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الدراسـة اليةدف ـا النقـال،إ ـاتف لل زائـري ا لك المسـ شـراء قـرار ـ ع المـؤثرة العوامـل تحديـد

ــذا بالغــرضولتحقيــق يانتــم اســـت المــؤثرة" نــاء قــرار العوامــل ــ النقــالع ــاتف ال عينـــة" شـــراء ــ ع وتطبيقــھ

ــا عــدط) 113(قوام وذلـــك ــة، زائر ا امعـــات ا عــض مــن وطالبـــة خصائصــھالــب مـــن و التحقــق يةالســـي ،م

الدراسـة نتـاج أسـفرت ـوعليـھ المنــتج) 1: ع خصـائص ا تتصـدر سـية، رئ عوامـل عـة بأر ـاتف ال شـرار قـرار يتـأثر

ة التجار والعلامة الثانية، المرتبة النفسية العوامل ا تل ، و السـعرالمرتبة احتـل نمـا ب الثالثـة، المرتبة

العوامـــل، ـــذه ن بـــ ة ـــ خ العوامـــل) 2المرتبـــة مـــن ـــل تـــؤثر لا ن حـــ والعوامـــل: ـــ البيـــع عـــد مـــا خدمـــة عـــلان،

لك المس شراء قرار ع .جتماعية

إ ـــ الدراســـة نتـــائج م اســا الســـوق ـــ لك المســـ اختيـــار ســـلوك حــول الموجـــودة دبيـــات لمحليـــةثـــراء

ا واتف إلل الدراسـة نتـائج ش كما المؤسسـاتلنقالة، اب ـ أ ن، المنتجـ ن، المصـمم مـن ـل تمـام ا ضـرورة ـ

واتف ال يع بتص اصة سـوالنقالةا ال الشـراء،بالعوامـلقومـديري أثنـاء عتبـار ن عـ لك المسـ ا يأخـذ ـ ال

ب يتعلــق فيمـا النفســية،خاصـة العوامـل المنــتج، والسـعر،إخصـائص ــة التجار العلامـة تحقيــقسـم لضـمان ــذا و

وتوج لك المســـ رغبـــات إشـــباع خـــلال مـــن للمؤسســـات المبيعـــات ـــادة وز التنافســـية ة ـــ منتجـــاتالم نحـــو ميولاتـــھ

. معينة

لمــات- ل:المفتاحيـــةال ـــاتفكالمســـ ال المنـــتج، خصـــائص النفســـية، العوامـــل الشـــراء، قـــرار لك، المســـ ســـلوك ،

النقال

Résumé
La présente étude vise à identifier les facteurs qui influent sur la

décision du consommateur algérien d'acheter un téléphone mobile en

الما شراء قرار المؤثرة اتفلعوامل لل لك ن-المحمولس امعي ا الطلبة من عينة ع ميدانية دراسة

زائر -با

Foctors effecting consumer purchase decision for mobile phone - a field
study on a sample of university students in Algeria
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réalisant un questionnaire "Facteurs influant sur la décision d'acheter un
téléphone mobile" à un échantillon de (113) étudiants et étudiantes de

لي: المرسلالمؤلف- hamdadaleila@yahoo.fr:حمدادة

Certaines universités algériennes, après vérification de ses propriétés
psychométriques,En conséquence l’étude a abouti à: 1) La décisiond'acheter
le téléphone est influencée par quatre facteurs principaux, suivis des
caractéristiques du produit en premier lieu, suivis par des facteurs
psychologiques en deuxième place, et de la marque en troisième place,
tandis que le prix vient en dernier lieu parmi ces facteurs, 2) Bien que tous
les facteurs n'affectent pas: Publicité, service après-vente et facteurs sociaux
dans la décision d'achat du consommateur.
Les résultats de l'étude enrichissent la littérature existante sur les
comportements de choix des consommateurs sur le marché mobile local.
S'agissant des caractéristiques du produit, des facteurs psychologiques, de la
marque et du prix, il s'agit d'assurer un avantage concurrentiel et d'accroître
les ventes aux entreprises en satisfaisant les désirs des consommateurs et en
orientant leurs tendances vers certains produits.
Mots-clés :
Consommateur-Comportement du consommateur-Caractéristiques du
produit-Décision d'achat-Facteurs psychologiques- Téléphone mobile
Abstract:

The presentstudyaims to identify the factorsaffecting the decision of
the Algerian consumer to buy mobile phones,Toachievethispurpose, a
questionnaire "Factorsaffecting the decision to buy a mobile phone"
wasbuilt and applied to a sample of (113) studentsfromsome Algerian
universities, So aftercheckingitspsychometricproperties, Therefore, the
results of the studyresulted in: 1) The decision of the spark of the phone
isaffected by four main factors, topped by the characteristics of the product
in the first place, followed by psychologicalfactors in the second place, and
the brand in the third place, while the priceranked last amongthesefactors;
Not factors: advertising, after-sales service and social factors affect the
consumer purchasedecision.

The results of the studyenrich the existingliterature on consumer
choicebehavior in the local mobile market,theresults of the study also
indicate that designers, producers, owners of mobile phone manufacturers
and marketing managers shouldpay attention to the factorsthat the consumer
considersduringpurchase, especiallywith regard to product characteristics,
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psychological factors, brand name and Price, to ensure competitive
advantage. Increase sales to enterprises by satisfying consumerdesires and
directingtheirtendenciestowards certain products.
Keywords: Consumer-Consumer Behavior-Product Characteristics- Mobile
Phone-Purchase Decision-Psychological Factors.

:مقدمة-1

وا بلدانــھ، مختلــف ــ تطــورات عــدة عــن الناتجــة ات ــ التغ مــن موجــة حاليــا العــالم ــعــرف ع تــنعكس ــ ل

ا حياة الـذينوعية ـ خ ذا لك، ـلمس ع المؤسسـات نجـاح يتوقـف و ـديث، ا ق سـو ال ـ ـة الزاو ـر عـد

ــ ع ـم الم مـن ـاـن ـذا ول ن، لك المســ ورغبـات اجــات ا اشـباع شــراءمـدى قـرار اتخــاذ رة ظـا دراســة المؤسسـة

ح، ـــ المق الســـوقالمنتـــوج ـــ ا واســـتمرار ـــا بقا تضـــمن ـــ ح نتاجيـــة المؤسســـات عليـــھ تلعـــب الـــذي الـــوتر ـــو و

المؤسســات بــا منافســة ــا ل ســمح فيــھبقــدرات ــة التجار ــا علام ــت منتجــاتوتث تصــميم ــ نطــلاق ونقطــة ،

حاجيــ ــ المســتل ورغبــات دفات المســ عــدلك مؤسســةالــذي ــل ل يــاة ا ان شــر وجــودبمثابــة ــون ي لا دونھ و

يحد من و لك فالمس ا، السوقدل ا .بقاء

الـــــو العديـــــدذمـــــر ـــــ ع حـــــتم ـــــغالمؤسســـــاتمني نتاجيـــــةي ا اتيجيا معمقـــــة،اســـــ معرفـــــة ـــــ إ لتصـــــل

لك المس العامةلسلوك صائص الشرا.ل أخصلقراراتھ صفة تتـأثرو ـا أ الدراسـات مـن العديد ت بي وال ئية،

ات ـــــ المتغ ــــن مـ صـــــية،،بالعديـــــد ال صـــــائص ا والقـــــيم، المواقـــــف اجـــــات، وا صـــــية ال الـــــدوافع مـــــن بـــــدأ

ـ ال ـا بأنواع جتماعيـة ات والتأث نية، الم انة الم س، ا السن، قتصادية، و والثقافية جتماعية لفية ا

سرة ا والمجتمعتمارس صدقاء لو .(Uddin et al,2014) .ك
لمنتج لك المس شراء قرار ع والمؤثرة المحددة العوامل عن البحث الدراسة ذه خلال من سنحاول وعليھ

والمتواجـد ـة المطلو المنتجـات ـم أ أثــارةمـن الـذي ـ خ ـذا النقـال، ـاتف ال ـو و ألا والعالميـة المحليـة السـوق ـ

ا بـــاه اان بالعوامـــل يتعلـــق فيمـــا ن والبـــاحث ن ــاـديمي و ن التنفيـــذي ن المـــدير مـــن نوعـــھ،لعديـــد اختيـــار ـــ لمـــؤثرة

الديناميكيــــة ات ــــ التغي عــــن نجــــم التطــــور ــــذا و ة، ــــ خ الثلاثــــة العقــــود خــــلال ا ــــ كب تطــــورا عــــرف أنــــھ خاصــــة

وتفضــيلات لك المســ احتياجــات ــ اصــلة وا)Sata,2013(ھ،ا ال أصــبحت يتجــزأحيــث لا المحمولــةجزءا تــف

ــ ن خــر ومســاعدة أعمالنــا، وإنجــاز نظرنــا، ــات ووج أنفســنا عــن ــ التعب مــن تمكننــا ــ ف اليوميــة، حياتنــا مــن

نـا غ مـع نا ومآسـ أفراحنـا ومشاركة م، ـاتفأصـبحكمـا.)Rakibul ,2019(.حيا ال عاسـتخدام شـا االنقـال

الشـــب فئـــة ن اتـــھبـــ مم ب ســـ الطـــلاب زادهفت.اب ــاـءًطـــوره خاصـــةاذ ات،دمـــجمـــع، ـــ والمم التقنيـــات إذأحـــدث

الواقـــع ــ أيإتحــول ــ و ـــان م أي ــ اســـتخدامھ مكــن و جيبــھ، ـــ حملــھ للمـــرء يمكــن صــغ كمبيـــوتر وقـــتــ

)kaushal,Kumar,2016( ،عـــــد لـــــم ـــــاز ـــــذاحيـــــث فقـــــطا اتفيـــــة ال المـــــة الم خدمـــــة يقـــــد،يقـــــدم مبـــــل

ال  مثـــل أخـــرى الموســـيقىخـــدمات لعـــاب، الفيـــديو، نـــت، ن النصـــية، الرســـائل ـــي، و لك ـــ...يـــد لا.ا ـــو ف

سلية وال والمتعة للعب وسيلة أصبح بل تصال من فقط الناس ).Uddin,et al,2014(يمكن

الية-2 :ش

النقـــال ـــاتف ال العالميـــةعـــد الســـوق ـــ نمـــوا المنتجـــات أســـرع يـــث،ح)Swamy,Kishore,2018(مـــن

العــالمشـ  أنحـاء جميــع ـ مليــار مـن أقــل انـت المحمــول ـاتف ال ــ ات ا شـ أن ــ إ غالبيــة،حصـائيات مـع
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سـنة المتقدمة البلدان ان اك ايـة)2001(ش ـ ات ا شـ وصـلت ذلـك ومـع مليـارإ)  2010(، خمسـة ـ

الناميـة البلدان اك ش غالبية النقالـة،)Tankina et al, 2013(مع واتـف ال و ل مسـ جميـع-يتـأثر ـ

العــالم عوامـلب-أنحـاء عــدة ة ــ كب الشــرائيةدرجـة م قـرارا بخصــائصــ أو الفــرد بخصـائص مرتبطــة ـون ت قــد ،

العلامـات ذات متنوعـة مجموعـة طـرح ـ إ واتـف ال يع تص مؤسسات يقود ما ذا ذاتھ، حد اتف ال ات ومم

والمم ة االتجار تـأث ا أك وتحديد العوامل تلك للبحث المجال ذا ن تم والم ن بالباحث دفع و المختلفة، ات

المنتج ذا شراء قرار . ع

ـــ إ ـــا نتائج أشـــارت النقـــال، ـــاتف ال وشـــراء اختيـــار بخصـــوص البحثيـــة الدراســـات مـــن العديـــد إجـــراء تـــم

ا م أ العوامل من التجاالسعر:مجموعة العلامة خصـائص، ـة، مـل،ر ا ولة وسـ المتانـة عـخدمـةالمنـتج، دمـا

النفالبيع، والتأث جتما التأث جية، و ال ملات .ا

مـناواحدالسعر عد ـل دراسـة نتـائج ـرت أظ حيـث النقال، اتف ال شراء قرار ع يمنة الم العوامل من

(North et al,2014)،قيـا إفر جنـوب جامعـة طـلاب ـ ـاتف،ع ال شـراء قـرار ـ مـا م عـاملا اـن السـعر أن

مـن ـل ـا أجرا دراسـة ـ المـؤثرة(Sajuta et al,2016)و العوامـل تحديـد نـديحـول ال الشـباب تفضـيل ـ

واتف الل ن بــــــــــــــــ مـــــــــــــــــن ـــــــــــــــاـن الســــــــــــــــعر أن النتــــــــــــــــائج ــــــــــــــــت بي ــــــــــــــــالذكيــــــــــــــــة، المــــــــــــــــؤثرة ســــــــــــــــية الرئ قـــــــــــــــــرار لعوامــــــــــــــــل

د،)Bridget,2016(ءراالشـــــ نتـــــائج ـــــت بي الســـــعر،(Shailesh,Taruna ,2016)راســـــةكمـــــا مـــــن ـــــل أن

أثنـاءاالعلامة لك المسـ ـا إل ينظـر ـ ال مـة الم العوامـل مـن الـذاكرة سـعة ـة، البطار عمـر الدقة، اللون، ة، لتجار

النقال اتف ال شراء قرار .اتخاذ

نما ةعدب التجار االعلامة العلامـة اسـم يخلق حيث رمز، أو اسم مجرد من ـنأك ذ ـ انطباعـا ـة لتجار

يـــؤث أن يمكـــن للمنـــتج، ـــة التجار العلامـــة عـــن راض ـــ خ ـــذا ــاـن فـــإذا لك، كمـــاالمســـ ن، خـــر قـــرار ـــ ع أنر

بالذللعلامة مقارنة ناث ع ي إيجا تأث ة دراسـة،)Nushratet al,2017(ورالتجار نتـائج ـرت أظ حيـث

(Sata ,2013)ــة التجار العلامــة اســم المــؤثر أن ســية الرئ العوامــل عــة ر ضــمن ــاتف،ةـاـن ال شــراء قــرار ــ

دراسـة ـSingh, Goyal (2009)وكشـفت ـة)Bridget,2016(ذكـر العمر الفئـة مـن فـراد -18(أن

تأثسن) 30 أك انوا باة التجارسما .ةالعلامة

ـالدراسـاتأشـارتوقـد المنـتجأنإ السـماالمتمثلــةخصـائص دورـ ــا ل المحمـول ـاتف ال ل شـ ـ ال ت

حيث الشراء، قرار اام أجرا استقصائية دراسة رت ال)Uddinet al,2014(أظ العوامل عن للكشف

لــدى الشـراء قـرار ســلوك ـ ع أثــرت ـا أ ــنغلاديمكـن ب لك ــاتفشالمسـ لل الماديـة صــائص ا أن النتـائج ـت بي ،

البلوتوث، ا، ام ال دراسـةوالمتمثلة رت أظ كما الشراء، قرار المؤثرة سية الرئ العوامل انت الوزن اللون،

ــــأجر أخــــرى ــــ(Sata ,2013)اا المتمثلــــة ـــــاتف ال خصــــائص أن يــــا، أثيو الفيـــــديو،(ـــــ البلوتــــوت، نـــــت، ن

ا احتلـــت الـــوزن، الصـــوت، المتاحـــة، قـــات الم ن، التخـــز ســـعة بـــاللمس، عمـــل شاشـــة التصـــميم، لمرتبـــةاللـــون،

اتف ال اختيار مؤثرة عوامل سبعة ن ب من .الثانية



الما شراء قرار المؤثرة المحموللعوامل اتف لل لك س

2019......)...(:العدد: ..... المجلد5مجلة الجامع في الدراسات النفسیة والعلوم التربویة

ـــر كمـــا ـــYaakop,Mokhis (2012)أجــــراهتحقيـــقأظ اختيــــار)Bridget,2016(ذكــــر شـــأن

المحمو  واتــف امعـــاتال ا طــلاب لــدى يــةلــة بالإضـــافةاأنالمال مــل، ا وقابليــة وصـــغرإلمتانــة الــوزن، خفــة ــ

مع التعامل ولة وس م الرئا العوامل ن ب من الا شراء قرار المؤثرة المحمولسية .اتف

او أجر بالأردن،)Alshshuridehet et al,2015(دراسة امعات ا طلاب اع نأتوصل

م وخدمة الضمان البيعاشروط جعد دماتميعالمتمثلة المادي،التا المنتج انتتكمل الضمان ومدة

العوامل ن ب اتفمن ال شراء قرار المؤثرة سية .الرئ

ملاتعد جيةوالعروضا و عملاءال جذب ساعد أن يمكن وال ق، سو ال عملية ما م جانبا

ا ع و دراسةجدد ففي ة، التجار بالعلامة اأف ذكرSaeed et al (2012(جرا

)Bridget,2016(المحم واتف لل ج و ال ان النتائج ت العواملبي ن ب من المحفز الثالث العامل ان ولة

واتف ال لشراء ش،الباكستانخرى من و العوامل)Singh,Suresh,2019(ل حول ما دراس

ن لك المس ن ب الشراء لقرار ك المحرك ان نت ن ع علان أن إ ند، بال واتف ال اختيار .المؤثرة

ي عنا جتماأنإ) 2010(أشار لاختيار التأث سية الرئ المحددات حيثمن المحمول، اتف يتأثرال

اليومية حياتھ ماعاتالفرد ا من كب بطالعدد العمل، زملاء صدقاء، ان، ا العائلة،

ن اضي مرجعي...الر إطارا او نموذجا ا يتخذ ال .قرارتھلاتخاذاا

أ ن تب القد أن النفسيةيضا حيثلعوامل ن، لك المس ن ب واتف ال اختيار أساسية سمة ريتأثانت

بم للفرد ي لا س ترجعحالسلوك ذاتية اجاتلددات وا الدوافع نفسھ لك دراكلمس اتو تجا و

صية حيثوال وعقلانية، أساسية وظيفية عوامل ع اتف ال اختيار أ،عتمد يمكن ندكما س إن

عاطف تحقيقعوامل قصد السرور ية لعاب،والمتعة، اتف، ال تطبيقات خلال من ا شبع ال ثارة

ا ام ال ش،)Uddin,et al,2014(ا...الموسيقى، القرن(Nushrat,2017)و صبحأ)21(أنھ

والمتمثلة جتماعية اجات ا لإشباع اجتماعية ضرورة اتف ال معامتلاك اتصال ع البقاء ضرورة

والعائلة .صدقاء

ـــــــــــــ يت ســـــــــــــبق ـــــــــــــاتفأممـــــــــــــا ال خصـــــــــــــائص ـــــــــــــا م متعـــــــــــــددة عوامـــــــــــــل يـــــــــــــرتبط ـــــــــــــاتف ال شـــــــــــــراء قـــــــــــــرار ن

ـــــة( ر و ارجيـــــة/ا ،)ا ـــــ والنف جتمـــــا التـــــأث البيـــــع، عـــــد مـــــا خدمـــــة ـــــة، التجار العلامـــــة اســـــم الســـــعر، ،

ك الفعالـــة، جيـــة و ال مـــلات ا ـــ إ لاعتبـــاراتبالإضــافة ـــذا و لأخـــر بلـــد مـــن يختلـــف العوامـــل تــأث أن ـــ يت مـــا

مـــــدراء مـــــن ـــــل ــــم معطيـــــات تـــــوف ـــــ النــــوع ـــــذا مـــــن الدراســـــات تفيــــد كمـــــا واقتصـــــادية، واجتماعيـــــة ثقافيــــة

مختلــف ورغبـات احتياجـات أغلـب ـ تل ة ـ متم منتجـات تــوف ـ ن المصـمم النقالـة، واتـف ال ات شـر ق، سـو ال

المجت الســـوق،شـــرائح ـــ ـــا قا و ـــا نمو ضـــمان التـــا و التنافســـية ة ـــ الم تحقيـــق مـــن المؤسســـات تمكـــن كمـــا مـــع،

ـ ع المـؤثرة التنافسـية ئـة الب مـع ـا وتأقلم ـا كفاء مـن ـد ز و القطاعـات مختلـف ـ التنمية لة سيدفع والذي

قتصادي . القطاع

ــات ال خصــائص درســت ــا أ الدراســات تلــك ــ ع الملاحــظ لكلكــن المســـ وســلوك ــة، ر و وا ارجيــة ا ف

قتنـــاء، ــــذا عـــن تبـــة الم ثـــار و النقـــال، ـــاتف لل اقتنـــاءه تــــدفعو عـــد ـــ ال والعوامـــل قتنـــاء أســـباب أغفلـــت

ه، غ دون اتف لاختيار لك النالمس العوامل اخاصة م .فسية
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2019......)...(:العدد: ..... المجلد6ي الدراسات النفسیة والعلوم التربویةمجلة الجامع ف

زائــر  وا عامــة ــي العر الــوطن ــ الدراســات ــذه مثــل لنــدرة نحــنونظــرا نبحــث أن ارتأينــا ومــن–خاصــة،

نا دراس ،عن-ذهخلال المح بالسوق زائري ا لك المس قبل من النقال اتف ال شراء قرار المؤثرة العوامل

لكة مس كفئة ن امعي ا الطلبة من عينة نا اخ ذاوقد التاوذلك. المنتجل ساؤل ال ع جابة خلال : من

العوامل- النقال؟عؤثرةالمما اتف لل ن امعي ا الطلبة شراء قرار

كماي الدراسة بتصميم قمنا ساؤل، ال ذا ع جابة أجل : من

رق ل المؤثرة) : 1(مالش العوامل النقالعيو اتف ال شراء قرار

الدراسة-3 مية : أ

المجـــا ـــذا ـــ ن والبـــاحث الطلبـــة مـــن ـــل الدراســـة ـــذه نتـــائج نتفيـــد بـــ العلاقـــة ـــم ف ـــ ع ســـاعد ـــ ف ل،

ا مجتمعة تؤدي ال والنفسية ارجية ا إالعوامل وتدفعھ الفرد سلوك كمـاالتأث ن، معـ تصـرف اتخـاذ ـ

ـم الف ـ ا الوصـول بـدون تتم لا ال قية سو ال اتيجيات س تصميم أخرى ة ج من ق سو ال رجال ساعد

ف لك، المســـــ لســـــلوك امـــــل المؤسســــــةال مركـــــز ـــــدعم و ســـــيحقق لكيھ مســـــ ســـــلوك ــــــم يف الـــــذي ق ســـــو ال رجـــــل

السوق .التناف

الدراسة-4 داف : أ

ا الية ا الدراسة : دف

النقال- اتف لل امعة ا طلاب شراء قرار ع المؤثرة العوامل .تحديد

ام- طلاب شراء قرار ع تأث قل إ ا تأث ك العوامل نعةمعرفة زائر النقالا اتف .لل

جرائية-5 يم حدا: المفا ع ا م ل إجرائيا سنعرف يم، مفا عدة ع الدراسة :احتوت
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2019......)...(:العدد: ..... المجلد7مجلة الجامع في الدراسات النفسیة والعلوم التربویة

الدراسـة: السعر5-1 ـذه ـ قـدر و النقـال، ـاتف ال ـ ع حصولھ مقابل ي المش ا يدفع ال المالية القيمة و و

ا عد الطالب ا عل يتحصل ال نلسعربالدرجات الباحثت قبل من الدراسة ذه المعد يان بالاست ،.

ـة5-2 التجار إشـارةـ: العلامـة اأو إسـمأوـل بصــنع يقـوم ـ ال المحمولـة واتـف ال ـ ع ع الصـا ا يضــع دلالـة

واتــف ال ــذه ــ لتم ــا، بيع المنتجــاتعــأو مــن ــا غ يتحصــلن ــ ال بالــدرجات الدراســة ــذه ــ وتقــدر المماثلــة،

ا وتعل ة، التجار العلامة عد ـالطالب الطالـب ـا عل يتحصـل ال بالدرجات الدراسة ذه تـأث عـدقدر

المحمول اتف لل الطالب شراء قرار عل ة التجار نالعلامة الباحثت قبل من الدراسة ذه المعد يان بالاست ،.

المنـتج5-3 الم: خصـائص ـاتف ال ل شـ ـ ال السـمات ـحمـولـ وتتمثـل ــام : ، ال كجـودة الداخليـة ،االسـمات

ـــاـللون ارجيـــة ا والســــمات ـــة، البطار التصــــميم،قوة ـــ ســــاطة ال الدقـــة، التطبيقــــات، عـــدد ن، التخــــز ،ســـعة

و  التصميم م، ا السمك، وتالتمالوزن، الطالب، ا عل يتحصل ال بالدرجات الدراسة ذه عـدقدر

ا خصــائص المحمــولتــأث ــاتف ال شــراء ــ الطالــب قــرار ــ ع قبــللمنــتج مــن الدراســة ــذه ــ المعــد يان بالاســت ،

ن .الباحثت

و: علان5-4 مـو س ال قة خلاالطر ـلن إ المسـوق المحمولـةـا واتـف ال نحـو لك المسـ بـاه ان عـن،جـذب

و  ف ــ ال نــت، ن التلفــاز، المتنوعــة علانــات اســتخدام ــق بالــدرجات.الملصــقاتطر الدراســة ــذه ــ قــدر و

عد الطالب ا عل يتحصل المحمولال اتف لل الطالب شراء قرار ع علان ـذهتأث ـ المعـد يان ،بالاسـت

ن الباحثت قبل من .الدراسة

عـــد5-5 ما شـــمل:البيـــعخدمـــة او شـــراء عـــد ي للمشـــ تقـــدم ـــ ال ـــدمات ا الجميـــع المحمـــول ـــاتف صـــيانةل

وتقــدر  ــاوالتصــليح، عل يتحصــل ــ ال بالــدرجات الدراســة ــذه عــــ مــا خدمــة تــأث عــد ــ ــدالطالــب ع البيــع

النقال اتف لل الطالب شراء نقرار الباحثت قبل من الدراسة ذه المعد يان بالاست ،.

جتماعية5-6 التأث ـ:عوامل غي احـداث ـ مـا ص ب س ي أن ا ـنقصد مواقـفمشـاعر مسـتوىع أو

ي المش جتماسلوك التأث شمل و صـدقاء،ءبنـا: ، العائلـة، أفـراد أحـد ع، ـذهوت. والمشـاالبـا ـ قـدر

ــــا عل يتحصــــل ــــ ال بالــــدرجات جتماعيــــةالدراســــة التــــأث عوامــــل عــــد ــــ ــــذهالطالــــب ــــ المعــــد يان بالاســــت ،

ن الباحثت قبل من .الدراسة

النفسية5-7 التأث رغباتـھ:عوامل اشـباع ـدف ـ النف انـب با وتحديـدا لك بالمس الداخلية المؤثرات تتعلق

الـدو  ــ ــ النف انــب ل ونــة الم العناصــر وتتمثــل وتوحاجاتـھ، ــات، تجا و اجــات ا الدراســةافع، ــذه ــ قــدر

ا عد الطالب ا عل يتحصل ال النفسيةبالدرجات المحموللعوامل اتف ال شراء قرار يانالمؤثرة بالاسـت ،

ن الباحثت قبل من الدراسة ذه .المعد

ام5-8 ا تحصل:الطالب من ل و ادةو ش ةع زائر ا امعات ا أحد دراستھ زاول و ا الور .البا

للدراسةطار -6 النظري

لك6-1 المس وم : مف

نوري المس)2013(يرى صأن ال مـنلكذلك وخـدمات سـلع عـدة أو واحـدة لك سـ و ي شـ الذي

ســلع انتــاج أو حاجياتــھ، لإشــباع ــدمات وا الســلع اســتخدام ــ إ ســ الــذي العنصــر أنــھ كمــا المــوزع، أو المنــتج
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2019......)...(:العدد: ..... المجلد8ي الدراسات النفسیة والعلوم التربویةمجلة الجامع ف

منصــور نصــر اســر عرفــھ و أخــرى، ــ) 2006(وخــدمات الســلعع شــراء يقــوم الــذي العــادي ص ــ ال ذلــك أنــھ

م دمات لاكوا س و الشراء رشيدة قة بطر ه لغ أو ال لاكھ لاس السوق .ن

لكسلوك6-2 : المس

بأنھ لك المس سلوك ف عر شراء" يمكن والمرتبطة فراد، عن تصدر ال التصرفات من مجموعة

ا ذه وتحدد سبق ال القرارات اتخاذ عملية ذلك ما و دمات، وا السلع (لتصرفاتواستعمال ي،"  عنا

عرفھ)10: 2010 كما ول«، أنھ)Solomon,2012(وعرفھ,Blackwell et al)2004(«وأخرونبلا ع

ا" م والتخلص ا لاك واس دمات ا أو المنتجات ع صول ا عند الفرد ا يقوم ال التصرفات .مجموعة

لك-6-3 المس سلوك دراسة داف :أ

دا أ لك المس سلوك والمتمثلةلدراسة ق، سو ال ورجل الباحث لك، المس من ل ا م ستفيد :يفيماف

سبة6-3-1 لكبال : للمس

التالية المعتادة سئلة ع جابة معرفة ع ساعده و شرائية، قرارات من يتخذه ما م ف من ماذا: تمكنھ

ي؟ ش كيف ي؟ ش لماذا ي؟ ش

للباحث6-3-2 سبة :بال

ال صيةتمكن ال المؤثرات أو العوامل م ف من أو باحث تصرفاتوالعوامل ع تؤثر ال ارجية ا المؤثرات

ن لك .المس

ق6-3-3 سو ال لرجل سبة :بال

ال- الكيفية عن والبحث ن والمحتمل ن الي ا ين المش سلوك معرفة من ق سو ال رجال تمكن

م عل التأث أو م مع بالتأقلم م ل .سمح

لكو - المس ع للتأث مناسبة قية سو اتيجيات اس ي(ضع )22- 21ص،2010،عنا

الشراء6-4 : قرار

ا ود ج المنظمة ق سو ال إدارة ا عل تركز ال لاكية س والتصرفات السلوكيات م أ من الشراء قرار عت

لك المس لسلوك ا دراس محاولة س(عند ب ).راوي،

الشراءالعوامل6-5 قرار :المؤثرة

تأثر  و الشراء، قرارات من العديد باتخاذ يوميا لك المس قرار يقوم ال ا بطبيعة لك أوالمس عوامل الشراء

ا م ة كث داخلية(صية: مؤثرات بالمحيط(وخارجية) أو قية) مرتبطة سو .وعوامل

در اجات، وا الدوافع النفسية العوامل العواملوتتمثل أما الذاتية، والصورة ات، تجا التعلم، اك،

سبة ال و والعائلة، المرجعية ماعات ا جتماعية، الطبقة زئية، ا الثقافات الثقافة، ف ارجية إا

عمال، وعالم لك المس ن ب مباشرة غ أو مباشرة انت سوآءا تصالات ل تتمثل قية سو ال المؤثرات
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2019......)...(:العدد: ..... المجلد9مجلة الجامع في الدراسات النفسیة والعلوم التربویة

جومن المز ات متغ مجموع أخرى عبارة و المبيعات، شيط وت علانات نجد المعروفة تصالات وسائل

المنتج وخصائص ع التوز ج، و ال السعر، ع شمل الذي قي سو ة(ال ر وجو ي،) (خارجية )2010عنا

للدراسةجراءات-7 ية المن

الدراسة-7-1 لأن: من استكشافيةنظرا الكشفالدراسة إ العواملدف عوتحديد تؤثر قرارال

لك الوصفيالمس المن ان فقد النقال، اتف لل شرائھ عند زائري سبا الدراساتو ذه .لمثل

الدراسة-7-2 قواما: عينة عينة ع الدراسة وطالبة) 113(طبقت امعاتطالب ا دو لبعض وا ة زائر لا

خصا) 1(رقم الدراسةيو عينة أفراد :ئص

دول الدراسة): 1(رقما عينة خصائص يو

الدراسة-7-3 التالية: حدود دود ا نطاق البحث :س

الزم د امعيةأ:ا ا للسنة ول السدا خلال الدراسة ت .)2019/2020(جر

د يا ا ةمت:الم زائر ا امعات ا عض الدراسة ذه .اجراء

د شريا نمت:ال امعي ا الطلبة ع الدراسة ذه .تطبيق

:الدراسةأداة-7-4

البيانا جمع عتماد تم لكلقد المس شراء قرار ع المؤثرة العوامل يان است ع الدراسة ذه ت

قبل من والمعد النقال، اتف لل زائري انحثتالباا ذا و أعدتطلاقان، يانات است سابقةمن دراسات

Uddin et Al 2014()Sata, 2013(،(Kaushal.Kumar(Nushart et Al 2017(Singh ,Suresh 2019)),(:و

من2016 يان ست ون ت التا) 33(و و محاور سبعة ع موزعة ة،) 2،السعر) 1:بند التجار ) 3العلامة
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2019......)...(:العدد: ..... المجلد10ي الدراسات النفسیة والعلوم التربویةمجلة الجامع ف

البيع،) 4علان، عد ما اتف) 5خدمة ال ارجيةا(خصائص وا ،) 6،)لتقنية جتما الـتأث) 7التأث

.النف

ب تقدر عينة ع ية وم السي صائص ا من التأكد تم لصدق) 100( وقد سبة فبال وطالبة، طالب

ن قت بطر ا م التأكد تم فقد الطرفية،: داة المقارنة بصدق س ما أو ي التمي والصدق ن المحكم صدق

يخص ماوفيما و ن قت بطر أيضا منھ التأكد تم فقد كرونباخ: الثبات الفا ساق ومعامل النصفية، التجزئة

ذلك تفصيل ي :وفيما

vالصدق :

ع تم عبداية يان للاست ولية ة ال أساتذرض منةخمسة ن علم: مختلفةخصصاتتمحكم

جتماع-النفس ق،–علم سو صال داة أن المحكمون سبةادقةأكد عض،)%90(ب عديل تم أن عد

واللغة الصياغة حيث من .الفقرات

الفروق قيمة قدرت حيث ي، التمي الصدق ع عتماد تم نكما و)%27(ب العليا )%27(الفئة

ب الدنيا دال) 17.34-(:للفئة قيمة الدلالةةو مستوى ع)0.01(عند القدرة لديھ المقياس فإن بالتا ،

الصدق من عالية بدرجة يتمتع المقياس فإن التا و والدنيا، العليا ن الفئت ن ب .التمي

vالثبات:

قيمتھ قدرت وقد كرونباخ ألفا ساق معامل حساب ق طر عن يان ست ثبات من التأكد بتم

مرتفعة)0.84( قيمة و ،.

النصفي التجزئة ق طر عن أيضا الثبات من التأكد تم حيثكما راون و مان سب معادلة ق طر عن ة،

بـــــــــ غتمان)0.97(قدرت معادلــة بتطبيق الثبات قدر نما ب التناسق) 0.77( ، ذا دعم و ، عا ثبات معامل و

كرونب ألفا زئياخقيم بــــ نا التوا ع قدرتا ن واللت ي والثا ).0.66-0.77(:ول

الدراسة. 8 :نتائج

ذا بع ي ثم نتائج، من الدراسة إليھ توصلت ما م أ عرض فيھ يتم حيث الدراسة م العنصر ذا عت

ضوء للنتائج بمناقشة إليھالعرض توصلت اما .ةلسابقالدراسات

نتائج-8-1 التاليةتوصلت: الدراسةعرض النتائج إ :الدراسة

اتف-8-1-1 لل العينة استخدامات نتائج :النقالعرض

ـة المئو سـب وال التكـرارات حسـاب تم النقال اتف لل ام ا الطالب استخدامات ما اسـتخداملمعرفة ـل ل

ي ست حة المق ستخدامات رقممن دول ا ة مو والنتائج ).1(ان

رقم دول النقال): 01(ا اتف لل العينة استخدامات يو



الما شراء قرار المؤثرة المحموللعوامل اتف لل لك س

2019......)...(:العدد: ..... المجلد11مجلة الجامع في الدراسات النفسیة والعلوم التربویة

ي البيـــا ل الشـــ صـــياغة تـــم التوضـــيح مـــن ـــد لـــدى)2(ولمز النقـــال ـــاتف ال اســـتخدامات وتكـــرارات ســـب لعـــرض

الدراسة .عينة

رقم ل النقال): 02(الش اتف لل العينة أفراد استخدامات .يو

ــــدول ا خــــلال ل) 2(رقــــممــــن لأغــــراضوالشــــ النقــــال ــــاتف ال ســــتخدم العينــــة أفــــراد أن ن بــــ ي أعــــلاه

ســبةمتعــد ب اتفيــة ال المــات الم ــا م أ جتمــا)%100(دة التواصــل مواقــع تصــفح ــ ــاتف ال اســتخدام ــا يل ،

ســـــــبة ســـــــبة)%98.23(ب ب الدراســـــــة لأغـــــــراض ثـــــــم ســـــــبة)78.76%(، ب خبـــــــار بـــــــع ت ثـــــــم يـــــــتم)76.10%(، كمـــــــا ،

سبة ب للموسيقى ستماع لألعاب)%50.44(استخدامھ ستخدم خ و سبة، ).%22.12(ب

الدراسة-8-1-2 عينة لدى النقال اتف لل ة التجار العلامة نوع نتائج عرض

ة التجار العلامة نوع ع التعرف والنتـائجتم ـة تجار علامـة ـل ـ ع ـة المئو سب ال التكرارات حساب خلال من

رقم دول ا ة .)03(مو

رقم دول ة) 03(ا التجار العلامات أنواع الدراسةيو عينة لدى النقال اتف لل
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2019......)...(:العدد: ..... المجلد12ي الدراسات النفسیة والعلوم التربویةمجلة الجامع ف

التا ي البيا المخطط صياغة تم التوضيح من د :ولمز

رقم ل الدراسة: )3(الش عينة لدى النقالة واتف لل ة التجار العلامات أنواع يو
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2019......)...(:العدد: ..... المجلد13مجلة الجامع في الدراسات النفسیة والعلوم التربویة

ـــ نـــة المب النتـــائج خـــلال ـــدولمـــن أعـــلاه) 3(رقـــما ل أنوالشـــ ـــ يت العينـــةأ، أفـــراد تفضـــلغلـــب

ــــــةــــــات التجار العلامــــــة ذا نقــــــال ســــــبة" Samsung "ف ــــــة)%38.1(ب التجار العلامــــــة ــــــا تل ، "Condor "ســـــــبة ب

ة)26.5%( التجار العلامة ثم ، "Oppo"سبة ).%14.2(ب

الدراسةالعوامل-8-1-3 عينة لدى اتف ال شراء قرار :المؤثرة

لــــد ــــاتف ال شــــراء قــــرار ــــ المــــؤثرة العوامــــل معرفــــة ــــ الدراســــة،عت ــــ ــــ اسا ــــدف الدراســــة عينــــة ى

إليھ المـؤثرة" ت«قيمةابحستموللوصول للعوامـل ي سا ا المتوسط ن ب الفرق دلالة لمعرفة واحدة لمجموعة

يان ســت ــذا ــ العينــة أفــراد ــا عل تحصــل ــ ال للــدرجات ي ســا ا والمتوســط النقــال ــاتف ال شــراء قــرار ــ ع

ا ة مو المواوالنتائج .دول

رقم دول يان): 04(ا است عاد لأ ة النظر والمتوسطات سابية ا المتوسطات ن ب الفروق دلالة يو

النقال اتف ال شراء قرار المؤثرة العوامل

رقم دول ا خلال ـة) 4(من التجار العلامـة عامـل مـن ـل ل ي سـا ا المتوسـط ن بـ الفـروق أن يت

ب ب)3.92(والمقــدر والمقــدر المنــتج خصــائص لعامــل ي ســا ا والمتوســط لعامــل)50.92(، ي ســا ا والمتوســط ،

ب والمقـــــدر ب)3.40(الســـــعر والمقـــــدر النفســـــية للعوامـــــل ي ســـــا ا والمتوســـــط عنـــــد)29.81(، دالـــــة فـــــروق ـــــ ،
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2019......)...(:العدد: ..... المجلد14ي الدراسات النفسیة والعلوم التربویةمجلة الجامع ف

دلالة ـ)0.01(مستوى أن تج سـت ومنـھ سابية، ا المتوسطات لصا الفروق ذه أن حيث تـؤثر، العوامـل ذه

الدراسة عينة لدى النقال اتف ال شراء .قرار

ب والمقـدر عـلان لعامـل ي سـا ا المتوسـط ن بـ الفروق أن ن لعامـل)5.46(ح ي سـا ا والمتوسـط ،

ب والمقــــدر البيــــع عــــد مــــا ب)2.69(خدمـــة والمقــــدر جتماعيــــة للعوامــــل ي ســــا ا والمتوســــط أيضــــا) 15.83(، ــــ

ع دالـــة دلالــةفــروق مســـتوى ـــذه)0.01(نـــد أن تج ســـت ومنـــھ ـــة، النظر المتوســطات لصـــا ــاـن الفـــرق أن إلا ،

الدراسة عينة لدى النقال اتف ال شراء قرار ع تؤثر لا .العوامل

اتف-8-1-4 ال شراء قرار ع المؤثرة العوامل ب ترت نتائج :عرض

اتف ال شراء قرار ع المؤثرة العوامل ب ترت وفقلمعرفة العوامل ب ترت تم الدراسة، عينة لدى النقال

الموا دول ا ة مو والنتائج دمان فر :معامل

رقم دول دمان): 05(ا فر معامل وفق اتف ال شراء قرار ع المؤثرة العوامل ب ترت يو

التا ي البيا ل الش صياغة تم :وللتوضيح
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2019......)...(:العدد: ..... المجلد15مجلة الجامع في الدراسات النفسیة والعلوم التربویة

رقم ل دمانترت): 04(الش فر معامل وفق الشراء قرار ع المؤثرة العوامل ب

رقــم ــدول ا خــلال ــو) 5(مــن الشــراء قــرار ــ ع المــؤثر ــ الرئ العامــل أن ن بــ ي أعــلاه، ل والشــ

فيمـا أمـا الثالثـة، المرتبـة ـ ـة التجار العلامـة ثـم الثانيـة، المرتبـة ـ النفسية العوامل تليھ اتف، ال خصائص

ةي خ المرتبة احتل فقد السعر . خص

ا، ـام ال كجـودة التقنيـة سـواء ـاتف ال صائص أو بدرجة تمام ا تو العينة أن ع ما ذا

ــــم، ا ل، الشــــ ـــاـللون، خارجيــــة أو والدقــــة، ســـاطة ال التطبيقــــات، عــــدد ــــة، البطار قــــوة الــــذاكرة، ســـعة

ا ــــاتف ال شــــراء أثنــــاء والتصــــميم الســــمك اجــــاتالــــوزن، ا كإشــــباع النفســــية عتبــــارات عــــد كمــــا لنقــــال،

شـراء قرار ع المؤثرة الثانية الدرجة مة الم العوامل من المتعة تحقيق قصد عاطفية ودوافع اجتماعية،

المحــدد ه ــ عت لا فالعينــة خــرى، بالعوامــل مقارنــة الشــراء قــرار ــ ع ضــعيف تــأث للســعر ـاـن ــنم ب ــاتف، ال

النقالالرئ اتف ال شراء .لعملية

النتائج-9 :مناقشة

النتائج خلال الدراسـة،من ـذه ـا إل توصـلت النقـال"ال ـاتف ال سـتخدمون العينـة أفـراد أن ن تبـ

جتمــا التواصــل ومواقــع اتفيــة ال تصــالات ا مقــدم ــ ي يــأ متعــددة وســيلةف،"لأغــراض النقــال ــاتف ال

العينــــة، أفــــراد لــــدى مــــة أخــــرىم لأغــــراض ســــتخدم بــــل اتفيــــة ال المــــات الم لإجــــراء فقــــط وســــيلة عــــد لــــم ونــــھ

جتمـا التواصــل مواقــع تصـفح خبــار، تصــفح الموسـيقى، ســماع الدراســة، مــن،الألعـاب، ــل أكـده مــا ــذا

 )Rakibul,2019 ( و)Kaushal ;Kumar ,2016 (مجـــــــالات ــــــ اســـــــتخدامھ يمكــــــن ـــــــاتف ال أن ــــــ ع

عــادا للعــبأخـرى آلــة أصــبح كمــا الموسـيقى، ســماع ، جتمــا التواصــل مواقــع نـت، ن تصــفح مثــل تصــال

سلية وال .والمتعة



حمدادة لیلى وبن قویدر أمینة

2019......)...(:العدد: ..... المجلد16ي الدراسات النفسیة والعلوم التربویةمجلة الجامع ف

أن ــ إ الدراســـة توصـــلت عوامـــل"كمــا عـــة بأر يتـــأثر الدراســة عينـــة لـــدى النقــال ـــاتف ال شـــراء قـــرار

سـية الداخليــة)1:  "رئ صـائص ا ــ المتمثلـة المنــتج كجــو /خصـائص ن،التقنيـة التخــز سـعة الدقــة، ا، ـام ال دة

صــائص وا ــة، البطار وقــوة ســاطة، ال التطبيقــات، ارجيـة(عـدد ماليــة/ ا ،) ا ــ التم التصــميم، اللــون، مثــل

والســمك، ــم ا واجتماعيـــة) 2الــوزن، المتعــة عاطفيــة ودوافـــع حاجــات إشــباع ـــ المتمثلــة النفســية العوامـــل

والبقــــاء والتفــــاخر، الدراســــة،التبـــا ــــ اســــتعمالھ كضـــرورة عقليــــة ودوافــــع ن، خـــر مــــع تصــــال ـــ ) 3ع

ة، التجار امعة) 4العلامة ا طلبة لدى النقال اتف ال شراء قرار ع المؤثرة سية الرئ العوامل من ."السعر

توصــلت ــوقــد إ خــرىعــد«الدراســة بالعوامــل مقارنــة ا تــأث ــ ك العامــل المنــتج وقــد"خصــائص

مـن ـل إليـھ توصـل مـا مـع يجـة الن ـذه المـؤثرة) Thankina et al,2013(اتفقـت العوامـل حـول دراسـة ـ

ــا قوام الشــباب مــن عينــة لــدى النقــال ــاتف ال شــراء قــرار ــ ســبة250ع ــا م امعــة،) %60(فــرد، ا طلبــة مــن

ن بـ مـا م أعمـار ال) 29-15(تراوحـت أحـد عـد ـاتف ال خصـائص أن ـ ع يركـزسـنة، ـ ال مـة الم سـية الرئ عوامـل

ــاتف ال شــراء عنــد ــ أك ل شــ الشــباب ـا ــل. عل دراســة نتــائج ــت بي حــول) Uddin et al,2014(مــنكمــا

ــاتف لل الماديــة العوامــل أن ــنغلاداش، ب ــاتف ال شــراء قــرار ــ ع المــؤثرة التقنيــة(العوامــل صــائص ــ) ا أك عــد

بالإضافة الشراء، قرار مؤثر نعامل ال اللون، م، ا السعر، أخرى عوامل .إ

ـا أجرا دراسـة ـرت أظ السـياق نفـس ـ ــاتفحـول) Sata,2013(و ال شـراء قـرار ـ ع المـؤثرة العوامـل

تمثلــت الشـراء قـرار ـ مــؤثرة عوامـل سـبعة ن بـ مــن الثانيـة المرتبـة احتلـت ــاتف ال خصـائص أن يـا، بأثيو النقـال

ســعة: ــ التصــميم، البلوتــوثاللــون، الــوزن، الصــوت، المتاحــة، قــات الم ن، شــ. التخــز ,Bridget(كمــا
ــاتف) 2016 ال خصــائص أن ــ إ امعــة، ا طــلاب لــدى النقــال ــاتف ال اختيــار عوامــل حــول ــا أجرا دراســة ــ

أخرى عوامل ستة ن ب من النقال اتف ال اختيار المؤثر الرئ العامل .انت

دراســـــ يجـــــة ن اتفقـــــت مـــــنكمـــــا ـــــل دراســـــة إليـــــھ توصـــــل مـــــا مـــــع لحـــــو )Singh,Suresh,2019(نا

ـا قوام الشـباب ن لك المسـ مـن عينـة ـ ع نـد بال النقال اتف ال شراء قرار ع المؤثرة لك،) 100(العوامل مسـ

النقال اتف ال شراء أثناء ن لك المس لدى ما م عاملا عد ا ام ال جودة ا م وأ اتف ال خصائص أن .ع

الدراســةمــاك نتـــائج ـــت الدراســـة"بي عينـــة لــدى الشـــراء قـــرار ــ ع تـــأث النفســـية للعوامـــل فقـــد"أن ،

ووفـــق المـــؤثرة، خـــرى العوامـــل ن بـــ مـــن الثانيـــة المرتبـــة ـــ) Batra,Ahtola(احتلـــت Uddin et(ذكـــر
al,2014 (وظيفية عوامل ع عتمد أن يمكن اتف ال اختيار قرار يمكن/أن أو عوامـلعقلانية، ـ إ ند سـ أن

ثـارة و السـرور المتعــة، مثـل مـن..عاطفيـة ــل شـ كمـا ، ــ التصــميم)Mokdad et al ,2018(ا أن ـ إ

عليـــــھ ــــوم مح العاطفيـــــة احتياجاتــــھ ـــــ يل لا ولكنــــھ ســــان للإ دراكيـــــة و الماديــــة وانـــــب ا مــــن ـــــل ــــ يرا الــــذي

شـــ. بالفشـــل قـــرار ) Consli,2010(كمـــا اتخـــاذ أن ـــ مـــنع ن نـــوع ـــ ع انطلاقـــا يـــتم لك المســـ لـــدى الشـــراء

عاطفيــة احتياجــات وثانيــا المنــتج خصــائص عــن ــون الز رضــا ــ المتمثلــة الوظيفيــة حتياجــات أولا حتياجــات،

لك للمســـ النفســية وانـــب با ــرى. مرتبطــة ـــو) Straker,Wrigley,2015(و للمنـــتج النــا التصـــميم أن

حتياجـات ـ يرا أصـبحالذي التصـميم ـ العاطفـة فـدمج والمنفعـة، ـودة ا ـ إ بالإضـافة لك للمسـ العاطفيـة



الما شراء قرار المؤثرة المحموللعوامل اتف لل لك س

2019......)...(:العدد: ..... المجلد17مجلة الجامع في الدراسات النفسیة والعلوم التربویة

القـرن ـ حـديثا ـا ــي)21(اتجا مر التصـميم ـ خب أشـار فكمـا المبتكـرة، للمنتجـات ــ الرئ العامـل أصـبح إذ ،

ت) 2004(سنة" نورمان" فشـل أو لنجـاح ي ـا ال المحـدد العاطفية العوامل أن مـرع ـو و منـتج، أي صـميم

نا دراس نتائج خلال من تھ ت ثب .الذي

الإضافة اتف"و ال شراء قرار ع المؤثرة العوامل أحد ة التجار العلامة عينةعد حيث"الدراسةلدى

يجذهاتفقت دراساتةالن إليھ توصلت ما مع

،)Akshay ,Avinash,2019(،)Rakibul,2019(،)Nushratetel,2017(،)Arpit,Taruna,2016 (،)Sata,2013(من

)Bridget,2016(،)Kaushal,kumar,2016(،)Thakina et al,2013(اتف ال شراء قرار ع المؤثرة العوامل حول

عملية أثناء عتبار ن ع الشباب ون ل المس ا يأخذ أساسية سمة انت ة التجار العلامة أن ع النقال،

النق واتف ال ووشراء تصور خلق ع قادرة ا أ إذ ة، التجار العلامة اسم ع عتمد منتج أي فنجاح الة،

بالإضافة اقتناءه، نحو وتدفعھ لك المس عإلدى المعروفة ة التجار العلامات ا يميلون الشباب أن

التخفيض قصد ذا و ا، منتجا جودة حول جيدة سمعة تحظى وال ، العال المخاطرةالمستوى سبة من

ا أنواع ل ب رقم: لديھ دول ا نتائج خلال من يت ما ذا مادية، مالية، اجتماعية، نفسية، داء، مخاطر

ة) 2( التجار العلامة ذو اتف ال فضلت العينة أفراد أغلب أن »ع Sumsung أحد« عد ال ة خ ذه ،

ال مستوى ع الرائدة ة التجار الطيبةالعلامات ا وسمع ا ر ش ع المحافظة ع دائما عمل وال .عالم،
أن الدراسة ت بي النقـال"كما ـاتف لل الدراسـة عينـة شراء قرار ع مؤثرا عاملا أيضا وقـد"السعر ،

ـا م الدراسـات مـن العديـد إليـھ توصـلت مـا مـع يجـة الن ـذه ,Singh, Suresh, 2019(،)Swamy(دراسـةاتفقـت

Kishore,2018(،)Sujata et al,2016(،)Bridget,2016(،)Arpit,Taruna,2016) (Kaushal, Kumar, 2016(،

)Uddin,2014(،) )Thanika et al, 2013) (Sata ,2013(،ـدون ير ـم ف ن، لك المس لدى م م عامل السعر أن ع

معقولــــة أســــعار و عاليــــة تكنولوجيــــا ذات يجــــة. واتــــف الن ــــذه تتفــــق لــــم ن حــــ دراســــةــــ إليــــھ توصــــلت مــــا مــــع

Nushrat et el,2017)(،علاقـة للسـعر يكـن لم أنھ رت أظ وال اتف، ال اختيار المؤثرة العوامل حول

ـــ إ النتـــائج ـــ خـــتلاف ـــذا يرجـــع أن يمكـــن نـــد، بال امعـــات ا عـــض طـــلاب لـــدى النقـــال ـــاتف ال شـــرار بقـــرار

المسـت قتصـادية فالعوامـل العينـة، أنخصـائص ا شـأ مـن واجتماعيـة ثقافيـة، وعوامـل الـدخل، ، ـ المع وى

الطلبـة انـت بحثنـا عينـة أن مـا و خاصـة، بصـفة نقال اتف شراء وقرار عامة بصفة القرارات اتخاذ تتحكم

محدود دخل م ل أن نؤكد أن م الم فمن ن، امعي ن( ا موظف سوا ول طلبة م الـدخل)و ـذا ون ي ما غالبا ،

حــدودامقــدم م علــ يفــرض مــا ــذا معينــة، حاجــات اقتنــاء أو الدراســة مســتحقات اســتكمال غــرض ســرة مــن

ا و ش ال واتف ال لأسعار .معينة

الدراســة نتــائج ـت بي ن حــ س"ـ لــ لا البيــع عـد مــا خدمـة عــلان، جتماعيــة، العوامـل مــن ـل أن

ال ـــاتف لل الطـــلاب شـــراء قـــرار ـــ ع تـــأث أي ـــا اجتمـــا(فالأســـرة،"نقـــالل ـــ) كعامـــل سا الممـــول ـــا أ ورغـــم

ـا أ إلا ـا، انيا وإم يـتلاءم الـذي بالسـعر اتف ال شراء قرار ع التأث ق ا ا ول المالية، الناحية من للطالب

ستطيع المبحوثون–لا ھ أو ما ت-حسب علامة اختيار أو اتف، ال نوع اقتناء قرار ع تؤثر محددةأن ة جار

ـ تقت المجتمـع ثقافـة فـإن ذلـك، ـ إ إضـافة معينـة، بمواصـفات ـاز ج حيـان–وشـراء عـض ـ ـ-وتفـرض ع

جتمـا القبـول يكسـبھ الـذي مـر معينـة بمواصفات اتفا يقت أن جام طالب بصفة ر يظ وح الطالب



حمدادة لیلى وبن قویدر أمینة

2019......)...(:العدد: ..... المجلد18ي الدراسات النفسیة والعلوم التربویةمجلة الجامع ف

والتفاخر  للتبا حاجتھ شبع و ة، ج من الرفاق جماعة أخـرىلدى ة ج الدراسـة. من نتـائج بـھ أدلـت مـا أن إلا

اليوميـة حياتنـا ـ ودارج معـروف ـو ما عن ـ. يختلف ال الدراسـات مـن العديـد مـع يجـة الن ـذه تتفـق لـم حيـث

ـــــــــــا م نـــــــــــذكر النقـــــــــــال ـــــــــــاتف لل لك المســـــــــــ شـــــــــــراء قـــــــــــرار ـــــــــــ ع تـــــــــــأث العوامـــــــــــل ـــــــــــذه ل أن ـــــــــــ إ دراســـــــــــةتوصـــــــــــلت

)Singh,Suresh,2019(،)Rakibul ,2019(،)Akshay,Avinash,2019(،)Bridget,2016 (،

)Kaushal,Kumar,2016(يـــؤدي لا المنتجـــات ـــذه عـــن عـــلان أن ـــ إ ب الســـ يرجـــع قـــد ـــ، ساســـية وظيفتـــھ

ن محليـــ ن معلنـــ تصـــميم مـــن ــاـن إذا خاصـــة ، والتـــأث يـــة( قنـــاع جن علانـــات تصـــميم بجـــودة أو)مقارنـــة ،

المســـــ ثقـــــة الشـــــراء،لعـــــدم عـــــد ـــــم ل ا تقـــــدم ـــــ ال ـــــدمات وا المنتجـــــات، ـــــذه ل عـــــرض ـــــ ال المؤسســـــات ـــــ لك

سـعا م لك للمسـ عطـي لا ة قصـ زمنيـة بمـدة وإمـا ـاز، ا لھ عرض الذي العطل بنوع إما محددة فالضمانات

عيوب من از ا ھ يحتو أن يمكن ما لمعرفة الوقت الطلبة. من بأن ذلك تفس يمكن الشـراءكما قرار يتخذون

الماليـــة م انيـــا بإم واعـــون ـــم أخـــرى ـــة ج ومـــن ـــة، ج مـــن خصائصـــھ و ـــاتف، ال ميـــة بأ ـــم ادراك مـــن انطلاقـــا

وحاجـــا الشـــرائية م بالمشـــاموقـــدرا لا يتـــأثرون لا ـــم لـــذلك والماديـــة، قالبـــا–النفســـية الثقافـــات لاخـــتلاف

البــا-ومضــمونا وأن خاصــة المحــل، صــاحب بــرأي بيــعولا مــن يــتمكن ــ ح نــھ ز و الكــلام ينمــق أنــھ عليــھ عــرف ع

ن خــر ة مصــ مراعــاة دون تھ مصــ تحقيــق فغايتــھ ح، الــر حقــق و ــ. ســلعتھ إ كــذلك ب الســ يرجــع قــد كمــا

م أسر وأفراد الطلبة ن ب السن ميـدان) الوالدين(فارق ـ اصـلة ا التطـورات مواكبـة فرصـة ـم ل أعطى والذي

ت الســـابقتكنولوجيـــا يـــل ا مـــن م أوليـــاء حســـاب ـــ ع ميـــل. صـــال يوجـــھ أن شـــأنھ مـــن الســـن ـــ الفـــارق ـــذا

از ا ذا من أخرى لأنواع م آباء ميل عن وتفصيلا جملة يختلف اتف ال من ن مع لنوع .الطلبة

خاتمة-10

عـدعد و سـان، إ ـل حيـاة ـ ـا ع غ لا حاجة ال المحمـولتصال ـاتف يومنـاال لاـ جـزءا

يـاة ا مــن العـالم،اليوميــةيتجـزأ أنحــاء جميـع اليــومــ أصــبح حيـث الســوق، ــ نمـوا المنتجــات أسـرع أحــد ــو ف

ســلوك لك مســ ــل ل وأنــھ خاصــة بنجــاح، بيعــھ جــدا الصــعب مــن ولكــن محمــول ــاتف يع تصــ جــدا ل الســ مــن

ــ ع المــؤثرة العوامــل دراســة ــ إ دفعنــا مــا ــذا خــر، عــن يختلــف ي ــاتفشــرا لل ن ــامعي ا الطلبــة شــراء قــرار

.المحمول

سـية رئ عوامـل عـة أر توجـد أنـھ ـ إ الدراسة ـمـن-خلصت حـددنا عوامـل سـبعة ن ا-الدراسـةبـ يأخـذ

بـــالغ تمـــام ا لك المســـ يـــو حيـــث المنـــتج، خصـــائص ـــا أول المحمـــول ـــاتف ال شـــراء أثنـــاء عتبـــار ن عـــ لك المســـ

سو  اتف ال صائص التطبيقـات،مية عـدد ةــ البطار قـوة ا، ـام ال جـودة الذاكرة، كسعة ة ر جو انت اء

خارجيــة خصــائص أو سـاطة ـة(وال ر قــات) مظ الم السـمك، الــوزن، التصــميم، ـم، ا ل، الشــ ــا. ـاـللون، تل

الن ـاتف ال شـراء ـ ع يقبل لك المس أن النتائج ت بي إذ النفسية العوامل الثانية حاجـاتالمرتبة لإشـباع قـال

ـــة التجار العلامـــة لاســـم أيضـــا تمـــام ا يـــو كمـــا المتعـــة، تحقيـــق غيـــة أو عاطفيـــة، أو عقليـــة انـــت ســـواء ودوافـــع

ممــا لك المســ لــدى تصــور تخلــق ــا أ الســابقة الدراســات ــت بي حيــث العوامــل، ن بــ الثالثــة المرتبــة احتلــت ــ وال

ـــ معينـــة، علامـــات ذات واتـــف لاقتنـــاء مـــنتحفـــزه بـــالرغم لك المســـ لـــدى ميـــة أ كـــذلك للســـعر أن ن تبـــ ن حـــ

بأسعار الوقت نفس و جذابة التقنية، عالية بخصائص تتمتع واتف د ير لك فالمس عة، الرا المرتبة احتلالھ
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الشرائية وقدراتھ تتما للعوامـل. معقولة يكن لم نما أي: ب البيـع عـد مـا خدمـة جتماعيـة، العوامـل عـلان،

اتف ال شراء قرار ا مي أ ت أثب السابقة الدراسات أن من بالرغم الدراسة عينة لدى الشراء قرار ع .تأث

ــ ج مـن المجــال ـذا ن تمــ الم ن والبـاحث ن ـاـديمي مـن ــل ل مـة م الدراســة ـذه نتــائج ومصــنعـد ة،

المحمولةو  واتف ال ـموز إ شـ كمـا أخـرى، ـة ج مـن زائـر ا المـ تمـام ا ميـة واتـفأ لل ن والمسـوق ن نتجـ

وميـــــولاتالمحمولـــــة حاجـــــات لإشـــــباع الســـــعر ـــــة، التجار العلامـــــة اســـــم النفســـــية، العوامـــــل ـــــاتف، ال بخصـــــائص

التطــــــور نحــــــو التنميــــــة لــــــة بـــــدفع مة المســــــا التــــــا و المحمولــــــة، واتـــــف ال ســــــوق نمــــــو و زائــــــري، ا لك المســـــ

ستدامة . و

الدراسة :أفاق

ـــــديجـــــب المعا طلبـــــة عمـــــال، رجـــــال العمـــــال، المجتمـــــع مـــــن أخـــــرى شـــــرائح شـــــمل ل البحـــــث يمتـــــد أن

س،...والمــدارس ــ ا مثــل الوســيطية التــأث عوامــل دراســة خــلال مــن البحــوث مــن ــد المز إجــراء يمكــن كمــا ، ــ ا

الطبقة التعليم، مستوى الدخل، وإالسن، الثقافة العواملجتماعية، من ذلك .غ
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