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  مقدمه

لأبناء سوقاً مستهدفة مهمة من وجهة نظر تسويقية ، إن الدور الذي يلعبه الأبناء في صنع قرار الشراء يشكل ا
المتعلق بوحدة العائلة كلها قد حرض على أبحاث كثيرة لدراسة أثرهم ، كمية التأثير المستخرجة ، من قبل الأبناء تتنوع 

أو باحثين عن المعلومات أو بعض المنتجات يمثلون مبادرين فعالين ومرحلة صنع القرار الشرائي  . من اجل  بحسب الفئة 
  قبل الأبوين .  قرارات شراء مصنوعة من مشترين ، بينما من أجل فئات سلعية أخرى يؤثرون على 

وسائل  إن فعل الشراء محكوم بالكيفية التي يهيأ ا الأبناء اجتماعياً كمستهلكين العائلة ، الأقران ، ووسائل الإعلام هي
أساسية للتهيئة الاجتماعية للأبناء حيث أن الخصائص المحددة للعائلة مثل النمط الأبوي ، التوجه نحو دور الجنس في 

  العائلة ، ونماذج الاتصال تلعب دوراً مهماً . 

العوائل ذات  – ظهور المهنة المزدوجة( الثقافية مثل  –علاوةً على ذلك فإن التغيرات التي تحدث في البيئة الاجتماعية 
  الابن الوحيد ..... ) تبعث على دراسة تأثير الأبناء في صنع القرار الشرائي في سياق محدد . 

من حيث السلوك ، القيم ، بنية العائلة ، وهذا التنوع يؤثر على الدور الذي  اإن مجتمعنا متنوع إلى حد ما وليس نمطي
  . يلعبه الأبناء في صنع القرار الشرائي للعوائل 

إن هدف هذه الدراسة ليس فقط استكشاف أبعاد درست مسبقاً في أبحاث سابقة، وإنما تحديد اتجاهات لبحث 
  مستقبلي. 

إن البحث في صنع قرار العائلة قد حدد بشكل كبير بالزوجين اللذين يعتبران وحدة صنع القرار في العائلة. دور الطرف 
 رار والمفاوضات دور أساسي لتشكيل نظرة أوسع لوحدة التحليل لهذا القرار الثالث وهو الأبناء في استراتيجيات صنع الق

بشكل تقليدي تعتبر النساء وكلاء شراء للعائلة ومع ذلك فالدور المتزايد للنساء في قوة العمل قد أحدث انزياحاً في هذا .
ائل حيث تكون المرأة غير عاملة الدور حيث أن الأبناء قد أصبحوا بشكل مطرد مشترين للعائلة كلها حتى في العو 

صنع قرارات  –يلاحظ أن الأبناء يشاركون في هذا الدور مع أمهام ، يستمتع الأبناء بحرية تصرف كبيرة ليس فقط في 
  الاستهلاك العادية للعائلة لكن أيضاً في تحريض الآباء على شراء منتجات مرغوبة من قبلهم .

   



  ي

ة ذات قوة شراء مباشرة للحلويات والوجبات السريعة وقوة شراء غير مباشرة في حالة يعتبر الأبناء سوق استهلاك كبير 
  تسوق منتجات غالية الثمن . 

  . ولية ، مؤثرون ، أسواق مستقبلية أ يمثل الأبناء ثلاثة أسواق مختلفة :

وه قبل أن يشترى بواسطة ما أن يشتروا المنتج بأنفسهم أو يختار امن أجل منتجات معينة يكونون مستخدمين أوليين ، 
  الأبوين . 

من أجل منتجات أخرى مثل المنتجات التي تستخدم من قبل العائلة كلها يمكن أن يؤثروا على مشتريات مصنوعة من 
  قبل الأبوين . 

من أجل منتجات ثانية  . توجد منتجات أخرى حيث يحدثون تأثيراً مباشراً بتحديد أفضليتهم والتعبير عنها بصوت عالٍ 
جل تنويعة واسعة من تتأثر نماذج شراء الآباء بمعرفة مسبقة لأذواق وتفضيلات أبنائهم ، هذا التأثير الكامن مهيمن من أ

  أيضاً صنع قرار المنـزل يتغير بمجرد وجود الأبناء .  . المنتجات الاستهلاكية اليومية ، مثل منتجات الاستهلاك المنـزلي

  لأبناء من قبل آبائهم تساهم في جعلهم مستهلكين عقلانيين . لوحظ أن التهيئة الاجتماعية ل

  بعد سنوات المراقبة المباشرة وغير المباشرة لسلوك الآباء في السوق ، يحرزون بالتدريج مهارات استهلاك من آبائهم . 
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  :                                                                                          ) الأسواق التي يمثلها الأبناء1الشكل (يوضح 

 القدرة على التمييز والاختيار بين البدائل واتخاذ سوق مستقبلي حيث يمكن أن يمثل مستهلكين مستقبليين عندما تصبح لديهم  -1
  القرار.

 سوق أولي حيث يشترون المنتج بأنفسهم أو يختارونه قبل أن يشترى من قبل الأبوين. -2

 سوق مؤثر وهو يقسم الى قسمين: -3

  سلبي  - أ    

مطلقة للأبناء في صنع قرار الشراء أو استقلالية , ويتفرع عنه ثلاثة أنماط: خضوع أبوي لإرادة  الأبناء أو استقلالية فعال - ب         
  مقتصرة على صنع الخيار فقط.

  

  

  

  

  

  

  

  

  الأسواق التي يمثلها الأبناء  )1()1الشكل (

                                                           

)1(  pavleen kaur and raghbirsingh  ( 2006 )," Children in Family Purchase Decision Making in India and 

West,areview",Academy of Marketing Science review,(8).pp. 211-230 . 
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 مشكلة البحث

 

عــدم تبلــور فهــم واضــح  وتفصــيلي لــدور الأبنــاء في صــنع قــرار الشــراء ، والتفــاوت الموجــود في حجــم هــذا الــدور تتمثــل مشــكلة البحــث في 

 :بحسب  المتغيرات المختلفة ومن هنا فان مشكلة البحث تنطوي على الأسئلة التالية 

 .هل يتفاوت دور الأبناء في صنع قرار الشراء بحسب نوع الفئة السلعية ؟ -1

 .في صنع قرار الشراء بحسب نوع التهيئة الاجتماعية للأبناء كمستهلكين؟  الأبناءهل يتفاوت دور  -2

 في صنع قرار الشراء بحسب نمط العائلة  ؟                      هل يتفاوت دور الأبناء  -3

 

 أهمية البحث

 

 تــأتي أهميــة البحــث النظريــة مــن كونــه يحــاول اكتشــاف عامــل بــالغ الأهميــة في صــنع قــرار الشــراء للعائلــة وهــو العامــل المتمثــل في دور الأبنــاء،

 .ني منه الأبحاث الأكاديمية في هذا الموضوعودراسة مدى هذا الدور حسب الحالات المختلفة ، وسد نقص تعا

يل أما أهميته العملية فتأتي من كونه يحاول أن يقدم رؤية صالحة للتطبيق العملي عند وضـع الخطـط التسـويقية  ، وتزويـد القـائمين عليهـا بـدل

 .لأبناء في صنع القرار الشرائي يساعدهم على التمكن من اختراق أسواقهم المستهدفة بشكل أكبر عن طريق تكوين فهم أعمق لدور ا

 

  أهداف البحث
، توضيح أهمية دور الأبناء في صنع قرار الشراء للعائلة ، ودراسة أشـكاله بدلالـة نـوع الفئـة السـلعية ، ونـوع التهيئـة الاجتماعيـة للابنـاء - 1

 .ونمط العائلة
مين علـى وضـع الخطـط التسـويقية ، وتزويـدهم بفهـم أعمـق تقديم تحليل موضوعي لواقع هذا الدور ، وسـبل اسـتثماره مـن قبـل القـائ - 2

   .للتصاميم المفضلة للمنتجات من قبل الأبناء،وللرسائل المناسبة ذات التأثير في مواقفهم 

  .الإحصائيل التوصل إلى مجموعة من المقترحات التي ستبنى على أساس نتائج التحلي - 3
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                                                                                               فرضيات البحث
 

 )1( فرضية رئيسية

 
  .لطبيعة الفئة السلعية تأثير في الدور الذي يلعبه الأبناء في تكوين التفضيلات 

 .في فئة الحاسب الشخصي للأبناء دور كبير في تكوين التفضيلات  1- 1 

 .ة للأبناء دور متوسط في تكوين التفضيلات في فئة المفروشات المنزلي 1-2

 .في فئة أدوات المطبخ للأبناء دور ضعيف في تكوين التفضيلات  1-3

 

  )  2( فرضية رئيسية
 

 .لنموذج التهيئة الاجتماعية للأبناء داخل العائلة تأثير في تكوين التفضيلات 

   . تكوين التفضيلات في نموذج التهيئة ذي البعد المستجيب  للأبناء دور كبير في 2-1
 . في نموذج التهيئة ذي البعد المساواتي للأبناء دور متوسط في تكوين التفضيلات 2-2
 . في نموذج التهيئة ذي البعد المتطلب  للأبناء دور ضعيف في تكوين التفضيلات 2-3
 

 )3( فرضية رئيسية

 

 .لنمط العائلة تأثير في دور الأبناء في تكوين التفضيلات 

 .نمط العائلة المتلازمة يلعب الأبناء الدور الأكبر في تكوين التفضيلات  في 3-1

 .في نمط العائلة التعددية يلعب الأبناء دورا أقل من المتلازمة في تكوين التفضيلات 3-2

 .في نمط العائلة الوقائية يلعب الأبناء دورا أقل من دورهم في المتلازمة والتعددية في تكوين التفضيلات  3-3

 .في نمط عدم التدخل يلعب الأبناء دورا ضعيفا في تكوين التفضيلات 3-4
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 منهاج البحث

 

يعتمد الباحث على المنهج الوصفي التحليلي فيما يتعلق بالأدبيات النظرية ،بالإضافة إلى ذلك سـيعمد الباحـث إلى تقـديم اسـتمارة لخدمـة 

 .SPSS. الإحصائي نامجبذلك على البر أهداف وفرضيات البحث من خلال تحليلها، معتمدا 

 

 مجتمع وعينة البحث

 

أدوات المطبخ في مدينة ,  المفروشات المنزلية ، الحاسب الشخصي:  يتمثل مجتمع البحث بالعوائل المستهلكة للفئات السلعية الثلاث

مشق ، مراعين بذلك التوزيع الجغرافي ستؤخذ من تجمعات مختلفة في مدينة د عشوائية، أما عينة البحث فهي عبارة عن عينة   دمشق

  .ونسبة كل طبقة في اتمع

 ةالدراسات السابق

 في الهند والغرب "الأبناء في صنع قرار الشراء للعائلة"بعنوان   pavleen kaurو     raghbirsingh  دراسة الباحثين   -1

      "children in family purchase decision making in India and the west"    عام

2006 . 

 هدفت هذه الدراسة إلى تحديد التأثير الذي يلعبه الأبناء في صنع قرار الشراء ، وتسليط الضوء على تنوع هذا القرار بحسب صنف المنتج ،

 :وقد توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها  .والمرحلة العمرية التي تمر ا عملية صنع قرار الشراء

لمطلوبة من أجل تشكيل اللأفكار الاقتصادية  ر الأولاد الصغار على سلوك الأبوين ومشتريام ، بينما يمتلك المراهقون فهماً يؤثـ  1-1 

 .المعلومات والاختيار

 .في بعض الحالات يلعب الأبناء دور وكلاء شراء للأسرة ويتم تفويضهم بمهمة شراء منتجات هم أنفسهم لا يستخدمواـ  2-1 

يتغير مدى التأثير بحسب صنف المنتج، وبحسب مرحلة صنع القرار فبينما يعتبر الأبناء من أجل منتجات معينة وحسب مرحلة ـ 3-1 

غير مباشر على مشتريات  دوراً  إلامعينة مبادرين ، يعتبرون في مرحلة أخرى باحثين عن المعلومات، وفي ثالثة مشترين، وأحيانا لا يلعبون 

 .صنع قرارها الأبوان

د نماذج الاستهلاك التي في التشكيل الاجتماعي للابن كمستهلك فهي تحدَ  اً هامَ  تلعب طبيعة الاتصالات بين الآباء والأبناء دوراً ـ 4-1 



 .بتمثلها الأبناء

  توجد منتجات هي منتجات للأبناء يشكلون مستخدمين أساسيين لها ، ومنتجات أخرى تستخدم من قبل العائلة يؤثرون بشكلـ 5-1 

 .كامل على آراء آبائهم، وأخرى يشتريها الآباء ولكن بدافع معرفة مسبقة بأذواق وتفضيلات أبنائهم

 

 children’s”بعنوان ekstrm,km,patriyas,tansuhaj,and ehenrfaxman دراسة الباحثين  -2

influence in family decisions and consumer socialization”  " ائلة ات العأثر الأبناء في قرار

 .1987عام  "والتهيئة الاجتماعية للأبناء كمستهلكين

هدفت هذه الدراسة إلى فهم الكيفية التي يتوصل ا الأبناء إلى التأثير على آبائهم ومعرفة فروق التأثير بحسب أسلوب الاتصال داخل 

  .العائلة

 :وقد توصلت الدراسة إلى النتائج التالية

 :لقرار من خلال طريقينيساهم الأبناء في نتائج اـ  1-2

 .بالتأثير المباشر على آبائهم بواسطة تحديد أفضليام بوضوحأ ـ 

 .بإيصال معارفهم الجديدة إلى آبائهم والتأثير بالتالي على عملية صنع القرار الشرائيب ـ    

 

 بشكل واضح في التأثير على قرارات الشراء إن دور الأبناء الذين يكون نموذج اتصال عائلام موصوفا بالتوجه نحو الفكرة أكبرـ  2-2 

 .للعائلة من الأبناء الموسومة نماذج اتصال عائلام بالتوجه نحو اتمع

 .يؤثر الابن على قرارات شراء منتجات يعتبرها هامة أو يمتلك معرفة عالية اـ 3-2 

موق وتتميز عائلته بإعطاء دور متساو للجنسين سيكون له الابن في عائلة من والد واحد، وله وضع اجتماعي واقتصادي مر  ـ إنّ 4-2 

 .دور أكبر من غيره

 .مشاركة الابن في صنع قرار الشراء للعائلة ستعمل على زيادة رضاه عن  قرارات العائلةـ 5-2 



   "أثر العائلة على قرار الشراء ، دراسة عن استهلاك السلع المعمرة "بعنوان   kappor,sدراسة الباحث ـ   3

 "role of children in purchasing decision ,study about of consumption of long term 

product"  2001عام  .  

وقد هدفت هذه الدراسة إلى تعرف أثر الأبناء عبر المراحل المختلفة لصنع قرار الشراء وقد توصلت الدراسة بعد جمع معلومات عن هذا 

 :الأثر لست سلع معمرة

 :إلى النتائج التالية .، ثلاجات، غسالات، كمبيوترات شخصية، أنظمة سماع، سياراتتلفزيونات

 .أخرى إحدى البنات في العائلة الزوجة وأحياناً  أنثى ،والذي هو أحياناً  المبادر في الشراء كان غالبا عضواً ـ 1-3 

من قبل الأولاد في العائلة، وكذلك المؤثرون على وجدت الدراسة أن الحاجة إلى الكومبيوتر الشخصي، التلفزيون يعبر عنها ـ 2-3 

 .اً شراء هذه السلع هم الأبناء الأصغر سنّ 

 .الزوج ر بالتشاور مع أعضاء العائلة الآخرين خصوصاً المشتريات النهائية تقرّ ـ 3-3 

ت تخص شكل المنتج ، الماركة ، دورهم على قرارا كم من المال سيدفع ولكنّ  :على قرارات من قبيل  يلاحظ أن للأبناء دوراً لمـ 4-3 

 .اللون،الموديل ،وقت الشراء

صنع "  ”family decision making and coalition patterns”بعنوان lee and collins : دراسة الباحثـ   4

  . 1999عام  "قرار العائلة ونماذج الاندماج

 :ل عملية صنع قرار الشراء وقد توصلت إلى النتائج التاليةهدفت هذه الدراسة إلى معرفة طرق حل الصراع بين الآباء والأبناء خلا

 .ربما يدخل كحليف لطرف ضد طرف ثالثاً  حزباً  نّ إئلة في صراع خلال عملية الشراء فعندما يدخل عضوان في العاـ 1-4 

 .يميل الأولاد إلى استخدام استراتيجيات عاطفية للتأثيرـ 2-4 

على  أكثر تأثيراً  ،والأبناء الأكبر سناً  من الأبناء عموماً  البنات أكثر تأثيراً  :ختلاف المزيج فمثلايتنوع تأثير أعضاء العائلة باـ 3-4 

 .اً العائلة من الأبناء الأصغر سنّ 



إذا كان  أيضاً  إذا كان لديها ولدان ذكور، تأثيرها كان قوياً  تأثير الأم في العائلة كان الأقوى خلال المفاوضات ، وخصوصاً ـ 4-4 

 .والثاني أنثى ا الأول ذكراً ولده

عندما كان لديه بنت أصغر ، وتأثيره زاد في المرحلة  )  مرحلة التعرف على المشكلة( في المرحلة الأولى  تأثير الأب كان قليلاً ـ 5-4 

 .النهائية عندما كان لديه بنت كبرى وابن أصغر

   .ار من الأمهات في عائلات لديها بنت كبرى وابن أصغرالأمهات في عائلة من بنتين كان لهما قدرة أكبر على القر ـ 6-4 



  و

  المصطلحات العلمية

concept-oriented communication  ,وهو نمط اتصال يشجع فيه الأبناء على تطوير  :  الاتصال المتوجه نحو الفكرة
  .أفكارهم الخاصة والتعبير عن وجهات نظرهم بحرية 

consensual family  ,كيد على تشجيع الأولاد على اكتشاف أتي تركز على نمطي الاتصال مع التوهي العائلة ال:   المتلازمة
  . العالم من حولهم لكن بدون تشويه الانسجام الاجتماعي للعائلة

demandingness  ,وهو النمط الأبوي الذي لا يعطى في الأبناء هامشا من الحرية ويكون سلوك الأبوين أميل :  النمط المتطلب
  .لط للتس

laissez faire family  ,نمط من نمطي الاتصال وتقريبا لا يوجد اتصال :  عائلة عدم التدخل وهي العائلة التي لا تركز على أي
  .  بين الآباء والأبناء

pluralistic family  ,ى الاحترام المتبادل عل والتأكيدالتركيز على الاتصال نحو الفكرة ،  إلىوهي العائلة التي تميل :  العائلة التعددية
  .، والمشاركة في الاهتمامات 

protective family    ,تمع مع  إلىوهي العائلة التي تميل :  العائلة الوقائيةعلى الطاعة  التأكيدالتركيز على الاتصال نحو ا
  . والانسجام الاجتماعي

responsiveness  ,السلوك المتساهل الديمقراطي الذي يعطى فيه  إلىلأبوان وهو النمط الأبوي الذي يميل في ا:  النمط المستجيب
  . الأبناء هامشا كبيرا من الحرية

socialization  ,هي العملية التي يكتسب الأبناء من خلالها المهارات ،المعرفة والمواقف المتعلقة بسلوكهم في : ة التهيئة الاجتماعي
 .السوق

socio-oriented communication  ,تمعالاتصال الموهو نمط الاتصال الذي يتم فيه التركيز على التحكم   : توجه نحو ا
  .أبعد مدى ممكن إلىولانسجام مع أعراف اتمع  الأبوي
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  المبحث الأول 

1الجماعة المرجعية 
    

  خيلة أو حقيقية تعتبر ذات صلة بتقييمات الفرد وطموحاته أو سلوكه . أو مجموعة متالجماعة المرجعية هي فرد 

    2أنواع الجماعات المرجعية -أولاً 

بالرغم من أن شخصين أو أكثر يمكن أن يشكلوا مجموعة فإن مصطلح الجماعة المرجعية يستخدم غالباً ليصف أي تأثير خارجي يسبب 
  فعلاً جماعياً . 

ياً وأن يكون له تأثير على مجموعة من الناس ( مثل الأم تيريزا ، أو أعضاء العائلات الملكية ) أو شخص أو يمكن للمرجع أن يكون ثقاف
  مجموعة يرتبط تأثيرها ببيئة المستهلك . 

  صف ، حزب سياسي .  ضاء فريق رياضي ، زملاء تضم الأبوين ، أعالجماعات المرجعية التي تؤثر على الاستهلاك يمكن أن 

عات والأفراد تحدث تأثيراً أكبر من غيرها وتؤثر على مجال أوسع من قرارات الاستهلاك ، مثلاً الوالدان يمكن أن يلعبا دوراً بعض الجما
  محورياًَ◌ في تشكيل قيمنا تجاه قضايا هامة عديدة ، مثل المواقف بخصوص الزواج أو الجامعة التي يتوجه إليها الابن . 

  أثير المعياري ، وهو يساعد على تقوية المعايير الأساسية للاتصال . هذا النوع من التأثير يدعى الت

  الجماعات الرسمية وغير الرسمية 

  يمكن للجماعات المرجعية أن تأخذ شكل منظمة رسمية كبيرة لها بنية منظمة . 

  الطلاب في جامعة واحدة .أو يمكن أن تكون صغيرة وغير رسمية مثل مجموعة من الأصدقاء أو , ن و أوقات اجتماع نظامية وموظف

  يميل المسوقون إلى إحداث تأثيرهم الأكبر على اموعات الرسمية لأا أكثر تحديداً والوصول إليها أسهل عموماً . 

لأا ذات  ا،لنهذه اموعات أكثر تأثيراً في الحياة اليومية وأكثر أهمية  الأفراد،على المستهلكين  تأثيراً أكبرتحدث اموعات غير الرسمية 
   أعلى.تأثير عالٍ معياري أما الكبيرة والرسمية فهي ذات تأثير مقارن 

  الجماعات المرجعية العضوية 

بعض الجماعات المرجعية تكون مؤلفة من أشخاص يعرفهم المستهلك فعلاً وأخرى يطمح إلى تقليدها ويكون معجباً ا وهي مثلاً 
  ترعون . أشخاص ناجحون في العمل ، رياضيون ، مخ

                                                           
1
Solomon  , Michael , Bamossy, Gary , Askegaard , soren , Hogg , Margret k (2006), "Consumer Behavior ". Printice hall  

PP.348. 

  .288 -285 ، ص "  ، دار وائل للنشر ، عمان ، الأردن سلوك المستهلك) ، " 2000عبيدات ، محمد ابراهيم ( 2



 3

   الجماعات المرجعية المتطابقة

   لهم.وهم غالباً يحرصون على معرفة الكيفية التي يتصرف ا الناس المشاون  يشبهوم،بعض الناس يميلون إلى مقارنة أنفسهم بالذين 

يراً اجتماعياً ، فمثلاً في حملة تأثولهذا السبب فإن بعض الاستراتيجيات الترويجية تتضمن أناساً عاديين تحدث نشاطام الاستهلاكية 
لاستهلاك السمك وضمن رسالة على أطباق السمك تفيد أن هذا الطبق غير صعب التحضير وليس مخصصاً فقط للطبقة الاجتماعية 

  الراقية . 

   3هذا التشابه الذي يجعل الشخص عضواً في جماعة مرجعية عضوية مطابقة يتأثر بعدة عوامل :

  زماني القرب المكاني أو ال

 ن احتمالات نشوء العلاقات بينهم تزيد . فا بين الناس وفرص التفاعل بينهم تزيد  تتضاءل المسافاتأن بما  

إن القرب المكاني يزيد احتمالات نشوء العلاقات فقد أثبتت دراسة حديثة عن نماذج الصداقة في مبنى سكني أن احتمالات الصداقة بين 
كانت أكبر منها بينهم وبين الذين يقيمون في منـزل يبعد بمقدار شقتين ، والذين يقطنون قرب الدرج كان لهم   المقيمين في منـزلين متجاورين

  أصدقاء أكثر من الذين يقطنون في اية الممر . 

ض )) التردد الأكبر رد التعر وهذا ما يدعى بظاهرة (( مج متكرر،يمكن لنا أن نحب شخصاً أو شيئاً ما رد رؤيتنا لهم بشكل  التعرض:مجرد 
  الأثر.للاتصال حتى ولو بشكل غير مقصود يمكن أن يساعد على إحداث 

% من الفائزين في الانتخابات  83إحدى الدراسات بأن  تنبأت يحدث هذا الأثر في تقييم اللوحات الفنية أو المرشحين السياسيين ،
  م لهم . الإعلامن تعرض وسائل  الكبيرة السياسية يفوزون بسبب الكمية

  المجموعةتماسك 

كلما ازدادت قيمة اموعة   اموعة،وقيمة العضوية في مجموعة ما تدعى تماسك  بعضهم،إن الدرجة التي يرتبط ا أعضاء اموعة مع  
 في نظر الفرد ، كلما كانت احتمالية قيادة اموعة لقرارات الاستهلاك أكبر . 

  اسك أكبر لأنه في اموعات الكبيرة تكون مساهمات الأعضاء أقل أهمية وربما غير ملاحظة . اموعات الأصغر تكون عادة ذات تم

ة ما غالباً ما تحاول اموعات أن تزيد من قيود الإنسان مما يجعل قيمة العضوية أكبر بالنسبة لمن تم قبول عضويتهم ، إن هذه العضوية عاد
ئتمان ، وبالرغم من ذلك فإن أساس العضوية الفعلي يمكن أن يكون متاحاً لابطاقات ا اتمن ميزات نوادي الكتب ، أو شركتكون ميزة 

  لعدد كبير بصورة عادلة . 

                                                           
3 Solomon  , Michael , Bamossy, Gary , Askegaard , soren , Hogg , Margret k.op.cit. PP. 351-359 . 
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  المجموعات المرجعية الإيجابية والسلبية 

توافق مع ما ، في معظم الحالات يكيف المستهلكون سلوكهم ليتحدث اموعات المرجعية تأثيراً إيجابياً أو سلبياً على سلوك المستهلك 
ة بينهم وبين أشخاص أو مجموعات يعتبروا فيحاول المستهلكون أن يقيموا مسا يعتقدون أن اموعة تتوقعه منهم في بعض الحالات

  مجموعة يجب تجنبها . 

كواحد من   هذه اموعات يحاول المستهلك أن يدرس سلوكها ويعمل على تجنب شراء أي منتج يمكن أن يتسبب شراؤه في النظر إليه
   أعضائها.

  إن الحافز على تجنب اموعة المرجعية السلبية يمكن أن يكون أكثر قوة من الرغبة في الاقتراب من اموعة المرجعية الإيجابية . 

 ولهذا السبب تلجأ بعض الإعلانات إلى إظهار شخص غير مرغوب يستخدم منتجاً منافساً لكي توصي بضرورة الابتعاد عما يستخدمه
  . هذا الشخص

  المجموعة الافتراضية 

  في الأزمنة القديمة كانت معظم عضوية الجماعات المرجعية تتألف من أشخاص يتصلون ببعضهم وجهاً لوجه . 

  أما الآن فإنه من الممكن تقاسم الاهتمامات مع أشخاص لم نلق م أبداً وربما لن نلتقي م أبداً . 

مشتركة  هي مجموعة من الأشخاص الذين يتفاعلون عبر الانترنت بالاعتماد على اهتمام مشترك ومعرفة من هنا فإن اموعات الافتراضية
  ةبفعالية استهلاك محدد

  مجموعة الماركة 

توجد جماعات مرجعية تبنى من خلال ولاء مشترك لمنتج أو فعالية وهي ما تسمى بمجموعات الماركة وهي عبارة عن مجموعة من 
  بمجموعة من العلاقات الاجتماعية المعتمدة على استخدام أو اهتمام بمنتج .يشتركون  المستهلكين الذين

متجاورين ، ويلتقون غالباً لفترة محددة في أحداث منظمة يدعو خلافاً لأنواع أخرى من اموعات فإن أعضاء هذه اموعة لا يعيشون 
مناصري ماركام المتحمسين ، ولتعزيز التعريف بالماركة و من أجل جمعهم  إليها أصحاب هذه الماركات بغرض توطيد الأواصر بينهم وبين

  مع آخرين يقاسموم الولاء نفسه للماركة . 

إن الأشخاص الذين يشتركون في هذه الأحداث يشعرون بشعور إيجابي اتجاه المنتجات كنتيجة ، وهذا يعزز ولاءهم للماركة ، هؤلاء 
خرين تجاه بعض الهفوات في المنتج أو الانحدار في نوعية الخدمة المقدمة ، وهم أقل تحولاً عن الماركات حتى إذا الموالون أكثر تسامحاً من الآ

ية علموا أن المنتجات المنافسة أفضل كما أم يصبحون عاطفياً جزءاً من بنية الشركة ، وغالباً ما يخدمون كمبشرين بحمل رسائلها التسويق
  إلى الآخرين . 

يستخدم معناها  حث أن الماركات لا تستخدم فقط من أجل ما تقدمه ولكن أيضا من أجل ما تعنيه فهي يمكن أن تكون رموزاً يرى البا
  لخلق وتحديد فكرة المستهلك عن ذاته .
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  متى تصبح المجموعات المرجعية مهمة ؟  –ثانياً 

تجات فمثلاً بالنسبة للمنتجات المعقدة والتي تكون مخاطر اقتنائها تأثير اموعات المرجعية ليس متساوياً في قوته من أجل كل أنواع المن
تنوع منخفضة ويمكن تجريبها قبل شرائها يكون مشكوكاً في أثر اموعات المرجعية بالإضافة إلى أن أثر الجماعات المرجعية المحدد يمكن أن ي

من غيرها ( كامتلاك كمبيوتر أو عدم امتلاكه ) بينما في أحيان  استخدام منتجات معينة أكثريؤثروا في  أن يمكن  في بعض الأوقات فهم
  أخرى يكون تأثيرهم محدداً على قرارات الماركة داخل الفئة السلعية كارتداء نوع من الجينـزات بدل نوع آخر . 

  4يوجد بعدان يحددان مدى درجة تأثير الجماعة المرجعية : 

  ياً أو ترفيهياً . يتعلق الأول فيما إذا كان الاستهلاك ضرور 

  والثاني فيما إذا كان علنياً أو خاصاً . 

  5)1جدول رقم (والجدول التالي يوضح ذلك : 

    (ملابس) ضروريات عامة  (نظارات شمسية) كماليات عامة

  تأثير الجماعة المرجعية على :  تأثير الجماعة المرجعية على : 

  ضعيف المنتج :  قوي المنتج :  عام

  قوي الماركة :  قوي الماركة :
  

  (معجون أسنان) ضروريات خاصة  (مشغل موسيقى) كماليات خاصة

  خاص
  تأثير الجماعة المرجعية على  تأثير الجماعة المرجعية على 

  ضعيف  المنتج  :  قوي  المنتج :

  ضعيف  الماركة :  ضعيف  الماركة :

  لاكحسب نوع الاسته درجة تأثير الجماعة المرجعية) 1جدول رقم (

  

  
                                                           

4
Wiliamo.Bearden and Michal J .E tzel ( 1982 )," Reference Group Influence on Product and Brand Purchase Decision", 

Journal of Consumer Research,vol.9, no.9. pp.183-184. 

 .  290. مرجع سبق ذكره , ص  )2000عبيدات ، محمد ابراهيم ( 5



 6

  وتحليل ذلك أنه :

أكبر من تأثيرها من أجل منتجات ضرورية ، وذلك لأن المنتجات المشتراة  للجماعة المرجعية من أجل منتجات الرفاهية تأثير تكون -
 بفائض من الدخل تكون موضوعاً للأذواق الفردية والتفضيلات بينما لا تقدم الضروريات مجالاً واسعاً من الخيارات . 

 بالنسبة للمنتجات المشاهدة من قبل الآخرين ( مثل المفروشات المنـزلية أو الملابس ) لأن المستهلكين لا يميلون للتأثر بآراء تكون أكبر -
 . الآخرين إذا كانت مشتريام غير مرئية من قبل أحد سواهم

 سلطة الجماعات المرجعية -ثالثاً 
 6

  

تغيير أفعال الآخرين للدرجة التي تمكن من جعل شخص آخر يفعل شيئاً وفيما إذا كان الاجتماعية إلى المقدرة على  السلطةيشير مصطلح 
  .  السلطةالتأثير يستمر في غياب مصدر 

     سلطة المرجع 

( خيارات اللباس ، نشاطات الترفيه ) وهذا إذا أعجب الشخص بنوعيات أشخاص أو مجموعات فإنه سيحاول أن يحاكي سلوكيام 
  . فضيلات الاستهلاك لديه ، فمثلاً يتأثر أصدقاء الرياضي الشهير ، أو أنصار فريق كرة القدم بتفضيلاميعمل على تشكيل ت

  الأشخاص البارزون في كل مناحي الحياة يمكن أن يؤثروا على سلوكيات استهلاك الناس بفضل تزكيتهم للمنتج . 

  .  ون بشكل طوعي سلوكيام لتتناسب مع المرجعإن قوة المرجع مهمة لاستراتيجيات التسويق لأن المستهلكين يغير 

  سلطة المعلومات 

مجلة أزياء نسائية سلطة  وايمكن للشخص أن يمتلك قوة معلومات لأنه ببساطة يمتلك معلومات يحب الآخرين أن يعرفوها فمثلاً يمتلك محرر 
  تهلكين بفضل مساعدا لهم في الوصول إلى الحقيقة . معلومات عائدة إلى قدرم على جمع معلومات ونشرها بحيث تؤثر على آراء المس

   سلطة التشريع

  القوات المسلحة .  , تمنح القوة أحياناً لأشخاص بمقتضى موافقة اجتماعية مثل السلطة الممنوحة للشرطة ، الجمارك 

يات تعليمية يرتدي فيها طلاب الطب ، مثل مستشفهذه القوة تترافق مع زي منتظم يستخدم في السياقات التي يتواجد فيها المستهلك 
   مستهلكين قدراً كبيراً من الثقة معاطف بيضاء لإضفاء سلطة على المرضى ومنظمات مثل البنوك حيث أزياء الموظفين النظاميين تعطي لل

لنظامي للممرضة يمكن أن يمكن للمستخدمين أن يستعيروا هذا النوع من القوة للتأثير على المستهلكين فمثلاً تصوير نموذج يلبس الزي ا
  . تلفزيونية في سوق منتجات الأطفاليضفي هالة من السلطة أو الشرعية لعرض منتج في حملة إعلانية 

                                                           
6
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 سلطة الخبير
7
  

وهي القوة المستقاة من الشخص الضليع بالموضوع ، فمثلاً قامت احدى الشركات المصنعة للروبوتات بدعوة الفيزيائي البريطاني الشهير 
  هوكنغ للتصديق على أجهزا ، وحسب ما عبر المدير التنفيذي للشركة فقد كانت الغاية من ذلك هي توليد الثقة . ستيفن 

إن سلطة الخبير التي يملكها ستيفن هوكنغ مشتقة من امتلاك معرفة محددة ذا الميدان وهي تساعد على خلق الثقة لدى المستهلكين 
  .  بالمنتجات التي يزكيها شخص مثله

   الإلزام سلطة

وهي تشير إلى التأثير الذي يحدث بواسطته تخويف اجتماعي أو مادي ، وهي تستخدم لجعل الناس يفعلون شيئاً لا يريدونه ، غالباً ما 
  ل لإحداث تغيير سلوكي دائم . يتكون فعالة في وقت قصير ولا تم

في الحملات الإعلانية التي تركز على العواقب السلبية التي تحدث إذا لم  لا تستخدم هذه السلطة في المواقف التسويقية إلا نادراً ، فمثلاً 
  يستخدم الناس لمنتج المعلن عنه . 

 غير رسميتين أي أما لا يمتلكان بنية محددة بشكل واضح ين أوليتينالأقران والعائلة جماعتان مرجعيتان تتشاان من حيث كوما جماعت
  باشر ووجهاً لوجه . والتفاعل بين الأعضاء فيهما م

إلى أن تأثير الأخوة المتبادل ضمن العائلة يشكل مظهراً من مظاهر تأثير جماعة الأقران وخصوصاً عندما يكونون ويتعدى التشابه بينهما 
   بالسن.متقاربين 

كما يتدخل   الأقران،ألوف لجماعة فالقرين يدخل في علاقة التأثير المتبادل مع قرينه قائماً على أساس الرغبة في البقاء ضمن السياق الم
   السابق.عامل الخصوصية أو العمومية في المنتج في تحديد مدى هذا التأثر كما وضحنا ذلك في 

 إن تأثير العائلة كجماعة مرجعية يختلف بحسب الفئة السلعية وحسب بنية الأدوار داخل العائلة ، كما يتحدد مدى هذا التأثير بدلالة نمط
  مط الأبوي . العائلة والن

  . إن المعرفة المتشكلة ضمن العائلة في سنوات الطفولة يمكن أن تؤثر على الفرد في سنوات لاحقة 

إن فهم دور العائلة كجماعة مرجعية بما يتضمنه من تجليات مختلفة متعلقة بكل المتغيرات السابقة يساعد المسوقين في وضع استراتيجيات 
  يلات كل عائلة وكيفية صنع القرار الشرائي فيها . تسويقية تكون أكثر تبصراً بتفض

  

  

                                                           
7
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  يمكن إجمال العلاقات التي تقوم على أساسها الجماعة المرجعية في نوعين: 

1-  ه تشب.  

 . انتماء -2

ا يساعد على ن تسليط الضوء على الجماعة المرجعية التي هي الإطار الكلي وآليات تأثيرهخل العائلة تنتمي للنوع الثاني فإوبما أن العلاقة دا
  فهم أكثر للجزئي المنتظم في سياقه ولآليات تأثيره.

ء  إن سلوك الابن الشرائي يتمظهر فيه نوعا العلاقات المشار إليهما آنفا", فبينما تعمل العائلة كجماعة مرجعية قائمة على علاقة الانتما
المتبناة من قبل أفرادها, تقوم الجماعات المرجعية الثقافة والقيم داخل العائلة وطبيعة على استخدام أدوات مشتقة من سلطة التراتب الهرمي 

ي والتأثير المعبر عن القيمة. ففي علمعلوماتي والمنفيقوم الأقران باستخدام التأثير ا فعلى سبيل المثال, .الأخرى باستخدام آليات تأثير مختلفة
المنفعي والمعبر عن القيمة في  منه في حال الضروريات العامة بينما يغيب التأثيرلمعلوماتي اكبر احال الكماليات العامة والخاصة يكون التأثير 

  8 ه الحالة.هذ

علوماتي في حالة جماعة مرجعية قائمة على التشبه يلعب دورا" أكبر في سلوك الأبناء الشرائي في حالة الرفاهيات لماا التأثير كما أن هذ
  اصة.الخاصة أكبر من دوره في حالة الضروريات الخ
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  المبحث الثاني 

 العائلة 

يمكن تعريف العائلة بأا : وحدة اجتماعية تتكون من شخصين أو أكثر يكون بين أفرادها علاقة شرعية كالزواج مع إمكانية تبني  -
 هذه العائلة لأفراد آخرين كأبناء أو بنات يسكنون في بيت واحد  . 

ثير من القيم والسلوكيات التي تحدد أنماطهم الاستهلاكية وتعد العائلة إحدى أهم المرجعية غير عملياً يتشارك أفراد العائلة في الك
  الرسمية التي تؤثر على الفرد . 

  9 أنواع العوائل من حيث البنية -أولاً 

 العائلة الممتدة  -1

لاشى في الدول النامية ، وذلك بفضل وتتكون من الزوج والزوجة والأبناء مع أحد الأجداد ، وقد بدأ هذا النوع من العوائل يت
  عام .   التطور المتسارع في الحياة المادية للعوائل بشكل 

  العائلة النووية  -2

   . مع إمكانية وجود أكثر من طفل ، وهذا الشكل شائع في مختلف اتمعاتوتتكون من زوج وزوجة 

  السائبة العائلة -3

  وع لأسباب اختيارية أو إجبارية .لهذا الن وتتكون من زوج وزوجة فقط لعدم إنجاب أي أطفال

   وظائف العائلة  -ثانياً 

   :وماً أربع وظائف أساسية للعائلة توجد عم

  الوظيفة الاقتصادية   -  أ

والرعاية  , والملبس , والشراب , العائلة لأسرته الطعام بحيث تؤدي العائلة الدعم الاقتصادي لأفرادها والذي يبدأ بتوفير ر 
  ليمية بالإضافة إلى المسكن . الصحية والتع

يعتبر الزوج في مجتمعاتنا هو المسؤول عن إدارة الشؤون الاقتصادية لأسرته ، حيث يقوم بتوفير احتياجات أسرته المادية على شكل 
الأولويات  أوجه الإنفاق الضرورية وحسب على مخصصات مالية شهرية تقوم ربة البيت بالاشتراك مع زوجها والأبناء الكبار بتوزيعها

  .  المقررة
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يرى الباحث أن دخول المرأة سوق العمل منذ عقود قد أدى لمشاركتها في تمويل بعض أوجه الإنفاق وخاصة في الطبقات الوسطى 
   وتزايد الالتزامات الاجتماعية في هذه الأسر , والصعوبات الاقتصادية ,والدنيا على خلفية تزايد أعداد أفراد هذه الطبقات

  الدعم العاطفي   -  ب

  –إن تقديم الدعم العاطفي من قبل أفراد الأسرة لبعضهم البعض يعتبر من الأعمال الأساسية والمطلوبة لاستقرار الأسرة يتسبب 
  في اتمع .  –كوحدة اجتماعية 

خلال الحوار والمشاركة لتخفيف وإنجاز هذا الدور تقوم الأسرة بمساعدة أفرادها في التعامل ودون أية ارتباكات اجتماعية ونفسية من 
يساهم أو إزالة آثار أية مشكلة تواجه أحد أعضائها ،وإذا لم تنجح في ذلك فإا قد تفشل في إنجاز الاستقرار النسبي لأفرادها ،مما قد 

  . تقويض أركاا  في

   توفير النهج الحياتي للعائلةـــ  ج 

ايات التي تتفق مع قدراا المالية وأهدافها ، ذلك لأن الزوجين يقومان غالباً وهو يتضمن مجموعة من الأنشطة الاهتمامات والهو 
 ج بتحديد أولويات الإنفاق على مختلف الأنشطة الأسرية وبما يتفق مع المنظومة الغذائية والخدمية التي تحتاجها والتي تمكنها من توفير

لزوجة للزوج هو في العمل يؤثر كثيراً على نوعية الأنشطة والهوايات التي حياتي يتفق مع أهدافها وطموحاا الطبقية ، إن مشاركة ا
  .  تمارسها الأسرة

 طبيع الاجتماعي لأفراد العائلة الت  -  د

بما وهي عبارة عن كل العمليات لإكساب الأبناء القيم والأعراف والعادات الاجتماعية المرتبطة بمعتقدات اتمع الدينية والحضارية 
  اط السلوك الاستهلاكية . فيها أنم

وتتضمن عملية التطبيع الاجتماعي هذه أن يكون رب وربة العائلة قدوة في كل أنماط السلوك المرتبطة بالثقافة الحضارية التي تنتمي 
بل والديهم وفي  إليها العائلة ، فالأطفال في أسرة ما يتعلمون من خلال ملاحظة وتقليد الأنماط السلوكية التي تجري أمام أعينهم من ق

  .  كافة االات السلوكية

 حياة العائلة ةدور  -ثالثاً 
10
  

يعتبر تحليل دورة حياة العائلة أداة إستراتيجية يستخدمها رجال التسويق كعامل تجزئة للسلع والخدمات ، وذلك وفق مراحل زمنية 
  واجتماعية لأسرة منذ تكوينها وحتى انتهائها . 
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    11ةنموذج دورة حياة العائل

 المرحلة الأولى  •

مرحلة العزوبية : وتتكون من الرجال أو النساء العزاب أو العزباوات الذين يقومون بتأسيس بيوت ليعيشوا فيها بعيداً عن الوالدين ، 
هلهم ، حيث غالباً ما يكونون عاملين أو عاملات أو طلبة كلية جامعية اختاروا العيش في بيوت منفصلة عن أعملياً أفراد هذه المرحلة 

يقوم أفراد هذه المرحلة بإنفاق دخولهم الشهرية على إنجازات البيوت التي يسكنون فيها ، تأثيث منازلهم ، شراء سيارات صغيرة تنقلهم 
  من وإلى العمل ، السياحة وباقي الخدمات الترفيهية والملابس وغيرها . 

 المرحلة الثانية  •

وتنتهي بمجيء المولود الأول ، تعتبر هذه  –ذكر وأنثى  –حلة من لحظة زواج فردين اثنين العرسان في شهر العسل : وتبدأ هذه المر 
  بروح من المسؤولية المشتركة والحرص على أسس بناء الأسرة على أسس موضوعية وواقعية . المرحلة مرحلة تكييف 

 –الأثاث العصري والأدوات الكهربائية وغيرها  – إلى تأثيث بيوم بكل المستلزمات الحضاريةيميل أعضاء الأسرة في هذه المرحلة 
  بالإضافة إلى ممارسة عادات اجتماعية مختلفة نسبياً عن المراحل السابقة واللاحقة من حيام . 

 المرحلة الثالثة  •

من عشرين سنة من  الأبوة المبكرة : عندما يرزق الزوجان بالطفل الأول تنتهي مرحلة العرسان الجدد قد تمتد هذه المرحلة إلى أكثر
  عمر الأسرة ، وبسبب طول الفترة الزمنية لهذه المرحلة يمكن تقسيمها إلى مراحل قصيرة كما يلي : 

o  . مرحلة ما قبل دخول الأطفال المدرسة 

o  . مرحلة دخول الأطفال في المدرسة الابتدائية والإعدادية 

o  . مرحلة دخول الأبناء في الثانوية العامة 

o تحدث الكثير من التغيرات على أدوار الأسرة في هذه المرحلة من ناحية من يؤثر  ناء للكليات الجامعيةمرحلة دخول الأب
أكثر على القرار الشرائي للعائلة ؟ وماذا يجب أن يشتري ؟ وكيف ؟ ومن أين ؟ ولماذا ؟ يضاف إلى ذلك أن الدخل 

  فقات الأسرة كلها الشهري للأسرة في هذه المرحلة قد يزيد بمعدلات أقل من تزايد ن

ما تحتاجه الأسر في هذه المرحلة من سلع وخدمات ، وذلك تعتبر هذه المرحلة من حياة الأسرة هامة جداً لأسباب منها : تنوع  تسويقياً :
  لأن المنظومة السلعية تبلغ ذروا من ناحية الاتساع والتنوع في هذه المرحلة . 

  

                                                           
 .  314 – 313. مرجع سبق ذكره , ص  )2000عبيدات ، محمد ابراهيم ( 11
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 المرحلة الرابعة •

دأ هذه المرحلة بعد مغادرة الأبناء بيت الأسرة بعد زواجهم وتكوين الأسر الخاصة م ( وتسمى هذه المرحلة تب : ما بعد الأبوة  
بالعش الخالي ) تعتبر هذه المرحلة للوالدين مرحلة طابعها الانطلاق والراحة بعد أن قاموا بتأدية ما عليهم من واجبات تجاه 

يل الوالدان في هذه المرحلة إلى ممارسة بعض الأنشطة الترفيهية والسياحية مع إمكانية ابناءهم وبنام طيلة سنوات العمر ،كما يم
إعادة تأثيث المنـزل إن أمكن ، كما تمثل هذه المرحلة فرصة ذهبية للحصول على المزيد من التعليم والمعرفة من خلال الانخراط في 

  أنشطة ثقافية محددة . 

 الخامسةالمرحلة  •

وكلما كان الأب والأم بصحة جيدة مع موارد ومدخرات كافية ومجموعة  الوالدين،بدأ هذه المرحلة مع موت أحد تل و الانحلامرحلة 
   نسبياً.من الأصدقاء كان من السهل التكيف مع ما حدث والعيش بدون مشاكل 

  أدوار العائلة  -رابعاً 

  والمهمات فيها .  من خلال توزيع واضح نسبياً للأدوار –كخلية اجتماعية   –تعمل الأسرة 

  . من سلع قد يكون مهام فرد دون آخرعلى سبيل المثال : إعداد الطعام والتخلص من النفايات وشراء ما تحتاجه الأسرة 

 أدوار أفراد الأسرة تختلف من بيئة إلى أخرى فالمرأة في البيئة العربية حتى بعد نزولها إلى سوق العمل لا تزال تنجزدر الإشارة إلى أن وتج
 أعمال منزلها قبل ذهاا إلى العمل وحتى بعد قدومها من العمل بينما يختلف الحال بالنسبة للمرأة الأمريكية حيث غير عملها كثيراً من
 أدوارها حيث يتشارك أعضاء الأسرة الأمريكية في إنجاز مهام أعمال الطبخ والتنظيف وغيرها ، وتشارك المرأة في مسؤولية الإنفاق كزوجها

  .  ماً ما دامت في وظيفة تدر تدخلاً شهرياً تما

: أدوار الأسرة على الشكل التالييمكن إيراد 
12
   

وهو الذين يملكون لديهم معلومات وخبرات أكثر من غيرهم من أفراد الأسرة الآخرين حول السلع والخدمات التي  المؤثر : -1
 ر حجم ونوعية الكميات المشتراة من كل ماركة سلعية . تحتاجها أسرهم وبالتالي فإم قد يكونون أكثر تأثيراً عند تقري

 هو الشخص الذي يقترح أولاً شراء سلعة معينة أو خدمة وهو يمكن أن يكون من الأهل والأصدقاء. المبادر : -2

هل أشتري وماذا أشتري وكيف  –هو الشخص الذي يتخذ قرار الشراء بشكل تام أو جزئي  الشخص الذي يتخذ القرار : -3
 أين أشتري ؟أشتري و 

 هو الشخص الذي يقوم بالشراء بعد أن يكون قد تم اتخاذ القرار .  المشتري : -4

                                                           
  . 73ص  ," ، دار الرضا للنشر، دمشق ، سوريا الأساليب الحديثة في التسويق) ، "2000علي ، حسن ( 12
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 هو الشخص الذي يمتلك ويستخدم السلعة أو الخدمة .  المستخدم : -5

بأفضل  المرحلة عضو أو أكثر من أعضاء العائلة ، والذين قد تكون مهمتهم تقديم الماركة من السلعة التي تم شراؤهاوقد يرتبط ذه 
  .  طريقة ممكنة من أجل تنظيم درجة الرضا التي قد تتحقق لدى مستخدمي الماركة بعد استهلاكها أو استخدامها

    13التأثير المتبادل داخل العائلة -خامساً 

تاجها العائلة يمكن يحاول كل من الزوج والزوجة ممارسة أقصى درجات التأثير عند اتخاذ معظم القرارات الشرائية للسلع والخدمات التي تح
  إجمال أشكال التأثير المتبادل بالتالي : 

يقوم الخبير والذي قد يكون الزوج أو الزوجة باستخدام كافة المعلومات المتوفرة عن البدائل المتاحة من السلعة أو الخدمة  الخبير : -1
 دف التأثير على عملية الشراء وفي مختلف المراحل . 

ج أو الزوجة بممارسة نوع من التأثير المستمد من مكانة الطرف الذي يشعر أنه أو أا صاحب أو حيث يقوم الزو  الشرعية : -2
الشرعية بواسطة صاحبة القرار النهائي في تقرير ما يجب شراؤه أو استخدامه من ماركات سلعية أو خدمية ، وقد تتحدد 

 كليهما . الدخل المتاح لأحد أفراد الأسرة الأساسيين كالزوج أو الزوجة أو  

وقد تصدر المساومة إما من الزوج أو من الزوجة دف التأثير بينهما حول السلع والخدمات التي م العائلة ، وهو  المساومة : -3
يعكس في النهاية توزيع القوة التفاوضية داخل العائلة في كل حالة أو موقف يستدعي سلوكاً شرائياً أو استهلاكياً يؤثر أو 

 ها أو أعضائها .يفيد كافة أطراف

وتستخدم المكافأة من أي طرف داخل الأسرة وخاصة الزوج للتأثير على الأطراف الأخرى في الأسرة وإقناعهم  المكافأة : -4
 الذي سيتم اتخاذه . وخصوصاً الزوجة بصحة القرار 

  .  نة بيد الآباءحضارتنا وضع قوة الهيم وذلك لأن من مسلمات يرى الباحث أن التفاوض في مجتمعنا غير متكافئ 

  

  

  

  

  

  
                                                           

13
Solomon  , Michael , Bamossy, Gary , Askegaard , soren , Hogg , Margret k.op.cit. PP . 420 .   
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  المبحث الثالث

  في قرار الشراء الأطفال والمراهقينر يأثت

يترك  عن البيت لا ن عمل الآباء لساعات عديدة بعيداً ائيين ومؤثرين في قرار الشراء. إاليوم مشترين, متسوقين, مستهلكين  يمثل الأطفال
  تصبح شؤونه مسألة تفاوضية بين الزوج والزوجة والأبناء.من الزمن لأجل شؤون البيت ولهدا  ضيقاً  هامشاً  إلالهم 

  وهو يتخذ شكلين: 14نه "قدرة عضو العائلة على احداث تغييرات في سلوك الآباء ومواقفهم ومشاعرهم"يعرف التاثير على أ

  تأثير مباشر وفيه يتفاعل الأبن مع ابويه مستخدما" استراتيجيات تأثير متنوعة لأنجاز مايريد. 

  وا حاجته بدون تفاعل مباشر معه.ن يلبّ ويحاولون أ الابنفيه الآباء مدركين لما يريده  ويكون غير مباشرتأثير 

 التأثير كمسألة تفاوت في درجة التأثير ودلك وفقاً  إلىولكنها تنظر  , تعنى فقط بصاحب القول الفصل في الشراء ن دراسة التأثير لاإ
  لمراحل القرار المختلفة.

  أثبر الموزع على ميادين القرار كالنوع، الماركة، السعر.كما تبحث الت

ما يساهمون مساهمة أساسية   قد يكتفون بجمع المعلومات ونادراً ختيار فقد يساعدون الآباء في صنع اختيار محدد و تلف الأبناء في الايخ
  15ا. ائهم يركزون عادة على هذهم بأن آبن حدوث هدا مرتبط بمعرفتفا الاعتبارر، وعندما يأخذونه في كمؤثرين في السع

الحديثة أم يبدون اليوم   الأبحاثتثبت  . ن ويعتمدون على البالغينفي الماضي على أم ضعيفون وأبرياء وسلبيو  الأبناء تم تصوير 
  كمبادرين أكثر منهم سلبيين.

  .درات لاحقاً امتلاك المق إلى مبكرة في مرحلة والعجز للمهارات من مرحلة البساطة الى مرحلة التعقيد، من العوز يبدو الابن متطوراً 

 ا المصادرف توضح نظرية المصادر كيفية تأثير الأبناء في صنع القرار داخل العائلة ، وتعرأي شيء يمكن لأحد أن يجعله في ": على أ
  16 ."متناول شخص آخر مما يساعده على ارضاء حاجاته أو الحصول على أهدافه

  : يمكن أن يستمد منها أعضاء العائلة القوة يشكل كل منها أساساً  ادرتوجد خمسة أنماط للمص

  . والإمكانياتمصادر شخصية: وهي تشمل المظهر الخارجي 

                                                           
14

 Tai mingwutanbl,Tingjui chou(2009),"Theories of Influences of Children" , Journal of Young Consumer,vol .10, no.2.  
pp. 145.  

15 Miguel Romero Mikkelsen (PhD student)(2006),"Children’s Influence on Family Decision-Making",  The National 

Institute of Public Health, Denmark. 
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  . وهي تعني ذهنية أعضاء العائلة :إدراكية مصادر

  . عاطفية: وهي تشمل العلاقات الشخصية والانتماءات مصادر

  . المشتق من دخل العميلوهو يعني التحكم المالي  مصادر اقتصادية :

  . وهي تعني قيم ومعتقدات أفراد العائلة ة:قيميّ  مصادر

  . والعاطفية الإدراكيةصادر لملجأ الأبناء الى استخدام اعادة ما ي

لمعارف تكون البداية في مرحلة مبكرة من عمر الابن باستخدام المصادر العاطفية ولكن الانزياح داخل العائلة عندما يكبر الابن ويتعرض 
  جديدة الأمر الذي يصبح أساسا لقلب التأثير داخل العائلة باتجاه استخدام الابن للمصادر الادراكية .

  فكلما زادت معارف الابن قل اعتماده على أبويه وأصبح أكثر قدرة على التأثير

  يوجد سببان لقلب التأثير:

  . ه آباؤهم في حقول شراء محددة مثل منتجات الاتصال الحديثةيمكن أن يمتلك الابناء معرفة أكبر وخبرة أكبر مما يمتلك ـ 1

على تفضيلام في قرارات العديد من الآباء يعطون أبناءهم فرصة للتأثير  . نموذج العائلة الديمقراطي والذي يعطى فيه كل ابن صوتاً ـ  2
  هذا يظهر الأبناء كمواطنين في العائلة ولهم حقوق متساوية.العائلة , 

داخل العائلة يتفاوت بحسب المرحلة العمرية ، فالأبناء الاكبر لهم تأثير أكبر من الأبناء الاصغر ، فبينما يقوم الابن الصغير  الأبناء ن دورإ
بالاستراتيجية التي تدعى استراتيجية المضايقة وهي استراتيجية  بسيطة وأحادية البعد تتمثل في كثير من الاحيان بالصراخ داخل المخزن 

   . والتسوية الإقناعن استراتيجيات الابن الأكبر قائمة على تكو 

وذلك لأم يصبحون أكثر تعلما وأكثر خبرة كمستهلكين من ذي قبل .كما يتفاوت دور الابن بحسب مرحلةصنع القرار ففي المراحل 
وتنتهي برد  .....علومات ...........البحث عن الملمشكلة و ا إدراك تبدأ من الاولى ( حيث تقسم مراحل صنع القرار الى خمس مراحل 

  أقل في المراحل النهائية .  بينما يكون تاثيرهتأثيره أكبر ) يكون  الفعل على الشراء

لى لتأثير في الآخرين ويجب ان ينظر إالباحث ذلك وفقا لنظرية المصادر بأن الأساس في صنع القرار هو القوة وهي تعني القدرة على ا يفسر
الشخص داخل نظام اجتماعي معطى فداخل النظام الاجتماعي الذي تمثله  اوضاع يحتلهعلاقتها بأنظمة اجتماعية محددة وأهذه القوة في 

  و تكييف سلوكيات الآخرين ومعتقدام .ء العائلة قوم ليحاولوا تغيير أالعائلة يستخدم كل أعضا

  صانع القرار داخل العائلة . من المحتمل أن يكون كاسب الأجور داخل العائلة هوه نمن هنا فإ

دارة ميزانية العائلة وما هو الأفضل لكل للطريقة الأحكم في إ عندما يكونون عارفين وخصوصاً  حاسماً  الآباء صوتاً  وللسبب نفسه ولامتلاك

  . قرار الخاص بالمنتجات المعمرة والمنتجات الغاليةلمنها فام يلعبون الدور الأكبر في ا
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ارسه الأبناء في صنع القرار الشرائي في العائلة ، فالفتيات يذهبن مع أمهان قات شكلا من أشكال التأثير الذي يمراهل الفتيات المتمثّ 
كما ان بالشراء في الزيارة اللاحقة  للتسوق ويعطين ملاحظات عن كل الأشياء التي فضلنها أثناء الزيارة وفيما بعد يمكن أن يقنعن أمه

 كبر بالعديد من المنتجات التي مّ سعة اطلاع ومعرفة أ مر الذي يمنحهنّ الزيارات للمحلات مع الصديقات , الأ زن بتكراريتميّ  نّ أ
  كبر للتأثير في قرار الشراء .العائلة مما يفسح لهنّ مجالاً أ
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  الفصل الثاني

  التھيئة ا�جتماعية ل
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  مراحلهاو  تعريفها ـ المبحث الأول

  الأنماط الأبوية ـ المبحث الثاني

  التأثير الأبوي في تعلم الأبناء ـ المبحث الثالث
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  المبحث الأول 

  مراحلها  وتعريفها  

     1 تعريف التهيئة الاجتماعية  ــأولاً 

  أمهام وهم يمتلكون في الذاكرة مهارات الاستهلاك .  لا يخرج الأبناء من أرحام

المهارات ، المعرفة . والمواقف المتعلقة  االعملية التي يكتسب الأبناء من خلاله(( فت على أا : التهيئة الاجتماعية عرّ 

  . )) بوظائفهم في السوق 

لى بعضهم البعض عن منتجات الاستهلاك ، الأصدقاء والأساتذة يشاركون في هذه العملية ، مثلاً يتحدث الأبناء إ

وهذا الميل يزيد مع العمر ، خصوصاً من أجل أبناء صغار يوجد مصدران أوليان للتهيئة العائلية هما العائلة ووسائل 

  الأعلام . 

ل الأبوان أن يغرسوا دوراً مباشراً ودوراً غير مباشر في التهيئة الاجتماعية للأبناء، يحاو أما عن تأثير الأبوين فإما يلعبان 

المعلومات ،     قيم الاستهلاك الخاصة ما في أبنائهم يحدد الأبوان أيضاً الدرجة التي يتعرض لها الأبناء من مصادر 

  كالتلفاز ، رجال المبيعات الأقران . 

  يتعلم الأبناء الاستهلاك بمراقبة سلوك والديهم ومحاكاته. 

   التعرض لمحفزات بالطفولة ، حيث يرافق الطفل أبويه إلى المحلات حيث يبدأ عملية التهيئة الاجتماعية تبدأ منذ 

التسوق ، خلال أول سنتين من الحياة يبدأ صنع الطلبات للمواد المرغوبة حالما يتعلم الابن المشي يبدأ بصنع خياراته 

ت الشراء بمساعدة الأبوين  وفي قرارا يصنعون الخاصة عندما يتواجد في السوق ، في عمر الخمس سنوات معظم الأبناء

  يصنعون قرارات شراء مستقلة ويصبحون مستهلكين ناضجين .  الأبناء عمر الثامنة معظم

                                                           

1
Carlson , les and s, Gross bar t , and k. J. Stuenkel  ( 1992 )," The role of Parental Socialization 

Types on Differential Family Communisation Patterns Regarding Consumption", Journal of 

Consumer Psychology,vol. 1,no. 4 . pp. 31-52 . 
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  تطور الإدراك 

إن قدرة الأبناء على صنع القرارات استهلاك ناضجة تزيد بوضوح مع العمر ، يمكن أن تقسم مراحل تطور إدراك 

م على فهم الأفكار ذات التعقيد المتزايد . الأبناء بحسب العمر ، حيث تزيد مقدر  

ولكن هذا لا يعني بالضرورة أن البالغين أو الكبار يصنعون قرارات شراء ناضجة دائماً . إن المقاربة الحديثة في 

 موضوع تطور الإدراك تعتبر أن الأبناء يختلفون في المقدرة على معالجة المعلومات أو في المقدرة على تخزين واستعادة

  المعلومات من الذاكرة . 

  أقسام لعملية تطور الإدراك : هذه المقاربة تحدث ثلاثة

 حيث لا يستخدم الأبناء استراتيجيات التخزين والاستعادة .  : تحت سن السادسة -1

المرحلة الثانية : وتكون بين سن السادسة والثانية عشرة حيث يستخدم الأبناء هذه الاستراتيجيات  -2

 وجود دافع لذلك . ولكن فقط في حال 

المرحلة الثالثة : وهي المستخدمة بعد سن الثانية عشرة حيث يستخدم الأبناء بعد هذه السن  - 3

 .  استراتيجيات التخزين والاستعادة بشكل عفوي

  2 مراحل التهيئة الاجتماعية ثانياً ـ

 الإدراكية : وهي بين عمر الثلاث إلى السبع سنوات .  ةالمرحل -1

 ة : وهي بين عمر السابعة إلى الحادية عشرة . التحليلي ةالمرحل -2

 المرحلة الانعكاسية : وهي بين الحادية عشرة إلى السادسة عشرة .  -3

م في المرحلة الأولى الإدراكية يركز الأبناء على شكل المنتج ويستخدمون أساليب عاطفية للتأثير على المشتريات كما أ

  م . او ن حول ذو نفعيون في صنع القرار متمحور 

  في المرحلة الثانية التحليلية يكون الأبناء أكثر تفكراً ويكون تركيزهم على المعلومات المهمة ذات الصلة .

في المرحلة الثالثة الانعكاسية يكون لدى الأبناء إدراك حقيقي للفئات السلعية ويملكون قدرة على جمع معلومات عن 

  الكبار .  أوجه اجتماعية، وظيفية بالطريقة التي يقوم ا

                                                           

2 John,D.R ( 1999 ) ,"Consumer Socialization of Children" , Journal of Consumer Research ,vol. 

26,no. 3. pp. 183-213. 
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  كما أن سلوك الأبناء في البحث عن المعلومات يختلف بحسب العمر . 

لة للمنتج ويجمعون معلومات أقل عندما يكون كلفة إفراز صالأبناء الأكبر يجمعون معلومات أكثر عن جوانب مف

  قابل منفعتها كبيرة. مالمعلومات 

ة والتقويم للماركات ويميل هؤلاء إلى الاعتماد على الجوانب أما الأبناء الأصغر منهم يستخدمون بضعة مقاييس للمقارن

  الشكلية وليس على الجوانب الوظيفية في جمع المعلوم وصنع الخيارات . 

   3ط الأبوي والذي يعرف على أنه :مالتهيئة الاجتماعية للأبناء تتحدد بدالة وظيفة الن

 بن مجتمعة مشكلّة فضاء تجد سلوكيات الآباء تعبيرها من خلالهمجموعة من المواقف تجاه الأبوين والتي تؤخذ من قبل الا

.  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                           

       
3 George p.M oschis  ( 1985 ) ,"The role of Family Communication in Consumer Socialization of 

Children and Adolescents" ,The Journal of Consumer Rresearch , vol.11,no. 4. pp. 898-913 . 
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  المبحث الثاني 

  4الأنماط الأبوية

الاختلافات في الأنماط الأبوية تنعكس في الطريقة التي يحاول من خلالها الآباء أن يتحكموا بسلوك الأبناء من خلال 

  .  ام السلطة أو غيرهما من الأساليب أثناء يئتهم لهم اجتماعياً استخدام العواطف أو استخدام العواطف أو استخد

  أولاً : الأنماط الأبوية في أبعادها المختلفة .

ل النمط الأبوي من خلالها في أبعاد مختلفة تمثَ يتوجد مقاربة   

  :  في هذا النموذج الثلاثي الأبعاد نجد . متعامدة مع بعضها

  الدفء مقابل العداء

  

  ابل السماحية مق حواجزال

  

  

  

  

  الهدوء مقابل التوتر

  

  ) خصائص ا�نماط ا�بوية 1/2الشكل ( 

  على أساس هذا النموذج الثلاثي الأبعاد صنف الآباء كالتالي : 

  القرارات بدون التشاور مع أحد. باتخاذيسمح بالحوار وينفرد  : لاطمتسلَ 

                                                           

4 Gaorge p.Moschis. op.cit . pp. 915-920 . 

 

hostility 

warmth 

Permissiveness 

restrictiveness 

calm 

anxious 
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  .جميعا" أفرادهابعد التشاور مع  لاإيخص العائلة  يتخد قراراً  ديمقراطي: وهو عكس المتسلط لا

  .يحاول تلبية رغبات الجميع  الذيل: وهو المدلَ 

  .يترك الحبل على الغارب بحيث يتصرف كل فرد في العائلة كما يشاء  الذيالمهمل: وهو 

  ي يقتصر تأثيره في القرار على تنظيم عملية التفاوض وترتيب الأولويات.: وهو النمط الذمؤثر منظمّ

  :  5جد مقاربة أخرى صنفت الآباء كالتاليكما تو 

فاشستي يؤمن بمبدأ إخضاع كل أفراد العائلة لمصلحة العائلة بغض النظر عن المصلحة الفردية لكل عضو فيها ، 

   لا يتدخل في قرارات العائلة، ولا في توجيه أبنائه .مهمل  ,دكتاتوري لا يقبل النقاش ويفرض رأيه 

 أبعاد ثلاثةيعطي تصنيفاً أكثر شمولاً يمكن تعميمه على معظم العوائل هذا التصنيف يشمل تين بإن دمج هاتين المقار 

  فقط للنمط الأبوي : 

  النمط الأبوي المتطلب . 

  النمط الأبوي المساواتي. 

  ب. جيالنمط الأبوي المست

  وداخلها يصنف الآباء كالتالي :  هذه الأنماطوعلى أساس 

 مدلل .  -1

 فاشستي .  -2

 . دكتاتوري  -3

 مهمل .  -4

  

  

                                                           

5
Rose,Gm (1999),"Consumer socialization, Parentalstyle, and Developmental Time Tables in the us 

.and  Japan" , Journal of Marketing .vol.63,no.6.pp.102-104.  
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   6خصائص الأنماط الأبوية ثانياً ــ 

 

  النمط المساواتي  النمط المستجيب  النمط المتطلب

الخاصية الرئيسية: فرض المركزية في صنع القيم 

 . السلوكيات وتحديد

 ويتفرع عنها الخصائص التالية:

فرض قيمة الخاصة على أبنائه ي -

.يضع أهداف العائلة ويحاول 

 قيادم .

دد السلوكيات التي يجب أن يتبعوها يح -

ووفقاً لذلك يكافئ على الإلزام ا 

 ويعاقب على مخالفتها .

يقوم هو بتحديد الصورة الاجتماعية  -

 المثلى التي يجب أن تظهر ا العائلة .

لدى هذا النمط أن تحكمه المطلق يأخذ  -

 شرعيته من كونه أباً .

وقف الأكثر أهمية لدى هذا النمط الم -

الذي يطالب العائلة باتخاذه نحوه هو 

 الاحترام

  

                    الخاصية الرئيسية:التساهل الكبير

 مع الأبناء .

 ويتفرع عنها الخصائص التالية:

يضطلع بالقيام ببعض واجبات أفراد  -

 يفشلون .العائلة خوفاً من رؤيتهم 

 يتغاضى في أحيان كثيرة عن فشل الابن  -

يدرك مسؤوليته عن بعض المشاكل التي  -

يقع ا الأبناء بسبب تساهله ولكنه لا 

 يستطيع أن يغير سلوكه .

يبرر هذا النمط تساهله في أحيان كثيرة  -

 بحرمان أبويه له من الحرية .

يحرص على أن يظهر أمام أبنائه بمظهر  -

  لأجلهم . المضحي

 

  

  

لى تعليم الأبناء كيفية رئيسية : التركيز عال

 الإنجاز

 ويتفرع عنها الخصائص التالية:

 تطوير روح الفريق مع عائلته . -

يعلم الأبناء كيف يثقون ببعضهم في  -

الظروف الصعبة وكيف يعتمدون على 

 مقدرام .

يستمع هذا النمط لابنه ويحترم رغباته  -

 وحاجاته .

رار مع يتقاسم هذا النمط صنع الق -

 أعضاء عائلته .

يعتبر أن مكافأته هي رؤية الأبناء  -

 ينجزون أهدافهم .

الحفاظ على علاقة ودية مع الابن له  -

  أهمية كبيرة لدى هذا النمط .

  الأنماط الأبوية ) 2جدول رقم ( 

                                                           

6
Rose,Gm. Op.cit . pp.105-119. 
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  الثالثالمبحث 

   7 التأثير الأبوي في تعلم الأبناء  

ه العقلانية الأساسية للاستهلاك التي تتضمن حاجات المستهلك الأساسية، يمثل الآباء وسيلة في تعليم الأبناء الوجو 

السعر مثلاً ، الإدارة العقلانية للمال ، كيفية  –فالآباء يوصلون إلى أبنائهم مفاهيم الاستهلاك الأساسية كعلاقة النوعية 

  إجراء التسويق المقارن . 

لاك لا يقف عند هذه الحدود العامة وإنما يتجاوزها إلى ما هو أعمق كما أن تأثير الآباء في تعلم الأبناء لسلوك الاسته

من هذا ، فالآباء يشجعون أبناءهم على ادخار المال من أجل الاستهلاك المتوقع ، وخصوصاً المشتريات المتوقعة ذات 

  القيمة العالية . 

  كما أم يؤثرون في خلق دوافع الاستهلاك الاجتماعية والاقتصادية . 

الابن يترافق مع  –ل الآباء أيضاً عاملاً مهماً في تطوير أبعاد أخرى عديدة لسلوك الاستهلاك فالتفاعل بين الأب ويمث

  تطوير رغبات لدى الابن في أنواع أساسية للمنتجات لا يشتريها عادة، وفي تطوير توجهات مادية . 

دى الطويل يؤثر في تطوير تفضيلات الابن للماركة  كما أن التفاعل يلعب دوراً على المديين القصير والطويل فعلى الم

  كما يعزز قدرته على تمييز الحقائق من المبالغات في الرسائل الإعلانية . 

يكون  إنماالابن عندما يعمل على تعليم الأبناء وعلى تطوير تفضيلام  –ولكن يجب إدراك أن هذا التفاعل بين الأب 

   : مقيداً بعدة محددات

 : وهي تقسم إلى المراحل التالية : القرار الشرائي مراحل صنع  -1

 إدراك الحاجة .   - أ 

 البحث عن المعلومات .   -ب 

 تقييم الأنواع .   - ج 

 قرار الشراء .   -د 

  رد الفعل على الشراء .  -ه 

                                                           

7
 Gaorge p.Moschis .op.cit.pp.925-930.   
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  :  8يوضحها الشكل التالي

  

  

  

 مراحل صنع القرار الشرائي ) 2/2الشكل ( 

 نوع المنتج .  -2

 العمر .  -3

 الطبقة الاجتماعية .  -4

 نس . الج -5

  فيكون التأثير مثلاً في مرحلة البحث عن المعلومات أكبر منه في مرحلة تقييم المنتج .

أما المحدد الثاني : وهو نوع المنتج فنسوق بضائع كاللباس مثلاً يمكن أن يكون في حضور أعضاء العائلة وباستشارم 

 غياب أعضاء العائلة مثل أشرطة التسجيل ، بطاقة وبتأثير جزئي لهم أما بضائع خاصة بالمراهق فيكون شراؤها عادة في

  السينما ، جهاز رياضة . 

كما أن التأثير الأبوي على تعلم الاستهلاك يختلف بحسب خاصية المنتج فيكون التأثير أكبر من أجل قرارات تسوق 

  ذات مخاطرة عالية منه عند تسوق منتجات ذات خطر غير واضح . 

الطبقة في عوائل  مما يقلّ م الابن في العمر في عوائل الطبقة العليا والمنخفضة بدرجة أكبر مع تقد فتأثير الآباء يقلّ 

 د الجنس فإن تأثير الآباء على نماذج صنع القرار لأبنائهم يكون أكبر من أجل الذكور منه في حالة الوسطى وبالنسبة لمحدّ 

أقل بالآباء  بدرجة رذكور ولذلك تميل إلى التأثالب مقارنة الإناث ، فالأنثى بحاجة أكبر للانسجام والتطابق مع قريناا

  من الذكور وخصوصاً من أجل منتجات ذات صلة بمظهرها كمنتجات العناية بالصحة والألبسة . 

                                                           

  .  115مرجع سبق ذكره  ص  )2000علي ، حسن ( 8

إدراك 

 الحاجة

البحث عن 

 المعلومات 

رد الفعل  قرار الشراء  تقييم الأنواع 

 على الشراء 
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أن  أبنائهم، فالآباء يتوقعون من  عادة عفوية هو وإنما مقصوداً ليس ومن المهم الانتباه أن التأثير الأبوي في تعلم الأبناء 

نتيجة لطلب  وعادة ما تكون النقاشات التي تدور بين الآباء والأبناء حول الاستهلاك م ،بتهم لهيتعلموا من خلال مراق

  ه في الإعلان . الابن لمنتج قد شاهد

من الطبقة العالية  عائلاتك يكون أكثر حضوراً في الويلحظ أن التأثير الأبوي المقصود في تعلم الأبناء لسلوك الاستهلا

  نه في العائلات من الطبقة المنخفضة . م

وكما أن التأثير يمكن أن يكون مباشراً فهو يمكن أن يكون غير مباشر وذلك بإحداث تأثير على العلاقات الاجتماعية 

فنظرية المقارنة الاجتماعية تقترح أن المراهقين يحتاجون لتقييم بعض معارفهم عن ،  لابن مع جماعات الأقران 

مشاة للاستهلاك ، هؤلاء  يحملون قيماً  معرفة لأشخاص آخرين لمأخوذة من آبائهم بمقارنتها معالاستهلاك ا

 الأشخاص يمكن أن يكونوا أقراناً .
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  الفصل الثالث 

  أنماط العوائل بد�لة أنماط ا�تصال

  . أنماط الاتصالات ،اجراءاا ، آثارها -المبحث الأول 
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  أثر العائلة في السلوك الاستهلاكي الابتكاري . -المبحث الثالث 

لابتكارات  الوك الابتكاري للأبناء في تبنيّ ستأثير ال - المبحث الرابع
  . الحديثة
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  المبحث الأول 

  .  أنماط الاتصالات ، إجراءاتها ، آثارها 

    1أنماط الاتصالات  -أولاً 

  إن الاتصال يحدث عندما يلتقي شخصان على الأقل ويدخلان في حوار ضمني أو صريح حول موضوع ما . نقول 

  :  تقسم أنماط الاتصالات داخل العائلة إلى نمطين

 لاتصال المتوجه نحو اتمع . نمط ا -1

 نمط الاتصال المتوجه نحو الفكرة .  -2

تعمل العائلة في النمط المتوجه نحو اتمع على تقوية الانسجام وخلق علاقات اجتماعية تتميز بالسلاسة وقلة 
  الاختلافات في البيت . 

بح مشاعرهم من أجل عدم تشويه الانسجام يئة تجعلهم يتجنبون الجدل ويعملون على ك في هذا النمط الأبناءأ يهيّ 
  والتوافق الذي هو الهدف النهائي في مثل هذه العوائل . 

والطرق التي يستخدموا للوصول إلى هذا الهدف هو تجنب الجدل بين الصغار والبالغين على أساس أن التضحية 
   باادلات أفضل من خلق الشروخ في العلاقة القائمة على أساس الاتفاق .

أما النمط المتوجه نحو الفكرة فإن الأبناء يهيؤون لتطوير وجهات نظرهم حول العالم ويشجعون على اتخاذ قرارام 
الخاصة بعد إعطائهم هامشاً يتيح لهم وزن جميع البدائل ومقارنتها وهم بصدد اتخاذ القرار ، كما أم يعرضون دائماً 

  بمناقشتها مع آخرين ممن تربطهم صلة ما بالعائلة . للحوار بخصوص قضية معينة فيما بينهم أو 

2إجراءات الاتصال -ثانياً 
    

  يمكن أن يتواصل أعضاء العائلة عن طريق إيصالهم معلومات لبعضهم من خلال عدة إجراءات : 

 إيصال نماذج معينة للسلوك للآخرين .  –إنجاز أفعال معينة يتم عن طريقها بشكل واعٍ أو غير واعٍ   -1

                                                           

1 Gaorge P.Moschis .op.cit. pp. 888-889. 

2
Ibid. pp. 900-901.  
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تصــال في هــذه الحالــة يمكــن أن يحـــدث علــى مســتوى الإدراك فقــط ويكـــون بالتــالي تعلــم المســتهلك نتيجـــة الا
للمراقبة ومحاكاة هذه الأفعال ، فالابن يمكن أن يحاكي سلوك أبيه ويبذل جهوداً لمحاكاته لأن سلوك أبيه يبدو 

  بالنسبة له البديل الأكثر بروزاً . 
  أن يكون خطوة لتحقيق طموح لديه يتمثل في مشاة أبويه .  ولهذا فإن بذل جهد لتقليده يمكن

يـــرى الباحـــث أن هـــذا المســـتوى مـــن الاتصـــال القـــائم علـــى أســـاس الإدراك ولـــيس الاتصـــال الصـــريح يقـــود إلى 
المحاكاة بدالة درجة إدراك الابن للسلوك ، وبكيفية تفسيره لهذا السـلوك ، ولهـذا فـإن طريقـة المحاكـاة سـتختلف 

  وآخر بحسب هذين المتغيرين : درجة الإدراك وكيفية التفسير لسلوك الأبوين . بين ابن 
والإجراء الثاني يمكن أن يتم عندما يحدث عضو في العائلة تأثيراً على سلوك الآخـرين الاسـتهلاكي باسـتخدام  -2

 التعزيز الإيجابي أو السلبي . 

ن يتطابق سـلوكه مـع هـذه الرغبـات  وبمعاقبـة في محاولة لإيصال رغبات معينة للآخرين يقوم شخص بمكافأة م
  من يتناقض سلوكه معها . 

إن هذا النوع من الإجراءات يمكن أن يحدث بشكل اتصال صريح كالثناء على استخدام منتج ما ، أو باللوم 
  على استخدام منتج يخالف الرغبة . 

، أو بالمعاقبة النفسية وهو تعزيز كما يمكن أن يحدث بشكل ضمني ، وذلك بإظهار الرضى وهو تعزيز إيجابي 
  سلبي ضمني لا تصريح فيه ، وذلك بإظهار النفور وعدم الرضى . 

أخــيراً هنـــاك الإجـــراء الثالــث الـــذي يمكـــن أن يــؤثر بـــه أعضـــاء العائلــة علـــى أعضـــاء آخــرين مـــن خـــلال عمليـــة  -3
ن مـــن خـــلال اتحـــاد الاتصـــال العلـــني ، هـــذا الإجـــراء يســـمى (( التفاعـــل الاجتمـــاعي )) وهـــو يمكـــن أن يكـــو 

 الإجراءين السابقين . 

في إجــراء (( التفاعــل الاجتمــاعي )) لشــخص مــع أعضــاء العائلــة الآخــرين يمكــن أن يــتم اكتســاب قــيم معينــة  
  سلوكيات ، مواقف ، والتي غالباً ما يتم إيصالها بشكل علني وواضح . 

  يحتوي إجراء (( التفاعل الاجتماعي )) على : 
 محتوى .  -1

 بنية .  -2

أمـا المحتــوى فهــو عبــارة عــن نمــاذج يقــوم الموصــل بإيصـالها تتعلــق بالســلوكيات المرغوبــة الــتي يجــب أن تســلك ، كمــا 
  يمكن أن يكون عبارة عن معلومات عن الاستهلاك . 

الابـن نجـد بنيـات  –بينما تعني البنية علاقات العائلة المتعلقة بالسلطة وعلاقـات الاتصـال فمـثلاً في علاقـة الأب 
حــديث )) وغالبــاً مــا تتوجــه الســلطة مــن الأعلــى إلى  –مســتجيب )) و (( تقليــدي  –مثــل (( مــتحكم  ســلطة
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الأدنى حيث تتجسد في هيمنة الزوج ، أو هيمنة الزوجة ، وهذا عائد إلى أن الابن يمتلك قدراً قليلاً من السلطة 
  و فيما بينهما . على والديه بالمقارنة مع السلطات التي يمتلكها الأبوان على أبنائهم أ

أمـــا علاقـــات الاتصـــال فهـــي مـــا عبرنـــا عنـــه بالأنمـــاط والمتجســـدة في نمطـــين : المتوجـــه نحـــو الفكـــرة ، والمتوجـــه نحـــو 
  اتمع. 

إن الاختلافـــات الهامـــة في التهيئـــة الاجتماعيـــة للأبنـــاء كمســـتهلكين يمكـــن أن تفســـر بالاختلافـــات الموجـــودة في 
  العلني ، المحاكاة ، التعزيز الإيجابي ، والتعزيز السلبي ))عمليات الاتصال في العائلة (( 

   

   3آثار الاتصال -ثالثاً 
  إن إجراءات الاتصال السالف ذكرها تعمل على نقل ادراكات أو سلوكيات الاستهلاك من الوالد إلى الابن. 

  إذا أجملنا الإجراءات السابقة بـ : 
  صريح ، ضمني ، التعزيز 

دوراً مهمـاً في تعلـيم الأبنـاء الأبعـاد السـلوكية المختلفـة وهـو نمـط غرضـي التوجـه يتـدرب الأبنـاء مــن يلعـب الـنمط الصـريح 
  خلاله على سلوكيات الاستهلاك ويركزون على أداء سلوكيات استهلاك مرغوبة اجتماعياً . 

ـــنمط الثـــاني (( الضـــمني )) في نقـــل إدراكـــات ونمـــاذج الاســـتهلاك للأبنـــاء عـــن طريـــق مراقبـــة الأبنـــاء  بينمـــا يكمـــن أثـــر ال
  لسلوكيات الآباء مما يقود إلى تطوير قيم استهلاك مرغوبة ونماذج استهلاك معينة لدى الأبناء . 

أمــا التعزيــز فهــو في وجهــه الإيجــابي يشــجع علــى تطــوير ســلوكيات اســتهلاك مرغوبــة اجتماعيــاً ، وفي وجهــه الســلبي يعمــل 
  بناء لأنه يساهم في خلق نوع من الحذر الزائد تجاه سلوكيات معينة . على ( تقييد ) تطور معرفة الاستهلاك لدى الأ

  الاجتماعية التي تتضمن :  –إن أثر الاتصال يتنوع وفقاً للخصائص الديموغرافية 
 العمر .  -

 الجنس .  -

 الطبقة الاجتماعية .  -

تقـدم العمـر ، لكـن هـذا لا ففيما يخص العمر فإن تفاعل البـالغين مـع عـوائلهم بخصـوص مسـائل الاسـتهلاك تـنقص مـع 
  ينطوي بالضرورة على أن أثر العائلة على سلوك الاستهلاك لأعضائها البالغين ينقص . 

وبينما ينقص الاتصال الصريح حول مسائل الاستهلاك مع تقدم العمر ، فإن ميل البالغين إلى مراقبة السلوكيات الأبوية 
  ليست متعلقة بالعمر . 

                                                           

3 Gaorge P.Moschis .op.cit. pp. 902-903. 
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ماً كثيراً في مراحل الطفولة ، ومع زيادة العمر عندما يجد الابن مصادر دخل ، وينقص بالتالي نمط التعزيز يكون مستخد
  اعتماده على والديه في هذا الموضوع يتضاءل التفاعل بينه وبين أبويه ويتلاشى أثر التعزيز إلى حد بعيد . 

نــاث حــول مســائل الاســتهلاك ، كمــا أن أمــا بالنســبة للجــنس فــإن الــذكور يتصــلون مــع آبــائهم علنيــاً بدرجــة أقــل مــن الإ
  إجراء التعزيز يتفاوت أيضاً حسب الجنس ، فالذكور أقل استقبالاً للتعزيز الإيجابي وأكثر استقبالاً للتعزيز السلبي . 

والطبقــة الاجتماعيــة تلعــب دوراً في تفــاوت أثــر الاتصــال فمــا أسمينــاه بالتــدريب غرضــي التوجــه يجــد مســاحة أكــبر لــه في 
  ئل الطبقة العالية منه في العوائل الطبقة المنخفضة . العوا

كمـــا أن الاتصـــالات في العوائـــل مـــن الطبقـــة الاجتماعيـــة المنخفضـــة تركـــز علـــى أسمـــاء الماركـــات ، وهـــذا تبـــاين مـــع بـــؤرة 
  الاتصالات في العوائل ذات الطبقة المتوسطة التي تركز على فئة المنتج . 

عتمد المراقبة أساساً له كذلك حسب الطبقة الاجتماعية فلدى العوائل ذات الطبقة ويختلف أثر الاتصال الضمني الذي ي
  الاجتماعية المنخفضة تترافق مراقبة الابن والأب مع زيادة تفضيلات الماركة لديه . 

  ك . بينما تترافق هذه المراقبة في الطبقة المتوسطة مع نقصان تفضيلات الماركة وزيادة المعرفة في قضايا الاستهلا
يرى الباحث أن هذا التفاوت عائـد إلى أن أبنـاء العوائـل مـن الطبقـة المتوسـطة لـديهم فرصـة أكـبر للتسـوق ورؤيـة البـدائل 
وتقييمها ، ولهذا فإن مراقبتهم لآبائهم تحدث أثراً تعليمياً في سلوك الاستهلاك لديهم على حساب أثر المراقبة في التركيز 

  على التفضيلات لمنتج معين . 
أما أبناء الطبقة المنخفضـة ، فـإن أثـر الاتصـال بالمراقبـة يجعلهـم يفرطـون في تفضـيلات الماركـة الـتي يسـتخدمها الآبـاء لأن 
غايتهم الأساسية من المراقبة هي تجنب الأخطاء في صنع القـرار ، وعـدم تـوفر الهـامش المتـاح للتسـوق ورؤيـة البـدائل كمـا 

  .  هو الحال لدى أبناء الطبقات المتوسطة
وتلعــب أنمــاط الاتصــالات دورهــا في اخــتلاف أثــر الاتصــالات فــنمط الاتصــال المتوجــه نحــو اتمــع يعــزز تطــور حاجــات 

  الاستهلاك وسلوكياته المتعلقة بمحاكاة الآخرين ومحاولة مطابقة النماذج المقبولة من قبل اتمع بشكل عام . 
وير حاجـــات الاســـتهلاك وســـلوكياته المرتبطـــة بتقيـــيم البـــدائل وفقـــاً أمـــا نمـــط الاتصـــال المتوجـــه نحـــو الفكـــرة فإنـــه يقـــوي تطـــ

  لخصائصها الموضوعية . 
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  المبحث الثاني
  أنماط العوائل

  . Xتربطهما علاقة إيجابية أو سلبية ومتوجهان سوية لموضوع اتصال بينهما  هو  A.Bلنفترض وجود شخصين 
وجـه نحـو الفكـرة )) و (( المتوجـه نحـو اتمـع )) يمكـن لنـا أن نعتـبر وفقـاً ووفقاً لنمطي الاتصال السالف ذكرهما : (( المت

  .  Bو  Aللنموذج المفترض أن النمط المتوجه نحو اتمع يركز على العلاقة بين 
 Xو  Aبينما يركز النمط المتوجه نحو الفكرة على العلاقة بين 

   4لعوائل يمكن توضيحها بالشكل التالي :إن هذين النمطين من الاتصال يحددان أربعة أنماط من ا

                                    
   عائلة من نمط عدم التدخل                       عائلة وقائية        

  
  
  
  
  
   عائلة تعددية                   عائلة متلازمة        

  
  

  
  
  

   بدلالة نمط الاتصال  أنماط العوائل ) 1/3الشكل ( 
  

                                                           

4 Gaorge P.Moschis .op.cit. pp. 904-905. 
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  وهذه الأنماط هي : 

نمط عدم التدخل : وهي كما واضـح في الشـكل تفتقـر إلى التركيـز علـى كـلا النمطـين مـن الاتصـال ، وبالتـالي  -1
 فالاتصال بين الأب والابن في هذه العائلة ضعيف جداً . 

 عي في اتصالاا مع الأبناء . نمط العائلة الوقائية : وهي التي تركز على الطاعة والانسجام الاجتما -2

نمط العائلة التعدديـة : وفيهـا يشـجع العوائـل أبناءهـا علـى الاتصـال المفتـوح والنقـاش للأفكـار بـدون  -3
 التأكيد على الطاعة . 

  يشجع الابن في هذا النمط على اكتشاف أفكار جديدة والتعبير عنها بدون الخوف من 
  ط على الاحترام المتبادل والاهتمامات المتبادلة . العواقب ، كما يتم التركيز في هذا النم

نمــط العائلــة المتلازمــة : وهــذا الــنمط يركــز علــى كــلا النمطــين مــن الاتصــال ويشــجع الابــن هنــا علــى  -4
 ايلاء اهتمام بعالم الأفكار ، ولكن بدون أن يخرّب التراتب الهرمي للآراء في العائلة والانسجام الداخلي لها . 

دخل والـــتي يكـــاد الاتصـــال فيهـــا بـــين الآبـــاء والأبنـــاء أن يكـــون معـــدوماً ، يعمـــد الأبنـــاء إلى في نمـــط عـــدم التـــ
الاعتمــــاد علــــى مصــــادر معلومــــات خــــارج نطــــاق العائلــــة مثــــل الأقــــران ، وفي هــــذا الــــنمط لا يمتلــــك البــــالغون 

  تفضيلات للماركات والتفاعل بين أعضاء العائلة ضعيف عند حدوث الصراع . 
ة التعددية يولي الأبناء اهتماماً جيداً لآراء الأبوين ويكونون مدربين على تقييم بدائل مختلفة قبل وفي نمط العائل

صـــنع القـــرار ولهـــذا فـــإم يظهـــرون تفضـــيلات أكـــبر لمصـــادر معلومـــات تحتـــوي علـــى عـــدد كبـــير مـــن التصـــاميم 
  والحلول البديلة . 

ويمتلكــون تفضـــيلات قويــة للماركـــة ، ويتحلـــون ويتخــذ البـــالغون في هــذا الـــنمط مواقــف ســـلبية تجــاه الســـوق ، 
  باستقلالية أكبر في الشراء ،ولديهم إدراك لدور الجنس يقوم على التفريق بين الجنسين . 

في نمــط العائلـــة الوقائيـــة يكـــون الأبنـــاء أكثـــر حساســـية وعرضـــة للتـــأثير ،ولهـــذا فـــإم يمتلكـــون تفضـــيلات أكـــبر 
  ن ، ومن الوسائل الإقناعية في وسائل الإعلام . لمعلومات الاستهلاك من مجموعات الأقرا

يرى الباحث أن هذه الحساسية لدى أبناء هذا النمط من العوائل إنما يعود إلى الجهد المبذول من قبل الأبوين 
  لوقايتهم من الجدل داخل البيت . 

ركوا في صــنع قــرار أمــا عــن تطــوير مهــارات الاســتهلاك لــدى الأبنــاء فهــو مــرتبط بــالفرص الــتي تمــنح لهــم ليشــا
  الاستهلاك ،وتحمل مسؤوليات العائلة . 

في نمــط العائلــة المتلازمــة يمتلــك الأبنــاء مواقــف إيجابيــة أكــبر تجــاه الســوق ويســتطيعون التعبــير عــن عــدم الرضــا 
  بشكل أكبر عن منتجات اشتروها أو استخدموها . 
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  المبحث الثالث 
 الابتكاري أثر العائلة في السلوك الاستهلاكي

5  

  تعرف الابتكارية في السلوك الاستهلاكي بـ : 
  الميل لتقبل التغيير ، وتجريب السلوكيات أو المنتجات الجديدة )) . (( 

  إن أثر العائلة في هذا السلوك يمكن أن يقسم إلى قسمين : 
 التأثير الأبوي .  -أولاً 

 خوة . تأثير الإ -ثانياً 

  التأثير الأبوي  -أولاً 
  (( نقل المعلومات ، الاعتقادات والمصادر ضمن العائلة من جيل إلى الجيل التالي)).  ف بـوهو يعرّ  

  م عن طريقوهذا التأثير المتولد ضمن العائلة يستمر إلى مرحلة متقدمة من عمر الأبناء ويمكن أن يكون بالتعلّ 
  المراقبة ، كما يمكن أن يكون عن طريق الاتصال .  

ن ألا يكــون دقيقــاً ، ولكــن هــذا الإدراك ســيؤثر عليــه أكثــر مــن تــأثير الســلوك الاســتهلاكي إن إدراك الابــن لوالديــه يمكــ
  الحقيقي لهما . 

تأثير المتولد على الابتكاريـة في السـلوك لا يمكـن فصـله عـن الطريقـة الـتي يـدرك ـا الابـن هـذه الومن هنا يمكن القول إن 
ثر كلما ساهم هـذا الإدراك في تطـوير سـلوكه الاسـتهلاكي وجعلـه الابتكارية في سلوك أبويه ، فكلما كانت مدركة له أك

  ينحو أكثر نحو الابتكارية . 
 تأثير الإخوة  -ثانياً 

يمكـــن للإخـــوة أن يلعبـــوا دوراً مهمـــاً فيمـــا بـــين بعضـــهم الـــبعض ، خصوصـــاً في مرحلـــة البلـــوغ وذلـــك لأـــم يعتـــبرون 
موعــة تــأثيراً مقارنــاً ، أي أن المقارنــة مــع القــرين تأخــذ أهميــة  مجموعــة أقــران ، وفي مرحلــة البلــوغ يصــبح تــأثير هــذه ا

  كبيرة . 
  خوة يختلفون فيما بينهم ، وهذا الاختلاف يفوق مدى التشابه في معظم السمات النفسية . الثابت أن الإ من

ون بيئــات إن هــذه الاختلافــات لا تعــود فقــط إلى أســباب وراثيــة ، ولكــن يســاهم فيهــا الآبــاء مــن حيــث إــم يخلقــ
  مختلفة لكل ابن في العائلة . 

  ولهذا فإن تأثير العائلة يعمل بشكل مختلف لأبناء مختلفين داخل العائلة نفسها . 
                                                           

5
wood,june cotte(2004),"Families and Innovative Consumer Behavior", Journal of Consumer 

Research,vol.31,no.12. pp. 78 – 82. 
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وحـــتى عنـــدما يتعـــرض الأبنـــاء لحـــدث يمـــس بيئـــة العائلـــة كلهـــا ويحـــدث أثـــره عليهـــا كفقـــدان الأم لعملهـــا مـــثلاً فـــإن 
  بناء إلى التعامل معه بشكل مختلف . الاختلافات في العمر عند حدوث الحدث يقود الأ

مــن جهــة يمثـــل الأخــوة مجموعـــة نظــيرة بالنســـبة لبعضــهم الــبعض ويتخـــذون مواقــف متشـــاة ،ويســلكون ســـلوكيات 
  متشاة. 

ومن جهة أخرى فإن مدى الاختلاف بيـنهم رغـم وجـود قـدر مـن التشـابه يجعلهـم يمارسـون التجربـة المشـتركة بطـرق 
  مختلفة . 

خوتـه الـدى  الابتكـارينمن الاختلاف بين الأخوة يوفر إمكانية للابتكـار وبقـدر مـا يـدرك الشـخص  إن هذا القدر
  بقدر ما تتكون لديه القدرة على الابتكار . 

، بينمــا لا تخضــع  يــرى الباحــث أن التــأثير بــين الأخــوة يحركــه دافــع عميــق للتميــز ونفــي التطــابق فهــي علاقــة تنازعيــة
 –، ولذلك   فإن تأثير الابتكارية المدركة للأب وسلوكه الابتكاري علـى أبنائـه نفسه  الابن للشيء -علاقة الأب 

  ستكون أكبر من تأثير الابتكارية المدركة للأخوة وسلوكهم الابتكاري .  –البالغين خصوصاً 
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  المبحث الرابع
6تأثير السلوك الابتكاري للأبناء في تبني الابتكارات الحديثة

  

فراد فرغبة الفرد في البحث عن حافز جديد هي تماعي أكثر من تاثرها بشخصيات الأن الابتكارية تتأثر بالنظام الاجا
  متغير جزئي في سياق الاطار الكلي الذي هو النظام الاجتماعي .ان الحافز للابتكارية يقدم ثلاثة أنماط من المستهلكين

  الجديد قبل غيرهم ون : وهم الأفراد الذين يتبنون المنتجمتبنّ 

  . جديدة  وخدمات بخصوص منتجات المعلومات: وهم الباحثون عن  مستهلكون غير مباشرين

  وهم أشخاص يطبقون استخدامات جديدة على منتجات موجودة . : مستخدمون

  توجد مقاربتان يمكن تمييزهما لقياس الابتكارية :

  إدراكيةار أن الابتكارية تدمج خصائص موقفية  ى اعتبراكي علوهو مقياس يركز على المنظور الاد الابتكارية العامة
  . للشخص عن خبرات جديدة وهي متنبئ مهم بنية السوق وبحثاً  تعكس الابتكارية العامة انفتاحاً  . ذهنية للشخص

ات أو المقاربة الثانية هي الابتكارية في حقل محددوهي تعني ميل الشخص لتجيب الابتكارات في المنتجات ، الخدم
  عمليات في نطاق اهتمامه المحدد .

  ة وتنبؤية بسلوك المستهلك من مقياس الابتكارية العامة .س الحقل المحدد أكثر قدرة تفسيرين مقياإ

  كارية هو الابتكارات التكنولوجية الحديثة .تن الشكل الذي يمكن أن تتجلى فيه الابإ

لهذا المتغير في البحث عن  ومباشراً  ايجابياً  لانترنت وأظهرت أثراً ا عبر تسوقالعلى حقل وقد طبقت الابتكارية الخاصة 
  معلومات شراء وفي قرار الشراء عبر الانترنت 

تعود إلى ن قدرة الابناء على انتهاج السلوك الابتكاري أكثر ما يتمظهر في هذه المنتجات ومن هنا فان قدرم هذه إ
في قرار العائلة ، ولذلك فان قدرم على التأثير بدرجة أكبر من آبائهم  الأكبر من الآباء وتآلفهم مع الجديد ممعرفته

  . هذه المنتجات يكون أكبر من قدرم في منتجات أخرى بما يخصّ 

رة الأبناء الأكبر دذا طبقنا نموذج قبول التكنولوجيا والذي يفترض وجود شرطين ليتحقق فاننا نستطيع البرهنة على قإ 
   . اء في صنع قرار شراء هذه المنتجات والخدماتبمراحل من قدرة الآب

                                                           

6
Blake,B.F.,Neuendorf,k.A.and Valdiserri,.C.M(2003),"Innovativeness and variety of Internet 

Shopping",Internet Research,vol.13 , no.3. pp.156-169. 
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  للتحقق في حال وجود ما يلي : يصبح قابلاً  ذج قبول التكنولوجياو نم أننرى  7)2/3من الشكل (

  السهولة المدركة من قبل المستخدم في الاستخدام . -

  .الاستفادة المدركة من قبله  -

  التكنولوجيا لها أثر ايجابي على الاستفادة منها شرط الأول يؤثر على الثاني فالسهولة في استخدامالان 

والاستفادة المدركة التي هي الشرط الثاني تترك اثرا ايجابيا على  كما أن السهولة المدركة لها أثر ايجابي على المواقف تجاهها
  . المواقف تجاهها وتؤثر الاستفادة المدركة من التكنولوجيا على الاستخدام المستقبلي لها

شرطين الأوليين وما يشتق منهما نلاحظ أن فرصة الأبناء في قبول التكنولوجيا وما يتفرع عن هذا القبول من من ال
مواقف ومن نية استخدام مستقبلي أكبر من فرصة الآباء ومن الطبيعي أن هذه الفرصة تورث قدرة أكبر على التأثير في 

  صنع القرار داخل العائلة .

  

  
  
  
  
  
  
  
  

  تكارية في استخدام التكنولوجيا الحديثة) الاب2/3شكل (ال

                                                           

7
Blake,B.F.,Neuendorf,k.A.and Valdiserri,.C.M. op .cit . pp. 171 – 172 . 
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  المبحث الأول

  تعريف التفضيلات وتكوينها 

   1التفضيلات بأنهاتعرف  -أولاً 

  الأذواق الذاتية مقاسة بواسطة المنفعة المتحصلة من البضائع المتنوعة )) . (( 

  ينطوي هذا التعريف على أمرين : 
أن تفضيلات المستهلك للبضـائع تعـني ترتيبـه لهـا ترتيبـاً يأخـذ بالاعتبـار مسـتويات المنفعـة الـتي تقـدمها لـه  -1

 هذه البضائع . 

أن التفضيلات مستقلة عن الدخل ، وعن السعر ، فالقدرة على شراء بضائع لا تحدد ما يحبه المستهلك  -2
وما يكرهه ، فهو ربما يمتلك تفضيلات لنوع سيارة ما على نوع آخـر ، ولكنـه لا يقـدر علـى شـراء النـوع 

 الذي تتوجه إليه تفضيلاته . 

    2تكوين التفضيلات  -ثانياً 

فتــه بمــا يحــب عــن طريــق الــتعلم فهــو يــدخل العــالم مــن دون أن تكــون لديــه تفضــيل لمنــتج علــى آخــر  يكــون المســتهلك معر 
ولكنه يكتسب ذلك بالتعلم ، ففي البداية لا يكون لديه فكرة عن كيفيـة تقيـيم صـفات المنـتج ، ومـن ثم فهـو لا يعـرف  

ب مزيداً من الأصناف ، وجـد مـا وكلما جرّ  نها عن طريق الخبرة ،كيف يقيم الأصناف البديلة ، إذ أنه يتعلم كيف يثمّ 
  يحبه منها ، وما لا يحبه . 

هذه الخبرة تطلـق عمليـة الاسـتنتاج لديـه ، فيبـدأ بالتسـاؤل : ومـا هـي خصـائص المنـتج الـذي أحبـه ، ومـا هـي خصـائص 
  المنتج الذي لا أحبه ؟ 

ات المنطقيـــة أن يتكـــون لـــدى المشـــترين يفـــترض أن تكـــون الفـــروق في مواصـــفات الأصـــناف ســـبباً لهـــذا ، ومـــن الاســـتنتاج
أفضلية لمنتج أو مجموعة من الأصناف ، فإذا فضـل منتجـاً مـن القهـوة علـى غـيره مـن المنتجـات فإنـه يعـني أنـه فعـل ذلـك 

  بسبب صفة معينة في هذا المنتج ، وهكذا يكون قد كون تفضيلاته . 
  بديل يفكرون فيه وللأهداف التي يسعون إليها . يبني المشترون تفضيلام لكل منتج على أساس إدراكام لكل 

                                                           
1 www.higheredbcs.wiley.com , 22/7/2008 , consumer preferences and concept of utility .  

". (ترجمة:ابراهيم يحيى الشهابي) . السعودية , االرياض:مكتبة العبيكان. (سنة كلية كيلوغ للدراسات الادارية العليا تبحث في التسويق)."2002اياكوبوتشي,دون( ) 2
  . 330 – 325 ص ،) 2001النشرالاصلية
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فالمشــتري الــذي يريــد أن يشــتري ســيارة مرفهــة يرغــب في تقيــيم قيمــة هــذه الســيارة بالنســبة إليــه ، وعليــه أن 
يدرك المظاهر الجوهرية لهذه السيارة ويقرر قيمة كل من هذه المظاهر مع الأخذ بالحسبان أهدافـه  إن هـذه 

  التفضيلات . العملية تدعى تكوين 
  
  
  
  
  

  
  ) تكوين التفضيلات1/4الشكل (

فالتفضــيلات تنــتج مــن مقارنــة يجريهــا المســتهلك بــين إدراكــه لخصــائص المنــتج وبــين أهدافــه وهــي في النمــوذج الموضــح في 
تي يرغب في أن يظهـر ـا الشكل تتلخص في الرغبة في حماية الأسرة ، والفردية بمعنى الرغبة في التميز ، وصورة الذات ال

  أمام الناس، وتأمين التنقل المريح ، وأن تؤمن له قدراً معيناً من الإثارة . 

  3إدراكات المنتجات : 

  إدراكات المنتجات هي الأفكار والمشاعر والآراء التي يربطها المستهلك بالمنتج . 

                                                           
  .340 – 335).مرجع سبق ذكره ، ص 2002اياكوبوتشي,دون( ) 3

  

 خصائص المنتج

  
  فردية 

  صورة الذات    حماية الأسرة 
 إثارة              نقل

  

 المشتري

 إدراك

 أهداف
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 غير مثيرة

 سيارة آمنة

 شبيهة
  

 آمنــة

 الافتقار  إلى الطراز  

 مملـــة

 يعتمد عليها

 المنتج  كما يدركه المشتري

صــناف جديــدة بالنســبة إليــه ، وكــل مدركاتــه عــن في البدايــة لا يكــون لــدى المشــتري أيــة إدراكــات لأيــة أصــناف فكــل الأ
  الأصناف تتكون عن طريق التعلم . 

يبـــني المشـــترون إدراكـــام علـــى عوامـــل مختلفـــة ، إذ يـــدركون فروقـــاً في مواصـــفات المنـــتج وتتولـــد لـــديهم قـــرائن مختلفـــة عـــبر 
  ص استنتاجات مختلفة عن المنتج الإعلان عن المنتج أو من خلال تصميمه ، وتقود الاستخدامات المختلفة إلى استخلا

ومهمــا كــان المصــدر فــإن المشــترين يتــذكرون إدراكــات المنــتج بوصــفها شــبكة مــن الأفكــار أو القــرائن وهــذه الشــبكة هــي 
  ببساطة القرائن التي يرى أا مرتبطة في جوهرها بالمنتج . 

  فمثلاً تتكون مدركات أولية عن سيارة ما : 
  سيارة آمنة ، شبيهة بالصندوق ، وغير مثيرة . 

  ومدركات ثانوية : 
صفة غير مثيرة وهي إدراك مركب مـن دلالـة سـالبة وأخـرى موجبـة فهـي مـن جهـة مملـة ، ولكنهـا مـن جهـة أخـرى تـوحي 

 الطـراز وهـذا إيجابيـة وسـلبية . فكـون السـيارة شـبيهة بصـندوق يـوحي بالافتقـار إلىثوقية فكل إدراك يرى من زاويتين بالمو 
إدراك ســـلبي ولكنـــه أيضـــاً يـــوحي بالأمـــان وهـــذا إدراك إيجـــابي . إن الإدراكـــات تعـــد عـــادة منســـجمة منطقيـــاً مـــن منظـــور 

  المشتري ، تعد الإدراكات التي يقرا المشترون عادة بالمنتج بصورة جماعية معادلة المنتج . 
  ي معنى المنتج لدى المشترين )) عن سواه من الأصناف المنافسة أ فمعادلة المنتج إذا هي : (( مجموعة القرائن التي تميزه

  

  
  
  
  
  
  
  
  
  

   4المنتج) إدراكات  2/4الشكل (  

                                                           
  .  341ص . مرجع سبق ذكره  )2002اياكوبوتشي,دون( 4
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يجــب أن نلاحــظ أن الأصــناف في فئــة معينــة ليســت بالضــرورة متســاوية الأبعــاد ويعــود ذلــك إلى أن المشــتري قــد يملــك و 
مجموعة قرائن لمنتج ما أغنى وأعقد مما هو لديه من قرائن لمنتج آخر من الفئة نفسها ، وربما يعزي ذلك إلى امتلاكه خبرة 

، أو إلى الإنفاق المكثف على الإعلان عن منتج ما مما يجعل المستهلك يمتلك معرفة  بمنتج أكبر من خبرته بالمنتج الآخر
  ذا المنتج أكبر من معرفته بغيره من المنتجات . 

  ومهما كان السبب فإن مجموعة قرائن المنتج الأغنى تزيد من سهولة تذكره أو سهولة تأثر مشاعره تجاهه.
اً لتمـايز المنتجـات فهـي تجـد فروقـاً واسـعة في الإدراك وأي فـرق يمكـن أن يكـون ذا تعد الشبكة المفهوماتيـة أساسـاً جوهريـ

  قيمة حتى تلك التي تبدو لأول وهلة سلبية كما لاحظنا في السيارة الشبيهة بصندوق ، والمفتقرة إلى طراز ولكنها آمنة. 
ويــة القــرائن المرتبطــة بــالمنتج ، وهــذه حــتى وإن تماثلــت القــرائن تظــل هنــاك فــروق بــين الأصــناف تعــزى إلى الفــروق في حي

  الفروق في الحيوية جاءت نتيجة خبرة المشترين لدى تعاملهم مع المنتج . 
) هــي حمايــة الأســرة ، صــورة ذاتيــة إيجابيــة ، الاحتفــاظ بالفرديــة ، مصــنعة 1/4فأهــداف المشــتري الموضــحة في الشــكل (

  خاصة به ، درجة معينة من الإثارة . 
  لا علاقة له إلا بثلاثة من كل هذه الأهداف : ومنتج السيارة 

 حماية الأسرة .  -

 الصورة الذاتية .  -

 التنقل .  -

ن  إدراك الأمـــان ذكر نلاحــظ أي يوضــح ادراكــات المشــتري للمنــتج مــع الأهــداف الآنفــة الــ) الــذ2/4وبــربط الشــكل (
تشـاها مـع صـندوق بـذلك ، وبفضـل إدراك منـتج للمنتج يرتبط برغبة المشتري في حماية أسرته ، تماماً كما يـرتبط إدراك 

السيارة كسيارة موثوقة وآمنة يجعلها باعتقاد المشتري توفر تنقلاً موثوقاً ويفضل إدراكهـا كسـيارة يعتمـد عليهـا وإن كانـت 
  ة يسهم في الصورة الذاتية . مملّ 
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  المبحث الثاني

    التفضيلات المتواقفة 

    5كيف تتكون التفضيلات المتواقفة ؟   -أولاً 

الخاصة ، وبـأذواق الآخـرين فالأشـخاص الـذين تتحـدد هويـام بالانتمـاء إلى مجموعـة  بأذواقهتتأثر تفضيلات المستهلك 
  خاصة يتبنون غالباً تفضيلات هذه اموعة ،  مما ينتج عنه خيارات معتمدة على بعضها البعض . 

   بادل يتضمن تفضيلات لماركات خاصة ، وحتى لفئات منتجات بكاملها .وهذا الاعتماد المت
التــأثير المتواقــف يمكــن أن يشــتق مــن علاقــات اجتماعيــة ، أو بالتــأثر بأشــخاص يحــترمهم المســتهلك يعملــون علــى زيــادة 

  لقرار . مصداقية الماركة لديه ، أو تعلم التفضيلات من آخرين يمتلكون معلومات ليست متوافرة لدى صانعي ا
عــلاوةً علــى ذلــك فــإن الأشــخاص يــدخلون في علاقــات متعــددة مــع عــوائلهم ، زملائهــم ، جــيرام ، أصــدقائهم ، كمــا 

  يمكن أن تنشأ التفضيلات المتواقفة عبر شبكات الانترنت والتفاعل من خلالها . 
ل آرائهم ومعتقدام وتفضيلام  فالناس لا يعيشون منعزلين عن بعضهم البعض ، وإنما يتفاعلون مع بعضهم عند تشكي

 .  

  6تعريف التفضيلات المتواقفة -ثانياً 

التفضيلات التي تحدث عندما يرتب صـانعوا التفضـيلات بـدائلهم معتمـدين علـى أفعـال مصـنوعة مـن قبـل  :تعرف بأا 
  .  الآخرين

  إن الآليات التي بواسطتها تحدث التفضيلات المتوافقة إنما تظهر في سياق تأثير الجماعة المرجعية . 
  توجد ثلاثة مصادر للتأثير الاجتماعي : 

 الذاتية .  -1

 المطابقة .  -2

 الإذعان .  -3

منهــا لتعظــيم قيمــتهم تحــدث الذاتيــة عنــدما يتبــنى النــاس تــأثير الآخــرين لأــم ينظــرون لهــذا التــأثير علــى أنــه وســيلة لابــد 
  الذاتية. 

  أما المطابقة فهي تحدث عندما يتبنى الناس سلوك الآخرين لأن سلوكهم يكون مترافقاً مع دافع تقديم الذات للآخرين. 
                                                           

5
Allenby,G reg.&yang,sha (2003),"Modeling Interdependent consumer Preferences", Journal of 

Mmarketing Research.vol.12,no.4. pp.282-283. 

6 Allenby,G reg.&yang,sha.op.cit.pp.285-294. 
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ويحدث الإذعان عندما يتكيف الفرد مـع توقعـات فـرد آخـر لكـي يحصـل علـى مكافـأة أو لكـي يتجنـب عقوبـة يمكـن أن 
  يوقعها به ذلك الآخر . 

  التأثير النسبي للبدائل على التفضيلات المتواقفة   -ثالثاً 
  وثمة بعُد آخر لمفهوم التفضيلات المتوافقة تتمثل في التأثير النسبي للبدائل على سلوك المستهلك . 

  بـ : وهذا التأثير النسبي للبدائل على تفضيلات المستهلك المتواقفة يعتمد على الخصائص المتعلقة بالمنتج المتمثلة 
 تعقيد المنتج .   - أ 

 وضوح المنتج.  -ب 

 تميز المنتج .  - ج 

وهو من  -فتأثير التفضيلات المتواقفة يكون أكبر كلما زاد تعقيد المنتج ويقل كلما زاد وضوح المنتج وذلك لأن التواقف 
  يصبح مطلوبا أكثر مع قلة وضوح المنتج -حيث الماهية الاعتماد المتبادل

وهــي الــتي تعــني  –أمــا تــأثير التفضــيلات المتواقفــة المعتمــد علــى تميــز المنــتج فهــو مــرتبط بالمصــدر الــذي عبرنــا عنــه بالذاتيــة 
وهو تأثير أقل من التأثير في حالة المنتج المعقد لأنه مرتبط بدافع غير اضطراري ولا يتواجد  -محاولة تعظيم القيمة الذاتية

  في جميع الظروف .
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  

  المبحث الثالث
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  7  المعالجة الديناميكية للتفضيلات 

تفسر خيارات المستهلك وتقييماته بمحاولات موجهة بواسطة الهدف النهائي للمستهلك لإدارة دوافـع داخليـة وخارجيـة 
  تؤثر على الشراء وخيارات الاستهلاك . 

فمــثلاً يمكــن للمســتهلك أن يتخــذ قــراراً بتأجيــل رضــا آني يتضــمن منــافع مباشــرة محــدودة مــن أجــل الحصــول علــى منــافع 
  مستقبلية أفضل . 

  تسمى عملية الإدارة هذه للتغيرات الداخلية والخارجية بـ : 
  المعالجة الديناميكية للتفضيلات . 

  : إن خيار المستهلك مقيد بمتغيرات داخلية تتمثل بـ 
 متغيرات إدراكية .  -

 متغيرات نفسية .  -

 متغيرات عاطفية .  -

  فممكن للمستهلكين أن يصنعوا خيارام وفقاً لدوافع المتعة ، أو تحقيق الإشباع الكامل . 
  في الوقت نفسه يمكن أن تؤثر الخيارات على هذه الدوافع . 

  فمثلاً المهدئات الكيميائية ومثبطات الشهية هي أمثلة لمنتجات تستهلك للتعامل مع تفضيلات تالية . 
  يكيف المستهلكون تفضيلام بشكل مباشر تبعاً لـ : 

 مقدار توقع التعرض للمحرّض .  -

 كلفة تجنب المحرّض المنفر .  -

ين مـرة وجـد أـم أقـل نفـوراً في المـرة الأول الـتي تـذوقوا فيهـا مثلاً : الأشخاص الذين يتوقعـون أن يتـذوقوا سـائلاً مـراً عشـر 
  هذا السائل من نظرائهم الذين لم يتذوقوه إلا مرة واحدة . 

  كما أن المستهلكين يمكن أن يصنعوا خيارات ليست مثالية لكي يحصلوا على منافع أكبر من خيارات لاحقة . 
حيث يقوم المستهلكون بوضع أنفسهم في حالات من الحرمان ، وعدم الراحة  8وهذا ما تعبر عنه فكرة (( إدارة المتعة ))

  لكي يتمكنوا من الانتقال إلى راحة أكبر لاحقاً . 
  كما يخضع خيار المستهلك لدوافع خارجية مثل : 

                                                           
7
KLAUS WERTENBROCH , ZIV CARMON , Dynamic Preference Maintenance,  , 22/7/2008 , 

www.higheredbcs.wiley.com .  

8
Arora,neeraj and greg m.allenby(1999),"Measuring the influence of individual preference structure in 

group decision making", Journal of Marketing Research, vol.36,no.11.pp.476-487. 
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 الناحية المالية .  -

 الناحية الاجتماعية .  -

  بدائل في المخزن . فقرارات الشراء عرضة لمحددات الميزانية الحقيقية ، ولتوفر 
  ويبرز دور المعالجة الديناميكية للتفضيلات في محاولة المستهلكين مثلاً امتلاك وسائل الدوافع ضد الدوافع الخارجية . 

فمــثلاً يمكــن أن يكــون مجــرد الجــوار لمحــرّض يرضــي حاجــة كامنــة كافيــاً لإحــداث تــوق شــديد لا يقــاوم ، لكــن المســتهلكين 
ا يحدث عن اندفاع وراء تلبية هذه الحاجة الكامنة فيحاولون أن يقيدوا مقدرم للتضـحية بتلبيـة يدركون الأذى الذي ربم

  هذه الحاجات . 
ومن الأمثلة الواقعية على ذلك أن بعض المقامرين يقومون بكبح أنفسهم عن طريق تـرك الكثـير مـن سـيولتهم النقديـة في 

التفضـيلات بتقييـد المسـتهلكين لأنفسـهم لكـي يكفـوا عـن الإفـراط في المنـزل . كما يمكـن أن يـبرز هـذا الشـكل مـن إدارة 
  الاستهلاك ، وذلك عن طريق البحث في مخازن لا تحتوي إلا على تنوع محدد . 

ويمثل الاقتصاد في الإنفاق أبـرز تجليـات المعالجـة الديناميكيـة للتفضـيلات ولكنـه لا يقتصـر علـى مـا ذكرنـا آنفـاً ، بـل ربمـا 
  موجه نحو الذات يقصد به إيحاء المستهلك لذاته بأنه مقتصد فعلاً .  تمثل في حرمان

ومثــال ذلــك أن بعــض المســتهلكين يرغبــون أن يمــنح المســوقون جــوائز للمنتجــات الــتي تقــدم منــافع محسوســة أقــل وذلــك 
  ليوحوا لأنفسهم أم يحجمون عن الاستهلاك المفرط . 

يلات تتمثـــل في (( معالجـــة الأذواق )) ومثالهـــا أن الأشـــخاص الـــذين توجـــد ظـــاهرة أخـــرى للمعالجـــة الديناميكيـــة للتفضـــ
يكونــون مهتمــين بكــوم ذوي وزن مرتفــع يمكــن لهــم أن ( يعلمــوا أنفســهم ) أن يحبــوا اللــبن امــد بــدلاً مــن الآيــس كــريم 

  وأن يتعلموا أن يستمتعوا بالخيار الذي يكون جيداً لهم أكثر من الخيار الضار م .  ,مثلاً 
  تنطوي التفضيلات أحياناً على مظهر تناقضي فمثلاً : و 

يرغب بعض المستهلكين في دفع زيادة لمنتجات وخدمات تساعد بشكل غير مباشر في تلبية حاجة لديهم ، ومن جهة 
  أخرى يمكن أن يمانعوا في دفع زيادات المساعدة مباشرة لمنتجات وخدمات كهذه . 

عاليــة لوجبــة صــغيرة في مطــاعم تقــدم  أســعارتفــاع وزنــه علــى صــحته مســتعداً لــدفع فبينمــا يكــون الزبــون المــدرك لضــرر ار 
 والفـرق, وجبات صغيرة ، يقوم الشخص نفسه بمقاومة دفع سعر عـالٍ لـنفس الوجبـة مـن نفـس الطعـام في نفـس المطعـم 

( الدفع أكثر من أجل الذي يجعله يتخذ موقفين متناقضين هو أنه يفضل الوجبات الصغيرة ما دام معنى كلفة الأفضلية 
  وجبة أقل ) لا يعرض له بشكل مباشر وواضح . 

  

  

   المبحث الرابع 
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  9 التفضيلات والمنفعة 

  تعرف المنفعة بأا (( درجة الرضا الذي يحصل عليه المستهلك من استهلاك البضاعة )) 
  يقوم المستهلك بترتيب حزم البضائع وفقاً لمستويات المنفعة التي يحصل عليها منها . 

علــى المحــور العمــودي ، وعليــه تكــون كــل نقطــة في هــذا  yعلــى المحــور الأفقــي ، والبضــاعة  xإذا مثلنــا بيانيــاً البضــاعة  
  عة . ويسمى المزيج حزم البضا yوالبضاعة  xالشكل الديكارتي مزيجاً من البضاعة 

  
  
  
  
  
  
  

  
  
  

  ) تفضيلات المستهلك لحزم البضائع المختلفة 3/4الشكل (
  وبالتالي يكون لدى المستهلك تفضيلات مختلفة لحزم البضائع المختلفة . 

  وعلى أساس ما سبق توجد عدة خواص لتفضيلات المستهلك : 
الحســـم الـــذي يعـــني أن المســـتهلك يجـــب أن يكـــون قـــادراً علـــى ترتيـــب حـــزم البضـــائع ، لنفـــترض أننـــا اخترنـــا في  -1

أو  Bعلـى  Aيعني الحسم أن المستهلك يجب أن يحـدد إذا كـان يفضـل  Bو  Aالشكل حزمتين من البضائع 
B  علىA  أو أن الحزمتينA  وB  . تعطيان نفس مستوى المنفعة 

ني أن المســـتهلك يجـــب أن يكـــون منســـجماً في ترتيـــب التفضـــيلات بـــالعودة إلى الشـــكل الاتســـاق : الـــذي يعـــ -2
، ويفضل الحزمة  Bعلى  A، وافترضنا أن المستهلك يفضل الحزمة  Cنفترض أننا ضمّنا الشكل حزمة بضائع 

B  علىC  هذا يستلزم أن يفضلA  علىC  . 

 عدم الإشباع : وهو يعني أن الأكثر دائماً أفضل من الأقل .  -3

                                                           
9 www.higheredbcs.wiley.com , 22/7/2008 , consumer preferences and concept of utility .  
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في الشــكل الســابق يخترقهــا خطــان مســتقيمان ممــا يخلــق أربعــة أربــاع شمــال شــرقي ، جنــوب شــرقي ،  Aالحزمــة 
  .  Aجنوب غربي ، شمال غربي للحزمة 

، ولـذلك ووفقـاً لخاصـة عـدم  Aمـن  yو  Xتحتـوي علـى كميـة أكـبر مـن  Aكل حزمة إلى الشمال الشرقي لـ 
  الإشباع فإن أية حزمة في هذا الربع ستكون مفضلة . 

ــــ  ولـــذلك  yو  Xســـتحتوي علـــى كميـــة أقـــل مـــن  Aوالعكـــس صـــحيح حيـــث أن الحـــزم إلى الجنـــوب الغـــربي ل
  .  Aستكون مفضلة بشكل أقل من 

وأقـل مـن البضـاعة الثانيـة ولـذلك  الربعان الشمالي الغربي والجنوبي الشرقي يحتويان أكبر من إحـدى البضـاعتين
  .  Aيصعب تحديد ترتيب التفضيلات بالمقارنة مع 

 التناقض : الذي يعني أنه كلما ازداد استهلاك المستهلك من بضاعة ما ، فإن المنفعة المتحصلة تنقص .  -4

دة في اسـتهلاك بضـاعة بكلمات أخرى : المنفعة الهامشية التي تعني التغير في المنفعة العائـد إلى الزيـادة المتصـاع
  ما تنقص كلما ازداد الاستهلاك . 

تختلــف التفضــيلات بحســب نمــط العائلــة والــنمط الأبــوي والفئــة الســلعية بحيــث أن كــل متغــير مــن هــذه المتغــيرات يســاهم 
بشكل متفاوت في صنع التفضيلات ولهذا فإن معرفة هذه المتغيرات ومدى تـأثير كـل منهـا في صـنع التفضـيلات يسـاعد 

  لى وضع استراتيجيات تسويقية مستوعبة بشكل أكبر لكيفية صنع القرار الشرائي داخل العائلة . ع
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أسلوباً لصنع قرار بقبول أو رفض   statistical hypothesis testingيعتبر اختبار الفرضيات الإحصائية 
   اختيرت من اتمع نفسه  صياغة مبدئية حول إحدى مؤشرات اتمع اهولة وذلك بناءً على بيانات عينة عشوائية

  :  1ويتم اختبار الفرضيات بالاستعانة بالأدوات التالية

إذ تشـــكل البيانـــات الأســـاس لإجـــراء الاختبـــارات كوـــا تحـــدد نـــوع الاختبـــار الـــذي يجـــب :  dataالبيانـــات   -  أ
 استخدامه . 

ية الأولى : هنـــاك نوعـــان مـــن الفرضـــيات الإحصـــائية يشـــار عـــادة إلى الفرضـــ  hypothesisالفرضـــيات   - ب
لأن الغـرض منهـا هـو عـدم قبولهـا ونرمـز لهـا بــ   null hypothesisالواجب اختبارها بفرضـية العـدم 

Ho  ويسمى الافتراض الذي تختلف عنها الفرضية البديلةhypothesis – alternative  ويرمز
رضـيتين الأوليــة ويمكـن الاعتمــاد علـى بعــض القواعـد الــتي يـتم بموجبهــا الفصـل بــين كـل مــن الف Haبـــ  لهـا

 والبديلة . 

  عادة ما نضع ما نرغبه أو نتوقع أننا قادرون على أن نستنتجه من الاختبار كفرضية بديلة .
هــي الفرضــيات البديلــة و هــذا ينطــوي ضــمناً علــى أن الفرضــيات الــتي  اعتــبر الباحــث فرضــيات البحــث
 .تعاكسها هي فرضيات العدم 

لبديلــة يكمـــلان بعضـــهما بشـــكل تشــملان كـــل الإمكانـــات المتعلقـــة الفرضــية الأولى أو العـــدم والفرضـــية ا
  بالقيم التي يأخذها المؤشر موضع الاختبار .

وقد قام الباحث بالاستعانة بالاختبارات التالية لإثبات أو نفي الفروض النظرية وسنقوم فيما يلي بشـرح  
  كيفية استخدام هذه الاختبارات بشيء من التفصيل . 

2اختبار 
chi-square test   

كانــت هنــاك علاقــة بــين متغــيرين أم لا، أي لاختبــار الاســتقلال   إذايســتخدم هــذا الاختبــار لمعرفــة فيمــا 
مـع قيمـة كـاي مربــع عنـد مسـتوى معنويــة  الاختبــار إحصـائيةبينهمـا وذلـك عــن طريـق مقارنـة  الإحصـائي

  وعدد معين من درجات الحرية ، ويتم حساب درجات الحرية من خلال : 0,05
  ) .1-) (عدد الأعمدة 1-عدد الأسطر(

  الجدولية فاننا نقبل فرضية العدم . chi squareفاذا كانت قيمة احصائية الاختبار < قيمة 
 الجدولية فاننا نرفض فرضية العدم.  chi squareوإذا كانت قيمة احصائية الاختبار > قيمة

  

  

  

                                                           

  . 160ص , " ، منشورات جامعة حلب ، سوريا الإحصاء الحيوي ") ،2001كبية محمد ، عبيدو , أميرة ( 1

  .203- 202ص  ," ، دار الحامد للنشر والتوزيع ، عمان ، الأردن أساليب البحث العلمي) ،"  2009جمعة ( نجار ، فايز  2
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3 الاختبار العاملي
correspondence analysis    

الباحث  إلى الاستعانة ذا الاختبار لأنه يصف العلاقة بين متغيرين اسميين وفي الوقت نفسه يعرض العلاقـة   وقد عمد
  بين فئات كل متغير . 

بمــا أن العلاقــة بــين المتغــيرات في البحــث ليســت علاقــة ســببية فــإن هــذا التحليــل هــو الأكفــأ عــن طريــق فحــص الصــفوف 
  لعائدة لإحصائيات الكاي مربع .والأعمدة على اختبار الاستقلالية ا

  
  عينة الدراسة

 415اخدت العينة من أحياء مختلفة في مدينة دمشق وروعي فيها التوزيع الجغرافي والطبقات الاجتماعية. وزعت  
  استمارة تم استبعاد اثنتين منها لعدم استكمال الإجابة .

  %57=235  ذكر  الجنس

  %43=178  أنثى

المرحلة 

  العمرية

15 -20  85=20%  

20 -25  
327=80%  

  بدون عمل  عمل حر  موظف  طالب  نوع العمل

291=70%  57=13.8%  38=9.2%  25=6%  

  جامعي  ثانوي  اعدادي  ابتدائي  المؤهل العلمي

12=2.9%  20=4.8%  124=30%  262=63%  

   
  ) عينة الدراسة  3جدول رقم ( 

  :  اختبار الفرضية الأولى
  لات بحسب الفئة السلعية .يختلف دور الأبناء في صنع التفضي

 في فئة جهاز الكمبيوتر يلعب الأبناء دوراً كبيراً في صنع التفضيلات .  -1

 في فئة المفروشات المنزلية يلعب الأبناء دوراً متوسطاً في صنع التفضيلات .  -2

 في فئة أدوات المطبخ يلعب الأبناء دوراً ضعيفاً في صنع التفضيلات .  -3

  .  كل فئة من الفئات السلعية الثلاثكل أفراد العينة العشوائية بالنسبة ل  عمد الباحث إلى فحص أجوبة
بـ  كان جواب المستبينقام الباحث بجمع معلومات عن أجهزة الكمبيوتر المتوافرة في السوق إذا   )21فمثلاً السؤال رقم (

  ) فيكون دوره ضعيفاً . وإذا كان الجواب ( لا  كبيراً ن دوره  ) يكو ( نعم 
                                                           

  .203-202 , ص ،مرجع سابق ذكره أساليب البحث العلمي. النجار ، فايز جمعة  3
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مستبيناً تحديد دوره بالنسبة لكل سـؤال حسـب جـواب  413تم بالنسبة لكل فرد من أفراد العينة البالغ عددهم وهكذا 
  يبين كيفية تبويب وتصنيف البيانات ) .  2( الملحق رقم هذا المستبين . 

لات التي يكون فيها دوره ومن ثم تعداد الحالات التي يكون فيها دوره كبيراً والحالات التي يكون فيها دوره متوسطاً والحا
  ضعيفاً واختبار العدد الأكبر من التكرارات كمعبر عن حجم دور هذا الفرد من أفراد العينة بالنسبة لكل فئة سلعية : 

X51  تعبر عن حجم الدور لكل مستبين بالنسبة لجهاز الكمبيوتر  
X52  تعبر عن حجم الدور لكل مستبين بالنسبة للمفروشات المنزلية  
X53  . تعبر عن حجم الدور لكل مستبين بالنسبة لأدوات المطبخ  

  نتيجة اختبار الفرضية الأولى

يظهـــران أن أكـــبر تكـــرارات للـــدور الكبـــير ظهـــرت في الفئـــة  X53و  X52و  X51تكـــرارات الـــدور الكبـــير لكـــلّ  مـــن 
المطـبخ وأكـبر تكـرارات للـدور  السـلعية جهـاز الكمبيـوتر وأكـبر تكـرارات للـدور المتوسـط ظهـرت في الفئـة السـلعية أدوات

  الضعيف للدور الضعيف ظهرت في الفئة السلعية المفروشات المنزلية .
  مناقشة النتيجة

  )1-1الفرضية الفرعية(

  في صنع تفضيلات جهاز الكمبيوتر ويعود ذلك إلى أن : كبيراً   يلعب الأبناء دوراً 
ن دورهم في اقتراح البدائل وتحديد البديل الأفضل يكون ولهذا فإ اء في هذه الفئة السلعيةيمتلك الأبناء خبرة اكبر من الآب

بينما يعـانون مـن ضـعف الثقـة بمـا يمتلكونـه مـن معرفـة ـذه , كما أن ثقة الآباء بأبنائهم تكون كبيرة في هذا اال   كبيراً 
بناؤهـــا عنـــد الآبـــاء  لا يـــتمّ فالتفضـــيلات الـــتي تصـــنع مـــن مقارنـــة معادلـــة القيمـــة للمنـــتج مـــع مـــا يريـــده المســـتهلك  , الفئـــة

بالشـــكل الـــذي تتبلـــور فيـــه عمليـــة المقارنـــة وتتضـــح معالمهـــا وذلـــك بســـبب قلـــة المعرفـــة ـــذه الفئـــة ومميزاـــا وبخصائصـــها 
ن بنــاء التفضــيلات يأخــذ شــكله النــاجز لأــم ذي تقــع أعمــار أفــراد العينــة فيــه فــإأما عنــد الأبنــاء في الســن الــالموضــوعية.

كمـــا أـــم يســـتطيعون تشـــكيل معادلـــة القيمـــة مـــن , يرغبـــون بـــه بدقـــة مـــن بـــين بـــدائل هـــذه الفئـــة  يســـتطيعون تحديـــد مـــا
  الخصائص الموضوعية للمنتج لامتلاكهم الثقافة الكافية ذه الفئة السلعية.

 افعـاً في صـنع تفضـيلات هـذه الفئـة فهـم يخلقـون د في جعـل دور الأبنـاء كبـيراً  مهمـاً  ويلعب الأقران كجماعة مرجعية دوراً 
للاهتمام ذه الفئة وحافزاً لاقتنائها مما يجعل الفضول للتعرف على خصائصها كبيراً ،وبالتالي رفع حجم دورهم في صنع 

  تفضيلاا.
  تمثلّه هذه الفئة في صنع تفضيلات هذه الفئة هو ما أصبحت إن من أهم العوامل التي تساهم في جعل دور الأبناء كبيراً 

الـذات فهـي  -اكبـة العصـر والتقـدم العلمـي ولـذلك فهـي تـرتبط بمـا يسـمى الاتصـال بـين الماركـةكمقياس مـن مقـاييس مو 
مـه، فهـي رمـز يسـتخدم لخلـق وتحديـد فكـرة المسـتهلك عـن تستخدم بالدرجة الأولى لأجل مـا تعنيـه ولـيس لأجـل مـا تقدّ 

  ذاته.
في عوائــل الطبقـــة  جــع تــأثير الآبــاء وخصوصــاً ن تقــدم الابــن في العمــر يترافــق مــع تراات النظريــة فــإكمــا ذكرنــا في الأدبيــ

ن الفســحة الــتي يأخــذها الأبنــاء للتــأثير في صــنع إالغالبــة مــن بــين طبقــات اتمــع فــ وبمــا أن هــذه الطبقــة هــي , الوســطى
  دور الآباء ويترك مكانه للأبناء . ن كبيرة بينما يضمحلّ لكومبيوتر مع ما سبق من عوامل تكو تفضيلات جهاز ا

  



 

53 

 

  

   الفرعية الثانيةالفرضية 
  يلعب الأبناء دورا متوسطا في صنع تفضيلات المفروشات المنزلية

  نرفض هذه الفرضية لان اختبار الفرضية يثبت أن الدور المتوسط للأبناء يكون في صنع تفضيلات أدوات المطبخ.
  :مناقشة النتيجة
، كما أن تواتر تشارك في صنع تفضيلاا يكون معقولاً ن هامش ال, ولهذا فإ كبيراً   مالياً  عبئاً  أدوات المطبخ فئةلا تشكل 

  . ولا توجد مسافات زمنية متطاولة بين قرار شراء وقرار شراء آخر شراء هذه الفئة يكون كبيراً 
  بين الآباء والأبناء. ن القوة التفاوضية تتوزع بشكل متساو تقريباً ود العنصر الأنثوي بدرجة كبيرة فإومع وج

م الأب في ف من درجة تحكّ الإناث ويخفّ  لها بين يدي الأم وأبنائها وخصوصاً فئة بالسلوك المظهري يجعإن ارتباط هذه ال
 مشاهدةً  فهي سلعة تساعد في صنع صورة الذات وتساعد في تقديم الذات للآخرين باعتبارها سلعةً , صنع قرار الشراء 

السلعية من حيث خصائصها يجعل التواقف في صنع ن عدم تعقيد هذه الفئة في الوقت نفسه فإمن قبل الآخرين ولكن 
  . التفضيلات ضعيفاً 

وارتباطها بالاستخدام اليومي من قبل الجميع داخل الأسرة لا يسمح بانفلات صنع القرار بشكل كامل من الأب ولهذا 
  مبيوتر.كما هو الحال في الفئة السلعية جهاز الكو   فان دور الأبناء لا يمكن له أن يتعالى ليكون كبيراً 

  

  الفرضية الفرعية الثالثة
  ضعيفاً في صنع تفضيلات أدوات المطبخ. يلعب الأبناء دوراً 

  ن اختبارها يثبت أن الدور الضعيف الذي يأخذه الأبناء يكون في فئة المفروشات المنزلية.نرفض هذه الفرضية لأ
  مناقشة النتيجة

ذا فان الآباء لا يرغبون ولا يستطيعون ترك هامش للتشارك في صنع قرار عبئاً مالياً كبيراً وله تشكل فئة المفروشات المنزلية
والمسافات الزمنية بين قرار شراء وقرار آخر تكون كبيرة فالعائلة  شراء هذه الفئة كما أن تواتر شراء هذه الفئة يكون قليلاً 

ذه الفئـة عنـد الأبنـاء إلى أسـفل سـلم قد لا تغير إحدى مفروشات المنزل إلا بعد مرور عدة سنوات مما يدفع الاهتمـام ـ
  الاهتمامات.

شــكل الــذي يأخــذه في فئــة جهــاز الكومبيــوتر ففــي لل معاكســاً  إن الشــخص الــذي يلعــب دور الخبــير يأخــذ هنــا شــكلاً 
الأخيرة كان الابن هو الذي يجسد هذا الدور أما في فئة المفروشـات المنزليـة فالآبـاء هـم مـن يجسـدون هـذا الـدور ولـذلك 

أقدر على صنع تفضيلات هذه الفئة فهم الأعرف بالبدائل وخصائصها الموضوعية وهم الأكثر قدرة على تحديد ما فهم 
  دور الأبناء ويترك مكانه للآباء . يريدون ولذلك يضمحلّ 

    الثانية اختبار الفرضية 

  لنمط التهيئة الاجتماعية دور في صنع التفضيلات . 
 لأبناء دوراً كبيراً في صنع التفضيلات . في النمط الأبوي المستجيب يلعب ا -

 في النمط الأبوي المساواتي يلعب الأبناء دوراً  متوسطاً في صنع التفضيلات . -

 في النمط الأبوي المتطلب يلعب الأبناء دوراً  ضعيفاً في صنع التفضيلات . -
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بيعة جوابه على كل سؤال عمد الباحث إلى تحديد النمط الأبوي لكل فرد من أفراد العينة العشوائية حسب ط -1
 )2من أسئلة الاستبيان من السؤال الثاني عشر حتى السؤال العشرين . (الملحق رقم 

) ( نعـــم فمـــثلاً الســـؤال الثـــاني عشـــر : تشـــكل أنـــت وأبـــوك وأخوتـــك فريقـــاً متكـــاملاً إذا كـــان الجـــواب بــــ 
  وي له مستجيب . فالنمط الأب ذا كان الجواب بـ ( لا )فالنمط الأبوي له نمط مساواتي وإ

  وهكذا بالنسبة لكل سؤال من الأسئلة التي تحاول استكشاف النمط الأبوي . 
  فرداً بالشكل التالي :  413عمد الباحث إلى تصنيف كل فرد من أفراد العينة البالغ عددهم 

N1  1( المستبين رقم  (  
  مستجيب  مساواتي  متطلب

عدد المرات التي تظهر أن الـنمط 
   الأبوي متطلب

عدد المرات التي تظهـر أن الـنمط 
  الأبوي مساواتي

عدد المرات الـتي تظهـر أن الـنمط 
  الأبوي مستجيب

  
مقارنة التكرارات لكل نمط اختار الباحث عدد التكرارات الأكـبر فتبـين أن أكـبر عـدد للتكـرارات بالنسـبة للمسـتبين هـو 

  النمط الأبوي المساواتي . 
  .  X50العينة بالتسلسل ومن ثم ضمّن الباحث النتائج تحت  وهكذا بالنسبة لكل فرد من أفراد

لاختبـار دور الابـن بحسـب الــنمط  correspondence analysisقـام الباحـث بـاللجوء إلى اختبـار  -2
 الأبوي في صنع تفضيلات كفئة سلعية من الفئات السلعية الثلاثة : 

  مستجيب . -3مساواتي  -2متطلب  -ROW 1) 1-3مجال الصف ( 
  ضعيف  -3متوسط  -2كبير   -COLUMN 1)  1-3ل العمود ( مجا

X51 X50 

    ضعيف                   متوسط                  كبير
  متطلب 
  مساواتي 
  مستجيب 
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Correspondence Table 

x50 

x51 

1 2 3 
Active 
Margin 

1 70 76 36 182 

2 64 103 40 207 

3 4 14 6 24 

Active 
Margin 

138 193 82 413 

 

 

 

  العلاقة بين النمط الأبوي ودور الأبناء في صنع تفضيلات جهاز الكمبيوتر  ) 4جدول رقم (

  
  

X52 X50 

    ضعيف                            متوسط                  كبير                   
  متطلب 
  مساواتي 
  مستجيب 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

Chi Square Sig. 

16.262 .003a 
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x50 

x52 

1 2 3 

Active 

Margin 

1 1 97 33 131 

2 3 213 49 265 

3 0 13 4 17 

Active 

Margin 
4 323 86 413 

  
  
  
  

الأبــــــــــوي ودور الأبنــــــــــاء فــــــــــي صــــــــــنع  العلاقــة بــين الــنمط  ) 5جــدول رقــم ( 

  تفضيلات المفروشات المنزلية 
  

X53 X50 

    متوسط                  كبير                                           ضعيف 
  متطلب 
  مساواتي 
  مستجيب 

  

  

  

  

  

  

  

  

Chi 

Squar

e Sig. 

12.830 .012(a) 
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x50 

x53 

1 2 3 

Active 

Margin 

1 4 98 29 131 

2 8 228 29 265 

3 2 12 3 17 

Active 

Margin 
14 338 61 413 

  

  

  
  
  

  العلاقة بين النمط الأبوي ودور الأبناء في صنع تفضيلات أدوات المطبخ ) 6جدول رقم ( 
  

ن عند نجد أ Chi Square لى جدول وبالعودة إ Chi Square =16.262كاي   ول اننلاحظ من الجدول الأ
أي  Chi Square  =16.012 ـتكـون القيمـة الجدوليـة لـ 4وعدد درجات حرية يسـاوي  0.003مستوى معنوية 

لبديلة: توجـد علاقـة بـين الـنمط الأبـوي ودور ننا نرفض فرضية العدم ونقبل الفرضية اأن المحسوبة أكبر من الجدولية أي أ
  بناء في صنع تفضيلات جهاز الكومبيوتر.الأ

نجد ان عند مستوى  Chi Squareوبالعودة الى جدول  Chi Square  =12.83نلاحظ من الجدول الثاني ان 
ن المحســوبة ي أأ Chi Square =12.856 ـتكــون القيمــة الجدوليــة لــ 4درجــات حريــة يســاوي  0.012معنويــة 

  ننا نقبل فرضية العدم:أي أ صغر من الجدوليةأ
  بناء في صنع تفضيلات المفروشات المنزلية.توجد علاقة بين النمط الأبوي ودور الأ لا

ن عنـــد نجـــد أ Chi Squareلى جـــدول وبـــالعودة اChi Square  =8.678ن نلاحــظ مـــن الجـــدول الثالـــث أ
ن المحسوبة أي أ Chi Square  =8.666 ـتكون القيمة الجدولية ل 4درجات حرية يساوي  0.07مستوى معنوية 

  :نرفض فرضية العدم ونقبل الفرضية البديلة نناأ أي من الجدولية كبرأ
  بخ.دوات المطتوجد علاقة بين النمط الأبوي ودور الأبناء في صنع تفضيلات أ

  

  النتيجة
  نلاحظ من التكرارات الموجودة في الجداول مايلي:

Chi 

Square Sig. 

8.678 .070(a) 
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-2دوات المطـبخ في الـنمط المسـتجيب وهـدا يثبـت الفرضـية الفرعيـة (يلعب الأبناء دوراً كبيراً في صنع تفضيلات شـراء أ
1.(  

فـي الفرضـية الفرعيـة ا ينلات شـراء جهـاز الكومبيـوتر وهـذفي صـنع تفضـي الأبناء في الـنمط المسـتجيب دوراً ضـعيفاً  يلعب
)2-1.(  

الفئتـين السـلعيتين ( الكمبيـوتر وأدوات في صـنع تفضـيلات شـراء  اواتي يلعـب الأبنـاء دوراً متوسـطاً في النمط الأبوي المسـ
  ).2-2ا يثبت الفرضية الفرعية (ذوه المطبخ)

 تين (الكمبيـوتر وأدوات المطــبخ) في صـنع تفضـيلات الشــراء للفئتـين الســلعي اء في الــنمط المتطلـب دوراً ضــعيفاً يلعـب الأبنـ
  ).3-2ا يثبت الفرضية الفرعية (وهذ

  مناقشة النتيجة 

لهم للمشاركة في صنع تفضيلات هذه  مطلق الحرية للأبناء تمثل دافعاً كبيرً  ماهية النمط المستجيب التي تجنح الى تركن إ
  الفئة التي لاتشكل عبئاَ كبيراَ على المقدرة الشرائية للآباء .

لك يتوجـه اهتمـام كبـير ذلا يهـتم بالأولويـات ، ولـ تـدليل الأبنـاء يخلـق لـديهم سـلوكاً  هذا النمط المستجيب المفرط فين إ
  ولويات الجادة .ة السلعية التي لا تقع في رأس الألديهم نحو هذه الفئ

ر ، وذلــك لأن الــنمط يلعـب الأبنــاء في الـنمط الأبــوي المسـتجيب دوراَ ضــعيفاَ في صـنع تفضــيلات شـراء جهــاز الكمبيـوت
  الأبوي المستجيب المفرط في تدليل الأبناء يخلق لديهم ردي فعل :

   حاجام الأساسية .الاستفادة من هذه الحرية في التأثير في صنع قرارت شراء سلع ذات أهمية حقيقية ، وتلبيّ 
  مصالحهم الأساسية . انوية ، ولا تمسّ لا بأشياء ثكتراث إالفعل الثاني هو استغلال هذه الحرية المطلقة بعدم الا  وردّ 

دم امـتلاك الأبنـاء في هـذا السـن عـوبما أن فئة جهاز الكمبيوتر تمثـل اهتمامـاَ جـدياَ وذا صـلة مباشـرة بمصـلحة الأبنـاء ، ول
نع تفضــيلات هــذه ن تــوجههم نحـو التــأثير في صـلثقافــة الاسـتهلاكية علــى سـلوكهم فــإبــة الَ المســؤولية المطلـوب ، ولغَ  حـسّ 
  . فئة يكون ضعيفاً ال

رفـــة وبســـبب انفـــلات الســـلطة مـــن يـــد الأب وتـــرك الحبـــل علـــى الغـــارب للابنـــاء فـــان مقـــدار المع , في الـــنمط المســـتجيب
ف تــأثير الأبنــاء في فئــة عوهــذا مــا يســاعد علــى تفســير ضــ مــاً تحصــيلها لا يكــون منظّ  ولكــنّ  المكتســبة للأبنــاء يكــون كبــيراً 

  ة أدوات المطبخفئمبيوتر وقوة دورهم في جهاز الك
للفئتــين الســلعيتين (الكمبيــوتر وأدوات في صــنع تفضــيلات الشــراء  اء في الــنمط الأبــوي المتطلــب دوراً ضــعيفاً بنــيلعــب الأ
  وتفسير ذلك أن : المطبخ)

علـق يعتقد الآباء من هذا النمط بأم يمتلكون المعرفة الأكمـل مـن الأبنـاء في كـل مـا يتعلـق بشـؤون العائلـة وبالتـالي مـا يت
  بقرارات الشراء .

  للأبناء للمشاركة في اتخاذ القرارات . ن حيث ماهيته ولا يفسح مجالاً م هذا النمط نمط مستبد  نّ إ
في النمط الأبوي المتطلب تتركز السـلطة في يـد الأب ممـا يضـعف بشـكل حتمـي مقـدار المعرفـة المكتسـبة مـن قبـل الأبنـاء 

تميـة لازديــاد تركـز الســلطة ، ممـا يجعــل الأبنـاء غــير قـادرين علــى تمييـز البــدائل حيـث إن نقصـان المعرفــة المكتسـبة نتيجــة ح
ويضــعف لــديهم القــدرة علــى التــأثير . ولا يتوقــف الأمــر عنــد هــذا الحــد بــل إن عــدم تمــرس الأبنــاء علــى المشــاركة بســبب 
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نها وليس قسرياً لأن المشاركة والحوار الطبيعة المستبدة للأب التي لا تسمح ا يخلق لديهم مع مرور الزمن عزوفاً إرادياً ع
  وإبداء الرأي لا يخلق من عدم وإنما يتأتى عن التدرب عليها منذ سنوات مبكرة من العمر . 

وهـذا يثبـت الفرضـية  الفئتين السلعيتينيلعب الأبناء دوراَ متوسطاَ في صنع تفضيلات شراء  :في النمط الأبوي المساواتي 
  أن: ) وتفسير ذلك2-2الفرعية (

ولـذلك فـان  , ءخاصية هذا النمط الرئيسية هي تحقيق التوازن بين دورهم ودور أبنائهم وخلق حالة من التفاعـل في الآرا
لى الــدور الضــعيف بســبب تــأثير الآبــاء كمــا لا ينــزل إ دور الأبنــاء في صــنع تفضــيلات الشــراء لا يجــنح الى الــدور الكبــير

  هذا النمط الأبوي الديمقراطي . بسبب فسحة المشاركة المقدمة لهم من قبل
 س علـى المشـاركة وإبـداء الـرأي يكتسـب منـذ سـن التمـر  هذا النمط عكـس مـا يحـدث في الـنمط المتطلـب لأن في ويحدث

مبكــرة ، ولهــذا فــإن دور الأبنــاء لا يكــون ضــعيفاً كمــا هــو الحــال في الــنمط المتطلــب بــل إنــه يتحــول مــع الــزمن إلى ســلوك 
  تلقائي .
ويكـون تحصـيلها منظمـاً ولـيس  , قدار المعرفـة المكتسـبة يكـون أكـبر بسـبب عـدم وجـود السـلطة المطلقـة لـلأبكما أن م

  ومقصود . عشوائياً لأنه ينتج عن حوار ديمقراطي واعٍ 
  

  اختبار الفرضية الثالثة  

  يختلف دور الأبناء في صنع التفضيلات بحسب نمط العائلة : 
 لأبناء دوراً كبيراً في صنع التفضيلات . في نمط العائلة المتلازمة يلعب ا -1

 في نمط العائلة التعددية يلعب الأبناء دوراً أقل من المتلازمة في صنع التفضيلات .  -2

 في نمط العائلة الوقائية يلعب الأبناء دوراً أقل من التعددية في صنع التفضيلات .  -3

 لات . في نمط عدم التدخل يلعب الأبناء دوراً ضعيفاً في صنع التفضي -4

عمـد الباحـث إلى تحديــد نمـط العائلـة لكــل فـرد مــن أفـراد العينـة العشــوائية حسـب جوابــه علـى كـل ســؤال مـن أســئلة  -1
  )2الملحق رقم (الاستبيان من السؤال الخامس حتى السؤال الحادي عشر . 

المستبين بـ  ية ، وإذا كان جواب) فيكون نمط العائلة عائلة تعددلخامس إذا كان جواب المستبين بـ ( نعم فمثلاً السؤال ا
  فيكون نمط العائلة عائلة وقائية ، وهكذا بالنسبة لكل سؤال من الأسئلة التي تحاول استكشاف نمط العائلة .  ( لا )

  فرداً بالشكل التالي:  413عمد الباحث إلى تصنيف كل فرد من أفراد العينة ابالغ عددهم  -3
N1  1( المستبين رقم  (  

  عدم تدخل  متلازمة  ةتعددي  وقائية

عـــدد المـــرات الـــتي تظهـــر أن 
  نمط العائلة وقائية 

عـــدد المـــرات الـــتي تظهـــر أن 
  نمط عائلة تعددية 

عـــدد المـــرات الـــتي تظهـــر أن 
  نمط العائلة متلازمة 

عـــدد المـــرات الـــتي تظهـــر أن 
  نمط عدم تدخل 

أن أكــبر عــدد للتكــرارات بالنســبة للمســتبين       وبمقارنــة التكــرارات لكــل نمــط اختــار الباحــث عــدد التكــرارات الأكــبر فتبــين
  هو نمط العائلة الوقائية . 

   X49وهكذا بالنسبة لكل فرد من أفراد العينة بالتسلسل ومن ثم ضمّن النتائج تحت 
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لاختبار دور الابن بحسب نمط العائلـة في صـنع correspondence analysisقام الباحث باللجوء إلى اختبار 
  تج من المنتجات الثلاثة . تفضيلات كل من
  عدم تدخل .  -4متلازمة  -3وقائية  -2تعددية  -ROW 1)  1-4مجال الصف ( 
  ضعيف  -3متوسط  -2كبير   -COLUMN 1)  1-3مجال العمود ( 

  
X51 X49 

    ضعيف                            متوسط                  كبير
  تعددية 
  وقائية 
  متلازمة 

  عدم تدخل 
  
  

x49 x51 

1 2 3 Active 

Margin 

1 22 27 6 55 

2 91 107 35 233 

3 39 52 12 103 

4 8 12 2 22 

Active 

Margin 

160 198 55 413 

  
  
 

 

 

 

  ) العلاقة بين نمط العائلة ودور الأبناء في صنع تفضيلات جهاز الكمبيوتر 7جدول رقم ( 

X52 X49 

Chi 

Squar

e Sig. 

1.891 .929(a) 
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    متوسط                        كبير                                                ضعيف  
  تعددية 
  وقائية 
  متلازمة 

  عدم تدخل 
  
  
  

x49 

x52 

1 2 3 

Active 

Margin 

1 0 50 5 55 

2 4 177 52 233 

3 0 85 18 103 

4 0 11 11 22 

Active 

Margin 
4 323 86 413 

  
  
  
  
  

  المفروشات المنزلية العلاقة بين نمط العائلة ودور الأبناء في صنع تفضيلات ) 8جدول رقم ( 
  
  
  
  
  

X53 X49 

Chi 

Squar

e Sig. 

20.292 .002(a) 



 

62 

 

    ضعيف                              متوسط                  كبير                   
  تعددية 
  وقائية 
  متلازمة 

  عدم تدخل 

  
  

x49 

x53 

1 2 3 

Active 

Margin 

1 3 46 6 55 

2 6 191 36 233 

3 3 86 14 103 

4 2 15 5 22 

Active 

Margin 
14 338 61 413 

  
  
  
  
  

  أدوات المطبخ العلاقة بين نمط العائلة ودور الأبناء في صنع تفضيلات)  9جدول رقم ( 

  

  النتيجة

 chiيحــدد العلاقــة بــين نمــط العائلــة ودور الأبنــاء في صــنع تفضــيلات الكمبيــوتر أن   حــظ مــن الجــدول الأول الــذينلا

square = لى جـدول وبـالعودة إ 1.891المحسـوبة square chi  ودرجـة  0.929نجـد أن عنـد مسـتوى معنويـة
رضـية العـدم وهي أكبر من القيمة المحسوبة أي أننـا نقبـل ف chi square =1.896 ـل  أن القيمة الجدولية 6حرية =

  : لا يوجد علاقة بين نمط العائلة ودور الأبناء في صنع تفضيلات جهاز الكمبيوتر .

Chi 

Squar

e Sig. 

5.553 .475(a) 
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 chiالذي يحدد العلاقة بين نمط العائلة ودور الأبناء في صنع تفضيلات المفروشـات المنزليـة  لثانيا حظ من الجدولنلا 

square   = وبالعودة الى جدول  20.292المحسوبةchi square  ودرجة  0.002أن عند مستوى معنوية نجد
وهــي أكـبر مـن القيمــة المحسـوبة أي أننــا نقبـل فرضــية  chi square =20.791 ـتكـون القيمــة الجدوليـة لــ 6حريـة 

  العدم : لا توجد علاقة بين نمط العائلة ودور الآباء في صنع تفضيلا المفروشات المنزلية .
  ين نمط العائلة ودور الأبناء في صنع تفضيلات أدوات المطبخ أنحظ من الجدول الثالث الذي يحدد العلاقة بنلا
 chi square  =5.553  وبــالعودة الى جــدولchi square  ودرجــة  0.475نجــد أنــه عنــد مســتوى معنويــة

وهي مساوية للقيمة المحسوبة أي أننا نقبل فرضية العدم :  chi square =5.553 ـتكون القيمة الجدولية ل 6حرية 
  علاقة بين نمط العائلة ودور الأبناء في صنع تفضيلات أدوات المطبخ .لا توجد 

  
  مناقشة النتيجة  

  ن الاستقلالية القائمة بين نمط العائلة ودور الأبناء تعود للأسباب التالية :إ
مـع والـذي يتحـدد عدم تمايز الحدود الفاصلة بين أنماط العوائل لأن نمط الاتصال المتوجـه نحـو الفكـرة أو المتوجـه نحـو ات

ة التي يأخـذ فيهـا هـذا الـنمط على أساسه نمط العائلة لا يكون متبلوراَ بشكل واضح كما هو الحال في اتمعات المتقدم
  ة مقصودة من قبل الآباء .وبغائيّ  محدداً  شكلاً 

 ــيمن علــى صــنع ن الاعتبــارات الــتينمــاط العوائــل في حــالات معينــة ، فــإكمــا أنــه حــتى لــو فــرض انعــدام التــداخل بــين أ
 اعتبـــارات أخــرى كالقـــدرة الشـــرائية تفضــيلات الشـــراء لا تتعلــق بـــنمط الاتصـــال الموجــود داخـــل العائلــة بقـــدر مـــا تتعلــق ب

  واهتمامات الأبناء التي تتفاوت بحسب الفئة السلعية ، وبحسب الجنس والعمر ومستوى التعليم ونوع العمل .
ى مشاركة الزوجة ، وطبيعة النمط الأبوي وحجم الدخل علـى نمـط الاتصـال في نمط العائلة تطغى اعتبارات أخرى كمد

الـذي يتحـدد علــى أساسـه نمـط العائلــة ، فـنمط الاتصــال سـواء كـان متوجهــاً نحـو الفكــرة أو نحـو اتمـع يعــد عـاملاً غــير 
ز والمرتبطــــة بالحالــــة نــــه يتــــوارى خلــــف تلــــك العوامــــل ذات التــــأثير البــــار ديــــد حجــــم الــــدور بالنســــبة للأبنــــاء لأمــــؤثر في تح

الاقتصادية ، أو بطبيعة اتمع وثقافته التي تمنح سلطة كبيرة للذكور كما هو الحال في مجتمعاتنا ، أو بمدى الحاجة للفئة 
  السلعية . 
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  التوصيات
  

    بالنسبة لدور الأبناء في صنع التفضيلات حسب الفئة السلعية -أولاً 
يتوجب على واضعي الخطط التسويقية معرفة حجم الدور الذي يلعبه الأبناء في صنع تفضيلات الشـراء لكـل  -1

 فئة من الفئات السلعية الثلاث لأن دور الأبناء يأخذ أهمية كبرى في اتخاذ القرار . 

دور الأبنــاء يكــون كبــيراً في صــنع تفضــيلات جهــاز الكمبيــوتر فــإن المــزيج الترويجــي يجــب أن يــتم تركيبــه بمــا أن  -2
لون الجهـة المرسـلة إليهـا في عمليـة الاتصـال بالصورة التي تؤثر في الأبناء لأم في هذه الحالة هم الذين يمثَ 

 . 

 ســيلته الأكثــر ملاءمــة مــع الأبنــاء اء و فــالإعلان الــذي هــو أول عناصــر المــزيج الترويجــي يجــب أن يــتم انتقــ
وتمثـــل الصـــحف واـــلات والانترنـــت وســـائل مناســـبة أكثـــر مـــن غيرهـــا ، كمـــا أن اســـتخدام المـــؤثرات في 
الرسالة الإعلانية كالصورة والحركة قد يكون مفيداً على اعتبار أن الأبناء يميلون للتأثر بالمحسوسات أكثـر 

ـــ تخاطـــب العقـــلمـــن تـــأثرهم بالرســـائل اـــردة الـــتي  ز مـــن مضـــمون الرســـالة فقـــط ، وينصـــح بتضـــمين حيّ
ل بالنســبة للأبنــاء بعــداً مهمــاً مــن أبعــاد هــذا الإعلاميــة علــى الوظيفــة الترفيهيــة لجهــاز الكمبيــوتر والــتي تمثــَ

  الجهاز . 
كثــر الوســائل الأ بــاعتَ امــن المــزيج الترويجــي فمــن الضــروري أمــا تنشــيط المبيعــات الــذي يمثــل العنصــر الثــاني 

  تأثيراً في الأبناء كتوزيع العينات اانية والهدايا والمسابقات . 
ن من كما يتوجب أن تستثمر العلاقات العامة التي تمثل المكون الثالث من عناصر المزيج الترويجي بما يمكَ 
كخــبر الوصـول إلى المشـترين المحتملـين والـذين هـم الأبنـاء في هـذه الحالـة وذلـك عـن طريـق وصـول الرسـالة  

  وليس كرسالة بيعية . 
ثر إلى شطرين متساويين بين الأوفي فئة أدوات المطبخ يجب أن يتركب المزيج الترويجي بصورة ينشطر فيها 

الآبـــاء والأبنـــاء ، فبـــدءاً مـــن الإعـــلان الـــذي تقتضـــي هـــذه الفئـــة الســـلعية اختيـــار وســـيلته المناســـبة للأبنـــاء 
أمــا في فئــة المفروشــات المنزليــة فــالتركيز الأكــبر  . التلفزيون يتوجــب انتقــاء وســائل أخــرى موجهــة للآبــاء كــ

  يجب أن يتوجه إلى الآباء لأم أصحاب الدور الأكبر في صنع تفضيلات هذه الفئة السلعية .
الابتكــارات الحديثــة يجــب أن يــتم التوجــه في الــترويج لهــا نحــو ذوي الســلوك الابتكــاري وهــم غالبــاَ مــا  إن

 فــإمم لا يكونــون مســكونين بمخــزون كبــير مــن المفــاهيم القديمــة مثــل الآبــاء , ولهــذا يكونــون الأبنــاء لأــ
  مرشّحون بشكل أكبر نحو قصد تبنيّ الابتكارات الحديثة .

ي والأمــر المهــم الثــاني أن يراعــى عنــد وضــع الخطــط التســويقية للابتكــارات الســياق الثقــافي للمجتمــع ففــ
ط لجــذب مجتمــع قــائم علــى ثقافــة اتمعيــة ولــيس الفرديــة تكــون عوائــق تقبــل الابتكــارات أكــبر مــالم يخطــَ

المســتهلكين المحتملــين مــع تضــمين خطــط جــذم أدوات اخــتراق الموانــع الــتي تفرضــها ثقافــة اتمــع  مثــل 
  تسهيل استخدام الابتكار وتوصيل رسالة اقناعية بجدواه .
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وضـــع الخطـــط الترويجيـــة جـــذب انتبـــاه الفتيـــات المراهقـــات لأـــن يعتـــبرن مشـــاركات يجـــب أن يراعـــى عنـــد 
في معظـــــم مراحـــــل صـــــنع القـــــرار الشـــــرائي و خصوصـــــاً لفئـــــات ســـــلعية مثـــــل أدوات المطـــــبخ و  لأمهـــــانَ 

  المفروشات المنزلية . 
 

   بالنسبة لصنع التفضيلات بدلالة نمط التهيئة الاجتماعية –ثانياً 

لخطط التسويقية استكشاف الـنمط الأبـوي للمسـتهلك المسـتهدف لأن دور المسـتهلك يتوجب على واضعي ا -1

 في صنع تفضيلات الشراء يتأثر بالنمط الأبوي لهذا المستهلك .

بعــد تحديــد الــنمط الأبــوي مــن الضــروري تركيــز الجهــد الإقنــاعي علــى الأبنــاء الــذين يكونــوا نمطهــم الأبــوي مــن  -2

مط يلعبون الدور الأكـبر في صـنع تفضـيلات الشـراء ، وهنـا يجـب أن النمط المستجيب لأم من هذا الن

يتركـــب المـــزيج الترويجـــي بصـــورة مشـــاة لتركيبـــه في فئـــة جهـــاز الكمبيـــوتر في الفقـــرة الســـابقة مـــع الأخـــذ 

  لكمبيوتر. أدوات المطبخ وضعيفاً في فئة امط المستجيب يكون كبيراً في فئة بالاعتبار أن دورهم في الن

ر المنقسم إلى شطرين متساويين المطلوب من المزيج الترويجي إحداثه فهو يكـون عنـد التعـاطي مـع أما الأث

ـــنمط يلعبـــون دوراً متوســـطاً في  ـــنمط الأبـــوي المســـاواتي لأن الأبنـــاء في هـــذا ال فئـــتي أدوات الأبنـــاء ذوي ال

  ل محله دور الآباء . لا يطغى على دور الآباء ولا يترك مكانه في الوقت نفسه ليح المطبخ و الكمبيوتر

وتركيب المزيج الترويجي بصورة يحدث فيها الأثر الكبـير في الآبـاء ولـيس في الأبنـاء يكـون في حـال التوجـه 

فئــتي أدوات نحــو الأبنــاء ذوي الــنمط الأبــوي المتطلــب لأن هــذا الــنمط يكــون فيــه دور الأبنــاء ضــعيفاً في 

 عها الآباء إلى حد كبير .تها يصن، وعملية الشراء برمَ  المطبخ والكمبيوتر

    بالنسبة لصنع التفضيلات بدلالة نمط العائلة –ثالثاً  

 في صنع التفضيلات فلا داعي لاستنزافبما أن النتائج أظهرت عدم وجود علاقة بين نمط العائلة وبين دور الأبناء 

بشكل واضح وينصح التركيز على  الوقت والجهد في استكشاف هذا النمط على اعتبار أن أنماط العوائل غير متمايزة

عوامل أكثر تأثيراً في صنع التفضيلات مثل مدى مساهمة الزوجة في دخل الأسرة ، ودرجة وعي المستهلك والقدرة 

  الشرائية ، بالإضافة إلى النمط الأبوي ونوع الفئة السلعية .
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  البيانات الشخصية والوظيفية  –أو�ً 

   في المربع المناسب × ) إشارة (  يرجى وضع 

 أنثى �      ذكر �      الجنس -1

 25-�20    20-�15      العمر -2

 شهادة جامعية �      شهادة ثانوية �  شهادة إعدادية �    بتدائية شهادة ا�   المؤهل العلمي - 3

 بدون عمل �     عمل حر          �    موظف �                 طالب �                العمل نوع - 4

   نمط العائلة  –ثانياً 
  راه مناسباً بالنسبة إلى كل فقرة من الفقرات التالية : في الحقل الذي ت× ) فيما يلي مجموعة من الفقرات التي تتعلق بنمط العائلة يرجى وضع إشارة ( 

  لا   نعم   نمط العائلة

      تتعلم الكثير من السلوكيات خارج العائلة ( أصدقاء ، وسائل إعلام ، زملاء )  -5

      تأخذ بآراء الكبار في العائلة دون اقتناع حتى لو كان لديك رأي مختلف . -6

      اً منفرداً بدون الرجوع إليهم .يغضب أفراد العائلة إذا اتخذت قرار  -7

      ترحب العائلة بأفكار جديدة خارجة عن المألوف . -8

      يعاتبك أفراد العائلة إذا تصرفت لوحدك بدون النقاش معهم . -9

      تستنكر العائلة أي مخالفة تصدر من الأخ الأصغر للأخ الأكبر .-10

      لا يحب أفراد العائلة التدخل في شؤونك . -  11   
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   النمط ا!بوي - ثالثاً 

  في الحقل الذي تراه مناسباً بالنسبة إلى كل فقرة من الفقرات التالية : × ) فيما يلي مجموعة من الفقرات التي تتعلق بالنمط الأبوي يرجى وضع إشارة ( 

  لا   نعم   النمط الأبوي

      تشكل أنت وأبوك وإخوتك فريقاً متكاملاً . - 12

      ئلة ويقوم بتوجيهكم نحوها .يضع أبوك أهدافاً للعا - 13

      توجد بعض القيم التي يفرض عليك أبواك الالتزام ا من غير اقتناع منك . - 14

      تكافأ من قبل أبيك على الالتزام ببعض السلوكيات وتعاقب على مخالفتها .  - 15

      يهتم أبوك باحترامك له أكثر من خوفك منه . - 16

      قش معك ومع أخوتك .لا يتخذ أبوك قراراً منفرداً وإنما يتنا - 17

      يلبي أبواك طلباتك في معظم الأحيان  - 18

      يعتبر أبواك أن كل شيء قابل للنقاش . - 19

      تستطيع عن طريق الإقناع تغيير وجهة نظر أبويك في معظم الحالات . - 20
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  دور ا!بناء في صنع قرار شراء جھاز الكمبيوتر  –رابعاً 

في الحقل الذي تراه مناسباً بالنسبة إلى كل فقرة من الفقرات × )  تتعلق بدور الأبناء في صنع قرار شراء جهاز الكمبيوتر يرجى وضع إشارة ( فيما يلي مجموعة من الفقرات التي

  التالية : 

  لا   نعم   من خلال آخر تجربة شراء كمبيوتر

      قمت بجمع معلومات عن أجهزة الكمبيوتر المتوافرة في السوق . - 21

      بمعلوماتك لأن خبرتك في الكمبيوتر أكبر من خبرة أبويك .تثق العائلة  - 22

      ذهبت لجمع المعلومات برفقة أحد أخوتك . - 23

      لا تتخذ العائلة أي خطوة عملية حتى تستمع إلى نتيجة بحثك . - 24

      اشتركت العائلة كلها في جمع المعلومات . - 25

      فضل .بعد أن عرضت المعلومات على العائلة قمت باقتراح المنتج الأ - 26

      بادرت لجمع المعلومات وقمت باقتراح الأفضل بدون تفويض من العائلة .  - 27

ـــديل بمـــا يتناســـب مـــع  - 28 ـــة باقتراحـــك بخصـــوص المنـــتج ولكنهـــا اختـــارت الب أخـــذت العائل
  قدرا الشرائية .

    

      رافقت العائلة للشراء ولكنها اختارت بديلاً غير الذي اقترحته . - 29

      أن يعتمد على أحد من أفراد العائلة . اشترى أبوك الجهاز بدون  - 30

      اقتصر دور أبويك في الشراء على دفع ثمن الجهاز فقط .  - 31
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  دور ا!بناء في صنع قرار شراء المفروشات المنزلية   –خامساً 

في الحقل الذي تراه مناسباً بالنسبة إلى كل × ) شارة ( فيما يلي مجموعة من الفقرات التي تتعلق بدور الأبناء في صنع قرار شراء المفروشات المنزلية يرجى وضع إ

  فقرة من الفقرات التالية : 

  لا   نعم   من خلال آخر تجربة شراء للمفروشات المنزلية

      ذهبت مع والدتك للمساعدة في اختيار المنتج الأفضل .  - 32

      اشترى أبوك السلعة بدون أن يرافقه أحد . - 33

       احتكاكــــــك بمصـــــــادر معلومــــــات كثـــــــيرة ( فوضــــــتك أمــــــك بجمـــــــع معلومــــــات بســـــــبب  - 34
  أصدقاء ) . –انترنت  –مجلات 

    

      عرضت معلوماتك على العائلة فقط بدون أن ترافقهم إلى السوق للشراء . - 35

      اقترحت البديل الأفضل من ضمن المنتجات التي اتفق عليها . - 36

      قامت أختك بعملية جمع المعلومات واختيار المنتج الأفضل . - 37

      مع أبوك إلى اقتراحك وقام بشراء بديل آخر لاعتبارات تخص السعر .است - 38

      كانت الوالدة هي صاحبة القرار النهائي بخصوص البديل الأفضل .  - 39
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  في صنع قرار شراء أدوات المطبخ دور ا�بناء  –سادساً 
في الحقل الذي تراه مناسباً بالنسبة إلى كل فقرة من الفقرات × ) دوات المطبخ يرجى وضع إشارة ( فيما يلي مجموعة من الفقرات التي تتعلق بدور الأبناء في صنع قرار شراء أ

  التالية : 

  لا  نعم  من خلال آخر تجربة شراء لأدوات المطبخ

      اقترحت منتجاً معيناً وأخذت العائلة باقتراحك . - 40

ــــدتك بالــــذهاب إلى الســــوق بمفردهــــا وجمعــــت معلومــــات عــــن المنت - 41 جــــات ثم قامــــت وال
  اشترت الأنسب برأيها .

    

جمعت أختك معلومات من صديقاا ، ومـن اـلات المختصـة وعرضـتها علـى العائلـة  - 42
  قبل الشراء . 

    

بعد الاتفاق مع العائلة على المنتج الأفضل رافقت والدتك للشـراء وسـألتك عـن رأيـك  - 43
  بالبديل الأفضل .

    

      هو لاعتبارات تتعلق بقدرته الشرائية . اعتبر أبوك أن البديل الأفضل من اختصاصه  - 44

      ساهمت في جمع المعلومات عن المنتجات فقط ولم ترافق العائلة للشراء . - 45

اعتـــبرت والـــدتك أنــــك تجهـــل منتجــــات أدوات المطـــبخ الأفضــــل ولـــذلك اعتمــــدت في  - 46
  جميع المعلومات على نفسها . 

    

نســــت بــــآراء أخواتــــك اعتــــبرت والــــدتك أنــــك تجهــــل المنتجــــات الأفضــــل ولــــذلك استأ - 47
  الإناث . 

    

      فوضتك العائلة بتحديد المنتج الأفضل والذهاب للشراء بمفردك .  - 48
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  موضوعات واقتراحات أخرى ترونھا مناسبة ولم يتضمنھا ا'ستبيان ؟ 

............................................................................................................

............................................................................................................

............................................................................................................

............................................................................................................    

............................................................................................................

............................................................................................................

............................................................................................................

............................................................................................................    

............................................................................................................

............................................................................................................  

  إذا رغبتم بتزويدكم بخلاصة النتائج العامة أو موعد مناقشة الأطروحة يرجى ذكر :  ملاحظة :

  الاسم : ........................

  الهاتف أو البريد الإلكتروني أو الفاكس : ............................... 

  

  ھذا ا'ستبيان ولكم جزيل الشكر على تخصيص جزء من وقتكم الثمين ل/جابة على أسئلة
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  /2الملحق رقم /

  تصنيف وتبويب البيانات

  الأسئلة من السؤال الخامس حتى السؤال الحادي عشر يستنتج منها نمط العائلة. •

  إذا كان الجواب ب"نعم" فالعائلة تعددية إذا كان الجواب ب"لا" فالعائلة وقائية   : السؤال الخامس -

  "لا" عائلة متلازمة,        ئلة وقائية"نعم" عا              :السؤال السادس -

 " لا" عائلة متلازمة,      "نعم" عائلة وقائية     :السؤال السابع -

  "لا"عائلة وقائية,       "نعم" عائلة تعددية    :السؤال الثامن -

   "لا" عائلة عدم تدخل,     "نعم" عائلة متلازمة     :السؤال التاسع -

     "لا" عدم تدخل,        ة"نعم" عائلة وقائي    :السؤال العاشر -

  "لا"عائلة وقائية,       "نعم" عدم تدخل  :السؤال الحادي عشر -

  

X49  فردا. 413في البيانات يندرج تحتها نمط العائلة لكل واحد من أفراد العينة البالغ عددهم  

  السؤال العشرين يستنتج منها النمط الأبوي: إلىالأسئلة من السؤال الثاني عشر  •

  "لا" مستجيب,        "نعم" مساواتيالثاني عشر :             السؤال  -

  "لا" مستجيب,        "نعم" متطلبالسؤال الثالث عشر                -

 "لا" مساواتي,            "نعم" متطلب            السؤال الرابع عشر: -

 "لا"مستجيب,             "نعم"متطلب  السؤال الخامس عشر: -

 "لا" متطلب,            "نعم"مساواتي  س عشر:السؤال الساد -

 "لا" متطلب,           "نعم"مساواتي   السؤال السابع عشر: -

  "لا"متطلب,         "نعم" مستجيب  السؤال الثامن عشر: -
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 "لا"متطلب,      "نعم"مساواتي   السؤال التاسع عشر: -

 لب"لا" متط,       "نعم"مساواتي              :السؤال العشرين  -

X50  :يندرج تحتها النمط الأبوي لكل فرد من أفراد العينة  

  الأسئلة من الحادي والعشرين إلى السؤال الحادي والثلاثين تبين حجم الدور بالنسبة لجهاز الكومبيوتر •

 "لا" ضعيف,     "نعم"كبير  السؤال الحادي والعشرون: -

 "لا"ضعيف,      "نعم"كبير  السؤال الثاني والعشرون: -

 "لا" ضعيف,       "نعم"كبير  ل الثالث والعشرون:السؤا -

  "لا" ضعيف,      "نعم"كبير  السؤال الرابع والعشرون: -

  "لا" ضعيف,    "نعم"متوسط  السؤال الخامس والعشرون: -

 "لا"متوسط,      "نعم" كبير  السؤال السادس والعشرون: -

 "لا" متوسط,       "نعم"كبير  السؤال السابع والعشرون: -

 "لا"كبير,    "نعم"متوسط  الثامن والعشرون: السؤال -

  "لا"كبير,    "نعم"متوسط  السؤال التاسع والعشرون: -

  "لا"متوسط,    "نعم"ضعيف    السؤال الثلاثون: -

 "لا"متوسط,        "نعم"كبير  السؤال الحادي والثلاثون: -

  

X51 أفراد العينة:يندرج تحتها حجم الدور بالنسبة لجهاز الكومبيوتر من أجل كل فرد من  

الأسئلة من السؤال الثاني والثلاثين حتى السؤال التاسع والثلاثين تبين حجم دور الابن في صنع قرار الشراء في فئة المفروشات  •

  المنزلية.

     "لا"ضعيف,      "نعم"متوسط  السؤال الثاني والثلاثون: -

 "لا"متوسط,      "نعم"ضعيف      السؤال الثالث والثلاثون: -

  "لا"ضعيف   ,    "نعم"متوسط     ال الرابع والثلاثون:السؤ  -
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  ,   "لا"كبير   "نعم"متوسط     :السؤال الخامس والثلاثون -

  "لا"ضعيف,        "نعم"متوسط    السؤال السادس والثلاثون:

 "لا"متوسط,         "تعم"كبير       السؤال السابع والثلاثون:

  "لا"كبير,       ف"نعم"ضعي  السؤال الثامن والثلاثون:

  "لا"متوسط,       "نعم"ضعيف       السؤال التاسع والثلاثون:

  

X52يندرج تحتها دور الابن في فئة المفروشات المنزلية:  

  الأسئلة من السؤال الأربعين الى السؤال الثامن والأربعين يبين حجم الدور بالنسبة لصنع تفضيلا شراء أدوات المطبخ. •

   "لا"متوسط,    "نعم"كبير                السؤال الأربعون:

  "لا"متوسط,        "نعم"ضعيف    السؤال الحادي والأربعون:

  "لا"ضعيف,        "نعم"متوسطالسؤال الثاني والأربعون:       

   "لا"ضعيف,        "متوسط"نعم       السؤال الثالث والأربعون:

  "لا"متوسط   ,    "نعم"ضعيف  السؤال الرابع والأربعون:

  "لا"كبير,        "نعم"متوسط     السؤال الخامس والأربعون:

   "لا"متوسط,      "نعم" ضعيف    السؤال السادس والأربعون:

     "لا"كبير,      "نعم"متوسط  السؤال السابع والأربعون:

  "لا"متوسط,         "نعم"كبير  السؤال الثامن والأربعون:

  

X53الابن في فئة أدوات المطبخ دور :يندرج تحتها حجم  
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  / 3الملحق رقم /

  كمبيوتر

  ضعيف  متوسط  كبير

38 %  48 %  13 %  

  مفروشات

  صغير  متوسط  كبير

9 %  78 %  20 %  

  مطبخ

  ضعيف  متوسط  كبير

3 %  80 %  14 %  
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Dimension 1

0.500.250.00- 0.25- 0.50
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- 0.3
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2.00
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4.00
3.00

2.00

1.00

Row and Column Points

x51

x49

Symmetrical Normalization

  / 4الملحق رقم /

x49 

x51 

1 2 3 Active Margin 

1 22 27 6 55 

2 91 107 35 233 

3 39 52 12 103 

4 8 12 2 22 

Active Margin 160 198 55 413 

  

Dimension Singular Value Inertia Chi Square Sig. Proportion of Inertia Confidence Singular Value 

  Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation 

  2 2 2 2 2 2 2 2 

1 .066 .004   .950 .950 .048 .019 

2 .015 .000   .050 1.000 .049  

Total  .005 1.891 .929(a) 1.000 1.000   
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Dimension 1

2.01.51.00.50.0- 0.5- 1.0
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Row and Column Points

x52

x49

Symmetrical Normalization

  / 5الملحق رقم /

x49 

x52 

1 2 3 Active Margin 

1 0 50 5 55 

2 4 177 52 233 

3 0 85 18 103 

4 0 11 11 22 

Active Margin 4 323 86 413 

  

Dimension 

Singular Value Inertia Chi Square Sig. Proportion of Inertia Confidence Singular Value 

Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation 

2 2 2 2 2 2 2 2 

1 .205 .042   

  

.856 .856 .053 .117 

2 .084 .007   .144 1.000 .022   

Total   .049 20.292 .002(a) 1.000 1.000     
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Dimension 1
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Symmetrical Normalization

  /6رقم /

x49 

x53 

1 2 3 Active Margin 

1 3 46 6 55 

2 6 191 36 233 

3 3 86 14 103 

4 2 15 5 22 

Active Margin 14 338 61 413 

  

Dimension 

Singular Value Inertia Chi Square Sig. Proportion of Inertia Confidence Singular Value 

Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation 

2 2 2 2 2 2 2 2 

1 .098 .010   

  

.721 .721 .068 -.080 

2 .061 .004   .279 1.000 .049   

Total   .013 5.553 .475(a) 1.000 1.000     
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 /7الملحق رقم /

x50 

x51 

1 2 3 Active Margin 

1 70 76 36 182 

2 142 203 40 385 

3 4 14 6 24 

Active Margin 216 293 82 591 

  

Dimension 

Singular Value Inertia Chi Square Sig. Proportion of Inertia Confidence Singular Value 

Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation 

2 2 2 2 2 2 2 2 

1 .098 .010   

  

.721 .721 .068 -.080 

2 .061 .004   .279 1.000 .049   

Total   .013 16.262 .003(a) 1.000 1.000     
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Dimension 1
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 /8الملحق رقم /

x50 

x52 

1 2 3 Active Margin 

1 1 97 33 131 

2 3 213 49 265 

3 0 13 4 17 

Active Margin 4 323 86 413 

 

Dimension 

Singular Value Inertia Chi Square Sig. Proportion of Inertia Confidence Singular Value 

Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation 

2 2 2 2 2 2 2 2 

1 .149 .022   

  

.719 .719 .051 .063 

2 .093 .009   .281 1.000 .082   

Total   .031 12.830 .012(a) 1.000 1.000     
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Dimension 1
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Symmetrical Normalization

 /9الملحق رقم /

x50 

x53 

1 2 3 Active Margin 

1 4 98 29 131 

2 8 228 29 265 

3 2 12 3 17 

Active Margin 14 338 61 413 

  

  

Dimension 

Singular Value Inertia Chi Square Sig. Proportion of Inertia Confidence Singular Value 

Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation Accounted for Cumulative 

Standard 

Deviation Correlation 

2 2 2 2 2 2 2 2 

1 .129 .017   

  

.794 .794 .052 -.013 

2 .066 .004   .206 1.000 .044   

Total   .021 8.678 .070(a) 1.000 1.000     
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Summary 
 

The role of children influences on purchasing decision preferences 

making Is essential to taking abroader view of the decision making unit in 

family. 

The amount of influence exerted by children varies by product 

category and nature of socializating of children. 

For certain products they play big role, while for others, they play small 

role. 

The purchasing act is governed by how they have been socialized 

to act as consumers. Reference groups as peers are key socialising agents 

for children. 

Family– specific characteristics such as parental style play key 

roles. 

This research is including a practical study made by researcher 

upon random sample in Damascus city to explore the influence of 

children in preferences making of purchasing decision according to 

product category, and parental style,and family style . 

This exploring helps to know the way that promotion mix must be 

formed to give optimal results. 
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