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 مقدمة

 
 أ 

 

تشخیص المستهلك ،والعمل على إقناعه على شراء السلعة ،أو استخدام تتوقف عملیة     

خدمة على مدى معرفة المؤسسة ، أو تطلعها على السیرورة اتخاذ القرار للمستهلك نفسه 

وهذا ما یساعدها على تقلیص العناصر الذاتیة، بسبب المعرفة الموضوعیة للعناصر المؤثرة 

من مدى فعالیة  السیاسات التسویقیة ،أو دراسة    في سیرورة اتخاذ  القرار ،مما یزید

سلوكات الشراء  ،سوى جانب من التحلیل السلوك البشري الإنساني ،حیث إن خصائصه 

  ).مبهمة إلى حد ما(الأساسیة معمقة وغیر مؤكدة 

وانه من الطبیعي جددا أن نجد عدة مناهج وطرق مستخدمة في هذا المجال وهذه الطرق  

والمناهج وان اختلفت فإنها في الواقع مكملة لبعضها البعض لأنها اهتمت بدراسة جوانب 

  .مختلفة لنفس الظاهرة 

فة وأخیرا  فان الدراسة سلوك المستهلك تعتمد على  كل هذه المناهج والطرق المختل    

وعلى مصطلحات خاصة بفروع علمیة مختلفة النظریة الاقتصادیة علم النفس الاجتماعي 

  .علم الاجتماع والثقافة )الجماعي(

وقد استحوذت دراسة سلوك المستهلك على اهتمام العدید من الأفراد وخاصة      

الدراسة سلوك  المستهلكین والطلبة والباحثین ورجال التسویق ویمكن بیان فوائد  التي تحفظها

المستهلك ویتمثل في الطریقة التي یستجیب فیها المستهلكون لبعض المواقف في  السوق 



 مقدمة

 
 ب 

 

بارتفاع وانخفاض الأسعار وارتفاع الدخول الحقیقیة   والمستوى المعیشي الذي اعتاد علیه 

  .الأفراد ولكل هذا تأثیر هام على تصرفات المستهلكین

  . وضوع دراستنا  حول دور الغلاف  الخارجي وبهذا الصدد ارتأینا أن یكون الم

  :وقد تناولنا في هذا الموضوع أربع فصول 

الفصل الأول وهو الفصل المنهجي لموضوع الدراسة وطرحت فیه الإشكالیة وأهمیة   

  .الدراسة وأهداف الدراسة وفرضیاتها مع تحدید المفاهیم والمصطلحات والدراسات السابقة 

ل الثاني مفهوم  و تعریف التغلیف،ومستویات ومكونات التغلیف ،و ولقد تناولنا في الفص

أهمیة و  فوائد التغلیف ،و وظائفه و عوامل و مشاكل تصمیم الغلاف،و المتطلبات اللازمة 

لاختیار مواد التغلیف وأنواع المواد المستعملة في صناعة الغلاف،و محاسنها ومساوئها، 

.ف وخلاصة الفصلوالاتجاهات الحدیثة في تصمیم الغلا  

،ومفهوم السلوك  مفهوم السلوك الإنساني، و تمهید الفصل الثالث فقد احتوى على أما

وفوائد دراسة سلوك ،  أهمیة،و وخصائصهم ،  تصنیف المستهلكین الاستهلاكي وتطوره ، و 

 و  هنظریات، و  العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك ، و   المستهلك

 ،  لمستهلك امجالات تأثیر الإشهار على و  بالعلوم أخرى ،المستهلك علاقة سلوك 

  للسلع ِ ه ولاء، و  القرار الشرائي للمستهلكو 

  وضم أما الفصل الرابع فقد تناولنا فیه الجانب المیداني 



 مقدمة

 
 ج 

 

الدراسة الاستطلاعیة حیث تم تحدید عینة الدراسة الاستطلاعیة ، ووسائل الدراسة  :أولا

  الاستطلاعیة وملخص الدراسة الاستطلاعیة 

عینة  و، تناولت فیها الخصائص السیكومتریة لللإستبیان ،  فقد الدراسة النهائیة :ثانیا 

مع البیانات ،ووسائل ج أدواتفي الدراسة وكذا  المنهج المستخدم، الدراسة وخصائصها 

نختم دراستنا  الأخیر، مع استخلاص نتائج عامة لها وفي وكذا تحلیل نتائج البحث ،الدراسة 

  .هذا الموضوع  إثراءهذه بتقدیم بعض من الاقتراحات والتوصیات التي تسهم في 
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  الإشكالیة  -1

ذي تشهده السوق الجزائریة على كل المستویات تبقى اثر الانفتاح الاقتصادي ال     

المؤسسات المنتجة لسلع الاستهلاك النهائي في حاجة ماسة إلى إیجاد میكانیزمات أوالیات 

تحافظ بها على حصتها السوقیة الحالیة في ظل صراعها على البقاء ضمن تسویقیة فعالة 

منافسة المنتجات ، والسلع المستوردة ، على صعید المؤسسات الجزائریة ذات الصناعة 

الغذائیة ، والتي بدورها  تعیش ضمن مناخ تنافسي بحیث تتشابه فیه السلع المطروحة على 

ة ، السعر ، والأشكال ، والأحجام ، من جهة ، المستهلكین من حیث تقاربها في الجود

والغموض السائد الذي یطغى على عدم معرفة المؤسسة لخصائص السلوك الاستهلاكي 

  .لأفراد سوقها المستهدفة من جهة أخرى 

لذا یستلزم علیها التأقلم مع هذه التغیرات بإیجاد حلول موضوعیة وذلك باللجوء إلى      

لى إبقاء حصتها في السوق ، وتوسیعها إن أمكن ذلك ، والأخذ تصمیم أغلفة تساعدها ع

بعین الاعتبار المستهلك كمحور ،وركیزة أساسیة تستند علیها هذه المؤسسات في ذلك ، 

ولكي تنجح هذه المؤسسات الإنتاجیة في تسویق سلعها الاستهلاكیة علیها أن تراعي سلوك 

بد من تحدید الزبون المحتمل وعلیه ینظر المستهلك عند اتخاذه القرار الشرائي ولذا لا

المسوق إلى السلعة من وجهة نظر المستهلك ولیس من وجهة نظره هو ، وبدلا من تقدیم 

السلعة للمستهلك على أساس ما یعتقده انه في حاجة إلیه یجب علیه اكتشاف ما یرغب 

  .ه الاشكالیة ا الأساس تم طرح التساؤل العام لهذالمستهلك فیه فیقدمه له ، وعلى هذ
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  هل یساهم الغلاف الخارجي للسلعة في التأثیر على القرار الشرائي للمستهلك ؟  - 

  :وینبثق تحت هذا التساؤل الرئیسي سؤالین فرعیین هما كالتالي   

 هل الغلاف الجذاب للسلع الاستهلاكیة له دور في التأثیر على المستهلك ؟ - 

له دور في التأثیر على القرار ) الشكل( المنتوج الواحد  عبواتهل الاختلاف في  - 

 الشرائي للمستهلك ؟

 :فرضیات الدراسة  -2

الفرضیات هي حلول مقترحة ،یضعها الباحث لمشكلة البحث،أو لتفسیر الحقائق 

أو الظروف، أو أنواع السلوك التي تجري  مشاهدتها ولم تتأید بعد عن طریق 

تملة لأسئلة البحث وفي هذا البحث حددنا فرضیة الحقائق العلمیة وهي إجابة مح

  :عامة  واحدة هي  

  : الفرضیة العامة  –أ 

  یساهم الغلاف الخارجي في التاثیر على القرار الشرائي للمستهلك

  : الفرضیات الجزئیة  - ب

توجد فروق ذات دلالة إحصائیة لاستجابات المستهلك : الفرضیة الجزئیة الأولى  -

  . الخارجي  للسلعة تعزى لمتغیر الجنسلنوع الغلاف 

توجد فروق ذات دلالة إحصائیة لاستجابات المستهلك : الفرضیة الجزئیة الثانیة  -

 .لممیزات العبوة تعزل لمتغیر الجنس 
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  أهمیة الدراسة  - 3

في إطار البحث عن الإشكالیة تتجلى أهمیة دراسة الغلاف الخارجي للسلعة     

  : بالتطابق مع خصائص السلوك الاستهلاكي للفرد ، وتكمن هذه الأهمیة في 

محاولة تكییف مواصفات الأغلفة الخارجیة للسلعة مع خصائص السلوك الاستهلاكي  - 

 .بالنسبة للمستهلك النهائي 

ام للسلوك الاستهلاكي والشرائي ومدى تفاعله وتأثره بأسالیب تحدید وفهم الاتجاه الع - 

 .وطرق التغلیف 

معرفة إلى أي مدى یمكن أن یساهم الغلاف الخارجي للسلعة في تغییر رغبة  - 

 .المستهلك واتجاههم الاستهلاكي 

مدى احترام الغلاف للمواصفات الخاصة به ،والمحافظة على صورة المؤسسة ،وعلى  - 

 .ل السعي نحو مواجهة المنافسة ،ورفع نسبة المبیعات علامتها من خلا
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   أهداف الدراسة - 4

  : لهذه الدراسة أهداف حیث تتجلى في          

محاولة الوصول إلى تصمیم غلاف یحقق الزیادة في المبیعات ، وذلك بالتأثیر على  - 

 السلوك الشرائي للفرد من خلال التصمیم الذي یجلب المستهلك لاقتناء السلع

 .الاستهلاكیة 

المنتوج الواحد في التأثیر على السلوك  عبواتتبین الأهمیة التي یكتسبها ، اختلاف  - 

 .الشرائي للمستهلك 

الترویج الفعال للسلع الاستهلاكیة ، من خلال التصمیم الجید والملائم للغلاف  - 

الخارجي للسلعة ، وذلك ارضاءا للمستهلك ، النهائي بما یناسب متطلباته 

 .الاستهلاكیة 

  :تحدید المفاهیم والمصطلحات   -5

عند القراءة الأولیة للبحث یلاحظ تكرار بعض المصطلحات التي یجب علینا      

  :توضیحها ، لیفهمها القارئ بسهولة 

الحاوي الخارجي الذي یحتوي السلعة ، لضمان :  Embalage الغلاف/ التغلیف  - 

الشروط المناسبة ، أثناء عملیة التوزیع والنقل مناولتها ، وحفظها ، وتخزینها ضمن 

 .حتى وصولها إلى المستهلك النهائي 
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تمثل التعبئة مجموعة الأنشطة المساهمة في تخطیط المنتج ، :  العبوة/التعبئة  - 

والمتضمنة تصمیم وإنتاج عبوة تتناسب مع خصائص السلعة نفسها حیث تعتبر 

لمنتوج ، وهو یشكل وحدة للبیع بالتجزئة العبوة ذلك الغلاف الأولي الذي یحتوي ا

وعلى اتصال مباشر مع المنتوج باعتباره وسیلة اتصال بیانیة ورسمیة تعرف بهذا 

 .المنتج لدى المستهلك ، وتسهل عملیة مناولتها وحفظه ، تخزینه ، واستعماله 

یتمثل في ذلك النشاط الذي یشبع به الإنسان حاجاته ویتوقف  :الاستهلاك  - 

 .لاك على الدخل والحاجات والنزاعات النفسیة ، وعادات الأفراد الاسته

هو الفرد الذي یستهلك المنتج استهلاكا نهائیا بما ینطوي على  :المستهلك النهائي  - 

ذلك من المنتجات أو السلع أو الخدمات والتمتع بها لإشباع أغراض الاستهلاك 

 .شباع حاجة ما بحیث لا تتخلف عن هذا الاستهلاك سلعة أخرى تصلح لإ

یتمثل في الطریقة التي یستجیب فیها المستهلكون بعض المواقف  :سلوك المستهلك  - 

في السوق كارتفاع أو انخفاض الأسعار ، وارتفاع الدخل الحقیقي والمستوى المعیشي 

 .الذي اعتاد علیه الأفراد ولكل هذا تأثیر هام على تصرفات المستهلكین 

 .أن یكون قابلا لتنازل بمقابل أو مجانا كل شئ مادي یمكن  :السلعة  - 

  

  



 الجانب المنهجي للدراسة:                                   الفصل الأول    

 

11 

 

  الدراسات السابقة  -6

 الدراسات العربیة  -

  ـ مصر 1988دراسات الدكتور محي الدین الأزهري ـ

بحث قام به الباحث عن الدواء المصري والمشاكل التي تعترض تسویقه في البلاد   

العربیة ، وقد أجریت في سبیل ذلك دراسة میدانیة في أسواق العراق ، والكویت ، 

ولبنان ، تبین منها أن هناك عدة عوامل تتحكم في تصریف ونجاح تسویق الدواء من 

هلك والوكیل المستورد ، وقد كان من هذه وجهة نظر الطبیب ، الصیدلي ، والمست

العوامل جودة الدواء وفعالیته ، ولكن كانت هناك عوامل أخرى ، لم تقل أهمیة من 

  : العوامل السابقة وهي 

حجم العبوة الدوائیة ، تغلیف الدواء ، جودة مظهر هذا الغلاف ، الشكل الصیدلي 

  ).15،ص1988ي،محي الدین الأزهر /د) ( حقن،أقراص،سائل ( للدواء 

 : الدراسات الأجنبیة  -

  1995دراسة أجریت في فرنسا سنة   

في فرنسا ببحوث ودراسات تحت عنوان )  I, P, S, O, S(حیث قام معهد ایبسوس 

الفرنسیین ، الإشهار ، الاستهلاك ،  ووزع على أثرها استبیانات كانت نتائجها 

  : كالتالي 
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  .نه وسیلة للبیع من المستجوبین تنظر للإعلان على ا 63%

  .تنظر للإعلان على انه یلعب دور كبیر جدا في صنع قرار الشراء  81%

  ، بأمریكا 2000سنة : Ernest Dichterدراسات     

قام الباحث بدراسات وبحوث حول دوافع الشراء لدى الفرد المستهلك حیث اهتم         

  بالألوان والإشكال وما تأثیره من رغبات ،وإحساس لدى المستهلك 

  : وقد قام الباحث بعدة دراسات في میدان دوافع المستهلكین ومنها  

فاحد أراء بعض الأشخاص قام باختبار اللون باعتباره منبها ومثیر لدوافع الشراء ،  - 

حول نكهة القهوة ، اثر قیامه بتحضیر قهوة دون لون فعكف عن شربها المستجوبین 

 المستهلك لثقة اكبر في المنتوج  عندها خلص ، إن اللون یلعب دورا أساسیا في كسب

  ، بأمریكا  2000سنة  Louis Cheskinدراسات 

دوافع لدى المستهلكین الأمریكیین ، حیث یعتبر من بین الذین اهتموا بدراسة ال         

أعطى قیمة كبیرة للعوامل التي تؤثر في سلوك المستهلك على المستوى الشعوري 

واللاشعوري ، مع تطبیقه لبعض الاختبارات النفسیة لمعرفة اثر الألوان والإشكال والصور 

  .على نفسیة الفرد المستهلك ، أثناء شرائه للمنتجات 
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بان معظم المستهلكین یدلون بآراء ، ویقومون بتفصیلات ، واختبارات  ویرى الباحث    

تخص منتوجات معینة ،على أساس التغلیف أو الشكل الخارجي أو الرسم الموضوع على 

  :الغلاف ویخصونها بنوعیة جیدة ومن أمثلة هذه التجارب نجد 

  تجمیلي في امرأة نفس المرهم ال 1000تجربة المرهم التجمیلي عرض على أزید من

أنبوبین مختلفین من حیث الرسومات الموجودة على غلافه ، حیث رسم على إحداهما 

من العینة صرحوا أن المرهم المزین  %80دوائر والأخر مثلثات فكانت النتیجة أن 

 .بالدوائر أحسن جودة 

  وضع منظف الملابس في ثلاث علب مختلفة اللون ، علبة صفراء : تجربة المنظف

نفس ( زرقاء  علبة زرقاء علیها بقع صفراء ، مع العلم أن المنظف نفسه ، علبة 

  . )المادة

  فكانت ایجا بات ربات البیوت الأمریكیات 

 .قوي التركیز ، ویفسد الملابس : المنظف المغلف بالأصفر  - 

 .لا ینظف جیدا : المنظف المغلف بالأزرق  - 

 .جید : المنظف المغلف بالأزرق والأصفر  - 
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 قام بإجراء تجربة بتنویع شكل عبوات الشاي المعروضة على : ي تجربة الشا

رسالة ماجستیر ، محمد .( المستهلكین فنتج عنها رد فعل مختلفة عند الاستهلاك 

 )16، 15، ص 2011عطاوة ، 

  التعقیب عن الدراسات السابقة  -

للسلعة  لقد اهتم الكثیر من العلماء خاصة ، علماء التسویق بدراسة الغلاف الخارجي    

ودوره في التأثیر على السلوك الشرائي للمستهلك، وهذه بعض الدراسات ، التي تناولتها 

في هذا المجال ، حیث تناولت أربع دراسات من بینهم ، دراسة عربیة للدكتور محي 

: حیث تطرق الباحث إلى ثلاث عوامل مهمة هي  1988الدین الأزهري بمصر سنة 

جودة المظهر الخارجي ، السلوك الشرائي ، وفیها أكد على جودة المنتج في حد ذاته ، 

  .أهمیة هذه العوامل في التأثیر على القرار الشرائي للمستهلك 

 1995أما الدراسات الغربیة ومنها الدراسة التي قام بها معهد ایبسوس في فرنسا سنة    

حیث أكد على  مؤكدا على ثلاث جوانب رئیسیة هي المستهلك ـ الإشهار ـ الاستهلاك ،

أن الوسیلة الجیدة التي تعكس صورة المنتج تؤدي إلى عملیة طردیة أي كلما كانت 

  .الوسیلة ملائمة وجیدة لإیصال صورة المنتج كلما زاد الاستهلاك لهذا المنتوج 

م هنا أكدا  2000بأمریكا سنة   Louis Cheskin,Ernest Dichterأما دراستي 

الفنیة والتقنیة ، والتي بدورها تؤثر على المستهلك ، حیث  الباحثین على أهمیة العوامل
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أن كلا منها تطرق لدراسة جانبین أساسین للمنتج هما اللون ، والشكل وتوصلا إلى أن 

  .المستهلك یتأثر بالجانب الجمالي والشكلي والفني الجذاب للسلعة لكسب ثقة المستهلك 

وفي الأخیر ومن خلال النتائج المتوصل إلیها استنتج بان للغلاف الخارجي للسلعة      

والمنتوجات الاستهلاكیة له دورا كبیرا في التأثیر على نفسیة المستهلك ، وذلك بما یناسب 

ومتطلباته ورغباته ، لذا لابد من دراسة الجوانب المؤثرة في عملیة اتخاذ القرار الشرائي 

یة شكل ولون ، وحجم العبوة ، وكذا الجودة والنوعیة الجیدة للمنتوج وذلك ومدى أهم

.ارضاءا للمستهلك وكسب ثقته 
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  :تمهید 

المؤسسات الإنتاجیة ،حیث  أهدافلقد زاد الاهتمام بدور الغلاف في تعظیم وتحقیق      

سعت هذه الأخیرة إلى تفسیر الجوانب النفسیة ،والسیكولوجیة المؤثرة على الفرد في شرائه 

ساعدت في إیجاد غلاف یزید من ثقة  للسلع حیث اعتمدت على عدة عوامل واعتبارات

المستهلك ،ویعمل على جذب انتباهه واهتمامه وفي ا الصیاغ، تطرقت إلى مفهوم التغلیف، 

ومستویاته ومكوناته ،الأهمیة التي یكتسبها ،وفوائد التغلیف ووظائفه والمشاكل التي یمكن أن 

  .یواجهها والاتجاهات الحدیثة في تصمیم الغلاف 
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:مفهوم التغلیف  -  

تعددت المفاهیم وتنوعت في فهم ووضع تعریف للغلاف وتحدید مستویاته من حیث         

أهمیته النسبیة لكل طرف من الأطراف الفاعلة في السوق ودور هذا الغلاف ووظائفه بالنسبة 

  .للمستهلك والمنتج وحتى الموزع 

:مفهوم التغلیف 1-1  

الظرف الذي توضع  –الصوان  –الغلاف هو الغطاء الذي یغش به الشيء :  لغة       

بعض رجال التسویق اخذ ) 736ص،1991،علي بن هادیة وآخرون ( فیه الرسالة ونحوها 

) p 5(یطلق على التعبئة الخامسة وبذلك یصبح المزیج التسویقي في نظرهم یتكون من 

 :وهي

Product 

Price 

Place 

Promotion 

Packaging 

 ) 95، ص 2000احمد شاكر العسكري ،/ د(   
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  :مفهوم الغلاف بین كونه وسیلة الاتصال وكونه وسیلة حمایة للمنتوج  1-2

تختلف أراء خبراء التسویق حول مفهوم التغلیف فمنهم من یرى انه صورة عكسیة        

وسیلة تحمي المنتوج ومنهم من یرى انه لا یتعدى كونه ، لرغبة ما في نفس المستهلك 

  .والمنتج معا 

 : الغلاف كوسیلة اتصال وترویج  1-2-1

كثیر من رجال التسویق یرون أن الغلاف هو شكل من إشكال الاتصال وهو        

الصورة المرئیة للسلعة فالمستهلك یخضع لتأثیر الشكل الخارجي للمنتوج حیث أن 

وبالتالي یعتبر وسیلة إیصال معلومات الغلاف یزید من قیمة السلعة في ذهن المستهلك 

وبذلك یتكون لدیه حافز للشراء وعلیه ، عن المنتج ونوعیته وسعره وماركته للمستهلك 

فهم یعرفون الغلاف من الجانب الاتصالي والتاثیري على سلوك الاستهلاكي للمستهلك 

  :ــب

ستهلك قبل أن یحكم الغلاف هو الصورة المرئیة للسلعة وهو الرمز الذي یحكم علیه الم" 

كان الغلاف في الماضي مجرد وسیلة لاحتواء السلعة والمحافظة علیها ( ...) على السلعة 

صلاح الشنواي .د( أما الآن فقد أصبح عاملا نفسیا وأداة تسویقیة ورجل بیع هامین 

)285ص، 1984.  



 الغلاف الخارجي للسلعة:                                   الفصل الثاني  

 

20 

 

:الغلاف كوسیلة حمایة وتقنیة للمنتوج  1-2-2  

ب الحمائي والوظیفي والتقني للغلاف من حیث النقل والتخزین أما بالنسبة للجان        

وحتى العرض فكثیر من المسوقین یعرفون الغلاف من عدة جهات باعتبار الغلاف عبوات 

  .أو أغلفة فهي تستخدم لإیصال المنتوج إلى المستهلك بأحسن وجه فالمقصود بلفظ 

  :التغلیف من هذا الجانب نجد انه یعرف بـــ 

أنواع الأغلفة والعبوات المستخدمة لغرض حفظ البضاعة حتى تصل إلى ید جمیع " 

المستهلك النهائي وتشمل كل أنواع الصنادیق الكارتونیة أو الخشبیة أو الصفائح 

عصام الدین أمین أبو علفة . د" ( والزجاجات وغیرها من مختلف المواد 

  )276ص .2002.

أن الغلاف هو مجموعة الوسائل المادیة في ظل المفهومین السابقین نستنتج        

كما یعتبر ، المتنوعة لغرض احتواء السلعة وحمایتها وتسهیل عملیة نقلها وتوزیعها 

الغلاف الصورة المرئیة للسلعة فهو یساعد على التعرف علیها وبیعها وجذب الناظرین 

  .إلیها من خلال الألوان والرسومات والكتابة الموجودة علیها 

(packaging)   :تعریف الغلاف  -2

یشمل المفهوم الأوسع والشامل للتغلیف وذلك    (packaging)مصطلح         

لوجود تداخل كبیر بین مجموعة من المصطلحات التي تعبر كلها عن التغلیف 
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بصورة عامة فهناك من رجال التسویق الذین یحصرونها في التغلیف والغلاف  

(Emballage)  التعبئة آو العبوة وآخرون یركزون على(Conditionnement)  

ولهذا فان كلا المفهومین من تغلیف وتعبئة إلى حد اختلافهما فإنهما یرتبطان في 

تشكیل مفهوم موحد للغلاف دون أن نتغاض عن التصمیم الذي یمثل عنصر مهم في 

  .تكوین هذا المفهوم 

م وإنتاج عبوة السلعة فالتغلیف إذا یتضمن مجموعة الأنشطة التي تهتم بتصمی     

  ) .276ص .2002.عصام الدین أمین أبو علفة . د( وغلافها الخارجي 

:مستویات التغلیف ومكوناته  -3  

:مستویات التغلیف  3-1  

بعد تعرضنا لتعریف الغلاف والتغلیف نتدرج إلى المستویات الثلاثة للتغلیف      

  :ه بالمنتوج هي التي توضح وتبین مفهومه من حیث حفظه ونقله وتعریف

وهو الغلاف الذي یحتوي على السلعة ویكون على اتصال مباشر : الغلاف الأولي 

بالمنتوج مثل الزجاجة تحتوي على العطر وهي في هذه الحالة عبوة أولیة وغلاف ذو 

  .اتصال مباشر بالسلعة 

یة وهو غلاف یحتوي السلعة بغلافها الأولي أي یوفر حاویة إضاف: الغلاف الثانوي 

للسلعة ویمثل العرض الخارجي لها وذلك بعكس طبیعتها وصفاتها وإیضاح شخصیة 
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المنتوج من خلال المعلومات المدونة علیه ویرمي مباشرة بعد الاستعمال مثل وضع 

  .زجاجة العطر في الغلاف الكرتوني فهو على اتصال مباشر بالمستهلك 

یمثل المستوى الثالث وهو الغلاف الذي یساعد على تخزین وشحن :  غلاف الشحن

السلعة لحمایتها من عوامل التلف الكسر وهو ضروري في التعریف بالمنتجات من 

  .خلال ترتیبها بالطریقة المثلى لنقلها من مكان لأخر

  :مكونات التغلیف  3-2

ة مكوني الغلاف عناصر أي غلاف یمكن تجمیعها في صنفین رئیسین المتضمن    

  .)  Décorالدیكور  ( و )  Contenaurالحاوي   ( والمتمثلة في 

یقصد بالحاوي الوعاء أو العبوة التي تضم المنتوج بصفة مباشرة وهو : الحاوي -أ

  :مصطلح یعبر عن 

  )دائریة –مربعة ( شكل الغلاف الخارجي أو العبوة  -

  )بلاستیك كرتون  –معدن  –زجاج ( المواد المستعملة في تصنیع الغلاف  -

  .  نظام غلق العبوات والأغلفة وكیفیة فتحها وتسهیل استعمال المنتوج  -

إن تصور إنشاء الحاوي عموما یوكل على مكاتب متخصصة بالتصمیم الصناعي  -

  للغلاف 
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یقصد به تلك الزینة أو الأناقة التي یتخذها الغلاف لیتخذ شكلها : الدیكور  - ب

  الجذاب وهو یعبر عن عدد مواضیع وأشكال الملصقات على الغلاف 

  .یشكل النص والبیانات الظاهرة على الغلاف من حیث تعدیلاته وتخطیطه  -

إن تصور تصمیم دیكور غلاف یوكل عموما إلى استودیوهات مخصصة في فنون  -

  ).98ص.2000احمد شاكر العسكري .د.( لتخطیط والإنشاء الجرافیكي للغلافا

  :أهمیة التغلیف والأغلفة -4

یوجه المنتجون في العصر الحالي عنایة متزایدة إلى التغلیف لا تقل أهمیة من       

الناحیة التسویقیة عن السلعة نفسها ومما لا شك فیه أن الغلاف السلع وعبوتها 

عبوة وكیفیة تصمیمها أهمیة بارزة في تحدید سیاسات واصول تسویق ومظهر هذه ال

منتوج ما وكذلك فان الغلاف یؤدي مجموعة من الوظائف التي تساهم في إنجاح 

تسویق سلعة معینة ویرجع ذلك أساسا للدور الذي یلعبه في بیع هذه السلعة فالتغلیف 

أهمیة الأغلفة ومظهرها  الناجح هو الفاصل بین سلعة ناجحة وسلعة فاشلة ،وترجع

  :إلى الأسباب والنواحي التالیة 

الغلاف الجید ذو الطابع الممیز أو الفرید یساعد على خلق طلب خاص غلى السلعة  -

  .وخاصة أن هناك من السلع ما لا یتمیز بطابع خاص أو فرید عن السلع البدیلة المنافسة
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ج وسط السلع البدیلة والمنافسة كما یؤدي إلى سهولة وإمكانیة التعرف على سلعة المنت -

  .یساعد على تذكر المستهلك لها 

الغلاف والتصمیم والمظهر الجیدین یعتبر في حد ذاته من وسائل لفت نظر المستهلك  -

للسلعة وإثارة رغبته واهتمامه بها بل وتفصیله لها أحیانا وهو من الوسائل الإعلانیة و 

ن استخدامه في وضع كتابة بعض النقاط والدعاوي  الإعلامیة الهامة عن السلع كما یمك

  )41ص.1988محمد الدین الأزهري .د( الإعلانیة الرئیسیة 

یمكن الغلاف المنتج من سلعته ووضع الاسم التجاري والشعار علیها وكذلك وضع ما  -

یریده من بیانات وصفیة آو فنیة وذلك بشكل أفضل وأكثر جاذبیة ووضوحا كما إن الكثیر 

  .لسلع قد لا یسهل أو لا یمكن تمیزها و تبیینها بدون غلافمن ا

ة قد لا یمكن بیعها بدون تغلیف أو تعبئة ا وان تعبئتها في عبوات ذات لسائبالسلع ا -

  .أحجام مناسبة یؤدي إلى كفاءة وحسن توزیعها وتصریفها بشكل أفضل 

عائم الأساسیة التي تعتمد یعتبر التغلیف وتقدم وسائل صناعة التغلیف في بلد ما احد الد -

  . علیها إمكانیة قیام وانتشار نظام أو متاجر خدمة النفس ونجاحها 

یمكن التغلیف متاجر التجزئة من عرض السلعة بطریقة أفضل أو بطریقة واضحة ا وان  -

یعرضها في واجهات العرض وكلما كان الغلاف ذو مظهر جید دفع ذلك متاجر التجزئة من 

  .أماكن جیدةعرض السلعة في 
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تساعد سیاسة التغلیف والتعبئة على استهلاك السلع في غیر أوقات إنتاجها وعلى مدار  -

محمد صالح المؤذن .د( السنة فتعبئة الفواكه مثلا جعلت استهلاكها میسورا طوال العام 

  ).356ص.1999

بعض  بعض السلع قد تزداد قیمتها في نظر المشتري نتیجة غلاف جید أو قیم لها مثل -

  .أنواع المجوهرات أو العطور وأدوات التجمیل 

قد یكون التغلیف هو الوسیلة الوحیدة لتنفیذ سیاسة التشكیل بالشكل السلیم طبقا لرغبات  -

  .واحتیاجات السوق من الأحجام أو الأذواق المختلفة للسلع السائبة

مراقبة المخزون منها یوفر التغلیف الجید سهولة تداول السلعة وسهولة تخزینها وسهولة  -

وسهولة شرائها وبیعها وتقلیل الإسراف الذي ینشا في عملیات السعر والشراء أو النقل 

یؤدي إلى تخفیض تكالیف  والتخزین كما یقلل من معدل التلف وهذا كله بدوره أیضا

  .التسویق

السلعة الغلاف الجید التصمیم والمظهر والغلاف الذي ینتفع به المستهلك بعد استخدامه -

نفسها یعتبر من عوامل التفضیل عند الشراء لدى الكثیر من المستهلكین بالنسبة لعدة أنواع 

  .من السلع 

حمایة المنتج حتى یصل إلى المستهلك في حالة جیدة من حیث المحافظة على جودته وعدم 

  .حدوث تلف أو كسر أثناء عملیات النقل والتخزین أو الاستعمال 
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ء من البرنامج التسویقي للمنشاة حیث یساعد بالتعرف على المنتوج كما یمثل التغلیف جز  -

یساعد على زیادة الأرباح والمبیعات وذلك عن طریق تقلیل تكلفة التلف كما ان الغلاف 

الجذاب یساعد على جذب المستهلك واهتماماته في الشراء مما ینعكس على زیادة المبیعات 

  .للسلعة ذاتها 

فوائد التغلیف  -5  

  :فائدة التغلیف بالنسبة للمستهلك  5-1

  :یتلخص دور فائدة التغلیف حسب وجهة نظر المستهلك فیما یلي    

المعلومات والبیانات والإرشادات والرسومات المكتوبة على ظهر الغلاف الخارجي للمنتوج  -

  .المنافس هي التي تساعد المستهلك في عملیة التعرف غلى المنتوج وتمییزه عن منتجات 

الغلاف الداخلي للمنتوج طریقة فتح وغلق السلعة وكذا المادة المستعملة في تغلیف المنتوج  -

كلها عوامل تساعد في سهولة حمل المنتوج وتداوله مما یحقق الراحة في الاستعمال 

  .للمستهلك وهو الشيء الذي یدفعه إلى الاختیار بین المنتوجات المتواجدة في السوق 

المستهلك إلى مظهر الغلاف للحكم والاستبدال على مدى نوعیة وجودة المنتج  یستند -

  .بترجمة مدى تناسب الغلاف مع المنتوج من حیث طبیعة شكله ولونه
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  :فائدة التغلیف بالنسبة للمؤسسة  5-2

إذا كان المستهلك ینظر إلى التغلیف بأنه جزء مكتمل للمنتوج فان المنتج یحاول   

هذا الغلاف جزءا لا یتجزأ من المنتوج من اجل إرضاء هذا  كیف یجعل فعلا

المستهلك وإقناعه بجودة سلعته لكن بأقل التكالیف وتتجلى أهمیة وفائدة التغلیف 

  :بالنسبة للمؤسسة من خلال النقاط التالیة 

  .یستفید المنتج من التغلیف الرديء یتسبب في فقدان جزء من المنتوج أو تلفه أو كسره  -

  )غیر مكلف ( تغلیف الجید بالنسبة لمعظم المنتوجات یكون اقتصادي ال -

  .ویؤدي وظیفته في حمایة المنتوج وبالتالي یسمح بالاقتصاد في الأموال 

التغلیف وسیلة من وسائل الإعلان والترویج التي یستعملها المنتج فالتغلیف منحا حقا دورا  -

وأصبح یمثل مفتاح للبیع المرئي وجذب ) النفس خدمة ( ایجابیا في میدان الاستعمال الذاتي 

المستهلك وتحریضه على الشراء حسب منشطات مرئیة تعمل على خلق اندفاع تلقائي 

  ).269ص.1999محمد فرید الصحن .د( للمستهلك اتجاه المنتوج 

:وظائف التغلیف -6  

توفیر أجود  تسعى المؤسسة دوما لتحقیق الاستمرار والبقاء في نشاطها عن طریق        

المنتجات مع الاهتمام بتصمیم وإنتاج عبوة السلعة وغلافها الخارجي بأحسن صورة واقل 
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الأسعار وتجعله یؤدي جمیع وظائفه التي صمم من اجلها وینبغي التنویه أن هناك ارتباطا 

كبیرا بین الجانب الشكلي للغلاف والمتمثل في الحاوي الذي یمثل مجموع الوظائف التقنیة 

  .لجانب الجمالي الخارجي الذي یعبر عن مجموع الوظائف التسویقیة لهذه السلعة وا

الوظائف التقنیة للغلاف  6-1  

  :وظیفة حمایة وحفظ المنتج  6-1-1

الحفظ والحمایة یمكنان من صیانة المنتج لأطول فترة زمنیة ممكنة وبدرجة       

عالیة من النوعیة والجودة أي الحفاظ علیها كما هو وبالتالي فهو یقوم بالقضاء على 

التأثیرات الجانبیة لمختلف العوامل الخارجیة كالحرارة الرطوبة الضوء الكسر 

  .الخ.......

قنیات الحدیثة في تصمیم الغلاف من مواجهة هذه العوامل وإذا تعددت الت      

الخارجیة سواء كیمیائیة أو بیولوجیة یصبح لا معنى لوجود غلاف فوظیفته الحمایة 

تعتبر أهم الوظائف حیث تقوم بوقایة السلع من التسرب أو التلف أو التلف كما تسهل 

سبیا تتوقف على طلیعة حمل ونقل البضاعة من مكان إلى أخر وخزنها لمدة طویلة ن

  .السلعة نفسها
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  : وظیفة احتواء المنتج  6-1-2

یرتبط الغلاف بنوع السلعة من حیث الشكل والحجم وعلیه فیجب  أن یكون        

مصمم بطریقة تسمح باحتواء السلعة بكاملها بما یتناسب مع مقاییس وأشكال هذه 

  .السلعة 

  ) :التوزیع ( وظیفة النقل والتخزین والمناولة  6-1-3

من غیر اللائق تجاوز مرحلة انتهاء عملیة الإنتاج ومرحلة تسلیم المنتج إلى       

المستهلك النهائي فطرق النقل والمناولة والتخزین من بین أهم الوظائف الواجب 

العنایة بها من قبل المنتجین والغلاف المصمم بطریقة مدروسة یعمل على تسهیل 

ي ظروف تسمح بمناولة جد حسنة لهذه السلعة إلى المستهلك عملیة توزیع المنتج ف

النهائي مع مراعاة طرق ووسائل النقل المحتمل استعمالها والمواصفات التي ینبغي 

  .توفرها في طرق توزیع المنتجات وكذلك عملیة شحنها وتخزینها 

  : وظیفة تسهیل عملیة الاستهلاك والاستعمال 6-1-4

حجم والوزن الذي یجب أن یكون علیه السلعة داخل الغلاف وذلك بدراسة ال         

حیث تناسب اكبر عدد ممكن من مستهلكي السلعة وطبیعة الاستهلاك لدى هؤلاء 

المستهلكین فالحجم المطلوب یختلف من سلعة إلى أخرى حسب العادات الشرائیة 

ة بالنسبة للمستهلكین وطریقة استعمالهم لهذه السلعة فتعتبر هذه الوظیفة جد هام
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للمستهلك فمع تقدم التطور التكنولوجي أصبح المستهلك یسعى إلى تحقیق الرفاهیة 

والراحة في جمیع مجالات الحیاة فسهولة استعمال  الغلاف أو العبوة یسهل من 

استعمال المنتج وبالتالي إرضاء لرغبات المستهلكین كما یجب على الغلاف أن یكون 

  .مصمم بطریقة جیدة 

ن فتحه بدون مجهود كبیر ویمكن غلقه بسهولة وأحكام بعد استعمال جزء حیث یمك

  .من السلعة 

  :وظیفة حمایة البیئة 6-1-5

تعتبر حمایة البیئة من أهم الوظائف التي تسعى المؤسسات لتحقیقها فعادة         

 ما ترى انه بمجرد استهلاك المنتجات تبقى الأغلفة والعبوات في محیطنا لتشوه بیئتنا

وعلیه فقد بدا الوعي الحضري یتسرب للمؤسسات الإنتاجیة من خلال محاولاتها في 

تصمیم غلاف یتماشى مع متطلبات العصر ویطابق المواصفات المفروضة علیه 

ویحترم القوانین التنظیمیة لذلك وذلك بالاعتماد على المواد الطبیعیة في تصنیع 

لى استرجاع الأغلفة وإعادة تصنیعها مع الأغلفة والتي یمكن أن تتحلل أو الاعتماد ع

البحث على طریقة استعمالها في مجالات أخرى من طرق المستهلك بعد نفاذ المنتوج 

  .منها 
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  الوظائف التسویقیة للغلاف  6-2

  :  وظیفة الإغراء للغلاف 6-2-1

یجب أن یكون الغلاف مثیرا لیزید من ثقة المستهلك في السلعة ویزید من         

  ).235ص.1985حسن عادل .د( رغبته في شرائها واستعمالها 

عندما تقوم الجهود الترویجیة بتحقیق نصف المهمة فان النصف الأخر یترك        

لمقدرة الغلاف على إقناع وإغراء المستهلك من أعلى أرفف محلات البیع بالتجزئة 

أن یعطي للمؤسسة  التي تسهل عملیة العرض والبیع فالغلاف الجذاب والمغري یمكن

  .فرصة الحصول على أماكن جیدة على أرفف المحلات 

والمتاجر ویمكن للمستهلك ملاحظتها بكل سهولة وذلك من خلال التصمیم        

الممیز للغلاف والكتابة علیه إلى جانب الألوان ونوعیة التغلیف الجید الذي له اثر 

بالتالي ینجذب بسهولة نحو الغلاف كبیر في تخزین دوافع المستهلك والتأثیر علیه و 

  .أكثر من انجذابه نحو المنتج ذاته 

  : وظیفة الإعلام والدعایة للغلاف 6-2-2

إن الدور الإعلامي للغلاف لا یقل أهمیة عن باقي الوظائف التسویقیة        

الأخرى بحیث یسمح للمستهلك الاطلاع بشكل أفضل على المعلومات التي تفیده عند 

لسلعة وتساعده في تحدید موقفه الشرائي فیما یخص جودة السلعة وطبیعتها اقتناء ا
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حیث یحتوي الغلاف على وصف مختصر للسلعة التي یحتویها من حیث الوزن 

  .الجودة مواد التركیب كیفیة  الاستعمال كیفیة الحفظ وتاریخ انتهاء الصلاحیة 

م الوسائل الإعلانیة التي أما بالنسبة للدور الدعائي فیعتبر الغلاف احد أه     

یستخدمها المنتج عند تقدیمه السلع إلى المستهلك وهذا بسبب ضئالة تكلفتها وسهولة 

  .وصول الرسالة الإعلانیة إلى اكبر فئة ممكنة من المستهلكین 

  :  وظیفة جذب ولفت الانتباه 6-2-3

 –ورته ص –لونه  –یجب أن یجذب الغلاف اهتمام الزبائن بواسطة شكله        

والمواد المصنوع منها ،حیث نجد أن اغلب المستهلكین الذین یدخلون المتاجر الكبرى 

لا یرون كل المنتجات المعروضة على الأرفف، وإنما یبحثون فقط على المنتجات 

التي یرغبون في شرائها ولهذا السبب والإبداع في تصمیم أغلفة المنتجات مهم جدا 

  .تباهه لجذب نظر المستهلك، ولفت ان

  : وظیفة التعرف على المنتوج وتمییزه  6-2-4

بعد ما تم رؤیة المنتج من طرف المستهلك لا بد أن یتعرف علیه حیث أن        

المستهلكین یعرفون هذا المنتج مسبقا وإذا رأوه على أرفف المتاجر فسیذكرونه حتما 

لغلاف أن یحقق هذه دون الحاجة إلى قراءة اسمه وكل هذا یعود إلى الغلاف ویمكن ل
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الوظیفة بسهولة إذا اعتمد في تصمیمه على ألوان معینة أو طریقة الكتابة الممیزة أو 

  .حتى بالاعتماد على شكل معین 

یسمح الغلاف بالتمییز بین المنتجات مؤسسة ما عن منتجات المؤسسات        

العلامة وقد المنافسة فعند دخولك لمتجر ما سیجذبك عدة تشكیلات من المنتجات و 

یصعب لك في بعض الأحیان التعرف على الاختلافات الجوهریة بین هذه العلامات 

  .في هذه الحالة فان الغلاف هو الذي یسمح بالتمییز بین مختلف هذه العلامات 

  : وظیفة تجزئة السوق و التموقع 6-2-5

یسمح الغلاف بتجزئة السوق عن طریق استعمال الألوان والعبارات المختلفة         

على ظهر الغلاف وهذا بالنسبة لكل جزء من السوق المستهدفة فتقوم بتقدیم مجموعة 

مختلفة من نفس المنتوج لمجموعة متعددة من فئات السوق وتجزیئاته ولا یتم ذلك إلا 

كل منتوج نحو سوقه المستهدف ومحاولة بالاستعانة بالغلاف الذي یحدد توجیه 

تموقعه في هذا السوق من حیث تخصیص مكانة محددة في ذهن المستهلك من 

 حیث 

 .تسهیل معرفة نوع المنتوج الدي یحتویه  - 

 .تمییز المنتوج عن بقیة المنتوجات المنافسة  - 

 .التعبیر عن عناصر خطة المنتوج بالنسبة للسعر والاتصال  - 
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  :ة والنسب للغلاف وظیفة الخدم 6-2-6

تتضمن كل السلسلة من إنتاج ، استهلاك ، وتتضمن الجوانب مثل التقدیم الخطي          

، خدمة المستهلك ، حیث أن التغلیف یمكن أن یعكس صورة المستهلك بنسب المنتوج 

  .بسهولة إلى الطبیعة التي ینتمي إلیها 

  :وفیما یلي توضیح لأهم وظائف التغلیف   
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  أهم الوظائف التقنیة والتسویقیة للتغلیف) 01(شكل رقم   

  

  الوظائف التقنیة                          الحفظ والاحتواء  زیع                   التو 

  

  رسالة التغلیف                            

  

  الجذب            الخدمة                                                

  الوظائف التسویقیة                       النسب  الإعلام                 

                              

  التموقع                              

     (technique commerciales marketing ,1995,p109 )  
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:عوامل تصمیم الغلاف -7  

إن الاهتمام المتزاید لدور الغلاف في تنظیم وتحقیق أهداف المؤسسة یفرض        

علیها مراعاة مجموعة من الاعتبارات الواجب أخذها بعین الاعتبار والتي یتم 

اعتمادها بناءا على العوامل المساعدة في إیجاد غلاف یزید من ثقة المستهلك في 

ه وشد اهتمامه بإثارة الفضول لما یحتویه منتوجات المؤسسة ویعمل على جذب انتباه

هذا الغلاف مع تحدید المشاكل التي یمكن أن تواجه توزیع وتسویق هذا المنتوج على 

مستوى الموزعین والوسطاء من حیث التخزین والنقل وكذلك المنتجین وما یواجههم 

ع من مشاكل تصمیم وتصنیع وما یترتب على ذلك من مواد وخدمات داخلة في تصنی

هذه الأغلفة بأقل التكالیف واكبر نجاعة ممكنة لما یمیز كل مادة من هذه المواد 

  ).112ص.1999.بشیر العلاف وآخرون . د( بایجابیاتها وسلبیاتها الخاصة 

  العوامل التي ساعدت على انتشار ظاهرة التغلیف  7-1

  :ساعدت على انتشار ظاهرة التغلیف مجموعة من العوامل ومن أبرزها نجد       

  :  متاجر خدمة النفس 7-1-1

إن معظم المنتجات صارت تسوق من خلال متاجر خدمة النفس وعلى          

المستهلك التجول بحریة واقتناء ما یرغب فیه من سلعة معروضة دون مساعدة رجل 

  .أن یؤدي وظائف البیع وعلیه أن یثیر انتباه المستهلك البیع فالمنتج ینبغي 
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ویصف خصائص المنتج ویوفر الثقة للمستهلك ویجیب عن أسئلة المشترین 

واستفساراتهم وأي إخفاق في استراتیجیات التعبئة والتغلیف قد یلحق ضررا كبیرا 

  .بالمبیعات 

  :رفاهیة المستهلك وارتفاع مستوى دخله  7-1-2

تزاید رفاهیة المستهلك وتعاظم قدرته الشرائیة علاوة على ضیق الوقت إن          

المتاح لكثیر من المستهلكین للتسوق لأوقات طویلة یعني أن المستهلك على استعداد 

لدفع مبلغ إضافي من اجل عبوة جذابة ومریحة وموثوق بها ذات لمسات وان تكون 

العطور مؤخرا لابتكار عبوات  العبوة ممیزة وشاخصة في معالمها وقد لجأت شركات

یحتفظ بها المستهلك حتى بعد " تحف فنیة " لمنتجاتها إن هذه العبوات صارت بمثابة 

 .نفاذ العطر 

  صورة الشركة والماركة  7-1-3

باتت الشركات تدرك جیدا أهمیة الأغلفة المصممة مبتكرا فاعلة تساهم في      

بة عن الشركة والماركة فان جمیع تمكین المستهلك من رسم صورة مفضلة ومرغو 

الذین یشترون أفلام تصویر یعرفون حالا أن العلبة الصفراء الرائجة لأفلام التصویر 

  .تعود لشركة كوداك 
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:دوافع الشراء وأهمیة الوقت  7-1-4  

دوافع الشراء في الوقت الحاضر لیست جمیعها دوافع شراء تهتم بمنافع "        

صادیة بل الدوافع العاطفیة التي تهتم بالمظهر الخارجي لأشكال السلع وفوائدها الاقت

العبوات وطرق تغلیفها أصبح لها أهمیة كبیرة بالإضافة إلى أهمیة الوقت بالنسبة 

للمستهلكین وبالتالي عدم ملائمة الطرق القدیمة في البیع عندما كانت تباع السلعة 

  ).101ص.2000احمد شاكر العسكري . د" ( سائبة

كما أن هناك عدة عوامل ساعدت على اهتمام كل من المنتج والمستهلك والموزع    

  :بالتغلیف أهمها

رغبة المنتج والموزع في زیادة المبیعات فتغلیف السلعة یوفر وقت ومجهود تاجر التجزئة  -

في عملیتي الوزن واللف كما یزید في جودة السلعة وإمكانیة تصریفها عبر منافذ جدیدة لم 

  .ستخدمة من قبل تكن م

التقدم الكبیر الذي أحرزته صناعة تصمیم الغلاف وخاصة في آلات التغلیف فالتقدم  -

الصناعي الذي طرا على آلات التصمیم ورسم الأغلفة جعل التغلیف أكثر اتقانا واقل كلفة 

  .وأسرع زمنا 

  .ظهور مواد جدیدة أمكن استعمالها في التغلیف لم تكن معروفة من قبل  -
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إصرار المستهلك في الوقت الحاضر على شراء السلع في غلاف جید رغبة منه في  -

  .الحصول على سلعة نظیفة 

إقبال المستهلك على شراء السلع المغلفة لحمایة نفسه من تلاعب الموزعین في كمیة أو  -

  .وزن السلعة وجودتها 

بنظام وسهولة على  تفضیل تاجر التجزئة التعامل في السلع المغلفة حتى یمكن وضعها -

  ).236ص.1985.عادل حسن .جمیل توفیق ود.د( الأرفف

:العوامل الواجب مراعاتها في تصمیم الغلاف  7-2  

هناك مجموعة من العوامل التي یجب على المصمم أخذها بعین الاعتبار وعدم     

مخالفتها حین تصمیمه لغلاف سلعة ما ویمكن أن نقسم هذه العوامل تسویقیة تقنیة 

  .الخ...متعلقة مباشرة بالسلعة في حد ذاتها كالشكل اللون والحجم 

المستهلك والتشریعات الحكومیة وعوامل البیئة الخارجیة للغلاف والمتمثلة في سلوك 

  .والعوامل البیئیة وتكلفة تمویل الغلاف

  :ویمكن أن نلخص جملة من النقاط توضح لنا أهم محددات هذه العوامل هي 

وضوح الكتابة على العبوة وسهولة قراءتها حیث توضح محتویات الغلاف وطریقة  -

  .استعمال السلعة مع وجوب إیضاح العلامة التجاریة 
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  .راعاة التأثیر النفسي للألوان كما أن لكل لون من الألوان دلالات معینة م -

استخدام فن التصمیم في تحقیق الجاذبیة الشكلیة للعبوة وجعلها قادرة على لفت نظر  -

  .المشتري 

  التبسیط والتنمیط في العبوات والأغلفة یساعد على خفض التكالیف  -

  .ام یجب أن یخیب ثقة المستهلك في سمعة المؤسسة الأمانة مع المستهلك وهو اعتبار ه -

احمد . د( اقتصادیة الاستخدام فالعبوة الجیدة هي التي تحقق الاستخدام الأمثل لمحتویاتها  -

  ).104ص.2000شاكر العسكري 

:العوامل التسویقیة والتقنیة لتصمیم للغلاف  7-2-1  

  :طبیعة السلعة وخصائصها 

  ."كبیر على طریقة وكیفیة تصمیم الغلاف إن طبیعة السلعة لها اثر" 

فیجب أن تتوفر في الغلاف القدرة على الحفاظ على السلعة ووقایتها من التلف     

  .والاتساخ آو حمایتها من العوامل الطبیعیة والمناخیة فهناك من السلع 

  .الخ ...ما یتأثر بالحرارة أو البرودة أو التهویة أو عدم التهویة والأتربة أو الضوء 

وهناك من السلع ما یتأثر بالتداول آو سوء المناولة وكل ذلك حسب خصائص     

السلعة ذاتها وممیزاتها والمواد الداخلة في تركیبها والهدف من استخدامها فیستعمل 
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الزجاج مثلا لتعبئة السلع التي تتأثر بالرطوبة كما تعبا المواد السائلة في أوعیة 

حیة وتعبا المواد نصف السائلة في أنابیب مصنوعة من فخاریة أو زجاجیة او صفی

مادة البلاستیك وقد ظهر مؤخرا الورق المشمع في صناعة الغلاف وكذلك الأوراق 

  .المعدنیة والسلوفان وحتى القماش 

  :الهدف من تغلیف السلعة 

إن الهدف الذي تسعى المنشاة إلى تحقیقه من التغلیف یؤثر على شكل الغلاف "    

  ).271ص.1999محمد فرید الصحن .د" (عة المواد الداخلة فیه وطبی

إذا كان الهدف هو حمایة السلعة من التلف أثناء التخزین أو التداول یتم        

استخدام تحقق هذا الهدف أما إذا كان الهدف هو الترویج عن السلعة وجعل الغلاف 

الغایة ویلاحظ في هذه  أكثر جاذبیة للمستهلك فیجد تصمیم الغلاف بحیث یحقق هذه

الحالة انه قد یكون هناك غلافین للسلعة غلاف داخلي یقصد الحمایة وغلاف 

  .خارجي یقصد الترویج

  :شكل السلعة والغلاف 

یتأثر هیكل الغلاف إلى درجة كبیرة بهیكل السلعة ذاتها وعندما یوجد مجال     

للاختیار فلابد من اختیار شكل الغلاف وتصمیمه ویجب أن یكون تصمیم العبوة أو 
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الغلاف مناسب بحیث لا یوهم المستهلك بان كمیة البضاعة المغلقة اكبر من الحقیقة 

  .ة من ناحیة الحجم وكذلك الوزن أي یجب أن تتناسب العبوة وشكل السلع

وینبغي أن یراعى في  تصمیم العبوة الشكل الخارجي لها بحیث یكون جمیلا وجذابا 

ولهذا یفضل أن یكون الشكل العبوة فریدة ذا .یلفت النظر إلیه ویثیر الاهتمام .

الأخرى المنافسة فكل شكل من الأشكال له معنى یختلف .ومخالف لشكل العبوات 

  :وفیما یلي یوضح شكل بسیط لغة الأشكال . ر من حیث التغیر النفس عن الأخ

  القوة .الإرادة .المرونة . الانتظام.الاتزان: المربع

  الخفة .الحركة . الشراسة : المثلث 

  الحركة . الأناقة :  المستطیل

  )الكمال ( التحسن :  الدائرة

  الذكوریة . البحث . الذوق . الأناقة : المعین

  الأنوثة . السهولة والمرونة . الوضوح :  البیضوي

  تترجم الفوضى والاستقرار :  الأشكال الهندسیة عندا المنتظمة

  .المعنى النفس للأشكال یختلف من ثقافة إلى أخرى :  ملاحظة
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  :حجم الغلاف والعبوة 

إذا كان الغلاف بالنسبة لبعض السلع یرتبط بحجم السلعة نفسها فان هناك      

تنشأ معها شكله أو موضوع تحدید حجم العبوة .   -سهلة المنال -ن السلع الكثیر م

المناسب التي تقدم للمستهلك وتظهر لنا المشكلة بشكل أوضح عندما یعرف أن لحجم 

  العبوة علاقة أو ارتباطا بالعدید من النواحي التي یجب مراعاتها و تذكر منها 

  )  48ص . 1988 الأزهريمحي الدین /د( 

 .ات الشرائیة  ورغبات المستهلكین و دوافع الشراء العاد - 

التوعیة الفئات المستخدمة للسلعة ومستواهم المعیشي ومستوى دخولهم ومقدار القوة  - 

 .الشرائیة لدیهم 

 .متوسطة حجم الأسري بالنسبة لسلع الأسرة - 

 .عدد أو معدل التكرار الشراء  - 

 .بدوافع الشراء علاقة حجم الغلاف بالسعر المناسب ،وعلاقة السعر  - 

  .علاقة الحجم بسهولة وطریقة الاستخدام  - 

  : اللون المستخدم في الغلاف أو العبوة

إلا أن للون .إن كان اللون من ضمن العوامل الحكومة لشكل ومظهر الغلاف       

فاللون لا یساعد المستهلكین على تمیز السلعة . أهمیته التأثیریة الموضوعیة الخاصة 
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یجنب  أنظار واهتمام المستهلكین  الآخرین إلى هذه السلعة ویعطي فحسب ولكن 

السلعة قیمة كبیرة عند عرض كما انه یعطي فكرة على محتویات الغلاف وعن طبیعة 

  ). 437.ص . 1995محمد سعید عبد الفتاح .(السلعة المغلفة  

السلوك الشرائي  كما أن للألوان تأثیر من  الناحیة الترویجیة  والنفسیة الإعلانیة على 

للمستهلك خاصة انه معروف لدى علماء النفس أن للألوان دلالات تأثیریة  

  ) 46ص . 1988. الأزهريمحي الدین (ت  نفسیة على المستهلكین ومنها وانعكاسا

  .یوحي بالنظافة والنقاوة أو البرودة أحیانا :  اللون الأبیض  -

  .یوحي بالدفء: اللون الأحمر أو البرتقالي  -

  .یوحي بالبرودة وقد یكون مرطبا الصفاء : اللون الأزرق  -

  .یوحي بالنضارة والنضوج : اللون الأخضر -

  .یعبر عن الحرج: اللون الأصفر -

وفیما یلي عرض حول معنى الألوان بفرنسا والتي یمكن للمصمم أن یعتمدها في 

:تصنیفه للغلاف   
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:معنى الألوان بفرنسا ) 01(جدول رقم   

 الألوان   الإیجابیات السلبیات

الحرب، الدم، النار، الموت ، 

 الشیطان 

الحب ،الغرام، الحركیة، الحیویة، (الهوى 

)الثوریة، الجنس، الذكوریة  

 الأحمر 

 البرتقالي  الطاقة ، النشاط ،الكرم ، الطموح ـــــــــــــــــــــــــــــــــــ

الشمس ، الصیف ،الضوء ، الذهب  الخیانة ، الشك 

 ،الذكاء  العلم ، العمل ،الملك ، التوسع 

 الأصفر

جامد هجومي : الأخضر المزرق 

 وعنیف 

جانب النحس : الأخضر الرمادي

 أو اللعنة 

الخضر ، الطبیعة ، الربیع ، الحیاة ، 

الأمل ، الأمان ، الإشباع ، الراحة ، 

 الخصوبة 

الأخضر 

  

الروحیة ،الإیمان ، الأنوثة ، العدل ،  السر

 العقلانیة النضج ، الهدوء ،النظافة 

 الأزرق 

اللاوعي ، اللغز ، الخرافة أو 

 الأسطورة 

 البنفسجي النبل ، الكرامة ، القوة 

الموت ، الیأس ، المجهول ، 

 الغموض

 الأسود  الجودة ، الوضوح ، القطعة ، البعد الفني 

راءة ، الصفاء ،النقاوة ، العذریة ، الب الفراغ ، الصمت 

 التحسن الحقیقة ، الحكمة  

 الأبیض 

  

  

  

  



 الغلاف الخارجي للسلعة:                                   الفصل الثاني  

 

46 

 

   : الرسوم والصور والتبین استخدام على الغلاف

في الوقت الحالي لا تضع إلا رسومات قلیلة على الغلاف إذ أن المبالغة في "       

الكتابة والرسم على الغلاف سوف تخفض مرتبة الغلاف ،وقد تشترط التشریعات 

وضع بیانات معینة عن اسم الشركة المنتجة وعنوانها والوزن وبعض المعلومات 

تجاریة أن تكون واضحة ،لیمكن تمیز الأخرى عن السلعة ،كما یجب على العلامة ال

  ) 438 -،ص1995.محمد سعید عبد الفتاح .د".(السلعة عن بقیة السلع الأخرى

والتبین هو تلك البیانات المطلوب ذكرها عن السلعة ،والتي یهم المستهلك أن        

یعرفها ویجدها مع كل سلع أو وحدة یشتریها وكثیرا ما نجد أن تلك البیانات یفضل 

عها على عبوة الغلاف ، لكن مع مراعاة نوعیة وكمیة تلك البیانات المطلوب وض

وصنعها والطریقة التي تظهر بها والطریقة التي تكتب بها ،لأن لها اثر واضحا على 

تكوین شكل ومظهر الغلاف ونوع الخط المستعمل في الكفایة له أثر كبیر في تحریك 

نسخ بالدقة والرقعة بالبساطة والسرعة والثلث ووضع المستهلك والتأثیر علیه ،یتوحي ال

بالقوة والاستقرار ،الفارسي بالمرونة والانسیاب والكوفي بالمحافظة والقدم وخط الید 

  .بالصدق والأمانة

   : غطاء العبوة وطریقة استخدام وتداول الغلاف

  :من المستلزمات الأساسیة التي لابد أن توفرها في غطاء العبوات هي       

  )110،ص2000أحمد شاكر العسكري ،.د(     

.سهولة فتح العبوة  -  

.سهولة غلق العبوة وذلك للمحافظة على المتبقي من محتویاتها  -  

.صعوبة فتح العبوة من قبل الأطفال لأنواع معینة من السلع كالأدویة  -  
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ونجد أنه من الضروري تأكید أهمیة سهولة فتح العبوات كعامل أساسي في      

اح تصمیمها ، وقد نجد أحیانا من هذه السدادات والأغطیة ما یضفي على العبوة نج

  .مظهرا وشكلا جمالیا

عند ) فتحه وغلقه(ولابد أن یصمم الغلاف بالشكل الذي یؤدي إلى سهولة استخدامه  - 

أول استعمال ،ثم عند كل استعمال وسهولة وضعه في الأماكن التي اعتاد المستهلك 

تداوله بواسطة المستهلك ،وسهولة  التنقل به بالنسبة لبعض أنواع  حفظه بها، وسهولة

السلع ،كما یجب أن یأخذ المنتج في حسبانه احتمالات سوء الاستعمال من جانب 

بعض المستهلكین وقدرة الغلاف على مقاومتها كما یجب أن یتناسب في تصمیمه 

داوله من طرف ونوعیة مع طرق الاستخدام وإذ أن المستهلكین وطرق نقله وت

  .الوسطاء وتجار الجملة والتجزئة 

   :التمیز وسیاسته 

عند تصمیم الغلاف واختیار شكله وحجمه ولونه، یجب مراعاة سیاسة التمیز من          

طرف الشركة ما إذا كانت تستخدم اسما تجاریا بجانب سماد معین ، أم أن الاسم والعلامة 

هو حجم وشكل الاسم والعلامة والسماد ، وهل ستقوم  التجاریة یجمعهما تكوین واحد ، وما

، 1988: محي الدین الأزهري /د. (الشركة بكتابتهما بلون أو بألوان موحدة باستمرار أم لا

  ) 51ص 

  :عوامل المؤثرات الخارجیة في تصمیم الغلاف  3 – 7

  :العوامل التسویقیة وسلوك المستهلك الشرائي   - 

یجب على المنتج أن مدى أهمیة الغلاف لدى المستهلك بالنسبة للسلعة التي ینتجها ،      

وخصائصها التسویقیة التي تختلف بین السلع المسیرة وسلع التسوق ،والسلع الخاصة ،وان 

یعرف موقف الغلاف بین العوامل والدوافع المؤثرة على الشراء لدى المستهلك في الأسواق 

یعرف عادات المستهلك الشرائیة نحو السلعة وغلافها وطریقته في الشراء ،  المختلفة ،وان

الاختیار والاستخدام للسلعة والغلاف في الأوقات والأماكن المناسبة ، ومن هنا نجد أن 
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المؤسسة تواجه عدة صعوبات ، خاصة بحجم العبوة الذي یتأثر بحجم الاستهلاك وعاداته 

، وحتى حجم الأسرة ، كما أن للمنافسة اثر كبیر في تحسین والسوق الذي یباع فیه المنتج 

غلاف المنتوج ، فتعددت واختلفت تشكیلات المنتجات ومن اجل التمییز بینها فلن الغلاف 

  .احد أهم العناصر المستخدمة في ذلك 

  : عوامل النقل والتخزین  -

على المنتج عند تصمیم الغلاف واختیار نوع الخامات التي یضع منها ، مراعاة طرق        

ووسائل النقل  والتخزین المتبعة آو المتاحة ، وظروف عملیتي النقل والتخزین ، المسافات ، 

العدة ، والأماكن التي تعبرها وتقطعها هذه المنتجات ، حیث یحتاج نقل وتخزین المنتجات 

  .هذه العوامل بعین الاعتبار  إلى اخذ

فیمكن تخزین منتج ما خارج المخازن مثلا ، وبالتالي لا یجب استعمال الأغلفة الكرتونیة ، " 

  ".نظرا لعدم مقاومة هذه الأخیرة الرطوبة والمیاه 

وإذا كانت المنتجات المخزنة عبارة عن مخزونات أمان ، ینبغي على مسؤولي        

لها الحرارة المناسبة والمكان المناسب ، كما یفترض أن یتم تصحیح أغلفة المخازن أن یوفروا 

  .حسب مواصفات وشروط النقل البحري ، الجوي ، البري

   :عامل التكلفة وسیاسة التسعیر  - 

  .من تكلفة ما یدفعه المستهلك سعرا في المنتج یتعلق بالغلاف  %10إن حوالي      

  )300، ص1998. اسماعیل السید . د(     

وفي بعض المنتجات قد تكون هذه النسبة أعلى أو اقل حسب درجة الأهمیة ، ویمثل       

من التكلفة الإجمالیة حیث یجب أن لا  %40الغلاف في منتجات مساحیق التجمیل حوالي 

تتعارض تكلفة الغلاف مع سیاسة التسعیر التي تتبعها الشركة ، وخاصة عندما یكون سعر 

السعر یعتبر احد العوامل المنافسة التي تستند علیها الاستراتیجیة  السلعة منخفضا وان

التسویقیة للمؤسسة ، ولا یجب أن یشعر المستهلك أن تكلفة الغلاف قد أضیفت إلى ثمن 

السلعة وبالتالي سبب في ارتفاع سعر البیع بمقدار تكلفة الغلاف ، وبعض أخر لا یجب 

  .یمتها بسبب استخدامها الغلاف الرخیص على السلع الغالیة الثمن أن نخفض من ق

  :العوامل البیئیة والمواد المتاحة  -
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نشیر إلى هذه الناحیة حیث أن لدى تقدم صناعة التغلیف وتوفر الخامات والمواد        

المستخدمة في صناعة الأغلفة أصبح له دور سلبي من الناحیة البیئیة ، وعلیه فلابد على 

استخدام المواد المؤثرة على البیئة ومحاولة التقلیل في استخدامها الواضعین للأغلفة مراعاة 

او تفادیها ، فتلوث البیئة عن طریق الأغلفة الفارغة تعد مشكلة بیئیة خطیرة ، وكذلك المواد 

والخامات المستنزفة تعتبر موارد هامة بالنسبة لرجل التسویق ، فهناك العدید من هذه الموارد 

  .حافظة علیها للأجیال القادمة نادرة والتي یجب الم

ولقد حاول رجل التسویق التغلب على هذه المشكلة عن طریق إعادة تضیع عبوات      

الألمنیوم والزجاج بل إن بعض الشركات أصبحت تستخدم عبوات البلاستیك في إعادة 

تصنیعها وجعل معاطف للرجال والسیدات حیث یتم استخدام غزل البولیستیر من هذه 

  .وات العب

   :التشریعات الحكومیة  - 

یجب على المصمم ان لا یغفل مسایرة التشریعات والقوانین الحكومیة المتعلقة "       

بالغلاف والتعبئة وصناعة التغلیف ، والتي تشترط توفر عوامل ومواصفات معینة في 

محي .د."( الغلاف حمایة للمواطنین وللإعلام والمنافسة الشریفة وحمایة للصحة العامة 

  )53، ص1988الدین الأزهري ، 

  :مشاكل تصمیم الغلاف  -8

لیس بالأمر السهل على مؤسسة اتخاذ قرار بتعبئة أو تغلیف سلعة كانت تنتجها للبیع        

، فإتباع هذه السیاسة یترتب علیها مواجهة مجموعة من العوائق والمشاكل المتعددة 

على حد سواء ، فیما یخص مشاكل إمكانیة  المطروحة أمام مصممي الغلاف وهذه المؤسسة

تناسب هذا الغلاف مع السلعة نفسها والمشاكل المطروحة على مستوى الموزعین والاهم من 

  .ذلك المشاكل التي تظهر على مستوى المستهلك وكذلك على مستوى المنتج

  : على مستوى المنتج  8-1

ماشى ورغبات المنتج الذي یسعى من العقبات التي تواجه المصمم للغلاف هو أن یت     

  :إلى 

  .تحدید حجم او الشكل المناسب للغلاف حسب طبیعة السلعة  -
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  .تقلیل تكالیف التعبئة والتغلیف دون التأثیر على دورها التسویقي -

تصمیم غلاف ممیز ویتمیز عن المنافس یتطلب استثمارا إضافي مكلف كشراء الآلات  -

  .الخاصة بذلك 

على تسهیل استعمال العبوة والغلاف من حیث فتحها وغلقها واستعمال  یركز المنتج -

.محتواها  

  : على مستوى الموزعین  8-2

أولى الموزعون أهمیة بالغة للعبوة والغلاف المصمم بطریقة تسهل توزیع المنتجات      

  .وبیعها ، وهذا ما یجعل المصمم یواجه صعوبات على هذا المستوى 

لفة والعبوات التي لا تتعرض للتلف عند القیام بعملیات النقل ، التخزین ، یحبذ التجار الأغ -

  .وعند عرضها على رفوف المحلات والمتاجر 

  .یجب على الأغلفة أن تكون مزودة ببیانات وإرشادات تخص المنتج ،لتسهیل بیعها  -

تتناسب یطلب تجار التجزئة دوما عبوات ذات شكل ولون جذاب في أماكن البیع والتي  -

  .مع أماكن ومساحات العرض بالمتاجر لتحقق الترویج الجید لأقل مساحة مستغلة 

:على مستوى المستهلك  8-3  

  :من المشاكل التي تظهر على هذا المستوى نجد          

  .تعدد حاجات ورغبات المستهلك  -

المدونة على اهتمام المستهلك بحجم شكل ولون الغلاف إضافة إلى البیانات والمعلومات  -

  .الغلاف للتعریف بمحتواه 

  .تفضیل المستخدم لعبوات وأغلفة ، یمكن استخدامها لإغراض أخرى بعد تفریغ محتواها  -

تغییر وجهة نظر المستهلك اتجاه السلعة نتیجة تغییر الشكل ،أو حجم الغلاف وظهور  -

  .سلعة لم تكن معبأة من قبل 

دون تحقیق رغبة من تعود على معاینة السلع وفحصها قد یحول سیاسة التعبئة والتغلیف " -

  )356،ص1999.محمد صالح المؤذن .د".( وقت الشراء 
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  :  شكل العبوة والغلاف -9

دائما ما تحول الخامة أو المادة الأولیة إلى عبوة بوسیلة أو بأخرى ، فمنها ما یمكن        

ه في خط واحد على آلة التعبئة أن یكون على شكل سابق التجهیز ، ومنها ما یتم إنتاج

  حیث یتم 

وذلك من خلال استخدام خامات التغلیف المرن ویمكن تصوره  -تعبئة ،لحام  –تشكیل 

وذلك حسب مرونة التصنیع لهذه المادة وتشكیلها واختیار نوع المادة یجب أن یتم حسب 

یة فرحاني محمد عط.د.( أدائها وأكثر العوامل أهمیة في اختیار هذه المادة تشمل 

  )37،ص1999.

  .عدم تفاعلها مع المادة المعبأة  -

  .خصائص الحجز للغازات الضوء بخار الماء والمذاقات  -

  .قابلیتها للحام  - 

  .مقدرتها وكفاءتها لتحمل عملیات التحویل والتعبئة  -

  .القوة المیكانیكیة الكافیة للتطبیقات الخاصة  -

الصلابة ومقاومة التمزق والثقب وكل ذلك في مدى الخصائص الفیزیائیة والتي تشمل  -

متغیر من الظروف المناخیة والتي یمكن ان تقابلها الخامة خلال تخزینها والاستعمال 

  .والتداول 

  :  زخرفة العبوة والغلاف 9-2

تعتبر الزخرفة التي تستخدم على العبوة احد العناصر التي تؤخذ بعین الاعتبار عند        

اختیار نوع المادة التي تستغل في صناعة هذا الغلاف والتي یجب أن تتوافق مع المكونات 

الكیمیائیة للمادة وسهولة وضع الزخارف والألوان وعدم تأثیرها بفقدان خصائصها وجاذبیتها 

ة تشكیلها ووضعها والجدول التالي یوضح الاختبارات المتاحة لزخرفة خامات مع سهول

  .التغلیف 

  

  

  



 الغلاف الخارجي للسلعة:                                   الفصل الثاني  

 

52 

 

  

  

  

 الطریقة التي یتم بها تطبیق التأثیر الزخرفي  مناسبة للعبوات المصنعة من الخامات التالیة 

  الزجاج البلاستیك الورق  - 

  البلاستیك المعدن الورق  - 

  الورق البلاستیك الزجاج  - 

  الورق البلاستیك المعدن  - 

  الزجاج المعدن البلاستیك الورق  - 

 كل أشكال خامات التغلیف   -    

  لون متكامل مع قاعدة الخامة   -

  تفش التصمیم على الخامة  -

تغطیة السطح بالرش أو المعدن أو  -

  الصبغ 

  طباعة السطح  -

  قبل التصنیع -

  بعد تحویله إلى عبوة  -

 ).بلاستیك ورق أو ( ملصقات  -

 

).39،ص1999محمد عطیة الزحافي ، (   

 

:طریقة التصنیع  9-3  

هناك مدى عریض من اختیارات التصنیع المتاحة لتصنیع مادة التغلیف ، ویؤثر          

ذلك على تكلفة الغلاف من حیث سهولة وصعوبة التصنیع وسرعة وبطئ التصنیع حسب 

:وأكثر الطرق شیوعا لتصنیع كل مادة هي  كل نوع مادة وما یتلاءم مع طبیعة السلعة  

 

السحب العمیق التشكیل على البرد الغزل اللف على شكل رقائق رفیعة :  معدن الألمنیوم*

.صالحة للتغلیف   

اللف والثني : القصدیر *  

.التشكیل المباشر من القرن إلى الشكل النهائي بفتح الشریط والعبوات :  الزجاج*  
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تشكیل والتحویل إلى علب وأكیاس ذات طبقة وجیدة أو متعددة ال:  الورق والكرتون*

الطبقات والتحویل إلى علب وأكیاس ذات طبیعة وحیدة أو متعددة الطبقات والتحویل إلى 

.ألواح كرتون   

. البثق القولیة بالحقن إنتاج الأفلام التبطین وغیره من الطرق التكمیلیة الأخرى:  البلاستیك*  

یجب أن تتوافر كل متطلبات الأمن والسلامة وكذلك المتطلبات القانونیة : الأمن والسلامة *

في الخامة المختارة للاستخدام في غرض معین ، هذا بالتأكید یشمل الاعتبارات الأمنیة 

لإخطار الكیماویات وكذلك الاعتبارات الأمنیة والصحیة للمادة التي من الممكن أن تنقل 

  .تتفاعل معه مركباته إلى الغذاء المعبأ أو 

هذا العامل یعتبر من أهم العوامل وهو الذي یهتم باقتصادیة استخدام :  الجانب الاقتصادي*

  .أي مادة تحت أي ظرف من الظروف 

ویجب أن یوضع في الاعتبار أیضا بجانب تكلفة العبوة نفسها من حیث ندرة الموارد والمواد 

تكلفة تخزین ونقل ومتطلبات حمایة الى جانب تكلفة استرجاع هذه الخامات  مع إضافة 

  .العبوات قبل تعبئتها وكل هذه العناصر لها تأثیر كبیر على التكلفة الكلیة للمنتوج 

  : أنواع المواد المستعملة في صناعة الغلاف  -10

السلعة دائما في تطور وتغیر مستمر كما أن طریقة تعبئتها وتغلیفها في تغیر أیضا        

نع الغلاف من عدة مواد وعلى المصمم أن یختار أحسنها من ناحیة حفظ وغالبا ما یتم ص

وحمایة السلعة واقلها تكلفة من جانب سهولة التصنیع والاستعمال وحتى التداول والنقل من 

  .المنتج إلى المستهلك النهائي 

  : المواد التقلیدیة 10-1

:  الخشب *           

یعتبر الخشب أقدم مادة استخدمت في مجال التغلیف وذلك في حالة استثناء الطین         

والمواد الطبیعیة الأخرى كأوراق الأشجار وغیرها وتتركز معظم استخدامات الخشب في 

العالم في مجال التغلیف الصناعي والشحن الذي یتمكن مادة ذات صلابة عالیة وعفن 

مكن أن یوظف فیها الخشب على أكمل وجه رغم خفیف وبعض الخصائص الأخرى التي ی

اعتبار حساسیته للرطوبة تعیب من عیوبه ویستعمل الخشب في تعبئة السلع الكبیر الحجم 
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فهو یمتاز بالصلابة ویقاوم الصدمات ویستعمل على شكل لوحات أو صنادیق لحفظ 

  .الخضر والفواكه مثلا

 :  الزجاج *      

ت الرئیسیة لصناعة الزجاج خلال القرون الماضیة ولكن هناك لم تتغیر المكونا           

اتجاها ثابتا بتطویر تكنولوجیا الخامات وطریقة التصنیع والزجاج عبارة عن مادة لیكن 

الحصول علیها انطلاقا من المزج بین عدة مكونات كالرمل الصودیوم ،الكلس ونسبة من 

  .وصهرها معا  الحطام الزجاج المسترجع وبعض المواد الكیمائیة

رغم أنه مكلف وثقیل إلا أنه مفید في تعبئة السلع التي تتأثر بالرطوبة كما یتمیز        

لكن من عیوبه أنه قلیل "بمقاومته الجیدة للمواد الكیمائیة وبالتالي لا یِؤثر على السلعة 

ارتفاع تكالیفه المقاومة للصدمات والعوامل الخارجیة كالحرارة الانزلاق  فمن السهل كسره ،مع 

  ".نقله وتخزینه فهو یتطلب درجة كبیرة من الحذر 

ویستعمل في تعبئة السوائل والمشروبات وبعض المواد الغذائیة التي تعتمد بصورة      

رئیسیة على العبوات الزجاجیة كما أنه من المواد الأساسیة المستعملة في تغلیف وتعبئة 

  .حمایة من الجراثیم والمؤثرات الخارجیة كالرطوبة  المواد الصیدلانیة حتى یحقق لها أكبر

  :  الورق والكربون*      

یعتبر استهلاك الورق مقیاسا لتقدم الأمم وتحضرها ، فهو من المواد الأكثر            

استعمالا في عملیة التغلیف وخاصة بالنسبة للمنتجات سریعة التداول وصغیرة الحجم ،فهو 

النقل بین المنتج والتجار،ویمتاز بقلة تكلفته ویملك قوة جیدة بالنسبة یسهل عملیة التوزیع و 

لوزنه ویصنع من مصدر قابل للتدویر والاسترجاع ،كما یمكن طباعته بسهولة وتلوینه 

  .والكتابة علیه أیضا 

وتعتمد صناعة الورق على تحویل بعض من المواد الأولیة أهمها المادة اللیفیة ،التي یتم 

ها من خشب الأشجار ومن النباتات المفرزة للمواد الصحفیة ومن الجدیر الحصول علی

من إنتاج العالم من لب %50بالذكر أن الولایات المتحدة الأمریكیة، وكذا ینتجان حوالي 

  .من إنتاج العالم للورق %40الخشب ،وحوالي 
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، وهناك عدة م /غرام  250سمكا من الورق ،ووزنه أكثر من  أما الكربون فهو أكثر       

أنواع ومنها الكربون ،أما الكربون المطوي وهو ورق متعدد الطبقات ، والكربون المضلع 

والذي یسمى في بعض الأحیان بكربون الحاویة ،تصنع به الصنادیق المضلعة ، تتمیز ببناء 

ذو صلابة عالیة بالنسبة لوزنه ویستعمل الكربون عموما في تغلیف المواد الغذائیة والسلع 

المختلفة الأحجام والأشكال من الحاویات إلى علب الحلوى ،الكعك وحتى الأجهزة 

الكهرومنزلیة ویتمیز الورق بعدة خصائص كقابلیة التحلل العضوي وإعادة التحویل فهو 

  .الحافظ على البیئة 

 : المعادن      *

ونجد أن من الخامات الأولیة المستخدمة في التغلیف ،  %17تمثل المعادن          

من نسبة المعادن المستخدمة في مجال التغلیف % 60التغلیف الغذائي یشغل حوالي 

 والنسبة الباقیة تتمثل في 

ت والتغلیف المعدني یوفر حمایة اللغطاءات والسداد %10للعبوات غیر الغذائیة ، و%  30

ممتازة للمنتج ، وذلك راجع إلى القوة الطبیعیة لخصائص المعدن وكذلك عدم نفاذیتها 

،والمعدن یمكن طباعته تقریبا بكل أنواع الطباعة ، ویمكن تغطیته لتوفیر حمایة إضافیة 

  :وعرض تسویقي مغري ،ومن أهم المعادن المستعلمة في التغلیف نجد 

  :لحدید الأبیض ا-أ   

یستعمل هذا النوع من الحدید في صناعة الأغلفة المعدنیة الخفیفة كالعبوات الحافظة       

للحرارة ، علب معقمة لتسمح بحفظ المنتوجات الغذائیة من اثر الضوء والعوامل الخارجیة 

  .الأخرى 

  :لحدید الأسود ا -ب   

عة بالحدید الأبیض ،ویستعمل بشكل واسع هو اقل تكلفة من تكلفة الأغلفة المصنو          

في صناعة علب التصبیر وتتم صناعة الأغلفة المعدنیة باستعمال المعدن الأبیض ،حیث 

یتم طلاء هذه الأغلفة بمواد خاصة عدیمة اللون والرائحة والنشاط لمنعها من التأكسد عند 

  .اتصالها بالمنتوج 
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  :  لألمنیوما -ج     

لمنیوم من مادة البوكسیت ویتمیز بالخفة ، المرونة وبمقاومته للتأكسد یستخلص الأ         

والتآكل فهو یحمي المنتجات من الصدأ والرطوبة ، وخاصة أنه متوسط الكلفة وهناك حوالي 

من الإنتاج الإجمالي للألمنیوم یذهب لقطاع التغلیف ،والباقي یذهب للقطاعات  10%

  . وبات في بعض الدول كالولایات المتحدة الأمریكیةالأخرى وهو یسیطر على أسواق المشر 

  : الرصاص -د    

یستعمل في السلع التي یدخل في تركیبها الأحماض ، والمعروف أن الأحماض لا         

  .تتفاعل مع الرصاص  

  :  القماش -هـ 

یستخدم لتعبئة السلع كبیرة الحجم كالقطن والبصل ،البطاطس ، الدقیق وغیرها ،لكن         

  .عیبه أنه لا یحفظ البضاعة من الرطوبة 

  :المواد الحدیثة  - 

  :البلاستیك  *     

إن مصطلح البلاستیك یعبر في الواقع عن مواد معروفة في الطبیعة ومعاملة هذه          

ومنها اشتقت كلمة )   Phisbicitè(بالفرنسیة ) اللدائن (عطیها لیونة المواد بالحرارة ی

المستخدمة لوصف الخامات (Plastic)وجاء المصطلح من الصفة  Plastiqueبلاستیك 

التي یمكن أن تصبح لینة وطبیعیة ولتسمح بقولبتها في أشكال تصبح ثابتة بتأثیر كل من 

المختلفة التي یبحث عنها  التبرید لتأخذ التصامیمالحرارة ورد الفعل الكیمیائي ، ومن ثم 

المصمیمین ، وینحدر البلاستیك من بعض المصادر الطبیعیة ،كالبترول ،والكربون ،والغاز 

  .الطبیعي ،ویكون له شكل حبیبات بیضاء یصنع منها تشكیلات واسعة من المنتجات 

الستینات والسبعینات ویقدر استهلاك البلاستیك تضاعف عشرات المرات سنویا خلال مرحلة "

ملیون طن للعام الواحد وتبعا 70الاستخدام العالمي المستمر من البلاستیك بأكثر من 

للإحصائیات الصادرة عن مؤسسة مصنعي البلاستیك في أوربا نجد أن صناعة التغلیف 

ملیون طن وللبلاستیك  22,4أي  1986من استهلاك العالم في عام  %29استخدمت 

لتشكیل بالحرارة بعض الخصائص الحیویة الهامة في صناعة التغلیف حیث أنه االقابل 
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،خفیف الوزن متین مقاوم للماء ،غیر قابل للكسر مغلیا ،سهل ) غیر ناقل (صحي خامل 

التشكیل في قطاعات دقیقة جدا ،عالي الشفافیة ،ویمكن إعادة تدویره بعد استخدامه أو حرقه 

د في تصمیم تشكیله واسعة من الأغلفة والعبوات وكذلك أو تحویله إلى رماد ،كي یساع

  .الخ .....الأكیاس ،القارورات العلب ،الصنادیق 

كما أن الانتقادات الموجهة إلى البلاستیك في شأن تلویث البیئة لم تمنعه من أن یعد       

ارنة بباقي من أهم المنافسین للأغلفة الزجاجیة الورقیة وذلك لسهولة تشكیله وقلة تكلفته مق

  :المواد ،هناك عدة أنواع من المواد البلاستیكیة المستعملة في التغلیف أهمها 

  :  البولي ایثیلین*

وهو عبارة عن مادة تتلون بالحرارة تكون عادة صلبة  (pe)بــالرمز ـ ویرمز له        

جیدة للعزل ویسهل عیة متینة ، ولا تتأثر بالماء ولا بكثیر نمن المواد الكیمائیة وهي مادة شمو 

  .تشكیلها 

  : البولي بروبیلان*

 ، تقریبا نفس خصائص البولي ایثیلین (pp)ویرمز له بـــالرمز           

  :  البولي ستیران*

یستعمل في  تعبئة السلع كبیرة الحجم ، لكنه یقاوم   (ps) الرمز ویرمز له بـــ        

  : البولي كلورید الفینیل*. الصدمات 

  .صناعة مجموعة كبیرة من الأغلفة یدخل في   (pvc)ویرمز له بالرمز          

  : البولي ایثیلین تیري نتالات*

ویتمیز بخفة الوزن وسهولة الطبع علیه ،وقد ظهرت هذه  (pet)ویرمز له بالرمز          

العادة في السوق العالمي للتغلیف وهي من بین أهم المواد المنافسة لمواد التغلیف الأخرى 

،حیث أنها تستعمل لتعبئة المشروبات الكحولیة والمیاه المعدنیة وتغلیف المواد الغذائیة ومواد 

  .التجمیل 

  ) :اف الورق الشف(السیلوفان *

هو من أول الأفلام البلاستكیة المستخدمة في مجال التغلیف ،فهو رقیق لیكن          

استعماله في اللف بسهولة ویحفظ السلعة من الرطوبة كما انه شفاف یظهر ما بداخله إلا أنه 
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لا یحجب الضوء ، لذلك یمكن استخدامه بالنسبة للسلع التي تتأثر جودتها وتركیبها عند 

للضوء ،ویستعمل لتغلیف الحلویات والبسكویت بحیث یحفظها من الرطوبة ویظهرها  تعرضها

  .للمستهلك 

  ) :الرقائق المعدنیة( الورق المعدني*

الرقائق المعدنیة عادة ما تكون ذات سمك رقیق جدا وتستخدم في مدى واسع من          

مطلوبة من القوة والخصائص أنواع عدیدة من الورق وأفلام البلاستیك لإعطاء المواصفات ال

الحجز للرطوبة والغاز وكذلك إعطاء المظهر المعدني للعبوة ،وتمییز بمقاومة أفضل للتمزق 

والثقب من الرقائق المعدنیة المنفردة ومن اهم أشهر المعادن التي تستخدم في تصنیع الورق 

یر من أسواق التغلیف المعدني معدن الألمنیوم وأغلفة الأوراق المعدنیة استولت على جزء كب

المرن خاصة في سوق الوجبات الجاهزة ،حیث توفر خلفیة ممتازة لعمل تصمیمات جذابة 

،تعزز عملیة البیع وتجمع بین مواصفات الأغلفة البلاستیكیة ،والأغلفة المعدنیة معا ،ومن 

  .عیوب هذا النوع من الأغلفة أنه معقم ،یحجب السلعة عن أنظار المشترین 

  :  یحعلب الصف - 

الصفیح هو الاسم الذي  أطلق على الألواح الصلب المسحوبة على الساخن تغطي         

بطبقة رقیقة من القصدیر على كل من الجانبین بطرق الطلاء الكهربائي ،ویستخدم معظم 

الصفیح المنتج في التغلیف المعدني للمنتوجات ،وهي تمتاز بمقاومتها للصدأ وسهولة 

  .تعمل خاصة في حفظ المأكولات الطباعة علیها وتس

  :  الورق المشقع - 

  .الخ..اللبن والیاغورت : یستخدم لتعبئة المواد السائلة ،والنصف السائلة مثل           

  :  الزجاج غیر قابل للكسر - 

ظهر هذا النوع من الزجاج بعد التغیرات التكنولوجیة التي حدثت على مستوى           

مكونات وطریقة تصنیع الزجاج وهو ذو نوعیة رفیعة باهظ التكلفة ، ویستعمل في تعبئة 

  .المواد الباهظة الثمن كبعض العطور بمواد التجمیل خاصة 
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  : ورق مقوى من الداخل بالبولیتیلین - 

یمتاز بحفظ المنتجات من الرطوبة وخاصة المواد الغذائیة سهل الطباعة والتلوین            

  .على الظهر ،یستعمل في تعبئة السوائل ویساعد في الاتصال للتأثیر على المستهلك 

  : محاسن ومساوئ مواد التغلیف -11

وما رغم التطور الملحوظ في نوعیة وطریقة تصنیع مواد التغلیف فإنها تظهر د      

مجموعة من الانتقادات أو السلبیات لكل مادة أو غلاف ، دون أن ننسى نقاط قوة هذه 

المواد والعلب على صناعة أغلفة متعددة أو ممزوجة المواد ،متكونة من كربون وبلاستیك 

على سبیل المثال إضافة إلى غلاف معدني من أجل تكامل هذه المواد في تغطیة عیوب 

  بعضها البعض 

  :ع من أنواع التغلیف نقاط قوة ونقاط ضعف والجدول التالي یبین ذلك ولكل نو 
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  نقاط القوة ونقاط ضعف في مواد التغلیف) 02(جدول رقم 

)89-47محمد عطیة فرحاني ،ص.د(   

 

 المواد نقاط القوة نقاط الضعف 

  ذو لیونة نوعیة جدا 

  صعب الاسترجاع وغیر قابل للتحلیل الحیوي  

  مقاومة محدودة للحرارة 

 إمكانیة نقل البكتیریا 

یجمع العدید من المنتجات ،یقي من الرطوبة سهل  

الاستعمال قلیل التكلفة ،یمكن ضمه بسهولة لمواد 

أخرى، خفیف ،یمكن تلوینه والطبع علیه ،عصري، 

 سهل التشكیل، والتحویل 

 البلاستیك 

ثقیل الوزن سریع الانكسار ،مكلف ومساحة 

 تخزینه كبیر

  یمكن تلوینه وتشكیله وزخرفته  

  واقي لا یؤثر على المنتوج ،مقاوم للحرارة  

  حافظ للمنتجات المعقدة وشفاف

  لا یسمح بانتقال البكتیریا 

 یمكن رسكلته وهو حاجز للغازات

 الزجاج

خطیر أحیانا ،قد یؤثر أحیانا على المنتوج لقابلیة 

  للتأكسد

  یتأثر بالصدمات عند الانغلاق 

 حدودة  بمرور الضوء إعادة تصنیعه لا یسمح

صلب خفیف قلیل الكلفة   

مادة محافظة ،ومقاوم للحرارة    

 قابل لإعادة التصنیع 

 المعادن

 

  یحفظ من الضوء والرطوبة،خفیف ذو تكلفة یتأثر بالصدمات أحیانا 

 متوسطة

 الألمنیوم

  صعب الاستعمال ،لا یحمي من الرطوبة 

 مكلف نسبیا في بعض المنتجات 

صلب ،مرن ،طبیعي ،یرمز للنوعیة ،حافظ من 

 الصدمات ،ذو تكلفة منخفضة 

 الخشب 

  لا یحمي من الرطوبة 

 ضعیف الوقایة نوعا ما 

مقاوم  ،خفیف، سهل التشكیل ،قلیل الكلفة شكلي 

 ،یمكن تحویله 

 الكرتون

مقاومة ضعیفة ،واقي سیئ ،عدیم المقاومة 

 للرطوبة ،غیر صلب ،لا یسمح بمرور الضوء 

متعددة الاستعمال ،قلیل الكلفة ،سهل الاستعمال، 

لكتابة ،مرن یمكن تحویله  یمنح إمكانیة كبیرة للتلوین

 وقابل للتحلل الحیوي 

الأوراق 

 والكرتون

 تاكستیلا لین ،تقلیدي ،ذو نوعیة  قلیل الاستعمال مكلف، یمثل دیكور 
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  :الاتجاهات الحدیثة في تصمیم الغلاف  - 12

یتعرض غلاف السلعة إلى تعدیلات مستمرة حتى أن السلعة ذاتها تصبح قدیمة         

  .العهد أذا كان الغلاف لا یتماشى مع أخذ اتجاهات تصمیم الغلاف 

لا ینطبق هذا التعدیل على جمیع السلع ،إذ نجده في بعض السلع أكثر استقرارا "      

،وأكثر تحفظا ویلاحظ أن تغیر غلاف مستحضرات التجمیل أسرع من حالة المنتجات 

الغذائیة المحفوظة ،وقد لا یكون من الحكمة أن نبتعد بسرعة عن الغلاف التقلیدي للسلعة 

یتبع الاتجاهات الحدیثة لكي یبقى على الغلاف متماشیا مع السلع ،مع ذلك لابد للمنتج أن 

  ".الأخرى المنافسة 

ومن أهم الاتجاهات الحدیثة في تصمیم الغلاف، التبسیط في تكوینه، وفي تصویره ،        

وفي الألوان إذا قارناها بالأغلفة التي كانت مستعملة في القدیم ،إذ یجب أن یتناسب لون 

ن السلعة ،ومع اللون الذي یرغب فیه المستهلك ،كما تظهر الاتجاهات الحدیثة الغلاف مع لو 

في التغلیف من ناحیة الأغلفة الصغیرة الحجم ،مع ظهور الاستهلاك السریع والفردي ،مع 

وبالاعتماد على الأبحاث التكنولوجیة المطبقة على المواد .    مراعاة لحیز تخزین السلع

تخفیض التكالیف ، زیادة المبیعات ( أكثر كفاءة بالنسبة للمنتج  ،ظهرت في السوق تغلیفات 

وخاصة للمستهلك لسهولة الاختیار وتمییز المنتجات  ..) زیادة دوران المخزون (، وللموزع  )

  :كیفیة استعمال وحفظ المنتجات ومن هذه الاتجاهات 
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  : فردیة الاستهلاك -1– 12

قطعة  20أصبح یجزأ، فمثلا علبة بسكویت تحوي  حالیا أصبحنا نلاحظ أن المنتوج       

  .أصبحنا نجد الآن كل قطعة مغلفة وحدها 

  : تعمیم الفتح السهل - 12-2

مثلا علب المصبرات أصبحت مزودة بنظام فتح سهل جدا دون استعمال             

  .المفتاح 

  : تخفیض المواد المستعملة في التغلیف- 12-3

  .مثلا الحدید المستعمل في المصبرات أصبح رقیقا جدا ولكن دون فقدان المقاومة           

  : إمكانیة دمج التغلیفات البلاستیكیة- 12-4

مثلا علب الیاؤورت نجعلها متلاصقة قدر المستطاع وهذا حتى لا یكون لها حجم        

  .كبیر 

  : إلغاء التغلیفات الغیر مهمة- 12-5

  .مثلا بالنسبة لمواد التجمیل هناك عطور تباع دون علب            

  : تعمیم سوارات الأمن- 12-6

مثلا بالنسبة لمواد التنظیف یجب أن تكون القارورات مزودة بسدادات أمن لحمایة           

  .الأطفال الصغار 
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  : إعادة استعمال التغلیف- 12-7

قابلة لإعادة التعبئة بالعطر وستسمح هذه التغلیفات مثلا  هناك قارورات عطور             

  .بالاقتصاد والمحافظة على البیئة 

  : تحسین الحفظ- 12-8

هناك منتجات عند فتح التغلیف لأول مرة لاستهلاك جزء من هذا المنتج وعند بقاء   

مثل في التغلیف مفتوح بفقد المنتج مثلا النكهة لذلك أصبحت التغلیفات مزودة بنظام للغلق یت

  .شریط لاصق لإعادة الغلق ،ونجده خاصة في أكیاس القهوة 

  :  ظهور تغلیفات تسخن المواد المحتواة- 12-9

فبمجرد سحب خیط یتم تحذیر ماء یختلط مع الصودیوم فتتولد  حرارة تقوم              

  . بتسخین المادة الغذائیة ویتم تناول هذه المادة مباشرة في هذا الغلاف 
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    : خلاصة 

  ،من طرف رجال التسویق مع الاهتمام المتزاید الذي حضي به الغلاف في الآونة الأخیرة   

والمنتجین فانه دوما ینبغي أن یواجه مجموعة من المشاكل ،رغم التطور المذهل على 

مستوى التصمیم ، والتصنیع التكنولوجي لهذه الأغلفة ،وعلى العموم فان تكیف الغلاف مع 

وتطور حاجات المستهلكین ،ورغباتهم ضروریة من اجل لعب دوره الحمائي والترویج نمو 

  . للمنتجات الاستهلاكیة
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  :تمهید 

لقد مس التطور الذي شهدته مختلف مظاهر الحیاة المفاهیم السوقیة وطرق العمل         

التسوقي حیث تعد عملیة الإنتاج والبیع هي الهدف الأساسي للمؤسسة الإنتاجیة بل أصبح 

الهدف الرئیسي لها تحقیق رغبات ومتطلبات المستهلك ولقد زاد الإهتمام بدراته سلوك 

الفرد المستهلك بحیث .المؤثرة فیه والمحیط العام والبیئة التي یعیش فیهاالمستهلك والعوامل 

یخضع هذا الأخیر لتأثیر عوامل اجتماعیة واقتصادیة دینیة وثقافیة وفي في هذا الفصل 

تطرقت الى مختلف المفاهیم التي تدور حول السلوك وخصائصه ومبادئه وآلیة السلوك 

صائصها ذا السلوك بالإضافة إلى أهمیة وفوائد دراسة المستهلك وكذا التطور الحاصل له وخ

السلوك الاستهلاكي والعوامل المؤثرة فیه والنظریات المفسرة له وكذا علاقة سلوك المستهلك 

بالعلوم الأخرى ومجالات تأثیر الإشهار على المستهلك والقرار الشرائي وولاء المستهلك 

  .للمنتوجات أو السلع الاستهلاكیة  
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   مفهوم السلوك الإنساني -1

  :إن مفهوم السلوك الإنساني یتجلى في النقاط التالیة 

السلوك الإنساني سلوك هادف فلكل سلوك غرض بهدف إلیه والذي یجدد هذا الغرض هو -أ

  .حاجات الفرد النفسیة والجسدیة 

هو السلوك مسبب فلا یوجد سلوك بشري بغیر سبب وقد یكون هذا الأخیر ظاهرا -ب

  .شعوریا أو غیر شعوري وهذا ما یمیز السلوك البشري عن غیرهو 

إن السلوك الإنساني عبارة عن حاجات ورغبات نفسیة وجسدیة تتفاعل معا داخل الفرد -ج

حیث یعمل هذا الأخیر على أن یشبع اكبر عدد ممكن من هذه وتلك في وقت واحد وعلیه 

یتحرك سلوكه ویتفاعل مع غیره متأثرا فلكل فرد مجال نفسي خاص به في حدود هذا المجال 

بالعوامل المحیطة به والتي یدركها والعوامل الداخلیة الكامنة في قرار نفسه فیعمل على تنظیم 

ذلك التفاعل نفسیا لیخرج بذلك سلوك یواجه موقفا معین وترى المدرسة السیكولوجیة بأن 

ت وتفاعلاها مع بعضها السلوك هو ذلك الكل الذي یحوي على حاجات ورغبات و میولا

وما ینتج عنه من السلوكیات واتجاهات تظهر في أفكاره و آراءه فتمیز شخصیة ،البعض 

عن باقي الأفراد ولهذا لجأ علماء النفس في تفسیر السلوك الإنساني إلى تحدید مكوناته التي 

عادل راشد  أحمد(بدورها تساعد الفرد على التكییف مع مجتمعه وبیئته وتحقیق وجوده وذاته 

  )131،ص  1980،  
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  مفهوم سلوك المستهلك وبعض تعریفات-2

  :مفهوم سلوك المستهلك  -

  :یستخدم لفظ المستهلك للتمییز بین نوعین أساسین من المستهلكین     

  .الأفراد -

  .المنظمات  -

  :یمكن تعریف المستهلك بصفة شخصیة بطرق مختلفة وفیما یلي منها :  لأفرادا*

  لك الفردي هو الشخص الذي یقوم بشراء السلع والخدمات للإستعمال الشخصي المسته      

أو ) شراء صابون الوجه بالنسبة للمرأة أو للإستهلاك العائلي شراء شوكولاطة لكل العائلة ( 

أو لتقدیمها كهدیة لصدیق كما ) شراء الملابس للطفل (لتستهلك من طرف فرد من العائلة 

هو الشخص الذي لدیه القدرة لشراء السلع والخدمات المعروضة یعرف على أن المستهلك 

للبیع بهدف إشباع حاجات ورغبات شخصیة أو عائلیة إلا أن طریقه الإستهلاك یمكن أن 

  .تختلف من شخص إلى أخر

  :  المنظمات والمستهلكون الصناعیون أو التنظیمیون - 

مة كانت تهدف للبیع أولا تهدف وفي هذا تكون الوحدة الشرائیة عبارة عن أي منظ         

أو منظمة حكومیة ،دینیة،تعلیمیة، ویتم اتخاذ قرار الشراء عند المنظمات من .إلى الربح
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طرف عدید من الأفراد بحیث یكون لكل واحد منهم دور معین في كل من عملتي اتخاذ 

ة للمنظمات في القرار الشرائي وعملیة الشراء نفسها ، ویتمثل الدافع الأساسي للشراء بالنسب

عنابي بن عیسى .د(شراء سلع ومعدات بهدف تشغیلها لإنتاج سلع أو تقدیم خدمات أخرى 

  ) 16-15 -ص 2003

یعد المستهلك حجر الزاویة في التسویق الحدیث ویتوقف نجاح المؤسسات على مدى 

 إشباعها لحاجات ورغبات المستهلك ولهذا تركز المؤسسات على دراسة سلوك المستهلك في

 .اتخاذ القرار ت التسویقیة 

  تعریف سلوك المستهلك  -

یعرف سلوك المستهلك على أنه تصرفات الأفراد الذین یقومون بصورة : التعریف الأول *

مباشرة بالحصول واستعمال السلع والخدمات الإقتصادیة بما في ذلك القرارات التي تسبق 

  )336-ص 1988محي الدین الأزهري (وتحدد هذه التصرفات 

یعرف على أنه مجموعة الأنشطة الذهبیة والعضلیة المرتبطة بعملیة : التعریف الثاني *

محمد عبد الرحمان عبد (التقییم والمفاضلة  والحصول على السلع أو الخدمات واستخدامها 

  )349-االله ،ص
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یعتبر سلوك المستهلك مجموعة من الأنشطة الذهبیة والعضلیة المرتبطة : التعریف الثالث *

عبد السلام (بعملیة التقییم والمفاضلة وللحصول على السلع أو الخدمات واستخدامها 

  )47-ص  2002،

سلوك المستهلیكین هو ذلك السلوك الذي یبرزه المستهلك في البحث :التعریف الرابع *

والشراء واستخدام السلع والخدمات والأفكار او الخبرات التي یتوقع أنها تشبع رغباته أو 

 )بن یعقوب الطاهر ،محاضرات(اته حسب الإمكانیات الشرائیة  المتاحة احتیاج

  :تطور مفهوم سلوك المستهلك  -3

لقد تطور حقل سلوك المستهلك لنظام تسویقي متكامل وذلك نتیجة أسباب كثیرة وعوامل 

  :عدیدة أهمها ما یلي 

تي تم إنتاجها قصر دورة حیاة السلعة والفشل الكبیر في التسویق السلع خاصة تلك ال-

وتقدیمها دون دراسات وافیة لسلوك المستهلك حیث أن الكثیر من السلع سواء كانت معدلة 

أو محسنة تم تطویرها دون مراعاة لحاجات وأذواق المستهلكین وإمكاناتهم الشرائیة مما قل 

لیل فرص تسویقها والسلع التي تم تسویقها منها كان بتكالیف تسویقیة عالیة وبها مس ربح ق

التسویقیة وذلك بسبب تراكم المخزون  الأمر الذي أدى إلى فشل خطط الكثیر من المؤسسات

  .من السلع التي لم تلاقي رواجا وكذلك یطلان الاستعمال 
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 إن الكثیر من السلع المقدمة لمستهلك كان لها أضرار كبیرة خاصة المنظمات         

غیرها ولهذا توجب القیام بالدراسات حول سلوك الكیماویة والعبوات والمخالفات والنفایات و 

وبخاصة بعد ازدیاد دور جمعیات حمایة المستهلك .المستهلك وكل ما یهمه في مجال السلع 

في المراقبة الصارمة على السلع والخدمات المقدمة او تنامي دور مؤسسات حمایة البیئة في 

مساحة حریة الإنتاج والتوزیع  رفض شروطها على المنتجین بشكل عام الأمر الذي قلل من

  .إلى حد كبیر 

الدور الفعال لجمعیات حمایة المستهلك والتي أخذت تمارس ضغوط كبیرة ومؤثرة على     

المنتخبین وللسوقین لذلك توجب على المسوقین الإهتمام بدراسة سلوك وذلك یهدف إلى ا 

 نتاج وتقدیم

  .ناسبة سلع أو خدمات الكمیات والنوعیات والأسعار الم

الإهتمام المتزاید للحكومات بالمستهلكین  الذي أجبر المسوفین والشركات المعنیة إلى -

التركیز على  دراسات سلوك المستهلك بالشكل الذي  ینسجم مع التعلیمات والقوانین 

  .الحكومیة الصادرة لحمایة ومصلحة المستهلك 

أدى إلى تزاید عدد الخدمات وتنوعها تزاید أهمیة قطاع الخدمات في حیاة الفرد والجماعة -

مما أجبر الشركات المعنیة إلى إجراء الدراسات الوافیة لإمكانیات الشراء لدى المستهلكین في 
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الأسواق المستهدفة لإن الحاجة إلى الكثیر من السلع والخدمات المطروحة في الأسواق حالیا 

  .مؤقتة وغیر متنامیة

دراسات سلوك المستهلك نتیجة تشابك العوامل البیئیة  اهتمام المؤسسات غیر الربحیة في-

حول تلك المؤسسات وتطبیقها ولمفاهیم التسویق الحدیث الأمر الذي یجبرها أن تدلي بدلوها 

  .في دراسة سلوك المستهلك 

الحاجة المتزایدة أمام جمیع الشركات العاملة بنجاح لدخول الأسواق الخارجیة دفع بها إلى -

دقیقة عن الأسواق المستهدفة بما فیذلك المستهلكین في تلك الأسواق حتى لا إجراء دراسات 

یكون الدخول فیها مجرد مغامرة فاشلة لتلك المؤسسات وبخاصة الجدید منها في تلك 

  .الأسواق 

  ) 70- 69ص 2006كاسر منصور صور ،(

  :تصنیف المستهلكین وخصائصهم  -4

  :مجموعات أساسیة هي یمكن تقسیم المستهلكین إلى ثلاثة        

  : المستهلك النهائي 4-1

  .هو الذي یشتري السلعة بقرض استخدامها واستهلاكها بنفسه      
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  :الموزع الوسیط التاجر  2 -4

قد یكون الموزع فردا أو منظمة وهذا النوع من المستهلكین یقوم بشراء السلع           

  .بیعها لتحقیق الربح  إعادةبغرض 

  :المشتري الصناعي  4-3

هو أي فرد أو منظمة تقوم بشراء سلعة تامة الصنع أو خام أو نصف مصنعة بقرض       

استخدامها في إنتاج سلعة أو قدیم خدمة معنیة وفیما یلي جدول بمثل خصائصها لكل واحدة 

  :من هذه المجموعات الثلاثة 

  المستهلك النهائي  المشتري الصناعي  الوسطاء 

  یشري بكمیات كبیرة 

  معلومات كاملة  عن السلعة 

  طالبه عن السلع طلب مشتق 

یتوقف ذلك على طبیعة 

  الوسیط 

  عدد محدود من المنتجات 

  تحكمه دائما دوافع رشیدة 

یتوقف ذلك على من یملك 

  المنظمة 

یتأثرون عند الشراء 

  بالمنتجات المنافسة والمكملة 

 

  یشري بكمیات كبیرة 

  معلومات كاملة عن السلعة 

طالبة عن السلع طلب 

  مباشر 

عدد كبیر یؤثر ویشترك في 

  اتخاذ القرار 

  عدد محدود من المنتجات 

  تحكمه دائما دوافع رشیدة 

تحكمه قواعد وإجراءات 

  الشراء 

 یهمه التعاون المود معه 

  یشري بكمیات محدودة 

  معلومات محدودة عن السلعة 

  اشر طلبه عن السلع طلب مب

عدد محدود من الأفراد یؤثر 

  على القرار 

  عدد لا نهائي من المنتجات 

قد لا یؤثر علیه الدوافع 

  العاطفیة أو الرشیدة

لا تحكمه إجراءات ودوافع 

  الشراء 

 لا تؤثر علیه عملیة الموارد 
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  )481ص /2002/2003عبد السلام أبو قحف (

  :أهمیة وفوائد  دراسة سلوك المستهلك  -5

  :تفید دراسة سلوك المستهلك كل من الباحث والمستهلك ورجل التسویق ما یلي       

تمكن المستهلك من فهم ما یتخذه یومیا من قرارات شرائه وتساعد على معرفة الإجابة على    -أ

  :الأسئلة المعتادة  التالیة 

ع الشراء ماذا یشتري ؟ أي التعرف على الأنواع المختلفة من السلع والخدمات موضو  - 

 .التي تشبع حاجاته ورغباته 

لماذا یشتري ؟ أي التعرف على الأهداف التي من أجلها یقدم على الشراء أو  - 

 .المؤترات التي تحثه على شراء السلع 

  كیف یشتري ؟أي التعرف على العملیات والنشطة التي تنطوي علیها عملیة الشراء  - 

لشخصیة والعوامل أو المؤثرات الخارجیة تمكن الباحث من فهم العوامل أو المؤثرات ا-ب

البیئیة التي تؤثر على سلوكات المستهلكین حیت یتحدد سلوك المستهلك الذي هو جزء من 

  .السلوك الإنساني بصفة عامة نتیجة تفاعل هاتین العاملین

تمكن دراسة سلوك المستهلك رجل التسویق من معرفة سلوك المستهلكین الحالیین  -ج

البحث عن كیفیة التي تسمح له بالتأقلم معهم أو التأثیر علیهم وحملهم على والمحتملین و 
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التصرف بطریقة تتماشى وأهداف المؤسسة وتستعین في ذلك بالبحوث التسویقیة اللازمة 

  . وبالتالي وضع الإستراتیجیات المناسبة للتأثیرات في المستهلك 

العوامل أو المؤثرات المتداخلة مما قد تفقد الظاهرة أن سلوك الشرائي یتأثر بالعدید من -د

  تغیرات لنفس الظاهرة  إلىیؤدي 

اختلاف النظریات التي حاولت تقسیم سلوك المستهلك على أساس علمي بعیدا عن -ه

  الإرتجال والتخمین 

فمثلا ترجع بدایة الإهتمام في أواخر . یعتبر سلوك المستهلك من العلوم الوثیقة نسبیا        

لم یبدأ إلا ) الصناعي (أما التفكیر في السلوك التنظیمي ) المستهلك النهائي ( الخمسینیات

في منتصف الستینات هذا ما جعل البعض یقول أن معرفة المتحصل علیها لحد الأن قد 

  .تكون غیر كافیة لوضع قواعد نهائیة 

یعتمد على یمكن الاعتماد علیها في كل الحالات على الرغم من أن كل مؤید لعلم ما      

  )21ص 2003عنابي بن عیسى .د.(نظریة تقدم الأساس الصحیح لتفسیر هذا السلوك 

  : العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك-6

إن التصرفات التي یقوم بها الأفراد لیست تصرفات مماثلة ومتشابهة بل هي مختلفة       

عة معینه تختلف عن سلوك ومتباینة ،فما یقوم به المستهلك من التصرفات و سلوك تجاه سل

وتصرفات حیال سلعة ثانیه ،والأمر ذاته عندما تختلف الفترات الزمنیة أو المناطق الجغرافیة 
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التي تعیش فیها المستهلك ویعود ذلك إلى  وجود عوامل تؤثر على سلوك المستهلكین 

  :وتصرفاتهم  الشرائیة وهي التي قسمها الباحثون إلى مجموعتین رئیستین هما 

  :العوامل الشخصیة : المجموعة الأولى 1 -6

تعتبر العوامل الشخصیة تلك التي تكون شخصیة منها الفرد والتي تؤثر على سلوكه        

وتصرفاته فهي إذن تلك المكونات المادیة الموروثة و المكتسبة لدى الفرد والتي أصبح لها 

تأثیر على السلوكیات والتصرفات التي یقوم بها الشخص خلال مراحل حیاته المختلفة وهذه 

  :قسم إلى عدة أقسام أهمهاالمجموعة تن

  )الفیزیولجیة(المكونات المادیة  6-1-1

وهي المكونات التي یولد بها الإنسان مثل الطول والشكل واللون وبطبیعة الحال لا احد     

یستطیع أن یذكر ما لهذه العوامل من أثار على الأفعال و التصرفات التي یقوم بها الفرد في 

فعلى سبیل المثال لا احد یذكر ما للطول أو القصر أو الجمال  المراحل المختلفة في حیاته

أو القبح من تأثیر على شخصیة المستهلك وبالتالي سلوكه وتصرفاته بشكل عام و الشرائیة 

  .على وجه الخصوص 

  : المكونات العقلیة والنفسیة 6-1-2

وهي المكونات غیر الملموسة التي یولد بها الإنسان أو التي یكتسبها خلال مراحل         

  .حیاته المختلفة والتي تمثل في الذكاء الإدراك والمزاج والثقة بالنفس وغیرها 
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ومعلوم أن هذه المكونات المادیة وغیر المادیة تكون شخصیة الفرد التي تؤدي دورا      

  .وك الإنساني فعالا في فهم السل

  العوامل البیئیة : المجموعة الثانیة  6-2

تعتبر العوامل البیئیة التي تؤثر في سلوك الإنسان وتصرفاته منذ ولادته حتى وفاته      

فهي العوامل و المتغیرات التي تقع خارج حدود الإنسان وتؤثر في سلوكه وتصرفاته بشكل 

الفرد من قوى تؤثر فیما یقوم به من أعمال مباشر أو غیر مباشر فهي إذن كل ما یحیط ب

وما یأتیه من تصرفات سواء كان هذا التأثیر مباشر أو غیر مباشر والعوامل البیئیة إلى 

  :الأقسام التالیة 

  :البیئة الطبیعیة 6-2-1

وتتمثل فیما یحیط بالفرد من ظواهر والتي لیس له أي دور أو علاقة في وجودها         

  .المناخ والمعادن والغابات والودیان والصحاري وغیرها مثل التضاریس و 

فالثروات التي توجد في البیئة التي یعیش فیها الفرد تمارس تأثیرا على ذلك الشخص     

  .وبالتالي سلوكاته وتصرفاته في فترات حیاته المختلفة 

اد وتصرفاتهم كذلك إن عدد سكان وتوزیعهم في الأقطار المختلفة له تأثیر في سلوك الأفر    

فنقص السكان في بلد ما یعد عاملا مؤثرا في قلة الید العاملة في ذلك البلد الأمر الذي 
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یجعل من استقدام العمالة الخارجیة حاجة ماسة وبالتالي ذات تأثیر ایجابي أو سلبي في 

  .التفاعل السلوكي في جمیع هؤلاء الأفراد

  

  : البیئة الاجتماعیة  6-2-2

جمیع محتویات النظام الاجتماعي السائد في البلد والتي لها تأثیر على وهي           

سلوكیات وتصرفات الأفراد ضمن هذا المفهوم فان عناصر البیئة الاجتماعیة التي تمثل 

  :وسائل ضغط على الأفراد هي 

  درجة التقدم -

  القیم والعادات -

  التكوین والتنظیم الاجتماعي السائد  -

  ول الاتجاهات والمی -

  :البیئة الثقافیة  6-2-3

وهي مجموعة المعارف والقیم والمعتقدات والمبادئ والأفكار التي تسود مجتمع ما           

في فترة زمنیة معینة والتي تؤثر على سلوك الفرد وتصرفاته ومنذ سنوات حیاته المبكرة فهي 
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ن یعیش فیه أو ما یكتسبه مإذن ما یتعلمه  الفرد من خلال قراراته ومشاهداته للمجتمع الذي 

  المجتمعات الأخرى التي یزورها 

  : البیئة الاقتصادیة  6-2-4

تعتبر البیئة الاقتصادیة مزیجا من العناصر البیئیة الخارجیة التي تحد تصرفات          

التضخم –الدخل (الأفراد لذا كان لزاما على المتسوقین الإلمام بالعناصر الأساسیة لهذه البیئة 

وخصائص كل منها تمهیدا لمعرفة أثار على ) وغیرها –أسعار الفائدة  -لائتمانا–

المستهلكین وبالتالي التصرفات والأفعال التي یقومون بها وهم بصدد إشباع حاجاتهم وتلبیة 

  .رغباتهم من السلع والخدمات 

  : البیئة التكنولوجیة 6-2-5

ة من علاقة بالتصرفات والأفعال التي یقوم لم یذكر الاقتصادیون ما للقوى التكنولوجی       

بها الأفراد سواء كان ذلك مباشرا بالتأثیر على أسلوب وكیفیة إشباع المستهلكین لحاجاتهم 

المختلفة أو بشكل غیر مباشر عن طریق التأثیر على عناصر البیئة الخارجیة الأخرى 

  .شاط الأفراد وسلوكاتهم القانونیة والتي بدورها تؤثر على ن –الاجتماعیة  -الإداریة

  : البیئة القانونیة  6-2-6

تعد القوانین والتشریعات التي تصدرها الدولة أداة تأثیر كبیر على السلوكیات          

         .حاجاتهم ورغباتهم من السلع ینجزها الأفراد وهم یقومون بإشباع  والتصرفات التي
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  النظریات المفسرة لسلوك المستهلك  -7

  :علم الاقتصاد في تفسیره لسلوك المستهلك  7-1

  :توجد نظریتان تحاولان أن تدرسا ظاهرة الاستهلاك 

 moushall jrوضعت في هذا المیدان من طرف  : نظریات الاقتصاد الجزئي  7-1-1

miks  والتي تعتمد على حریة وموضوعیة الأفراد فهي ترى أن المستهلكین أحرار في اختیار

كما أن رغباتهم تختلف بنفس الدرجة في مختلف المجموعات الاجتماعیة ما یریدون شراءه 

ولكن الأسعار ومستوى الدخل هما اللذان یتحكمان في اختیار المستهلكین اللذین یفكرون أولا 

الأكل، والسكن قبل القیام بشراء أشیاء أكثر فخامة ،ورفاهیة مثل : في الحاجات الأولیة مثل

الخ ،فعند ارتفاع دخل الأشخاص ....ائیة ،شراء منازل أكثر اتساعا تحسین نوعیة المواد الغذ

ذوي المداخیل المحدودة فإنهم یحاولون اللحاق بأولئك الذین لهم مداخیل كبیرة إن هذه 

النظریة أهملت العدید من المؤثرات الداخلیة والخارجیة للفرد ،كما أنها تفترض ثبات التغیرات 

،وهي تعطي نموذج مبسط من السلوك العادي للأفراد في  الأخرى وتغیر عامل واحد فقط

  .حین أن دراسة السلوك الشرائي للأفراد ومحاولة فهمه هي عملیة معقدة 
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  : نظریات الاقتصاد الكلي  7-1-2

الذي جعل الدخل هو المتغیر الذي یتحكم في   jm keynesوالتي كان رائدها         

في هذه النماذج فعل التقلید الاجتماعي أو     Duesemberryسلوك الشراء وإدراج  

مفهوم الحاجة و ) یتحدد من خلال ما یتم تحقیقه من السلع وحاجات (المركز الاجتماعي 

التنفق هي إذن مركزیة في هذه النظریة فهي تفترض سلفا أن الحاجات یشعر بها صفة 

یه الظروف المعیشیة لكل موحدة وكلیة هذه النتیجة تتماشى مع نظرة حرة لمجتمع تتساوى ف

من یعمل من اجل زیادة دخله وفي بعض الدراسات التي تمت خلاله القرن فإننا نلاحظ میل 

إلى التقارب في الدخل الموجه للغذاء في كل الأوساط الاجتماعیة وفي الأمم المتقدمة 

ادت فانه كما زاد دخل الأشخاص الطبقات الاجتماعیة والأمم كلما ز ) حسب قانون انجل(

قیمة الدخل الموجه للغذاء ولكن بدرجة اقل وهذا معناه ان الغذاء یأخذ قیمة اقل فاقل لصالح 

الحاجات الأخرى كالسكن الصحة  الترفیه وقد حاول الفكر الكلاسیكي أیضا في معرض 

محاولته وضع نظریة شاملة عن المنشاة الفردیة وكان ادم سمیث في طلیعة من ساهم مع 

ء الاقتصاد في وضع الأسس العامة لهذه النظریة السلوكیة حیث قامت مجموعة من علما

على مفهوم أن الفرد كائن اقتصادي راشد وانه دائما یتصرف بدافع من مصلحة ذاتیة إن 

كانت هذه النظریات قد ساهمت في إعطاء صورة بسیطة و أولیة إلا أنها لم تصل إلى 

  .تفسیر الحقیقي والكلي لهذا السلوك 
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  :لم النفس في تفسیره لسلوك المستهلك ع 7-2

ساهم علم النفس بشكل كبیر في تفسیر السلوك الإنساني عامة وسلوك الفرد نحو        

الشراء خاصة وبالاعتماد على هذا العلم یمكن تكوین نظریة المستهلك من ثلاث مفاهیم 

  :رئیسیة 

  .تقوي دافعة لتصرفاته یعتمد على الاحتیاجات الرئیسیة للإنسان : المنهج الأول *

یعتمد على اكتشاف الدوافع غیر الظاهرة أو الجوانب المستمرة من السلوك : المنهج الثاني *

  .باستعمال طرق الاستقصاء كالمقابلات المتعمقة 

یعتمد على الافتراض بان الفرد والبیئة التي یعیش فیها ماهما إلا عنصران : المنهج الثالث *

راسة سلوكه ومن ثم یجب دراسة قراراته وتصرفاته من زاویتین الفرد مهمان عند القیام بد

  .والبیئة بالإضافة إلى سلوك الفرد ناتج من دوافع الفرد وردود فعله للبیئة

  : نظریات الدافعیة  7-2-1

لفهم أسرار السلوك الإنساني یجب التعرف على الدوافع الكامنة وراء هذا السلوك إذ          

رفة هذه الدوافع من التنبؤ باتجاه السلوك ونوعیته ودوافع الفرد في الحقیقة تمكننا من مع

ترتكز على حاجات ورغبات الفرد فان لم تشبع ه الحاجات أو الرغبات لأي سبب من 

الأسباب أدى ذلك إلى حدوث نوع من التوتر الفیزیولوجي أو النفسي ولفهم تفسیر هذه 

  :تهدت في تفسبرها منهما الدوافع هناك العدید من النظریات اج
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  :الدافعیة والنظریة الفرویدیة -أ

هذه النظریة تستند إلى أن الحاجات عند الكائن البشري هي غیر واعیة بشكل واسع        

وحسب      فالفرد یكتسب العدید من الحاجات عند تطوره وتقبله التدریجي للحیاة في 

سیطر علیها بصفة جیدة كما تظهر في المجتمع فهو لا یلغي حاجاته بصفة جلیة ولا ی

أحلامه الزلات الوسواس وبناء علیه فان السلوك الفردي لیس بسیط ولهذا استخدام العدید من 

والكلمات الرابطة لصبر دوافع  –العرض بالصور –التقنیات الاسقاطیة كالجمل التكمیلیة 

  . یان غیر متوقع الأفراد و دراسات الدافعیة توصلت إلى نتائج مهمة وفي بعض الأح

المجفف لأنه یوحي إلى وجه للشیخوخة وبعض  الاجاصمثلا المستهلكین لا یحبون 

  یجب قتل كائنات حیة  المستهلكین یفضلون الزیوت النباتیة لان الشحوم الحیوانیة تذكرهم بأنه

فجر فالغرائز لا یمكن وضعها تحت الرقابة الدقیقة لفترة طویلة وفي بعض الأحیان یت        

هذا المخزون وحینئذ یعلنها الإنسان صراحة عن فشله في الرقابة على غرائزه فیصاب 

بالانهیار عندما لا یقوى اللاشعور في الاحتفاظ بالتوازن بین قوى الغرائز وبین قوى الشعور 

بالذات وبالتالي لا یمكن أن یكون سلوك الإنسان بسیطا أو غیر معقد حیث أن الدوافع لا 

  .عها للملاحظة الدقیقة عن طریق الشخص نفسه یمكن إخضا

غالیة یجب انه یرى فیها القدرة على " سبور"فان سئل المستهلك لماذا اشترى سیارة        

المناورة والسرعة الفائقة أو لمظهرها الذي راقه وعندما ندقق النظر في التصرف فقد یكون 
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لكي یتصور نفسه في سن الشباب على الشراء مبنیا على الرغبة في التأثیر على الآخرین و 

وأثره ما زال واضحا في الفكر المعاصر،إلا أن ثمة تغیرات       freudالرغم من أن نموذج 

  .قد انحلت علیه عن طریق التخطیط الدقیق 

ولقد توسعت النظرة السلوكیة الآن لكي تشمل فیما تشمله الجوانب الثقافیة والبیئیة        

 وكذلك البیولوجیة والواقع أن الدراسات التي قدمها العلماء النفسیین الذي تابعوا نموذج 

freud قد حققت الكثیر من التقدم مما أضاف الكثیر إلى هذه النظریة  ومن أهم التطبیقات

استخدامه في إثارة بواعث المستهلكین باستخدام العلامات التجاریة وقد یكون  freud لنموذج

التغییر و التطویر في شكل اللغة أكثر أهمیة من جهة المستهلك في التأكید على المزایا 

  )39،ص1997،منصور فهمي/د(.الاقتصادیة 

  : تعتمد نظریة ماسلو على الفرضیات التالیة:الدافعیة حسب ماسلو  - ب

  . أن الفرد یشعر بالعدید من الحاجات التي لیس لدیها جمیعا نفس الأهمیة-

  .یبحث الفرد على إشباع الحاجات التي یعتبرها أكثر أهمیة  -
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  الحاجات الاجتماعیة

  

  حاجات الأمان والحمایة والمأوى 

  

  ":ماسلو"هرم الحاجات عند ) 02(شكل رقم 

  

  

  حاجات                                              

  تحقيق الذات                                          

  

  حاجات التقدير والنجاح والاحترام                              

  

                                         

       

                        

  

  الفيزيولوجية الجوع والعطشالحاجات 

  

  "ماسلو " هرم الحاجات عند 
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حاجات الفرد إلى عدد من الأقسام من حیث أهمیتها النسبیة على  "ماسلو"وقد قسم      

الإشباع مرتبا إیاها ترتیبا تصاعدیا بادئا بالحاجیات الفیزیولوجیة وفق هذه النظریة تنقسم هذه 

  –المدرج سابقا –الحاجات إلى خمس مجموعات في شكل هرم 

طر الحاجات الفیزیولوجیة على انه في المجتمعات البدائیة و الفقیرة تسی "ماسلو"ویرى     

السلوك في حین تبقى الحاجات الأخرى خاصة وذلك حتى تشبع الحاجات الجسمانیة ومتى 

  ).حاجات الأمان (أشبعت ظهرت الطبقة الثانیة والأعلى من الحاجات 

كمسیطر على السلوك ویظل تأثیر حاجات الأمان على السلوك الفردي قائما حتى یتم        

أو المشبعة (هكذا دوالیك مع بقیة الحاجات وبمعنى أخر إن الحاجات الغیر مشبعة إشباعها و 

  .هي التي تسیطر على السلوك ولیست الحاجات المشبعة ) جزئیا 

  :في عدد من النقاط  "لماسلو"ویمكن تلخیص النظریة الدافعیة 

  .الحاجات الإنسانیة متعددة ومتشعبة -

  .السلوك أو تحریكه بل غبر المشبعةلا تقوم الحاجات المتشبعة بدفع  -

الفرد من الحاجات ینشأ عنه ظهور مجموعة أخرى من الحاجات أعلى في  إشباع -

  .المستوى من سابقتها المشبعة 
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تقف الظروف الاجتماعیة حائلا دون تحقیق الإشباع لكثیر من الحاجات الإنسانیة وتظل  -

لوك الدول المتقدمة اجتماعیا وصناعیا هذه الحاجات غیر المشبعة قائمة كمحرك رئیسي لس

قد یتم إشباع الحاجات الفیزیولوجیة وحاجات الأمان وفي هذه الحالة تصبح حاجات الانتماء 

  .والتقدیر وتحقیق الذات هي المحرك الأساسي للسلوك

  :نظریة هارزمبرغ  -ج

بین عوامل والتي تفرق " les deux facteurs"طور هارزمبرغ نظریة العاملین         

الرضا وعدم الرضا وهذه النظریة تنص على أن المؤسسة یجب أن تعمل دائما في اتجاهین 

كتیب مصنوع بطریقة جیدة : أي تتجنب عدم الرضا وتحقق الارتیاح للمشتري الحالي مثلا : 

قد لا یكون كافیا لكي یتم الشراء ولكن كتیب مصنوع بصفة سیئة یمكن ان یمنع الشراء كلیا 

على المؤسسة أن تطابق بعنایة بین أسباب الرضا والارتیاح لكي تدرجها في عرضها  فیجب

  .وبذلك تربح مزایا مختلفة 

  :نظریات التعلم *

یمكن تلخیص نظریات التعلم في مجموعتین تدعى الأولى النظریات الترابطیة والثانیة     

  .النظریات الإدراكیة 
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  : النظریات الترابطیة*

ترابط ذهني عند الأفراد بین حادثتین ،أو بین سلعتین ابسط أنواع التعلیم واقلها  إن إیجاد    

تعقد ویشار إلى هذا النوع من التعلیم بأنه روابط ناشئة عن منبر والاستجابة إلى هذا المثیر 

التي أجراها على الكلب حیث كان كلما قدم له الطعام قام بقرع "بافلوف "أي مثیر استجابة 

رور الوقت خلق ترابط بین الطعام وصوت الجرس وهذا الأخیر أصبح له نفس الجرس وبم

تأثیر الطعام إذ اظهر الحیوان نفسه الأعراض بمجرد سماعه للجرس وهي سیلان اللعاب 

  .ویتطلب هذا النوع من التعلیم وجود عاملین الأول هو تكرار والثاني هو القرب 

الحدث أو الحملات الإعلانیة مرات ومرات ،حتى وفي التسویق فان التكرار هو إعادة       

یتكون لدى الفرد الترابط المطلوب، أما القرب فیقصد به القرب المكاني ،والقرب الزماني بین 

  .الحادثتین، أو السلعتین أي حدثا في نفس الوقت في نفس المكان 

  :النظریة الوسیلیة *

،الذي نلاحظ أن سلوك ) سكر -ف-ب(وتقوم هذه النظریة على أبحاث عالم النفس        

أي كائن بتوقف بشكل عام على نتائج هذا السلوك من الثواب ،أو العقاب، بمعنى لو كوفئ 

كائن ما على سلوك معین  لاستمرار هذا السلوك نمى ،وأصبح عادة عند هذا الكائن أما إذا 

ي أو السلبي لسلوك كانت نتیجة هذا السلوك من تصرفات هذا الكائن أي أن التسلیع الایجاب

الفرد هو العامل الرئیسي في تقریر ما إذا كان السلوك مصیره النمو أو التلاشي ،ویمكن 
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تطبیق هذه النظریة في حملات الترویج أو للمؤسسة حیث یمكننا أن نكافئ سلوك الأفراد 

الذین اشتروا منتوجاتهم بإعطائهم تخفیضات أو هدایا إضافیة ومجانیة كي تشجعهم على 

  .استمرار في هذا التصرف وبقائهم أوفیاء لمنتوجاتهم 

  :  النظریة الإدراكیة *

یرى معتقدوا النظریة الإدراكیة أن السلوك الفردي لیس انعكاسا لترابط سابق قد تم بین        

عدد من المیزات ولا هو ناتج عن تدعیم سابق بل إن الإنسان قادر على اختیار السلوك 

الذي یوافق الموقف المحیط بل هو ذلك نظرا لقدرته على التحلیل والتفكیر واستخدام خبراته 

وهو عالم سلوكي أن هنالك ثلاث أنواع " كیلر" براته وعمله ومعرفته وقد تبینت أبحاثتخدم خ

  : من النظریات الإدراكیة

  :نظریة حل المشاكل -

ترى هذه النظریة أن أي موقف یواجه الفرد بما في ذلك السلوك التسویقي ما هو           

إلا مشكلة تتطلب الحل وحل المشاكل عملیة وعقلیة تبدأ من التعرف على المشكلة ثم جمع 

المعلومات التي تساعد على تفهمها ثم الوصول إلى عدد من الحلول البدیلة ثم اختیار الحل 

  .وأخیرا القیام بهذا الحل لمعرفة درجة فاعلیته  الأنسب منها
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  : نظریة الخبرة -

ترى هذه النظریة بأنه عندما تواجه الفرد مشكلة ما فان أول ما یلجأ إلیه الفرد لحلها          

هو خبرته السابقة أي أن تصرف الفرد إزاء موقف ما هو انعكاس لخبراته السابقة فمثلا إذا 

هي خبرة سلبیة أي أن الجهاز الذي " Philips" سلعة مثل جهاز التلفزیون كانت خبرة الفرد ب

امتلكه المستهلك من هذا النوع من قبل لم یكن بالجودة المطلوبة ،فان هذه الخبرة سوف 

تنعكس على قرارات شرائه الحالیة بحیث یتجنب هذه العلامة التجاریة متى قضت الحاجة 

هذا المفهوم تتدخل خبرة الفرد السابقة سلبیة كانت، أم  إلى مثل هذه السلعة مرة أخرى وفق

  .ایجابیة في تحدید اتجاه سلوكه الحالي ،أو المستقبلي 

  :نظریة الضغوط المحیطة بالفرد -

وتتلخص هذه النظریة في أن سلوك الفرد ما هو إلا محصلة لكل الضغوطات التي       

وقت إلى أخر مع نفس الشخص ،كما تؤثر علیه في لحظة ما ،وتغیر هذه الضغوطات من 

أنها تختلف من شخص إلى أخر وتشتمل هذه الضغوطات الظروف الاقتصادیة والاجتماعیة 

وكما تشمل ظروف خاصة بالفرد كتطلعاته ورغباته واحتیاطاته وتؤثر . والعائلیة والبیئیة الخ 

  . هذه العوامل على السلوك الفردي فیتغیر تبعا لتغیراتها مما یعني انه

لو حدث نفس المثیر في فترتین  مختلفتین فلن تحدث استجابات مماثلة فهي تتغیر        

  .تبعا لقوة الضغوطات المختلفة والمؤثرة على نفس الشخص في تلك اللحظة بالذات 
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   :نظریة الاتزان الإدراكي -

یجب أن نعرف أن الجهاز العصبي للفرد لا یحتمل وجود التوتر ،بل یعمل تلقائیا         

على التخلص من جمیع الاختلاف الفیزیولوجي ،أو النفسي ویشبع هذا التوتر عاملا على 

إیجاد الدافع الذي یدفع الإنسان إلى التحرك باتجاه تحقیق التوازن التلقائي بمعنى أخر توجد 

سان الفیزیولوجیة والعصبیة في حالة توازن تلقائي ،حتى انه إذا حدث أي مسبب أجهزة الإن

لاختلال هذا التوازن أعقبته محاولة تلقائیة، لإرجاع هذا التوازن المعهود لذلك ،فنظریة 

الاتزان الإدراكي تعمل على خلق مثیر أو محفز بسبب اختلال مؤقتا للاتزان العصبي و 

  .دى الشخص الدافع لاتخاذ الخطوط المطلوبة الفیزیولوجي حتى یتولد ل

  :علم الاجتماع في تفسیره لسلوك المستهلك  7-3

لقد تطورت طریقة جدیدة في البحث في نهایة القرن العشرین ،حیث اعتبرت أن          

استهلاك موضوعا مختلفا كثیرا عما سبق ،وان الكثیر من الماركسیین انتقدوا فكرة حریة 

ختبار خاصة في أوساط الشعوب الأكثر حرمانا بینما اختصاصیوا علم الأشخاص في الا

الإنسان، اظهروا ضعف القیمة النظریة لمفهوم الحاجة التي تعتبر طبیعیة جدا ویجب 

  .استبدالها بمفهوم ضرورة ثقافیة 
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من أشهر علماء الاقتصاد ، الذین اعتمدوا على علم الاجتماع في دراسة " Vableu "ویعتبر 

أن الفرد یقوم بشراء ( ك المستهلك وذلك حین اظهروا في نظریاتهم عن الاستهلاك سلو 

  ).السلعة لإشباع حاجاته ورغباته التي تتأثر كثیرا بالمجموعة التي ینتمي إلیها 

وقد أشار أیضا أن الفرد یرغب في التطلع إلى الأنماط والعادات الشرائیة الخاصة      

أن الأهمیة " vableu ,G smimel" نتمي إلیها كما یشیر بالطبقات الاجتماعیة التي ی

تتركز حول سلوك التناظر والاختلاف في سلوك الاستهلاك ،وسلوك الاندماج مع مجموعة 

اجتماعیة ووجود ظواهر مثل الموضة تبین أن الأفراد لا یتأثرون فقط بالمنافع المادیة وإتباع 

الشيء المستهلك ،وفعل : وجد عنصران رغباتهم عن طریق استعمالها ففي الاستهلاك ی

  .الاستهلاك 

( وفعل الاستهلاك یبین الاعتماد إلى مجموعة اجتماعیة معینة بخصائصها وممیزاتها      

  ) . مثلا عامل بسیط أو برجوازي 

وبذلك إظهار التي تبعد هؤلاء الأشخاص عن المجموعات التي ینتمي إلیها والتي لا ترید    

  .الانتماء إلیها 

وبصفة عامة فقد زاد الاهتمام بعلم الاجتماع في دراسة وتحلیل تصرفات المستهلكین       

بدرجة كبیرة بعد الحرب العالمیة الثانیة وعلم الاجتماع یركز على علاقة الفرد بالمجتمع 

ومدى تأثره به ودراسته المجتمعات البشریة وكیفیة تكوینها ونضم العمل فیها والعلاقات بین 
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راد وما یحدث في بین الأفراد في نفس المجموعة أو بین المجموعات المختلفة من تنافس الأف

الخ كما یتوجه علماء الاجتماع نحو تحلیل دقیق لمیكانیزمات ...وتعاون وصراع وتقلید 

 plozarsfeld, e" انتشار تطبیق الاستهلاك بالإضافة إلى أعمال الكتاب الأمریكیین مثل

katz "والتي تنص على أن الاختیار "تدفق الاتصال في زمنین "ن لنظریة وهم المبتكری،

الشخصي لاستهلاك هو عملیة نوعا ما معقدة عبر قادة الرأي، ولیست محددة مباشرة عن 

طریق الإرسال التلفزیونیة أو الإعلانات، زمن ثم فان علم الاجتماع قد ساهم بكثیر من 

تي قدمت العون الكبیر في دراسة وتفسیر المستهلك المفاهیم والنظریات والطرق الاجتماعیة ال

  .وتقصد هنا سلوك الجماعات ینعكس على سلوك الفرد نفسه 

بابتكار طریقة یمكن من خلالها تقسیم الطبقات داخل المجتمع حیث قام " warber" ولقد قام

ت أموالها تمس العائلات القدیمة التي ورث: الطبقة العلیا : بدراستها وهذه الطبقات ستة هي 

  .من الأجداد وتعیش في رفاهیة ولدیها اعتباراتها 

  .وهم الأثریاء الجدد وهم سوق ممتازة للتسلع بالكمالیات :  الطبقة العلیا المنخفضة*

وهم رجال الأعمال الحرفیین الناجحین وهي تمس سوق : الطبقة المتوسطة المرتفعة *

  .النوعیة للمنتجات 
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وهم ملاك المؤسسات الصغیرة ،والمعلمین ،وهم یهتمون :  الطبقة المتوسطة المنخفضة*

كثیرا بعلمهم ویبحثون عن الاحترام والتقدیر وسلوكاتهم الشرائیة تمتاز بالحساسیة الكبیرة 

  .للأسعار 

 هي الفئة الأكثر حرمانا نجد فیها العمال غیر المختصین ،: الطبقة السفلى الفقیرة *

  .ریة ینحصر استهلاكهم في السلع الضرو 

وهم عصبیون  –عمال الصیانة  –عمال مختصین میكانیكیین : الطبقة السفلى المرتفعة *

في شراء حاجاتهم، ویطلبون التلبیة السریعة لرغباتهم وطموحاتهم في الارتقاء للطبقة الوسطى 

،لكن هذا التقسیم الطبقي لا یمكن اعتماده كنموذج موحد لجمیع أنواع المجتمعات فقد 

بلد لأخر ومن ثقافة لأخرى، وهذا تبعا لعدة ظروف محیطة بالفرد خاصة یختلف من 

وبالمجتمع عامة كالظروف التاریخیة والحضاریة وفي الظروف السیاسیة والاقتصادیة إلا أن 

  .التقسیم قد ساهم في تفسیر العدید من سلوكیات الجماعات 

بین الطبقات حتى ولو كانت ومما سبق یمكن استنتاج أن الأنماط الاستهلاكیة تتفاوت     

مصاریف في كل طبقتین اجتماعیتین متشابهة فهذا لا یعني أن لدیهم نفس أنماط وأشكال أو 

  .عادات الاستهلاك 

وعلى رجل الاستهلاك أن یكون على درایة تامة بالطبقات الموجودة داخل محیط      

ى إلمام تام بهذه الجماعات المؤسسة وان یدرس عاداتهم وأنماط معیشتهم وثقافتهم ویكون عل
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الاجتماعیة ،لا تهتم بالمحافظة على عاداتهم وسلوكاتهم والدور الهام للتسویق هنا یظهر 

  .التغیر لهذه تبعا للإستراتیجیة والأهداف المسطرة 

  :علاقة سلوك المستهلك بالعلوم الأخرى  -8

هناك علاقة وثیقة بین سلوك المستهلك والعلوم الأخرى وبخاصة تلك التي تهتم بالجوانب     

الإنسانیة حیث تفد هذه العلوم بما تحتویه من مبادئ ونظریات ومفاهیم مصدرا هاما لاغناء 

هذا الحقل المعرفي جدید ومازال فقیرا بالأبحاث المختصة ویمكن أن نبین العلاقة بین علم 

  : لمستهلك ،وباقي العلوم الإنسانیة والاجتماعیة من خلال الجدول التالي سلوك ا
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  علاقة سلوك المستهلك بالعلوم الأخرى) 03(جدول رقم   

 فروع العلوم  الخصائص العامة للعلوم  العلاقة مع سلوك المستهلك 

تستخدم نتائج هذا العلم 

لتطویر مفاهیم تفسیر وفهم 

الأنماط السلوكیة 

الاستهلاكیة للأفراد وبالنسبة 

لقرارات الشراء المتعلقة 

بالسلع والخدمات المطروحة 

في الأسواق فتأخذ من هذا 

العمل الدوافع والحوافز 

 والإدراك والتعلم والموقف

یتناول دراسة حاجات ودوافع الفرد والیة الإدراك 

ومختلف النماذج أو النظریات التي توضح 

الفرد وبهدف إلى  كیفیة تكوین المواقف لدى

التنبؤ بما سیكون علیه  –فهم الفرد وتفسیره 

 ضبط السلوك والتحكم فیه  –السلوك 

  علم النفس 

Psychology 

 

یتم إسقاط نتائج هذه 

الدراسات على حقل سلوك 

المستهلك حیث تؤخذ الأسرة 

كوحدة اجتماعیة استهلاكیة 

أو تأثیر أفرادها على سلوك 

بعضهم وتأثیر المجتمع 

 لى سلوك الأفراد ع

عاداتها وتقالیدها (یهتم بدراسة الجماعة 

وتأثیر الجماعة في الفرد ثم ) وأعرافها وسلوكها 

الكیفیة التي تتشكل بها ومن خلالها الطبقات 

الاجتماعیة في مجتمع ما والمحددات الرئیسیة 

 والتصنیف الطبقي والحركیة 

 علم الاجتماع 

Sociology 

 

على  تساعد هذه الدراسات

التنبؤ بسلوك الأفراد 

الاستهلاكي وتحدید اثر 

الأسرة والأصدقاء 

والجماعات على سلوك 

 .المستهلك      

یهتم هذا العلم بدراسة سلوك الفرد في 

الجماعات وكیف یؤثر الفرد من قادة الرأي 

والمبتكرین في جماعة أو مجتمع معین على 

تكوین اتجاهات الجماعات نحو القضایا 

  .التي تعنیهم                      والمسائل

 

علم النفس 

 الاجتماعي

Social 

Psychology 
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 فروع العلوم  الخصائص العامة للعلوم  العلاقة مع سلوك المستهلك 

تشكل القیم والعادات الأساس 

لتكوین النمط الاستهلاكي 

لدى الأفراد كما أن الثقافات 

الفرعیة التي تشكل محور 

دراسة هذا العلم والتي تتفاعل 

مع الثقافات الأصلیة تؤثر 

تأثیرا مباشرة على سلوك 

 المستهلك 

یدرس كیفیة تطور 

المجتمعات البشریة وكیفیة 

تطور معتقداتها الأساسیة 

یمها وعاداتها بالإضافة وق

إلى تحدید آلیة انتقال تلك 

المعتقدات والقیم والعادات 

 إلى الأجیال اللاحقة 

 الانثروبولوجیا الثقافیة 

Cultural 

Anthropology 

 

یتم استخدام مفاهیم العرض 

والطلب على السلع وتأثیر 

ذلك على الأسعار وبالتالي 

على سلوك المستهلك 

وبالتالي فانه یمكن اعتماد 

معاییر اقتصادیة لدراسة 

 سلوك المستهلك مثل البطالة 

یهتم بمسائل العرض والطلب 

 والدخل ونظریة المستهلك 

 علم الاقتصاد 

Economis 

  

  )70،71،ص 2006لمنصور،كاسر نصر ا/د( 
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  : مجالات تأثیر الإشهار على المستهلك  - 9

  : یؤثر الإعلان على المستهلك في عدة مجالات یمكن اختصارها فیما یلي 

 Nissanإدراك المستهلك للسلعة أو الخدمة التي تشبع حاجاته فالإعلان عن سیارة نیسان  -

300 zx   قد یؤثر أو یثیر حاجة المستهلك لشرائها ،أو على الأقل یشعر المستهلك أن ،

  .سیارته الحالیة أصبحت قدیمة 

  :  قدرة المستهلك على تحدید أو معرفة السلعة 9-1

وإدراك العلامة فلو نظرنا إلى الإعلان السابق عن السیارة یمكن القول بلا شك بان       

رجل التسویق ،أو المعلن لا یسعى من وراء إعلانه أو برنامجه الترویجي أن یجعل 

المستهلك أن یشتري أي علامة سیارة جدیدة فهو في الحقیقة یرید من المستهلك أن یشتري 

  .لتحدید با" Nissan" السیارة

  )83،85، ص1996عبد السلام توفیق ، ( 

  :  الاتجاه نحو العلامة 9-2

حیث انه في حالة ما إذا لم تكن السلعة في متناول المستهلك من حیث الثمن فان           

الإعلان لن یكفي لخلق الاهتمام، أو الإدراك السلعة من قبل المستهلك، وبالتالي لا یعتبر 

السلعة فالاتجاه نحو علامة یعني تغیر المستهلك للعلامة من حیث كافیا لجعله یشتري 



 سلوك المستهلك  : الفصل الثالث  

 

100 

 

التكلفة والمنفعة ودوافعه المختلفة وإمكانیاته فالدور الأساسي للإعلان یكمن في إدراك 

  .المستهلك للسلعة وإدراكه للعلامة وإضافة إلى هذا تنمیة اتجاه ایجابي نحو السلعة 

  :علامة خلق الرغبة واتخاذ القرار لشراء  9-3

حیث یؤثر الإعلان على قدرة المستهلك في اتخاذ الشراء حیث أن المشتري عادة ما        

یكون له مخزون معرفي كبیر عن علامات كثیرة ترتبط بسلع متنافسة أي تشبع الحاجة 

ویؤثر الإعلان في هذه الحالة في جعل المستهلك ینمي اتجاها ایجابیا عن علامة محددة 

  .اتخاذ قرار بشرائها  بالذات من ثمة

  ) البعد التوزیعي : ( إدراك المستهلك لباقي عناصر المزیج التسویقي 9-4

والسلعة التي تؤثر على قرار الشراء أو یمضي أخر تسهیل الشراء فإذا كان السعر        

غیر مناسب لو أن السلعة لا تلائم حاجة المستهلك أو غیر جیدة من حیث الشكل والأداء 

  .ه الحالة یكون تأثیر الإعلان غیر فعال ففي هذ

  : ویمكن تحدید الأهمیة فیما یلي 

تعتبر هذه العملیة من أهم العوامل التي تمكن  المؤسسة من استخدام مواردها بكفاءة  - 

 .وإیجاد الحلول المناسبة للمشاكل التسویقیة 

 .یمكن تحدید مواصفات  السلع والخدمات  - 

  )94، ص 1986علي السلمي ،.( الدفع تمكن من تحدید السعر وشروط  - 
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    القرار الشرائي لدى المستهلك -10

  :  عملیة اتخاذ القرار الشرائي 10-1

اهتم رجال التسویق في معرفة العملیة التي یتم خلالها اتخاذ القرار الشرائي وتحدید        

على السلوك مراحل هذا القرار لان ذلك یساعدهم على إتباع سیاسات واستراتیجیات تؤثر 

الشرائي للفرد ولذلك فان تحدید خطوات ومراحل عملیة اتخاذ القرار الشرائي تضع رجل 

التسویق في وضع یساعده على التعرف على ما یؤثر في المستهلك في كل خطوة أو مرحلة 

وذلك على اعتبار أن السلوك الشرائي یمثل عملیة متتابعة وقبل الخوض في الحدیث عن 

جدر بنا أولا أن نذكر أنواع القرارات الشرائیة التي یتخذها المستهلك وبیان هذه المراحل ی

  .مقدار الجهد المبذول في اتخاذ كل نوع منها 

   :أنواع القرارات الشرائیة  10-2

إن سلوك المستهلك الشرائي عند القیام بشراء سیارة مثلا یختلف عن سلوكه الشرائي        

أو قارورة شامبو ،ونلاحظ أن اغلب المواقف الشرائیة تقع في  عند قیامه بشراء قطعة صابون

ثلاث مجموعات والتي یتم التمییز فیها بنوع القرار الذي یتخذه المستهلك لحل مشكلته وهذه 

  :المجموعات الثلاث 
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  ) حل المشكلات المعقدة : (القرارات الشرائیة المعقدة  1- 10-2

ات المنازل یقضي المستهلك وقتا وجهدا في كل مرحلة بالنسبة لشل المنتجات مثل السیار     

  .من المراحل القرار الشرائي فنظرنا 

لأن المستهلك لم یقم بشراء مثل هذه المنتجات منذ فترة طویلة ،أو حتى من قبل فانه      

یسعى دائما للحصول على كافة المعلومات التي تمكنه من تحدید مجموعة بداخل اكبر 

ى تحدید مجموعة معاییر هامة للقیام بعملیة تقدیم هذه البدائل والقیام بهذا وتساعده أیضا عل

التقییم بحذر شدید حتى یقوم باتخاذ القرار ویطلق على الشراء اسم موقف الشراء ذو السیطرة 

  .الفكریة العالیة 

High-involrment putchase  وعادة ما یسمى المنتج الذي یشتري من هذا الموقف نفس

  ) .منتجات ذات سیطرة فكریة عالیة ( الاسم 

  ) حل المشكلات : ( القرارات الشرائیة المحدودة  2- 10-2

في المواقف الشرائیة التي تمثل حلا لمشكلات شرائیة محدودة مثل القیام بشراء خلاط        

أو ملابس فان المستهلك عادة ما یكون ملما بفئة المنتج التي یتعامل  معها ولكنه قد لا 

یكون ملما بكافة البدائل المتاحة في هذه الفئة ونتیجة لذلك فهو یسعى للحصول على اقل 

ومات مقارنة بحل المشكلات المعقدة والكثیر من هذه المعلومات كمادة ما یتم من المعل

  .الحصول علیها في مكان الشراء ذاته 
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قیام الفرد بشراء حذاء جدید في هذه الحالة قد یكون هناك عدد من البدائل التي : خذ مثلا 

نه استخدامها في قد یأخذها المستهلك في حسابه ،كما أن هناك عددا من المعاییر التي یمك

تقییم ومقارنة هذه البدائل ،مثل اللون، الطراز، السعر، اسم العلامة ،وفي هذه الحالة فان 

بعض الجهود قد تبذل من قبل المستهلك في عملیة تقییم البدائل ،ولكنها اقل من تلك الجهود 

  التي یبذلها في الحالة السابقة 

  ) حالة حل المشكلات ( 

  ) سلوك الاستجابة الروتیني : ( شرائیة الروتینیة القرارات ال 3- 10-2

استقرار الشراء لتلك المنتجات التي تشتري بشكل مكرر ذات سعر محدود مثل        

معجون الأسنان ،الشامبو، تمثل نوعا من السلوك الروتیني لدى المستهلك ،وتعد هذه 

ا المستهلك ففي المنتجات التي القرارات المبرمجة ابسط أنواع القرارات الشرائیة التي یحبذه

تقع في هذا الموقف الشرائي فان المستهلك لا یسعى تقریبا إلى الحصول على أیة معلومات 

كما انه لا یقوم بشكل رسمي بعملیة تقییم البدائل ولكن بدلا من ذلك یكون القرار تلقائیا 

في سیارته أثناء القیادة ومبرمجا فعلى سبیل المثال عندما ینظر المستهلك إلى مؤشر البنزین 

،ویجده على العلامة فارغ فانه یدرك وجود مشكلة في هذه الحالة فانه یتوقف على الفور عند 

  اقرب محطة بنزین تقابله في الطریق بشكل تلقائي ویقوم بملأ الخزان بالوقود 
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الفكریة ما یطلق على هذا النوع من المواقف الشرائیة اسم الموافق الشرائیة ذات السیطرة 

  .المحدودة 

  : مراحل اتخاذ القرار الشرائي  10-3

من خلال تعریفنا للسلوك الشرائي للمستهلك ،وصلنا إلى هذا السلوك لیمثل عملیة      

متابعة ،و لیس مجرد تصرف قاطع في خطوة واحدة ،ولذا فان سلوك المستهلك یمكن أن 

ذه للقرار الشرائي لجعلي مرور یحلل ویدرس من خلال دراسة ،وفهم عملیة قیامه باتخا

  .المستهلك بعدد من خطوات المتتابعة حتى یقوم بعدلیة شراء فعلي 

  : التالي  ون من عدة مراحل نلخصها في الشكل هذه العملیة تتك
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  :مراحل عملية القرار الشرائي ) 03(شكل رقم 

  حاجة غير مشبعة                التعرف على المشكلة الاستهلاكية             منبهات خارجية 

  قيود                                                                             قيود

  الرغبة في الشراء

  البحث عن المعلومات

  تقيم البدائل المتاحة

  منتوجات ، علامات

  نقاط البيع

  اختيار البديل الأفضل

  قرار الشراء

  ماذا؟بكم ؟متى؟ أين ؟

  الشعور اللاحق بالشراء

  

  رضا إعادة الشراء                                                        عدم الرضا 

  رفض المنتوج ولاء ،ثقة في مراحل                                                      

  القرار                                                                    تعديل مراحل القرار 
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  ) إقرار الحاجة : (  إدراك المشكلة 10-3-2

إن المرحلة الأولى هي إدراك الفرد لوجود مشكلة ما ویحدث هذا الإدراك عندما          

یشعر المستهلك بوجود فارق بین الموقف الأمثل والموقف الفعلي الذي یوجد فیه في وقت 

محدد خذ مثلا احد الطلاب یقرر البحث عن مسكن یقیم فیه بدلا من الإقامة الجامعیة من 

د مشكلة متمثلة في كون الإقامة الجامعیة كثیرة الضوضاء ،زمیله بالغرفة خلال إدراكه لوجو 

یضایقه مما لا یساعده على التركیز في الدراسة ،ویحدث إدراك المشكلة على عدة مراحل 

ولیس دفعة واحدة فحسب، مثالنا السابق نجد أن ذلك الطالب قد قضى فترة معینة بالإقامة 

  :المشكلة في لحظة واحدة مثلا المشكلة ،كما یمكن كذلك إدراكالجامعیة قبل أن یقوم بادراك 

عند الذهاب إلى متجر ما وما یلفت انتباهك منتوج معین فتدرك على الفور حاجتك      

لشرائه وما یساعد الفرد على إدراك مشكلة ما یعود بالدرجة الأولى إلى الجهود التسویقیة 

منتج بغلاف جذاب من حیث الشكل اللون وعلى رأسها الإشهار وذلك من خلال عرض ال

الحجم وسعر مناسب من اجل إقناع المستهلكین بوجود حاجات ورغبات غیر مشبعة یمكن 

  .إشباعها عن طریق شراء المنتج 

  :البحث عن المعلومات  3-2- 10 .

بعد أن یدرك المستهلك وجود مشكلة ما ،فان الخطوة الموالیة هي قیامه بالبحث           

لمعلومات بغیة التعرف على مختلف البدائل المتاحة له ،وبطبیعة الحال تختلف كمیة عن ا
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ونوعیة المعلومات التي یقوم الفرد بجمعها وفق لنوع المنتج المراد شرائه ،وقد یكون مصدر 

المعلومات تلك المخزنة في ذاكرة الفرد خاصة عندما یكون المنتج من النوع الذي یكرر 

  :یضا في الحصول علیها على أربعة مصادر خارجیة وهي شرائه كما یعتمد أ

 .وتشمل الأصدقاء الأقارب الزملاء : مصادر شخصیة  - 

تتضمن كل من الإعلان البیع الشخصي الغلاف قنوات التوزیع :  مصادر تسویقیة - 

 .التسعیر تنشیط المبیعات النشر وهذا یحاول التسویق توفیره للمستهلكین 

بعض المؤسسات العامة التي تقوم  –المجلات  –حف وتشمل الص:  مصادر عامة - 

 .بنشر البیانات والمعلومات عن السوق والمنتجات 

وهي تلك المعلومات التي یحصل علیها المستهلك عن طریق :  التفاعل الشخصي - 

تفاعله مع المنتجات التي لا تتضمن خبراته السابقة المخزنة في الذاكرة ،وإنما تتناول 

وقراءة المعلومات المكتوب علیه والتعرف على ملامحه  المنتج من المتجر

  .وخصائصه أو القیام بتجربته 

  : تقیم البدائل 3- 10-3

بعد أن یقوم المستهلك بجمع المعلومات یصبح في موقف اتخاذ القرار وتبدأ هذه            

العملیه لتحدید مجموعه من البدائل یطلق على هذه المجموعة بالمجموعة المثابرة بعدها نقوم 

  .  بترتیبها استنادا لمعاییر معینة فهي على سبیل المثال 
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بعین الاعتبار المعاییر التالیة السعر الموقع الحجم  الطالب الذي  یقوم بشراء مسكن یؤخذ

كما یمكن الإعلان أن یؤثر في المعاییر التي یتخذ منها المستهلك لتقییم البدائل المتاحة إذ 

یمكنه أن یلفت انتباه المستهلك إلى بعض المعاییر التي تتوافر في المنتج ویدفعه للاعتقاد 

ن مختلف المنتجات فمثلا یمكن أن تكون معاییر التقییم هامة بأهمیتها عندا القیام بالمقارنة بی

  :التالیة كما یلي 

الحمایة  -معجون الأسنان  -الضمان  -الصوت  - العلامة  -السعر  -جهاز التسجیل 

 -حجم الصورة   - صفاء الصورة  -جهاز الكامیرا  -السعر  - الذوق  -ضد التسوس 

  .الجودة 

قوم المستهلك بعملیة التقییم في كل مرة یقوم فیها بالشراء ولیس من الضروري أن ی       

فقد لاحظ مثلا إن احترام مراحل عملیة اتخاذ القرار الشرائي بكاملها تظهر كثیرا في السلع 

الاستهلاكیة التي یستثمر فیها الشخص وقتا وجهدا كبیرین كالسیارات والأثاث أمام السلع 

  .مرور بكل مراحل شرائهاصفه منتظمة ومتكررة یشترط الوالخدامات التي یعتاد على شرائها ی

  :اتخاذ القرار الشرائي  4- 10-3

تنتهي عملیة التفصیل السابقة یتكون مستهلك لمجموعة من التفصیلات بین البدائل          

الكثیرة المعروضة وعادة یقوم المستهلك بشراء العلامة الأكثر تفصیلا لدیه والتي تحتل 

لترتیب لكن قبل اتخاذ قرار الشراء تظهر بعض العوامل الأخرى التي تتوسط الصدارة في ا
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بین العزم على الشراء والشراء الفعلي وقد یحدث من الظروف ، ما یحول دون عملیة الشراء 

  .فعلا 

  یمثل عملیة الدفع الأساسي) 04(شكل رقم 

  

  اتجاهات الآخرين دون النفوذ                                       

  

  تقييم             العزم                                                                     الشراء

  الفعلي        البدائل          الأكيد                                                             

  العوامل الظرفية غير المتوقعة                                      

  

  :الشعور اللاحق بالشراء  10-3-5

إن القیام بعملیة الشراء لا تنتهي بقرار الشراء بل تعتمد  إلى الشعور ما بعد الشراء ، فإذا    

یا وفیا للسلعة وللعلامة ، أما إذا فشلت نجحت السلعة التي لجأ إلیها سابقا ، وقد یصبح مشتر 

السلعة في إشباع حاجاته ، فان المشتري یخفض من اتجاهه الایجابي نحوها ، وسیعید 

النظر في اتخاذ عملیة القرار الشرائي ویبحث عن مصادر أخرى للمعلومات ، وربما 

،حالة عدم  یستبعدها نهائیا من بین تفضیلاته ، ویطلق على عدم الرضا اللاحق للشراء



 سلوك المستهلك  : الفصل الثالث  

 

110 

 

التوازن النفي الناتج من تلقي المشتري لمعلومات متضاربة ، بعد اتخاذه لقرار الشراء مما 

یدفعه إلى محاولة تخفیضه ، وفي مثل هذه الحالة ینبغي أن یدرك رجل التسویق الطرق 

المختلفة ، التي یعبر بها المستهلك عن عدم رضاءه یهدف معالجة ، او تخفیض الصراع 

  : الذي یحدث لدیه ویمكن توضیح هذه الطرق فیما یلي النفسي 

  :الطرق المختلفة للتعبير عن عدم الرضا  )05(شكل رقم       

  اتخاذ                  إجراء                            تقديم شكوى للشركة                      

  حالة               إجراء                 عكسي                          دفع دعوى  

  عدم                                                                        إشعار جمعية المستهلكين  

  الرضا             عدم اتخاذ              إجراء غير                        التخلص من العلامة  

  أي قرار                عكسي                          كلمة منطوقة غير مواتية                     

   

  :الإجراء العلني 

السلعة للجهة الرسمیة المختصة ،أو دفعا یتمثل في تقدیم شكوى ، واحتجاج عن         

لأمر إلى القضاء ضد المؤسسة المنتجة سواء كان ذلك بصفة شخصیة ، أو الاستعانة 

  .بإحدى جمعیات حمایة المستهلكین 
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  : الإجراء غیر العلني 

یتمثل في التخلص من السلعة بصفة نهائیة ، وبإلقائها في القمامة ، أو إهدائها ،        

  .شرائهاوعدم 

  ولاء المستهلك للمنتجات - 11

یمكن تفریق الولاء للعلامة على انه میل بعض المستهلكین إلى شراء نفس الواحدة        

منتظمة یبین هذا التعرف أن العلاقة بین الولاء للعلامة و نظریة التعلم كبیر ولا تقبل الجدال 

  .اتها عندما یرغب في تلبیة الحاجةفالمستهلك یصبح مبرمج بشكل تام لشراء علامة معینة بذ

تعریفا موسعا للولاء للعلامة بحیث یرى بان الولاء للعلامة فمثلا عن "  Day"وقد قدم الباحث

انه یتجسد في الشراء المتكرر یجب أن یتأكد بسلوك ومواقف ایجابیة اتجاه العلامة ویصبح 

الولاء بهذا المنطق نتیجة لموقف تفصیلي وسلوك شراء في مواجهة واحدة أو عدة علامات 

  .لمنتج معین 

غیر ( فیعرفان الولاء للعلامة بأنه الاستجابة السلوكیة المنجزة "  Kyner,Jacoly" أما

تتعلق بواحدة أو ) وحدة القرار ( المعبر عنها عبر الزمن من طرف متخذ القرار ) العشوائیة 

  .عدة علامات مأخوذة من مجموعة تبعا لعملیة نفسیة لاتخاذ القرار وكذلك للتقویم 
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ولاء للعلامة یظهر في شكل مجموعة من الشروط الواجب ویتضح من التعریف السابق أن ال

  : توافرها معا وهي 

 .إن الوفاء للعلامة ظاهرة غیر عشوائیة قد یصعب التنبؤ بها  - 

وهو نتیجة لسلوك معین فلا یمكن أن یجد الولاء للعلامة فقط بالتأكید على التفصیل  - 

 .أو نیة الشراء بل یجب أن یتبع ذلك بسلوك شراء للعلامة

لمعبر عنه عبر الزمن ونعني بذلك أن الولاء للعلامة یشترط الاستمراریة في نفس ا - 

 ) .یجب أن یحدث على الأقل في فترتین مختلفتین  عبر الزمن ( العلامة الشرائیة 

  :بواسطة وحدة اتخاذ القرار وهذا یعني أن متخذ القرار لا یشترط أن یكون  - 

  .حتى مشتري السلعة  أوالمستعمل -      

  ) .كالعائلة أو المنظمة ( فردا ولكن یمكن أن یكون مجموعة من الأشخاص -             

إن الولاء للعلامة یتطلب انتقاء لواحدة أو عدة علامات من مجموعة من العلامات یؤكد   -

وعلائقي ) أولا الولاء المتعدد( هذا الشرط على أن الولاء للعلامة هو ظاهرة متعددة الجوانب 

م الفرد بتنظیم العلامات لفئة خاصة من المنتجات مثلا حسب القبول الحیاد أو أي یقو 

  .الرفض
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یمثل نتیجة لعملیات نفسیة ونعني بذلك أن الولاء للعلامة هو دالة لعملیتي اتخاذ         

القرار والتقییم فهو یعكس قرار الشراء الذي یقیم فیه مختلف العلامات نفسیا ثم یتم تقییمها 

  .وفقا لمعاییر معینة وبعد ذلك یتم انتقاء أحسنها 

  : مستویات الولاء  11-1

  : ن تقییم الولاء للعلامة إلى ما یلي یمك           

 .الولاء القوي للعلامة  - 

 .الولاء المتوسط للعلامة  - 

  .الولاء الضعیف للعلامة  - 

  :ونشرح فیما یلي باختصار المستویات الثلاثة للولاء       

  : الولاء القوي للعلامة  1- 11-1

وهذا یمثل الغایة المثالیة لعملیة الولاء حیث یصمم المستهلك على شراء علامة          

معینة دون غیرها من العلامات المتاحة وهذا الولاء تسعى الكثیر من المؤسسات للوصول 

إلیه لكي تحمي نفسها من هجوم المنافسین لكنه یحتاج إلى جهد ووقت ودراسة والمهم أن 

ق على أسباب الولاء القوي للمستهلك اتجاه العلامة بهدف التوصل إلى یتعرف رجل التسوی

  .اختیار المثیرات التي تشجع على ذلك 
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إن " Kyner,Jacoly" ولا شك أن الولاء القوي للعلامة لم یسلم من الانتقادات فمثلا یرى  

نجر ذلك مفهوم التتابع في شراء نفس العلامة یمكن ان یكون مختلفا جدا حسب الباحثین وی

یمكن أن  AA B AA C AA D AA Eإلى نتائج متناقصة فمثلا تتابع لاثني عشر شراء   

إذا اعتمدنا على المفهوم الذي یرتكز أو أربعة   Aیعبر عن مدى ولاء المستهلك للعلامة 

  .عملیات شرائیة متتالیة لنفس العلامة فانه لا یمكن الحكم على المستهلك بأنه وفي 

  : المتوسط للعلامة الولاء  2- 11-1

یحدث هذا النوع من الولاء عندما نجد أن المستهلك یقسم الشراء بین علامتین أو           

  :أكثر وقد یحدث التحول في ولاء المستهلك لعدة أسباب ومنها ما یلي 

 .نفاذ العلامة المفضلة لدیه  - 

الاستجابة قد تشكل الإعلانات المتكررة ضغطا على المستهلك مما یؤدي به إلى  - 

  .،وبالتالي قد یتغیر ولاؤه للعلامة التي تعود على استهلاكها في السابق 

  : الولاء الضعیف للعلامة  3- 11-1

یظهر الولاء الضعیف أو عدم الولاء عندما لا یقوم المستهلك بشراء علامة معینة في       

  : كل مرة وقد یرجع ذلك إلى عدة أسباب 

 .الترویجیة الشراء في أوقات التخفیضات - 

 .عرض نقطة البیع القریبة من المستهلك لنفس العلامة  - 
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المیل الطبیعي للتغییر ، بحیث نجد أن المستهلك غالبا ما یرغب في تغییر العلامات  - 

 .حتى لا یتولد لدیه نوع من الملل اتجاهها 

قد تظهر معلومات جدیدة عن نفس العلامة بان فیها مواد ضارة أو مغشوشة مما  - 

، 160، ص 2003عنابي بن عیسى ، ..( لى انخفاض الولاء اتجاهها یؤدي إ

164(  
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  :خلاصة 

إن علم النفس في دراسته للسلوك الإنساني وتفسیره لدوافعه واتجاهاته ومیولا ته وإدراكه       

للأشیاء وكذا العلوم الاجتماعیة في دراستها للسلوك الإنساني وتفسیراته لعادات الفرد 

وانتماءاته الاجتماعیة والثقافیة في خلق سلوكیات معینة والتي تتجلى في ظاهرة الاستهلاك 

ى شكل عادات شرائیة أو قرار الشراء سهل على رجال التسویق والقائمین على الإنتاج عل

الاستفادة من هذه الدراسات والتفسیرات في فهم سلوكیات الإنسان وخاصة لسلوكه 

الاستهلاكي وأخذهم بعین الاعتبار التطابق بین أسباب الرضا والارتیاح ومیولهم لاقتصاد 

.قیق أو إشباع حاجاتهم الاستهلاكیة سلع معین تدفع بهم إلى تح
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:تمهید   

بعد عرضنا لمختلف الجوانب النظریة ففي فصولنا السابقة والتي لها علاقة بموضوع    

نصل إلى أن الجانب المیداني من الدراسة حیث أن كل ) السلوك الاستهلاكي مفرد(دراستنا 

بحث علمي لا تتصل منهجیته إلا بعد ملامسة الواقع وذلك باعتباره السبیل الرئیسي لمقیاس 

  .ابق المعلومات النظریة والعلمیةدرجة الصحة وتط

حیث لا ینبغي لن نقف عند جمع البیانات فحسب، بل یجب تفریغ هذه الأخیرة في جداول    

إحصائیة رقمیة وفق طرق  علمیة، لتوضیح المعلومات المفقودة من العینة وترجمة النتائج 

ا المنطلق فقد تطرقنا المتوصل إلیها، وفق مؤشرات الدراسة والتحقق من التساؤلات ،ومن هذ

إلى الدراسة الاستطلاعیة التي تناولنا فیها عینة ووسائل الدراسة الاستطلاعیة تحلیل نتائج 

الدراسة، وفي الأخیر وضعنا ملخصا للدراسة الاستطلاعیة وتطرقنا أیضا في  هذا الفصل 

م تحلیل نتائج إلى الدراسة النهائیة والتي وضعنا  فیها الخصائص السیكومتریة للاستبیان ث

 .البحث وذلك بحصر النتائج وفقا للفرضیات ثم استخلصنا الخلاصة لهذا الفصل
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  :المنهج  المستخدم في  الدراسة  -1

إن اختیار الباحث لمنهج الدراسة یختلف حسب طبیعة الموضوع فلیس له الحریة المطلقة في 

اختیار منهج دون الآخر ، بمعنى أن طبیعة الموضوع والمشكلة المدروسة هي التي تفرض 

المنهج المناسب ، إن الدراسة الناجحة هي تلك الدراسة التي تحترم هذا الشرط ، لأن ذلك 

محمد الجوهري ، . ( یرا في عمله فیوجهه وینظمه ویوفر الوقت والجهد یساعد الباحث كث

  )  62، ص  1995

وقد اعتمدنا في موضوعنا هذا على المنهج الوصفي الذي یعتمد على جمع الحقائق وتحلیلها 

وتفسیرها لاستخلاص دلالتها انطلاقا من تحدید مشكلة البحث ووضع الفروض ، ثم اختیار 

عینة البحث وأسالیب جمع البیانات وإعدادها ووضع قواعد لتصنیفها ثم تحلیلها وتفسیرها إلى 

ة ومحددة ، كما أنه یهدف إلى جمع أوصاف دقیقة علمیة لظاهرة موضوع عبارات واضح

  )  44، ص  2002محمود عبد الحلیم منسي ، ( الدراسة في وضعها الحالي 

عمار بوحوش ، محمد ( كما أنه طریقة من طرق التحلیل والتفسیر بشكل علمي منظم 

 )  139، ص  2009محمود الذنیبات ، 

  :حدود الدراسة  -2

  :جال المكاني الم 2-1

لقد تمت هذه الدراسة بجامعة المسیلة ، بكلیة الآداب والعلوم الاجتماعیة ، قسم علم     

  النفس ، وعلوم التربیة والارطوفونیا ، حیث تقع جامعة المسیلة بولایة المسیلة 

یك ، من خلال فتح معهد للتعلیم العالي في المیكان 1985أنشأت هذه الأخیرة في عام وقد         

،  1992وفي عام . تم فتح معهد الهندسة المدنیة و معهد التقنیات الحضریة  1989ثم في عام 
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كلیة الآداب والعلوم  -بأربع كلیات  أصبحت جامعة 2001أما في عام ، أصبحت مركز جامعي 

العلوم  كلیة-كلیة العلوم الاقتصادیة والعلوم التجاریة وعلوم التسییر  -كلیة الحقوق  - الاجتماعیة 

أصبحت جامعة  2001وفي عام  1992بعدها أصبحت مركزاً جامعیاً وذلك عام . وعلوم الهندسة

 01/274بالإضافة إلى معهد تسییر التقنیات الحضاریة الذي أصبح معهداً وطنیاً بموجب قرار 

  2001سبتمبر  18المؤرخ في 

 2008/2009تم فتح القطب الجامعي وذلك في الموسم الجامعي  

 أستاذا خلال الشهر المقبل وبذلك یصل عدد الأساتذة إلى 162استفادة الجامعة من توظیف

  .طالبا 26000لحوالي  :.طاقة الاستیعابأستاذا من مختلف الدرجات 991

19217: سعة المقاعد البیداغوجیة. 

طالب 24563): 2009/2010(مجموع الطلبة.  

 18502 :وسط المدینة عدد الطلبة.  

    28825 :ستیعابطاقة الا.  

 10994: القطب الجامعي عدد الطلبة .  

  25500:طاقة الاستیعاب.  

  :المجال الزماني  2-2

ماي إلى غایة  24لقد دام إجراء هذه الدراسة من جمع البیانات والمعلومات ابتداء من      

  .م  2012جوان  07

 على عینة من طلبة السنة رابعة إرشاد وتوجیه بعد الدراسة الاستطلاعیة التي قمنا بها و 

حیث تم تطبیق  طالب347السنة رابعة وقد قدر ب لطلبةحیث تم معرفة العدد الإجمالي 
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طالب  15، أما الدراسة الاستطلاعیة فقد تم تطبیقها  طالب 55الدراسة المیدانیة على 

  .وطالبة

  :عینة الدراسة  - 3

لبة السنة الرابعة علم النفس تخصص ارشاد طإن مجتمع البحث یتمثل في مجموعة من 

طالبة وطالبة ، وقد تم  347المجتمع الاصلي یبلغ  أنوتوجیه ، بجامعة المسیلة ، حیث 

طالب وطالبة ، موزعین بین الدراسة 70تیار عینة منها بطریقة عشوائیة ، والمتكونة من اخ

  .الاستطلاعیة ، والدراسة النهائیة 

  :الدراسة اختیار عینة  1- 3

في بدایة العمل المیداني من العناصر المهمة فیه هي اختیار عینة البحث التي یلجأ إلیها 

الباحث في تعمیم النتائج المتحصل علیها من خلال هذه العینة ،حیث تحوي مجموعة من 

  .الشروط الموضوعیة المتمثلة لمجتمع البحث 

 وتأثیره على السلوك الاستهلاكي للفرد  الغلاف الخارجي للسلعةوانطلاقا من موضوع بحثنا 

تم سحب العینة بطریقة عشوائیة ،حیث وقدكمجتمع الدراسة ، الطلبة مجموعة من  أخذنا فقد 

  .طاب وطالبة 70تكونت من 
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  :  خصائص عینة الدراسة 2- 3

  التعلیمي والمستوى ، والسن ، الجنس  :وتحدد من خلال مواصفات المتمثلة في

 .یمثل توزیع أفراد العینة حسب الجنس) 04(جدول رقم 

  النسبة   التكرار   الجنس 

 % 36.36 20  ذكر

 %  63.63  35  أنثى

 

من أفراد العینة تمثل الذكور ،  % 36.36من خلال الجدول یتضح أن نسبة 

  .تمثل إناث   % 63.63و

  :یمثل توزیع أفراد العینة حسب السن ) 05(جدول رقم 

  النسبة  التكرارات  الفئة العمرية 

 % 32.72  18  25الى 20من 

 %  45.45  25  30إلى  26من 

 % 18.18  10  35إلى  31من  

 %  7.27  4  40إلى  36من  
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تمثل اكبر نسبة ، تتراوح أعمارهم بین  % 45.45من خلال هذا الجدول یتضح أن نسبة 

ثم سنة ، 25إلى  20بین  تتراوح أعمارهم % 32.72ثم تلیها نسبة سنة ، 30إلى  26من 

نسبة سنة وأخیرا 35إلى  31بین  أعمارهمالعینة تتراوح  أفرادمن  % 18.18تلیها نسبة 

  .سنة  40إلى  36مابین  أعمارهمالعینة تتراوح  أفرادمن  % 7.27

  : أدوات الدراسة  -4

هي الأدوات التي یستخدمها الباحث من اجل الحصول على اكبر قدر من المعلومات التي 

تخدم بحثه مع الالتزام بطبیعة بحثه ونوع البیانات المراد جمعها ، وعلیه فان الأدوات التي تم 

  .الاستعانة بها في بحثنا هذا هي المقابلة والاستبیان 

  :المقابلة  -1

فاطمة عوض ( هي محادثة موجهة بین القائم بالمقابلة وبین شخص آخر أو عدة أشخاص 

 )  131، ص  2002صابر ، میرفت علي خفاجة ، 

كما هي تفاعل لفظي یتم عن طریق مواجهة یحاول فیها الشخص القائم بالمقابلة أن یثیر 

إلى معلومات وآراء أو معتقدات شخص آخر أو أشخاص آخرین بغیة الحصول على بعض 

  )  248،  247، ص ص  2007رشید زرواتي ، .( الإجابات الموضوعیة للبحث 

  الاستبیان  -2

مجموعة من الأسئلة المترتبة حول موضوع معین ثم وضعها في استمارة ترسل " یعرف بأنه 

إلى أشخاص معینین عن طریق البرید أو تسلم بالید للحصول على أجوبة للأسئلة الواردة أو 
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بواسطتها یمكن التوصل إلى حقائق جدیدة عن الموضوع والتأكد من المعلومات المتعارف 

  )  67،  66، ص  2001حوش ، محمد محمود الذنیبات ، عمار بو . ( علیها 

  : خصائص السیكومتریة للاستبیان

وذلك أن تقیس الأداة ما أعدت لقیاسه وأن لا نقیس أي أهداف غیر الأهداف التي :  الصدق

تم رصدها ویكون بعد الانتهاء من بناء الأداة في صورتها الأولى فیخضعها الباحث 

  .لإجراءات الصدق 

ولمعرفة هل الاستبیان یقیس ما أعد لقیاسه قمنا بحساب الصدق والمتمثل في صدق 

  .المحكمین وهم ستة أساتذة من قسم علم النفس والأرطوفونیا بجامعة المسیلة 

  1ن  –مج  ن ص م                                ن               

  = ن ص م : حیث =                          ص م 

  عدد البنود                                        ع             

  صدق كل البند = ن ص م 

  عدد الأساتذة الذین قالوا أن البند یقیس البعد المراد قیاسه = ن 

  عدد الأساتذة الذین قالوا أن البند لا یقیس البعد المراد قیاسه = 1ن

  عدد المحكمین = ع 

  1ن -ن                   

  11.46=                        =ن ص م 

  ع                      
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  بند14=عدد البنود 

                  11.46  

  0.83= وعلیه ص م  0.83=                        = ص م 

                    14  

لقیاسه ومنه فإن الاستبیان صادق أي یقیس ما أعد  0.83معامل صدق الاستبیان هو 

  .والجدول التالي یبین لنا صدق المحكمین حول بنود الاستبیان  
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  : حساب معامل صدق الاستبيان) 06( جدول رقم

  

  رقم البند

  ن ص م   )ن(غير صادق   )ن(صادق 

1  6        0  1  

2  4  2  0.33  

3  5  1  0.66  

4  4  2  0.33  

5  6  0  1  

6  6  0  1  

7  6  0  1  

8  6  0  1  

9  5  1  0.66  

10  6  0  1  

11  5  1  0.66  

12  6  0  1  

13  6  0  1  

14  6  0  1  

  11.64  7  77  ا�موع
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  :الأسالیب الإحصائیة المستخدمة في الدراسة  - 5

للإحصاء أهمیة بالغة في جمیع العلوم فهو العلم الذي یهتم بجمع وتنظیم ، وتحلیل القیاسات 

، ویعرف الاحصاء الممیزة للظواهر المختلفة قصد ابراز خصائصها ودراسة العلاقة بینهما 

على انه العلم الذي یبحث في البیانات ، بجمعها وتنظیمها ، وتحلیلها واستقراء النتائج منها 

  )10د الكریم بوحفص ، دون سنة ، ص عب(

على أسئلة الدراسة تم معالجة البیانات باستخدام العدید من الأسالیب الإحصائیة  وللإجابة

الحزمة الإحصائیة للعلوم الاجتماعیة وذلك بعد أن تمت عملیة جمع  SPSSباستخدام برنامج 

ا في هذه الدراسة جاءت البیانات ومن ثم فرزها وترمیزها والأسالیب التي تم استخدامه

  ::كالتالي

  .المتوسط الحسابي  -

 .الانحراف المعیاري  -

  t.testاختبار  -
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  : الدراسة الاستطلاعية -6

طالب و طالبة  15لقد اقتصرت عینة الدراسة الاستطلاعیة على: عينة الدراسة الاستطلاعية     

  .ولقد تم ضبطها بطریقة عشوائیة 

لقد استعملنا في الدراسة  الاستطلاعیة استبیان وجه إلى :  وسائل الدراسة الاستطلاعیة

  .خمسة عشر طالب یحتوي على سبعة أسئلة 

  )معروفة(أحب اقتناء السلع  المتداولة بین الناس  -1

  نعم               لا              أحيانا

  أحبذ استهلاك السلع المستوردة  -2

  ا نعم              لا               أحيان

  أفضل مواكبة العصرنة في اقتناء للسلع الاستهلاكیة  -3

  نعم              لا                  أحيانا 

  غالبا ما أقتني سلع السوق العامة  -4

  نعم             لا                   أحيانا 

  أمیز في اقتناء للسلع الاستهلاكیة حسب الشركات المنتجة لها  -5

  نعم             لا                  أحيانا 

هناك سلع ومنتوجات استهلاكیة یقاطعها المجتمع الإسلامي فهل أنت من المقاطعین  -6

  ؟

  نعم             لا                 أحيانا 
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  ؟ هل تحب اقتناء السلع المصنعة أم الطبیعیة - 7

  نعم            لا                أحيانا 
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  : تحلیل النتائج الدراسة الاستطلاعیة

  )المعروفة(یوضح اقتناء السلع المتداولة بین الناس ) 07(ل جدو 

  %النسبة   تكراره  البدائل 

 %64.66  7  نعم

 %26.66  4  لا 

 %26.66  4  أحیانا

  :التعليق 

المتداولة بین من استجابات الطلبة یقتنون السلع %46.66من خلال جدول یتضح أن نسبة 

  . %26.66الناس أي المعروفة في حین أن أحیانا ولا قدرت بنسبة 

  یوضح استهلاك الأفراد للسلع المستوردة) 08(جدول

  %النسبة   تكراره  البدائل 

  %46.66  7  نعم

  %20  3  لا 

  %33.33  5  أحیانا

  :التعلیق 

اقتناء السلع المستوردة من الطلبة یفضلون %46.66من خلال هذا الجدول یتضح أن نسبة 

  .لا یقتنون سلع المستوردة %33.33و%20وأحیانا نسبة 

  



 الدراسة الميدانية  : الفصل الرابع  

 

131 
 

  

  یوضح تفصیل مواكبة العصرنة في اقتناء السلع الاستهلاكیة) 09(جدول

  %النسبة   تكراره  البدائل 

  %66.66  10  نعم

  %13.33  2  لا 

  %20  3  أحیانا

  :التعلیق 

یفضلون اقتناء السلع المعاصرة أما أحیانا  %66.66من خلال الجدول یتبین لنا أن نسبة 

 . %13.33ولا تمثل نسبة % 20فتمثل نسبة 

  :یوضح لنا اقتناء الأفراد لسلع السوق العامة ) 10(جدول 

  %النسبة   تكراره  البدائل 

  %40  6  نعم

  20%  3  لا 

  %40  6  أحیانا

  :التعلیق 

لا تفضل اقتناء سلع السوق العامة أما الأفراد %20من خلال الجدول یتضح لنا أن نسبة 

  .% 20وأحیانا قدرت % 40الذین یفضلون اقتناء السلع العامة تتراوح نسبتهم بـ
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یوضح لنا اقتناء الطلبة للسلع في السوق الاستهلاكیة حسب الشركات المنتجة ) 11(جدول 

  لها

  %النسبة   تكراره  البدائل 

  %60  9  نعم

  %6.66  1  لا 

  %33.33  5  أحیانا

  : التعلیق 

تفضل اقتناء السلع الاستهلاكیة حسب %60من خلال هذا الجدول یتضح لنا أن نسبة 

  % 33.33أما نسبة أحیانا فتتراوح إلى  %6.66الشركات المنتجة لها ولا تقدر نبتها بـ

  یوضح لنا استهلاك الطلبة لمنتوجات المقاطعة من طرف المجتمع الإسلامي) 12( جدول

 %النسبة   تكراره  البدائل 

  %53.33  8  نعم

  %13.33  2  لا 

  %33.33  5  أحیانا

  :التعلیق 

لا یستهلكون المنتجات المقاطعة أما  %53.33من خلال هذا الجدول یتضح لنا أن نسبة 

  . %13.33ولا قدرت بـ %33.33أحیانا فقدرت بـ
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  یبین اقتناء السلع المصنعة طبیعیا) 13(جدول

  %النسبة   تكراره  البدائل 

  %64.66  7  نعم

  %20  3  لا 

  %33.33  5  أحیانا

  :التعلیق  

یفضلون اقتناء السلع الطبیعیة أما أحیانا فقد  %46.66من خلال الجدول یتبین لنا أن نسبة 

  .% 20ولا بنسبة  %33.33قدرت نسبتها بـ
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  : ملخص الدراسة الاستطلاعیة

من خلال تحلیل بنود الاستبیان المتحصل علیها من خلال الدراسة الاستطلاعیة بنسبة 

من استجابات الطلبة الذین یقتنون السلع المتداولة بین الناس أي یفضلون السلع % 46.66

أیضا من الطلبة الذین یفضلون اقتناء السلع  %46.66المعروفة في حین أن نسبة 

محلیة وكذا یفضلون اقتناء السلع المعاصرة وذلك بنسبة المستوردة بدلا من السلع ال

وكذا یراعون في ذلك  %40أما اقتناءهم للسلع السوق العامة فقد قدرت بـ 66.66%

 % 60الشركات المنتجة للسع الاستهلاكیة في اقتناءهم للسلع الاستهلاكیة وقد قدرت بنسبة 

المنتجات المقاطعة من طرف  من الطلبة الذین لا یستهلكون% 53.33ونجد أیضا نسبة 

یقتنون المنتجات الطبیعیة بدلا من المنتجات المصنعة  %46.66المجتمع الإسلامي بنسبة 

.  
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  :الدراسة النهائیة 

من خلال ما تم الحصول علیه من بیانات كمیة وكیفیة من الدراسات الاستطلاعیة    

بناء استبیان الدراسة النهائیة وقد احتوى هذا  والمقابلات التي قمنا بها مع مسؤول الوكالة تم

  .بندا14الاستبیان في شكله النهائي على 

  :تحلیل نتائج الدراسة النهائیة 

  تحلیل النتائج حسب الفرضیات 

تعزى إلى متغیر  إحصائیةتوجد فروق ذات دلالة :  الأولىالفرضیة : ) 14(جدول رقم 

  لنوغ الغلاف الجنس استجابات المستهلكین 

  

البيانات 

  الإحصائية

  

  الجنس

متوسط 

  حسابي 

الانحراف 

  المعياري 

  القيمة ا�دولة   T test  درجة الحرية 

    1.57  18.05  ذكور

53  

  

- 2.57  

  

0.27  

  1.54  19.17  اناث 

حظ أن القیمة المحسوبة أقل من القیمة المجدولة فهذا یعني أن )14(من خلال الجدول رقم 

ه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة تعزى إلى متغیر الجنس أنالفرضیة لم تتحقق أي 
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وبالتالي لم تتحقق الفرضیة القائلة ، توجد فروق ذات دلالة احصائیة استجابات المستهلكیین 

  .لنوع الغلاف 

توجد فروق ذات دلالة إحصائیة تعزى إلى متغیر الجنس استجابات :  )15(جدول رقم 

  .المستهلكین لممیزات العبوة 

  

البيانات 

  الإحصائية

  

  الجنس

متوسط 

  حسابي 

الانحراف 

  المعياري 

  القيمة ا�دولة   T test  درجة الحرية 

    1.39  16.45  ذكور

53  

  

- 5.31  

  

0.27  

  1.61  18.74  اناث 

  

  

من خلال هذا الجدول نلاحظ ان القیمة المحسوبة اقل من القیمة المجدولة ، وبالتالي لم 

ممیزات لتتحقق الفرضیة القائلة توجد فروق ذات دلالة احصائیة في استجابات المستهلكین 

.العبوة 



 

 

 
 

  :الاستنتاج العام 

بعد أن تطرقنا لموضوع الغلاف الخارجي للسلعة وتاثیره على السلوك   

الاستهلاكي للفرد ، على عینة من طلبة السنة الرابعة علم النفس ارشاد وتوجیه ، 

لا توجد فروق ذات ومن خلال دراستنا لهذا الموضوع ، توصلنا إلى النتائج التالیة ، 

في استجابات المستهلكین لنوع الغلاف الخارجي  إحصائیة تعزى إلى متغیر الجنس دلالة

للسلعة ، لا توجد فرق ذات دلالة احصائیة تعزى إلى متغیر الجنس في استجابات 

  .المستهلكیین لممیزات العبوة 

  

  

  

  

  

  

  



 

 

 
 

  :اقتراحات وتوصیات 

الاقتراحات والتوصیات لكي بعد هذه الدراسات والنتائج المتحصل علیها سنحاول تقیم بعض 

  :یستفید منها الباحثون من بعدنا والمتمثلة في 

التنویع والتجدید فیما یخص العبوات وأغلفة المنتجات الاستهلاكیة خاصة من الجانب  -1

 .التقني للغلاف أو العبوة وكذا مادة صنعه 

اني الاهتمام بتحسین الجانب الجمالي والترویج للغلاف دون إهمال الجانب الحص -2

 .والصحي باعتباره عنصر هام لدى المستهلك الجزائري

یجب أن یكون الغلاف مثیرا لیزید من رغبة المستهلك في الشراء وذلك من حیث  -3

 .شكله ولونه وصورته 

مراعاة الشكل الخارجي للعبوة بحیث یكون جمیلا وجذابا یلفت النظر إلیه ویثیر  -4

دا ومخالف لشكل عبوات السلع الأخرى الاهتمام ،لهذا یجب أن یكون شكل العبوة فری

 .المنافسة 

 .مراعاة التأثیر النفسي للألوان  -5

تصمیم أغلفة المنتجات الاستهلاكیة بما یناسب خصائص سلوك الفرد الشرائي وذلك  -6

عن طریق إجراء مقابلات وتوزیع الاستمارات واستبیانات لجمع ردود الفعل وتفعیل 

لبیع وذلك للتعرف على عادات المستهلك التغذیة العكسیة على مستوى نطاق ا



 

 

 
 

الشرائیة نحو السلعة والعبوة وغلافها الخارجي وطریقته في اختیار وشراء السلعة 

 .والتعرف على الدوافع المؤثرة نحو شرائه لهذه السلع 

الاعتماد على التقنیات الحدیثة في تصمیم العبوة وكذا الغلاف من مواجهة العوامل  -7

 .ائیة أو بیولوجیة أو غیرها الخارجیة سواء كیمی

یجب إن تكون العبوة مصممة بطریقة تسمح باحتواء السلعة بكاملها بما یتناسب مع  -8

 .مقاییس وأشكال هذه السلعة حتى تضمن ثقة المشتري أو المستهلك نحو هذا المنتوج

مراعاة سهولة استعمال الغلاف أو العبوة یسهل من استعمال المنتج وبالتالي إرضاء  -9

المستهلك أي یجب أن یكون مصمم بطریقة جیدة حیث یمكن فتحه بدون مجهود 

 .كبیر ویمكن غلقه بسهولة وإحكام بعد استعمال جزء من هذه السلعة 

  

  

  

  

  

  



 

 

 
 

  :قائمة المراجع 

  :باللغة العربیة 

  الكتب:أولا 

،دار )القواعد ،المراحل والتطبیقات(منهجیة البحث العلمي :أبو نصار محمد وآخرون  -1

 .1997وائل للنشر ،الطبعة الأولى ،الأردن ،

دراسات تسویقیة متخصصة ،دائرة المكتبة الوطنیة ،الطبعة :احمد شاكر العسكري -2

 .2000الأولى ،عمان ،

 .1981الإعلان ،دار النهضة العربیة للطباعة والنشر ،بیروت ،:احمد عادل راشد -3

 .1980،للطباعة والنشر ،مبادئ التسویق ،دار النهضة العربیة :أحمد عادل الراشد  -4

 .2000:أحمد شاكر العسكري  -5
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  والبحث العلميوزارة التعلیم العالي 

  جامعة المسیلة

  كلیة الآداب والعلوم الاجتماعیة

  تنظیم وعمل: تخصص 

في إطار التحضیر لإعداد مذكرة لنیل شهادة الماستر في علم النفس تخصص تنظیم وعمل 

  "الغلاف الخارجي للسلعة وتأثیره على السلوك الاستهلاكي للفرد "حول الموضوع الموسوم بـــــ 

استمارة لملئها بكل موضوعیة راجین منكم الإجابة عن الأسئلة التي  نضع بین أیدیكم

في الخانة المناسبة ، واعلموا اننا سنتعامل )  x(تتظمنهاهذه الاستمارة وذلك بوضع العلامة 

مع المعلومات التي ستفیدوننا بها بكل سریة وفیما یخدم اغراض البحث العلمي فقط ، ولهذا 

  **ونكم لنا لإكمال هذه المذكرة سنكون راجین منكم ، على ع

  

  

  



 

 

 
 

  البیانات الشخصیة 

 الجنس   ذكر                          أنثى  -1

 سنة  25إلى  20السن  من  -2

  سنة  30إلى  26من      

  سنة  35إلى  31من    

  سنة  40إلى  36من   

  :الأسئلة 

 الغلاف الخارجي للسلعة : أولا 

  انتباهي عند شرائي لمختلف منتوجات المواد الغذائیة ؟بصفة عامة یقوم الغلاف بجذب  .1

 أحیانا            لا              نعم      

  سبق أن قمت بالشراء نظرا لانجذابي بغلاف منتجات السلع الاستهلاكیة ؟ .2

 أحیانا         لا     نعم      

  الجانب الجمالي للغلاف أراه أكثر جذبا لي نحو شرائي للمنتوج ؟ .3

 أحیانا           نعم                           لا                

  الجانب الصحي للغلاف أراه أكثر جذبا لي نحو شرائي للمنتوج ؟ .4

 أحیانا     لا            نعم 

  جانب وفرة المعلومات الضروریة على الغلاف أراه أكثر جذبا لي نحو شرائي المنتوج ؟ .5

 لا                       أحیانا           نعم    



 

 

 
 

  الإشهار والإعلان لاسم المنتوج والعلامة التجاریة یؤثر على سلوكي الشرائي؟ .6

 نعم                           لا                       أحیانا

أرى أن الغلاف الخارجي للسلعة لابد أن یعتمد على دراسات متخصصة لخصائص  .7

  ك ؟سلوك المستهل

  نعم                           لا                       أحیانا

  ممیزات العبوة : ثانیا 

  

  ؟ حجم وشكل العبوة یؤثر على سلوكي الشرائي .1

 نعم                              لا                    أحیانا        

  رغبتي الاستهلاكیة ؟تصمیم عبوات المنتوجات الغذائیة الحالیة یلبي  .2

 نعم                             لا                     أحیانا         

  للمنتوجات الغذائیة  ؟ جودة العبوة یؤثر على شرائي .3

 نعم                             لا                     أحیانا         

 ؟ نیة یؤثر على سلوكي الشرائيتصمیم العبوة من الناحیة الجمالیة والتق  .4

 نعم                             لا                     أحیانا         

 ؟ ارى ان شكل الغلاف لابد ان یناسب حجم سلع المنتجات الاستهلاكیة .5

 نعم                             لا                     أحیانا         

 ؟ لعة مطابقة لعبوات المنتجات الاستهلاكیة ارى ان طبیعة الس .6

 نعم                             لا                     أحیانا         

ائیة لابد ان یعتمد على دراسات متخصصة ذارى ان تصمیم عبوات المنتجات الغ .7

 ؟ لخصائص سلوك المستهلك 

 نعم                             لا                     أحیانا         



 

 

 
 

  :ملخص الدراسة 

ھدفت ھذه الدراسة إلى محاولة التعرف على الدور الذي یلعبھ الغلاف الخارجي للسلعة في التأثیر على 
المستھلك ،ومن السلوك الاستھلاكي للفرد ومعرفة إلى أي مدى یمكن أن یساھم الغلاف في تغییر رغبة 

ذلك تم طرح تساؤل رئیسي لھذا الموضوع مفاده ھل یساھم الغلاف الخارجي للسلعة في التأثیر على 
  :القرار الشرائي للمستھلك؟ ویندرج تحت ھذا التساؤل العام تساؤلین فرعیین ھما 

  ھل الغلاف الجذاب للسلع الاستھلاكیة لھ دور في التأثیر على المستھلك؟ -
في عبوات المنتوج الواحد لھ دور للتأثیر على القرار الشرائي للمستھلك؟ وللإجابة ھل الاختلاف  -

 .علة ھذه التساؤلات قمن بوضع فرضیتین
توجد فروق ذات دلالة إحصائیة لاستجابات المستھلك لنوع الغلاف الخارجي للسلعة تعزى إلى  -

 .متغیر الجنس 
 .لممیزات العبوة تعزى لمتغیر الجنس  توجد فروق ذات دلالة إحصائیة لاستجابات المستھلك -

طالب وقد قمت بتطبیق استبیان  70وقد تم اختیار ھذه العینة بطریقة عشوائیة والمتكونة من 
بند ، كما استخدمت في ذلك المنھج الوصفي وذلك لملائمتھ مع طبیعة الدراسة  14احتوى على 

 –المتوسط الحسابي –معیاريالانحراف ال:وقد تم إجراء بعض التحلیلات الإحصائیة وھي 
لمعرفة ما إذا كانت ھناك فروق لنوع الغلاف وممیزات العبوة في استجابات  t testواختبار

  :الجنسین ،وقد كشفت ھذه الدراسة على النتائج التالیة 
  .توجد فروق ذات دلالة إحصائیة لنوع الغلاف الخارجي للسلع تعزى لمتغیر الجنس لا

 .ة احصائیة لممیزات العبوة تعزى لمتغیر الجنس لا توجد فروق ذات دلال

 . وفق للنتائج التالیة تم وضع مجموعة من التوصیات  -
التنویع والتجدید فیما یخص العبوات وأغلفة المنتجات الاستهلاكیة خاصة من الجانب التقني للغلاف أو العبوة  -

 .وكذا مادة صنعه 

للغلاف دون إهمال الجانب الحصاني والصحي باعتباره عنصر هام الاهتمام بتحسین الجانب الجمالي والترویج  -

 .لدى المستهلك الجزائري

 .یجب أن یكون الغلاف مثیرا لیزید من رغبة المستهلك في الشراء وذلك من حیث شكله ولونه وصورته  -

ا یجب أن یكون مراعاة الشكل الخارجي للعبوة بحیث یكون جمیلا وجذابا یلفت النظر إلیه ویثیر الاهتمام ،لهذ -

 .شكل العبوة فریدا ومخالف لشكل عبوات السلع الأخرى المنافسة 

 .مراعاة التأثیر النفسي للألوان  -
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Résumé de l'étude: 
Cette étude visait à tenter d'identifier le rôle joué par l'enveloppe extérieure de la marchandise à 
influencer le comportement des consommateurs de l'individu et dans quelle mesure peut contribuer 
à la volonté de changement des consommateurs atmosphérique, et il a été remis en question touche 
à ce sujet exprimé Est contribue enveloppe extérieure de la marchandise à influencer la décision SPV 
pour le consommateur? Et relève de cette question générale deux sous-deux questions: 
- Est-ce la marchandise couverture attractifs pour le consommateur joue un rôle en influençant le 
consommateur? 
- Est-ce la différence dans des emballages de produits par son rôle d'influencer la décision d'achat du 
consommateur? Pour répondre à ces questions de bug mis sur deux hypothèses. 
- Il existe des différences significatives de la réaction des consommateurs à la nature de l'enveloppe 
extérieure de la marchandise en raison du sexe variable. 
- Il existe des différences significatives de la réaction des consommateurs aux avantages de 
l'ensemble en raison du sexe variable. 
Ils ont été choisis échantillon aléatoire et composé de 70 étudiants avez-vous demandé 
questionnaire figurant sur le point 14, tel qu'il est utilisé dans cette approche descriptive afin 
d'adéquation avec la nature de l'étude a été réalisée une analyse statistique de: l'écart-type - la 
moyenne arithmétique - et le test t de test pour voir si Il y avait des différences dans le type de 
couverture et des avantages sociaux dans les réponses entre les sexes, cette étude a mis en évidence 
les résultats suivants: 
- Il existe des différences importantes quant au type de l'enveloppe extérieure de la marchandise en 
raison du sexe variable. 
- En accord avec les résultats suivants ont mis au point une série de recommandations.    

 

Suggestions et recommandations: 
Après ces études et les résultats obtenus seront tenter d'évaluer quelques-unes des suggestions et 
des recommandations à l'intention des chercheurs après nous, tels que: 
1 - la diversification et l'innovation en matière de conditionnement et d'emballage des produits de 
consommation en particulier de l'aspect technique de l'enveloppe ou de l'emballage, ainsi que du 
matériel fait. 
2 - attention à l'amélioration de l'aspect esthétique et la promotion de la couverture sans pour autant 
négliger le côté Alhassani et de la santé comme un élément important des consommateurs algériens. 
3 - devrait être une excellente ambiance pour le désir croissant des consommateurs à acheter en 
termes de forme, de couleur et d'image. 
4 - Sous réserve de l'extérieur de l'emballage afin qu'il soit beau et attrayant attire l'attention sur lui et, 
curieusement, ce doit être une forme unique de l'emballage et contrairement à la forme de biens 
d'autres forfaits compétitifs. 
5 - la prise en compte de l'impact psychologique des couleurs 

  

 

 


