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 : ملخص البحث

يهدف هذا البحث الى دراسة العلاقة والأثر بين بعض الخصائص الشخصية الخاصة    

للمستهلك ) لون بشرة الوجه ، لون العينين ، لون شعر فروه الرأس ( كمتغيرات 

مستقلة وبين ) اتخاذ قرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية ( كمتغير معتمد ، وتم 

ة استمارة الاستبيان التي وزعت على عينة طبقية جمع بيانات الاولية للبحث بطريق

( في مدينة بغداد وبطريقتي المقابلة 280عشوائية من مشتري هذه الملابس عددها )

الشخصية والمشاهدة الميدانية لعدد من مشتري وأصحاب محلات بيع هذه الملابس في 

ة متباينة بين مدينة بغداد ، واظهر البحث وجود علاقة ارتباط ايجابية معنوية بدرج

المتغيرات ووجود اثر معنوي ذات دلالة للمتغيرين المستقلين )لون بشرة الوجه ، لون 

العينين ( واثر غير معنوي للمتغير ) لون شعر فروه الرأس ( في المتغير المعتمد 

( ، وأوصى الباحث بعدة توصيات لخدمة Fباستعمال طريقة تحليل التباين اختبار )

 وم  بإنتاج وتسويق وتوزيع الملابس الرجالية الرسمية .المنظمات التي تق
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Some Special Personal Characteristics and their Effect on 

Purchasing Decision Making 

 

Asst. Prof. Zidan Khalifa Humadi  

Abstract : 

This research aims at studying the relationship and effect of 

some consumers' special personal characteristics ( such as face 

color, eyes color, hair color) which are independent variables and 

the purchasing decision making of formal male clothes which is a 

dependent variable The primary data of the study was collected 

through a questionnaire which was distributed on random class 

sample ( 180 men)  buying this type of clothes in Baghdad . The 

study was conducted by using two methods- personal interview 

and surveying-  of  a number of the buyers and sellers of the 

clothes in Baghdad The study showed that there is apositive 

coefficient correlation in various degrees between the variables 

and there is significant effect of the two independent variables 

(face color and eyes color), while there is non-significant effect of 

the hair color variable in the dependent variable through using the 

variance analysis-Test F .The research set up some 

recommendations for serving the organizations which produce , 

market and distribute formal male clothes.        

 

 المقدمة 

رُكُمْ فيِ الأرَْحَاامِ كَيْاَ  يشََااءُ لاَ َلِاَإهَ َلِاَّ            بسم الله الرحمن الرحيم }هوَُ الَّذِي يصَُوِّ

، َن هدف التسويق هو تلبية وَرضاء حاجاات الزباائن  6هوَُ الْعَزِيزُ الْحَكِيمُ {آل عمران

لعماال أف اال ماان المنافسااين ويجاال أن يكااون لااد  المسااوقين فهاام شااامل المسااتهدفين وا

لطريقة تفكير وشعور وتصرف المستهلك وعرض قيمة واضاحة لكال زباون مساتهدف 

ويتطلل التساويق النااجح تواصال المنظماات ماع زبائنهاا وتبناي التساويق الشاامل الاذي 

تهم اليومياااة درجاااة لكااالا مااان حاجاااا 060يعناااي فهااام الزباااائن وكسااال المعرفاااة التاماااة 

والتغيرات التي تظهر خلال فتارة حيااتهم حتاى يمكان تساويق المنتجاات الصاحيحة َلاى 

( ،والشخصاية   هاي (Kotler & Keller, 2012 : 150الزبائن في الوقت المناسل  

العواماال التااي يتكااون منهااا الفاارد والتااي تااوثر علااى ساالوكه وتصاارفاته فهااي المكونااات 
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المادياة ) غيار الملموساة ( المتواجادة داخال ا نساان والتاي المادية ) الملموسة ( وغيار 

أصاابح لهااا تاالثير علااى الساالوكيات والتصاارفات التااي يلتيهااا الفاارد خاالال مراحاال حياتااه 

المختلفة والمكونات المادية  الفسيولوجية ) الجسمية ( هي المكونات الوراثية التاي يولاد 

ياة الجينياة وتتم ال فاي الشاكل العااام بهاا ا نساان والتاي يكتسابها الفارد عان طريااق العمل

للجسد م ل الطول ، الشكل ، لون البشرة ، الملامح الرئيسة الموجودة والأع ااء ، ولا 

احد يستطيع أن ينكر ما لهذه العوامل من آثار على الأفعاال والتصارفات التاي يقاوم بهاا 

كن له أن ينكر ماا الفرد في المراحل المختلفة من حياته فلا احد ) على سبيل الم ال ( يم

للطول أو القصر ، الجمال أو القبح ، من تلثير على شخصية المستهلك وبالتاالي سالوكه 

(  21  2997ه الخصاااو  ) الماااوذن ،وتصااارفاته بشاااكل عاااام والشااارائية علاااى وجااا

 ( .     30   1000( )الباشا وآخرون ،  208   1009الصيرفي ، )

 

ها تلك ا حساسات الداخلية للفارد وماا والشخصية من وجهة النظر التسويقية ) َن

 2999تنعكس عليها من استجابات في السلوكية تجاه الب اعة أو الخدمة ( ) البكاري ، 

( ، أما   المواصفات الشخصية فهي تلك العوامل التي ينفرد بهاا الشاخص الواحاد  63  

 Stinnett , 2005والتي يمكن أن توثر على سلوكه في تعامله مع السلع والخادمات ) 

( فلكل فرد شخصية مميازه وفريادة تاوثر علاى تصارفاته وسالوكه وبالتاالي يتالثر  23 :

المسااتهلك بالمرحلااة التااي يماار بهااا فااي دورة حياتااه ، مهنتااه ، ظروفااه الاقتصااادية ، 

( ، وهااذا  61   2998شخصاايته ومفهااوم الااذات ونماا  الحياااة والقاايم () معاالا وتوفيااق، 

ف َلى دراسة العلاقة والأثر لبعض الخصائص الشخصاية البحث هو محاولة علمية تهد

الخاصااة للمسااتهلك ) لااون بشاارة الوجااه ، لااون العينيااين ، لااون شااعر فااروه الاارأس ( 

كمتغياارات مسااتقلة  فااي )اتخاااذ قاارار شااراء لااون الملابااس الرجاليااة الرساامية ( كمتغياار 

ة وصاااياغة معتماااد باساااتعمال المااانهو العلماااي وبالتاااالي الوصاااول الاااى نتاااائو ذات قيمااا

توصاايات ذات فائاادة للمنظمااات التااي تقااوم بإنتاااج وتسااويق وتوزيااع الملابااس الرجاليااة 

 الرسمية ولمشتريها . 

 

 منهجية البحث 

 يمكن محورة مشكلة البحث في َثارة التساؤلات الآتية مشكلة البحث :  -أ

صائص الشخصية الخاصة للمستهلك ما درجة علاقة ومستو  تلثير بعض الخ 

( كمتغيرات مستقلة في اتخاذ لون شعر فروه الرأسبشرة الوجه ، لون العينين ، ولون )

 قرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية كمتغير معتمد ؟

أي من الخصائص الشخصية الخاصة للمستهلك )لون بشرة الوجه ، لون العينان  

الملابس الرجالية اتخاذ قرار شراء لون لون شعر فروه الرأس( لها اثر معنوي في ، و

 الرسمية ؟
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أي من الخصائص الشخصية الخاصة للمستهلك)لون بشرة الوجه ، لون العينان  

اتخاذ قرار شراء لون الملابس الرجالية لون شعر فروه الرأس( لها تلثير اكبر في ، و

 الرسمية ؟

 

  تلتي أهمية البحث من أهمية دراسة علاقة وتلثير الخصائص أهمية البحث  -ب

 خصية الخاصة للمستهلك لكونها اسهمت كغيرها من العوامل الموثرة في سلوكالش

المستهلك في رسم استراتيجيات وبرامو وخط  المنظمات العاملة في مجال َنتاج 

وتسويق وتوزيع الملابس الرجالية الرسمية وفي َعداد برامو وخط  الترويو 

ت ير وتحفز خصائص شخصية وا علان واختيار الوسيلة ا علانية المناسبة التي 

محددة والتلثير عليهم بما يشبع هذه الخصائص نسبيا" ك ) لون بشرة الوجه ، لون 

والاسهام في تحسين فاعلية وكفاءة أداء العمليات (  لون شعر فروه الرأسالعينين ، 

، ف لا عن أن هذه الخصائص توثر في اتجاهات ومواق  الأفراد نحو  التسويقية

يد أولوياتهم لذا يصبح من ال روري دراسة تلثير هذه الخصائص للأفراد الأشياء وتحد

المستهدفين في قراراتهم الشرائية المتوقعة في الأسواق المستهدفة محليا" وخارجيا" 

   .  تقديم مساهمة معرفية واغناء المعرفة العلمية في حقل َدارة التسويقَلى جانل 

 

 يهدف البحث َلى  هدف البحث :  -ج

تحديد وتحليل درجة علاقة واثر بعض الخصائص الشخصية الخاصة للمستهلك  -2

اتخاذ لون شعر فروه الرأس()كمتغيرات مستقلة( في لون بشرة الوجه ، لون العينين ، )

 باستعمال المنهو العلمي . )كمتغير معتمد( قرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية

للوقوف على  أثرا" في المتغير المعتمد اكبر المتغيرات مستقلةتحديد َي من   -1

 المتغيرات ذات التلثير الأكبر . 

مساعدة المنظمات العاملة في َنتاج وتسويق وتوزيع الملابس الرجالية الرسمية   -0

وا علان عنها في بناء تصور علمي عن تلثير الخصائص الشخصية الخاصة 

لرسمية بما يسهم في تحسين في اتخاذ قرار شراء لون الملابس الرجالية ا للمستهلك

برامو وخط  هذه المنظمات ف لا عن مساعدة المشتريين لهذه الملابس في اختيار 

 اللون الم الي للملابس الرسمية التي تناسل لون البشرة والعينين والشعر للمشتري .  

اغناء المعرفة العلمية بموضوع البحث بسبل ندره البحوث والدراسات التي تناولت   -4

الموضوع وَفساح المجال أمام الباح ين مستقبلا" من الاسهام في تقديم ما هو جديد هذا 

  ووضعه في َطاره العلمي والعملي الصحيح  .
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 متغيرات البحث :  -د
المتغياارات المسااتقلة ) الخصااائص الشخصااية الخاصااة ( وقااد تاام الاعتماااد علااى   -2

 التصني  الاتي وفقا لما ورد في اجابات عينة البحث على استمارة الاستبيان  

بي ااء  -1بي ااء قوياة  -2(   قسامت الاى)  1Xاولا"  لون بشرة الوجه ويرمز له )   

 سوداء ( . -6بنية  -3قمحية  -2صفراء  -0غامقة 

 -2بنية  -0زرقاء  -1سوداء  -2(   قسمت الى )  2Xثانيا"  لون العينين ويرمز له )   

 عسلية  (.  -6رمادية  -3خ راء 

بناي غاامق  -1د اسو -2(   قسم الى )  3X ثال ا"  لون شعر فروه الرأس ويرمز له )  

 بدون شعر )اقرع((.  -6اصلع  -3ابيض )اشيل(  -2اشقر  -0

( Y( ويرماز لاه )اتخاذ قرار شراء لون الملابس الرجالية الرساميةالمتغير المعتمد ) -1

وقد تم الاعتماد على تصني  الالوان وفقا  جابات عينة البحاث فاي اساتمارة الاساتبيان 

وتشااكيلاتها   )اسااود ، رصاصااي ، نيلااي ، بيجااي ، وتت اامن الالااوان الرئيسااة التاليااة 

 ابيض ، جوزي ، ازرق( 

 

 حدود البحث :  -هإ

لرسامية فاي مديناة بغاداد للمنااطق الحدود المكانية   اسواق بياع الملاباس الرجالياة ا -2

 الباب الشرقي ، بغداد الجديدة ، والمنصور(.)

وتشمل كافاة  00/3/1026َلى  2/20/1023الحدود الزمانية   فقد امتدت للمدة من  -1

 مراحل البحث.

في ( 280الحدود البشرية   عينة من مشتري الملابس الرجالية الرسمية عددها ) -0

 مدينة بغداد كون المجتمع غير محدود .

 

 فرضيات البحث :  -و

الفرضاية الرئيسااة )) تختلا  درجااة علاقااة وقاوة تاالثير الخصاائص الشخصااية الخاصااة 

عر فااروه الاارأس() كمتغياارات ، لااون العينااين ، لااون شااللمسااتهلك) لااون بشاارة الوجااه 

) كمتغير معتمد( (( علاى اتخاذ قرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية ( في مستقلة

 فرض ثبات باقي المتغيرات التي لم يتناولها هذا البحث .

 وينب ق عن الفرضية الرئيسة الفرضيات الفرعية الآتية   

ذات دلالة معنوية بين الخصائص الشخصاية الخاصاة  ) توجد علاقة ارتباط موجبة -2

)اتخاذ قارار للمستهلك) لون بشرة الوجه ، لون العينين ، لون شعر فروه الرأس ( وبين 

 (   شراء لون الملابس الرجالية الرسمية
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 لخصاائص الشخصاية الخاصاة للمساتهلك) يوجد اثار معناوي ذو دلالاة احصاائية ل -1

اتخاااذ قاارار شااراء لااون الملابااس الرجاليااة ن ( فااي لااون بشاارة الوجااه ، لااون العينااي)

 .(الرسمية

اتخااذ ) يوجد آثار غير معنوية للخاصية الشخصية ) لون شعر فاروه الارأس( فاي  -0

 (  . قرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية

 

 مجتمع وعينة البحث : -ز 

يتكون مجتمع البحث من مشتري الملابس الرجالية الرسامية فاي مديناة بغاداد َذ تام      

( 60اخذ عينة البحث من هولاء المشترين بلسلوب العينة الحصصاية َذ تام تخصايص )

استمارة استبيان لكل متغير من المتغيرات المستقلة ) لون بشرة الوجاه ، لاون العيناين ، 

بشااكل عشااوائي علااى المشااترين فااي محاالات البيااع لااون شااعر فااروه الاارأس( وزعاات 

 .( وقد اعتمد الباحث اسلوب التخصيص كون ان المجتمع غير محدود 180بمجموع )

 

 الأساليب الإحصائية :  -ح
  لعاارض البيانااات المتعلقااة بتوزيااع عينااة البحااث (Percentage)النساال الميويااة  -2

 100× وخصائصها بالصيغة التالية   الجزء / الكل 

(   وهاو  Correlation of Attributesمعامل ارتباط الخصائص أو الصافات ) -1

مقياس لدرجة العلاقة أو الاعتمادية بين متغيرين بالاعتماد على قيمة اختبار مربع كآي 

Chi – Square Test  . 

الارتباط بين المتغيرات المستقلة والمتغير  (   لقياس معنوية علاقةT-Testاختبار) -0

 ( .0.05بمستو  معنوية ) المعتمد

(   باستعمال Analysis of Variance Methodتحليل التباين)طريقة  -2

بمستو   لقياس اثر ومعنوية المتغيرات المستقلة في المتغير المعتمد (F-Test)اختبار

 (0.05معنوية )

لتحديد قوة تلثير     Coefficient of Determination (R²)معامل التحديد -3

أي من المتغيرات المستقلة اكبر أثرا في  ت المستقلة في المتغير المعتمد وتحديدالمتغيرا

 المتغير المعتمد  .

التحليل ا حصائي للبيانات في  (SPSS)وقد تم الاستعانة بالبرامو ا حصائية الجاهزة 

 واستخراج النتائو .

 

 اسلوب ومنهجية البحث :   -ط 
الجاناال النظااري للبحااث علااى عاادد ماان المصااادر الجاناال النظااري  تاام الاعتماااد فااي -2

 العربية والأجنبية التي تخص موضوع البحث  .
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 الجانل العملي  تم اعتماد الأساليل الآتية   -1

أولا"  الاستبانة   هي الأداة الرئيسة لجمع بياناات ومعلوماات البحاث ت امنت جازئيين 

) التحصيل العلماي  أساسيين خصص الأول للخصائص الشخصية الخاصة لعينة البحث

 ، العمر ( وخصص ال اني لمتغيرات البحث  .

ثانيا"  المقابلة الشخصية   أجر  الباحث عدد من المقابلات واللقاءات والحوارات مع 

عدد من المستهلكين وعدد من اصحاب محلات بيع الملابس الرجالية الرسمية في 

 بيت المتغيرات وجمع البيانات مناطق )بغداد الجديدة ، الباب الشرقي ، المنصور( لت

 ال رورية للبحث. 

ثال اا"  الملاحظاة )المشااهدة الميدانياة(  مان خالال الزياارات التاي قاام بهاا الباحاث َلاى 

أماكن بيع الملابس الرجالية الرسمية وتسجيل الملاحظات من خالال الاتصاال المباشار 

يرتادونهااا فااي أوقااات زمنيااة بلصااحاب محاالات بيااع هااذه الملابااس والمسااتهلكين الااذين 

 متفاوتة  .

 

 المبحث الأول : الجانب النظري

 Consumer Buyer Behaviorتعريف سلوك المستهلك   -أ

) دراسة كيفية اختيار أ فراد ، أو المجاميع تعددت تعاري  سلوك المستهلك منها        

الأفكاااار ، أو ، أو المنظماااات  الشاااراء ، الاساااتعمال ، تصاااري  السااالع ، الخااادمات . 

( ويعارف Kotler & Keller , 2012 : 151التجارب  رضاء حاجاتهم ورغباتهم()

بلنه ) الفعل الشخصي الذي يقوم في جوهره علاى الانتفااع والاساتعمال للسالع مت امنه 

( ويعارف 12   1009عدة عمليات وصولا الاى تحقياق القارار لاذلك الفعال )الزغباي ، 

والأفعااال والتصاارفات التااي يقااوم بهااا الشااخص عناادما  اي ااا بانااه ) مجموعااة الاعمااال

يتعرض لمنبه داخلي او خارجي للحصول على سلعة او خدمة التاي تتوافاق ماع حاجتاه 

 1000او رغبته غير المشبعة مت منه عملية اتخاذ قرارات الشراء()الباشا واخارون ، 

أو الانتفااع مان  وعرف بلنه )الفعل المتحقق من قبل الفرد فاي شاراء أو اساتخدام( 06  

منتو أو خدمة مت منة عدد من العمليات الذهنية والاجتماعية التي تقود َلى تحقيق ذلك 

( ، وعرف بلنه ) ذلك الموق  الذي يبديه الفارد Berkowitz , 2000    150 الفعل()

عناادما يتعاارض لمنبااه داخلااي أو خااارجي والااذي يتوافااق مااع حاجااه غياار مشاابعة لديااه( 

ال والتصاارفات التااي تااودي َلااى (  . وعاارف بلنااه )يم اال الأفعاا226   1003)العماار،

ويعارف أي اا ( kerin &et.al ,2007 : 100واستعمال المنتجات والخادمات( )شراء

بلنااه ) تلااك العمليااات التااي يقااوم بهااا المسااتهلك النهااائي أثناااء بح ااه واختياااره وشاارائه 

   1000باته()السايد علاي ، واستعماله للمنتجات التي يتوقع منها أن تشابع حاجاتاه ورغ

227 ) 



 1027لسنة  حزيران  سبعون . ........العدد ..............................................مجلة الفتح ........................
//http://www.alfatehmag.uodiyala.edu.iq 

 
 

-433- 
 

من خلال التعاري  أعلاه يت اح أن سالوك المساتهلك يتم ال فاي كال أناواع التصارفات 

التي يبرزها المستهلك في عملية البحث عن شراء أو اساتعمال سالعة أو خدماة أو فكارة 

م ال أو خبرات يتوقع أنها تشبع حاجته أو رغبته وفقا"  مكانات الشراء المتاحة لديه وي

 استجابة الفرد لموثرات داخلية وخارجية تعمل على اتخاذه لقرار الشراء .  

 

 Consumer Behavior of Characteristicخصائص سلوك المستهلك   -ب

   1002لسلوك المستهلك خصاائص يمكان تمييزهاا كاالأتي  )البارواري والبرزنجاي ، 

226) 

دافااع أو ساابل قااد يكااون َن كاال ساالوك أو تصاارف َنساااني لابااد أن يكااون ورائااه  -2

 ظاهرا" أو مبطنا".

 السلوك ا نساني وهو محصلة عدة دوافع وأسباب . -1

 السلوك ا نساني سلوك هادف . -0

 يرتب  السلوك ا نساني بلحداث أو أعمال تكون سبقته وأخر  قد تتبعه . -2

السلوك ا نساني متنوع ويتوائم ويتوافق مع المواق  التي تواجهه ويتغيار   حتاى  -3

 َلى الهدف المطلوب .يصل 

 ك يرا ما يودي اللاشعور دورا مهماً في تحديد السلوك ا نساني . -6

 السلوك ا نساني عملية مستمرة فليس هناك فواصل تحدد بدايته أو نهايته . -7

 السلوك ا نساني مرن يتعدل ويتبدل بحسل الظروف . -8

 صعوبة التنبو بسلوك ا نسان وتصرفاته اغلل الأحيان . -9

 

   Analyzing Consumer Behaviorل سلوك المستهلك :تحلي -ج

تهتم منظمات الأعمال بمعرفة وَدراك حاجات المستهلكين ومحاولة فهم سلوكهم         

الشرائي وبناء علاقات طيبة معهم والمحافظة عليها وصولا َلى تحقيق الزبونياة ، وان 

تالثير تفاعال المساتهلك ماع التركيز على فهم سلوك المستهلك الشرائي له مبررات منها 

َستراتيجية التسويق وبما يودي َلى نجاح المنظمة لذا من ال روري معرفة أين ؟ متى 

؟ وكي  ؟ يشتري المستهلك والتي على أساسها تعد المنظمة المزيو التسويقي مع الفهام 

 (  223   1020الأف ل للعوامل الموثرة على السلوك الشرائي للمستهلك )اللامي ، 

 

    Model of Consumer Behaviorنموذج سلوك المستهلك: -د

يعد السالوك نقطاة البداياة ونقطاة النهاياة للنشااط التساويقي َذ يبادأ التساويق بدراساة      

المسااتهلك بهاادف التعاارف علااى خصائصااه لتقااديم الساالع والخاادمات التااي تتناساال مااع 

بشاراء السالع والخادمات  حاجاته ورغباته ، والمستهلك النهائي هو الشخص الاذي يقاوم

بهدف َشباع حاجه أو رغبه لديه أو لد  أفاراد أسارته أو مان يعايلهم أو لتقاديمها كهدياة 
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( ويتخذ المستهلكون الك ير من قارارات 07 – 06  1000للآخرين  )الباشا وآخرون ، 

 – Stimulusالاسااتجابة  –الشااراء كاال يااوم ونقطااة البدايااة وفقااا" لنمااوذج المنبااه 

Response Model ( اللاتي   2لسلوك المشتري المستهلك في الشكل رقم ) 

 

 

 

 

 

 

   

                      

 

 

 (2شكل رقم )  

 نموذج سلوك المستهلك

 (: Kotler & Keller , 2012 183المصدر )

) المناتو   ،  4ps( فلناه يادخل منباه التساويق الاربعاة 2طبقا للنموذج فاي الشاكل رقام )

السااعر  ،  المكااان   ، والاتصااال ( والقااو  الرئيسااة الاخاار  ) الاقتصااادية ، التقنيااة ، 

السياسااية ، وال قافيااة ( فااي ) الصااندوق الاسااود( للمسااتهلك ، وتنااتو اسااتجابات معينااة 

يلاحظهااا المشااتري ، م اال اختيااار منااتو ، واختيااار علامااة تجاريااة ، وتوقياات الشااراء ، 

شترات الأمر الذي يجعل من الواجل على المساوقين معرفاة ماا يوجاد فاي والكميات الم

الصااندوق الأسااود للمشااتري وفهاام كياا  يتحااول التنبيااه َلااى اسااتجابة الااذي يتكااون ماان 

جزئيين الأول   سمات المشتري التي توثر على كيفية ا دراك والتنبيه وكي  يكون رد 

 Kotler 291ه علاى سالوك المشاتري)الفعل وال اني   تلثير عملية قرار المشتري نفسا

& Keller , 2009 : . ) 

 

 The Factors Affect in Consumer العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك -ـه

Behavior        يتلثر السلوك الشرائي للمستهلك بعادة عوامال منهاا ذاتياة أو شخصاية

أخر  تخص الفرد تخص فردا دون غيره من الأفراد تسمى بالعوامل الداخلية وعوامل 

بوصفه كائنا حيا اجتماعيا لاه علاقاة ببييتاه المحيطاة تسامى بالعوامال الخارجياة وسايتم 

التااي  Characteristics – Personalالتركيااز علااى بعااض الخصااائص الشخصااية 

 تندرج ضمن العوامل الداخلية لأغراض هذا البحث.

 محفزات أخر 

 الاقتصادي

 التكنولوجيا

 السياسي

 

 محفزات التسويق

 السلع والخدمات

 السعر

 المكان() التوزيع

 

 نفسية المستهلك

 الدافعية

 الادراك

 عملية قرار الشراء

 َدراك المشكلة

 بحث المعلومات

 تقييم البدائل

خصائص 

 المستهلك

 ثقافية

 اجتماعية

 قرار الشراء 

 اختيار المنتو

 اختيار العلامة

 اختيار التاجر
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ذهنياة والمادياة ال ابتاة يشير علماء السلوك أن مفهوم الشخصية يشير َلاى الخصاائص ال

نسبيا التي تحدد هوية الفرد ، وانها مجموعة خصائص فيسايولوجية فريادة تاوثر بشاكل 

 Solomon & et.al , 2009ثابت في طريقة استجابة الشخص للمواقا  فاي البيياة )

( ، والشخصااية ) هااي تلااك الصاافات والخصااائص النفسااية الداخليااة التااي تحاادد   168:

أو سالوك الفارد نحاو كافاة المنبهاات الداخلياة والخارجياة البييياة وتعكس كيفية تصارف 

( ، وتعاارف أي ااا 292  2998التااي تتعاارض لهااا بشااكل دوري أو منااتظم )عبياادات ، 

بلنها ) مجموعاة مان الصافات المميازة النفساية ل نساان التاي تقاود َلاى التوافاق النسابي 

 مستهلك((والاستجابة الدائمة للمحفزات المحيطة )ب منها سلوك ال

وتتلثر قرارات المستهلك بالمواصفات او السامات الشخصاية لاه والتاي تت امن ) عمار 

المشااتري ، مرحلااه دورة حياااة الأساارة ، المهنااة ، الظااروف الاقتصااادية ، الشخصااية 

ومفهوم الذات ، نما  الحيااة ، والقايم ( وبسابل تالثير مباشار لهاذه العوامال علاى سالوك 

 155 : 2012علاى المساوقين الاساتجابة لهاا بشاكل جياد ) المساتهلك لاذا فاان مان المهام

Kotler & Keller , هذا من جانال ومان جانال آخار تعتبار النظرياة الشخصاية مان )

أهاام العواماال التااي تااودي َلااى فهاام الساالوك ا نساااني فهااي تعماال علااى تفسااير ثاام التبااوء 

حادد كيفياة بالسلوك ا نساني فكل مساتهلك يمتلاك خصاائص سالوكية معيناة فهاي التاي ت

(  ومان ال اروري علاى 110   1021استجابته لعملية الاقناع )الزيادات والعاوامرة ، 

رجال التسويق أن يتفهموا بطريقة علمية وموضوعية شخصية الأفراد المستهلكين ومن 

ثاام اسااتعمال كافااة الوسااائل كااالترويو وا عاالان فااي توجيااه ذلااك الساالوك نحااو ساالع أو 

الاعتبار الفروقات الفردياة وهاذا يعتبار محاورا مان محااور خدمات محددة اخذين بعين 

 (30   1000العملية التسويقية بكاملها )الباشا وآخرون ، 

والعوامل الشخصية )المواصفات الشخصية( هي المواصافات التاي ينفارد بهاا الشاخص 

 , Stinnettالواحد والتي يمكن أن توثر على سلوكه في تعامله مع السالع والخادمات ) 

( فلكل فرد شخصية مميزه وفريادة تاوثر علاى تصارفاته وسالوكه وبالتاالي 23 : 2005

 & Kotler 2012:156تتاالثر قراراتااه الشاارائية بخصائصااه وصاافاته الشخصااية )

Keller , ( ، فمنصاال ) وظيفااة ( الشااخص يااوثر علااى الساالع والخاادمات المشااترات

تعارف علاى المجموعاات فالعمال يشترون ملابس عمل أك ر قاوة ويحااول المساوقون ال

التي تحصل على اكبار معادل فائادة مان منتجااتهم وخادماتهم ، هاذا ف الا عان العوامال 

ال قافيااة والعواماال الاجتماعيااة والعواماال النفسااية ، عليااه فااان علااى َدارة التسااويق أن 

تراعي الخصوصية الوظيفية في منتجاتها بما يتوافق ماع احتياجاات هاذه المجااميع مان 

( وفي هذا البحث سايتم التركياز علاى Kotler&Armstrong,2011:174المشترين )

 الخصائص الاتية ) لون بشرة الوجه ، لون العينين ، لون شعر فروة الراس ( .
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   Buying Decisionقرارات الشراء  -و

تعد الحاجة الى الملابس الرجالية الرسمية من حاجات التقدير والاحترام في سلم     

( للحاجات وهي الحاجة الرابعة وتتم ل في الرغبة بتكوين صورة Maslowماسلو )

( اي احترام الفرد 03،  2997ايجابية عن النفس واعتراف الاخرين بلهميته )الموذن ، 

لذاته او تقبل هذه الذات من خلال النظر ل نجازات او النجاح الذي حققته هذه الذات 

ذات خارجيا فتشمل الحاجة الى تحقيق مكانة بدعم هذه الحاجة ، اما الحاجة الى اثبات ال

اجتماعية محترمة او الظهور كشخصية لها مكانتها المرموقة والمحترمة بسبل 

 ( .90   2998انجازها العلمي او المادي )عبيدات ، 

وتتعدد القرارات الشرائية وفقا لنوع وطبيعة القرارات التي يتخذها المستهلك النهائي  

اته فمنها )قرارات لحل مشكلات معقدة ، قرارات لحل مشكلات  شباع حاجاته ورغب

محدودة ، وقرارات لحل مشكلات روتينية( ، وتندرج القرارات الشرائية الخاصة 

بالملابس الرجالية الرسمية ضمن القرارات الشرائية لحل مشكلات محدودة وهي 

المخاطرة فيها القرارات التي يتخذها المستهلك عند شراء السلع التي تكون درجة 

منخف ة حيث يكون المستهلك ملما بفية السلعة لكنه غير ملما بكافة البدائل المتاحة لذا 

فإنها تتطلل قدر اقل من المعلومات يمكن الحصول عليها في مكان البيع فعند شراء 

المستهلك النهائي لملابس رجالية رسمية )بدله( جديدة يكون امام عدد كبير من البدائل 

اخر من المعايير لتقييم ومقارنة هذه الملابس م ل ) اللون ، الطراز ، العلامة ، وعدد 

السعر ...الخ ( ويطلق على هذا النوع من المواق  الشرائية المواق  الشرائية ذات 

( وتسمى هذه Limited Involvement Purchaseالسيطرة الفكرية المحدودة )

 ( .228 - 227   1000ودة )السيد علي ، السلع بالسلع ذات السيطرة الفكرية المحد

ان عملية الشراء تبدأ بفترة طويلة قبل الشراء الحقيقي وعواقبها تستمر لفترة طويلة بعد 

نموذج راحل )الشراء وان قرار الشراء لا يتم بشكل عشوائي بل انه عادة يمر بخمسة م

رمسترونو ، () كوتلر وا, Kotler & Keller (174 - 2012:157المرحلة ( هي   

 – 223   1002()البرواري والبرزنجي ، 08 – 07   1000( )الباشا ، 008   1009

226. ) 

يمكن ادراك الحاجة عنادما يشاعر :  Need Recognitionمرحلة ادراك الحاجة  -0

المستهلك بالفرق بين الحالة الفعلية والحالة المرغوبة ويمكن التعارف علاى الحاجاة مان 

)الشعور بالجوع ، العطش ، الخوف ...الخ( او من خلال منبهاات خلال منبهات داخلية 

خارجية )رؤية الاعلان عن سيارة( ي ير الحاجة الى امتلاك سيارة اي ان المستهلك في 

هااذه المرحلااة لديااه حاجااة او رغبااة غياار مشاابعة تتطلاال الاشااباع وهنااا تباادأ المحفاازات 

اشباع الحاجة )الخطيل وعاواد ، بتعزيز الشعور لد  المستهلك لتحقيق عملية الشراء و

1000   21.) 



 1027لسنة  حزيران  سبعون . ........العدد ..............................................مجلة الفتح ........................
//http://www.alfatehmag.uodiyala.edu.iq 

 
 

-433- 
 

فاااي هاااذه المرحلاااة يبااادأ    Information Searchمرحلةةةة جمةةةع المعلومةةةات  -1

المسااتهلك بجمااع المعلومااات حااول الساالع او الخاادمات موضااوع العنايااة وحااول الباادائل 

المتاحااة ماان اربعااة مصااادر رئيسااة هااي المصاادر الشخصااي )الاساارة ، الاصاادقاء ، 

رف( والمصاادر التجاااري )الاعاالان ، مواقااع الانترناات ، البااائعون ، الجيااران ، المعااا

التجااار ، التعبيااة والتغلياا  ، العاارض( والمصااادر العامااة )وسااائل الاعاالام ، منظمااات 

حمايااة المسااتهلك( والمصاادر التجريبااي )تقياايم الساالعة ، اختبارهااا واسااتعمالها( وعلااى 

وماات عان الساالع مان التجاار الااذين العماوم فاان المساتهلك يتلقااى القادر الاكبار ماان المعل

يهيمنون على الساوق والمعلوماات الاك ار تالثيرا تالتي مان مصاادر شخصاية وتجريبياة 

وهي مان اهام المراحال فاي : Evaluation of Alternativesمرحلة تقييم البدائل 

اتخاذ قرار الشراء َذ يبدأ المستهلك عملية التقييم وفحص البادائل المتاحاة اماماه وينتقال 

ين اك ر من معرض ومحل بيع السلع او الخدمات التي يرغال بشارائها بهادف اختياار ب

البديل الاف ل من وجهة نظره ولا تستعمل عملياة واحادة للتقيايم لجمياع المساتهلكين او 

من قبل مستهلك واحاد فاي جمياع مواقا  الشاراء وتاتم عملياة التقيايم باعتمااد المساتهلك 

ت المنفاق فاي عملياة الشاراء ، المبلاد المادفوع كساعر على عدة معايير منهاا )كلفاة الوقا

 للسلعة ، حجم المخاطرة التي سيتحملها فيما اذا كان قرار الشراء خاطئ( . 

  بعااد اجتياااز المسااتهلك للمراحاال  Purchase Decisionمرحلةةة قةةرار الشةةراء  -3

شاراء السابقة يكون امام مفترق طرق في اتخاذ قرار الشراء من عدمه فعند اتخاذ قرار 

علامة تجارية الاك ر تف يلا يكون امام سلسلة من الافكاار التاي سيناقشاها وربماا يقاوم 

بعماال عاادة قاارارات جانبيااة تتعلااق ب )العلامااة التجاريااة ، التاااجر ، الكميااة ، الوقاات ، 

 طريقة الدفع ، اللون ، السعر ، صفات السلعة ...الخ( .

  تبااين هااذه  Post purchase Behaviorمرحلةةة سةةلوك مةةا بعةةد الشةةراء  -2

المرحلة درجة الرضا او عدم الرضا عن القرار الذي اتخذه المستهلك وهل السلعة التي 

اشااتراها تلائاام حاجاتااه ورغباتااه وتوقعاتااه ام لا ؟ فاااذا كاناات ملبيااة لحاجاتااه ورغباتااه 

وحققت جميع توقعاته فانه يشعر بالرضا اما اذا كان غير ذلك فانه يشعر بعدم الرضاا ، 

رجااال التسااويق ان يكونااوا حريصااين جاادا علااى ملاحظااة التغياارات الحاصاالة وعلااى 

للمسااتهلك بعااد عمليااة الشااراء فااي مساااعدته بتقااديم الآراء والملاحظااات عاان الساالع عنااد 

 ( .  70   2999استخدامها لتلافي الجوانل التي لا يرغل بها المستهلك )البكري ، 
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 المبحث الثاني : الجانب العملي 

( توزياااع عيناااة البحاااث حسااال 1يظهااار الجااادول رقااام )خصةةةائص عينةةةة البحةةةث :   - أ

 العمر/التحصيل العلمي

 (1الجدول رقم )

 توزيع عينة البحث حسب العمر/التحصيل العلمي

 التحصيل العلمي
 

 فيات العمر

اعدادية 

 فاقل

 المجموع دكتوراه ماجستير بكالوريوس دبلوم

 النسبة التكرار التكرار التكرار التكرار التكرار التكرار

 %15.6 28 2 5 10 9 2 سنة فاقل 30

 %23.9 43 9 9 12 8 5 سنة 40 -31

 %31.1 56 11 12 13 10 10 سنة 50 -41

 %29.4 53 6 6 16 15 10 سنة فلك ر 51

  180 28 32 51 42 27 المجموع

 %         100 %15.6 %17.8 % 28.3 %23.3 %15 النسبة 

  

%( لحملة شهادة 28.3( أن اعلى نسبة للتحصيل العلمي بلغت )1يظهر الجدول رقم ) 

%( لحملة شهادة الاعدادية فاقل ، اما توزيع 15البكالوريوس في حين بلغت اقل نسبة )

يات العمرية %( للف31.1عينة البحث حسل الفيات العمرية فقد بلغت أعلى نسبة )

 سنة فاقل(. 30%( الفية ) 15.6نسبة )( سنة في حين بلغت اقل 50 -41)

 

 حساب درجة ومعنوية العلاقة بين المتغيرات المستقلة والمتغير المعتمد :  - ب

( Correlation of Attributesتام اساتخدام معامال ارتبااط الخصاائص أو الصافات )

( T-Testوهو مقياس لدرجة العلاقة أو الاعتمادية للصفات الخاصة بالأفراد واختبار )

  Chi – Square Testلقياس معنوية العلاقاة بالاعتمااد علاى قيماة اختباار مرباع كاآي

 وكما يلتي  

توزيع اجابات عينة البحث حسل لون بشرة الوجه واتخاذ قرار شراء لون الملابس  -2

 ( 2الرجالية الرسمية لعينة البحث تظهر في الجدول رقم )
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 (2جدول رقم )

حسب لون بشرة الوجه / اتخاذ قرار شراء لون الملابس توزيع اجابات عينة البحث 

 الرجالية الرسمية
 قرار شراء لون الملابس

 

 لون بشرة الوجه

 المجموع ازرق جوزي ابيض بيجي نيلي رصاصي اسود

 10 - 3 - 2 1 1 3 بي اء قوية

 10 1 - - 1 2 2 4 بي اء غامقة

 10 - 2 - 1 1 4 2 صفراء

 10 1 1 1 1 2 1 3 قمحية

 10 1 1 - 1 2 2 3 بنية

 10 - - 4 1 2 1 2 سوداء

 60 3 7 5 7 10 11 17 المجموع

 

المتغير المعتمد )اتخاذ  X1)بلغت درجة العلاقة بين المتغير المستقل )لون بشرة الوجه

( مما يعني 0.71( )2للجدول رقم ) (  Y قرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية

( المحسوبة Tوقوية ذات دلالة معنوية َذ بلغت قيمة )وجود علاقة ارتباط موجبة 

 . (2.021( وهي أعلى من القيمة الجدولية البالغة )7.678)

 

توزيع اجابات عينة البحث حسب لون العينين / واتخاذ قرار شراء لون الملابس  -1

 ( 3تظهر في الجدول رقم )الرجالية الرسمية 

 ( 3جدول رقم ) 

حسب لون العينين / اتخاذ قرار شراء لون الملابس توزيع اجابات عينة البحث 

 الرجالية الرسمية

 قرار شراء لون الملابس 

 

 لون العينين

 المجموع ازرق جوزي ابيض  نيلي رصاصي اسود

 10 1 3 - 1 - 5 سوداء

 10 1 4 - - 1 4 زرقاء

 10 2 - - 1 2 5 بنيه

 10 2 2 - 1 3 2 خ راء

 10 1 2 1 3 2 1 رمادية

 10 - 1 1 2 2 4 عسلية

 60 7 12 2 8 10 21 المجموع
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المتغير المعتمد )اتخاذ  X2) بلغت درجة العلاقة بين المتغير المستقل ) لون العينين

( مما يعني 0.50()3للجدول رقم ) ( Yقرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية

( المحسوبة Tوجود علاقة ارتباط موجبة متوسطة ذات دلالة معنوية َذ بلغت قيمة )

 .2.021)( وهي أعلى من القيمة الجدولية البالغة )4.397)

 

توزيع اجابات عينة البحث حسب لون شعر فروة الراس / واتخاذ قرار شراء لون  -3

 (4تظهر في الجدول رقم )الملابس الرجالية الرسمية 

 (4جدول رقم )

قرار شراء لون توزيع اجابات عينة البحث حسب لون شعر فروه الرأس / اتخاذ 

 الملابس الرجالية الرسمية

 قرار شراء لون الملابس 

 

 لون شعر فروه الرأس

 المجموع ازرق جوزي ابيض  نيلي رصاصي اسود

 10 2 2 1 1 1 3 اسود

 10 - 3 1 2 - 4 بني غامق

 10 4 3 - - 1 2 أشقر

 10 2 3 - 1 1 3 ابيض) أشيل(

 10 - 1 1 3 2 3 أصلع

 10 2 1 - 2 - 5 )اقرع(بدون شعر

 60 10 13 3 9 5 20 المجموع

 

المتغير المعتمد  X3) بلغت درجة العلاقة بين المتغير المستقل )لون شعر فروه الرأس

( مما 0.45()4للجدول رقم ) ( Y )اتخاذ قرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية

( Tَذ بلغت قيمة )متوسطة ذات دلالة معنوية اقل من يعني وجود علاقة ارتباط موجبة 

 .(2.021( وهي أعلى من القيمة الجدولية البالغة )3.838المحسوبة )

 

  تم استعمال نموذج تحليل تحديد اثر المتغيرات المستقلة في المتغير المعتمد  -ج

( لتحديد F-Test( واختبار)Simple Regression Analysisالانحدار البسي  )

( والنتائو Spssباستخدام البرنامو ا حصائي ) (0.05معنوية الأثر بمستو  معنوية)

 (.5تظهر في الجدول رقم )
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 (5جدول رقم )

 Analysis of) في المتغير المعتمدللمتغيرات المستقل جدول تحليل التباين 

Variance Table) 
 

 

المتغيرات 

 المستقل 

 (Y) المتغير المعتمد )اتخاذ قرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية

درجة 

معامل 

ارتباط 

 الخصائص

( Tقيمة )

 المحسوبة

( Tقيمة )

 الجدولية

Cal.F 

 المحتسبة

Tab.F 

 الجدولية

df 

درجة 

 الحرية

مستوى 

 المعنوية

لون بشرة 

 X1)الوجه

0.71 7.678* 2.021 7.669* 3.315 41 0.05 

لون 

 (2Xالعينين)

0.50 4.397* 2.021 3.714* 3.315 35 0.05 

لون شعر 

فروه 

 (3Xالرأس)

0.45 3.838* 2.021 2.454 3.315 35 0.05 

 

( المحتسبة للمتغيرين لون بشرة الوجه ولون F( أن قيمة )5يظهر الجدول رقم )    

( على التوالي وهما أعلى من القيمة الجدولية   3.714و 7.669العينين بلغت)

شعر فروه  ( وهو يشير َلى وجود اثر معنوي للمتغيرين ، أما متغير لون3.315)

(وهي أقل من القيمة الجدولية البالغة 2.454الرأس فقد بلغت القيمة المحتسبة )

في قرار  شعر فروه الرأس(وهذا يشير َلى وجود اثر غير معنوي للون 3.315)

 اختيار لون الملابس الرجالية الرسمية . 

 

اد على   تم الاعتمتحديد قوة تأثير المتغيرات المستقلة في المتغير المعتمد  - ح

( والنتائو  Coefficient of Determination ( R² )معامل التحديد ) التفسير()

 (6تظهر في الجدول رقم )

 (6جدول رقم )

 معامل التحديد للمتغيرات المستقلة

رمز  اسم المتغير ت

 المتغير

 قيمة معامل التحديد المحتسبة  Fقيمة 

 1X 7.669* 0.515 لون بشرة الوجه 1

 2X 3.714* 0.382 العينينلون  2

لون شعر فروه  3

 الرأس

3X 2.454 0.290 
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( اكبر أثرا" في 1X( أن المتغير المستقل لون بشرة الوجه )6يظهر الجدول رقم )   

( يليه المتغير المستقل لون العينان 0.515المتغير المعتمد َذ بلغت قيمة معامل التحديد )

(2X بالمرتبة ال انية حيث بلغت )( وجاء المتغير المستقل 0.382قيمة معامل التحديد )

 ( .0.290ثال ا" حيث بلغت قيمته ) لون شعر فروه الرأس

 

 المبحث الثالث : النتائج والاستنتاجات والتوصيات

 نتائج البحث :  - أ
%( لحملة شهادة البكالوريوس واقل نسبة 28.3بلغت اعلى نسبة للتحصيل العلمي ) -2

دادية فاقل ، اما الفيات العمرية فقد بلغت أعلى نسبة %( لحملة شهادة الاع15)

 سنة فاقل ( . 30%( الفية )15.6( سنة واقل نسبة )50-41%( للفيات العمرية )31.1)

وجود علاقة ارتباط معنوية ذات دلالة احصائية بين المتغيرات المستقلة )لون بشرة  -1

المعتمد َذ بلغت درجة معامل (والمتغير لون شعر فروه الرأسالوجه() لون العينين()

-T(على التوالي وقيمة اختبار)0.45()0.50()0.71ارتباط الصفات)

Test()7.678()4.397()3.838 وعلى التوالي أي ا وهي أعلى من القيمة الجدولية )

 ( .0.05( بدرجة حرية )2.021البالغة)

ة الوجه ولون وجود اثر معنوي ذات دلالة احصائية للمتغيرين المستقلين لون بشر -0

( على 3.714()7.669( المحتسبة )F-Testالعينين في المتغير المعتمد بلغت قيمة )

 ( .0.05( بدرجة حرية )3.315التوالي وهي أعلى من القيمة الجدولية البالغة)

في المتغير المعتمد  لون شعر فروه الرأسوجود اثر غير معنوي للمتغير المستقل  -2

( وهي أقل من القيمة الجدولية البالغة 2.454لمحتسبة)( اF-Testَذ بلغت قيمة)

 ( .0.05( بدرجة حرية )3.315)

( للمتغير المستقلة لون بشرة الوجه ثم 0.515بلغت أعلى قيمة لمعامل التحديد ) -6

 ( للون الشعر .0.290( للون العينان ثم )0.382)

 

 الاستنتاجات  - ب
للخصائص الشخصية الخاصة وجود علاقة ارتباط معنوية ذات دلالة احصائية  -2

( والمتغير لون شعر فروه الرأسللمتغيرات المستقلة )لون بشرة الوجه() لون العينان( )

َذ بلغت درجة معامل ارتباط  المعتمد اتخاذ قرار شراء لون الملابس الرجالية الرسمية

-Tوقيمة اختبار) (على التوالي0.45()0.50()0.71الصفات)

Test()7.678()4.397()3.838.وعلى التوالي أي ا ) 

وجود اثر معنوية للخصائص الشخصية الخاصة )لون بشرة الوجه ولون العينان(  -1

( المحتسبة F-Testكمتغيرات مستقلة في المتغير المعتمد أذ بلغت قيمة )

 (. 3.315( على التوالي وهي أعلى من القيمة الجدولية البالغة)3.714()7.669)
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( كمتغير مستقل  في المتغير شعر فروه الرأسلون وجود اثر غير معنوي ل) -0

( وهي أقل من القيمة الجدولية البالغة 2.454( المحتسبة)F-Testالمعتمد َذ بلغت قيمة)

(3.315 .) 

قوة  تلثير المتغيرات المستقلة في المتغير المعتمد كالأتي  )لون بشرة الوجه ، لون  -2

( 0.515بلغت قيمة لمعامل التحديد )( وعلى التوالي َذ لون شعر فروه الرأسالعينان ، 

 ( على التوالي .0.290( )0.382)

 

 التوصيات  -ج
التي تعمل في مجال بيع تركيز المنظمات المنتجة ) المحلية والاجنبية ( والمسوقة  -2

الملابس الرجالية الرسمية خاصة في مدينة بغداد للمناطق ) الباب الشرقي ، بغداد 

 على لون بشرة الوجه ولون العينين .  الجديدة ، والمنصور(

تركيز شركات ا علان التجاري المحلية في الحملة ا علانية على الرب  بين لون  -1

بشرة الوجه ولون العينين ولون الملابس الرجالية الرسمية لمساعدة المشترين في اتخاذ 

 قرار اختيار لون الملابس المناسل وفي ضوء نتائو هذا البحث . 

البحث في تلثير الخصائص الشخصية الأخر  التي لم يتناولها هذا  استمرار -0

البحث ك ) الطول والقصر ، ملتحي وغير ملتحي ، ي ع نظارات ولا ي ع نظارات ، 

يرتدي قبعة حساء الرأس ولا يرتدي قبعة حساء الرأس ، لديه شارب وبدون شارب ( 

 تهلك .  من اجل ا حاطة الكامل بالخصائص الشخصية الخاصة بالمس

استمرار البحث في تلثير طراز ونوع القماش في اختيار الملابس الرجالية  -2

 الرسمية .  

 

 المصادر

 المصادر العربية -أ
الباشااا ، محمااد، والجيوسااي ، محمااد رساالان ، وشااحاتة ، نظمااي ، والحلبااي ،  -2

، الطبعاااة الأولاااى ، دار صااافاء للنشااار  مباااادل التساااويق الحاااديث(  1000ريااااض ،)

 والتوزيع ، عمان .

(   1002الباارواري ، ناازار عبااد المجيااد ، البرزنجااي ، احمااد محمااد فهمااي ، ) -1

، الطبعة الأولى ، دار وائل للنشر  الوظائ  –الأسس  –استراتيجيات التسويق المفاهيم 

 ، الأردن ، عمان .

، الطبعة الرابعة ، اثراء   التسويقَدارة (    1022البكري ، ثامر ياسر ،) -0

 للنشر والتوزيع ، عمان .

 ، جامعة بغداد ، بغداد . َدارة التسويق(  2999البكري ، ثامر ياسر ،) -2
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مبااادل التسااويق (   1000الخطياال ، مهنااد سااليم ، وعااواد ، محمااد سااليمان ، ) -3
 ،عمان.، الطبعة الاولى ، دار الفكر للطباعة والنشر والتوزيع  مفاهيم اساسية

ادارة التارويو والاتصاالات التساويقية مادخل (  1009الزغبي ، علاي فالاح ، ) -6
 ، دار صفاء للنشر والتوزيع ، عمان . استراتيجي –تطبيقي 

اساتراتيجيات (   1021الزيادات ، محمد عواد ، والعاوامرة ،محماد عباد الله ، ) -7
ة والنشاار والتوزيااع ، ، الطبعااة الاولااى ، دار الحامااد للطباعاا التسااويق منظااور متكاماال

 عمان . 

،الطبعاة الاولاى ، موسساة  اسس التسويق(   1000السيد علي ، محمد امين ،)  -8

 الوراق للنشر والتوزيع ،عمان.

، الجازء الأول ، دار وائال للنشار  البيع الشخصي(  1009الصيرفي ، محمد ،) -9

 ، عمان . 

عااة ال انيااة ، دار ، الطب  ساالوك المسااتهلك(  2998عبياادات ، محمااد َبااراهيم ،)  -20

 وائل للطباعة والنشر ، عمان .   

، معهاد ا دارة  السالوك ا نسااني والتنظايم(  2993العديلي ، ناصر محمد ، )  -22

 العامة ، الرياض .

، الطبعة ال انية ، دار وائل  مبادل التسويق(  1003العمر، رضوان المحمود،) -21

 للنشر والتوزيع ،عمان

(، ترجمااة ساارور علااي  1009كااوتلر ، فيلياال ، و ارمسااترونو ، جاااري ، )  -20

 ، دار المريخ للنشر ، الرياض .  اساسيات التسويقابراهيم   

،  َدارة التسويق أفكار وتوجهات جديدة(  1020اللامي، غسان قاسم داود ، ) -22

 الطبعة الأولى ، دار صفاء للنشر والتوزيع ، عمان .

، مكتبة دار ال قافة للنشر  سلوك المستهلك(  2997الموذن ، محمد صالح ،) -23

 والتوزيع ، عمان . 

) مدخل  أصول التسويق(،   2998معلا ، ناجي ، وتوفيق ، رائ  ، )  -26

 استراتيجي ( ، الطبعة الأولى ، دائرة المكتبة الوطنية ، بغداد  . 
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 استمارة استبيانم/ 

 

  الأسيلة أدناه تتعلق ببحث علمي  المحترمونالسادة مشتري الملابس الرجالية الرسمية 

راجااين الاجابااه عليهااا بصاادق وصااراحة خدمااهً للبحااث العلمااي دون الحاجااة َلااى ذكاار 

 اسمكم الكريم مع التقدير .

 

 في الحقل الذي يقابل الاجابه  التي تناسبك .√ (    يرجى وضع علامة )  ملاحظة

 

 العمر  -2

سنة  00

 فاقل

 02 -20 

 سنة

سنة  32  سنة 30- 22 

 فاك ر

 

 

 الشهادة  -1

دبلو  اعدادية فاقل

 م

بكالوريو 

 س

ماجست 

 ير

دكتورا 

 ه
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 يرجى تحديد لون بشرة وجهكم الكريم   -1

 يرجى تحديد لون العينين لديكم   -0

 يرجى تحديد لون شعر رأسكم   -2

 يرجى تحديد لون الملابس الرسمية ) القاط ( التي ترغل بشرائها وارتدائها   -3

  

 شاكرين تعاونكم معنا () 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

  


