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ن حسطب علَ حأدّخو بإخلاص اى العطبء ّظل دًهبً عبلمبً ببلٌجداى مخلداً ذكسٍ اًلئك الرّي ّمدهًٌو ًى

بمخببعت ىرا البحث ًالاشساف علْو  ج حكسه التي   الى المسبْت الفبضلت ًخمدم بجزّل الشكس ًأهبًو

 ب ًهخببعت ادق الخفبطْل في سبْل نجبحو ًتحمْك الهدف السئْسِ هنوًخبراته بًاغنبءه بٌافس علوي

 زاى ًظٌّزّالدكخٌزة ز
 
هي  بشِ  ّبللٌا علْنبًلم ىرا  علونب ينهن ازحٌّنب الرّي لاءالأج أسبحرحنب ببلشكس نخض كوب 

 افكبزىن ًخبراتهن

  

 لكععععععن ألععععععدمالى جمْععععععئ المععععععبئون في جبهعععععععت المنععععععبزة  الكععععععبدز الادازُ ًالخدزّسععععععِ    

  العول في ًإخلاص جيد هي برلخوٌه هب لكل ًالاهخنبى الشكس دزجبث أعلَ
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 ممخص البحث

يدددددف البحددددث الددددق دراسددددة العلاقددددة بددددين الغددددلاف الخددددارجي لمسددددمع ا سددددتيلاكية الميسددددرة ي

واسدددددتجابات المسدددددتيمك السدددددموكية حيدددددث  مدددددد الباحدددددث الدددددق دراسدددددة العلاقدددددة بدددددين لدددددون 

خدددلال مراحدددل اتخددداذ الردددرار الشدددرائي لممسدددتيمك مدددن  ووحجدددم وشدددكل وندددوع مدددادة الغدددلاف 

ا ربعددددة ابتدددددات مددددن ا ىتمددددام الددددق ا نتبدددداه الددددق الر بددددة ومددددن ثددددم اتخدددداذ  AIDAنمددددوذج 

اسدددددتبانة  مدددددق  300قدددددرار الشدددددرات ولمتوصدددددل لمنتدددددائث المطموبدددددة قدددددام الباحدددددث بتوزيدددددع 

مفددددردة صددددالحة   222مسددددتيمكي السددددمع الميسددددرة لاددددي محالاظددددة اللاذقيددددة وتددددم اسددددترداد 

ي نسدددبة جيددددة لتحميدددل البياندددات واختبدددار الفرضددديات وىددد 74لمتحميدددل ا حصدددائي بنسدددبة  

حيدددددث  spss22ولدراسدددددة العلاقدددددة واختبدددددار الفرضددددديات قدددددام الباحدددددث باسدددددتخدام برندددددامث 

توصدددددل الباحدددددث مدددددن خدددددلال الدراسدددددة الدددددق ان دور الغدددددلاف لادددددي التددددد ثير  مدددددق سدددددموك 

 شرائيخصائص الغلاف تؤثر ايضا  مق المستيمك وسموكو ال المستيمك قويا وان

دم الباحدددددث مدددددن خدددددلال ىدددددذه الدراسدددددة مجمو دددددة مدددددن المرترحدددددات والتوصددددديات كمدددددا قددددد

التدددددددي مدددددددن المتوقدددددددع ان تسدددددددا د المنظمدددددددات  مدددددددق تعزيدددددددز دور الغدددددددلاف الترويجدددددددي 

 لمنتجاتيا.

 

 

 

     AIDAنموذج  – سموك المستهمك – الغلاف الترويجي الكممات المفتاحية:
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Abstract 

The aim of the research is to study the relationship between the outer shell 

of soft consumer goods and consumer behavioral responses, where the 

researcher deliberately studied the relationship between the color, size, 

shape and type of the cover material on the consumer’s purchasing 

decision through the four stages of the AIDA model, starting from attention 

to attention to desire and then making a purchase decision In order to 

deliver the required results, the researcher distributed 300 questionnaires 

to consumers of soft goods in Lattakia Governorate, and 222 items valid 

for statistical analysis were recovered at a rate of 74%, which is a good 

percentage for data analysis and hypothesis testing. The cover in 

influencing consumer behavior is strong, and the characteristics of the 

cover also affect the consumer and his human behavior 

 

The researcher also presented, through this study, a set of proposals and 

recommendations that are expected to help organizations to enhance the 

role of the promotional cover for their products. 

 

  Keywords:. 
- promotional cover_ AIDA model consumer's behaviour 
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 مقدمة عامة : 

لطططططم تعطططططد المنافسطططططة السطططططعرية هطططططي الاسطططططاس بطططططل بطططططدأت المنافسطططططات الترويجيطططططة تمعطططططب دورا اساسطططططيا فطططططي اقنطططططاع المسطططططتهمك بشطططططراء 

فطططططي انتطططططاج السطططططمع  متخصصطططططةلا ظمطططططاتالمنتطططططولي العديطططططد مطططططن سطططططعمة مطططططن علامطططططة تجاريطططططة دون الاخطططططر  انطلاقطططططا مطططططن ذلطططططك 

لهططططططذ   ايجابيططططططة بطططططط ن ذلططططططك يضططططططيف قيمططططططة ويخمططططططق صططططططورة ذهنيططططططة  لثقتهططططططا منتجاتهططططططاالميسططططططرة اهتمامططططططا بالغططططططا بعبططططططوة وغططططططلاف 

المنتجطططططات فطططططي السطططططوق وانطططططه وسطططططيمة مطططططن وسطططططائل الاتصطططططال المطططططؤثرة عمطططططى العميطططططل فكممطططططا كطططططان الغطططططلاف مصطططططنوع بشطططططكل جيطططططد 

ميطططططة تداولطططططه وهطططططذا يسطططططهم فطططططي خمطططططق اتجاهطططططات ايجابيطططططة لطططططد  العميطططططل نحطططططو كممطططططا حطططططافظ ذلطططططك عمطططططى المنطططططتج نفسطططططه وسطططططهل عم

المنطططتج ويطططؤثر فططططي قطططرار  الشططططرائي نحطططو تفضطططيل هططططذا المنطططتج عططططن غيطططر  مططططن المنتجطططات المنافسطططة لططططه فطططي السططططوق فمطططم يعططططد دور  

لمططططططؤثرة وك حططططططد العناصططططططر الهامططططططة ا يقتصططططططر عمططططططى الوظططططططائف التقنيططططططة فقططططططط بططططططل تجاوزهططططططا ليرتقططططططي إلططططططى دور بيعططططططي وترويجططططططي 

عمطططططى سطططططموك المسطططططتهمك وأصطططططبحت إسطططططهاماته تطططططتم قبطططططل الإنتطططططاج وبعطططططد  بالاسطططططتفادة مطططططن المعمومطططططات المرتطططططدة  ممطططططا اسطططططتوجب 

المسططططططططاحات الواسططططططططعة فططططططططي المتططططططططاجر ذات الأقسططططططططام   زيططططططططادة الاهتمططططططططام ببحططططططططوث التغميططططططططف  خاصططططططططةً مططططططططع ظهططططططططور و انتشططططططططار

ع المنططططتج دون وسطططططاء  وهططططذا مططططا زاد مططططن أهميططططة الغططططلاف والاعتمططططاد عمططططى الخدمططططة الذاتيططططة بحيططططث يكططططون التعامططططل مباشططططرة مطططط

عمططططططى العناصططططططر التططططططي يحممهططططططا سططططططواءً العلامططططططة  الألططططططوان  التبيططططططين  اعتمططططططادا  ممنتجططططططات فططططططي مواقططططططع البيططططططع  ودور  الترويجططططططي ل

 . ة لممنتج في ذهن وذاكرة المستهمكالشكل والرسومات التي توضح الصورة المرئي

 :مصطمحات البحث 1-1

 والاسم التغميف بين كبير ارتباط وهناك الخارجي وغلافها السمعة عبوة وانتاج بتصميم تهتم التي الأنشطة جموعةم :التغميف 

 ."1.الجوانب هذ  كل يتضمن أن يجب حيث الغلاف عمى توضع التي والبيانات التجار 

 2 ".المستهمك رغباتو  تشبع احتياجات والتي الممموسة وغير الممموسة والصفات الخصائص مجموعة من :المنتث 

  : ٌّة اتخاذ سموك المستيمك هو مجموعة التصرفات التً تصدر عن الأفراد، وهً مرتبطة بشراء السلع والخدمات وعمل

  3.القرار
 جميع في ميسرة وهي التفكير من  رلكثي الحاجة بدون المستهمك يشتريها التي الاستهلاكية السمع وهي :الميسرة السمع 

  .والمنظفات الغذائية المواد مثل لممستهمك المتاجر أقرب من شراؤها دائما ويتكرر خيصةر  سمع وهي المتاجر

                                                           
1
 11 ص والتغلٌف التعبئة كتاب للنشر العربً كرالف دار الفرحاتً عطٌة محمد 
2

 18 ص الأردن، عمان، ،الأولى الطبعة الوطنٌة، المكتبة دائرة ،متخصصة تسوٌقٌة دراسات ، 2000 العسكري، شاكر أحمد
3
 11 ص مصر، ،القاهرة للنشر، العربً الفكر دار والمجتمع، البٌئة على وأثرهما والتغلٌف التعبئة ، 1111 الفرحاتً، عطٌة محمد 
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 الدراسات السابرة: 1-2

   :الدراسات العربية 

ت ثير  ناصر التعبئة والتغميف لاي السموك الشرائي لممستيمك النيائي  مق "  ( بعنوان:2020دراسة )رزقي ,  .1

الى التعرف عمى ت ثير عناصر التعبئة والتغميف  هدقت هذ  الدراسةومرداس"  ينة من مستيمكين  صير الفواكو بو ية ب

 عمى سموك الشرائي لممستهمك النهائي عندما تتوفر لديه خيارات متعددة ومتنوعة .

مفردة وتم استخدام البرنامج الاحصائي  222لجمع البيانات اللازمة قام الباحث بتصميم استبانة عمى : منيجية الدِّراسة

SPSS  لتحميل البيانات 

كبير لصورة الغلاف والمعمومات التي عمى غلاف وتصميم العبوة في حين  ت ثيرأظهرت الدراسة الى وجود : نتائث البحث

 عمى المستهمك  . ت ثيراظهرت ان حروف الكتابة والمادة المصنوعة منها العبوة اقل 

هدفت الدراسة  غميف  مق سموك المستيمك الجزائري "" ت ثير التعبئة والت ( بعنوان:2014دراسة )مخناش خالد,  .2

 الى تحميل وتقييم اثر اغمفة وعبوات المنتجات عمى سموك المستهمك الجزائر  .

مفردة وتم استخدام البرنامج الاحصائي  522لجمع البيانات اللازمة قام الباحث بتصميم استبانة عمى  :منيجية الدِّراسة

SPSS .لتحميل البيانات 

 تبين أن المستهمك الجزائر  مدرك وذلك كون كل تصرفاته ناتجة عن ردة فعل لعدد من الحوافز التسويقية. :البحث نتائث

 " أثر التغميف  مق ادراك المستيمك لجودة المنتث  مق السمع الميسرة " ( بعنوان: 2017دراسة )مروان بلال,  .3

عمى السمع الميسرة. وذلك  لجودة المنتج من خلال دارسة ميدانية المستهمك إدراكهدفت الدارسة إلى إظهار أثر التغميف عمى 

 . من خلال معرفة أثر لون التغميف  شكل التغميف  حجم التغميف

 . SPSS 20مفردة وذلك عن طريق برنامج  422لجمع البيانات اللازمة قام الباحث بتوزيع استبانة عمى  :منيجية الدِّراسة

وجود اثر لبعض عناصر التغميف المون الشكل خامة التغميف عمى ادراك المستهمك لجودة تبين مع الباحث  :نتائث البحث

 السمع الميسرة خلال عممية التسوق.
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  :الدِّراسات الأجنبية    

 ( وىي بعنوان:Morjan Abass ,2016دراسة ) (1

The Effect of Packaging Factors on Customer Purchase Approach 

 عربية: "ت ثير  وامل التعبئة والتغميف  مق السموك الشرائي لممستيمك".العنوان بالمغة ال

 الدراسة  اهمية موضوع التغميف واعادة التفكير في اليات جديدة يمكن من خلالها تطوير التغميف كشفت 

 ( مشاركاً باستخدام طريقة أخذ العينات المناسبة. 113تم اختيار عينة من ): منيجية الدراسة

 تشير النتائج عمى ان التغميف وعواممه  يؤثران عمى الرغبة الشرائية لممستهمك . راسة:نتائث الد

 وىي بعنوان: ( Sadek Alhusieen ,2015دراسة ) (2

Impact of Product Packaging on Consumer Perception 

 العنوان بالمغة العربية: )ت ثير تغميف المنتث  مق المستيمك النيائي(.

 العوامل عمى قرار المستهمك بشراءر التعبئة والتغميف عمى سموك الشراء المستهمك   وملاحظة كيفية ت ثير هذ  هو تقييم ت ثي 

 المنتج 

 SPSSمفردة ب استخدام برنامج ال  122تم اختيار : منيجية الدراسة

 :حاليةدراسة الالمرارنة بين  الدراسات السابرة و  1-3
 فنقاط الاختلا نقاط التشابه عنوان الدراسة

" تأثٌر عناصر التعبئة والتغلٌف فً 

السلوك الشرائً للمستهلك النهائً على 

عٌنة من مستهلكٌن عصٌر الفواكه بولاٌة 

 بومرداس ".

 المتغٌر المستقل دراسة

 نفسه

تمت دراسة رزقً على سلعة عصٌر الفواكه 

 فقط .

 دراسة الباحث تمت على جمٌع السلع المٌسرة

ف على سلوك لٌ" تأثٌر التعبئة والتغ

 المستهلك الجزائري

 

المتغٌر المستقل  دراسة

 نفسه

 دراسة مخناش كانت على المستهلك الجزائري

دراسة الباحث تمت على المستهلكٌن فً 

 ADIAباستخدام نموذج  محافظة اللاذقٌة

" أثر التغلٌف على ادراك المستهلك لجودة 

 المنتج على السلع المٌسرة "
 فسهن المتغٌر التابع دراسة

 ركزت الدراسة السابقة على حماٌة البٌئة

الدراسة الحالٌة ركزت على استجابة المستهلك 

 ADIAوفقا لنموذج  متاثر بالدور التروٌجً

   

 اعداد الباحث المصدر
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 مشكلة البحث:  1-4

عمى العديد من الابحاث  من خلال الدراسة الاستطلاعيّة التي قام بها الباحث لمعديد من متاجر التجزئة والمولات والاطلاع

والدراسات  التي تناولت موضوع التغميف والبيان  ومن خلال العديد من المقاءات التي أجراها مع مجموعة من العملاء الذين 

 يستخدمون السمع الميسرة لاحظ الآتي:

  حديثاً يمكن اعتماد  لتسويق ان لمتغميف دور هام في زيادة المبيعات و بدأ بالانتشار بشكل واسع   واعتبر أسموباً طططط

 الميسرة التي تعمل في ظل المنافسة. السمع

  ططططط إنً انتشار الصورة الإيجابيّة أو السمبيّة عن التغميف يساعد المستهمكين عمى اقتناء السمع التي يرغبونها من السمع

 التي لا يرغبونها 

ماىو ت ثير الغلاف الخارجي لمسمع ا ستيلاكية  مق  تي:من خلال التساؤل الأساسي الآ وعميه يمكن تمخيص مشكمة البحث

 لممستيمك النيائي لايما يخص السمع ا ستيلاكية الميسرة ؟  خمق ا نتباه و ا ىتمام والر بة واتخاذ الررار الشرائي

 لارضيات البحث:  1-5

 :الفرضية الرئيسية 

 .ممستهمكل لاستجابات السموكيةتهلاكية وايوجد علاقة ذات دلالة احصائية بين الغلاف الخارجي لمسمع الاس

 :الفرضيات الفر ية 

واستجابة المستهمك ب بعاد  الاربعة )الانتبا    الاهتمام   الرغبة    لون الغلافيوجد علاقة ذات دلالة احصائية بين   .1

 اتخاذ القرار(  

ربعة )الانتبا    الاهتمام   واستجابة المستهمك ب بعاد  الا شكل الغلافعلاقة ذات دلالة احصائية بين  يوجد .2

  الرغبة   اتخاذ القرار(  

واستجابة المستهمك ب بعاد  الاربعة )الانتبا    الاهتمام    حجم الغلافيوجد علاقة ذات دلالة احصائية بين  .3

 الرغبة   اتخاذ القرار(  

الاربعة )الانتبا    الاهتمام  واستجابة المستهمك ب بعاد  نوع مادة الغلافيوجد علاقة ذات دلالة احصائية بين   .4

   الرغبة   اتخاذ القرار(.
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 ىمية البحث:أ 1-6

 تتمثل أهمية البحث في:

 مفهوم الغلاف ودور  في خمق الانتبا  والاهتمام وتفضيل  همية النظرية لمبحث من أهميةت تي الأ ىمية النظرية :الأ

حصة السوقية لمنظمات الاعمال من خلال الت ثير عمة العلامة التجارية دون اخر  ودور هذا المفهوم في تحسين ال

 السموك الشرائي لممستهمك النهائي.

 ت تي الأهمية العممية لمبحث كونه سيقدم مجموعة من النتائج والتوصيات والمقترحات لمنظمات  ىمية العممية :الأ

كيز عمى دور الغلاف الترويجي الاعمال في السوق السورية لتحسين حصتها السوقية وحجم مبيعاتها من خلال التر 

 لسوق السمع الميسرة .

 ىداف البحث:أ 1-7

 : الى الباحث يهدف

 تحديد دور لون الغلاف عمى سموك المستهمك الشرائي .1

 دور حجم الغلاف عمى سموك المستهمك الشرائيدراسة  .2

 تحديد دور نوع المادة المصنوع منها الغلاف عمى سموك المستهمك الشرائي .3

 كل الغلاف عمى سموك المستهمك الشرائيدور شدراسة  .4

 المنتجطات لغطلاف المسطتمر والتحسطين للاهتمطام المقترحطة والتوصطيات النتطائج مطن لمجموعطة التوصل الى الباحث يهدف .5

 المدروسة المحمية السوق في والموزعين المنتجين قبل من

 

 منيجية البحث: 1-8

 ي  الذ  ينطمق من ظاهرة موجودة في المجتمع  وهو يقوم عمى الاعتماد عمى المنهج الوصفي التحميم قام الباحث ب

غطت كل  وصف الظاهرة وتحميمها وبيان العلاقة بين مكوناتها  وتم استخدام من أجل ذلك استبانة من إعداد الباحث

  SPSS 24باستخدام مقياس ليكرت الخماسي  حيث تم تحميمها باستخدام برنامج  متغيرات وتساؤلات البحث

  تم الاعتماد  عمى الكتب والمراجع العربية والأجنبية  والدوريات العممية المحكّمة  ومواقع سبة لمبيانات الثانوية فقد بالن

 الانترنت المختصة بموضوع البحث.
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 مجتمع البحث و ينتو:   1-9

قد تم اختيار عينة عشوائية يتكون مجتمع البحث من جميع المستهمكين الذين يستخدمون السمع الميسرة في محافظة اللاذقية  و 

مفردة منها صالحة لمتحميل  222مفردة من مستهمكي السمع الميسرة في محافظة اللاذقية  تم استرداد  322مكونة من 

 وهي نسبة جيدة لتحميل البيانات واختبار الفرضيات. %74الاحصائي بنسبة 

 متغيرات البحث: 1-10

 .ن   الحجم   نوع المادة   الشكل ( الغلاف الخارجي ) المو المتغير المسترل :  .1

 (  الانتبا    الاهتمام   الرغبة   اتخاذ القرارسموك المستهمك )المتغير التابع :  .2

 نموذج البحث :

  .تغيرات المدروسة والعلاقة بينها( أبعاد كل مه الم1يبيه الشكل رقم )

    

    

  

 

 

                 

                  

                                    

 حدود البحث: 1-11

 ذقية. الحدود المكانية  : تم إجراء البحث عمى مستهمكين السمع الميسرة في محافظة  اللاا

 :م. 2021 لعام  والثامن إجراء البحث في الفترة الممتدة بين الشهر السادستم  الحدود الزمانية 

 
 
 

 الاهتباه

 الاهتمام

 الرغبة

 إتخاذ القرار

 فحجم الغل 

 لون الغلف

 هوع المادة المصنوع منها الغلف

 شكل الغلف

 دور الغلاف الترويجي

 ( 1الشكل )

 نمىذج البحث

 

 سلوك المستهلك 
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 الفصل الثاني

 

  

 الغلاف التروٌجً 

 تمهٌد

 ومستوٌاته مفهوم المنتج 2-1

 مفهوم السلعة وتطبٌقاتها  2-2

 ٌف    تعرٌف التغل 2-3

 التغلٌف أهمٌة 2-3-1

 السلع غلاف وعناصر مكونات 2-3-2

 الغلاف وظائف 2-3-4

 التغلٌف مواد 2-3-4

 اللون 2-3-5

 والشكل الحجم 2-3-6
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 الغلاف الترويجي

 :  تمهيد 

المستهمك وقد أدت أهمية التغميف  يعد الغلاف أحد الأبعاد الأساسية المكونة لمفهوم المنتج  كونه يعزز صورته الذهنية لد 

لممنتج  فمم يعد دور  يقتصر عمى الوظائف التقنية فقط بل  اتيجير إلى اعتبار  من قضايا التخطيط الاستببعض مفكر  التسويق 

المستهمك وأصبحت إسهاماته تتم قبل  ثرة عمى سموكوك حد العناصر الهامة المؤ  تجاوزها ليرتقي إلى دور بيعي وترويجي 

 سموك عمى الت ثير في لمحاولة توجب زيادة الاهتمام ببحوث التغميفمن المعمومات المرتدة  مما اس الإنتاج وبعد  بالاستفادة

 . الشرائي المستهمك

 :مستوياتو و المنتث مفيوم 2-1

 :منها نذكر عدة تعاريفوله يعد المنتث العنصر ا ول من  ناصر المزيث الستويري 

 مثل المادية المنافع تشمل المنافع وهذ  احتياجاته  لإشباع المستهمك عميها يحصل التي المنافع من مجموعة هو المنتج"

 ساد اعتقاد عن كرد التعريف هذا جاء وقد   المنتج لاقتنائه عميها يحصل التي النفسية المنافع و لممنتجات المكونة الخصائص

 نال لتخرج بعضها مع تدمج التي و الممموسة  الكيمياوية من الخصائص مجموعة عن عبارة المنتجات ب ن طويمة  لفترة

 . كلممستهم معينة حاجة تشبع منتجات

 : مستويات أو أبعاد عدة لممنتج أن KOTLER &  ARMSTRONG    وير  كل من 

 الخصائص) المنتج ءاشر  عند المستهمك عميها يحصل التي المنافع من مجموعة يتضمن : المد م المنتث 

 .المنتج هذا عمى حصوله عند وجهد ووقت مال من أنفقه بما مقارنة( والخدمات

 التجار  واسمه الخارجي وغلافه تصميمه و لممنتج الكيميائية و الطبيعية بالخصائص يتعمق هو  :الفعمي المنتث. 

 1عميه الحصول يتوقع أو المستهمك عميه يحصل والذ  الناتجة الجوهرية بالمنفعة يتعمق ما هو :المنتث جوىر

 :تصنيفاتيا و السمعة مفيوم  2-2

 مختمف تصنيف إمكانية موضحاً  لممنتجات  الأساسية الأنواع إحد  بصفتها لمسمعة الأنسب التعريف يقدمل العنصر هذا جاء

 .السوق في السمع

 "1آخر ناتج مع لمتبادل الخاضع و إنسانية حاجات يمبي الذ  الناتج " :أنها عمى السمعة تعريف يمكن -

                                                           
1
 : المصدر الأردن، عمان ، المناهج دار التسوٌق، جاسم محمود 212 ص الصمٌدعً، 
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 : التعريف يظهر  كما قيمتان ولمسمعة

 و الفرد حاجات تمبية يمكن بواسطتها والتي تحممها  التي المادية الصفات من مجموعة عن عبارة وهي :استعمالية قيمة

 .المجتمع

 منتج و منتج بين علاقة جوهرها في وهي أخر   سمعة مع تبادلها بموجبها يتم تناسب  علاقة عن عبارة هي :تبادلية قيمة

 .اعممهم نتاج بينهما فيما يتبادلان آخر

  لمحاجات إشباعاً  تحقق التي الممموسة أو الظاهرية الأشياء عمى السمعة لفظ يطمق ما وعادة

 فكرة خدمة  ماد   أشكال عدة ت خذ وقد المستهمك  لد  رغبة أو حاجة يشبع شيء أ  هي " :السمعة -

 هطذ  احتياجاتطه  لإشطباع عميهطا المسطتهمك حصطل التطي المنطافع مجموعطة أنهطا عمطى 2" :لسطمعةاخطر  تعريطف نجطد حطين فطي -

 عميطه و"السطمعة لاقتنائطه عميهطا يحصطل التطي والمنطافع النفسطية لسمعة المكونة الخصائص مثل المادية المنافع تشمل المنافع

 الهطدف هطذا فطي وتشطترك تقنيطة  و ماديطة حاجطات إشطباع إلطى يهطدف مممطوس منطتج أنهطا عمطى السطمعة اقتطراح تعريطف يمكننا

 . قاً لاح إليها سنتطرق التي اوخصوصيته لمسها إمكانية عدم رغم الخدمة

 ميدان في الكتابات أغمب في الموجود التقنيات عن البحث عمينا معتمدة عممية لمعايير وفقاً  الصحيح بالشكل السمعة ولتصنيف

 مطن التقسطيم هطذا يعتبطر و صناعية  أو إنتاجية وسمع استهلاكية سمع :قسمان إلى السمع تقسم مجممها في جاءت والتي التسويق

  .لها النهائي الاستخدام جهةو 

 .النهطائي  الاسطتهلاك بغطرض رائهابشط المسطتهمك يقطوم والتطي الممموسطة المنتجات تمك وهي : ا ستيلاكية السمع 2-2-1

 : 3أساسيين معيارين وفق الاستهلاكية المنتجات تقسيم ويمكن

 معمرة( سمع معمرة,  ير )سمع ا ستخدام لاترة طول  -1

 تمك فهي المعمرة السمع أما محدودة  استخدامات عدّة أو واحد لاستخدام عادة المستهمك يشتريها لتيا المعمرة غير فالسمع

 .4طويمة زمنيةترات ف عبر لاستهلاكها المستهمك يشتريها التي المنتجات

 خاصة(  سمع تسوق, سمع ميسرة, )سمع الشرات  ممية لاي المبذول الجيد  -2

 :أنواع عدة إلى الاستهلاكية اتالمنتج تقسيم يمكن المعيار هذا ووفق

                                                                                                                                                                                           
1
 01 ط لبنان    بيروت دار الراتب الجامعية   (المستهمك أم المنتج لعبة السمعة جعموك  عمي محمد 
2

 (131 ص سابق، مرجع قحف، أبو السلامعبد 
3
 111 ص ، 1114 مصر، إسكندرٌة، رمل الجامعٌة الدار التسوٌق، مبادئ الصحن، فرٌد محمد 

4
  ، 2222 مصر، الإسكندرٌة، ، الجامعٌة الدار التسوٌق، السٌد، إسماعٌل الصحن، فرٌد محمد 
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 الأسماء بين مقارنات ءراإج إلى الحاجة دون متقاربة دورية  فترات عمى تشتر  التي المنتجات وهي : الميسرة السمع- أ

 تتطمب لا و وبسيطة محددة الفروق تمك أن حيث بينها  لمفروق تقييم أو المعروضة التجارية

وهً اٌضا السلع التً لا ٌمكن الاستغناء عنها فً المعٌشة الٌومٌة وغالبًا ما تكون متاحة   .التقييم و المقارنة عممية في الجهد

  .على مدار ساعات الٌوم وفً أي وقت ومكان وٌمكن الحصول علٌها بسهولة وٌسر مثل الخبز والمرطبات

 حيث من المعروضة منتجاتال ومقارنة بحث و دراسةب المستهمك يقوم بعدما التسوق سمع شراء ويتم :التسوق سمع- ب

 .وسعرها وشكمها تصميماتها و وجودتها مناسبتها

 المشطتر  يجعطل مطم مميطز رفطوف مطع تجطار  اسطم وذات الفرديطة الخصطائص ذات المنتجطات تتضمن وهي  :خاصة سمع- ج

 متاحة تكن لم إذا فرهاتوا لحين معينة فترة الانتظار عميها الحصول سبيل في الجهد لبذل مستعد و معين تجار  اسم عمى يصرّ 

 1 الأسواق في

 :تعريف التغميف  2-3

 هنالك العديد من التعاريف التي وصفت مفهوم الغلاف  منها : 
   2المنتج بداخمه يحو  الذ  الغلاف وانتاج بتصميم المرتبطة النشاطات جميع" هو التغميف" 

   من تسهل أو تسمح لكي معه تباع أنها إلا المنتج إلى تنتمي لا أنها رغم التي المادية العناصر مجموعة" هو التغميف 

 3نالمستهمكي طرف من واستعماله عميه لمتعرف تقديمه  نقمه  حمايته 

   هذ  كانت سواء مطبوعة  معمومات من عميه يوضع ما كل وهو لممنتج  المكونة الأساسية الأبعاد أحد" هو الغلاف 

 الذهنية الصورة تكوين في يدخل أن يمكن مما ذلك غير أو دالة إشارات أو صور أو رموز أو  رسوم أو أشكالا المعمومات

 . لممنتج

ب ن مفيوم البيان والغلاف ىو ظاىرة تسويرية جوىرىا الرسالة التي تصل إلق المستيمكين  الباحث وبناتُ  مق ما سبق يرى

يمك واقنا و ب ن المنتث  يمبي ر باتو  ن جودة المنتث ومكانتو امام المنتجات المنالاسة لامن خلالو يمكن جذب المست

 .ويرضي حاجتو 

 

                                                           
1
 الأردن عمان والنشر، للطباعة الفكر دار أساسٌة، مفاهٌم-التسوٌق مبادئ عواد، سلٌمان محمد الخطٌب، سلٌم فهد 

2
 371 ص ،1 ط مصر، والتوزٌع، للنشر الدولٌة حورس مإسسة ،"وتطبٌقٌة نظرٌة دراسة" التسوٌق بادئم ، 2005 محمد، الصٌرفً، 

3
 3Lendrevie Jaques, Lindon Denis, 2003, Mercator, 7 émeédition, Dalloz, Paris, p 274 



22 
 

 :التغميف أىمية 2-3-1

 وتكمف الإعلان  عمى المنفق المبمغ ذات باتقري وهو دولار  مميار  50 تقارب والتغميف التعبئة عمى ياسنو  المنفقة المبالغ إن"

 ذلك من أكثر هي الكمفة هذ  وان الصناعي  ستعملالم أو الأخير المستهمك إلى السمعة بيع سعر من  10 % يعادل ما العبوة

 ذلك ويعود أكثر أو  40 % 1حوالي إلى السمع من النوع هذا في تصل أن يمكن حيث التجميل  مواد وخاصة السمع بعض في

 .والمستهمك الموزع المنتج  من لكل النشاط لهذا البالغة الأهمية إلى

 :خلال من لممستيمك التغميف أىمية(  1 

 الخمطط وتفاد  السمعة لها  تمييز الصحيح الاستخدام خلال من استهلاكها سهولة جانب إلى السمعة  وتداول ونقل حمل لةسهو 

 وتوعيطة إرشطاد   يئاالشطر  القطراراتخطاذ  فطي والسطرعة السطمع بطين المقارنطة عمميطة تسطهيل إلطى بالإضطافة الأخطر   السطمع وبين بينها

  )التمطف و الحطرارة  التمطوث الرطوبطة ( البيئيطة العوامل من المستهمك قبل من استخدامها عند بالسمعة الاحتفاظ تسهيل.لممستهمك

 واستخدامات لأغراض العبوة من الأحيان بعض .في المستهمك استفادة إلى بالإضافة نفاذها  لحين خصائصها عمى والمحافظة

 .2محتواها نفاذ بعد أخر 

 اىمية التغميف لممنظمة :(  2 

ية التغميف لممنظمة من خلال حماية المنتج من الكسر والتمف وسهولة حممه وتداوله ومناولته داخل المخازن واثناء تكمن اهم 

التفريغ والشحن والنقل  وحماية المنتج من المؤثرات الطبيعية كالرطوبة والحرارة وبتطبيق الشروط الصحية والحرص عمى توفرها 

دوية والمواد الغذائية كما يسمح التغميف لممنظمة بالاتصال بالمستهمكين عن طريق عند تقديمه لممستهمك خاصة في مجال الا

الرسالة الترويجية من خلال المعمومات والبيانات التي يحممها الغلاف   كيفية استعمال المنتج   كما يمكن لممنظمة اعتماد 

 ساعد التعرف عمى المنتج.التغميف في عممية تجزئة السوق  فتميز كل تشكيمة منتجات بغلاف معين ي

 السمع الميسرة  ناصر  لافمكونات و   2-3-2

 عناصر الغلاف تتكون من صنفيين رئيسسين وهما :

 أ . الحاو  : يقصد ب الحاو  الوعاء او العبوة التي تضم المنتج وهو مصطمح يعبر عن :

 ط شكل الغلاف الخارجي او العبوة ) مربعة   دائرية ( 

 ة في تصنيع الغلاف ) زجاج _ معدن _ بلاستيك _ كرتون (ط المواد المستعمم

                                                           
1
 95 ص ذكره، سبق مرجع العسكري، شاكر أحمد  
2
  141ص والتوزٌع، للنشر العلمٌة الٌازوري دار عمان، ،معاصرة مومفاهٌ أسس التسوٌق ، 2006 البكري، تامر 
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 ط نظام غمق العبوات والاغمفة وكيفية فتحها

 ب : الديكور : يقصد به تمك الزينة او الاناقة التي يتخذها الغلاف ويتكون من 

 مقروءة: لفظية علامات .1

 ججالمنت ومعمومات المنش  بمد المُنتج  التجارية  العلامة

  المقروءة: غير مفظيةال غير علامات .2

 .والمون الخط  المواد  والشكل  الحجم خلال الاشارات من هذ  مثل تمييز ويمكن .التصميم وعناصر البصرية الجوانب

القطرار  صطنع لآليطة المعرفيطة الادراكيطة أو بالجوانطب تطرتبط  المقروءة بينما العاطفية  بالجوانب ترتبط  المقروءة غير العناصر إن 

 .المستهمك د الشرائي ل

 :يمي كما تصنيفها بمكند  متعد أنواع لمتغميف: الغلاف  ترسيمات

 :التغميف مستويات 2-3-3

 الزجاجطة مثطل بالسطمعة مباشطر اتصطال ذو فهطو السطمعة  عمطى يحتطو  والطذ  الأولطي الغلاف يمثل : الأول المستوى 

 .الدواء تحو  التي

 مطن اسطتهلاكية وحطدات عدة يجمع الذ  الغلاف وهو ميعالتج غلاف أو الثانو  بالغلاف يدعى  :الثاني المستوى 

 الطذ  الصطندوق مثطل الوقت نفس في الترويجية الرسالة وحمل المنتجات حماية عمى ويعمل بيع  وحدة لتشكيل المنتج

 لزجاجات الكرتونية كالعمب لمسمعة إضافية حاوية ب   أيضا يتمثل وقد .1يةالغاز  المشروبات قارورات من عددا يجمع

 .لأدويةا

 النقطل أثنطاء المنطتج تحفطظ التطي الحاويطات أو العبطوات مطن مجمطع فهطو الشطحن  غطلاف يمثطل : الثالدث المسدتوى 

 .2لمموزعين بالنسبة أهمية له فتكون الإمداد عمميات ونظراً لدور  في والكسر  التمف عوامل من وحمايته والتخزين

  :3هما رئيسيان نوعان له ويوجد  :الوظيفة حسب

 البيع موقع جاذبيته في زيادة عمى يعمل والذ  مباشرة بالمنتج يحيط الذ  الغلاف ذلك وهو  :التسويري ميفالتغ. 

                                                           
1
 1kotler Philip, Dubois Bernard, opt-cit, p 455 

2
ر الدولً التسوٌق ، 1111 عٌد، علً سعٌد ٌحٌى   151 ص القاهرة، الأمٌن، دار الأولى، الطبعة الناجح، والمصدِّ

3
 للنشر الوراق مإسسة معاصر، ومعرفً فلسفً منظور وفق التسوٌق ، 2212 العبادي، دباس فوزي هاشم - جلاب دهش احسان 

 612 ص الأولى الطبعة الأردن، عمان، والتوزٌع،
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 من المنتج حماية أجل من بالمتانة ويمتاز المنتج لحماية مصمما يكون الذ  الغلاف ذلك هو : التوزيعي التغميف 

 .تجار  ب سموب المغمفة المنتجات من مجموعة عمى ة ادع ويحتو  والمناولة  والنقل التخزين أثناء القاسية الظروف

 :المنتث تشتري التي الجية حسب

 تغميف فيه يتم الزبائن  معظم عميه يتعرف أن يمكن حيث التغميف  فروع أكبر من وهو : المستيمك تغميف 

 مثال المعب  المنتج طبيعة عمى يعتمد التغميف من الفرع هذا .المستقل المستهمك يد في ا نهائي تنتهي التي المنتجات

 .التجميل أدوات تغميف المخابز  منتجات ذلك

 المستهمك وليس أخر  مؤسسة إلى تباع التي المنتجات عمى تطمق التغميف من النوعية وهذ   :الصنا ي التغميف 

 .وغيرها المصنعة نصف والبضائع الأساسية الخام المواد مثل المستقل 

 هذ  في المنتجات أن أ  المنتج  يستخدم سوف من عمى الفرع هذا يعتمد  :المؤسساتي أو الخدمي التغميف 

 الغالبية إن .او لمطاعم المدارس كالمستشفيات  المستقل  المستهمك من بدلا الخدمية المنظمة إلى تباع الحالة

 .عام بشكل الغذاء تشمل المنظمات من النوعية لهذ  تباع التي المنتجات من العظمى

 :لغلافا خصائص حسب

 ) الحاوية( العبوة هما أساسيتين مركبتين إلى  )والثانو  الأولي الغلاف( الأولين المستويين إلى بالنسبة الغلاف تحميل يمكن

 النقل الاستعمال  او لحفظ  بالحماية وتقوم المنتج  ت ثر عمى التي الممموسة الغلاف بعناصر العبوة تتمثل حيث .والديكور

 العناصر. به فيقصد رالديكو  أما والتخزين

 :الغلاف وظائف 2-3-4

 (:التسويقية الوظائف التقنية  الوظائف( ههما أساسيتين مجموعتين إلى التغميف وظائف تقسم

 :الترنية الوظائفاو  ا

 :التغميف ظهور إلى أدت التي الأساسية بالمهام وتتمثل

 بذلك وهو استخدامه  وعند التسويقية القنوات خلال هانتقال عند المنتج بحماية الغلاف يقوم :والحماية الحفظ وظيفة .1

 الغلاف عمى ينبغي التي الوظائف وأهم أول من الحماية تعتبر لذلك الافتراضي لممنتج  العمر إطالة في يساهم

 الداخمية العوامل من المنتج لحماية الحفظ  شروط لأفضل توفيرها وضمان المناسبة المادة اختيار ويجب تحقيقها 

 .خصائصه المنتج يفقد لا حتى) والصدمات الرطوبة  كالحرارة   (عميه تؤثر قد التي ارجيةوالخ
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 أو والمنظفات الأدوية مجال في خاصة الغلاف يحققه الذ  الأمان عمى الأخيرة السنوات في التركيز زاد وقد

 لحماية ذلك تتعد  وانما تجالمن عمى فقط تقتصر لا الحماية هذ  فإن ومنه 1الأطفال عمى خاصة الخطرة المنتجات

 .المستهمك

 الأماكن في السمعة تخزين عممية عمى تساعد العبوات أن حيث :واستعمالها السمعة تخزين عممية تسهيل وظيفة .2

 نسبيا الحجم صغيرة عبوة في مثلا الكاتشب عمب نشتر  فعندما2 الاستعمال عممية وتسهيل) كالثلاجات (لها المناسبة

 بالكمية المنتج استخدام تسهل التي العبوة ومرونة جهة من الوزن حيث من استعمالها عممية من يسهل ذلك فإن  

 والفتح الاستخدام عممية المستهمك عمى يسهل بشكل تصنيعه يتم الذ  الأسنان معجون أو أخر  جهة من المطموبة

 .والإغلاق

 :التسويرية الوظائفثانيا 

 والمواد الشكل  المون  طريق عن المنتج نحو المستهمك انتبا  لفت إلى أولا الغلاف يسعى حيث : 3اتصالية وسيمة 

 نقل في فعال بدور الغلاف يقوم قرار الشراء كما اتخاذ في المستهمك تساعد العناصر هذ  إن التغميف  في المستعممة

 التسويقية الاتصالات من الوحيد الجزء الغلاف يعتبر كما جذابة  بطريقة المستهمك الى المنتج عن الرسائل وايصال

 كبير حد إلى مشابها دورا يمعب الغلاف أن الباحث ير  الشراء هنا عممية بعد المنزل الى معه المستهمك ي خذها التي

 الوظيفية السمات عن النظر بغض المنتج سمات ك حد الغلاف إلى المستهمك ينظر كما -الإعلانات لتذكيرية لدور

 .الوقت مرور مع التجارية العلامة قيم وتعزيز التواصل في الغلاف دور ىعم يؤكد وهذا .لمغلاف التقنية

 عمى والعبارات المختمفة والأشكال الألوان عمى المنظمة باعتماد السوق بتجزئة الغلاف يسمح : 4السوق تجزئة 

 في الدخول إلى ويؤد  السمعة استعمال من يزيد لمغلاف الجيد التصميم أن حيث .المنتجات لتمييز الغلاف ظهر

 في المنتج استخدام أو والعصائر  الغازية الميا  تغميف في والألمنيوم الورقية العبوات فاستخدام جديدة سوقية قطاعات

 هذا تستخدم تكن لم سوقية قطاعات إلى الوصول أ  وغيرها  الرياضية والمباريات الرحلات مثل متعددة  مناسبات

 .المنتج من النوع

                                                           
1
 1Schoell, William. F, 1985, "Marketing: Contemporary Concepts and Practices", Allyn and Bacon, 

United State of America, 2th edition, p47 
2
 122 ص ،1 ط عمان، والتوزٌع، للنشر الصفاء دار الحدٌث، التسوٌق مبادئ ، 2222 وآخرون، -الجٌوشً محمد -اشاالب محمد2 

3
 1Silayoi, P. and Speece, M. 2007, “The Importance of Packaging Attributes: a conjoint analysis 

approach”, European Journal of Marketing, 41 (11/12): 1495-1517 
4

 212 ص مصر، الإسكندرٌة، للنشر، الجامعٌة الدار التسوٌق، ، 2222 الصحن، فرٌد محمد
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 متطمبات لحياة مع تماشيا لمغلاف الوظيفة هذ  ظهرت لقد :)لممنظمة ا جتما ية ؤوليةالمس( البيئة حماية 

 الهامة المشاكل أحد العبوة الفارغة تمثل حيث مواردها  عمى والمحافظة البيئة بحماية المتعمق الوعي وازدياد العصرية

 لهذا الأرض  عمى الصمبة النفايات مةمشك من اً جزء يصبح لوظيفته الغلاف أداء فبعد التغميف  تواجه التي ا جد

 تصميمها خلال من لتحقيقها  المنظمات تسعى التي أصبحت الوظائف أهم من التموث من البيئة حماية تعتبر

 ولمقيام جهة من التغميف بمواد الخاصة والمعايير لمقوانين ماً احترا المفروضة المواصفات يطابق الذ  لمغلاف

 ..أخر  جهة من الأمثل بالشكل المجتمع  الاجتماعية تجا بمسؤوليتها

 

 التغميف : مواد  2-3-5

 ويرطت أو اختيار أن إلا لورقااو  البلاستيك المعدن  الزجاج  تضم اليوم والتغميف التعبئة في المستخدمة المواد معظم إن

 .المنتج ييزلتم استخدامها المواد وكيفية هذ  من كل مزايا وعيوب فهم يتطمب لممنتج  المناسب الغلاف

 تخزين بفترة تمتاز في الزجاج المعب ة فالمواد المنتج عمى تحافظ خواص من به يمتاز لما كبير بشكل الزجاج يستخدم حيث

 الزجاج او لأدوية  تعبئة في المستخدم المُعادل وخاصة الزجاج الداخمية المحتويات مع كيميائياً  يتفاعل لا أنه حيث ,طويمة

 ذات السمع عرض من تمكن العالية الشفافية أن كما الضوء  من كافية وقاية داخمه المعب ة السمع يعطي قاتمة ب لوان الممون

 التشكيل. سهل كونه إلى بالإضافة بنجاح  الجذابة والألوان المظهر

النقل  تكاليف رتفاعوا اً ينسب الوزن ثقيل لمكسر  قابميته فهي الزجاج استخدام عمى تؤخذ أن يمكن التي السمبية ما الاعتباراتأ

 مختمفة أشكال لأخذ وقابميته الأطعمة  حفظ عممية في مفيد كونه الاستخدام شائع أيضاً  المعدني التغميف فإن كذلك.والتخزين

 )المدائن(البلاستيك لأنواع بالنسبة أما 1"المختمفة  والأحجام الأشكال لتصميم المصممين أمام للإبداع مجالاً  يتيح حيث

 وأكثرها التغميف صناعة في بنجاح اليوم تستخدم اً  نوع إلى عشرين وتصل كثيرة فهي التغميف مجال يف المستخدمة

 بها عميه الحصول يمكن التي والأصناف الصور تعدد أو سهولته أو الاستخدام حجم ناحية من ءاسو ) إيثمين البولي(استخداماً 

 . .2سعر  انخفاض بسبب .أو

 

 
                                                           

1
 Hong, Z. and Suhua, Z. (2011) 'Discussion of packaging materials', presented at the2011 2nd 

International Conference on Artificial Intelligence, Management Science and Electronic Commerce 
(AIMSEC), P. 212 

2
 http://www.startimes.com/?t=9359263, 18:22 - 2008/04/21 
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 التغميف: مواد لبعض والعيوب زاياالم أهم التالي الجدول يمخص

 مزايا و يوب بعض مواد التغميف –( 1الجدول )

 الاستخدام عٌوب مزاٌا الاستخدام المادة

 البلاستٌك
 قلٌل المنتجات، من الكثٌر بتغلٌف تقوم

 أخرى، مواد مع بسهولة ٌرتبط التكلفة،
 العطبقابل  رغٌ وسرٌع للاسترداد

 الزجاج

 المنتج من غٌرٌ لا محكم، جمٌل، مظهر

 لا وتشكٌله تلوٌنه ٌمكن علٌه، ٌإثر ولا

 .المنتج مع كٌمٌائٌاً  ٌتفاعل

 ٌستخدم الكسر، سرٌع مكلف، ثقٌل،

 .والرفٌعة الغالٌة السلع فً

 المعادن
 مواد التكلفة، قلٌل خفٌف، محكم، صلب،

 التدوٌر لإعادة قابلة محفوظ

 أن ٌمكن خطٌر، الأحٌان بعض فً

 الصناعة صعبو المنتج، من ٌغٌر

 الالمنٌوم

 والرطوبة،ٌحمً السلعة من الضوء 

 التدوٌر لإعادة قابل خفٌف، مرن،

 )التصنٌع إعادة( والهٌكلة

 مكلف

 الورق والكرتون

 سهلة التكلفة، قلٌلة الاستعمالات، متعددة

 للرسم كبٌرة إمكانٌة تقدم الاستخدام،

 والهٌكلة التدوٌر لإعادة قابل والتلوٌن،

 .) تصنٌعال إعادة (

 جٌدا ٌحكم لا المقاومة، قلٌل

Claude House Marketing, 2nd edition, Dalloz, Paris, 1999, p المصدر:  

JP Bertrand, Commercial and Technical Marketing, Berti edition, Paris, 1994, p 112. 

 

 : المون  2-3-5

سويق المنتج يؤثر عمى سموك المستهمك ويؤثر عمى قرار  تام لون معين لأن الالوان تؤثر عمى النفس البشرية ولذلك فإن استخد"

 انتبا  جذب لمون وظيفة الشرائي وقد يكون هذا الت ثير سمبي او ايجابي وهذا يعود لاختيار الالوان المناسبة لممنتج و أول

 ما وعادةً  ذلك في كبير دور لها لأصفروا كالأحمر المفعمة بالحيوية الألوان أن ثبت حيث البيع نقاط في خاصةً  المستهمكين

 الألوان ومعانيها يبين جدول يمي وفيما به  خاص معنى له لون فكل يهدئهم  الأزرق بينما متحمسين الناس الأحمر المون يجعل
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 معاني الألوان  –( 2الجدول )

 المعنى السلبً المعنى الاٌجابً اللون

 الاحمر

 العاطفة، والطاقة، الإثارة،
 والقوة والطاقة والسرعة بة،والرغ

 .والحب والحرارة

 والدم والحرب النار الخطر،
 والعنف
 .والعدوان

 الاصفر
 الضوء، الذهب، الصٌف، الشمس،
 ،والاتساع. الامتلاك العلم، الذكاء،

 الضعف، الخوف،
 الكآبة لقلق، المرض،

 البرتقالً
 المرح، الكرم، النشاط، الطاقة،

 الطموح
 عدم لإحباط،ا الطٌش، الحرمان،

 النضج

 الازرق

 والوحدة الهدوء الطمؤنٌنة، السلام،
 المحافظة والحقٌقة ،الولاء، الثقة
 السماء النظافة، النظام، الأمن على

 والماء

 والانطواء الاكتئاب

 الاخضر

 الجٌدة، الصحة والبٌئة الطبٌعة
 والشباب التجدٌد الحظ، حسن

 الكرم، الربٌع، والعنفوان،
 الخصوبة

 الخبرة، عدم ة،الغٌر
 .الحسد

 الارجوانً
 والتفرد، التمٌز النبل، الروحانٌة،

 التنور الحكمة،

 الحداد والغطرسة، القسوة

 )آسٌا شرق دول بعض(

 الرمادي
  التواضع، والموثوقٌة، الأمن،

 النضج،
 عملً المحافظ، الصلابة،

 الحزن، الشٌخوخة،

 .الملل

 البنً
 التحمل البساطة، الموثوقٌة،
 مة، الراحةالفخا

 الأنانٌة، الضجر،

 الابٌض
 النظافة، البساطة، النقاء، الخشوع،
 البراءة، الدقة، التواضع، السلام،

 الشباب

 التكبر، البعد، البرود،
 الشرقٌة الثقافات( الموت

 .الغموض، الثروة، الأناقة، الاسود
 الحزن التعاسة، الشر، الخوف،

 والندم

 عمى عتمادبالا الباحث إعداد من - المصدر

Dr. Iko A. Avital, The Power of  Color Association in Packaging 

 الحجم والشكل :  2-3-6

والرسومات بشكل مباشر كوسيمة  صورة المنتج  رأهما أيضاً من الأبعاد الحاسمة في عممية التغميف  فبينما يكون المستهمك قد 

بالغلاف كونه ملائم لمحمل والاستخدام. حيث يقوم المستهمك  ات المتعمقةاتصالية  فإن الحجم والشكل يقومان بنقل المعموم
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كذلك فإن الشكل أو المظهر الخارجي   1وسيمة إرشاد بصر  تسهل الحكم عمى حجم الكمية باستخدام هذين العنصرين بمثابة

 استنتاجات بش ن المنتج وسمات أنه يخمق الانطباع الأولي ويولد لممنتج مهم كوسيمة لإيصال المعمومات لممستهمكين  حيث

 :ويبين الجدول التالي بعض معاني الأشكال

 

 معاني الأشكال -( 3الجدول )

 المعنى الشكل

 .الخفة-الحركٌة-العدوانٌة المثلث

 المربع
، الانتظام، القوة، الصلابة، والاستقرارالتوازن 

 .الإرادة

 .الأناقة، الدٌنامٌكٌة المستطٌل

 .ذوق، البحث، الذكورةالمثالً، ال المعٌن

 .القداسة، الحذر الدائري

 التمٌز، المرونة، الأنوثة البٌضوي

 
P.115  Paris  Berti Editions JP Bertrand 1994 merchandising and marketing : المصدر   

 
 
 
 
 

                                                           
1
 Chandon, P. and Ordabayeva, N. (2009), Supersize in One Dimension, Downsize in Three 

Dimensions,'Effects of Spatial Dimensionality on Size Perceptions and Preferences' Journal of 
Marketing Research, 46 (6): 739–53 
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 سموك المستيمك   

 : تمهيد
ير سموك المستهمك الى تصرفات الفرد التي تجعمه يظهر بمظهر الباحث عن الشراء او استخدام السمع والخدمات ومحاولة يش

الوصول الى  التقييم المناسب لكل منهما مما يسهل عممية اشباع حاجته واتخاذ القرار الشرائي لذلك فإن سموك المستهمك يمثل 

عممية تبادل السمع والخدمات وتتضمن دراسة سموك المستهمك التعرف عمى كيفية اتخاذ الطريقة التي يتصرف بها الفرد خلال 

 القرار  الشرائي وتحديد كيفية انفاق موارد  المتاحة من نقود وجهود

 تعدد تعاريف سموك المستهمك منها: 

 1هو دراسة المستهمك عندما يقوم بتبادل شيء ذو قيمة ب السمعة والخدمة التي تشبع حاجته  

   تصرفات الافراد التي تتضمن الشراء واستخدام السمع والخدمات وتشمل ايضا القرارات التي تسبق وتحدد هذ

  2التصرفات

   :العوامل المؤثرة لاي سموك المستيمك 3-1

 :3بالنسبة لممستيمكين ة دراستوأوً : أىمي 3-1-1

 ها لاتخاذ قرارك لمشراءفهم عممية الشراء التي تقوم بها  وأبعادها  والخطوات التي تتبع. 

 معرفة دوافعك لمشراء  لماذا تشتر  هذ  الخدمات والمنتجات تحديداً؟ 

  إدراك العوامل والمؤثرات التي تؤثر عميك في عممية الشراء وتعمل عمى تحفيزك لمتوجه صوب علامطات تجاريطة بعينهطا

 .دون غيرها

  كططل مططا تططرا  عينططك مططن عططروض أو تخفيضططات جذابططة تمكنططك مططن تحديططد أولوياتططك التططي تحتاجهططا بالفعططل  فططلا تشططتر  

 .ومغرية فحسب

  تعمّمططططططططططك الأسططططططططططاليب الصططططططططططحيحة التططططططططططي تمكنّططططططططططك مططططططططططن عمميططططططططططة شططططططططططراء ناجحططططططططططة وهادفططططططططططة لططططططططططك  وفقططططططططططاً لإمكاناتططططططططططك

 .المادية وميولك وذوقك

 

                                                           
1
 16 ص 2223 عٌسى بن عنابً• 

2
 peter j and olson 1999,p11 

3
 156 ص الأولى، الطبعة عمان، والتوزٌع، للنشر الوراق مإسسة التسوٌق، مبادئ ، 1111 حرب، هانً بٌان 
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 :1نظماتبالنسبة لمم ة دراستوثانياً: أىمي  3-1-2

 ة ناجحة عمى أسس ومعايير سميمةتعتبر العامل الأساسي في إنشاء وتصميم خطة تسويقي. 

 تساعدك عمى إنشاء رسالة إعلانية ناجحة تتسم بالخصائص الملائمة لعملائك  مما يعزز نجاح وصولها إليهم. 

 تكشف لك عن الفرص المتاحة في السوق  والتي يمكنك استغلالها لصالح علامتك التجارية. 

 المختمفة  ودوافعهم لمشراء مواهتماماتهم عند الشراء  تساعدك عمى تحميل سموك جمهورك  والتعرف عمى عاداته. 

  تسطططاعدك فطططي عمميطططة تقسطططيم السطططوق إلطططى فئطططات وأقسطططام محطططددة تبعطططاً لحاجطططاتهم وميطططولهم ومكطططانتهم الاجتماعيطططة وأدوارهطططم

 .ووظائفهم المختمفة التي يقومون بها في المجتمع

  ير  بمطططططططططا يواكطططططططططب التغيطططططططططرات التطططططططططي تسطططططططططاعدك فطططططططططي تصطططططططططميم موقطططططططططع تنافسطططططططططي مميطططططططططز لعلامتطططططططططك التجاريطططططططططة  وتططططططططططو

 .تطرأ في السوق

  تجعمططططططططططططك تمبططططططططططططي احتياجططططططططططططات عملائططططططططططططك وتسططططططططططططتجيب سططططططططططططريعاً لممتغيططططططططططططرات الحادثططططططططططططة والطارئططططططططططططة فططططططططططططي رغبططططططططططططاتهم

 .ومتطمباتهم المتجددة باستمرار

 تمنحك فهماً عميقاً للأدوار التي تقوم بها العائمة والمؤثرون وصانعو القرار  في عممية الشراء. 

 درة عمى تطوير خدماتك ومنتجاتك بما يتوافق مع مستجدات العصر  والاتجاهات الحديثة السائدة في تجعمك أكثر ق

 .مجتمعك

 2المؤثرات الخارجية 3-2

 أوً : العوامل التسويرية 3-2-1

 : المنتث .1

 أصناف هل هو من السمع الاستهلاكية الدائمة التي لا يفكر المستهمك طويلًا قبل شرءاها؟ مثل:  : طبيعة المنتث

الطعام والشراب اليومية المعتادة  أم من السمع المعمّرة والتي يستغرق وقتاً طويلًا في البحث وجمع المعمومات قبل 

 .اتخاذ قرار شرائها مثل: الأجهزة الكهربائية والمعدات الثقيمة والسيارات

                                                           
1
 112 ص ،1 ط والتوزٌع، للنشر إٌتراك: مصر معلومات، ظامن وجود عدم ظل فً التسوٌق ، 1116، الخضٌري أحمد محسن 

2
 Devismes Philip, 2000, Packaging instructions from conception to distribution, 2nd edition, 

Dunod, Paris, p64-66 
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 ؟ مما يجعل المستهمك متردد وخائف من تجربته فهو لا يممك معمومات كافية منتج جديدهل هو   :دورة المنتث

 .عنه بعد  أم في طور النمو والازدياد  أم وصل لمرحمة النضج  أم في مرحمة الانهيار

 الطريقة التي يتم تغميفه بها  هل هي جذابة تجذب المستهمك لها؟ هل يوفر التغميف المعمومات  1:تغميف المنتث

 اللازمة حول المنتج والتي تهم المستهمك أو يبحث عنها مثل تاريخ الانتاج والتعبئة والمكونات وغيرها؟

ولمتسعير أهمية كبيرة في إعداد  .جكوهو القيمة المالية التي سوف يدفعها المستهمك لقاء حصوله عمى منت:   2السعر .2

يجب أن تراعي في عممية التسعير عوامل  .الخطة التسويقية  حيث أنه أحد العوامل القوية المؤثرة في قرار عميمك لمشراء

ة مختمف  مثل: ملائمة القيمة لممنتج  ومد  جودته  وأسعار المنتجات المنافسة  والوضع الماد  لشريحتك المستهدفة  بالنهاي

 .عميك أن تقدم منتج يرتاح له عملائك نفسياً ويكونوا راضين عنه تماماً 

وقد تجد هنا .ونعني به مد  تحقيق منتجك لتوقعات عملائك التي يرغبون في حدوثها بعد حصولهم عمى منتجك:  الجودة .3

تذكر أن  .العالية التي يطمحون إليهاإيجاد التوازن بين السعر المناسب لجمهورك تبعاً لإمكاناتهم المادية  والجودة  فيصعوبة 

 (!هناك عدد لا ب س به من الناس يتبنون المثل السائر ب ن )الغالي تمنه فيه

 التوزيع .4

  تواجد المنتج وتوافر  في الحيز المكاني لممستهمك فهو غالباً لن يتشجع لفكرة الشراء من مكان بعيد  وبالطبع فإن

 .ى نحوٍ كبيرخدمات التوصيل قد حمّت هذ  المشكمة عم

  المكان ذاته الذ  يتواجد فيه منتجك  هل هو في منطقة مكتظة بالمارة والمتسوقين  أم منطقة نائية قمّما ي تيها أحد

 .لمشراء منها

  مظهر مندوبيك في حالة البيع الغير مباشر  مهم أيضاً ويؤثر عمى عميمك في الانجذاب لعممية الشراء أو الصد

 .عنها

 جرك ومد  الشعور بالراحة لعملائك حال تواجدهم فيه  يؤثر كثيراً في قرارهم لمشراءالمظهر العام لمت. 

                                                           
 جامعة ماجستٌر، رسالة ،الجزائر فلاش مإسسة حالة، دراسة المإسسة مبٌعات تروٌج فً وأثره التغلٌف،  2222 فتٌس، نذٌره`1

 32 ص التسٌٌر وعلوم الاقتصادٌة العلوم كلٌة الجزائر،
2
 215 ص ، 1 ط الأكادٌمٌة، المكتبة: مصر التسوٌق، إدارة ، 2221 بازرعة، صادق محمود 2 

https://promediaz.com/%d8%ae%d8%b7%d8%a9-%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82-%d9%85%d9%86%d8%aa%d8%ac-%d8%ac%d8%af%d9%8a%d8%af/
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 : 1الترويث .5

وهو عامل في غاية الأهمية  حيث يوفر لعملائك احتكاك دائم بمنتجك عن طريق الوسائل الفعالة التي تتخذها  وتتمثل هذ   

مجانية لمتجربة  والعلاقات العامة  والعروض والتخفيضات والبيع الشخصي وتقديم عينات  والدعايةالوسائل في الإعلان 

 .والمسابقات التي تقيمها في المناسبات المختمفة وكل هذا بالت كيد له دور كبير في الت ثير عمى قرار عميمك لمشراء

 2العوامل البيئية 3-2-2

   وامل اقتصادية -1

زمططات الاقتصططادية التططي تطططرأ عمططى الططبلاد فططي بعططض الأوقططات  سططواء أكانططت عامططة  مثططل: انخفططاض فططي سططعر الططدولار مططثلًا  أو الأ

خاصة بالمستهمك ذاته من مستو  دخمه ومعيشته ونفقاته  ومستو  دخل أسرته وكل هذا يؤثر بشكل مباشر فطي قطرار  لمشطراء أو 

 .تراجعه عنه

  وامل تكنولوجية -2

فهطو يبحطث مطن خطلال شطبكة الانترنطت والوسطائط  بامتيطازياً فالمستهمك اليوم أصبح أكثر ذكاءً  ويمكن أن نطمق عميه عميلًا رقم 

مما يؤثر حتماً في اتخاذ  هذا  شراء التكنولوجية المختمفة عما يحتاج إليه من معمومات كافية  وتقييمات حول منتجك الذ  يريد 

 .القرار من عدمه

   وامل سياسية  -3

ياسية العالمية التي ينعكس ت ثيرها عمى السوق  ويت ثر موقف وهي القرارات التي تتخذها الدول لمجتمعاتها  والأوضاع الس

 .المستهمك منها كثيراً سمباً أو إيجاباً 

ومن أبرز الأمثمة عمى ذلك: حدوث الثورات  فنلاحظ تراجعاً كبيراً في المبيعات لأسواق معينة كالعقارات  بينما يزيد وينشط في 

 .وينيةأسواق أخر  مثل المواد الغذائية والسمع التم

                                                           
1
 182 ص القاهرة، جامعة الصٌدلة، آلٌة كومبٌوتر مركز: القاهرة التسوٌق، إدارة ، 1113، سعٌد الحلٌم عبد هناء 

2
 85 ص الجزائر، الجامعٌة، المطبوعات دٌوان الثانً، الجزء النفسٌة، التؤثٌر عوامل: المستهلك سلوك ، 2223 عٌسى، بن عنابً 
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   وامل ثرالاية -4

لثقافطة العامطة لمطدول والمجتمعططات  والبيئطات المختمفطة  وكططذلك الجماعطات المحطددة والأفططراد  جميعهطا لهطا تطط ثير قطو  وواضطح فططي   

 .توجيه سموك الأفراد عند الشراء

 1خصائص المستيمك 3-3

 :لعوامل الثرالايةا 3-3-1

والمادية  وهي تشمل  مجموعة الأفكار  والقيم  والمعتقدات  والتقاليد والعادات  طريقة الحياة الكمية لممجتمع بجوانبها الفكرية

والأخلاق والنظم والمهارات  وطرق التفكير  وأسموب الحياة  والعرف والفن والأدب والرواية ووسائل الاتصال والانتقال  وكل ما 

 .توارثه الإنسان

تدرك أهمية الثقافة للأفراد والمجتمعات  وارتباطها الوثيق بكافة أمور من خلال التعريفات السابقة تستطيع بكل سهولة أن 

 .الإنسان وشؤون حياته  والعلاقة الواضحة بينها وبين رغباته وحاجاته التي تمبيها له

 .وبما إن الثقافة متغيرة وليست ثابتة  ومكتسبة أيضاً  ما يعني تغير رغبات وحاجات الفرد باستمرار

o الثرالاة الكمية 

 .و العامة وهي التي يشترك في مكوناتها وعناصرها جميع أفراد المجتمع الواحد عمى اختلاف مشاربهم وألوانهمأ

o الثرالاة الفر ية 

وهي تمك المنبثقة عن الكمية والتي تخص مجموعة معينة ومحددة من أفرادها  يحممون سمات مشتركة قد تكون متطابقة أو 

 .متماثمة إلى حدٍ كبير

 .ات أو الديانات أو التجمعات العرقية والأحزاب  أو التقسيمات الجغرافيةمثل: الجنسي

                                                           
1
  152 ص الأردن، عمان، الثقافة، دار مكتبة المستهلك، سلوك ، 1111 المإذن، صالح محمد 
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o الطبرة ا جتما ية 

  . الطبقة الاجتماعية الواحدة تشترك عادةً وتتماثل فى السموك والأفكار والمستو  الماد  والاجتماعي والعممي

 .شرائه  الفئة المحددة حتماً يؤثر عميه في قرارات كما أن أفراد الجماعة الواحدة سموكهم متشابهاً  فإن انتماء الشخص لهذ

 1العوامل ا جتما ية 3-3-2

 2الجما ات المرجعية 

 .جزء صغير من الطبقة الاجتماعية  ويمكن أن تنش  بفردين أو أكثر  والفرد يتخذ هذ  الجماعة كمرجعية له في آرائه وسموكياته

 . سيما سموكه الشرائي  بل ويسعي إلى نيل رضاها في الغالبويتخذها قدوة أيضاً في كافة أفعاله وتصرفاته  ولا

 .يختمف ت ثير الجماعة المرجعية التي ينتمي إليها الشخص  عمى قرار  في الشراء تبعاً لنوعها وطبيعتها ومد  ارتباطه بها

ت التسوق  فمن الجماعات المرجعية الأسرة  والأصدقاء  وزملاء العمل  وأعضاء النواد  والنقابات  وجماعا

 .والأحزاب  وغيرها

 الأسرة 

 .وهي أحد أهم الركائز الأساسية والعوامل شديدة الت ثير عمى المستهمك في كافة قراراته الشرائية

 .ويمكن فهم ذلك في ضوء معرفة أهمية ودور الأسرة في التنشئة الاجتماعية لمفرد

كما أن  .أفكار  وآرائه ومعتقداته  بل ويتشكل سموكه العام وفقاً لهافالأسرة هي المحضن الأول لمفرد الذ  يستقي منها اتجاهاته و 

 .الأفراد داخل الأسرة الواحدة يمثمون أدواراً مختمفة في العممية الشرائية

                                                           
1
 http://www.alnafsy.com/article/8831 ،19:19 ، 1 2213 نوفمبر 11، السرسى الدٌن حصلا.د 

2
 Luca Petruzzellis, 2004, Course Consumer behavior "Perception", Universita`Delgi Studi Di 

Bari Facolta’ Di Economia, Bari, lu.petruzzellis@disag.uniba.it, P27 
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فمنهم صاحب الخبرة الذ  لديه المعمومات حول منتجك  ومنهم من هو صاحب القرار  ومنهم المنفذ الفعمي لعممية الشراء  

 .  ومنهم المستفيد الفعمي والمباشر لمنتجكللاستخدامإعداد وتهيئة منتجك  ولىيتومنهم من 

 .هذ  الأدوار المختمفة  وطور الأسرة الحالي وعدد أفرادها  لها بالغ الأثر عمى سموك عميمك في اتخاذ  قرار الشراء

 الأدوار والمكانة 

والمقصود بها المسؤوليات المختمفة التي يتقمدها الأفراد في الحياة  والوظائف التي يشغمونها  والأدوار الاجتماعية الرسمية وغير 

 .الرسمية التي يقومون بت ديتها

 !ركةوهي تختمف بالطبع فالدور الذ  يقوم به مدير المبيعات ويمثمه بالنسبة لممؤسسة يختمف عن دور البائع في ذات الش

 وهذا الاختلاف في المهام والأدوار يترتب عميه نتائج عدة  أبرزها حجم الت ثير في الآخرين  والدوائر المحيطة  والأفراد التابعين

 1العوامل الشخصية 3-3-3

 العمر ودورة الحياة 

لرجل في سن الشباب فالأشياء التي يحتاجها الطفل في مختمف مراحمه العمرية تختمف عن حاجات المراهق  واحتياجات ا

 .تختمف عن احتياجاته وقد جاوز الأربعون من العمر  وتختمف بالكمية عنها في مرحمة الشيخوخة

 .كذلك المرأة هي الأخر  تختمف في حاجاتها ورغباتها عن الرجل

اليافع الشاب الذ  ناهيك عن دورة الحياة المختمفة لمفرد المستهمك فالصغير الذ  يقع تحت مسؤولية والديه يختمف عن ذلك 

 .يتحمل مسؤولية نفسه  ويختمف عن كونه متزوجاً ولديه من يعولوهم ويتحمل مسؤولياتهم

 .في كل مرحمة عمرية من تمك المراحل يت ثر المستهمك في قرار شرائه بما يتوافق مع حاجات عمر  ورغباته ومسؤولياته آنذاك

                                                           
1
 Peter, P.J. and Olson, J.C., Consumer Behavior and Marketing Strategy, 17ed, 2005, McGraw Hill 

Education, p48 
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 )1الأحوال ا قتصادية )الدخل 

 .ك لمشراء بشكل أساسي عمى مستو  دخمه الذ  يستطيع الانفاق منهيتوقف قرار المستهم

 ..فهو يعمل عمى ترشيد ميزانيته وتوزيعها بشكل ملائم لاحتياجاته ومتطمباته وفقاً لأهميتها وما تمثل له من أولوية في حياته

 نمط المعيشة 

التي يتواجد بها  ومع كافة الأشخاص والمواقف  ويقصد به طريقة الحياة التي يعيشها الفرد بشكل عام  وتفاعمه مع البيئة

لذا فهي تدرك وتتضح من خلال اهتمامات ونشاطات وآراء الشخص  .والمتغيرات من حوله  واستجاباته الانفعالية معها

 ..المختمفة

 الشخصية والمفيوم الذاتي 

ير   ودورها في جعمه يتفاعل مع بيئته بطريقة ويقصد بالشخصية هنا تمك المكونات والسمات النفسية التي يتميز بها الفرد عن غ

مثل الخوف والشجاعة والثقة بالنفس والمخاطرة والانجاز والحماس   .2معينة  والصورة الذهنية التي ير  الشخص فيها نفسه

ثيراً بطبيعة للأفراد ك الشرائييت ثر القرار  .والجرأة  والتردد.. وغيرها من الصفات التي تعكس طبيعة الشخصية التي أمامك

فمثلًا: جمهورك يحب الأناقة في المظهر  ربما عميك أن تظهر ذلك  .شخصياتهم وتكوينها  وما لديهم من تصور عن أنفسهم

تمتمك معرضاً لمسيارات  عميك إذن أن تروج لمحماسة والقوة التي تظهر عمى   .في إعلانك عن ساعات اليد الراقية التي تبيعها

 إحد  سياراتك ويقودها أحد الشباب ممن يمتمك

 : العوامل النفسية رابعاً  3-3-4

o الدوالاع 

 .وهي من أهم العوامل المؤثرة في سموك المستهمك عند اتخاذ  قراراً لمشراء  وتعتبر هي محور بناء العممية التسويقية لمنتجك

 هل س لت نفسك يوماً ما الذ  يجعمك تبحث عن طعام لتناوله عندما تشعر بالجوع؟

                                                           
1
 Rao, V. S. P, And Narayana, P. S, (1998), Organisation Theory and Behaviour, Delhi Konark 

Publishing Company, p 334 
2
 1 Peter, P.J. and Olson, J.C, Op-cit, p48 
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بب الحقيقططططي الططططذ  يططططدفعك لمشططططاركة حالتططططك أو تفاصططططيل مططططن حياتططططك عبططططر حسططططاباتك الخاصططططة عمططططى شططططبكات التواصططططل مططططا السطططط

 الاجتماعي؟

المحرك الطداخمي الطذ  يوجهطك نحطو انتهطاج سطموك أو فعطل معطين  لتحقيطق غطرض مطا  بهطدف إشطباع حاجطة مُمّحطة   :الدالاع ىو

ولكططي يمكنططك فهططم ذلططك بصططورة أفضططل  دعنططا نطبقهططا عمططى المثططال  .1نشطط ت بططداخمك  وتسططببت فططي حططدوث قمططق وتططوتر داخمططي لططك

 :السابق

أنت شعرت بالجوع )حاجة مُمّحة( نش ت بداخمك  تسببت في حدوث قمق وتوتر داخل معدتك  أدت إلى وجود قو  محركة 

ينخفض أو مصدر لمطعام )الهدف( لسد جوعك  وحينما ت كل  تكون قد حققت غرضك ف أ داخمية تدفعك نحو البحث عن 

 .يزول التوتر

 .قدم الكثير من العمماء نظريات مختمفة لتصنيف الحاجات الانسانية لد  الفرد

   ومثمّها في )هرم الحاجات( لماسمو”إبراىام ماسمو لمحاجات“وكان من أبرزها نظرية 

 هرم ماسمو لمحاجات –( 2الشكل )

                                                           
1
 Matin khan, 2006, Consumer Behaviour and Advertising Management, New Age International 

Ltd. Publishers, ISBN (13) : 978-81-224-2552-9, p 91 

 Bruns, K., Fjord, A. T., & Grunert, K. G. (2002). Consumers' 
food choice 
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 :ووفقاً لهذا التصنيف فإن الحاجات تقسم إلى

 وت تي في قاعدة الهرم…( وهي الحاجات الفسيولوجية من )طعام وشراب ونوم ومسكن وممبس : ةحاجات أولي. 

 تتمثل في الحصول عمى الأمن والاستقرار  ثم الحاجة الاجتماعية من شعور بالانتماء والصداقة و   :حاجات ثانوية

تحقيقها من خلال النجاح والإنجاز وما وغيرهما  ثم ترتقي إلى قمة الهرم حيث الحاجة إلى الاحترام وتقدير الذات و 

 .إلى ذلك

 : الإدراك

وهو عممية عقمية يقصد به الطريقة التي تستقبل به حواسك الخمس المثيرات من حولك  ثم ترتبها وتنظمها في صورة معمومات  

 .لكي تعطي لها معنى أو رمز مناسب في ضوء خبراتك الشخصية

 : التعمم

السموك  نتيجة الخبرات المتراكمة التي يمر بها الفرد فالمستهمك يت ثر قرار  في الشراء وفقاً ويقصد به التغير الحادث في 

لمخبرات والتجارب الشرائية التي خاضها مسبقاً  وقد يكون تعممه إيجابياً أو سمبياً والتعمم لا ي تي ولا يحدث إلّا بعد وجود دافع 

 .له

 ا تجاىات والمعتردات

  يُكونّهُ الفرد تجا  مثيرات بعينها ويتبناها  ويندرج تحتها الموضوعات والأفكار والأشخاص والمواقف ويقصد بها الميل الذ

سبة المختمفة وتتسم الاتجاهات والمعتقدات ب نها صعبة التغيير  وخاصة عندما يمر عميها مدة طويمة  ومع ذلك فهي مكت

 1ةوتتشكل بسبب عدة عوامل مختمف

 :   AIDA  نموذج 3-4

خرٌطة المراحل التً ٌمر من خلالها العمٌل أو الزبون أثناء عملٌة التسوٌق أو البٌع. وٌتم اعتمادها فً مجال التسوٌق هو 

إي  والدعاٌة وأٌضا فً العلاقات العامة منذ القرن التاسع عشر. وتم ابتكار هذا النموذج من طرف رجل الاعمال الأمرٌكً

                                                           
1
 التعلٌم فً الشاملة الجودة إدارة ، 2226، دباس فوزي هاشم والعبادي، فوزي، محمد والعبادي، سلطان، حجٌم ٌوسف الطائً، 

 ص زٌع،والتو للنشر الوراق مإسسة الأردن، عمان، الجامعً،



41 
 

ولا إلى ٌومنا هذا تم تعدٌل وتطوٌر النموذج لٌوافق التطورات التً ٌشهدها مجال ومنذ لحظة الابتكار وص سانت إلمو لوٌس

 ٌتكون من اربع مراحل : .التسوٌق على مر الزمان

هً المرحلة الأولى التً ٌمر بها الشخص العادي أثناء مشاهدته لأحد الاعلانات. وخلال هذه  مرحمة ا نتباه : .1

ً ٌخبر الفئة المستهدفة عن المنتج أو الخدمة أو الفكرة التً ٌحاول المرحلة تكون الفرصة سانحة للمسوق لك

 .تسوٌقها، والفشل فً نشر الوعً خلال هذه المرحلة قد ٌؤسس لفشل الحملة التسوٌقٌة بؤكملها

. فبعد نجاح المادة الإعلانٌة فً جذب انتباه نتباه تؤتً مرحلة الاهتمام مباشرة بعد مرحلة الامرحمة ا ىتمام :  .2

بمعرفة المزٌد حول المنتج أو الخدمة التً ٌتم التسوٌق لها  مهتما لمستخدم أو الشخص المستهدف فهو ٌصبح شخصاا

 . فً الإعلان
فً مرحلة الرغبة قد ٌكون العمٌل فعلا مقتنعا ولدٌه الرغبة فً شراء المنتج ثم المضً قدما، مرحمة الر بة :  .3

ء تلك الرغبة. هنا ٌجب أن ٌقدم للعمٌل بعض الأسباب التً ستجعله وفً بعض الأحٌان قد ٌتوجب على المسوق إنشا

 .ٌرغب فعلا بشراء المنتج أو الخدمة التً ٌتم التسوٌق لها
 .عند مرور العميل ب المراحل السابقة يقوم بقرار شراء المنتجمرحمة اتخاذ قرار الشرات :  .4
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 : و ينتو مجتمع البحث 4-1

ع البحث من جميع المستهمكين الذين يستخدمون السمع الميسرة في محافظة اللاذقية  وقد تم اختيار عينة عشوائية يتكون مجتم

تم وقد وزعت عميهم الاستبانة التي أعدها الباحث و مفردة من مستهمكي السمع الميسرة في محافظة اللاذقية   322مكونة من 

وهي نسبة جيدة لتحميل البيانات واختبار   %74 استرداد بنسبةأ   حصائيالإمنها صالحة لمتحميل  استبانة 222استرداد 

 الفرضيات.

 : البحثأداة   4-2

بناء عمى طبيعة البيانات المراد جمعها  وعمى المنهج المتبع في الدراسة  وجد الباحث أن الأداة الأكثر ملاءمةً لتحقيق أهداف 

سبة لقياس المتغيرات المدروسة وذلك بالرجوع إلى الأدب النظر  البحث هي الاستبانة  حيث تم تصميم الاستبانة المنا

الحالة العممية المدروسة   مع والدراسات السابقة مع إدخال بعض التعديلات عميها وفق توجيهات الدكتورة المشرفة وبما يتناسب

المتغيرات المستقمة في سموك  / عبارة تقيس كل منها دور16ليتم إخراج الاستبانة بصيغتها النهائية وبحيث تحتو  عمى /

 المستهمك.

 البيانات وتحميميا واختبار الفرضيات:جمع    4-3

( مفردة  تم استرداد 322عمى عينة عشوائية من مستهمكي السمع الميسرة في محافظة اللاذقية بمغت ) ةتم توزيع الاستبان

ثم تصديرها إلى برنامج  Microsoft Excelمج ( استبانة صالحة لمتحميل  ثم تم تفريغ البيانات وترميزها عمى برنا222)

ليتم قياس درجة ثبات وصدق المقياس واختبار الفرضيات  حيث استخدم الباحث  22الإصدار  SPSSالتحميل الإحصائي 

 الأساليب الاحصائية الآتية لموصول إلى نتائج الدراسة الميدانية واختبار الفرضيات:

 خا كرونبااختبار الموثوقية عن طريق معامل ألف -

 اختبار الاتساق عن طريق معامل الارتباط بيرسون. -

 لمعينة الواحدة. t -testاختبار  -
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 قياس درجة ثبات المرياس: 4-3-1

باستخدام اختبار الثبات )ألفا كرونباخ(  وتم فحص عبارات كل مقياس عمى  ةالثبات الداخمي لمقاييس الاستبان اختبار درجةتم 

 لكل متغير من متغيرات الدراسة:  معاملات ألفا كرونباخ يمق  حيث يبين الجدول رقم )( ةحد

 (4الجدول )

 اختبار ا تمادية المرياس نتائث

 معامل الثبات )ألفا كرونباخ( المرياس

 0.692 لون الغلاف

 0.696 شكل الغلاف

 0.686 حجم الغلاف

 0.763 نوع مادة الغلاف

 SPSS نامثمخرجات بر  مق  : من إ داد الباحث ا تماداً المصدر

الحد الأدنى   وجميع هذ  المقاييس أكبر من 0.763و  0.686( أن قيم ألفا كرونباخ تتراوح بين 4يُلاحظ من الجدول رقم )

 ,Mamahit & Worngوبالتالي يمكن القول أن اعتمادية المقياس محققة ) ةوتدل عمى جودة أسئمة الاستبان 0.6المقبول 

2016:133-144.) 

 الممكن القيام باختبار الفرضيات قية معامل الثبات في كل المقاييس فمنوبناءً عمى موثو 

 اختبار ا تساق الداخمي )صدق البنات( لأداة البحث:

 لقياس الاتساق الداخمي تم استخدام معامل ارتباط بيرسون بين عبارات كل بعد من محاور المقياس ومحورها الكمي وفق التالي:
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 (:الغلاف الخارجيلون البعد الأول: ) 4-3-1-1

 ( والعبارات التي تريسو:لون الغلاف الخارجييبين الجدول التالي معاملات ا رتباط بين البعد الأول )

 

 (5الجدول )

 (المونمعاملات ا رتباط بين درجة كل لاررة من البعد الأول والبعد الأول )

 قيمة الد لة معامل ا رتباط لاررات البعد

 0.000 0.311 فت انتباىييؤدي لون الغلاف الق ل

 0.000 0.318 يؤثر لون الغلاف لاي اىتمامي لموصول إلق المنتث المطموب بسر ة

 0.000 0.219 مشاىدتي لمون  لاف المنتث تثير ا جابي

 0.000 0.695 المون المفضل لدي الموجود  مق الغلاف يسا دني لاي اختيار العلامة التجارية

 SPSS مخرجات برنامث مق  تماداً : من إ داد الباحث ا المصدر

وذات دلالة إحصائية عند مستو  الدلالة متوسطة ( كانت المونتبين أن معاملات الارتباط بين الفقرات وبين البعد الأول )

(  مما يؤكد وجود اتساق داخمي مقبول إحصائياً داخل البعد الأول من أبعاد ومحاور أداة الدراسة وبالتالي صلاحيتها 0.01)

 .تطبيقلم

 :(شكل الغلاف الخارجيالبعد الثاني: ) 4-3-1-2

 يبين الجدول التالي معاملات الارتباط بين البعد الثاني )شكل الغلاف الخارجي( والعبارات التي تقيسه:



46 
 

 (الشكلمعاملات ا رتباط بين درجة كل لاررة من البعد الثاني والبعد الثاني )  (6جدول )ال

 قيمة الدلالة طمعامل الارتبا فقرات البعد

 0.000 0.534 يساعد تصميم / شكل الغلاف في لفت انتباهي

 0.000 0.428 يثير تصميم / شكل الغلاف اهتمامي في شراء المنتج

 0.000 0.589 ان تصميم / شكل الغلاف يزيد من اعجابي بالمنتج

 0.000 0.645 يساعدني تصميم / شكل الغلاف في اتخاذ قرار الشراء

 SPSS مخرجات برنامث مق  من إ داد الباحث ا تماداً : المصدر

وذات دلالة إحصائية عند مستو   متوسطةتبين أن معاملات الارتباط بين الفقرات وبين البعد الثاني )الشكل( كانت جميعها 

 . لدراسة(  مما يؤكد وجود اتساق داخمي مقبول إحصائياً داخل البعد الثاني من أبعاد ومحاور أداة ا0.01الدلالة )

 :(حجم الغلاف الخارجيالبعد الثالث: )  4-3-1-3

 يبين الجدول التالي معاملات الارتباط بين البعد الثالث )حجم الغلاف الخارجي( والعبارات التي تقيسه:

 (الحجممعاملات ا رتباط بين درجة كل لاررة من البعد الثالث والبعد الثالث ) (7جدول )ال

 قيمة الدلالة باطمعامل الارت فقرات البعد

 0.000 0.609 يؤد  حجم الغلاف الى لفت انتباهي

 0.000 0.620 يثير حجم الغلاف اهتمامي في شراء المنتج

 0.000 0.666 يمعب حجم الغلاف دورا في اعجابي بالمنتج

 0.000 0.696 يؤثر حجم الغلاف في اختيار العلامة التجارية

 SPSS مخرجات برنامث مق  ا تماداً : من إ داد الباحث المصدر
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قرات وبين البعد الثالث )الحجم( كانت جميعها مرتفعة وذات دلالة إحصائية عند مستو  تبين أن معاملات الارتباط بين الف

(  مما يؤكد وجود اتساق داخمي مقبول إحصائياً داخل البعد الثالث من أبعاد ومحاور أداة الدراسة وبالتالي 0.01الدلالة )

 صلاحيتها لمتطبيق.

 :(نوع مادة الغلاف الخارجي) البعد الرابع 4-3-2-4

 )نوع مادة الغلاف الخارجي( والعبارات التي تقيسه: الرابعيبين الجدول التالي معاملات الارتباط بين البعد 

 (8جدول )ال

 (نوع المادة) رابعوالبعد ال الرابعمعاملات ا رتباط بين درجة كل لاررة من البعد 

 قيمة الدلالة معامل الارتباط فقرات البعد

 0.000 0.751 القابل لإعادة التدوير بحماية البيئة في لفت انتباهي تقوم المنتجات ذات الغلاف

 0.000 0.815 تثير طريقة التخمص من الغلاف عند اختيار المنتج اهتمامي

 0.000 0.825 تزيد المنتجات ذات غلاف يساعد عمى حماية البيئة اعجابي

 0.000 0.838 لممنتج اغمفة المنتجات التي تكون اقل ضرر لمبيئة تؤثر في قرار شرائي

 SPSS مخرجات برنامث مق  : من إ داد الباحث ا تماداً المصدر

( كانت جميعها مرتفعة وذات دلالة إحصائية عند مستو  نوع المادة) الرابعتبين أن معاملات الارتباط بين الفقرات وبين البعد 

من أبعاد ومحاور أداة الدراسة وبالتالي  الرابع لبعد(  مما يؤكد وجود اتساق داخمي مقبول إحصائياً داخل ا0.01الدلالة )

 صلاحيتها لمتطبيق.
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 اختبار الفرضيات: 4-4

 الفرضية الرئيسة: 4-4-1

 ينالغلاف الخارجي لمسمع الاستهلاكية واستجابات المستهمكخصائص  بين إحصائيةيوجد علاقة ذات دلالة 

 الفرضيات الفر ية: 4-4-1

يوجطططططططد علاقطططططططة ذات دلالطططططططة احصطططططططائية بطططططططين لطططططططون الغطططططططلاف واسطططططططتجابة المسطططططططتهمك  الفرضدددددددية الفر يدددددددة الأولدددددددق:4-4-1-1

  ب بعاد  الاربعة ) الانتبا   الاهتمام  الرغبة  اتخاذ القرار(

علاقططططططة ذات دلالططططططة احصططططططائية بططططططين شططططططكل الغططططططلاف واسططططططتجابة المسططططططتهمك  يوجططططططد الفرضددددددية الفر يددددددة الثانيددددددة: 4-4-1-2

   الرغبة  اتخاذ القرار( ) الانتبا   الاهتمام  الأربعةب بعاد  

يوجططططططد علاقططططططة ذات دلالططططططة احصططططططائية بططططططين حجططططططم الغططططططلاف واسططططططتجابة المسططططططتهمك الفرضددددددية الفر يددددددة الثالثددددددة:  4-4-1-3

  ) الانتبا   الاهتمام  الرغبة  اتخاذ القرار( الأربعةب بعاد  

الغططططلاف واسططططتجابة المسطططططتهمك بططططين نطططططوع مططططادة  إحصططططائيةيوجطططططد علاقططططة ذات دلالططططة الفرضددددية الفر يددددة الرابعددددة:  4-4-1-4

 ) الانتبا   الاهتمام  الرغبة  اتخاذ القرار(. الأربعةب بعاد  

لمعرفططة إذا مططا كططان المتوسططط الحسططابي لدرجططة  One-Sample-T-Test   لاختبططار هططذ  الفرضططيات اسططتخدم الباحططث تحميططل

( أم تختمطف عنهطا 3ة المتوسطة )المحايطد( وهطي )الاستجابة عمى كل فقرة من فقرات محاور الدراسة قد وصمت إلى درجة الموافق

 جوهرياً.

 :ةونبين لايما يمي نتائث اختبار كل لارضية  مق حد

 :الفرضية الفر ية الأولق 

)الانتبطططططططا    الأربعطططططططةبطططططططين لطططططططون الغطططططططلاف واسطططططططتجابة المسطططططططتهمك ب بعطططططططاد   إحصطططططططائيةيوجطططططططد علاقطططططططة ذات دلالطططططططة  -
 الاهتمام  الرغبة  اتخاذ القرار( 
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لمفقرات الخاصة بدور  One-Sample T-Testالتالي قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعيار  ونتائج تحميل يبين الجدول 
 لون الغلاف الخارجي في سموك المستهمك

 (9الجدول )

( لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى الفقرات الخاصة بدور لون .sigالوسط الحسابي والانحراف المعيار  وقيمة الاحتمال )
 لاف الخارجي في سموك المستهمكالغ

الوسط  لون الغلاف الخارجي
 الحسابي

 الانحراف

 المعيار 
القيمة الاحتمالية  (t)قيمة 

(sig) 
 النتيجة

يوجد لارق  0.000 42.251 0.486 4.37 يؤد  لون الغلاف الى لفت انتباهي
 معنوي

يؤثر لون الغلاف في اهتمامي لموصول إلى 
يوجد لارق  0.000 39.818 0.507 4.35 المنتج المطموب بسرعة

 معنوي

يوجد لارق  0.000 42.058 0.504 4.42 مشاهدتي لمون غلاف المنتج تثير اعجابي
 معنوي

المون المفضل لد  الموجود عمى الغلاف 
 يساعدني في اختيار العلامة التجارية

يوجد لارق  0.000 27.680 0.744 3.38
 معنوي

ف الخارجي في لون الغلا النتيجة الإجمالية لدور
يوجد لارق  0.000 62.770 0.783 4.78 سموك المستهمك

 معنوي

 SPSS مخرجات برنامث مق  : من إ داد الباحث ا تماداً المصدر

( أن المتوسط العام لإجابات عينة البحث حول دور لون الغلاف الخارجي في سموك المستهمك يبمغ 9يظهر من الجدول رقم )

  sig<0.05لمعينة الواحدة حيث  Tومع وجود فرق معنو  بناء عمى نتائج تحميل  (0.783)بمغ وبانحراف معيار  ي (4.78)

مما يدل عمى موافقة أفراد العينة بشدة عمى وجود دور إيجابي لمون الغلاف الخارجي لمسمع الميسرة في مدينة اللاذقية عمى 

دول السابق أيضاً أن جميع العبارات التي تم فيها قياس دور لمعينة الواحدة من الج Tوتبين نتائج تحميل  .سموكهم الاستهلاكي

لون الغلاف الخارجي في سموك المستهمك اتجهت إجابات أفراد العينة فيها إلى الموافقة حيث تراوحت متوسطات إجابات أفراد 

 وبالتالي:  4.42و  4.35العينة عميها بين 

 يؤد  لون الغلاف الى لفت انتبا  المستهمكين. .1
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 لون الغلاف في اهتمام المستهمكين لموصول إلى المنتج المطموب بسرعة.يؤثر  .2

 مشاهدة المستهمك لمون غلاف المنتج يثير إعجابه. .3

 يساعد المون المفضل لد  المستهمكين الموجود عمى الغلاف في اختيارهم لمعلامة التجارية. .4

  :الفرضية الفرعية الثانية 

)الانتبا   الاهتمام   الأربعةالغلاف واستجابة المستهمك ب بعاد   يوجد علاقة ذات دلالة احصائية بين شكل -

  الرغبة  اتخاذ القرار( 

لمفقرات الخاصة بدور  One-Sample T-Testيبين الجدول التالي قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعيار  ونتائج تحميل 

 شكل الغلاف الخارجي في سموك المستهمك

.( لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى الفقرات الخاصة sigوالانحراف المعيار  وقيمة الاحتمال ) الوسط الحسابي (12الجدول )
 بدور شكل الغلاف الخارجي في سموك المستهمك

الوسط  شكل الغلاف الخارجي
 الحسابي

 الانحراف

 المعيار 
القيمة الاحتمالية  (t)قيمة 

(sig) 
 النتيجة

 0.000 28.578 0.709 4.36 تباهييساعد تصميم / شكل الغلاف في لفت ان
يوجد فرق 
 معنو 

يثير تصميم / شكل الغلاف اهتمامي في شراء 
 المنتج

4.33 0.651 30.619 0.000 
يوجد فرق 
 معنو 

ان تصميم / شكل الغلاف يزيد من اعجابي 
 بالمنتج

4.35 0.713 28.209 0.000 
يوجد فرق 
 معنو 

ار يساعدني تصميم / شكل الغلاف في اتخاذ قر 
 الشراء

3.07 0.874 18.275 0.000 
يوجد فرق 
 معنو 

شكل الغلاف الخارجي  النتيجة الإجمالية لدور
 في سموك المستهمك

4.71 0.605 42.206 
يوجد فرق  0.000

 معنو 
 SPSS مخرجات برنامث مق  : من إ داد الباحث ا تماداً المصدر
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( أن المتوسطططططط العطططططام لإجابطططططات عينطططططة البحطططططث حطططططول دور شطططططكل الغطططططلاف الخطططططارجي فطططططي سطططططموك 12يتبطططططين مطططططن الجطططططدول رقطططططم )

لمعينطططططة  Tومطططططع وجطططططود فطططططرق معنطططططو  بنطططططاء عمطططططى نتطططططائج تحميطططططل  (0.605)وبطططططانحراف معيطططططار  يبمطططططغ  (4.71)بمطططططغ المسطططططتهمك ي

  ممطططططا يطططططدل عمطططططى موافقطططططة أفطططططراد العينططططة بشطططططدة عمطططططى وجطططططود دور إيجطططططابي لشطططططكل الغطططططلاف الخطططططارجي sig<0.05الواحططططدة حيطططططث 

 لمسمع الميسرة في مدينة اللاذقية عمى سموكهم الاستهلاكي.

 

لمعينطططططة الواحطططططدة مطططططن الجطططططدول السطططططابق أيضطططططاً أن جميطططططع العبطططططارات التطططططي تطططططم فيهطططططا قيطططططاس دور شطططططكل  Tتحميطططططل وتبطططططين نتطططططائج 

الغططططططلاف الخططططططارجي فططططططي سططططططموك المسططططططتهمك اتجهططططططت إجابططططططات أفططططططراد العينططططططة فيهططططططا إلططططططى الموافقططططططة حيططططططث تراوحططططططت متوسطططططططات 

 وبالتالي:  4.36و  4.07إجابات أفراد العينة عميها بين 

 لاف في لفت انتبا  المستهمكين.يساعد تصميم شكل الغ -

 يثير تصميم شكل الغلاف اهتمام المستهمكين في شراء المنتج. -

 يزيد تصميم شكل الغلاف من إعجاب المستهمكين بالمنتج. -

 يساعد تصميم شكل الغلاف المستهمكين في اتخاذهم لقرار الشراء. -

 

  :الفرضية الفر ية الثالثة 

)الانتبا   الاهتمام   الأربعةحجم الغلاف واستجابة المستهمك ب بعاد  يوجد علاقة ذات دلالة احصائية بين  -

  الرغبة  اتخاذ القرار( 

لمفقرات الخاصة بدور  One-Sample T-Testيبين الجدول التالي قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعيار  ونتائج تحميل 

 حجم الغلاف الخارجي في سموك المستهمك
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 (11الجدول )

.( لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى الفقرات الخاصة بدور حجم sigسابي والانحراف المعيار  وقيمة الاحتمال )الوسط الح
 الغلاف الخارجي في سموك المستهمك

 حجم الغلاف الخارجي
الوسط 
 الحسابي

 الانحراف

 المعيار 
 (t)قيمة 

القيمة الاحتمالية 
(sig) 

 النتيجة

يوجد لارق  0.000 21.029 0.848 4.19 ييؤد  حجم الغلاف الى لفت انتباه
 معنوي

يوجد لارق  0.000 24.526 0.706 4.16 يثير حجم الغلاف اهتمامي في شراء المنتج
 معنوي

يوجد لارق  0.000 15.175 0.933 3.95 يمعب حجم الغلاف دورا في اعجابي بالمنتج
 معنوي

يوجد لارق  0.000 13.216 1.066 3.94 يؤثر حجم الغلاف في اختيار العلامة التجارية
 معنوي

حجم الغلاف الخارجي  النتيجة الإجمالية لدور
يوجد لارق  0.000 25.390 0.835 4.42 في سموك المستهمك

 معنوي

 SPSS مخرجات برنامث مق  : من إ داد الباحث ا تماداً المصدر

لغلاف الخارجي في سموك المستهمك يبمغ حجم ا ( أن المتوسط العام لإجابات عينة البحث حول دور11يتبين من الجدول رقم )

  sig<0.05لمعينة الواحدة حيث  Tومع وجود فرق معنو  بناء عمى نتائج تحميل  (0.835)وبانحراف معيار  يبمغ  (4.42)

مما يدل عمى موافقة أفراد العينة بشدة عمى وجود دور إيجابي لحجم الغلاف الخارجي لمسمع الميسرة في مدينة اللاذقية عمى 

 سموكهم الاستهلاكي.

لمعينة الواحدة من الجدول السابق أيضاً أن جميع العبارات التي تم فيها قياس دور حجم الغلاف الخارجي  Tوتبين نتائج تحميل 

 3.94في سموك المستهمك اتجهت إجابات أفراد العينة فيها إلى الموافقة حيث تراوحت متوسطات إجابات أفراد العينة عميها بين 

 وبالتالي:  4.19و 

 يؤد  حجم الغلاف الى لفت انتبا  المستهمكين. -
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 يثير حجم الغلاف اهتمام المستهمكين في شراء المنتج. -

 يمعب حجم الغلاف دوراً في إعجاب المستهمكين بالمنتج. -

 .يؤثر حجم الغلاف في اختيار المستهمكين لمعلامة التجارية -

  :الفرضية الفر ية الرابعة 

)الانتبا   الاهتمام   الأربعةة احصائية بين نوع مادة الغلاف واستجابة المستهمك ب بعاد  يوجد علاقة ذات دلال -

  الرغبة  اتخاذ القرار( 

لمفقرات الخاصة بدور  One-Sample T-Testيبين الجدول التالي قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعيار  ونتائج تحميل 
 (12الجدول )         كنوع مادة الغلاف الخارجي في سموك المستهم

.( لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى الفقرات الخاصة بدور نوع مادة sigالوسط الحسابي والانحراف المعيار  وقيمة الاحتمال )
 الغلاف الخارجي في سموك المستهمك

 نوع مادة الغلاف الخارجي
الوسط 
 الحسابي

 الانحراف

 المعيار 
 (t)قيمة 

القيمة الاحتمالية 
(sig) 

 النتيجة

تقوم المنتجات ذات الغلاف القابل لإعادة التدوير 
يوجد لارق  0.000 6.613 1.370 3.60 بحماية البيئة في لفت انتباهي

 معنوي

تثير طريقة التخمص من الغلاف عند اختيار 
يوجد لارق  0.009 2.630 1.224 3.21 المنتج اهتمامي

 معنوي

ة تزيد المنتجات ذات غلاف يساعد عمى حماي
 البيئة اعجابي

2.74 1.349 -
2.835 

يوجد لارق  0.005
 معنوي

اغمفة المنتجات التي تكون اقل ضرر لمبيئة تؤثر 
- 1.350 2.60 في قرار شرائي لممنتج

يوجد لارق  0.000 4.325
 معنوي

نوع مادة الغلاف الخارجي  النتيجة الإجمالية لدور
لارق  يوجد   0.458 0.744 1.444 3.07 في سموك المستهمك

 معنوي

 SPSS مخرجات برنامث مق  : من إ داد الباحث ا تماداً المصدر
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نوع مادة الغلاف الخارجي في سموك المستهمك  ( أن المتوسط العام لإجابات عينة البحث حول دور12يتبين من الجدول رقم )

لمعينة الواحدة حيث  Tتحميل  ومع عدم وجود فرق معنو  بناء عمى نتائج (1.444)وبانحراف معيار  يبمغ  (3.07)يبمغ 

sig>0.05 مما يدل عمى عدم موافقة أفراد العينة عمى وجود دور لنوع مادة الغلاف الخارجي لمسمع الميسرة في مدينة اللاذقية  

 عمى سموكهم الاستهلاكي.

 لمعينة الواحدة من الجدول السابق أيضاً أن: Tوتبين نتائج تحميل 

 لإعادة التدوير تمفت انتبا  المستهمكين.المنتجات ذات الغلاف القابل  -

 طريقة التخمص من الغلاف عند اختيار المنتج تثير اهتمام المستهمكين. -

 المنتجات ذات غلاف يساعد عمى حماية البيئة لا تزيد إعجاب المستهمكين. -

 اغمفة المنتجات التي تكون اقل ضرر لمبيئة لا تؤثر في قرار شراء المستهمكين لممنتج. -

 ائث:النت  4-5

الدراسة إلى مجموعة من الاستنتاجات بناء عمى النتائج التي تم الحصول عميها بعد تحميل البيانات وكانت عمى النحو  لخصت

 التالي:

  لاي مدينة اللاذقية,  لممستيمكين ا ستيلاكي سموكاليوجد دور إيجابي لمون الغلاف الخارجي لمسمع الميسرة  مق
 حيث:

 انتبا  المستهمكين.لفت  إلىيؤد  لون الغلاف  -

 يؤثر لون الغلاف في اهتمام المستهمكين لموصول إلى المنتج المطموب بسرعة. -

 مشاهدة المستهمك لمون غلاف المنتج يثير إعجابه. -

 يساعد المون المفضل لد  المستهمكين الموجود عمى الغلاف في اختيارهم لمعلامة التجارية. -

 لاي مدينة اللاذقية,  لممستيمكين ا ستيلاكي سموك مق السمع الميسرة يوجد دور إيجابي لشكل الغلاف الخارجي لم
 حيث:

 يساعد تصميم شكل الغلاف في لفت انتبا  المستهمكين. -
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 يثير تصميم شكل الغلاف اهتمام المستهمكين في شراء المنتج. -

 يزيد تصميم شكل الغلاف من إعجاب المستهمكين بالمنتج. -

 ين في اتخاذهم لقرار الشراء.يساعد تصميم شكل الغلاف المستهمك -

  لاي مدينة اللاذقية,  لممستيمكين ا ستيلاكي سموك مق اليوجد دور إيجابي لحجم الغلاف الخارجي لمسمع الميسرة
 حيث: 

 يؤد  حجم الغلاف الى لفت انتبا  المستهمكين. -

 يثير حجم الغلاف اهتمام المستهمكين في شراء المنتج. -

 جاب المستهمكين بالمنتج.يمعب حجم الغلاف دوراً في إع -

 يؤثر حجم الغلاف في اختيار المستهمكين لمعلامة التجارية. -

  لاي مدينة اللاذقية,  لممستيمكين ا ستيلاكي سموك مق ال  يوجد دور لنوع مادة الغلاف الخارجي لمسمع الميسرة

 حيث أن:

 المنتجات ذات الغلاف القابل لإعادة التدوير تمفت انتبا  المستهمكين. -

 طريقة التخمص من الغلاف عند اختيار المنتج تثير اهتمام المستهمكين. -

 المنتجات ذات غلاف يساعد عمى حماية البيئة لا تزيد إعجاب المستهمكين. -

 أغمفة المنتجات التي تكون اقل ضرر لمبيئة لا تؤثر في قرار شراء المستهمكين لممنتج. -
  التوصيات:  4-6

الحالية من نتائج يوصي الباحث بمجموعة التوصيات  التي يمكن أن تُسهم في تعزيز أهمية  في ضوء ما توصمت إليه الدراسة

وقراراتهم الشرائية في السوق  السموك الاستهلاكي لممستهمكين في  اللاذقيةالغلاف الخارجي لمسمع الميسرة وت ثير  عمى  

 المحمية:

ثارة  الاهتمام بمون الغلاف لمنتجاتها لما منظمات الاعمالعمى  .1 له من أهمية في لفت انتبا  واهتمام المستهمكين وا 

إعجابهم وحثهم عمى شراء المنتجات  من خلال الاهتمام بالألوان المستخدمة في تغميف منتجاتها ومواكبة تفضيلات 

 المستهمكين لها.
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في لفت انتبا  أغمفة منتجاتها والذ  يعتبر عنصر مهم  اكبر  إيلاء الأهمية بشكل منظمات الاعماليجب عمى  .2

عجابهم وبالتالي اتخاذ قرار شراء السمع التي تقدمها عبر مواكبة تفضيلات المستهمكين  ثارة اهتمامهم وا  المستهمكين وا 

لأشكال الأغمفة التي يفضمونها وتصميمها والتعرف عمى تصاميم الأغمفة لمنتجات عالمية  والاعتماد عمى مصممين 

 منتجاتهم. محترفين أصحاب خبرة لتصميم أغمفة

لممستهمكين في يجب عميها أن تهتم وتراعي حجم الغلاف الخارجي  من معدلات الشراء منظمات الاعمال زيدلكي ت .3

لمنتجاتها وذلك من خلال مراعاة تناسب حجم الغلاف مع المنتج ومد  أريحية وضع المنتج فيه ونسبة احتوائه عمى 

 ه إضافةً إلى أن يكون مساعداً في طريقة حفظه وتخزينه.الهواء وألا يعيق حمل أو نقل المنتج عند توزيع

العمل عمى توعية المستهمكين بشكل أكبر ب همية الغلاف القابل لإعادة التدوير بما يساهم في  منظمات الاعمالعمى  .4

حماية البيئة وحمايتها من التموث وتقميل الضرر الحاصل نتيجة التخمص من غلاف المنتج  كما يتوجب عمى هذ  

الشركات إنتاج أغمفة يمكن لممستهمكين الاستفادة منها أكثر من مرة وذلك بما يساهم في رفع مستو  أهمية نوع المادة 

 المصنوع منها الغلاف في زيادة تعزيز السموك الشرائي لممستهمكين.

حاث المستقبمية اوسع من السوق المحمية كما يوصي ب ن تقوم الاب يئةيوصي الباحث بإجراء ابحاث مستقبمية في ب .5

 بدراسة دور الوعي واللاوعي عند المستهمك في قبول او رفض العبوات والغلاف الخارجي لممنتجات .
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  :الملاحق

 استبيان البحث -( 1ممحق رقم )

 تحية وبعد...   

                                                                                                                        

تخصددددص التسددددويق والتجددددارة  –ىددددذه اسددددتبانة خاصددددة لإ ددددداد بحددددث  ممددددي لاددددي كميددددة إدارة ا  مددددال 

 ا لكترونية.

يرجدددق التكدددرم بالتفضدددل بالإجابدددة  مييدددا وتبيدددين وجيدددة نظدددركم بكدددل موضدددو ية وذلدددك بوضدددع  لامدددة ) 

X                     ... لاي المربع المناسب لرأيكم )                                                                                                                                                                                                                                                                                                                       

 شاكرين جيدكم ووقتكم..

 العبارة م
 يدددددر موالادددددق 

 بشدة
 يدددددددددددددددددددر 

 موالاق محايد موالاق
موالاددددددددددددق 

 بشدة
 لون الغلاف الخارجي وت ثيره  مق المستيمك

      يؤد  لون الغلاف الى لفت انتباهي .1

2. 
 المنتج لىإ لموصول في اهتمامي الغلاف يؤثر لون
 بسرعة المطموب

     

      مشاهدتي لمون غلاف المنتج تثير اعجابي  .3

4. 
المون المفضل لد  الموجود عمى الغلاف يساعدني 

 في اختيار العلامة التجارية 
     

 شكل الغلاف الخارجي وت ثيره  مق المستيمك
      لفت انتباهي   في الغلافشكل  /تصميم  يساعد .5

6. 
اهتمططامي فططي شططراء  الغططلافشططكل  /ر تصططميم يثيطط

 المنتج
     

يزيططططد مطططن اعجططططابي  الغططططلافشطططكل  /ان تصطططميم  .7
 بالمنتج

     

8. 
فططي اتخططاذ قططرار  الغططلافشططكل  /يسططاعدني تصططميم 

 الشراء
     

 حجم الغلاف الخارجي وت ثيره  مق المستيمك
      يؤد  حجم الغلاف الى لفت انتباهي  .9
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      اهتمامي في شراء المنتج الغلاف حجم يثير .10
      اعجابي بالمنتج دورا في الغلاف حجم يمعب .11
      اختيار العلامة التجارية   في الغلاف حجميؤثر  .12

 نوع المادة لمغلاف الخارجي وت ثيره  مق المستيمك

 التطدوير لإعطادة القابطل الغطلاف ذات المنتجات تقوم .13
 لفت انتباهي في البيئة بحماية

     

14. 
 اختيطار عنطد الغطلاف مطن الطتخمص طريقطةتثيطر 
 اهتمامي المنتج

     

15. 
 حمايطة عمطى يسطاعد غطلاف ذات منتجطاتتزيطد ال
 اعجابي البيئة

     

اغمفططة المنتجططات التططي تكططون اقططل ضططرر لمبيئططة تططؤثر  .16
 في قرار شرائي لممنتج

     

 

 

 

 

 

 


