقيق هدف الدراسة في هذه الجزئية من المدكرة  , تم الاعتماد على مصدرين أساسين للحصول 

 على البيانات والمعلومات القابلة للوصف والتحليل:

 المصادر الأولية   -

الدراسة, ومن أدواته الاستبيان الذي تم  تتمثل في البيانات التي تجمع من قبل الباحث من المجتمع

  الاعتماد عليه في هذه الدراسة, وقد تم إعداد الاستبيان وفقاً لأغراض البحث, وبما يتلاءم مع أسئلته.

 

 

 

 

                                                           

1  - La stratégie marketing de Nike , https://www.marketing-etudiant.fr/marques/nike-

marketing.html 

 . 183 ص , 2000 ,ن لبنا اصر,عالم الفكر دار ,  1ط ,العلمية وممارساته  النظرية ه أساسيات العلمي البحث ,ي يدر و د حيدو  رجاء - 2
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 محاور أداة الدراسة )الاستبيان((  03  يوضح الجدول رقم )
عدد  المتغيرات الفرعية المتغيرات الرئيسية التسلسل

 الفقرات

بة النس

 المئوية

العوامل التسويقية  المحور الأول 

للمنتجات الرياضية 

"  "Nikeللعلامة "

والتي تؤثر على 

 المستهلك

 %22.92 11 السعر ,  المنتج ,  الإعلان ,  تأثير البائعين 

العوامل السيكولوجية  المحور الثاني

 للمستهلك

الحاجات والدوافع , الإدراك , الشخصية , التعلم , 

 . الذاكرة,  دات المعتق

09 18.75% 

العوامل الاجتماعية  المحور الثالث

والثقافية التي تؤثر على 

 سلوك المستهلك

الثقافة , الجنس الطبقة الاجتماعية , الأسرة, 

 والنوع , المرحلة العمرية 

10 20.83% 

العوامل الاقتصادية التي  المحور الرابع 

 تؤثر على سلوك المستهلك
 %14.58 07 ر , الأصول السائلة , التضخم الدخل , التوفي

معلومات شخصية  المحور الأخير 

 حول مفردات العينة

الجنس , المستوى الدراس ي  , الدخل الشهري , 

 الحالة المهنية , الحالة الاجتماعية , ... ( 

11 22.92% 

 

 %100 48 المجموع

 (01م )بيان المعتمدة في البحث أنظر إلى الملحق رقاستناداً إلى استمارة الاست ين المصدر : من إعداد الطالب

 المصادر الثانوية -

تتمثل في المعلومات التي يقوم الباحث بجمعها لإعداد الجانب النظري للدراسة : والمتمثلة في الرسائل 

الجامعية, الكتب العلمية, المقالات العلمية الأجنبية والعربية المتخصصة في موضوع الدراسة, والتي تم 

 الاعتماد عليها أيضا في إعداد أسئلة الاستبيان. 
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 ثانيا: الأساليب الإحصائية المستخدمة لتحليل البيانات المجمعة

 SPSS:Statistical Package for the لقد استخدم في التحليل برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية

Social Sciences  لإدخال البيانات وتحليلها, يستخدم هذا البرنامج وهو عبارة عن حزم حاسوبية متكاملة

عادة في جميع البحوث العلمية التي تشتمل على العديد من البيانات الرقمية , كما يستخدم هذا البرنامج في 

 : حساب مقاييس النزعة المركزية وفي دراستنا هذه سنستخدم الأساليب التية

 الوصفي لمتغيرات الشخصية لأفراد عينة الدراسة؛ من أجل التحليلالتكرارات والنسب المئوية: -

وهي تعتبر من أهم مقاييس النزعة المركزية حيث تسمح لنا  في الحصول على فكرة  المتوسطات الحسابية: -

سريعة على طريقة تمركز البيانات, فعند حساب المتوسط الحسابي يساعد ذلك الرقم في معرفة وتحديد 

أن ننظر إلى ذلك الرقم لنعرف الكثير عن خصائص البيانات الإحصائية خصائص البيانات, حيث يكفي 

كمعرفة مدى موافقة أو عدم موافقة أفراد العينة على كل عبارة من عبارات متغيرات الدراسة ويساعد أيضا 

كز مر في ترتيب العبارات واتجاهات الراء المستجوبين, وكذا تحديد مدى أهمية كل العبارة لدى أفراد العينة وت

إجاباتها حول قيمة معينة وتكون المتوسطات الحسابية محصورة تبعا للدرجات المعطاة لبدائل مقياس ليكارت 

 05-01المستخدم في الاستبيان. فمثلا تم استخدام مقياس ليكارت ثلاثي يكون رقم المتوسط محصور بين )

 درجات(

كون غير كافية من أجل الحصول على نظرة قد نجد أن مقاييس النزعة المركزية تالانحراف المعياري: -

 متكاملة عن طريقة توزيع البيانات, إذ أنها تعطينا بعض المعلومات عن تمركز البيانات ولكن لا تخبرنا مدى

كثافة هذا التمركز لهذه الاسباب نستعمل معايير التشتت لمعرفة تباعد البيانات فيما بينها ومن بين هذه 

عياري واكثرها استخداما في البحوث العلمية حيث يقيس تشتت القيم عن وسطها المقاييس هو الانحراف الم

الحسابي أي قياس مدى تشتت إجابات مفردات عينة الدراسة حول وسطها الحسابي لكل عبارة من عبارات 

 .الاستبيان وكذا متغيرات الدراسة

وقية أداة جمع البيانات دى موث(: وذلك لاختبار مCronbach's Alphaمعامل الثبات ألفا كرو نباخ ) -
اخ المستخدمة في قياس المتغيرات التي اشتملت عليها الدراسة؛ أي تقدير ثبات أداة الدراسة معامل ألفا كرونب

(  1( و)0الذي يعتبر من أكثر مقاييس الثبات استخداما من طرف الباحثين وهو يأخذ قيمة محصورة بين )
سة فيمكن  تكملة الدراسة التطبيقة أما اقل لا يمكن تكملة الدرا 0.6من  وكلما كانت قيمة معامل الثبات أكبر

 أما إذا  اقتربت من الواحد فإن هذا يعتبر مؤشرا جيدا على ثبات الاستبانة.
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 المطلب الثاني : المجتمع وعينة الدراسة 
 :أولا : مجتمع الدراسة 

 سكان بلدية برج بوعريريج   -
 عينة الدراسة : :ثانيا

باعتبار العينة هي الركيزة الأساسية  في أي دراسة ميدانية  وهي العنصر الرئيس ي الذي يقوم عليه     
وتم  150الإستبيان قمنا باختيار عينة عشوائية  من سكان بلدية  برج بوعريريج  حيث بلغ حجم العينة 

 .  120استرجاع 

وامل المؤثرة على سلوك المستهلك اتجاه يعتبر مجتمع الدراسة محدود لأن الدراسة تهدف إلى معرفة الع
اه المتتجات المقلدة , حيث يتكون مجتمع الدراسة الذين هو عبارة عن المستهلكين  لديهم ميول أو معرفة اتج

ها , وتم أخذ عينة من  هؤلاء المستهلكين ., ويرجع اختيار هذه العينة على أساس أنNikeالمنتجات الرياضية 
استمارة استبيان في الفترة من  بداية الأسبوع الأول من شهر 150يث تم توزيع تحقق أغراض الدراسة, ح

 .منها ثلاثة لا تصلح للدراسة  120إلى نهاية ماي من نفس السنة   , وقد تم استرجاع  2022أفريل 
 خصائص أفراد العينة : ثالثا :

راسية مثل الجنس,  العمر, تقوم هذه الدراسة على مجموعة من البيانات المتعلقة بخصائص أفراد الد
المستوى التعليمي, الدخل الشهري, الحالة المهنية  والحالة الاجتماعية وبعض الأسئلة المتعلقة 

, وفي ضوء هذه المتغيرات نقدم وصف تحليلي من خلال حساب Nikeبمعلومات العامة حول علامة 
 التكرارات والنسبة% كما هو مدون في الجداول التالية:

 .لمتغير الجنس بالنسبة  -1
 (: يبين توزيع أفراد العينة حسب الجنس.04جدول رقم )

 %النسبة التكرار المتغير

 الجنس

 71.8 84 ذكر

 28.2 33 أنثى

 100 117 المجموع

  SPSS,V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج  ينمن إعداد الطالب المصدر:
فردا, نلاحظ أن أفراد العينة  117لبالغ عددها من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة ا

% لصالح فئة الذكور وهي أكبر نسبة من  71.8فرد بنسبة  84يتوزعون حسب متغير الجنس بعدد 
, قد يكون سبب ذلك   فرد من إجمالي أفراد العينة الدراسة33% بتكرار يقدر بـ 28.2الإناث حيث بلغت 

تناء ا رجالية ولكون ثقافة المرأة الجزائرية بعيدة نوعا ما عن إقأكثر منتجاته Nikeلكون ملابس العلامة 
 الماركات التي تتناسب مع رجال أكثر وهذا راجع لثقافة المجتمع  . 
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 .بالنسبة لمتغير السن -1
 : يبين توزيع أفراد العينة حسب السن.(05)جدول رقم 

 %النسبة التكرار المتغير

 السن

 7.7 9 سنة 20أقل من 

 29.7 34 سنة 29إلى  20من

 31.6 37 سنة 39إلى  30من

 23.1 27 سنة 49إلى  40من 

 6.8 8 سنة   59إلى 50من 

 1.7 2 60أكبر من 

 100 117 المجموع

  SPSS,V 25من إعداد الطالبين  بالاعتماد على مخرجات برنامج  المصدر:
 فردا, نلاحظ أن أفراد العينة  117ها من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة البالغ عدد

سنة  29إلى  20سنة, من 20% لصالح فئة أقل من   7.7فرد بنسبة  9يتوزعون حسب متغير السن بعدد 
فرد  وهي أكبر نسبة من في الفئات حيث بلغت  37سنة هي  39إلى  30%, و من29.7أي بنسبو  34بعدد 
بتكرار يقدر   59إلى  50% , ثم من 23.1با أي بنسبة مستجو  27سنة كان هناك  49إلى  40%, و من 31.6

ت سنة  كانت أصغر قيمة من إجمالي أفراد العينة الدراسة حي 60%, وفئة أكبر من 6.8فردا  بنسبة   8بـ 
 . %1.7بنسبة  2بلغ عدد المستجوبين 

ن منتجات من خلال استعراض النتائج السابقة نلاحظ أن نسبة الشباب كبيرة ويمكن تفسير ذلك لكو 
ا ها  كمالعلامة  أكثرها شبابي  وكون فئة الشباب هي الفئة أكثر رغبة في مواكبة الموضة  واقتناء الجديد في

 يمكن القول أنذ لك يعود  لعينة  الدراسة كون سكان  برج بوعريريج  أكثرها فئة شبابية .
 .بالنسبة لمتغير المستوى التعليمي  -2

 اد العينة حسب المستوى التعليمي.(: يبين توزيع أفر 06جدول رقم )

 %النسبة التكرار المتغير

المستوى 
 التعليمي

 11.1 13 متوسط فما دونه

 25.6 30 ثانوي 

 46.2 54 جامعي 
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 12 14 دراسات عليا

 5.1 6 غير ذلك

 100 117 المجموع

  SPSS,V 25من إعداد الطالبين  بالاعتماد على مخرجات برنامج  المصدر:

فردا, نلاحظ أن أفراد العينة  117ل الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة البالغ عددها من خلا

% لصالح فئة متوسط فما دونه , و  11.1أفراد بنسبة 13يتوزعون حسب متغير المستوى التعليمي بعدد 

 6%, و 12دراسات عليا بنسبة  14%, و46.2جامعي بنسبة 45%, و  25.6فرد من ثانوي  بنسبة  30

   ,% مما ما هو ملاحظ أن معظم المستجوبين ذي مستوى عالي5.1أفراد غير ذلك من الدراسات بنسبة 

ويمكن تفسير ذلك لإزدياد نسبة أصحاب الشهادات الجامعية  في المجتمع الذي يشهد كل سنة ارتفاع في .

  نسبة الخرجين من الجامعات خاصة في فئة الشباب .

 .الشهري  بالنسبة لمتغير الدخل -3

 .(: يبين توزيع أفراد العينة حسب الدخل الشهري 7جدول رقم )

 %النسبة التكرار المتغير

الدخل 
 الشهري 

 20.5 24 دون دخل

 11.1 13 دج 18000أقل من 

 30.8 36 دج35999دج إلى 18000من 

 25.6 30 دج53999دج إلى 35999من 

 5.1 6 دج71999دج إلى 53999من 

 6.8 8 دج 71999أكبر من 

 100 117 المجموع

  SPSS,V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج  ين من إعداد الطالب المصدر:
فردا, نلاحظ أن أفراد العينة  117من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة البالغ عددها 

خاص بدون دخل, و % لصالح  الأش20.5فرد بنسبة   24يتوزعون حسب متغير الدخل الشهري بعدد 
وهي أكبر نسبة من  30.8دج بنسبة 53999إلى  18000فرد من  36ـ, ثم 11.1دج بنسبة 18000أقل من 

أفراد  6دج, و53999دج إلى 35999أفراد لفئة م من 30% بتكرار يقدر بـ   25.6باقي الفئات, و بلغت 
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دج بنسبة 71999ل أكبر من دج, وأخير دخ71999دج إلى 53999%  للأفراد ذو الدخل من  5.1بمسبة 
 .أفراد من إجمالي أفراد العينة الدراسة 8بتكرار يقدر ب 6.8

دج  لطبيعة نظام الأجور في الجزائر  إذ أكثر 53999إلى  18000يمكن نرد كون نسبة الدخل بين من 
وهو ما دج. 53999دج إلى 35999رواتب الجزائريين تنحصر  بين هذا المجال والمجال الذي يليه وهو  من 

 نة  عند التطرق للحالة المهنية .سنراه في كون نسبة الموظفين هي الأكبر في مجتمع العي
 . بالنسبة لمتغير المهنة الحالية -4

 (: يبين توزيع أفراد العينة حسب المهنة الحالية  8جدول رقم )

 %النسبة التكرار المتغير

 المهنة الحالية

 17.9 21 طالب 

 8.5 10 بدون عمل 

 46.2 54 وظف م

 17.9 21 أعمال حرة

 9.4 11 حالات أخرى 

 100 117 المجموع

  SPSS,V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج  ينمن إعداد الطالب المصدر:
فردا, نلاحظ أن أفراد العينة  117من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة البالغ عددها 

% لصالح  الطلاب , و بدون عمل  بنسبة  17.9فرد بنسبة   21بعدد   يتوزعون حسب متغير المهنة: 
%   17.9% وهي أكبر نسبة من باقي الفئات, و بلغت 46.2فرد  موظف بنسبة   54ـ, ثم  10% بتكرار 8.5

يذكروا  %  للأفراد حالات الأخرى التي لم  9.5فرد  بنسبة  11أفراد لفئة أعمال الحرة , و21بتكرار يقدر بـ 
يمكن تفسير  ذلك كون فئة الموظفين تمتلك  دخل ثابت يمكنها من إقتناء المنتجات المقلدة . ا هيم

للعلامة كون أسعارها مناسبة لهذه الفئة , وكذلك كون غالب سكان     بلدية بر ج بوعريريج موظفين 
 فالوظائف في البلدية أكثرها  ذو طابع إداري.  

 . ةبالنسبة لمتغير الحالة الاجتماعي -5
 (: يبين توزيع أفراد العينة حسب الحالة الاجتماعية9جدول رقم )

 %النسبة التكرار المتغير

الدخل 
 الشهري 

 44.4 52 متزوج 

 55.6 65 أعزب 
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 100 117 المجموع

  SPSS,V 25من إعداد الطالبين  بالاعتماد على مخرجات برنامج  المصدر:

فردا, نلاحظ أن أفراد العينة  117ات العينة البالغ عددها من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرار 

% لصالح  الأشخاص المتزوجين , و  44.4فرد بنسبة   52يتوزعون حسب متغير الحالة الاجتماعية  بعدد 

فرد.  وهذا راجع لارتفاع نسبة العزوبية ولكون  الفرد العازب ليست  65% بعدد  55.6العزاب بنسبة 

سواء كانت مقلدة أواصلية  مقارنة  Nikeية فهو أقدر على شراء منتجات العلامة عليه مسؤوليات عائل

 بالمتزوج الذي يسعى لترشيد الإستهلاك .

  :Nike بالنسبة  للعبارة منذ متى وأنت تقتني علامة -6

 :Nike(: يبين توزيع أفراد العينة للعبارة منذ متى وأنت تقتني علامة 10جدول رقم )

 %نسبةال التكرار المتغير

 36.8 43 سنوات  5أقل من 

 29.1 34 سنوات  9سنوات إلى  5من 

 34.2 40 سنوات  10أكثر من 

 100 117 المجموع 

  SPSS,V 25من إعداد الطالبين  بالاعتماد على مخرجات برنامج  المصدر:

أفراد العينة فردا, نلاحظ أن  117من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة البالغ عددها 

 34سنوات , و  5% لصالح  الأشخاص الذين لديهم خبرة أقل من 36.8فرد بنسبة    43يتوزعون بعدد 

فرد  الذين لديهم خبرة أكثر  40سنوات ـ, ثم  9إلى  5للأشخاص الذين لديهم خبرة من   29.1شخص بنسبة 

  .%34.2سنوات بنسبة  10من 

مس سنوات والأكثر من عشر سنوات وهو ما يمكن نفسره أنه نلاحظ أنه هناك تقارب بين الأقل من خ

 Nikeيوجد نوع من الرضا او الوفاء من طرف المستهلك الجزائري اتجاه منتجات العلامة 
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 :Nikeبالنسبة للعبارة هل تستطيع التفرقة بيم المنتجات الرياضية الأصلية والمقلدة للعلامة  -7

صلية لعينة للعبارة هل تستطيع التفرقة بيم المنتجات الرياضية الأ (: يبين توزيع أفراد ا11جدول رقم )

 :Nikeوالمقلدة للعلامة 

 %النسبة التكرار المتغير

 65 76 نعم 

 35 41 لا

 100 117 المجموع 

 SPSS,V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج  ينمن إعداد الطالب المصدر:

فردا, نلاحظ أن أفراد العينة  117لعينة البالغ عددها من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات ا

% لصالح  الأشخاص الذين لديهم خبرة في التفريق بين المنتجات  65فرد بنسبة  76يتوزعون بعدد 

للأشخاص الذين ليس لديهم   خبرة في   35شخص بنسبة % 41, و   Nikeالمقلدة والأصلية لعلامة 

 ـ  Nikeصلية لعلامة التفريق بين المنتجات المقلدة والأ 

 إذا كانت الإجابة بنعم فكيف يمكنك التفريق بينهم: -8

 .إذا كانت الإجابة بنعم فكيف يمكنك التفريق بينهم(: يبين توزيع 12الجدول )

 النسبة التكرار الإجابة المتغيرات

 24.8 29 نعم  البلد

 75.2 88 لا

 70.1 82 نعم السعر

 29.9 35 لا

 16.2 19 نعم  التغليف

 83.8 98 لا

 16.2 19 نعم المحل

 83.8 98 لا

 72.6 85 نعم الجودة

 27.4 32 لا

 0 0 نعم 

 100 117 لا
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  SPSS,V 25المصدر: من إعداد الطالبين  بالاعتماد على مخرجات برنامج 

 .قلدة المحسنة التفريق بين المنتجات المقلدة بالسعر والجودة لا يطرد دائما خاصة مع ظهور المنتجات الم

(good)  التي أصبحت تشبه لحد كبير المنتجات الأصلية وقريبة منها في السعر والجودة , فالتمييز بالسعر ,
يعتبر ثقافة  مجتمعية ترى أنه كلما كان السعر مرتفع  فهذا يدل على أصالة المنتج , والجودة تقارن  بطول 

 بقاء المنتج صالح للإستعمال 

  تشبه المنتجات الأصلية: Nikeالمنتجات الرياضية المقلدة للعلامة  بالنسبة للعبارة  -9

 تشبه المنتجات الأصلية. Nikeتوزيع المنتجات الرياضية المقلدة للعلامة  (: يبين 13الجدول )

 %النسبة التكرار المتغير

 60.7 71 نعم 

 39.7 46 لا

 100 117 المجموع 

 SPSS,V 25على مخرجات برنامج بالاعتماد  ينمن إعداد الطالبالمصدر: 

فردا, نلاحظ أن أفراد العينة  117من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة البالغ عددها 
% لصالح  الأشخاص الذين  يرون أن المنتجات المقلدة والأصلية   60.7فرد بنسبة  71يتوزعون بعدد 

للأشخاص الذين يرون أن المنتجات المقلدة    39.7%شخص بنسبة  46, و   Nikeمتشابهة للعلامة
 غير متشابهة ـ  Nikeوالأصلية للعلامة  

  ناتج عن رضاك:  Nikeبالنسبة للعبارة هل إعادة شرائك للمنتجات الرياضية المقلدة  -10

 .ناتج عن رضاك  Nike(: يبين توزيع المنتجات الرياضية المقلدة للعلامة  14الجدول )

 %ةالنسب التكرار المتغير

 66.7 78 نعم 

 33.3 39 لا

 100 117 المجموع 

 SPSS,V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج  ينمن إعداد الطالبالمصدر: 

فردا, نلاحظ أن أفراد العينة  117من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة البالغ عددها 
ذين  أجابو  عن السؤال هل إعادة شرائك % لصالح  الأشخاص  ال 66.7فرد بنسبة  78يتوزعون بعدد 
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للأشخاص الذين   33.3%شخص بنسبة  39ناتج عن رضاك بنعم و   Nikeللمنتجات الرياضية المقلدة 
 ليس أجابو إجابة لا.

 : اختبار أداة الدراسة )الاستبيان( الثالث الماطلب 
عليا فا أعدت ممع  ستبيانيهدف اختبار صدق الأداة إلى التأكد من مدى تغطية وانسجام فقرات الا

 لقياسه، ويشمل عدة اختبارات هي:
 أولا : الصدق الظاهري للأداة 

نات أن تنوفر البينا ن يمكنهنايتمثل الصدق الظاهري للأداة في التأكد منن أن العبنارات النتي وردت في الاسنتبيا
تأكنند مننن صنندقها لل شننرفة الماذة الأسننت المطلوبننة للدراسننة وبدقننة عاليننة، مننن خننور عراننها في صننور ا الأوليننة علنن  

 حور : رأيها الظاهري من خور إبداء 
 مدى واوح صياغة كل فقرة من فقرات الاستبيان؛ -
 مدى أهمية وموئمة كل فقرة للمحور الذي تنتمي إليه؛ -
 مدى مناسبة كل فقرة للقياس ما واعت لأجله. -

ها حتى ة صياغتورة إعادار  ت التي رأ، تم تعديل صياغة بعض الفقرات أبد ا في اوء التوجيهات التي 
 ة.عبار  48لنهائية ور ا افي ص تزداد واوحاً وموئمةً لقياس ما واعت من أجله، ليبلغ عدد فقرات أداة الدراسة

 : الصدق الداخلي لعبارات الاستبيانا  نيثا    
وهو عبارة عن مدى صلاحية الأداة لقياس الجانب الذي تود قياسه,  (Validity) يقصد بصدق الأداة

يعني الحصول على  (Reliability) مؤشر على قدرتها على قياس الجانب موضوع الإهتمام فيها, أما الثبات

نفس النتائج في حالة إعادة تطبيق الأداة على نفس العينة من قبل نفس الباحث أو الباحثين في نفس 

, (Alpha Cronbach) امل ألفا كرونباخالظروف أو ظروف مشابهة. للتأكد من ثبات الأداة تم استخراج مع

 :إذا تم تقدير معامل الثبات لكل مجال, وكانت النتائج كما هي موضحة في الجدول التالي

 للاستبيان Cronbach's Alpha(: يبين قيمة معامل15جدول رقم )

 Cronbach's Alphaمعامل  عدد العبارات  المجال

 0.808 11 المحور الأول 

 0.923 9 المحور الثاني 

 0.753 10 المحور الثالث

 0.675 7 المحور الرابع 

 0.916 37 الاستبيان ككل

 spss بناءا على برنامج ينمن إعداد الطالب
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( لكل مجموعة من العبارات كل محور من Cronbach's Alphaيعرض الجدول أعلاه النتائج حساب قيم )
ات كل محور بدرجة الثبات في النتائج فيما لو أعيد محاور الاستبيان وهذا من أجل معرفة مدى تمنع عبار 

توزيع الاستبيان مرة ثانية خلال فترات زمنية مختلفة وفيما يلي تعليق على النتائج الجدول أعلاه حيث 
( ذات قيم مقبولة إحصائيا فهي أكبر من العتبة Cronbach's Alphaنلاحظ أن: قيمة معامل ألفاکرونباخ )

 9, أما المحور الثاني والذي يضم 0.808عبارة قدرت ب  11ور الأول والذي يضم ( حيث قيمة المح0.6)
عبارات بلغت  7, أما المحور الرابع  0.753عبارات بلغت  10,  أما المحور الثالث  0.923عبارات قيمته 

 ومنه فأن قيم معامل ألفاکرونباخ المتحصل عليها 0.916في حين قيمة الاستبيان ككل قدرت ب  0.675
ة تدل على ثبات أداة الدراسة وإمكانية الاعتماد على بيانات الاستبيان في قياس المتغيرات الدراسة خلاص

نتائج حساب الخصائص السيكومترية )قيم مؤشرات الصدق والثبات( للاستبيان نكون قد تأكدنا من 
لى حليل النتائج والإجابة عصدق أداة الدراسة وثباتها, مما يجعلنا على ثقة بصحة الاستبانة وصلاحيتها لت

 أسئلة الدراسة واختبار فرضیاتها.
 الدراسة والفرضيات الفرعية  فرضياتال: عرض وتحليل نتائج اختبار  المبحث الثالث 

 عرض وتحليل النتائج المتحصل عليها, و تأتي كالتالي : المبحث سنتناول في هذا 

 المطلب الأول : عرض وتحليل النتائج 

لى: مستوى العوامل التسويقية على سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة الفرضية الأو 
 .مرتفع  Nikeللعلامة

 من أجل الإجابة على الفرضية التالية نذهب إلى معرفة جدول الاتجاهات: 

 (: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات المحور الأول.16جدول رقم )

الانحراف  المتوسط الحسابي رقم العبارة
 المعياري 

 الاتجاه الترتيب

الإعلانات المقدمة في التلفزيون عن 
هي من Nikeالمنتجات الرياضية للعلامة 

 تحفزك على شرائها

 مرتفع  3 1,32218 3,7350

الإعلانات الموجودة على وسائل التواصل 
الاجتماعي عن المنتجات الرياضية للعلامة 

Nikeهي من تحفزك على شرائها 

 مرتفع  5 1,19529 3,5776

توفر المنتجات الرياضية المقلدة 
في السوق بصفة دائمة هو   Nikeلعلامة

 الذي يدفعك إلى شراها

 متوسطة 10 1,15221 3,3333

التخفيضات على المنتجات الرياضية 
هي من تحفزك على Nikeالمقلدة للعلامة 

 مرتفع  2 1,09496 3,7949
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 شرائها

ات التسويقية امتلاك البائع بعض المهار 
)الإقناع.....( يؤثر في توجهك لشراء 

 Nikeالمنتجات الرياضية المقلدة للعلامة 

 متوسطة 11 1,23767 3,2821

التعامل المستمر مع المحلات التجارية 
 Nike للمنتجات الرياضية المقلدة للعلامة

 يكسبني ثقة في منتجاتها

 مرتفع 7 1,11879 3,5214

جات الرياضية سهول الوصول إلى المنت
هو الذي يشجعك   Nike المقلدة للعلامة

 على شرائها

 مرتفع 9 1,26964 3,4530

الأسعار الخاصة بالمنتجات الرياضية 
هو ما يدفعك إلى  Nikeالمقلدة للعلامة  
 شراءها كل مرة

 مرتفع جدا 1 1,02683 4,2564

ينصب نظري على المنتجات الرياضية 
رغبتي بالشراء عند   Nikeالمقلدة للعلامة 

 كل مرة بغض النظر عن سعرها.

 مرتفع 4 1,15221 3,6667

تعتقد أن المنتجات الرياضية المقلدة 
 أكثر جودة أفضل بديل  Nikeللعلامة 

 مرتفع 6 1,16392 3,5299

وتتبعي  Nikeولائي للعلامة الأصلية 
الدائم لاخبار منتجاتها الجديدة هو 

ية مايجعلني أهتم بالمنتجات الرياض
 المقلدة لها

 مرتفع 8 1,27046 3,5128

 مرتفع 0,69157 3,6057 المحور الأول 

  SPSS,V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج  ين من إعداد الطالبالمصدر: 

يبين الجدول أعلاه: نتائج حساب قيم المتوسط الحسابي والانحراف المعياري, لراء واتجاهات 
 افقتهم أو عدم موافقتهم أو محايدين اتجاه عبارات المحور الأول.أفراد العينة فيما يتعلق بمدى مو 

وبشكل عام بلغ المتوسط حسابي الإجمالي لإجابات المستجوبين على جميع العبارات قيمة 
, وهذا 0.69157[ وبانحراف معیاري قدره:  4.20 – 3.41وهو ضمن نطاق المجال موافقة عالية ] 3.60

لواحد مما يشير إلى تقارب آراء أفراد العينة وتمركزها حول قيمة المتوسط الأخير قيمة صغيرة وأقل من ا
الحسابي العام , وبالتالي تعطينا هذه القيم نتيجة احصائية أنه لا يوجد تشتت كبير في أراء المستجوبين 

هات وهذا دعم للنتائج المتحصل عليها فيما أن فالمتوسط الحسابي الإجمالي يمثل مركز البيانات الاتجا
 Nikeأفراد العينة أي أنه هناك مستويات عالية  أي أن العوامل التسويقية للمنتجات الرياضية للعلامة 
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والتي تؤثر على المستهلك, وهذا ما نلاحظه نحو موافقتهم على العبارات المحور فمعظمها كانت بدرجة 
والقائلة أن الأسعار الخاصة   08موافقة عالية حيث بلغ أعلى قيمة للمتوسط الحسابي لدى العبارة رقم 

( في حين كانت 4,2564هو ما يدفعك إلى شراءها كل مرة بقيمة ) Nikeبالمنتجات الرياضية المقلدة للعلامة  
القائلة أنمتلاك البائع بعض المهارات التسويقية )الإقناع.....( يؤثر   5أدنى درجة موافقة نحو العبارة رقم  

( حسب وجهة المستهلكين  3,2821بقيمة بلغت ) Nikeرياضية المقلدة للعلامة في توجهك لشراء المنتجات ال
هو دافع  Nike  للعلامة المقلدة الرياضيةويمكن أن نرد كون الأسعارا لخاصة بالمنتجات  محل الدراسة

 الشراء في كل مرة كون أسعارها مناسبة لعينة الدراسة وتتوافق مع قدراتهم الشرائية .

الفرضية الأولى محققة القائلة أن مستوى العوامل التسويقية على سلوك  ومنه نستنتج أن
 مرتفع  Nikeالمستهلك اتجاه المنتجات المقلدة للعلامة

 . عرض وتحليل اختبار الفرضية الثانية 2

نص الفرضية: مستوى العوامل السيكلوجية على سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة 
 مرتفع   Nikeللعلامة

 (: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات المحور الثاني.17ل رقم )جدو 

المتوسط  رقم العبارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

 الاتجاه الترتيب

أشعر بإحترامي لذاتي عمد ارتدائي 
 Nikeللمنتجات الرياضية المقلدة للعلامة 

 مرتفع 3 1,21992 3,6496

لمشهورة هوس ي بالعلامة التجارية ا  02
Nike  هو ما يدفعني إلى شراء المنتجات

 الرياضية المقلدة التي تحمل علامتها.

 مرتفع 8 1,32902 3,4444

أشعر بنوع من التميز الاجتماعي عمد  03
ارتدائي للمنتجات الرياضية المقلدة 

 Nikeللعلامة 

 متوسطة 9 1,32513 3,3846

اشتري المنتجات الرياضية المقلدة  04
 بدافع الاستمتاع  Nikeللعلامة 

 مرتفع 5 1,19293 3,5385

اشتري المنتجات الرياضية المقلدة 05
 لاعتيادي على ذلك  Nikeللعلامة 

 مرتفع 1 1,22095 3,6923

اشتري المنتجات الرياضية المقلدة 06
Nike   لتفضيلي لها مقارنة بالمنتجات

 الراضية المقلدة من علامات أخرى 

 فعمرت 4 1,30145 3,5812
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مواكبة الموضة هي احد الأسباب التي 07
تدفعني لشراء المنتجات الرياضية المقلدة 

 Nike للعلامة

 

 مرتفع 2 1,30755 3,6581

الإعجاب الذي يبديه الخرون لما 08
ارتدي من المنتجات الرياضية المقلدة 

Nike  هو ما يدفعني لشرائها أكثر 

 مرتفع 7 1,31598 3,4444

ة عند ارتدائي شعوري بالراح 09
  Nikeالمنتجات الرياضية المقلدة للعلامة 
 هو ما يدفعني إلى شرائها مرة أخرى 

 مرتفع  6 1,33664 3,5043

 مرتفع .1.01031 3.5442 المحور الثاني

  SPSS,V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج  ينمن إعداد الطالبالمصدر: 

الحسابي والانحراف المعياري, لراء واتجاهات يبين الجدول أعلاه: نتائج حساب قيم المتوسط 
 أفراد العينة فيما يتعلق بمدى موافقتهم أو عدم موافقتهم أو محايدين اتجاه عبارات المحور الثاني.

وبشكل عام بلغ المتوسط حسابي الإجمالي لإجابات المستجوبين على جميع العبارات قيمة 
وهذا  1.010311[ وبانحراف معیاري قدره:  4.20 – 3.41وهو ضمن نطاق المجال موافقة عالية ] 3.5442

نا الأخير يشير إلى تقارب آراء أفراد العينة وتمركزها حول قيمة المتوسط الحسابي العام , وبالتالي تعطي
 هذه القيم نتيجة احصائية أنه لا يوجد تشتت كبير في أراء المستجوبين وهذا دعم للنتائج المتحصل عليها

 توسط الحسابي الإجمالي يمثل مركز البيانات الاتجاهات أفراد العينة أي أنه هناك مستوياتفيما أن فالم
عالية   للعوامل السيكلوجية للمستهلك وهذا ما نلاحظه نحو موافقتهم على العبارات المحور فمعظمها 

(القائلة 3,6923) 05كانت بدرجة موافقة عالية حيث بلغ أعلى قيمة للمتوسط الحسابي لدى العبارة رقم  
, يمكن ان يعزى ذلك كون المستهلك  لاعتيادي على Nikeالمنتجات الرياضية المقلدة للعلامة  اشتري 

   Nike. للعلامةالبرايجي له نوع من الرضا أو الوفاء اتجاه المنتجات المقلدة 

المقلدة ومنة تحقق الفرضية: مستوى العوامل السيكلوجية على سلوك المستهلك اتجاه المنتجات  
 مرتفع.  Nikeللعلامة

 .عرض وتحليل اختبار الفرضية الثالثة 3

 نص الفرضية: مستوى العوامل  الاجتماعية والثقافية على سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة
 مرتفع   Nikeللعلامة
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 (: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات المحور الثالث18جدول رقم )

المتوسط  ارةرقم العب
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

 الاتجاه الترتيب

تأثرك بأسرتك هو ما يحفزك إلى شراء 
 Nikeالمنتجات الرياضية المقلدة للعلامة 

 مثلهم 

 متوسط 10 1,22318 2,8889

تأثرك برأي أصدقائك هو ما يحفزك إلى   02
شؤاء المنتجات الرياضية المقلدة للعلامة 

Nike مثلهم 

 متوسط 8 1,25898 3,1880

الوازع الديني في المجتمع الجزائري له  03
تأثير على شرائك للمنتجات الرياضية 

 Nikeالمقلدة للعلامة 

 متوسطة 5 1,22895 3,3675

النسبة الغالبة في المجتمع الجزائري   04
  Nikeيفضلون المنتجات الرياضية للعلامة

 متوسطة 7 1,18462 3,2650

  Nikeالرياضية المقلدة  اخترت المنتجات 05
 لأنها الأكثر مبيعا في السوق الجزائرية.

 متوسطة 6 1,13000 3,2906

رغبتك في التشبه بالمشاهير والأغنياء هو  06
أحد الأسباب التي تدفعك لشراء المنتجات 

  Nikeالرياضية المقلدة للعلامة 

 متوسطة  9 1,25839 2,9487

لدة تشتري المنتجات الرياضية المق 07
 لأنها تتناسب مع سنك Nikeللعلامة 

 مرتفع 2 1,19336 3,6325

تري المنتجات الرياضية المقلدة شت08
لأنها تتوفر مجموعة متنوعة   Nikeللعلامة 

 من المنتجات التي تتناسب مع جنسك

 مرتفع 1 1,19188 3,7350

تتوافق المنتجات الرياضية المقلدة 09
   عاداتك مع طريقة عيشك و   Nikeللعلامة  

 مرتفع  3 1,31059 3,5043

 Nikeالمنتجات الرياضية للعلامة  10
 تتناسب ومكانتك الاجتماعية 

 مرتفع  4 1,38489 3,4188

 متوسطة 0,68991 3,3239 المحور الثالث

  SPSS,V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج  ينمن إعداد الطالبالمصدر: 
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المتوسط الحسابي والانحراف المعياري, لراء واتجاهات  يبين الجدول أعلاه: نتائج حساب قيم
 أفراد العينة فيما يتعلق بمدى موافقتهم أو عدم موافقتهم أو محايدين اتجاه عبارات المحور الثالث.

وبشكل عام بلغ المتوسط حسابي الإجمالي لإجابات المستجوبين على جميع العبارات قيمة 
 0.68991[ وبانحراف معیاري قدره: 3.40 – 2.61متوسطة  ]  وهو ضمن نطاق المجال موافقة3.3239

 وهذا الأخير يشير إلى تقارب آراء أفراد العينة وتمركزها حول قيمة المتوسط الحسابي العام , وبالتالي
تعطينا هذه القيم نتيجة إحصائية أنه لا يوجد تشتت كبير في أراء المستجوبين وهذا دعم للنتائج 

ه ا أن فالمتوسط الحسابي الإجمالي يمثل مركز البيانات الاتجاهات أفراد العينة أي أنالمتحصل عليها فيم
هناك مستويات عالية   للعوامل الاجتماعية والتقافية  للمستهلك وهذا ما نلاحظه نحو موافقتهم على 

لدى العبارات المحور فمعظمها كانت بدرجة موافقة متوسطة  حيث بلغ أعلى قيمة للمتوسط الحسابي 
جات لأنها تتوفر مجموعة متنوعة من المنت  Nikeتستري المنتجات الرياضية المقلدة للعلامة 08العبارة رقم  

,  ويمكن يكون مرد ذلك لكون هذه المنتجات تعطي مساحة ( 3,7350التي تتناسب مع جنسك بقيمة )
 إختيار كثيرة للمستهلك وهو ما يثير دافعه الشرائي .

لفرضية: مستوى العوامل الاجتماعية والثقافية على سلوك المستهلك اتجاه ومنة  عدم تحقق ا 
 مرتفع.  Nikeالمنتجات المقلدة للعلامة

 .عرض وتحليل اختبار الفرضية الرابعة

  مرتفع  Nikeنص الفرضية: مستوى الاقتصادية  على سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة للعلامة

 الرابع إجابات أفراد العينة على عبارات المحور  (: نتائج تحليل19جدول رقم )

المتوسط  رقم العبارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

 الاتجاه الترتيب

الدخل المتواضع لك هو ما يدفعك إلى 
شراء المنتجات الرياضية المقلدة للعلامة 

Nike 

 مرتفع 3 1,15680 3,4872

رغبتك في توفير المال هو مايدفعك    02
ء المنتجات الرياضية المقلدة إلى شرا
 Nikeللعلامة 

 مرتفع 5 1,23344 3,4188

تقوم بشراء المنتجات الرياضية  03
 حتى ولو كان دخلك مرتفعا Nikeالمقلدة 

 متوسطة 7 1,27503 2,9402

الأوضاع الاقتصادية للبلاد لها تأثير   04
على اختيارك للمنتجات الرياضية المقلدة 

  Nikeللعلامة 

 مرتفع 1 1,16202 3,5726

 مرتفعة 4 1,33549 3,4444فرض الحكومة القيود على المنتجات   05
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الأصلية المستوردة هو ما يدفعك إلى شراء 
 Nikeللمنتجات الرياضة المقلدة للعلامة 

صعوبة الوصول)الحصول( إلى  06
هو ما   Nikeالمنتجات الرياضية الأصلية 
 يدفعك إلى شراء المقلد منها.  

 مرتفعة  2 1,36700 3,5641

كثرة الالتزامات المالية الخاصة بك هو  07
ما يدفعك إلى شراء المنتجات الرياضية 

 Nikeالمقلدة للعلامة 

 متوسطة  6 1,38340 3,3333

 متوسطة 0,74341 3,3944 المحور الرابع

  SPSS,V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج  ينمن إعداد الطالبالمصدر: 

دول أعلاه: نتائج حساب قيم المتوسط الحسابي والانحراف المعياري, لراء واتجاهات يبين الج
 أفراد العينة فيما يتعلق بمدى موافقتهم أو عدم موافقتهم أو محايدين اتجاه عبارات المحور الرابع .

وبشكل عام بلغ المتوسط حسابي الإجمالي لإجابات المستجوبين على جميع العبارات قيمة 
 0.74341[ وبانحراف معیاري قدره: 3.40 – 2.61وهو ضمن نطاق المجال موافقة متوسطة  ] 3.33944

 وهذا الأخير يشير إلى تقارب آراء أفراد العينة وتمركزها حول قيمة المتوسط الحسابي العام , وبالتالي
م للنتائج تعطينا هذه القيم نتيجة إحصائية أنه لا يوجد تشتت كبير في أراء المستجوبين وهذا دع

ه المتحصل عليها فيما أن فالمتوسط الحسابي الإجمالي يمثل مركز البيانات الاتجاهات أفراد العينة أي أن
هناك مستويات عالية   للعوامل الاقتصادية   للمستهلك وهذا ما نلاحظه نحو موافقتهم على العبارات 

ة للمتوسط الحسابي لدى العبارة رقم  المحور فمعظمها كانت بدرجة موافقة متوسطة  حيث بلغ أعلى قيم
 بقيمة Nikeالأوضاع الاقتصادية للبلاد لها تأثير على اختيارك للمنتجات الرياضية المقلدة للعلامة   04
ويمكن تفسير سبب ذلك كون الجزائر مرات بمراحل  إقتصادية شديدة من بحبوحة مالية  ( 3,5726)

دفاعي غيرا لمنضبط إلى مرحلة حرجة أثرت على سلوك المستهلك  أثرت على سلوك المستهلك  حد الشراء الإن
 في إقتناء ضرورياته , خاصة مع تدني قيمة العملة والأجور . 

ومنه عدم تحقق الفرضية: مستوى العوامل الاقتصادية على سلوك المستهلك اتجاه المنتجات  
 مرتفع.  Nikeالمقلدة للعلامة
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 ات الدراسة المطلب الثاني : إختبار فرضي

حتى يتنس ى لنا الحصول على نتائج تساعدنا في الإجابة على فرضيتنا الرئيسية وكذا الفرضيات الفرعية 
  الفرضيات الفرعية : نختبر الفرضيات   التي تم طرحها في إشكالية البحث

 : التي على تعتمد( ةیفرع أو ةیسیرئ) ةیالفرض قبول  أو رفض في المتبعة العامة والقاعدة

  لإختبار ةیالمعنو  مةیق كانت إذا - (Sig) المرغوبة ةیالمعنو  مةیالق من أكبر الإحصائي لیالتحل مخرجات من
 ..ةیالعدم ةیالفرض نقبل فإننا( ∝≤ 0,05) 

 ةیالمعنو  مةیق تكان إذا - (Sig) بها المرغوبة ةیالمعنو  مةیالق من أقل الإحصائي لیالتحل مخرجات من
 لةیالبد ةیالفرض وتقبل ةیالعدم ةیالفرض قبول  عینستط لا ننافإ( ∝≤ 0,05)  للاختبار

  ولى الأ  ةیالفرض اختبار :  أولا 

 السيكولوجية العوامل تاثير درجة في احصائية دلالة ذات فروق يوجد : " أنه على الأولى ةیالفرض تنص
الشخصية   تغيراتللم تعزى ( Nike) للعلامة المقلدة المنتجات لاقتناء الجزائري  المستهلك سلوك على

 ذهه لإختبار( ". الاجتماعية الحالة المهنية , الحالة الشهري, الدخل ,المستوى الدراس ي   العمر,الجنس ,)
  .الأحادي نیالتبا لیتحل باستخدام حدى على ريمتغ من كل اختبار تمیس ةیالفرض
 الجنسبالنسبة لمتغير  -1

 على السيكولوجية العوامل تاثير درجة في ائيةاحص دلالة ذات فروق يوجد 'تنص الفرضية الخاصة به 
 .لمتغير الجنس  تعزى ( Nike) للعلامة المقلدة المنتجات لاقتناء الجزائري  المستهلك سلوك

تاثير العوامل السيكولوجية على سلوك المستهلك نتائج التباين الأحادي يوضح  (: 20جدول رقم )
 تعزى لمتغير الجنس Nike)الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

 مستوى المعنوية F متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 0,886 0,021 0,019 1 019, بين المجموعات

   0,908 115 104,477 داخل المجموعات 

    116 104,496 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من :المصدر

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من  0.886 التي تقدر ب Sigقيمة 
 وبالتالي لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر الجنس.

 العمر -2

 على السيكولوجية العوامل تاثير درجة في احصائية دلالة ذات فروق يوجد'  به الخاصة الفرضية تنص
 للعمر. تعزى ( Nike) للعلامة المقلدة المنتجات لاقتناء الجزائري  المستهلك سلوك
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(:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل السيكولوجية على سلوك المستهلك 21جدول رقم )
 العمرتعزى لمتغير ( Nikeالجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

متوسط  درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين
 المربعات

F  مستوى
 المعنوية

 0,474 0,916 0,828 5 4,140 بين المجموعات

   0,904 111 100,355 داخل المجموعات 

    116 104,496 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من :المصدر 

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من   0.474 التي تقدر ب Sigقيمة 
 وبالتالي لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر العمر.

 الدراس ي المستوى  -3
 العوامل تاثير درجة في احصائية دلالة ذات فروق يوجد'  به الخاصة الفرضية تنص

 تعزى ( Nike) للعلامة المقلدة المنتجات لاقتناء الجزائري  المستهلك سلوك على السيكولوجية
 للمستوى الدراس ي 

(:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل السيكولوجية على سلوك 22جدول رقم )
 س ي المستوى الدراتعزى لمتغير ( Nikeالمستهلك الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

متوسط  درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 المربعات

F  مستوى

 المعنوية

 0,482 0,874 0,791 4 3,164 بين المجموعات

   0,905 112 101,332 داخل المجموعات 

    116 104,496 المجموع

 spss برنامج على بناء  لبيناالط إعداد من :المصدر

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05ر من أكب 0.482التي تقدر ب Sigقيمة 
 .الدراس يوبالتالي لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر المستوى 
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 الدخل الشهري  -4
 العوامل تاثير درجة في احصائية دلالة ذات فروق يوجد'  به الخاصة الفرضية تنص

 تعزى ( Nike) للعلامة المقلدة المنتجات لاقتناء الجزائري  المستهلك سلوك لىع السيكولوجية
 للدخل الشهري 
(:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل السيكولوجية على سلوك 23جدول رقم )

  .الدخل الشهري تعزى لمتغير ( Nikeالمستهلك الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

متوسط  درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين
 المربعات

F  مستوى
 المعنوية

 0,474 0,916 0,828 5 4,140 بين المجموعات

   0,904 111 100,355 داخل المجموعات 

    116 104,496 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من :المصدر

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من   0.474 التي تقدر ب Sigقيمة 
 وبالتالي لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الدخل الشهري .

 الحالة المهنية   -5
 يةالسيكولوج العوامل تاثير درجة في احصائية دلالة ذات فروق يوجد'  به الخاصة الفرضية تنص
 لحالة المهنية . تعزى ( Nike) للعلامة المقلدة المنتجات لاقتناء الجزائري  المستهلك سلوك على

(:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل السيكولوجية على سلوك 24جدول رقم )
  ة الحالة المهنيتعزى لمتغير ( Nikeالمستهلك الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

متوسط  درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين
 المربعات

F  مستوى
 المعنوية

 0,578 0,763 0,694 5 3,472 بين المجموعات

   0,910 111 101,024 داخل المجموعات 

    116 104,496 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر 

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من    0.578 ب التي تقدر Sigقيمة 
 وبالتالي لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الحالة المهنية.
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 ةالحالة الاجتماعي -6
 السيكولوجية ملالعوا تاثير درجة في احصائية دلالة ذات فروق يوجد'  به الخاصة الفرضية تنص
 للحالة الإجتماعية  تعزى ( Nike) للعلامة المقلدة المنتجات لاقتناء الجزائري  المستهلك سلوك على

(:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل السيكولوجية على سلوك 25جدول رقم )
  عية حالة الاجتماالتعزى لمتغير ( Nikeالمستهلك الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

متوسط  درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 المربعات

F  مستوى

 المعنوية

 0,767 0,088 0,080 1 0,080 بين المجموعات

   0,908 115 104,415 داخل المجموعات 

    116 104,496 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من    0.767 التي تقدر ب Sigيمة ق

 وبالتالي لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الحالة الاجتماعية.

 الثانية  ةیالفرض اختبار :  أولا 

 قية التسوي العوامل تاثير  درجة في احصائية دلالة ذات وقفر  يوجد: "  أنه على الثانية  ةیالفرض تنص
 ةالشخصي  للمتغيرات تعزى ( Nike) للعلامة المقلدة المنتجات لاقتناء الجزائري  المستهلك سلوك على

 ( الاجتماعية الحالة ، المهنية الحالة الشهري، الدخل ،  الدراس ي المستوى  العمر،، الجنس)

 الجنس -1

لك على سلوك المسته التسويقية نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل  (:  يوضح26جدول رقم )
  الجنس .تعزى لمتغير ( Nikeالجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

متوسط  درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين
 المربعات

F  مستوى
 المعنوية

 0,818 0,053 023, 1 023, بين المجموعات

   444, 115 51,044 داخل المجموعات 

    116 51,068 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر
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, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من  0.818التي تقدر ب Sigقيمة 
 لدراسة تعزى لعنصر الجنس.وبالتالي لا توجد فروق العوامل التسويقية  في العينة محل ا

 العمر -2

لك على سلوك المسته التسويقية (:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل 27جدول رقم )
  العمر .تعزى لمتغير ( Nikeالجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

متوسط  درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين
 المربعات

F  مستوى
 المعنوية

 0,424 0,995 0,438 5 2,190 بين المجموعات

   0,440 111 48,878 داخل المجموعات 

    116 51,068 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من  0.424 التي تقدر ب Sigقيمة 
 بالتالي لا توجد فروق العوامل التسويقية   في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر العمر.و 

 المستوى التعليمي -3
لك على سلوك المسته التسويقية (:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل 28جدول رقم )

  عليمي  .المتسوى التتعزى لمتغير ( Nikeالجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )
 ANOVAجدول 

 مستوى المعنوية F متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 0,318 1,193 0,522 4 2,087 بين المجموعات

   0,437 112 48,981 داخل المجموعات 

    116 51,068 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر
, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من   0.318تي تقدر بال Sigقيمة 

 وبالتالي لا توجد فروق العوامل التسويقية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر المستوى التعليمي.
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 الدخل الشهري  -4

لك على سلوك المسته ة التسويقي(:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل 29جدول رقم )
  الدخل الشهري .تعزى لمتغير ( Nikeالجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

متوسط  درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين
 المربعات

F  مستوى
 المعنوية

 0,690 0,613 0,274 5 1,372 بين المجموعات

   0,448 111 49,696 داخل المجموعات 

    116 51,068 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر
, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من  0.690 التي تقدر ب Sigقيمة 

 وبالتالي لا توجد فروق العواملالتسويقة   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الدخل الشهري .

   لحالة المهنيةا -5

 على سلوك المستهلك التسويقية (:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل 30جدول رقم )
  الحالة المهنية .تعزى لمتغير ( Nikeالجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

 المعنوية مستوى  F متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 0,367 1,086 0,477 4 1,907 بين المجموعات

   0,439 112 49,160 داخل المجموعات 

    116 51,068 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر 

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من    0.367 التي تقدر ب Sigقيمة 
 الي لا توجد فروق العوامل التسويقية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الحالة المهنية.وبالت
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 الحالة الاجتماعية -6

لك على سلوك المسته التسويقية (:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل 31جدول رقم ) -7
  الحالة الاجتماعية  . تعزى لمتغير ( Nikeالجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

 مستوى المعنوية F متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 0,541 0,376 0,166 1 166, بين المجموعات

   0,443 115 50,901 داخل المجموعات 

    116 51,068 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:لمصدرا

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من    0.541 التي تقدر ب Sigقيمة 

 وبالتالي لا توجد فروق العوامل التسويقية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الحالة الاجتماعية.

 الفرضية الثالثة 

الإجتماعية  العوامل تاثير درجة في احصائية دلالة ذات فروق يوجد: "  أنه على  الثانية ةیالفرض تنص
  للمتغيرات تعزى ( Nike) للعلامة المقلدة المنتجات لاقتناء الجزائري  المستهلك سلوك على والثقافية 
 .(الاجتماعية الحالة , المهنية الحالة الشهري, الدخل ,  الدراس ي المستوى  العمر,, الجنس) الشخصية

 الجنس -1

ك على سلو  الاجتماعية والثقافية نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل (:  يوضح 32جدول رقم )
  الجنس .تعزى لمتغير ( Nikeالمستهلك الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

 مستوى المعنوية F متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 0,122 2,421 3,059 1 3,059 بين المجموعات

   1,263 115 145,299 داخل المجموعات 

    116 148,358 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من  0.122التي تقدر ب Sigقيمة 

 في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر الجنس. قافيةثوال الاجتماعية العواملوبالتالي لا توجد فروق 
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 العمر -2

ك على سلو  الاجتماعية والثقافية (:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل 33جدول رقم )
  العمر .تعزى لمتغير ( Nikeالمستهلك الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

 مستوى المعنوية F متوسط المربعات درجات الحرية لمربعاتمجموع ا مصدر التباين

 0,765 0,514 672, 5 3,359 بين المجموعات

   1,306 111 145,000 داخل المجموعات 

    116 148,358 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر

الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة , ومنه يقبل 0.05أكبر من   0.765 التي تقدر ب Sigقيمة 

 في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر العمر. قافيةثوال الاجتماعية العواملوبالتالي لا توجد فروق 

 المستوى التعليمي -3

ك على سلو  الاجتماعية والثقافية (:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل 34جدول رقم )
  . يالمستوى التعليمتعزى لمتغير ( Nikeناء المنتجات المقلدة للعلامة )المستهلك الجزائري لاقت

 ANOVAجدول 

 مستوى المعنوية F متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 0,014 3,264 3,872 4 15,487 بين المجموعات

   1,186 112 132,871 داخل المجموعات 

    116 148,358 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر

, ومنه يقبل الفرضية البديلة  وترفض الفرضية العدمية  0.05قل  من   0.014التي تقدر ب Sigقيمة 

 توجد فروق العوامل الاجتماعية والتقافية في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر المستوى وبالتالي 

 التعليمي.
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 الدخل الشهري  -4

ك على سلو  الاجتماعية والثقافية (:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل 35جدول رقم )
  الدخل الشهري .تعزى لمتغير ( Nikeالمستهلك الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

 يةمستوى المعنو  F متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 0,271 1,295 1,636 5 8,180 بين المجموعات

   1,263 111 140,178 داخل المجموعات 

    116 148,358 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من  0.271 التي تقدر ب Sigقيمة 

توجد فروق العوامل الاجتماعية والثقافية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الدخل وبالتالي لا 

 الشهري .

 الحالة المهنية   -5

ك على سلو  الاجتماعية والثقافية (:  يوضح نتائج التباين الأحادي تاثير العوامل 36جدول رقم )
  .الحالة المهنية ى لمتغير تعز ( Nikeالمستهلك الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

 مستوى المعنوية F متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 0,010 3,521 4,143 4 16,570 بين المجموعات

   1,177 112 131,788 داخل المجموعات 

    116 148,358 المجموع

 spss امجبرن على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر

, ومنه يقبل الفرضية البديلة  وترفض الفرضية العدمية  0.05أقل  من    0.010 التي تقدر ب Sigقيمة 

ة توجد فروق العوامل الاجتماعية والثقافية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الحالوبالتالي 

 المهنية.
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 الحالة الاجتماعية -6

ك على سلو  الاجتماعية والثقافية الأحادي تاثير العوامل  (:  يوضح نتائج التباين37جدول رقم )
  . ةالإجتماعيالحالة تعزى لمتغير ( Nikeالمستهلك الجزائري لاقتناء المنتجات المقلدة للعلامة )

 ANOVAجدول 

 مستوى المعنوية F متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 0,591 0,291 0,374 1 0,374 بين المجموعات

   1,287 115 147,984 داخل المجموعات 

    116 148,358 المجموع

 spss برنامج على بناء  الطالبين إعداد من:المصدر

, ومنه يقبل الفرضية العدمية وترفض الفرضية البديلة 0.05أكبر من    0.591 التي تقدر ب Sigقيمة 

ة تعزى لعنصر الحالة ة والثقافية   في العينة  محل الدراسوبالتالي لا توجد فروق العوامل الاجتماعي

 الاجتماعية.

 الفرعية السابقة تم الإجابة على الفرضية الرئيسية  والتي تنص بالفرضيات  بناءا على الإجابة الخاصة 

ه على أنه هناك مزيج من العوامل السيكولوجية والتسويقية التي تؤثر على سلوك المستهلك الجزائري اتجا

 دلالة ذات فروق يوجد, كما يوجد المنتجات المقلدة  وهو ما يؤكد صحة هده الفرضية الرئيسية 

ما  تعزى للعنصر  التعليمي والحالة المهنية  وهو   والثقافية الاجتماعية العوامل تاثير درجة في احصائية

 الاجتماعية لعواملا تاثير درجة في احصائية دلالة ذات فروقيؤكد صحة الفرضية الفرعية بوجود 

 .ةالشخصي للمتغيرات تعزى (.  ( Nike) للعلامة.  المقلدة المنتجات لاقتناء  المستهلك سلوك على والثقافية

 

 

 

 

 

 



 IKENمنتجات   اتجاه الجزائري  المستهلك  سلوك على المؤثرة واملعال          :       الثاني الفصل 

71 
 

 خلاصة الفصل الثاني .

قلدة مزيج العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك الجزائري  اتجاه المنتجات الم على الوقوف أجل من           

 في تم ثیح بالموضوع, المتعلقة ةیالأساس النقاط من مجموعة الفصل هذاتم استعراض في  NIKEللعلامة 

 إلى التطرق  ثم ,حيث النشأة والإنتشار وحجم المبيعات وكذا منتجاتها   من  NIKEشركة  میتقد ةیالبدا

 قمنا التي مارةبالاست الخاصة اناتیالب نتائج لیوتحل عرض بعدها تمیل رسة, ا للد ةیالمنهج الإجراءات 

 باستخدام  117فرد من سكان بلدية برج بوعريريج والصالحة منها  150  شملت نةیع على عهایبتوز 

 الدراسة . اتیفرض على الإجابة أجل من كان هذا كل ة,یالإحصائ بیالأسال من مجموعة

 : إلى الوصول  تم ةیدانیالم رسة ا الد اناتیب لیوتحل عرض خلال ومن هذا

 اتجاه المستهلك سلوك على السيكلوجية العوامل وكذا تاثير  التسويقيةل مللعوا يرتأثوجود  -

 . Nikeللعلامة المقلدة المنتجات

 الحالة لعنصر تعزى  الدراسة محل  العينة في   والثقافية الاجتماعية العوامل فروقوجود  -

 .المهنية

 المستوى  لعنصر تعزى  ةالدراس محل  العينة في والتقافية الاجتماعية العوامل فروق دو وج -

 .التعليمي

مستهلك  سلوك على الاقتصادية العواملوكذا   والثقافية الاجتماعية  تأثير للعواملعدم وجود   -

 .Nikeللعلامة المقلدة المنتجات اتجاه برج بوعريريج 

  كبر من الاناثأكور الذ نسبة    -
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 خاتمة 

لمؤثرة العوامل ا على الضوء نسلط أن قيیوالتطب النظري  هايجانب في رسة ا الد هذه خلال من حاولنا            

 , حيث تطرقنا للأطر  NIKEعلى سلوك المستهلك الجزائري نحو المنتجات المقلدة الخاصة   بالعلامة 

  المنتجات تقليد ظاهرةل كما تطرقنا أيضا  فيه المؤثرة والعوامل المستهلك بسهلوك المتعلقة النظرية

,  اتيجيالإستر ,  التسويقي)  لعام الإطاراوآليات محاربتها ,  وحاولنا إعطاء صورة لبيان   الجزائر في عهاوواق

, كما لمسنا مدى أهمية دراسة سلوك المستهلك الجزائري خاصة في الظروف   NIKE التجارية للعلامة....(

بين  لخبرة والإحترافية الكافية للتمييزالإقتصادية الراهنة حيث لا حظنا أن المستهلك الجزائري لا يمتلك ا

ي , كما لاحظنا أن النماذج التفسيرية التالمنتجات الأصلية والمقلدة وهو ما تركه عرضة للنصب والإحتيال

 في بالمستهلك الخاصة السلوكيات مختلف تفسير يمكنها لا,  في كثير من الاحيان تفسر سلوك المستهلك  

 الثقافات نتيجة آخر, بلد في عنه يختلف معين بلد في المستهلك فسلوك ة,الكيفي بنفس العالم أنحاء كل

تحتاج تحديث  كونها بنيت على نتائج  وسلوك  النماذج مختلف أن كما المختلفة, والبيئة والتقاليد

 المستمر بالتغير يمتاز المستهلك سلوك أن كون  متقادما, غالبيتها يجعل ما وهو ,مستهلك قديم نوعا ما 

 عقيد . والت

 إلى التطبيقي أو النظري  بالجانب ماتعلق سواء النتائج  من مجموعة  إلى بالتوصل الدراسة سمحت هوعلي

 وأفاق البحث . والاقتراحات التوصيات من مجموعة  جانب
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 أولا: نتائج الدراسة 

 من خلال الدراسة الميدانية توصلنا إلى مجموعة من النتائج  نذكرها كمايلي :
 % 28.2في حين شلكت الإناث النسبة المبتقية والمقدرة ب   % 71.8غالبية أفراد العينة من الذكور  -

صعوبة التنبؤ بسلوك  المستهلك  وردة فعله نظرا لتعقيد طبيعة النفس البشرية  وهو مايصعب  -
 تحديد العوامل المؤثرة فيه .

 يقتنيها وهذا يدل على قلة وعيه نحوها رغم خطورة المنتجات المقلدة إلا أن المستهلك الجزائري  -

سلوك المستهلك هو مجموعة  من التصرفات والأفعال التي يقوم بها الشخص عند تعرضه  لمنبه    -
 داخلي او خارجي تدفعه لسلوك  شرائي  نحو المنتج لتلبية رغباته وإحتياجاته .

يل رة التقليد في الحد منها بدلعدم نجاعة الليات القانونية والتشريعية  المطبقة في مكافحة ظاه -
 أن الظاهرة لم تتوقف بل تزداد يوما بعد يوم .

 ثير على سلوك المستهلك  اتجاه المنتجاتأعوامل  السيكولوجية والتسويقية  في التلل يوجد تأثير -
 .  Nikeالمقلدة للعلامة

المستهلك على سلوك عدم وجود تأثير للعوامل  الاجتماعية والثقافية  وكذا العوامل الاقتصادية  -
 .Nikeاتجاه المنتجات المقلدة للعلامة

 ةوجود فروق العوامل الاجتماعية والثقافية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الحالة المهني -

وجود فروق العوامل الاجتماعية والتقافية في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر المستوى   -
 التعليمي.

الاجتماعية والثقافية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الدخل  لا توجد فروق العوامل -
 الشهري .

 لا توجد فروق العوامل الاجتماعية والثقافية في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر العمر. -

 لا توجد فروق العوامل الاجتماعية والثقافية في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر الجنس. -

 ل التسويقية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الحالة الاجتماعية.لا توجد فروق العوام -

 لا توجد فروق العوامل التسويقية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الحالة المهنية. -

 لا توجد فروق العوامل التسويقة   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الدخل الشهري. -

 يقية   في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر المستوى التعليمي.لا توجد فروق العوامل التسو  -

 لا توجد فروق العوامل التسويقية   في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر العمر. -

 لا توجد فروق العوامل التسويقية  في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر الجنس. -

 اسة تعزى لعنصر الحالة الاجتماعية.لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة  محل الدر  -

 لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الحالة المهنية. -

 لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة  محل الدراسة تعزى لعنصر الدخل الشهري  -

 ى لعنصر المستوى الدراس ي.لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة  محل الدراسة تعز  -
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 لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر العمر. -

 لا توجد فروق العوامل السيكلوجية  في العينة محل الدراسة تعزى لعنصر الجنس. -

 ةیسیالرئ ةیالفرض على الإجابة مكنی ةیالفرع اتیالفرض واختبار سةاالدر  نتائج على بناءا 
 المنتجات اتجاه الجزائري  المستهلك سلوك تؤثر  التي العوامل من مزيج هناك :بحثلل

 .nike للعلامة المقلدة

 ثانيا الإقتراحات : 

إنطلاقا من النتائج المذكورة سابقا يمكن أن نقدم جملة من الإقتراحات التي  نراها ضرورية سواء 
 للدراسين أو للمؤسسات التي لها علاقة بالمستهلك .

 .  نتجات المقلدة والمنافسة اتجاه الم جاد قسم للتسويق يأخذ على عاتقه  دراسة سلوك المستهلكإي -

 زيادة الحملات الإعلامية والتحسيسية لبيان خطر المنتجات المقلدة على المستهلك وعلى الاقتصاد. -

ن دة  و لما لا عنوص ي الشركات الجزائرية على تحسين منتوجها الوطني  ليكون بديل عن المنتجات المقل -
 المنتج الأصلي .

 . ة العلامة يحتى تحفظ حقوق ملك تفعيل آليات الحماية الفكرية والصناعية -

 .المستوردة  والمحلية  تفعيل أجهزة الرقابة على السلع والمنتجات -

 الإستفادة من نتائج الدراسة لتوجيه المستهلك الجزائري  نحو المنتجاة الأصلية والوطنية . -

ئة تاثير  العوامل الاقتصادية والثقافية  على سلوك المستهلك اتجاه المنتجاة المقلدة   في بيدراسة  -
 أخرى كل على حدى .

 ثالثا : أفاق الدراسة .

 دور الإتصال التسويقي في محاربة المنتجات المقلدة .   -

 ثير التسويق الإلكتروني على سلوك المستهلك .أت -

.ك المستهلك لتحقيق ميزة تنافسية و دور بحوث التسويق في دراسة سل -
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 أولا مراجع اللغة العربية 

 أ/ الكتب 
دن  , , دار وائل ,الأر  01أحمد فهمي البرزنجي و نزار عبد المجيد البرواري, إستراتجيات التسويق, ط -

2004. 

يق مع التركيز على السوق السعودية , أحمد علي سليمان , سلوك المستهلك بين النظرية والتطب -
 2000,  مركز البحوث -معهد الادارة العامة 

وزيع, ,  دار الجنان للنشر والت 1أنيس أحمد عبد الله , إدارة التسويق وفق منظور قيمة  الزبون , ط -
 .,الأردن   2016,

 2016, , دار الهضة العربية , مصر 1العوادلي سلوى,الإعلان وسلوك المستهلك, ط -

, دار صفاء للنشر  2إياد عبد الفتاح النسور ومبارك بن فهد القحطاني , سلوك المستهلك , ط -
 .والتوزيع , عمان , الأردن, 

 .2002, , دار الثقافة , الأردن , 1محمد صالح المؤذن, مبادئ التسويق , ط -

   2007مية,الأردن ,  ثامر البكري,احمد نزار النوري:التسويق الأخضر, دار اليازوري العل -

, بدون دار  3خالد عبد الرحمان الجريس ي, سلوك المستهلك دراسة تحليلية للقرارات الشرائية, ط -
 .2009نشر,  السعودية,

مدخل تطبيقي, دار الجامعة الجديدة للطباعة والنشر, مصر ,  –عبد السلام أبو قحف, التسويق  -
2002 

 ,2001لأردن, ا -هلك, دار وائل للنشر, عمانمحمد إبراهيم عبيدات, سلوك المست -

 .1979علي السلمي, السلوك التنظيمي, مكتبة  القاهرة, مصر,  -

 1998حمد الغدير و رشاد ساعد " سلوك المستهلك مدخل متكامل " دار زهران  للنشر, الأردن, -

اهج للنشر , دار المن2محمود الصميدعي و ردينة عثمان,الأساليب الكمية في التسويق , ط -
 2006والتوزيع,الأردن, 

محمد منصور أبو جليل  وآخرون , سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائية , مدخل متكامل,  -
 .2013, دار الحامد للنشر و التوزيع , الأردن , 1ط

 ,2000, دار الفكر , عمان ,  1فهد سليم الخطيب : مبادئ التسويق  مفاهيم أساسية , ,ط -

, مؤسسة   1لدين أمين أبو علفة: التسويق)المفاهيم,الاستراتيجيات(النظرية والتطبيق, جعصام ا -
 .2002حورس الدولية للنشر و التوزيع ,مصر , 

 ,يع , عمان, الطبعة الأولى ربحي مصطفى عليان , أسس التسويق المعاصر , دار صفاء للنشر والتوز  -
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,  دار الفكر  1اسياته  النظرية وممارساته  العلمية, طرجاء وحيد دويدري , البحث العلمي أس -
 . 2000المعاصر, لبنان , 

 زكي رمزي, مشكلة التضخم في مصر أسبابها ونتائجها مع برنامج مقترح لمكافحة الغلاء, القاهرة, -
 1980الهيئة المصرية العامة للكتاب ,مصر, 

, دار وائل للنشر  1ي علم الاقتصاد,  طعبد الرحمن إسماعيل, عريقات حربي, مفاهيم أساسية ف -
 ,1999والتوزيع, الأردن , 

, دار صفاء للٌشر  1زياد محمد الشرمان و عبدالغفور عبدالله عبدالسلام , مبادئ التسويق ,ط  -
 .2001والتوزيع , الأردن ,  

 ب / المذكرات والأطروحات .
ماستر,  شعبة حقوق , تخصص   ابتسام حمبلي, حماية المستهلك من السلع المقلدة , مذكرة -

 .2019إدارة أعمال , كلية الحقوق والعلوم السياسية ,  جامعة العربي بن مهيدي , أم ا لبواقي ,  
بن صالح عبد الرزاق, أخلاقيات التسويق وأثرها على سلوك المستهلك, أطروحة دكتوراه, كلية  -

 2014, 03ة الجزائر العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير, جامع

بن قوية مختار, دور العلامة في حماية المستهلك دراسة مقارنة, أطروحة دكتوراه, قسم الحقوق,  -
 2017, 1كلية الحقوق, جامعة الجزائر 

 دلاع أحلام , شيهوب ياسمينة ,دوافع المستهلكين نحو اقتناء المنتجات ذات العلامات  المقلدة , -
خدمات  , قسم العلوم التجارية , كلية العلوم الاقتصادية مذكرة ماستر  , تخصص تسويق 

 ,2018 -يلة م -والتسيير والعلوم التجارية , جامعة عبد الحفيظ بوالوصوف  

مضاء فيصل محمد الياسين , أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي من   -
, تخصص إدارة أعمال ,  كلية الأعمال ,   خلال الكلمة المنطوقة الإلكترونية , مذكرة ماجستير

 2017جامعة الشرق الأوسط,  الأردن , 

ي , خالد قاقي , دور سياسات المزيج التسويقي الموسع في التأثير على قرار الشراء للمستهلك النهائ -
مذكرة ماستر , قسم العلوم تجارية ,  تخصص تسويق  خدمات , كلية العلوم الاقتصادية 

 2019لوم التسيير, جامعة محمد بوضياف,  مسيلةوالتجارية وع

لسود راضية , سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة , مذكرة ماجستير , تخصص تسويق ,  -
قسم العلوم التجارية ,  كلية العلوم الاقتصادية و علوم التسيير, جامعة منتوري,  قسنطينة , 

2009 

ية الفكرية, مذكرة ماجستير, قسم الحقوق, كلية محاد ليندة, الحماية الجنائية لحقوق الملك -
 2014, 1الحقوق, جامعة الجزائر 

فروج محمد أمين , التقليد ودور تكنولوجيا المعلومات في حماية القنوات التسويقية ,مذكرة  -
ر , جامعة منتوري ماجستير , تخصص التسويق  , كلية العلو م الاقتصادية وعلوم التسيي
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 الأبحاث والمقالات .ج/ 
استراتيجة التأهيل التسويقي في المؤسسة الاقتصادية,   –اسماعيل بوخاوة, أ. الطاهر بن يعقوب  -

 .2002,  01مجلة العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير,  جامعة فرحات عباس , سطيف  العدد 

الجزائر, مجلة الاقتصاد  أميرة بحري , إيمان بوعكاز , ظاهرة تقليد العلامات التجارية وحجمها في -
, كلية  العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير , جامعة الحا ج لخضر ,  1, العدد  09الصناعي, المجلد 

 . 2019باتنة , , 

إلهام خزعل عاشور , تحليل  سلوكي الادخار والاستهلاك العائلي من وجهة نظر الاقتصاد السلوكي في  -
, مركز دراسات    01, العدد  09لباحث الاقتصادي, المجلد دول مجلس التعاون الخليجي , مجلة ا

 2021البصرة والخليج العربي  , جامعة البصرة , العراق ,  

بيداء ستار لفتة وحسناء ناصر إبراهيم , العوامل المؤثرة على النزعة الاستهلاكية عند المستهلك  -
 2013, جامعة بغداد , 23د, العد 08العراقي , مجلة دراسات محاسبية و مالية  , المجلد 

لسبط سعد, فاعلية وضع نماذج سلوك المستهلك, مجلة الحقوق والعلوم الانسانية دراسات  -
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 ( 01الملحق ) 

 سيلةبالمجامعة محمد بوضياف 
 علوم التسييرالتجارية و ,و صاديةكلية العلوم الاقت

 قسم علوم التسيير 
 تخصص : إدارة أعمال

 العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدةاستبيان علمي حول 
  ( Nike عينة من المستهلكين اتجاه المنتجات الرياضية آراءدراسة )

 أخي الكريم...........

 أختي الكريمة.........

 ة وبعد:تحية طيب

في  ماستر أكاديميشهادة  نيلتعد الاستمارة التي بين أيديكم جزءا من بحث يندرج ضمن متطلبات 

العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك اتجاه المنتجات  بعنوان:"تخصص: إدارة أعمال, علوم التسيير 

؛ لذا نأمل منكم التكرم "- Nike لرياضيةعينة من المستهلكين اتجاه المنتجات ا آراءدراسة  –المقلدة 

بالمشاركة في هذا البحث من خلال الإجابة على جميع فقرات الاستمارة بدقة وموضوعية وذلك لما لكم من 

 أهمية في إنجاح هذا البحث؛ كما نحيطكم علما بأن إجاباتكم لن تستخدم إلا لأغراض البحث العلمي.

        ".Nike" المقلدة لعلامة ات الرياضيةنتجلمن يشترون المهذه الاستمارة موجهة فقط : ملاحظة

 لكم حسن تعاونكم. ينشاكر                                        

 " والتي تؤثر على المستهلكNikeتسويقية للمنتجات الرياضية للعلامة "العوامل ال المحور الأول:

 الدرجة التي تعكس رأيك الشخص ي. على         الرجاء الإجابة على فقرات المحور من خلال وضع دائرة

افق العبارة الرقم  مو
 بشدة

افق  محايد مو
غير 

افق  مو
افق  غير مو

 إطلاقا

01 
الرياضية للعلامة نتجات المعن  التلفزيون في الإعلانات المقدمة 

"Nike" ئها.حفزك على شراهي من ت 
5 4 3 2 1 

02 
عن  وسائل التواصل الاجتماعيالموجودة على الإعلانات 

حفزك على هي من ت "Nikeالرياضية للعلامة "نتجات الم
 ئها.شرا

     

03 
في السوق " Nikeة للعلامة "المقلد ات الرياضيةتوفر المنتج
 اشرائهإلى  يدفعك )اضطرار(هو الذي  بصفة دائمة

5 4 3 2 1 

04 
" Nikeللعلامة" المقلدة الرياضية نتجاتالم على التخفيضات

 .ئهاعلى شرا تحفزكهي التي 
5 4 3 2 1 
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05 
ي )الاقناع,.......( يؤثر فالمهارات التسويقية لبعضامتلاك البائع 

 ".Nike" لشراء المنتجات الرياضية المقلدة للعلامة توجهك
     

06 
مع المحلات التجارية للمنتجات الرياضية  التعامل المستمر
 .يكسبني ثقة في منتجاتها" Nike"المقلدة للعلامة 

     

07 
إلى المنتجات الرياضية المقلدة للعلامة  الوصول )المكان( سهول 

"Nike " اشرائهلى يشجعك عهو الذي 

     

 رجاءًا تأكد من إجابتك على جميع البيانات السابقة.

 العبارة الرقم
افق  مو
 بشدة

افق  محايد مو
غير 

افق  مو

غير 
افق  مو
 إطلاقا

08 
مة للعلا  المقلدة الرياضية نتجاتالخاصة بالم الأسعار

"Nike شراءها كل مرة.إلى يدفعك " هو ما 
     

09 
المقلدة  الرياضية نتجاتالمعلى  ينصب نظري 

 بغض؛ كل مرةرغبتي بالشراء عند " Nikeللعلامة"
 .سعرهاالنظر عن 

     

10 
" Nikeللعلامة" المقلدة الرياضية المنتجاتأن  تعتقد

ات لعلامل نتجاتالممن لك  )أفضل بديل(أكثر جودة 
 (Adidas, Puma, FILs ) لتجارية الأخرى ا

     

11 
لأخبار تتبعي الدائم و "Nike" ولائي للعلامة الأصلية

هو ما يجعلني أهتم بالمنتجات  منتجاتها الجديدة
  الرياضية المقلدة لها.

     

 للمستهلك  العوامل السيكولوجية :ثانيالمحور ال
 على الدرجة التي تعكس رأيك الشخص ي.          ضع دائرةالرجاء الإجابة على فقرات المحور من خلال و 

 أبدا نادرا أحيانا غالبا دائما العبارة الرقم

01 
 الرياضية منتجاتلل ارتدائيعند  أشعر باحترامي لذاتي

 Nike." 5 4 3 2 1" للعلامة المقلدة

02 
هو ما  "Nike"شهورة الم التجاريةهوس ي بالعلامة 
 ة التيقلدت الرياضية المانتجالم یدفعني إلى شراء

 .حمل علامتهات
5 4 3 2 1 

03 
 ارتدائيعند  الاجتماعيتميز المن  بنوع أشعر 

 Nike." 5 4 3 2 1" للعلامة المقلدةالرياضية منتجات لل
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04 
 "Nike"ة للعلامةقلدات الرياضية المنتجالم شتري أ

 1 2 3 4 5 .للاستمتاعبدافع 

05 
 "Nike" علامةدة للالمنتجات الرياضية المقل شتري أ

 1 2 3 4 5 ذلك )شراءها(. على لاعتیادي

06 
 "Nike" علامةالمنتجات الرياضية المقلدة لل شتري أ

لها مقارنة بالمنتجات الرياضية المقلدة من  لتفضيلي
 علامات أخرى.

5 4 3 2 1 

07 
 تدفعني لشراءهي أحد الأسباب التي  مواكبة الموضة

 Nike." 5 4 3 2 1" لعلامةة لقلدات الرياضية المنتجالم

08 
من المنتجات  ارتديه لما يبديه الآخرونالذي الإعجاب 

يدفعني هو ما  "Nike"الرياضية المقلدة للعلامة
 أكثر. لشرائها

5 4 3 2 1 

09 
المنتجات الرياضية  ارتدائيعند  شعوري بالراحة
شرائها مرة إلى  ما يدفعنيهو  "Nike"المقلدة للعلامة 

 . أخرى 
5 4 3 2 1 

 

 الاجتماعية والثقافية التي تؤثر على سلوك المستهلكالعوامل  :ثالثالمحور ال
 

 على الدرجة التي تعكس رأيك الشخص ي.         الرجاء الإجابة على فقرات المحور من خلال وضع دائرة

 العبارة الرقم
افق  مو
 بشدة

افق  محايد مو
غير 

افق  مو

غير 
افق  مو
 إطلاقا

01 
نتجات الم شراء يحفزك إلىهو ما  بأسرتك كتأثر 

 1 2 3 4 5 مثلهم  ".Nike"للعلامة المقلدة  الرياضية

02 
 شراء يحفزك إلىهو ما  برأي أصدقائك كتأثر 
 1 2 3 4 5 مثلهم ".Nike"للعلامة المقلدة  الرياضيةنتجات الم

 رجاءًا تأكد من إجابتك على جميع البيانات السابقة.
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 العبارة الرقم
افق  مو
 بشدة

افق  محايد مو
غير 

افق  مو

غير 
افق  مو
 إطلاقا

03 
في المجتمع الجزائري )تأييد/معارض  الوازع الديني

 شرائكتأثير على  للعلامة بسبب معتقدات دينية( له
 ".Nike"للعلامة المقلدة  الرياضيةمنتجات لل

5 4 3 2 1 

04 
المجتمع الجزائري في  النسبة )الطبقة( الغالبة

 Nike" 5 4 3 2 1"ت الرياضية للعلامة المنتجايفضلون 

05 
" Nike"للعلامة المقلدة  الرياضيةنتجات الماخترت 

 1 2 3 4 5 .السوق الجزائريةفي  الأكثر مبيعالأنها 

06 
أحد الأسباب هو  التشبه بالمشاهير والأغنياءفي  كرغبت
للعلامة المقلدة  الرياضيةنتجات الم شراءل كدفعالتي ت

"Nike" 
5 4 3 2 1 

07 
" Nike"للعلامة المقلدة  الرياضيةنتجات الم شتري ت

 1 2 3 4 5 كسنمع تناسب تلأنها 

08 
" Nike"للعلامة المقلدة  الرياضيةنتجات الم شتري ت

من المنتجات التي  تتوفر على مجموعة متنوعة لأنها
  )ذكر/ أنثى( مع جنسك ناسبتت

5 4 3 2 1 

09 
" Nike"للعلامة  المقلدة الرياضيةنتجات الم تتوافق

 1 2 3 4 5 .وعاداتك طريقة عيشكمع 

10 
 تناسبت" Nike"للعلامة المقلدة  الرياضية المنتجات

 1 2 3 4 5 .الاجتماعيةمكانتك و 

 الاقتصادية التي تؤثر على سلوك المستهلكالعوامل  :رابعالمحور ال
 الدرجة التي تعكس رأيك الشخص ي.على         الرجاء الإجابة على فقرات المحور من خلال وضع دائرة

 العبارة الرقم
افق  مو
 بشدة

افق  محايد مو
غير 

افق  مو
افق  غير مو

 إطلاقا

01 
 شراء المنتجاتالمتواضع لك هو ما يدفعك إلى الدخل 
 Nike." 5 4 3 2 1"للعلامة المقلدة  الرياضية

02 
 شراء المنتجاتهو ما يدفعك إلى رغبتك في توفير المال 

 Nike." 5 4 3 2 1"للعلامة قلدة الم الرياضية

03 
للعلامة المقلدة  الرياضية المنتجاتتقوم بشراء 

"Nike"1 2 3 4 5 ا.مرتفع كحتى لو كان دخل 
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04 
 منتجاتلللها تأثير على اختيارك الاقتصادية للبلاد  الأوضاع
 Nike." 5 4 3 2 1"للعلامة المقلدة  الرياضية

05 
ات الأصلية المستوردة هو ما فرض الحكومة لقيود على المنتج

للعلامة المقلدة  الرياضية منتجاتيدفعك إلى شراء لل
"Nike." 

5 4 3 2 1 

06 
 صليةالأ  الرياضية المنتجات)الحصول( إلى صعوبة الوصول 

 1 2 3 4 5 منها. شراء المقلدالى  دفعكي هو ما" Nike"للعلامة 

07 
شراء إلى  كثرت الالتزمات المالية الخاصة بك هو ما يدفعك

 Nike." 5 4 3 2 1"للعلامة المقلدة  الرياضية المنتجات

 رجاءًا تأكد من إجابتك على جميع البيانات السابقة.

 : معلومات عامةخيرالمحور الأ 
 ( في المكان المناسب.xالرجاء وضع إشارة )

الرق المتغيرات
 م

 
 مالرق المتغيرات

هل تستطيع التفرقة بين المنتجات  نعم 
ضية الأصلية والمقلدة للعلامة الريا

"Nike" 

08 

 ذكر 

 أنثى  لا  01 الجنس

 البلد 

إذا كان بنعم فكيف يمكنك التفريق 
 بينها

09 

 سنة 20أقل من  

 02 العمر

 سنة 29إلى  20من   السعر 
 سنة 39إلى  30من   التغليف 
 سنة 49إلى  40من   المحل 
 سنة 59إلى  50من   الجودة 
 ..علامات أخرى.)حددها.............................. 

.................................................................. 

 سنة فما فوق  60 
 متوسط فما دونه  

المستوى 
 الدراس ي

03 

المقلدة  الرياضية المنتجات نعم 
تشبه المنتجات  "Nike"للعلامة

 .لأصليةا

10 

 ثانوي  

 
 لا

 جامعي 

إعادة شرائك للمنتجات الرياضية  نعم 
 ناتج عن رضاك "Nike"المقلدة

11 
 دراسات عليا 

 غير ذلك  لا 

 رجاءًا تأكد من إجابتك على جميع البيانات السابقة.
 
 
 
 
 

 بدون دخل 

 الدخل
 الشهري 

04 

 دج 18000 منأقل  
 إلى18000 من 

 دج35999

 إلى36000 من 
 دج53999
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 شاكرين لكم حسن تعاونكم.
 

 إلى 54000 من 
 دج71999

 فأكثر دج 72000 من 

 طالب 

 05 الحالة المهنية

 بدون عمل 

 موظف 

 )تاجر,.........( أعمال حرة 

 ).......................( أخرى حالات  

الحالة  متزوج 
 06 الاجتماعية

 أعزب 

منذ متى وأنت  سنوات 05أقل من  
تقتني علامة 

"Nike" 
 سنوات 09إلى  05من   07

 سنوات فأكثر 10 
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