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 الشكـر

 
 

 أحمد الله سبحانھ و تعالى إذ وفقني على إتمام ھذا العمل ،               
عبد  بعد ذلك أعود و أسجل خالص الشكر و الامتنان للدكتور : بویحیاوي

الكریم لتفضلھ بالإشراف على ھذا البحث و تتبع خطوات إنجازه ، فلم یدخر لذلك 
جھدا في مساعدتي و تدلیل العقبات التي صادفتني ، فجزاه الله عني وعن جمیع 

 طلبة العلم خیر الجزاء .
والأستاذ  كما أخص بالذكر الأستاذ بلیك مجید و الأستاذ علیان عبد الحمید، -

 على كل ما بذلوه من جھد معي . زیباني منیر،
یمتد شكري و عرفاني و احترامي إلى الأستاذ الدكتور : أحمد ذلك ك -

 شریفي الذي مد لنا ید العون .
 و لا أنسى أن أحیي الدكتور : بدوي سفیان على إرشاداتھ القیمة. -

كما لا یفوتني أن أحیي روح التعاون التي لمستھا من أفراد عینة البحث  -
 استقصائھم و الاستفادة من أرائھم.الذین تم 

كما أبعث برقیة محبة و شكر إلى إدارة الجامعة الأردنیة ، و جامعة  -
 الزرقاء بالمملكة الھاشمیة ، لكل ما قدموه لنا .

دون أن أنسى إدارة المدرسة العلیا للتجارة ، و موظفي مصلحة ما بعد  -
 التدرج على تعاونھم معنا .

ني و اعتذاري إلى كل من ساعدني من قریب أو و أخیرا كل شكري و امتنا -
 بعید في إتمام ھذا العمل و غفلت عن ذكر اسمھ.
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  :مقدمة

یستفید من خبرات من  ه فهو دائما یحاول أن یتعلم وإن الإنسان فطر لتطویر نفس

مع ذلك فهو  على بناء علاقات جدیدة مع غیره من الناس، و دؤوبا لمازا لذا كان و حوله

أن ننكر حق  عستطیلا نمن حوله لذا  وأ‌ه أن یبحث عن وسائل للترفیه عن نفسدوما یحاول 

الدولة على تحقیق ذلك  ةبناء على قدر  كل مواطن في ممارسة هذه الأنشطة المختلفة و

من هنا ظهرت فكرة إیجاد مناطق متمیزة تشجع فیها و  ، تصنف ضمن الدول المتقدمة

 التجاریة...الخ.و حتى الاداریة  الترفیهیة و الاجتماعیة وو لثقافیة ا امنه المتعددة الأنشطة

نتج عن ذلك أن اختلفت  التعاملات التجاریة منذ القدم و لقد عرف الإنسان التجارة و

بالمساحات المكشوفة ثم الأجوار  فبدأتفي العصور المختلفة  المبادلات التجاریةأنماط 

 ورم الروماني الذي یلتف حول المعابد تحت أسقف للحمایة من أشعة الشمس،فال الإغریقیة و

، ثم ارتبط نشاط  بمیدان الكنیسة هذه المبادلات فقد ارتبط مكان ىأما في العصور الوسط

الشوارع  الأسواق) و -العصاریة -الخان -الة(الوك: ب  التجارة في العصور الاسلامیة

التجاریة التي كانت من أهم العناصر التخطیطیة التي ارتبطت بالسكان في المدینة 

 الاسلامیة.

الابتكارات التي عرفتها المجتمعات المحلیة كان انتشار  التنوع و مع التطور و و

مازالت تبنیه إلى حد الأن في  فهذه الوسیلة أبرزت دورها الفعال و  ، سواق فیها سریعالأ

تحقیق الحاجات المختلفة سواء كانت مادیة  البناء و المجتمعات الحدیثة من خلال النمو و

 فالسوق اختلفت وظائفه لكن كلها تحقق متطلبات المجتمع.    ، أو معنویة

نها ألى إ بالإضافةناطق محد ذاتها تعبیر واضح عن هذه ال فيالمراكز التجاریة  و

 لأهمیة و ساسیة للبنیة التحتیة لها،صبحت من القواعد الأأتعطي صورة حضاریة للمدینة بل 

 أ 
 



 
 مقـدمـة

 
   
    

ها والمتمثل في " المركز حدریة جذب اهتمامنا أراكز التجاریة في المجتمعات الحضالم

الذي بنینا علیه موضوعنا حتى كان  ( العاصمة)" و -بالمحمدیة  -اردیس -ي " التجار 

هو من  و اریّ ضمعلما ح یرتعیحیث  2012: سنة افتتاحه لهذا الأخیر الأهمیة البارزة منذ 

الدور الفعال في المجتمع من خلال  أهم الأسواق الحدیثة التي اكتسبت تلك الأهمیة البالغة و

أهم المجالات الحضریة إذ أن فهو من  ، العلاقات الاجتماعیة السائدة فیه مستوى تنظیمه و

مجاله یعكس تلك الممارسات التي تتحكم فیها المبادئ الاجتماعیة كما أنه یشكل علاقات 

 . معنوي اجتماعیة فهو مكان مادي و ثقافیة و

العوامل ارتأینا أن نركز من خلال دراستنا للمراكز  بناء على كل هذه المعطیات و و

* بصفة خاصة على تلك العوامل سیآرد*المركز التجاري  عامة والتجاریة بصفة 

هو وضع الدراسة ضمن المنظور  السوسیولوجیة التي تجلب لنا ما نصبوا إلیه و

أما الباب ،  اب میدانيب و نظري : باببینابقد اشتملت هذه الدراسة على  السوسیولوجي و

الفصل  و  لمقاربة المنهجیةفاشتمل على أربعة فصول: الفصل الأول یتمثل في إطار االأول 

السودان بین  الثاني تطرقنا فیه إلى تاریخ المراكز التجاریة في بلاد المغرب الإسلامي و

 المسالك  و تمركز أهم المدن التجاریة و ذلك من حیث تموقع و م) ، و9/10 –هـ 3/4(ق

الفصل الثالث أهم العوامل الرئیسیة التي ساهمت في تطور التجارة في المنطقة ككل ، أما 

فقد تطرقنا فیه إلى الخلفیة التاریخیة للأسواق ، ثم الفصل الرابع الذي تطرقنا فیه إلى أسس 

 . دراسة سلوك المستهلك فن البیع و

أما الباب الثاني فقد تطرقنا فیه إلى الإطار المیداني للبحث من خلال التحقق من صدق 
لأول یتعلق بالبیانات المدونة في قد اشتمل على أربعة فصول: الفصل ا الفرضیات و
 ثم الفصل الثاني التحلیل و ،  تحلیل للبیانات الأولیة ، و الموجهة للمبحوثین الاستمارة و

 ب 
 



 
 مقـدمـة

 
   
    

، ثم الفصل الثالث التحلیل والتعلیق عن البیانات  التعلیق للبیانات الخاصة بالفرضیة الأولى
والتعلیق عن البیانات الخاصة  ، ثم الفصل الرابع التحلیل المرتبطة بالفرضیة الثانیة

بالفرضیة الثالثة مع إعطاء ملخص النتائج لكل فرضیة لنتعرض في الأخیر إلى الاستنتاج 
 . العام الخاص بالبحث ثم خاتمة البحث
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 :أسباب اختیار الموضوع .1
كل موضوع بحث یكون ملائما عندما یدخل في إطار قیم المجتمع، فأيّ باحث لا 

من  یمكن أن یختار موضوعا یكون خارجا عن اهتمامه أو اهتمام المجتمع فحتى لو تمكن

التخلص من العوامل الشخصیة فإنه لیس بإمكانه أن یتخلص من متطلبات المجتمع ولهذا 

 فقد تحكمت في اختیارنا لهذا الموضوع عدة عوامل منها:
 

 :الموضوعیة. 1
 قلة الدراسات السابقة عن الأسواق في معھد علم الاجتماع. -

 من الأسواق.الطبیعة والمیزة المنفردة للأسواق العاصمیة عن غیرھا  -

 اندماج كل الشرائح الاجتماعیة في السوق. -

 

 :الذاتیة. 2

سنوات كما أنه أتیحت لي فرصة  10بصفتي دارس وباحث حول هذا الموضوع منذ 

، كان لزاما علي كباحث في علم الاجتماع أن  ةد المراكز التجاریممارسة مهنة التجارة بأح

 تمهذه العوامل  ىالاتصال الاجتماعي، وبناء عللك أتطلع إلى نمط الحیاة الاجتماعیة وذ

 أطروحة الدكتوراه. إعداداختیارنا  للموضوع من أجل 

 

 :الھدف من الدراسة .2
 فیما یلي: تتمثللقد حاولنا من خلال هذا الموضوع تحقیق مجموعة من الأهداف 

أهمیة هذا النوع من الأسواق التي كان لها صدى كبیر لدى المواطنین من  توضیح •

 حیث الإقبال. 

 .ةأو قدیمابراز الدور الفعال للأسواق في المجتمعات سواء كانت حدیثة  •
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 خر.آاز العلاقة الوطیدة بین الإنسان ومجاله وتأثر كل طرف بإبر  •

 هلك بمثل هذه المراكز التجاریة.الكشف عن طبیعة النسق الاجتماعي بین العمالة والمست
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 :الإشكالیة. 3
یعرف المجتمع الجزائري تحولات جذریة في مختلف أنساقھ الاجتماعیة و الاقتصادیة 

على وجھ الخصوص ، و منذ أن انفتح المجتمع على التبادل الحر و المتمثل في النھج 

الاقتصادي المعروف بأسواقھ الحرة ، ما لبث ھذا الأخیر أن یشھد تغیرات جذریة في أنماط 

 ماط الإستھلاك .التعاملات التجاریة و أن

و من بین ھذه التحولات التي تزامنت مع الإنفتاح الإقتصادي مع الأسواق الخارجیة 

 ظھور ما یسمى بالمراكز و المجمعات التجاریة ، و السؤال الذي یطرح نفسھ بإلحاح : 

هل هذه المراكز التجاریة هي مجرد أسواق ومساحات یتم فیها البیع و الشراء كسائر 

؟ أم هي مساحات وبالخصوص  "بالسوق"لتقلیدیة السابقة و المعروفة عندنا المساحات ا

فضاءات تجاریة تحتوي على قیم مجردة تسیر عملیة التبادل التجاري و الإستهلاكي داخل 

 هذه المراكز؟

و من هذا المنطلق بما أن المراكز التجاریة هي عبارة عن نماذج بنیویة مستوردة و 

ك قوة تسویق لبضائعها و موادها ، فمن الأصح و الأجدر أن محولة من مجتمعات تمتل

نطرح الأسئلة التالیة : إذا كانت هذه المراكز التجاریة هي عبارة عن فضاءات و بنى 

اجتماعیة ، فما درجة و مستوى تأثیرها على سلوك الأفراد الأصلیین الذین سیقتنون ما توفره 

 و تعرضه هذه المراكز ؟

لق بعملیة تسویق و إشهار المنتوجات الأجنبیة فهاذا یجرنا لطرح إذا كان الأمر یتع

أن هذه المراكز هي في الحقیقة مجرد نماذج مجهریة لتصورات ثقافیة  –سؤال أخر و هو 

تابعة للمجتمعات الغربیة و منه تتضح فكرة الإغتراب الثقافي و الذي هو أخطر من التبعیة 

سیطرة و لتجاریة هي في الحقیقة مجرد وسیلة للفهل تكون هذه المراكز ا –الاقتصادیة 

 قافیة عن طریق التحكم في أنماط الإستهلاك ؟الهیمنة الاجتماعیة و الث

و إذا كان الأمر كذاك فهل یمكن القول أن المجتمعات التي تفتح مجالها لهذه 
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و التي تبدو بریئة في صورتها الظاهریة ، لتعرف تحولات جذریة في سلوكیات  الفضاءات

الأفراد من حیث التصور ، لیس فقط في عملیة التبادل التجاري و إنما في طبیعة السلوكیات 

 السوسیولوجیة ؟ 

هذا ما یجعلنا وإن كان الأمر فیه من الصحة بما كان ، أن هذه المراكز و المجمعات 

التي تتحكم فیها الشركات المتعددة الجنسیات و  العولمةنشط بشكل باطني لصالح التجاریة ت

التي همها الوحید هو البحث عن الربح الأوفر، و دوما في نفي السیاق یمكن طرح سؤال جد 

مهم : هل من وراء هذه المراكز التجاریة التي هي في الحقیقة مجرد تحویل و إنتقال 

برى التي تعرف مشاكل كبرى في تسویق لمنتوجاتها في لقطاعات إنتاج الشركات الك

مجتمعاتها الغربیة على الخصوص ، و ذلك جراء المنافسة و ذلك بتسویقها في المجتمعات 

 الأخرى بأقل كلفة و لمزید من الأرباح ؟ 

إنه ثمة قضیة جوهریة لایمكن أن نتغافل عنها ، والتي تتعلق بالمنتوج المحلي ، فما هو 
، بون فقد الثقة في المنتوج المحليالأخیر في خضم كل هذه المنافسة ؟ و هل الز مصیر هذا 

 و إن كان كذلك  فما هو السبب الرئیسي الذي أدى إلى ذلك ؟
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 :الفرضیات .4
 :الفرضیة الأولى

جة على در  تؤثربمثل هذه المراكز التجاریة  السلع المعروضةجودة  نوعیة الملابس و -

 المستهلك علیها.إقبال 

 :الفرضیة الثانیة

 قلة جودة المنتوج المحليو الاقتصادي بالإضافة إلى  لتحول الاجتماعي و الثقافي،ا -

 .) على المنتوج الوطنيGRIFFAالمستهلك یفضل * الماركة* (هي عوامل جعلت 

 :الفرضیة الثالثة

 .تجاه المستهلكاكز التجاریة العصریة آثر في تغیر سلوك رجال البیع اللمر  -
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 :تحدید المفاھیم .5
 :السوق /1

فیما  "إبراھیم مذكور"تعددت تعاریف السوق نظرا لأھمیتھ وتعدد جوانبھ ویعرفھ 

یلي: " السوق في اللغة جاریة مكان للبیع والشراء " أما في لغة الاقتصاد فھو الحیز الذي 

ینتشر فیھ البائعون والمشترون انتشارا لا یمنعھم الاتصال یبعضھم البعض وقد یكون ھذا 

 1الحیز إما قریة أو حي أو مدینة أو قصر أو إقلیم.

وثیق بین المشترین والبائعین إما مباشرة أو " والسوق تنظیم یتم بمقتضاه الاتصال ال

عن طریق الوسائط.. كما یقال مجتمع السوق للمجتمع الحدیث الذي یتحكم فیھ التوزیع في 

الإنتاج والعلاقات السوقیة ھي وسیلة الارتباط في النسق الرأسمالي بین المشروعات الھادفة 

 .2إلى الربح "

 

 :السوق بالمفھوم الحدیث /2
عناصر  النقدي الذي یحكم تبادل كلالمنظمة للبیع والشراء عن طریق السعر  "العملیة

 .3"  والخدمات بكل أنواعھاد الطبیعیة ، العمل، المواالسلع المنتجة :الإنتاج ومكوناتھ

ومع التغیرات الطارئة على المجتمع عرف السوق تغیرا كبیرا في مفھومھ،فاختلفت 

خلال طبیعة العلاقات السائدة فیھا حتى تمیزت الأسواق الأسواق الحدیثة عن التقلیدیة من 

 الحدیثة بطابعھا الاقتصادي المادي أكثر منھ معنوي.

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .323، ص 1975، الهیئة العامة للكتاب، بیروت، معجم العلوم الاجتماعیةمصطفى إبراهیم مذكور:  1
 .258-178، ص 1978، الهیئة العامة للكتاب، بیروت، معجم العلوم الاجتماعیةأحمد زكي بدوي:  2
  .135ص  ، مجلة دوریة تصدر كل ثلاثة أشهر، مجلة عالم الفكرحامد: " الأسواق التقلیدیة كوسیلة للاتصال "،  أحمد 3
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 :المجال الاجتماعي /3
، " فالمجال 1یستعمل ھذا المصطلح على أنھ " مرادف للمحیط الاجتماعي "

العلوم  الاجتماعي ھو بمثابة حقل من العلاقات الاقتصادیة وعلاقات أخرى في حین

الاجتماعیة توضح أن المجال لیس كل شيء في حد ذاتھ بل شكل من العلاقات توجد بین 

 الظواھر الاجتماعیة.

فالمجال الاجتماعي ھو إنتاج مادي یدخل في علاقات مع عناصر مادیة أخرى في 

حین أن الإنسان یدخل في علاقات اجتماعیة حتمیة والذي یعطي لھذا المجال وظیفة وشكلا 

 .2ذا معنا اجتماعیا "وك

 

 :التعریف الإجرائي للماركة /4
الماركة یقصد بھا كل ما یأتي من الخارج معناه الدول الغربیة المشھورة بصناعة 

 ذات الجودة. ،الألبسة

 

 :الموضة /5
أنماط ثقافیة غیر منطقیة ومؤقتة من السلوك تمیل إلى التواتر والتكرار في  ھي

المجتمعات التي لیس لھا رموز ثابتة تدل على المكانة والتي یسعى أعضاؤھا للحصول على 

 3اعتراف بالمكانة عن طریق التقلید وھو سبیل للإعراب عن الذوق والمیول الجماعي.

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .387أحمد زكي بدوي: مرجع سابق، ص  1

1975, p 15.: Maspero,paris.  , édla question urbaine:  (Manuel) elCast- 2 
 
 .300أحمد زكي بدوي، مرجع سابق، ص  3
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 :لمظھريستھلاك التفاخري أو االا /6
اصطلاح یدل على الاستخدام المسرف للسلع والخدمات ذات القیمة حتى یعرف 

الناس أو من یستخدمھا یعیش في حالة سعة مما یخوّل لھ الحق في أن یشغل مركزا 

اجتماعیا مرتفعا، أو یثبت ھذا الاستخدام مركزه في طبقة اجتماعیة معینة 

(consommation ostentatoire).1 

 

 العولمة : /7

العولمة ، و لم یتفق على تعریف واحد شامل و جامع لھا ،  قد كثرت و تعددت تعاریفل

نظرا لتشعب المحتوى الفكري للمفھوم ، و امتداده من ناحیة مجال التطبیق ، إلى العدید من 

الجوانب التي تنطوي على أبعاد اقتصادیة ، و تكنولوجیة ، و ثقافیة ، و اجتماعیة ، و حتى 

 سیاسیة .   

یمكن القول أن صیاغة تعریف دقیق للعولمة یبدو مسألة شاقة  وفي ضوء ھذا التحلیل ، 

نظرا لتعدد تعریفاتھا حسب التخصص الذي سیقت فیھ ، ومع كل ھذا استطعنا أن نورد 

 تعریفا یبدو من أشمل كل ما قیل حول ھذه المسألة و جاء على النحو الأتي :

لیست ظاھرة جدیدة ، بل  " یقول علماء التاریخ العالمي و الاقتصادي ،  بأن العولمة

أو قبلھ بقلیل مع بدء عملیة الاستعمار  عشر 17بدایاتھا الأولى ترجع إلى بدایة القرن 

الغربي لأسیا و إفریقیا والأمریكیتین ، مقترنة بتطور النظام التجاري الحدیث في أوروبا 

 2.... نفسھا ، الأمر الذي أدى إلى تطور نظام عالمي جدید 

) حیث كل واحد صادق جلال العظمةو  حسن حنفيكلا من المفكرین ( و ھذا ما یؤكده

منھما یرى بأن العولمة ھي : " أحد أشكال الھیمنة الغربیة الجدیدة ، التي تعبر عن 

المركزیة الأوروبیة في العصر الحدیث ، و التي بدأت منذ الكشوف الجغرافیة في القرن 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .302نفس المرجع، ص  1
 .90ص  ، 1999، دار المعرفة الجامعية ، الإسكندرية ،  1، ط نية و العولمة و الأزهر االعلمال عبد الغني المرسي ، كم  2 
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دفینة في الوعي الأوربي ، تقوم على و العولمة ھي تعبیر عن مركزیة ...  عشر 15

 1عنصریة عرقیة ، و على الرغبة في الھیمنة و السیطرة " 

 )HAITUS( :التحول الثقافي -/8

 ، م ملاحظتهاتاهرتین أو أكثر قد ظ نما بییرة الجزئیة للتحولات تهو لا یعني الو 

خلال ظاهرة اجتماعیة ین من تمجموع نما بیالمفهوم المقترح یدل فقط على الشرخ الثقافي ف

 . 2إلى التعمیم أو التأثیر لإحدى المجموعات على الأخرى ةي هذا الدعو ندون أن یع

كان التحول الثقافي عبارة عن حركة بین الباحثین في العلوم الاجتماعیة لجعل الثقافة -

محل تركیز النقاشات المعاصرة في التخصص ، لقد وصف التحول الثقافي كذلك من طرف 

علماء في التاریخ أنه " مجموعة كبیرة من البواعث النظریة الآتیة من مجالات كانت عدة 

 خارج نطاق العلوم الاجتماعیة سابقا".

لمجتمع " السوق " بطریقة  القد اتسع میدان الثقافة في حد ذاته بشدة ، حتى أصبح متاخم

صبحت تستعمل من خلال لم تصبح "الثقافة " بعدها مقصورة على أشكالها التقلیدیة ، ولكن أ

الحیاة الیومیة نفسها ، في التسوق وفي الأنشطة المهنیة وفي أشكال الترفیه المرئیة ، وفي 

تقدیم المنتجات للسوق ، وفي استهلاك  تلك المنتجات السوقیة ، وفي الواقع في كل مكان 

 ورة الثقافة.خفي وزاویة بالحیاة الیومیة ، لقد أصبح الفضاء الاجتماعي مشبّعا تماما بص

 

 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

  . 45 – 44، ص ص   2004ر الفكر ، دمشق ، ا، د ما العولمة ؟حسن حنفي ، صادق جلال العظمة ، - 1 
 Algerie* Culture et gestion en* HARRICANE ET AUTREBAYA  -DANIEL MERCURE- 2

Edition : ANEP ;Alger ;1997 ; 1ed ; p :17 
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 . الاقتراب النظریة للدراسة:6

 / النظریة الوظیفیة النسقیة:1
" ھذا الأخیر حاول تحدید  بارسونزإن أھم ما جاءت بھ ھذه النظریة بزعامة " 

مفھوم الاندماج والعمل على تحقیقھ في المجتمع الأمریكي، ھو اعتبارھا للإنسان أنھ ولید 

ومكانات فھو قادر على إعطاء ثقافة مجتمعة، أما الاختلاف بین المجتمع وأن لھ عدة أدوار 

المجتمعات یرجع للقیمة التي یعطیھا أفراد المجتمع للثقافة، فوفقا لقیم النسق الثقافي تتجسد 

 1الأفعال، والمجتمع في اعتقاد بارسونز یبنى على أربع وظائف ھي:

  التكیف)adaptation(:  
 فوظیفة ھذا الأخیر تلبیة الحاجات المادیة للمجتمع.الذي یتم بواسطة الاقتصاد، 

  الأھداف)le but(:  
ویقصد بھا أھداف المجتمع التي تتحقق بفضل النسق السیاسي، فبالنسبة للفرد 

شخصیتھ ھي التي تولد الھدف أما بالنسبة للمجتمع السیاسي ھو الذي ینوب على المجتمع 

 في تحقیق الأھداف.

  الاندماج)intégration(:  
 الذي یتحقق بالنسق الاجتماعي.

  الحافز)tancela (:  
الذي یحقق استمرار واندماج الأفراد ویتم بواسطة النظام الثقافي (دین/ فلسفة/ تاریخ 

 ...الخ)، فالثقافة ھي التي تلعب دور الرقابة وتغذي المعاییر.

بھ  الذي بفضلھ ووھكذا تتبین لنا الأھمیة الكبرى التي أعطتھا ھذه النظریة للاقتصاد 

تتم تلبیة الحاجات المادیة للمجتمع وكذلك الثقافة التي تلعب دور الرقابة، ثم یأتي بعدھا 

الاندماج الاجتماعي ثم الھدف (السیاسة) والمجتمع بالنسبة لھ ھو مجموعة أدوار ومكانات 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
  164، ص ،  2009، عمان الأردن ،  1، دار المسيرة للنشر ، ط نظرية علم الاجتماع المعاصرمصطفي خلف عبد الجواد ، - 1
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 خاضعة للقیم وتتمیز بعلاقات مع المحیط الطبیعي.

هذا  نّ كل نسق یؤدي وضیفة معینة فإ من الأنساق حیثإن اعتبار المجتمع كمجموعة 

التناقضات  ى مفهوم التغیر الذي هو نتاجلا یتبنإلى المجتمع السكوني الذي  یرجعناسوف 

هذا ما یؤدي في مرحلة متقدمة إلى نتاج علاقات  جدیدة  تحكمها مجموعة من 

 د في مرحلة منیولّ  بواسطتها یصبح المجتمع عبارة عن نسق آخرزمات والتي المیكانی

 المراحل تناقضات أخرى وهكذا...ِ.ِ◌]

حیث یمكن اعتبار *  ولص* هرم ما خلال تحلیلنا ومقاربة ومنه سنتمم هذا الفراغ من

 * م * تدرج الحاجاتحیث من خلال هرهذا الأخیر كوجه أخر للنظریة الوظیفیة النسقیة 

هو إلا مجموعة من الوظائف التي  الذي سنوضحه لاحقا، یتبین لنا أن النسق الاجتماعي ما

 یسعى الفرد من خلالها إلى تحقیق حاجات معینة حسب ترتیب دوافعه.

  )MASLOW ABRAHAMنظریة تدرج الحاجات لـ: ( -2

ست بنفس الأهمیة، یأن حاجات الفرد متعددة ول على افتراض *ماصلو * ترتكز نظریة

اشباع الحاجات الأكثر أهمیة في نظره، لهذا یكون ترتیبها هرمیا، حیث یسعى الفرد إلى 

وكلما تمكن الفرد من اشباع حاجة معینة تطلع إلى اشباع حاجات أخرى في المستوى 

 1الأعلى....

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
;  ; paris ; maxima ed eme; 3 toutes les théories du  management;  CAROL KENNEDY -1

2003 ;pp230-231. 
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 إظهار ترتیب هذه الجاجات حسب الشكل التالي : یمكن

  (A.MASLOW)لوهرم الحاجات لماص -1-شكل 

  

  

 

 

 

 Roger D.Blackwell et all P246. 1المصدر 

ار الفرد للمنتجات بسلوك المشتري تظهر من خلال اختی وعلیه فعلاقة تدرج الحاجات

 والخدمات الكفیلة بإشباع حاجاته.

 

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 . CONSUMER BEHAVIOR ROGERS D.BLACKWELL & PAUL W.MINIARD &  ALL- 1

. 9 lh ED HACOURT COLLEGE PUBLISHERS .USA .2001 . P264  

الحاجة  إلى تحقيق الذات: تظهر حين يرغب الفرد في أن يصبح أكثر تميزا 
ذاته  كل حاجاته وقدراته لإثبات من الأفراد لذلك فهو يعمل على استغلال عن غيره
 وتنميتها

الاجتماعي،  المركز الذات أو السمعة، الحاجة إلى التقدير: مثل الحاجة إلى احترام
 التقدير......الخ

الحاجات الاجتماعية: مثل الحاجة إلى الانتماء ، الشعور بحب الأخرين، القبول من طرف 
 الأخرين....الخ

 المخاطر. حاجات الأمان: تتمثل في الحماية من مختلف

  االحاجا الفيزيولوجية : تتمثل في الحاجات الضرورية ، كالجوع و العطش ... الخ الحاجات
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 )MC Celleandنظریة الحاجات الأساسیة:( -3

 1ؤثر على التصرف وهي:أنواع من الحاجات الأساسیة التي تتحدد هذه النظریة ثلاث 

رغبة الفرد في الحصول على السلطة ومنه إلى تتمثل في  الحاجة إلى السلطة: •

على ممارسة التأثیر، الرقابة القویة، وعادة ما یسعى مثل هؤلاء إلى الحصول 

 مناصب قیادیة.

، تتمثل في رغبة الفرد في بناء وتوطید علاقات مع الأخرین  الحاجة إلى الانتماء: •

فهؤلاء الأفراد یشعرون بالسعادة والبهجة عندما یكونون محبوبون من طرف الآخرین 

 كبیر.  وإذا ما شعروا بأنهم معزولون في المجتمع فإنهم یشعرون بألم

لأفراد الذین تتوفر لدیهم الرغبة القویة في النجاح تتوفر لدیهم إن ا إلى النجاح: الحاجة

الرغبة في تحقیق النجاح، لكنهم یخافون الفشل لذا عادة ما یختارون الطرق الصعبة 

ویرغبون في التحدي لقناعاتهم بالوصول إلى الهدف، وتكون شدة إحدى هذه الحاجات 

 .نته في المجتمع وفي المؤسسةبحسب الأحوال والظروف المحیطة بالفرد، وحسب مكا

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
،  1975، ترجمة (سعيد فرج ) ، مكتبة الأنجلو المصرية ، القاهرة ،  مجتمع  الإنجاز . الدوافع الإنسانية للتنمية الاقتصادية، دافيد ماكيلاند - 1

 . 240ص 
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 :لـ" مید " نظریة التفاعلیة الرمزیة/ 4

إن میزة هذه المقاربة تكمن في طبیعتها التي تسمح بعزل الظروف التي في ظلها یحتمل 

 أن تحدث أنماط عامة من السلوك والتفاعلات ومنهج هذه النظریة مبني على أساسین:
 من خلال العملیات یعرف الناس المواقف ویختارون مسارات الفعل. أنھ .1

تركز ھذه النظریة على الأشخاص: نظرا لطبیعة عملیة البیع والشراء (مدة قصیرة)  .2

تمكننا التفاعلیة الرمزیة من التعامل مع الشكل المتغیر للمعاملات الاجتماعیة 

 ن في النھایة ھذا النمط السلوكي.ومعرفة العملیات الرمزیة بین الأفراد الذین یكوّنو

إن طبیعة السوق والتعاملات فیھ یمكن تحلیلھا بدقة من خلال البحث مع المبحوثین 

في قدرتھم على إصدار وتفسیر الإشارات، واتخاذ الأدوار من طرف الفاعلین ومدى 

ر من إدراكھم لرؤیة المنظور الآخر، زیادة على ذلك تمكننا من التطرق إلى اتخاذ الأدوا

خلال التعامل المستمر للفاعلین مع ادوار الآخرین على أسس تداولاتھم وتعریفھم للمواقف 

 1وتكییف الناس لاستجاباتھم مع البعض من خلال مواقف اجتماعیة معینة.

 

 

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
، ص ص 1959 ، 1ط، المكتب الجامعي الحدیث، الإسكندریة،في النظریات الاجتماعیة المعاصرةعدلي أبو طحون:  1

521-523. 
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 :المناھج والتقنیات المتبعة .7
 :المنھج المتبعأ. 

اعتبارا من أن المنھج یعتبر الطریقة التي یتبعھا الباحث في دراسة الظاھرة التي 

یھدف الوصول إلیھا وھو في صدد البحث عن تلك الحقائق السوسیولوجیة، " فإذا تساءلنا 

، " ومنھ فلا 1كیف یدرس الباحث الموضوع الذي حدده فإن الإجابة تستلزم تحدید المنھج "

المستخدمة تختلف باختلاف مشكلات البحث وباختلاف الأھداف  شك أن الطرق والمناھج

 .2العامة "

وعلیھ فموضوعنا ھو الذي دفعنا لاقتناء مناھج وتقنیات تتماشى وخصوصیتھ بھدف 

الوصول إلى دراسة ناجحة ونتائج أكثر مصداقیة وبناء على ذلك اعتمدنا على الخطوات 

 المنھجیة التالیة:

 :المنھج الكمي/ 1
" إنھ المنھج الذي یظھر من خلال جمع المعطیات والبیانات بالاستمارة وتفریغھا في 

جداول إحصائیة تساعد على التفسیر والتحلیل ویتضمن بذلك جزء ولو یسیرا من الفصل 

 .3المنھجي والقطیعة الابستمولوجیة بین الأنا والموضوع "

  4بالأرقام. إنھ مجموعة إجراءات لقیاس الظاھرة المدروسة إحصائیا

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .267، ص 1998، المكتب الجامعي الحدیث، القاهرة، مناهج البحث الاجتماعيعلي عدلي:  1
 .250، ص 1، ط1972، دار النشر الحدیث، القاهرة، قراءات في علم الاجتماععلیاء شكري:  2

, P.U.F, Paris, 1970, p 31.les méthodes en sociologie:  Boudon Raymond 3 
, casbah université initiation à la méthodologie des sciences humaines:  Maurice Angers 4

d’Alger, 1997, p 60. 
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 :المنھج الوصفي التحلیلي/ 2
یوظف المنھج الوصفي التحلیلي لدراسة ماھیة الظاھرة المدروسة " موضوع البحث 

" أي عرض صورة دقیقة لملامح الظاھرة الاجتماعیة وذلك من أجل جعل فھمھا دقیقا ویتم 

قیة الكلیة البنیة العلائھذا عن طریق القیام بتحلیل دقیق لكل علاقة من العلاقات التي تحكم 

تظھر النقاط والدلالات السوسیولوجیة التي تربط البنیة بأكملھا في  ومن خلال ھذا التحلیل

، وقد تم الاعتماد على ھذا المنھج الوصفي التحلیلي في وصف 1إطار الإشكالیة والفرضیات

ي جمیع المدن الظاھرة المدروسة ألا وھي " ظاھرة المراكز التجاریة " ومدى انتشارھا ف

الجزائریة ومدى استجابة المواطنین والإقبال علیھا في حین كان الفرد الجزائري یقتني ما 

ما یسمى بـ " الأسواق الأسبوعیة " وھذا ما یجعلنا نتوقف لوصف  یرغب فیھ قدیما في

ى ودراسة ظاھرة الأسواق قدیما وحدیثا مرورا بتلك الخلفیة للأسواق الجزائریة وذلك لا یتأت

إلا باستخدام المنھج الوصفي التحلیلي لوصف وتحلیل بروز المراكز التجاریة التي نابت 

 عن الأسواق التقلیدیة لتوفرھا على كل الحاجات المادیة للمجتمع.

 /المنھج التاریخي:3

قة السببیة بین الماضي یدرس المنهج التاریخي العلاقة السببیة بین الظواهر كالعلا

هذا سواء من حیث أنماط الحیاة السائدة أو من حیث النظم الاجتماعیة والمستوى والحاضر و 

هو  خلدون" "ابنویعتبر العالم والمفكر المؤرخ 2الحضاري في كل حقبة من حقبات التاریخ 

، ثم الفیلسوف وعالم عشر 14ق  مقدمته الشهیرة فيأول من اتبع المنهج التاریخي في 

العلوم یجب أن تتخذ  نّ الذي یقرر أ )Vico* )1668-1744*الاجتماع الایطالي 

 ،كنقطة بدایة لدراسة هذا الموضوعبالبحث ه ینیعالعصر الذي یبدأ فیه الموضوع الذي 

 في منهجه التاریخي على العناصر التالیة:* Vico*واعتمد

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 101مصطفي خلف عبد الجواد ، مرجع سابق ، ص .  - 1
  103نفس المرجع ، ص - 2
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 .الوثائق و السجلات  .1

 .ي الحیاة الاجتماعیةالقصص والروایات المتكررة ف .2

 .التقالیدالعادات و  .3

 .التنظیم السیاسي الذي مر به المجتمع موضوع الدراسة .4

 .اللغة الأدبیة و القانونیة .5

  .الأدیان و الأساطیر  .6

* ألزمنا اتخاذ ظاهرة المراكز التجاریة العصریةموضوع البحث الذي بین أیدینا * نّ إ

ي تلك الخلفیة التاریخیة للأسواق ف هذا المنهج كوسیلة من أجل الوصول إلى حقائق

 یة والمستوى الحضاري في كل حقبة تمّ المجتمعات السابقة وذلك لمعرفة النظم الاجتماع

تناولها، كما ركزنا كذلك على تاریخ التجارة في المغرب الإسلامي ودورها في تطور المدن 

ریة یظننطلق من رؤیة تن لزاما علینا أنعمرانیا واقتصادیا ذا شأن فكان  االتي شهدت تطورّ 

 والمؤرخین العرب. نإلیه مصادر الجغرافییلواقع تاریخي تعرضت 

 :التقنیات المستعملةب. 
بما أن الموضوع الذي نحن بصدد دراستھ یتمحور حول الدافع الأساسي الذي یجعل 

" والذي اتخذناه كعینة في دراستنا لموضوع  آردیس" المركز التجاري من الزبائن یقصدون

وغیره من تلك المراكز وذلك من أجل اقتناء الأفراد لحاجیاتھم المتمثلة  -المراكز التجاریة-

في الملابس بصفة خاصة وغیرھا من المستلزمات، فقد اعتمدنا على وسائل وتقنیات مختلفة 

تخدم موضوعنا وتمكننا من جمع أكبر عدد من المعطیات التي تساعدنا في الكشف عن 

وللإجابة عن ھذه التساؤلات التي  مركز التجاري لذي یجلب الزبائن لھذا الالدافع الرئیسي ا

 وضعناھا في بدایة البحث كان لزاما علینا اتخاذ تقنیات تساعدنا في ھذا العمل العلمي.
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نفسھ  مركز التجاري إن أول خطوة سنقوم بھا ھي (دراسة استطلاعیة) وتكون في ال

وبعض المراكز التجاریة، ومن خلالھا سنقوم بالحضور إلى بعض فترات البیع داخل 

حول السعر ونوعیة  ضالمركز وھذا لمعرفة كیفیة الشراء من طرف الزبائن وطبیعة التفاو

حیث سیكونون والمستھلكین الملابس وسنقوم بمقابلات حرة تخدم الاستمارة مع البائعین، 

ا وبین الزبائن ومنھ فأثناء المقابلة معھم سنقدم لھم استمارات یسلمونھا بمثابة الوسیط بینن

، ثم نعاود الكرة مع البائع لیجیب عن  للتجار ونحن معھم مع إمھالھم مدة زمنیة لإعادتھا

 .الأسئلة الخاصة بھ في الاستمارة 
 

 :الاستبیان/ 1
الاستمارة كتقنیة من أجل نظرا لاستعمالنا المنھج الكمي فإن ذلك یحكم علینا استعمال 

الوصول إلى جمیع المعطیات التي تنظم مجموعة من الأسئلة الموجھة للأفراد بغیة 

الحصول على بیانات تبوّب فیما بعد في جداول إحصائیة لمعالجتھا وتضمن الاستبیان 

 من الأسئلة مبنیة على الفرضیات التي قمنا بصیاغتھا سابقا: نوعین
 

 :الأسئلة المغلقة* 
محددة الإجابة ھي التي تتكون من قائمة معدّة من الأسئلة الثابتة وعلى المبحوث 

 1الاختیار من بین الإجابات... فھو لكي یعطي إجابة یضع علامة أو خط.

 :الأسئلة المفتوحة* 
یسمح للمبحوث الإجابة بحریة كاملة بعبارتھ الخاصة وفي ضوء إطاره المرجعي 

الاختیار بین الإجابات المحددة فھو یعطینا الفرصة لكي یكشف عن لابد من إجباره على 

 2دوافعھ واتجاھاتھ.

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .260، ص 1987، دار الثقافة، بیروت، مناهج البحث الاجتماعيمحمد التومي الشیباني:  1
 .260نفس المرجع، ص  2

= 
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 :الملاحظة بالمشاركة/ 2
لما كان اعتمادنا على المنھج الوصفي التحلیلي ومعرفة " ماھیة الظاھرة المدروسة " 

ذه كان لابد علینا استعمال ھذه التقنیة " فالملاحظ یكتسب مسؤولیات والتزامات نحو ھ

الجماعة ویجب على الباحث معرفة لغة المبحوثین وتقالیدھم وأخلاقھم وھكذا یتمكن الباحث 

 1".اھرة إلى أن یصل إلى وصفھا ذلك "الوصف السوسیولوجيمن تحلیل ھذه الظ

 فالباحث لھ مبادئ في ھذا النوع من الملاحظة أھمھا:

 .علیھ أن یكتسب دعم الأشخاص الذین یؤثرون على المواقف 

 ب علیھ أن یصرح للأشخاص في بعض الأحیان عن ھدفھ.یج 

 :العینة وكیفیة استخراجھا .8
إن كل بحث یھدف إلى الوصول إلى نتائج علمیة یستوجب على الباحث الأخذ بعین 

الاعتبار مراحل البحث والتي تتوقف على تحدید العینة، حیث تعتبر من أعقد الخطوات التي 

تعتمد مصداقیة النتائج على مدى نمط العینة ونوعھا تواجھ البحث العلمي، حیث 

 والموضوع ومدى تمثیل العینة لمجتمع البحث.

فالمعاینة " ھي جملة العملیات التي تسمح باختیار المجموعة الفرعیة لمجتمع البحث 

 .2بھدف تكوین عینة "

أخذ عینة  ومنھ في بحثنا ھذا سنحدد العینة باستخدام العینة العشوائیة البسیطة " وھي

 .3بواسطة السحب بالصدفة من بین مجموع عناصر البحث "

وتم اختیار ھذه العینة وفقا للخصوصیات التي یعرضھا موضوع البحث وفرضیاتھ، 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
= 
 
، 1985المكتب الجامعي الحدیث، القاهرة، ، البحث العلمي الخطوات المنهجیة لإعداد البحوث الاجتماعیةشفیق محمد:  1

 .86ص 
2 Angers Maurice : op.cit, p 229. 
3 Ibid, p 304. 
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 مبحوث 180ومنھ فھذه الطریقة ھي الأنسب لاستقطاب أفراد عینة البحث وعلینا جمع 

 .)60جزء الخاصّ بالباعة (للمستھلكین ، كما أنھ لابد من جمع ال 120حیث سنخصّص 

ھذه المرحلة تعد كمحاولة من الباحث للإجابة على الأسئلة المطروحة في الإشكالیة 

والتحقق من الإجابات المقترحة من طرفھ والمتمثلة في الفرضیات حیث یجب إثبات 

 .صحتھا أو العكس
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 :الدراسات السابقة .9
لأھمیة الأسواق في المجتمعات سواء القدیمة أو الحدیثة، یتضح إنھ من خلال تحدیدینا 

لنا أن السوق خدمة وحاجة في آن واحد، فأصبح ینظر للأسواق من طرف المنظمات 

الدولیة والإقلیمیة كقطاع اقتصادي لھ أھمیة وبإمكانھ المساھمة إلى جانب القطاعات 

الدراسات "مثال بعض سبیل ال في عملیة التنمیة، وفي ھذا المجال سنذكر على ىالأخر
 السابقة للسوق":

 :دراسة علماء الاقتصاد /1
عن طریق  وھذا 1879إن دراسة السوق عادة ما یؤرخ لھا التاریخ الحدیث سنة 

شھاریة في الولایات المتحدة الأمریكیة للحصول على المعلومات محاولة قامت بھا وكالة إ

 لإشھار لزبون ما.المتعلقة بإنتاج الحبوب وتحضیر رزنامة ل

عن طریق شركة  1911لكن العملیة الرسمیة والشكلیة لدراسة السوق كانت سنة 

« guitss public saing company »  كما ظھر أول كتاب في التسویق« G.S 

Dukon » ت الدراسات بعد ھذه المرحلة عرفت ركودا إلى غایة العشرینا نإلا أ

 في و.م.أ " الجمعیة العامة للتسویق ". والثلاثینات، حیث ظھرت من جدید

 robertحیث أصدر  1932أما في فرنسا فلم تعرف ھذه الكلمة إلا في حدود سنة 

lelyele  كتاب لأسماء ومن أعقاب ذلك فكروا في تأسیس المعھد الفرنسي للرأي العام

« JHON STOZEL » ایة إلا أن المؤسسات الفرنسیة لم تتبنى ھذه الدراسات إلا في بد

 1الخمسینات.

 

 

 

 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

 .88، ص 1994، الإسكندریة الجامعیة،، الدّار إدارة التسویق :محمد السعید عبد الفتاح 1
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 :دراسة الأنتروبولوجیین -2
إلا أن الدراسات تواصلت فیما بعد من خلال دراسة علماء الانتروبولوجیا من خلال 

للأسواق في وصفھ للظاھرة الاجتماعیة من خلال  « Michel de Laprdell »دراسة 

التناسق والتحالف الموجود بین أفراد السوق (البائع والمشتري) وكیفیة التعامل في السوق 

وسیلة  أن السوق " M.Lوالتنظیم الذي یسیر علیھ ھذا النسق من خلال تحلیلھ یرى 

أو حدث یساھم في  حضریة في المدینة لمجال اجتماعي خاص بالفرد، فالسوق ظاھرة

 1." المجتمع فھو اختراع یومي

 

 :دراسة علماء الاجتماع -3
نتروبولوجیة تؤكد الدور الأساسي الذي یلعبھ السوق إلا راسات الاقتصادیة والأإن الد

أن دور ھذا الأخیر لا یقتصر على تلك الأھمیة الاقتصادیة ومنھ لا یمكن تجاھل الدور 

ك التبادل الاقتصادي ھناك التبادل الاجتماعي ومن خلال الاجتماعي لھ، فإضافة إلى ذل

تبادل آراء بین الأشخاص وتلقي الأنباء الجدیدة وعقد صلاة اجتماعیة وبالتالي مھرجان 

 2شعبي ومكان للتسلیة ومنھ ھو مكان بمثابة جریدة وإذاعة وسینما.

شتري التاجر یرى " ابن خلدون" أن التجارة ھي محاولة الكسب لتنمیة المال، حیث ی •

 السلع بالرخیص ویبیعھا بالغالي حتى ینمي ثروتھ.

ثمان الأ كما یرى ابن خلدون أن السوق ھي مجال التعبیر عن قیمة أي سلعة أوضاع

 3ھي وسیلة ذلك التغییر.

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
paris, p 96., édition l’hammatour, 1996, sociologie en ville : Ostawets kyed sylvia  -1 

 
;  , NI,PARISétude économique et sociologique d’une coupe dibritation:  Adam André - 2

1982, p 28. 
، المجلد الأول، الطبعة الثالثة، دار الكتاب المقدمة، كتاب العبر ودیوان المبتدأ والخبرعبد الرحمان ابن خلدون، - 3

 .703، ص 1967اللبناني للطباعة، بیروت، 
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 دراسة علماء التسویق : " دراسات ذات صلة بالمستھلك "  -4

ھدفھا التعرف على المجالات التي : 1"  2002" )شلابي محمّد  مصطفي(دراسة  -أ

الرئیسیة التي یمكن توفیرھا للمستھلك في مجال الإعلان ، وقیاس قدرة المستھلك المصري 

على التعرف على صور تجاھل حقوقھ في مجال الإعلان و الخداع الإعلاني، وتقییم دوره 

في تحقیق  على تنظیم الإعلان ةفي تحقیق الحمایة لنفسھ ، وتقییم دور الأجھزة المسؤولی

الحمایة للمستھلك ، ومعرفة الأسباب التي تؤدي إلى استمرار عدم مراعاة حقوق المستھلك 

 في ھذا المجال وكانت نتائج ھذه الدراسة الأتي :

 **وجود قصور في الإعلانات للمنتجات الغذائیة من حیث :

 * المعلومات الكاملة والصادقة ،والبراھین على صدقھا .

 غیر مقبولة . تعلانات على قیم وسلوكیا*احتواء ھذه الإ

 *ضعف الدور الذي تؤدیھ الجھات القائمة على حمایة المستھلك .

 : 2"1993" )دراسة (حامد أبو زید الدسوقي –ب 
 الذي كان یھدف من وراء دراستھ إلى تحقیق ما یلي :

الوقوف على مستوى الحمایة الحالي للمستھلك في السوق المصري، وھل یختلف  -

 ھذا المستوى باختلاف نوع السلعة.

قیاس قوة ومعنویة العلاقة بین دور وسائل الإعلام في نوعیة المستھلك، وبین مزید  -

 من الحمایة في الوقت الحاضر.

 أما النتائج التي توصل إلیھا الباحث فكانت كالاتي:

 لا توجد حمایة كاملة لحقوق المستھلك في السوق المصري. -

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
" حمایة المستهلك في المجال الإعلان بالتطبیق على إعلانات المنتوجات الغذائیة "  )محمد(بي مصطفي شلا -1

   .2002أطروحة دكتوراه غیر منشورة ، كلیة التجارة وإدارة الأعمال ، جامعة حلوان ، مصر ،  
،  مجلة العلوم الإداریة"  له ، دراسة میدانیةدور المستهلك المصري في تحقیق الحمایة الدسوقي "   دحامد أبو زی -2

 .1993، جویلیة  06ع   03س
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 ة أكثر أنواع السلع التي یظھر بھا عدم إلتزام الشركات بالحمایة .تعتبر السلع الغذائی -

 وجود دور سلبي للمستھلك في مواجھة الشركات التي تخَل بحمایتھ. -

 نظرة نقدیة وتقییمیھ : -

 السابق لأھم الدراسات، اتضح لنا ما یلي : المسحن م

یمكن  أصبح ینظر إلیھ كقطاع أساسي لا '' السوق'' اتفقت الدراسات على أن •

 الاستغناء عنھ في عملیة التنمیة.

لا یمكن حصر أھمیتھ في الجانب الاقتصادي و "السوق"  اتفقت الدراسات أیضا أن •

 إغفال الدور الاجتماعي لھ.

فقد لوحظ عن الدراسات السابقة أنھا كانت مركزة  ''السوق'' رغم كل ما قیل عن •

لوجي في على الجانب السوسیوبكثرة على الجانب الاقتصادي لكنھا لم تركز بقدر كا

 للدراسة .

 حمایة" كما یلاحظ كذلك عن الدراسات السابقة التي تطرقت إلى جھود نشاط -

 ˸أنھا المستھلك"

 لم توضح كیفیة الوصول إلى مستوى حمایة فعال قبل وقوع الضرر. •

على عدم كفایة التشریعات و القوانین المنظمة  بالمستھلك خلصت الدراسات المتعلقة •

 حمایة المستھلك.ل

نستطیع القول أن كل ھذه الدراسات ھي بمثابة أرضیة خصبة یمكن البحث فیھا،   -

 والاستفادة منھا مما سبق ذكره من دراسات دون تكرار ما ثم البحث فیھ.
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 :البحثصعوبات  .10
بحث لا یخلو من الصعوبات ولكن تختلف ترجمتھا باختلاف طبیعة الموضوع  إن أيّ 

ذاتھ وصعوبات عامة متعلقة بالموضوع كفقر  وقد تكون شخصیة متعلقة بالباحث في حدّ 

المكتبات من المراجع الثمینة وعلى العموم من بین الصعوبات التي واجھناھا عند قیامنا 

 بھذا البحث نذكر:

، حیث أننا سنتناول ظاھرة الأسواق  حد ذاتھ وتشابكھ یعد صعوبةتعقد الموضوع في 

التجاریة بصفة خاصة كما أننا سنركز على الجانب السوسیولوجي الاجتماعي لا على 

الصعوبة ھذه  بالتالي تعدّ  الجانب الاقتصادي كما كان مركز علیھ في الدراسات السابقة و

باحث  الموضوع ابتكاري في حد ذاتھ فعلى أيّ  لكن لا بأس مادامالرئیسیة التي واجھناھا و 

 .مواجھتھا حتى یتمكن من تحقیق التحصیل العلمي السلیم تقبل ھذه الصعوبات و
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 تمهید:

عرف العالم الإسلامي ابتداء من القرن الثاني إلى الرابع الهجري تطورا عمرانیا كبیرا 

ویعد تأسیس المدن أبرز سماته، وقد أصبح بعضها یمثل أكبر مدن العالم، وقیل" أن 

سلامي، قد كما یلاحظ أن التطور العمراني للعالم الإ  1هو مجتمع مدن"المجتمع الإسلامي 

على الإزدهار  الاقتصادي الذي  أساسا الحضارة الإسلامیة، واعتمدة ازدهار حدث خلال فتر 

وراء تطور المدن وانتشار  ة على النشاط التجاري وهو الذي یكمنیكاد ینحصر في تلك الفتر 

  2.ة والبحریة معاشبكة المسالك التجاریة البری

وفي هذا الصدد أشار ابن خلدون إلى العلاقة بین العمران والازدهار الاقتصادي حیث 

 3قال" ومتى عظم الدخل والخرج اتسعت أحوال الساكن ووسع المصر"

ربیة" دور بارز في المبادلات التجاریة بینهما وبین بلاد السودان بسبب اوكان للمدن المغ

بوابة  لمسالك التجاریة، فكانت القیروان بدایة الانطلاق، وسجلماسة ارتباطها بشبكة من ا

 .بلاد السودان في المغرب

 

 

 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

، دار  ) م10-9ه/4-3في القرنین (في المغرب الإسلامي الحیاة الاقتصادیة والاجتماعیة ، الحبیب الجنماني  -1 
 . 14، ص 1978،  -الجزائر–التونسیة للنشر ، الشركة الوطنیة للنشر والتوزیع 

  14، ص مرجعالنفس  -2
  . 1009المرجع السابق ، ص  ،عبد الرحمان إبن خلدون  - 3
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 تطور المدن في المغرب الإسلامي: -1

قبل التطرق إلى العلاقات التجاریة بین المغرب الإسلامي وبلاد السودان، لابد من تقدیم 

الجدلیة بین التطور العمراني والازدهار التجاري،  یریة تهدف إلى إبراز العلاقةتوطئة تنظ

وأثر ذلك في المكانة البارزة التي أصبح یحتلها المغرب الإسلامي في التجارة العالمیة، 

وتنطلق هذه الرؤیة من الواقع التاریخي والاقتصادي، فهي تسعى جاهدة إلى إكساب أوجه 

الجغرافیین والمؤرخین العرب ویبدو في النشاط العمراني والتجاري الذي تعرضت إلیه مصادر 

 الإسلامیة، إذ لاي دراسة ممیزات الحضارة العربیة هذه الرؤیة ضربا من ضروب التجدید ف

عمرانیا  ایمكن فهم أهمیة دور المدن التجاریة في المغرب الإسلامي والتي شهدت تطور 

نظرة الشاملة الطار  في إه)، إلا3/4ث والرابع الهجري(واقتصادیا ذا شأن خلال القرنین الثال

 لتطور المدن ولیس في نطاق نظرة ضیقة أي النظرة إلى المدینة باعتبارها وحدة مستقلة.

إن تطبیق هذه النظرة الجدیدة لتاریخ المدن وتطورها یقتضي اعتبار مظهرین أساسین: 

سلامي هر الأول یتجلى في ذلك التطور العمراني والدیمغرافي الذي شهده العالم الإالمظف

عامة والمغرب الإسلامي خاصة ابتداء من النصف الثاني للقرن الثاني للهجرة وخاصة 

ه)  ویتصل بهذا التطور بروز شبكة من المسالك  3/4القرنین الثالث والرابع الهجري (ق

عهد الازدهار العمراني في  خلاللكنه اكتسب أهمیة جدیدة د بعضها قدیم وبعضها جدی

ما المظهر الثاني فیتمثل في ارتباط التطور العمراني وما یتصل به من العالم الإسلامي، أ

 قضایا متعددة بدینامیكیة اقتصادیة في منطقة جغرافیة واسعة وهامة كانت 
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تشكل في تلك الفترة قلب مراكز التجارة العالمیة وقد أحدثت هذه الدینامیكیة حاجات 

 هما الذهب وتجارة الرقیق . نابینها بضاعتان أساسیت تاقتصادیة جدیدة، اكتسب

وتوطدت العلاقات التجاریة بین المغرب الإسلامي بانتشار  التجارة  لقد ارتبط تطور

لمغرب الإسلامي وبصورة خاصة في جنوب الإسلام ، ولاسیما في المناطق الصحراویة من ا

من القرن التطور الكبیر والسریع الذي شهدته التجارة الصحراویة ابتداء  الصحراء ، إثر

/ه) ، وهي تعتمد على البضاعتین اللتان ذكرتا أنفا ، فقد ظهرت  3الثالث الهجري (ق

تجمعات سكانیة في مختلف مراكز التجارة المؤسسة على طول المسالك التي كانت تربط 

الصحراء جنوبا وموانئ حوض البحر المتوسط شمالا من جهة ، وبین الصحراء والمشرق 

 .یةالإسلامي من جهة ثان

وقد كانت فئة التجار المسلمین أنشط عناصر سكان تلك المراكز التجاریة ، لیس في 

النشاط التجاري وحسب بل في نشر الإسلام أیضا ، كما سمح الموقع الجغرافي للمغرب 

فتح حضاري وتجاري كبیرین ، وكان لهذا الموقع أثر بالغ في تطور المسالك تالإسلامي ب

 شمالا وغربا شرقا . وتنوعها جنوباالتجاریة 

إن مدن المغرب الإسلامي في الواقع كانت مخازن لبضائع بلاد السودان لإعادة توزیعها 

في اتجاه صقلیة والمشرق الإسلامي من شواطئ إفریقیة أو اتجاه الأندلس وأوروبا من 

 .1سواحل مضیق جبل طارق ، وكانت السلعة الهامة بطبیعة الحال ذهب بلاد السودان 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
S.M.ED .Paris.  11.siecle)-L’islam dans sa Premiere Grandeur (8  ˸Maurice Lombard-1

.1971 .P155 
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ثیر ذهب السودان قد تجاوز في الواقع التطور العمراني للمدن المغربیة خلال أربعة إن تأ

م) لیؤدي دورا حاسما في نهضة غرب أوروبا وجنوبها فیما بعد ، 11-م8ه) /(5-2قرون (

وقد أكدت الدراسات الحدیثة هذا الدور، والتي أقامت الدلیل على تأثیر ذهب السودان في 

با الغربیة والجنوبیة ، وفي التحول الجذري الذي بدأت تعشیه هذه السیاسة النقدیة لأورو 

  1م)13المنطقة ابتداء من القرن الثالث عشر میلادي (ق

وإذ كان العالم الإسلامي أصبح یشكل وحدة عمرانیة و اقتصادیة خلال القرنین الثالث 

التجاریة فیه ة وشبكة المسالك ه) ، فإن طرق الموصلات التجاری 3/4والرابع الهجري (ق

د من الجنوب الغربي من بلاد السودان إلى أوروبا ، ومن سواحل إفریقیة الشرقیة إلى تمت

الصین وبلاد الترك ، وتمتد كذلك من المغرب إلى المشرق من شواطئ محیط الأطلسي إلى 

 . 2ديل ، ومنهما إلى منطقة المحیط الهنبغداد وكابو 

تجاریة أساسیة وهامة : منطقة إفریقیة ومن  كان المغرب الإسلامي یضم ثلاث مناطق 

أبرز مراكزها التجاریة القیروان والمنطقة الثانیة وتتصل المسالك التجاریة فیها بمدنیة "تاهرت" 

یة ، وهي مركز تجاري حساس یربط بین مسالك الصحراء وبلاد مّ تعاصمة الإمارة الرس

"تنس" وحلقة وصل هامة في  السودان بالأندلس وجزر البحر المتوسط عن طریق میناء

 .التبادل التجاري بین المغرب والمشرق الإسلامي

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 quelques observations sur le commerce de l’or dans le soudan:  M .Malowist - 1

.esc . Paris .1970.p 1630 age annalesoccidental au moyen  
 T3.S.M.ED .paris . le moyen age. Histoire Generale des civilisations.  Claude Cohen-2

1967 .pp  155.158.  

32 
 



 
 

 الفصل الثـاني    تاریخ المراكز التجاریة في المغرب الإسلامي وبلاد السودان
م ودورھا في تطور المدن10-9 -ه3/4بین ق   

 
    

أما المنطقة الثالثة وهي منطقة المغرب الأقصى بواجهتیها البحریتین : واجهة المحیط 

كما یسمیه الجغرافیون العرب القدماء ، وواجهة البحر المتوسط  بحر الظلمات الأطلسي أو

ثة الموقع الجغرافي الذي ینحصر بین واجهتین تجاریتین : ویجمع بین هذه المناطق الثلا

الواجهة البحریة والواجهة الصحراویة وكلاهما تقعان ضمن الوحدة العمرانیة والاقتصادیة 

 .للعالم الإسلامي
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تطور التجارة وتأمین المسالك  ه قي الاستقرار السیاسي ودور-2
 التجاریة:

المذهبي في بلاد المغرب التي كانت حركة الخوارج مظهرا من لقد أدت فترة الصراع 

أدى هذا الصراع  ةسن 40ه ، واستمر هذا الصراع حوالي 122مظاهرها ابتداء من سنة 

إلى توقف المبادلات التجاریة بسبب انعدام الأمن عبر المسالك التجاریة باعتباره عاملا مهما 

 .في النشاط التجاري والتطور العمراني

د اتضحت معالم الخریطة السیاسیة لبلاد المغرب والأندلس ابتداء من النصف الثاني وق 

ه) ، فقد أسس الأمویون خلافتهم الجدیدة في قرطبة ، وقد أسس"  2للقرن الثاني الهجري (ق

، وبعدهم أسس "بنو رستم"  "سجلماسة"" المكناسیون عاصمة إمارتهم الصفریة في رار بنو مد

 .س"ارسة" دولتهم في "فاكما أسس "الأد "تاهرت"باضیة في عاصمة إمارتهم الإ

تتبع سیاسة توسعیة لبسط نفوذها لم وبعد أن تأسست هذه الإمارات المغربیة، والتي  

السیاسي والمذهبي ، عرف المغرب استقرار سیاسیا امتد إلى نهایة القرن الثالث الهجري 

 ه) .3(ق

و للوهلة الأولى أن التجاریة وأمنها ، وقد یبد المسالك وقد ساهم هذا الاستقرار في تطور

ور العمراني والازدهار هناك تناقضا بین بروز هذه النظم السیاسیة المختلقة والتط

لها اقتصادیا وذلك تحقیق الأمن للمراكز التجاریة و تستغ، بل حاولت هذه النظم الاقتصادي

اكتفاء دول المغرب بموارد المسالك  لتدعیم مركزها السیاسي والتجاري ، ولعل الأمر یعود إلى

ب التوسیع مجالها على حسمنطقتها الجغرافیة ودون محاولة  التجاریة الموجودة داخل نطاق

 منطقة الدول المجاورة .
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الخاص بتجارة الذهب والرقیق  1ویبدو أن التحول الذي طرأ على المسلك التجاري القدیم

طریق اري الرابط بین "غانة" و"مصر" عن بین بلاد السودان والمشرق وخاصة الطریق التج

بلاد النوبة بسبب ما كان یمثله من خطر على القوافل التجاریة وكثرة العواصف الرملیة ، 

"أرجلان" وأصبح هذا الطریق یمر ببلاد المغرب جاعلا من القیروان وبلاد "الجرید" 

، مراكز تجاریة نشطة تتفرع منها مسالك فرعیة ، "ماسةل"سجو "سو"تاهرت" و"تلمسان" و"فا

  .وتجمعت عن طریق التجارة الصحراویة ثروات كبرى من الذهب في مدن المغرب الإسلامي
 

ي ة تجاوز التعامل بها حدود إمارة بنوأصبح الدینار "السجلماسي" مثلا : عملة قوی

 غ الأندلس في عهد الخلیفة "عبد الرحمان الناصر" ومن أهم البضائع التي كانت"مدرار" وبل

قائمة المبادلات التجاریة بین المغرب الإسلامي ومراكز التجارة العالمیة المتصلة بها في  في

 ،الملح ، التمور ، العسل الحبوب ، زیت الزیتون ، اللحوم ، القطن ، الخشب ،  تلك الفترة :

ف ، النحاس المصنوع ، الحدید ، ،  الصّو  تجان ، العطور ، الورق ، المنسوجا، المر السكر

 .الشمع ، الجلود ، الفرو ، مادة الزئبق ....الخ

 

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
یبدو من روایة ابن خلدون أن الطریق التجاري الذي كان یتردد علیه التجار هو طریق بلاد المغرب للوصول إلى  ) :1( 

            في النصف الثاني من ماري جاطة بن منساففي هذه الروایة یتحدث ابن خلدون عن عصر ملك مالي  . "مالي"
       .  شفهیةعلى روایة  امعتمد ،ه/ 8:ق
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أما البضاعتان الثمینتان اللتان تكمنان وراء الثروات الكبرى التي تجمعت في مدن تجاریة 

فهما الذهب وتجارة الرقیق ، وهما محور التبادل  "تاهرت"و "سجلماسة"مثل "أودغست" و

تصدر إلى السودان أنواع  "سجلماسة"التجاري بین بلاد المغرب وبلاد السودان ، فقد كانت 

 .التمور والزبیب والنحاس ویعود التجار بالتبر والرقیق
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 :المغربیة  الذھب والرقیق في تطور وازدھار مراكز التجارةأھمیة تجارة -3

افر إلیها أهل المغرب الأقصى تقول الروایات في هذا الموضوع أن بلاد السودان كان یس

والنحاس والخرز ویعودون منها بالتبر والخدم ، وأهم بضاعة تحملها القوافل  فصو بال

بما بلغ ر التجاریة من بلاد المغرب إلى بلاد السودان هي الملح ، حیث یقول ابن "حوقل" و 

  .دواخل بلاد السودان وأقاصیهفي بین مائتین إلى ثلاثمائة دینار  للملح ماالحمل 

صحراء المغرب الأقصى ، فأشار إلى معدن الملح الموجود بین ذكر "البكري" غرائب و 

 "غانة"و "سجلماسة"من هذا المعدن یتجهز بالملح إلى و فقال "  "أودغست"و  "سجلماسة"

 .1صل والتجار إلیه متسایرون وله غلة عظیمةالسودان والعمل فیه متبلاد وسائر 

ه)   779-704ة (واستمرت أهمیة تجارة الملح مع بلاد السودان إلى عهد ابن بطوط

في اتجاه  -25-غازي" التي تبعد عن سجلماسة بخمسة وعشرون یوما حیث ذكر أن "ت

 بتغازيلملح الجنوب نحو بلاد السودان ، یسكنها عبید "مسوفة " وهم الذین یشغلون حقول ا

على حقارتها یتعامل فیها بالقناطیر المقنطرة  "غازيالرحالة المغربي قائلا : وقریة "ت وأضاف

 بر.تمن ال

 

 
 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
  . 171، ص  1898، دون ذكر دار النشر ، باریس ، المسالك والممالك أبو عبید البكري ،  -1
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ولإبراز أهمیة تجارة الرقیق في تطور وازدهار المراكز التجاریة المغربیة ، فإن ابن 

وفي قوله " ویسكنها أهل العراق وتجار  "بسجلماسة"ن استقرار الفئات التجاریة بی "حوقل"

الطریق ، فهم وأولادهم وتجارتهم دائرة  " و"بغداد" الذین كانوا یقطعون تلكالكوفة"و "البصرة"

 ومفردتهم دائمة ، وقوافلهم غیر منقطعة إلى أرباح عظیمة ، وفوائد جسمیة ونعم سابغة . 
 

وشهد علیه العدول  "بأودغست"دین على "محمد بن أبي سعدون" كتب بلقد رأیت صكا و 

 قائلا " ... "سجلماسة"في وصفه لسكان  "البكري"دینار ، وقد تعرض ألف بإثنین وأربعین 

في وصفه عدد بلا وزن ، والكراث یتبایعونه وزنا وعددا..." و جزاف  ومن الغرائب أن الذهب

ویتجهز  ول "...مركز تجاري معروف بتجارة الذهب والرقیق والملح یق لمدینة "أودغست" وهي

مجنحة ، ویجلب منها العنبر  ةإلیها بالنحاس المصنوع وثیاب مصبغة بالحمرة والزرق

المخلوق الجید لقرب البحر المحیط منا والذهب الإبریز الخالص خیوطا مفتولة ، وذهب 

 رض وأصحه.الأأجود ذهب أهل  "أودغست"

من ممیزات الحیاة التجاریة إنه من الواضح أن هاتین البضاعتین تمثلان میزة أساسیة 

ه) ، فقد یلاحظ دورهما الحاسم في 4/ق3المغربیة خلال القرنین الثالث والرابع الهجري (ق

الحیاة الاقتصادیة للمراكز التجاریة المغربیة ، ومن هنا أصبحت الحیاة الاقتصادیة للمراكز 

قتصادیة جدیدة في التجاریة المغربیة بین المغرب الأقصى وبلاد السودان تعكس ظاهرة ا

 .1حیاة المغرب الإسلامي خلال هذا العصر

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
  . 26الحبیب الجنماني ، المرجع السابق ، ص  - 1
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ما السؤال الذي یطرح نفسه ما أهمیة تجارة الرقیق في تجارة العالم الإسلامي عامة بّ ر و 

 والمغرب الإسلامي خاصة ؟ 

وأصبح یمثل ظاهرة  إن الرقیق متوفر في المجتمع الإسلامي وتعددت مصادر استیراده ،

اجتماعیة بارزة في حیاة المدن والریف معا إلى درجة جعلت بعض الدارسین للحضارة 

 ارة رقیق ، لا تختلف عن الحضاراتالعربیة الإسلامیة یصفونها بأنها حض

القدیمة وعن الحضارة البیزنطیة على وجه الخصوص ، لكن هذا الوصف لا یخلو من 

مجتمعات لعبید في المجتمع الإسلامي وفي ع بین ظاهرة امبالغة ، حیث هناك فرق شاس

الحضارات القدیمة ، ولكن هذا لا یمنع من التأكید على حقیقة تاریخیة تتلخص في أن الرق 

 . ي تاریخ الاقتصاد الإسلاميفیمثل ظاهرة أساسیة 

وربما الحاجات الاقتصادیة للمجتمع الإسلامي الجدید قد طغت على ما جاءت به  

یر انتقالها من حالة العبودیة یسیعة الإسلامیة لإعطاء هذه الفئة الاجتماعیة حقوقها ، وتالشر 

 . إلى الحریة

حاجة العالم الإسلامي لهذه الفئة ازدادت بعد انتهاء الفتوحات الإسلامیة  نّ أ وویبد

لى ظهور العملة الإسلامیة باعتبارها عملة قویة یقوم عو وبدایة عصر الازدهار العمراني ، 

أساسها التبادل التجاري العالمي ، فبحث التجار عن مناطق تموین العالم الإسلامي بهذه 

 "الصقالبة"أسیا الوسطى" ، ومن بلاد و"البضاعة الهامة ، فاستوردوا الرقیق من بلاد الترك 

 ".سواحل إفریقیة الشرقیة"قدیمة  مثل "الحبشة" : مناطق مناطق الأخرى منهاالو 
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مصدر جدید ألا وهو بلاد السودان حیث كان له دور بارز في تاریخ إلى أن ظهر 

التجارة المغاربیة ، حتى أصبح هذا الأخیر المصدر الأول لتجارة الرقیق ابتداء من القرن 

ه) ، ویبدو أن العبید أصبحوا یشكلون القوة المنتجة الأساسیة في جمیع 4/الرابع الهجري (ق

نوا هم العاملون في المناطق الزراعیة الكبرى ، وفي الواحات المیادین وخاصة الاقتصاد ، فكا

عات التي نشأت في الصحراویة ، وفي المعادن وفي حراسة القوافل التجاریة والبناء والصنا

 مراكز العمران.

ولذا فإن ملكیة عدد وافر منهم لم تصبح مقتصرة على الأمراء والأسر الحاكمة بل  

تجارة  نولا غرابة في العدد الكبیر منهم لأمنهم ،  اوافر  ادأصبحت الفئات الثریة تملك عد

القوافل كانت في حاجة إلى حراس ، كما احتل هؤلاء مكانة هامة في الحیاة السیاسیة 

 "العهد الطولوني"، حیث بلغ عدد العبید في الفسطاط في  )ه/3 (والعسكریة ابتداء من القرن

 1"عبد سوداني"حوالي أربع وعشرین ألف عبد تركي ، وأربعین ألف 
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 : علاقة المدن المغاربیة التجاریة ببلاد السودان -4

یبدو من خلال التطور التاریخي للمدن في المغرب الإسلامي ، أنها ساهمت بشكل 

المسالك والطرق كبیر في العلاقات التجاریة بین المغرب الإسلامي و بلاد السودان عبر 

، لمدن نجد : "القیروان" ، "تاهرت"التجاریة التي كانت تربطها بمدن السودان ، ومن بین ا

شكل حلقة الاتصال التجاري بین المغرب الإسلامي تة التي كانت نی"سجلماسة " أما المد

، فما هي علاقة هذه المدن التجاریة في المغرب  "غستدأو "وبلاد السودان هي مدینة 

 سلامي ببلاد السودان ؟الإ

كانت نقطة الانطلاق في ضبط المسالك وتحدید المسافات التي  "القیروان"إن مدینة 

تحدث عنها الجغرافیون العرب ، وبقیت مند تأسیسها إلى سقوطها في منتصف القرن 

 .ه) أهم مركز مغاربي في حركة النقل التجاري5/الخامس الهجري (ق

ب والمشرق ، وبین التجارة المتوسطیة وقوافل التجارة وكانت نقطة لقاء بین المغر  

تعود إلى بدایة القرن الثاني الهجري  حیث قدیمة جد الصحراویة ، كما كانت هذه العلاقة

 ه116د االله بن الحبحاب" بعد أن ولى إفریقیة والمغرب سنة یه) حینما أرسل "عب2/(ق

، وقد  1بلغ أرض السودان و ىقائده "حبیب بن أبي عبده" إلى المغرب الأقصى ، فغز 

 ه).3/تطورت العلاقات التجاریة بین القیروان وبلاد السودان خلال القرن الثالث الهجري (ق

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
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یتورعون من مال التجارة خاصة من تجارة بلاد السودان لما  "القیروان"كما كان علماء 

علي" أنه ترك  ل أحمد بنستغلال ، وجاء في ترجمة "أبي الفضاشتهرت من ربح فاحش أو ا

من میراث أبیه أكثر من ألف دینار ، لم یرثها فسئل عن ذلك فقال "كان من تجارة العاج 

 .  1فكرهته لما جاء فیه عن أهل العلم"

"تهارت" الرستمیة فقد تطورت الحركة العمرانیة بها نتیجة التطور أما بالنسبة ل

ریین ورئیسین لعبا دورا هاما في لطریقین تجاي ولاسیما تجارتها ، وكانت ملتقى الاقتصاد

 /م).12ق-/م9ني عشر المیلادي(قالحیاة التجاریة من القرن التاسع المیلادي إلى القرن الثا

طریق الشرق وطریق الغرب أي من بلاد مصر إلى شواطئ المحیط الأطلسي  وهما 

نوب شمال الذي یربط المدن الواقعة على حدود الصحراء مع تجارة بلاد السودان ، وطریق ج

موقع ئ البحر المتوسط ، بالإضافة إلى أي بلاد السودان و المدن الصحراویة إلى شواط

"تاهرت" الذي یسمح لها بالتحكم في الطریقین التجاریین ، فإنها تأسست في موضع غني 

وهو النشاط الزراعي  بنشاط إقتصادي ثاني إلى جانب التجارة ألا بالمیاه ، مما جعلها تقوم

  الحیوانات فجمع سكانها بین الفلاحة والتجارة.وتربیة 

ال في النشاط التجاري بین بلاد السودان وواحات الصحراء لقد ساهم الخوارج بدور فع

 .من جهة وبلاد المغرب الأوسط من جهة ثانیة

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
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اعة هذا ، وتكاد تنحصر بضوقد ربطوه بالمشرق الإسلامي وموانئ البحر المتوسط  

، وفي هذا الموضوع ذكر "ابن  1بضائع العصر : الذهب والعبید النشاط في نوعین من

إلى جمیع الصغیر" عن نشاط "تاهرت" التجاري بقوله "واستعملت السبل إلى بلد السودان و 

ن مشرق ومغرب بالتجارة ، وضروب الأمتعة فأقاموا على ذلك سنتین أو أقل من مالبلدان 

 .2ر من كل الأقطار تاجرونذلك أو أكثر والعمارة زائدة والناس والتجا

كانت لها علاقات تجاریة ببلاد السودان  "تاهرت"ویتضح من نص "ابن الصغیر" أن 

عبر المسالك الصحراویة لأن إمارة "بني رستم" كانت تتحكم في أجزاء من صحراء المغرب 

 .لك التجاري الصحراوي كان تابعا لإمارة "بني رستم" الي فالمسالأوسط ،وبالت

ا كانت تؤدي إلى عاصمة "بني ن هذا النص أن الطرق التجاریة كلهخلص مكما یست

رستم" سواء من المشرق الإسلامي أو من مدن المغرب الإسلامي الأخرى ، وأن تاهرت 

كانت تتمیز بحركة تجاریة نشیطة بحكم موقعها الجغرافي والتجاري الذي یربطها بین القیروان 

 .ومدن المغرب الأقصى وبلاد السودان

في نشاطها  "تاهرت"فرزت الحركة التجاریة تأسیس العمارة ، ومن أهم صادرات أوقد  

 التجاري مع بلاد السودان : الحبوب ، الصوف ، الجلود .

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
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العمراني ،   مها قدّ تهي مدینة تجاریة یعود الفصل في ازدهارها و  "ةماس"سجلأما مدینة 

الناس إلیها من البصرة على شط العرب إلى حیاة الاجتماعیة وهجرة الومظاهر الترف في 

رق مسالك تجاریة تالأندلس وبلاد السودان ، إلى نشاطها التجاري ومركزها الحساس في مف

 .هامة في تاریخ التجارة المغاربیة في العصر الوسیط 

، فالتجارة هي مصدر الثروة الكبیرة التي تجمعت  بل كانت مركزا تجاریا عالمیا عصریا

أیدي سكانها وخاصة فئة التي كانت ب –الثروة الذهبیة –وعلى وجه الخصوص  بالمدینة

، ت الحموي" وأهل هذه المدینة من أغنى الناس وأكثرهم مالاالتجار بینهم ، ویقول عنهم "یاقو 

وأشار  1لأنها على طریق من یرید غانة التي هي معدن الذهب ، ولأهلها جرأة على دخولها

جزاف عدد بلا وزن والكراث یتبایعونه وزنا لا  "سجلماسة""أن الذهب عند سكان  "البكري"

 . 2عدد

مدى الثراء الذي بلغته  تصورّ  "أودغست"ة عاشها بمدینة  ویروي إبن حوقل "قصة طریف

، فبعد أن تحدث عن أهلها وسكانها من تجار البصرة والكوفة وبغداد ،  "سجلماسة"تجار فئة 

 ریة الدؤوبة بها .الحركة التجا وعن

سعة الحال ، ..وسائر أرباب المدن دونهم في الیسر و ال عن أهل سجلماسة "...ق

وتتقارب بالعصبیة أوصافهم ، وتتشاكل أحوالهم ، ولقد رأیت بهذه المدینة صكا بدین لرجل 

یت ولا سمعت بهذا بالمشرق أبدا ، ولقد أر اثنین وأربعین ألف دینار ، وما  :ـعلى أخر ب

 ...". ت، فاستطرف ها بالعراق وفارس وخراسانحكیت
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

  . 192، ص  1993،  3، دار الفكر ، بیروت ، جمعجم البلدان یاقوت الحموي ،  -1
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ولقد كانت التجارة مصدر القوة المالیة ، وبالتالي مصدر القوة السیاسیة والعسكریة  

لواردة ، وعلى ویلاحظ أن مبلغ "المكوس" الذي وظفه أمیرها "المعتز" على القوافل الصادرة وا

وهذا المبلغ جبایة  ،مائة ألف دینارصل مع العشر والخراج  إلى أربعما یباع بها ویشترى و 

مسالك التجاریة أرباحا طائلة ، بالالمدینة ، فأصبحت مهنة تدر على القبائل البربریة المقیمة 

هي خاتمة المطاف بالنسبة للقوافل فهي تتجه إلیها باعتبارها مركزا  سجلماسة لكن لم تكن

مع فیه تتج ناء صحراويمی لمعدن التبر أوان ، فهي باب تجاریا نشطا مع بلاد السود

 بضائع العصر : الذهب والرقیق . البضاعتان الثمینتان من 

والمتجهة نحو بلاد مراكز التجاریة المذكورة الع القوافل التجاریة القادمة من یجمإن 

، وذكر ابن حوقل "المسلك الصحراوي في اتجاه  بسجلماسةائدة منها تمر السودان أو الع

نحو بلاد السودان بقوله " وبین المغرب وبلد السودان مفاوز وبراري   سجلماسةالجنوب من 

منقطعة ، قلیلة المیاه متعذرة المراعي ، لا تسلك إلا في الشتاء ، وسالكها في حینه متصل 

" غانة"و "أودغست "تجارة الذهب معلالسفر دائم الورود والصدر ، وهو الطریق 

التي كانت تحملها القوافل التجاریة المتجهة  ن البضائعجدر الإشارة إلى أ، وتبالخصوص"

اء السودان ، وحسب ما ج   أو المنطلقة منها ، والتي كانت تسوق في بلاد "سجلماسة"إلى 

من المنتوجات الزراعیة ومنتوجات  "سجلماسة"صادرات في كتب الجغرافیین العرب أن 

  .الحرف الیدویة

ففة ، الزبیب ، النحاس المصنوع والخرز ومنها: القمح ، أنواع التمور ، الثمار المج

والملح ، ویجلب من بلاد السودان : الذهب والرقیق والعنبر وأشجار الصمغ من جبل یشرف 

 " .أودغست"على مدینة 
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وكانت لهم أموال عظیمة  قائلا:" ... "أودغست"إلى ثراء أهل  "البكري" بینما أشار 

یتعاملون  "أودغست"، وكان أهل 1أو أكثرورقیق كثیر حیث كان للرجل منهم ألف خادم 

بأنواع البضائع  "سجلماسة"بالتبر الخالص ولیس بالفضة ، فالقوافل التجاریة القادمة من 

القمح والثمار  "أودغست"المذكورة تعود ببضاعتین هامتین هما الذهب والرقیق ویصدر إلى 

 والزبیب.

حمرة والزرقة مجنحة ، ویجلب كما یتجهز إلیها بالنحاس المصنوع وثیاب مصبغة بال

منها العنبر المخلوق الجید لقرب البحر المحیط منهم والذهب الإبریز الخالص خیوطا مفتولة 

، ومن خلال كل هذا نستخلص 2الأرض وأصحه  على وجه ذهب أجود "أودغست"وذهب 

م والكمیة أكثر من لاد السودان كانت ضخمة من حیث الحجإلى ب "سجلماسة"أن صادرات 

 .صادرات بلاد السودان إلى المغرب الإسلامي

تكاملا  ن بلاد المغرب وبلاد السودان شكلكما نستنتج أیضا أن التبادل التجاري بی 

اقتصادیا وتجاریا بین المنطقتین ، حیث كانت بلاد المغرب الممثلة في مدن عواصم إمارته 

لاد السودان تصدر لبلاد تمد أسواق بلاد السودان ما تحتاجه من سلع وبضائع ، وكانت ب

المغرب ما تحتاجه أسواقه من بضائع خاصة الذهب والرقیق ، لقد انعكس ازدهار التجارة 

 .بین بلاد المغرب والسودان على المغرب الإسلامي حیث ظهر التطور العمراني

 
 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
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حیث كان هذا الأخیر یتمیز بطابعه العمراني ، وكانت هذه السمة الأساسیة ببلاد  

المغرب مند العصور القدیمة وفي العصر الإسلامي أیضا ، ولكن تأسیس كثیر من المدن 

ه) ، أثر تأثیرا مباشرا في عدد من 3/ق2التجاریة خلال القرنین الثاني والثالث للهجرة (ق

 .إلى مرحلة العمران الحضريمناطق العمران البدوي 

وهذا التطور التاریخي هو الذي انطلق منه "ابن خلدون" فیما ذهب إلیه أن البدو أصل  

بدو أصل للحضر ومتقدم شهد لنا أن الیللمدن والحضر وسابق علیهما ، حیث قال "ومما 

ذلك  هم من أهل البدو الذین بناحیة" وجدنا أكثر الأمصار"من  "مصر"أهل  ةأعلیه ، فنش

 عة والترف الذي في الحضر .المصر وفي قراه ، وأنهم أیسروا فسكنوا المصر وعدلوا إلى الدّ 

،  1وذلك یدل على أن أحوال الحضارة ناشئة عن أحوال البداوة ، وأنها أصل لها فتفهم"

المغرب الإسلامي بفالغرض من ذكر نص ابن خلدون هو إبراز دور التجارة في تطور المدن 

ن یعود إلى ن هذا ازداد عددها ، وتطورت بعض القرى إلى مدن ، والفضل لعل أبل أكثر م

  تجارة الذهب والرقیق.

ظاهرة التجارة الصحراویة المغربیة وما رافقها س الموضوع ذكر أحد الباحثین أن وفي نف

من تورید البضاعتین الأساسیتین "الذهب" و"الرقیق" كان لها دور اقتصادي فعال في الفترة 

 لتي عرف خلالها المغرب الإسلامي مراكز عمرانیة متطورة نشطة .ا

 

 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
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 خلاصة :
 

ارتبطت التجارة بین المغرب الإسلامي وبلاد السودان بنشر الإسلام ، وتوطدت 

العلاقات التجاریة بینهما بفضل فئة التجار التي لعبت دورا أساسیا في هذه العلاقات ، وكان 

المغرب الإسلامي قد ساهم في إحیاء وازدهار بلاد السودان الواقعة ما وراء الصحراء الكبرى 

" في الرقیق"و "الذهب"ا ، كما ساهمت بلاد السودان أیضا بفضل تصدیرها عمرانیا وتجاری

 .مدن المغرب الإسلامي تطور 

خاصة  "بلاد السودان"و "المغرب الإسلامي"وقد أحدث النشاط التجاري حركة اتصال بین 

) ، وكذلك تكاملا اقتصادیا ، وكانت نتیجة 4/ق3في القرن الثالث والرابع الهجري (ق

تغیر المجتمع المغربي ، وأصبح یضم عناصر جدیدة  هيت التجاریة بین المنطقتین المبادلا

صر السود الذي ساهم بدوره في التطور العمراني والاقتصادي للمغرب نتتمثل في ع

بمجرد أن بدأت بلاد المغرب تفقد حیویة المسالك التجاریة بینها وبین بلاد و الإسلامي ، 

ي المغرب الإسلامي وضعف عمرانها ، وضعف دورها السودان ، تراجع نشاط المدن ف

كحلقة وصل في المبادلات التجاریة بین المشرق الإسلامي والأندلس من جهة وبلاد السودان 

 "الذهب"، لأن تجارة  يمن جهة أخرى وانخفض نموها الدیمغرافي بسبب التدهور الاقتصاد

المالي والعمراني في بلاد ادي و هي التي كانت وراء التطور والازدهار الاقتص "الرقیق"و

 .المحرك الأساسي للتنمیة الاقتصادیة والاجتماعیة فیهو ، المغرب
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 الث:الفصل الثّ 
 اریخیة الخلفیة التَّ 

 للأسواق

 



 

 
  الخـلفیة التـاریخیة للأسـواقالفصل الثالث:                                    

 
 
 

  

 :تمھید
الأسواق من أهم ما یمیز المجتمعات منذ بدایة نشأتها إلى یومنا هذا إلاّ أنها اختلفت  إنّ 

في نمطها وشكلها من مجتمع إلى آخر، لكن هدفها واحد، وهو تحقیق الرغبات وإشباع 

 حاجیات المجتمع سواء كانت مادیة أو معنویة.

العربیة واختلفت ومن هنا تعددت الأسواق وتطورت في المجتمعات، منها الحضریة و 

 فیما بینها نظرا لاختلاف الأنظمة ومیزات كل مجتمع.
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 :الأسواق في المجتمعات الحضریة .1

 :الأسواق في العھد البابلي/ 1

إن الأسواق في العهد البابلي لا یوجد لها أثر، بحیث لم یعثر الباحثون الأثریون على 

، هذا ما یدل على أنه لم تكن هناك "السوق "مكان في آثار المدینة البابلیة یشبه موقع 

أسواق في ذلك العهد بالرغم من وجود دراسات معاصرة قد اهتمت بالمدن البابلیة وتبین ذلك 

، یمكن ملاحظة علیها أماكن المعابد والشوارع، كما كانت أماكن تدل دلالة من خرائط لها

تأكیدا جزئیا  "أیسهیم  "أكد  1953واضحة على أنّها بمثابة الأسواق، وفي شهر فبرایر 

  1الأطروحة القائلة بعدم وجود الأسواق في العهد البابلي.

 

 :الأسواق في العھد الیوناني/ 2
،  كان یستعمل أحیانا " TOBOC "في ھذا العھد، التبادل یتم عن طریق المقایضة 

قضیبان من المعادن الثمینة، وكانت العادة السائدة آنذاك في التعامل بینھم أن یقوم الشيء أو 

  2الإنسان برأس من الأغنام، بحیث كانت المرأة كمثال، تساوي عدّة رؤوس من البقر.

 

 :العھد الرومانيالأسواق في / 3
والمعابد  "FORUM  "كانت الأسواق في المدن الرومانیة تقام حول المیدان 

على الباعة  يوالكنائس ثم أنشأت الدكاكین متلاصقة فیما بینھا، إضافة إلى أنھ من الضرور
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

1 Polan Karl et Darensberg. C : Les systèmes économiques dans la théorie et dans 
l’histoire, traduit par :(( Claude et Anne Rivière)), Larousse, Paris, 1979, p 55. 

2 Flocelie Boret : La vie quotidienne en Grèce, Hachette, Paris, 1959, p 150. 
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احترام قوانین البیع والشراء والمتمثلة في عدم استعمال موازین مزیفة، ضف إلى ذلك عدم 

 1البضاعة المعروضة للبیع. الغش في

 

 : الأسواق في المجتمعات العربیة .2
تمیز المجتمع العربي بفترتین وھما: فترة قبل ظھور الإسلام، وبعد ظھوره فكیف كانت 

 الأسواق في ھاتین الفترتین المختلفتین ؟
 

 :الأسواق قبل ظھور الإسلام/ 1
للعرب أسواقا یقیمونھا خلال شھور السنة وینتقلون من بعضھا البعض ویحضرھا  إنّ 

سائر العرب بما عندھم من حاجة إلى بیع وشراء، وتقع ھذه الأسواق في مواضع مختلفة 

من الجزیرة العربیة، فھي أسواق عربیة. وھناك أخرى یقصدھا العرب للتجارة في المواسم 

عراق والشام والحبشة، فقبل ظھور الإسلام كان للأسواق أو في أوقات مختلفة كأسواق ال

حرمة، فكان الإنسان یأمن فیھا دمھ ومالھ مادام في ضیافة السوق وحرمتھ، ومن أسواق 

، وعكاظ ھي كلمة تعني ما یدور في "عكاظ"، "یجزان"، "ھمل"العرب القدیمة نجد سوق 

ربي العام أیام الجاھلیة، حیث السوق من تفاخر وتجادل ومباھاة، ودعایة في المعرض الع

رھم وأدبھم، أشعاأنھا مجمع أدبي لغوي رسمي، لھ حكام، فیعرض شعراء كل قبیلة علیھم 

فیحكمون على ھذه الأشعار ما كان حسنا أجازوه، وما كان غیر ذلك نبذوه فلا قیمة لھ بعد 

 2ذلك.

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 Haman A.G: La vie quotidienne en Afrique du nord du temps saint augustin, Hachette, 

Paris, 1971, pp 46-47. 
 
، سلسلة ثقافیة شهریة یصدرها المرصد الوطني للثقافة والفنون والآداب، المدینة الإسلامیةمحمد عثمان عبد الستار:  2

 .267، ص 1988أغسطس  28الكویت، 
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 :الأسواق بعد ظھور الإسلام /2
المدن الإسلامیة منشآت ومرافق مختلفة، فبعد أن اھتمت بالطرق والشوارع  عرفت

 اتجھت إلى المنشآت الأخرى كالأسواق، لما لھا من دور فعال في بنیة المجتمعات.

تنوعت الأسواق في المدن الإسلامیة في مواضعھا ومساحاتھا حسب نشاطھا وخدمتھا 

یة للمھمة التي تقوم بھا فھي مكان للتجمع، وكانت التي تؤدیھا، فتأتي السوق في المرتبة الثان

الأسواق إلى جانب كونھا مراكز تبادل السلع، ھي مراكز تبادل الأفكار والشائعات لما 

 1یحدث في مناقشات الأمور السیاسیة والاقتصادیة وغیرھا.

 

 : نشأتھا وتطورھا. 1.2
 "صلى الله علیھ وسلم  "تعود نشأة الأسواق في المدن الإسلامیة إلى عھد الرسول 

فقد اھتم بإنشاء سوق للمدینة، كانت بدایة التطور الذي استمر فیما بعد، فكانت الأسواق في 

عبارة عن ساحة واسعة خالیة من البناء یسمح لأھل المدینة  "صلى الله علیھ و سلم  "عھده 

لحصیر لتظلل استغلالھا دون دفع أجرة، كما منع فیھا البناء حتى ولو كانت سقوف من ا

 الباعة. 

أمّا نظام الأسواق فكان على سنة المساجد، فما سبق موضع حتى یخلو منھ، وبعد 

بناء الأسواق في عھد معاویة بن أبي سفیان الذي بنا سوق المدینة (یشیر البكري إلى أنھ 

 كان بالقیروان سوق مجاورة للمسجد من ناحیة القبلة وكان یجمع كل الحوانیت و الحرف إلاّ 

  2أن ھذا السوق تعرض للھدم والتدمیر).

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
  .252 ، صالسابق المرجع - 1
 .252نفسه، ص - 2
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 :تركیبتھا المعماریة. 2.2
ماري اتخذت الأسواق في المدینة الإسلامیة اتجاھین رئیسین من ناحیة التكوین المع

في العھد الأموي عندما بنیت الأسواق، حیث كان بنائھا عبارة  الأول، ھو الذي تبلور بنائھ

عن مجموعة من الحوانیت تطل على ساحة مكشوفة في الوسط وظھورھا إلى الخارج، 

في حدیثھ عن بناء  السمھاويتعلوھا وحدات سكنیة تستعمل لمن یرغب في السكن، ویذكر 

یع الحوانیت السفلیة تعلوھا بیوت " ھشام " سوق المدینة المنورة، أنھ في ساحة السوق جم

 أخذت سكنات للتجارة...

كوفة، وكانت عبارة عن البنى سوق  خالد بن عبد الله القسريأنّ  البلاذريویذكر 

 1حوانیت سقوفھا معقودة بالأجر والحصن.

ھو نمط الحوانیت المتراصة على جانبي  "أمّا الجانب الثاني في تكوین الأسواق 

، فھذا النوع صنفت حوانیتھ تجاریا، یمنع وقوع الضرر، ویمكن "الشوارع الفرعیة المتسعة 

مراقبة الأسواق ویسھّل على المستھلك الوصول إلى الحاجة، من ھنا یتضح لنا أن في المدن 

 الإسلامیة یمنع إنشاء الحوانیت المتراصة على جانب الشارع.
 

 : توزیعھا. 3.2
اعتنى المسلمون بتنظیم السوق وتخطیطھ، وعرفت توزیعات مجالیة حسب نوعیة 

التجارة، وكذلك المحافظة على الإطار البیئي وكل ما یضر الصالح العام من انتشار الأوبئة 

والأمراض وغیر ذلك، فلقد تراكمت اعتبارات متعددة في توزیع الأسواق حتى لا یحدث أيّ 

إذا كانت صناعة تحتاج إلى وقود،  "اب الأسواق العامة من سكان المدینة، ضرر لأصح

نار، كالخبّاز والحدّاد، كان على المحتسب أن یبعد حوانیتھم على العطارین والجزارین لعدم 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

 .259-258-257نفس المرجع، ص  1
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 .  "المحاسبة بینھم وحدوث أضرار 

، إذا انعكس ھذا التوزیع للأسواق والحوانیت على مسمیات الأحیاء في بعض المدن

القدیمة سمیت أحیائھا بأنواع منتجاتھا ومتاجرھا كالنحاس،  "القاھرة  "فنجد من ذلك مدینة 

الصباغة والفحامین، ونظرا لتشابھ أسواق المدن تكررت أسماء الأسواق فیھا، فالحاجة 

المتكررة تتطلب وجود أسواق في أماكن مختلفة، لذلك جرى تصنیف وتوزیع الأسواق على 

في امتداداتھا العمرانیة، فمنع نمو المدینة وامتداد حلقات عمرانھا حتى لا مخطط المدینة و

یحدث ضرر على سكانھا كالإزعاج مثلا، إذ لدى أصحاب الإمتدادات العمرانیة فكرة مسبقة 

عن طبیعة الموضع الذي اختاروه، أي أن الضرر قدیم ولا سبیل إلى إزالتھ ویكفي فقط 

  1ادتھ بالتوسع...التحكم في ثبات مصدره وعدم زی

 :السوق في العھد الأموي والعباسيأ. 
الأمویون فركزوا على  كان النشاط التجاري من النشاطات الاقتصادیة التي اھتم بھا

إنشاء الأسواق في المدن واھتموا بتأمین التجارة وقوافلھا والعمل على راحة التجار، فكانت 

الأسواق في ھذا العھد تحتوي على أروقة مغطاة إضافة إلى تقسیم الحوانیت حسب كل 

تخصص، فالتطور الذي عرفتھ الأسواق في ھذا العصر ھو التغطیة، وبالتالي وجدت 

 نیت للتجارة ومساكن أخذت للراغبین في السكن.حوا
 

 ب. السوق في العهد العثماني وحالة النشاط التجاري : 
لا یختلف السوق في العهد العثماني عن سابقه في العهد الأموي والعباسي حیث كانت 
تضم في نفس الرواق باعة من نفس  الاختصاص، وهذه الأسواق كانت تقام كل یوم في 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .274-271 ص المرجع السابق، ص نفس 1
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 ق وفي أماكن محددة یأتي إلیها الفلاحون المجاورون للمدینة بمنتجاتهم.الهواء الطل
إن تطرقنا للخلفیة التاریخیة للسوق في العهد العثماني كان لزاما علینا معرفة جذور هذه 

ة الأساسیة التي تمكننا من الوصول إلى الهدف لسبب واحد ألا وهو وضع اللبنالفترة وذلك 

وكذلك  نبصفة عامة خلال فترة حكم العثمانیی "حالة النشاط التجاري"و "التجارة"وهو معرفة 

 معرفة حالة الأسواق بطبیعة الحال في الجزائر التي كانت تحت سیطرة النفوذ العثماني.

إهمال العلاقات التجاریة مع بسبب ركود وذلك هذه المرحلة  عرف النشاط التجاري في

مدینة الجزائر بشكل رصنة على الحیاة الاقتصادیة في قإفریقیا والدول الأوربیة وهذا لسیطرة ال

خاص وبالتالي أصبحت الجزائر أقل بلدان المغرب حظا في میدان التجارة العالمیة وذلك 

 النشاط الحیوي. هذا بسبب سیطرة الحكومة العثمانیة على

ع، لقد كانت الدول الأوربیة وخاصة فرنسا تستورد من الجزائر الأصواف، الجلود، الشم

الزیوت والحبوب وبالمقابل تصدر لها العطور و المصبرات وهذا من فرنسا والعتاد الحربي 

 من اسكندنافیا، والأقمشة القطنیة من اسبانیا، والسكر والقهوة من إنجلترا.

إن النشاط التجاري الذي تمیزت به المدن الجزائریة في العهد العثماني عرف تحولا آخر 

ر حیث " استولى الیهود على مقالید التجارة الداخلیة والخارجیة عش 19وذلك مع بدایة ق 

لتجارة الدولیة والمعاملات ایات... فكان الیهود من أهم اختصاصاتهم اوذلك بموافقة الدّ 

إلا بمعرفة اللغات التي كانت  ر الأبیض المتوسط وهذا ما یتأتىالتجاریة على مستوى البح

          1"تفوق إمكانیات حكام الجزائر آنذاك

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 146، ص 2008، عين ميليلة، الجزائر، ، 1، دار الهدى طأوراق في تاريخ الجزائر في العهد العثمانيحنيفي هلايلي،  -1
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صفة ي والاقتصادي للمدینة الجزائریة بتطرقنا للتنظیم التجار  عند كانإنه لمن المهم بما 

مخطط قانون  عامة في هذه الفترة أن نتحدث عن كیفیة تنظیم وتسییر الأسواق على ضوء

 1مدینة الجزائر بحیث: أسواق

 وتتكون من مجموعة لجماعاتكانت الطوائف الحرفیة بالجزائر تحمل اسم *ا *

 .رؤساء 

  وكانت مجموعة المعلمین تحت رئاسة *المعلم* رؤساء الحرف یحملون تسمیة

 "أمین".

  الوساطة بین الجماعة الحرفیة والسلطات العمومیة كما یساعدون  الأمناءكانت مهمة

 الإدارة في تسییر الأعمال.

 2ما یلي: اقمخطط قانون الأسو  ومن بین المهام والوظائف التي ذكرت في

  شیخ البلد الذي یعتبر موظفا مدنیا یشرف على النقابات المهنیة والطوائف السكانیة

 .ویستلم من الأمناء الضرائب والرسوم لتودع في الخزینة كل شهرین

 بوس ومصنوع ا یباع من مأكول وملول له مراقبة كل مالمحاسب ولدیه سلطة تخ

 .كاكین وغیرها من المهاموذلك عن طریق تحدید الأسعار ومراقبة الد

 ف البضاعة المتنقلة بالمناداة وذلك بصوت مرتفع یتعر الدلال وهو بائع متجول یقوم ب

 مقابل الحصول على سهم من ثمن البضائع.

 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

 185نفس المرجع السابق ، ص  - 1
 187-186 ص ، ص ، نفسه - 2
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 :خارطة الأسواق في مدینة الجزائر -ج

هذه  نیة أتبتتلقد أثبتت الدراسات والبحوث أن في مدینة الجزائر وخلال الفترة العثما

تخلل هذه الأحیاء تجاریا یجمع عدة نشاطات حرفیة وی احیّ ستة عشرة البحوث عن وجود 

حوالي خمسة وأربعون سوقا: سوق باب عزون، سوق الانكشاریة ، باب الجزیرة، سوق باب 

 .1الوادي، العقیبة ببلكور، سوق كتشاوة، الرحبة القدیمة

 رعین رئیسیینالعثمانیة تتمركز في شا مدینة الجزائرهذا الصدد كانت الأسواق في وفي (

مل على سوق الكتان، سوق الحدید، سوق تأحدهما یمتد من باب عزون إلى باب الوادي ویش

ریة، الدخان االلوح، سوق الخضارین، وفي السوق الثاني: نجد  سوق السمن، سوق القیص

 2ق)شر المقاهي والحمامات والفنادنتوالعطارین وبجوار هذه الأسواق كانت ت

هذا الإطار تتوزع الحرف حسب أهمیتها وممارسیها بحیث نجد مثلا ( الحلاقین وفي  

متواجدین في باب الوادي، بلكور، باب عزون، باب البحر، وهو ما یفسر اقبال الوافدین 

في جمیع أحیاء مدینة الجزائر نجدها علیهم لیكونوا أنظف عند دخولهم للمدینة، أما الأفران 

  3وهناك تنافس حاد حول الزعامة في هذا المجال) عة الجیجلین والمزابیینجمابین مقسمة 

م بها مدینة الجزائر اق نستنتج الطریقة التي كانت تنظومن خلال مخطط قانون الأسو 

مالیة معتبرة رصدت مبالغ وقد جید،  حیث نجد( أعمال البناء تبدوا أنها كانت منظمة بشكل

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 14، ص1965، قسنطينة، الجزائر،  1مكتبة الشعب، ط ،الجزائر في أوراق التاريخ .الميلي عبد االله شريط محمد -1
 425، ص 2003،  دار الغرب الاسلامي، بيروت، لينان، 1، طبحوث في التاريخ العربي الاسلامي، أبو القاسم سعداالله  -2
 425 نفس المرجع. ص  -3
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في الشوارع والدروب بحیث یدفع  يجار وتسویة حقوق الم لبناء الجدران في أحیاء المدینة

الساكن في الطابق العلوي ضعف ما یدفعه الساكن في الطابق السفلي وذلك بسبب ما ینجز 

 1عن ذلك من ضرر) 

طوبوغرافیة ط قانون الأسواق من رصد صورة تقریبیة على و لمخطلقد مكنت هذه الدراسة 

غیاب الخرائط والأوصاف في المرافق العامة وذلك وعلى معالمها من الأسواق و المدینة 

الدقیقة في كتب الإخباریین وفي الوثائق المحلیة، كما أن قراءة متأنیة لهذا القانون تمكننا من 

لأسواق كما یلاحظ وجود ساحات الشدید ل تحدید الفضاء العمراني لهذه المدینة حیث التمركز

 ، الزرع، رحبة الفحم....الخ) عمومیة مخصصة لبیع الأغراض تسمى (الرحبة

إنه لمن الصعب إجراء مقارنة بین البنیة الحرفیة لمدینة الجزائر وباقي المدن الأخرى، 

خلال العهد العثماني الذي نال شهرة واسعة في النشاط الحرفي كتلمسان، قسنطینة، وذلك 

إلى ما قبل عود لقلة المصادر والوثائق (ویطلعنا مخطوط عن الحرف لمدینة قسنطینة ی

ت على أربعة وثلاثین حرفة أهمها الدباغون، البناؤون، الكواشون بقائمة اشتمل 1830

مدینة .." وعلى ذكر الخیاطون،  القشابون ، الفكاهون ، السمارون، السراجون، والجزارون،

مدینة القسنطینة فهناك دراسة في هذا المجال قامت بدراسة كیفیة أو نمط توزیع الأسواق في 

مركزیة حیث سعت إلى معرفة ما إذا كان هذا التوزیع یشكل نمط محدد أو أنه مجرد توزیع ال

– nearest انیة وذلك باستخدام الجار الأقربعشوائي وذلك بتحلیل العلاقات السك

neighbor anaIysis- -یمثل نمط محدد فمعنى ذلك أنه ثمة قوى  فإذا كان الناتج

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 148المرجع السابق، ص  حنيفي هلايلي - 1
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 1إلى قوى الحظ والصدفة) یشیدوعوامل وراء هذا النمط أما إذا كان عشوائیا فهذا 

إن مجرد سرد لهذه المعلومات یعطي لنا صورة على التكامل الاجتماعي أو ذلك الاندماج 

الذي عرفته المدینة الجزائریة بحیث نجد في خضم هذه الظروف تكیف الجماعات والأفراد 

لمدینة لجتمع منظم بحیث نجد هذه الجماعات أو الأفراد المكونة بطریقة تؤدي إلى تكوین م

 ر.نصرفون إلیه وذلك من دون نزاع وتوتّ تؤدي أوجه النشاط الذي ی

وكان الفرد متكیفا مع مجتمعه عندما یشترك اشتراكا إیجابیا في وجود نشاط هذا المجتمع 

 لیا في الجماعات الصغیرة.ویتبنى المثل العلیا الجماعیة، ویظهر هذا أن التكامل كان ك

كبیر في تكوین أنماط معینة من العلاقات الإجتماعیة  كل هذه العوامل ساهمت بشكل

هذه الأخیرة ساهمت في إنتاج ثقافة معینة وهذا ما رأیناه مع ،من أشكال التكیف كشكل 

یة بین جماعة الجیجلیون وبني مزاب، وفي الأحیاء الأكثر تقلیدیة نجد أن هناك عملیة تبادل

العلاقات الأبویة والقرب من مكان الإقامة وبالتالي المجال مرتبط مباشرة بالقیم حتى تصبح 

 هذه المجموعات السالفة الذكر ذات طابع انغلاقي على نفسها.

 

 

 

 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

 217، ص 2009ديوان المطبوعات الجامعية، بن عكنون، الجزائر،  مدينة قسنطينة( دراسة في جغرافية العمران)محمد الهادي العروق،  - 1
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 :تطور الأسواق في الجزائر -3
 :تطور الأسواق قبل الاستعمار. 1

، فنظرا للموقع الإستراتیجي 1830أما المرحلة الأولى فھي قبل الاستعمار أي قبل 

للمدن الجزائریة ھذا ما جعلھا تتمیز بتنوع مبادلاتھا التجاریة، وھذا یتضح من خلال العھد 

العثماني، حیث كانت توجد بعض الأسواق الضخمة التي كانت موجودة في بغداد أو في 

لمتبعة في الأسواق منذ القدیم ھي أن الأجنبي أو الجزائري أو العادة ا وكانتطھران، 

الیھودي یكتري فیھا محلا أو عدة محلات بمجرد حصولھ على رخصة بذلك والتجارة لم 

   1تكن مربحة في الجزائر وذلك لقلة البیع.

فالجزائر في ھذا العھد كان الإقبال كبیرا علیھا من طرف التجار الغرباء نظرا 

دت بحیاة العدید من ولا أن البیع كان قلیلا نظرا للأوبئة وانتشار الأمراض التي ألموقعھا إ

الأشخاص وبالتالي نقص التعامل والتبادل، أما الأسواق في الجزائر العاصمة فقد كانت 

اع السلع للقبائل الأخرى وتنقل كل البضائع من یمنتشرة بإقامة الحرفیین دكاكینھم وابت

 المغرب لتعرض وتوزع في تلك الأسواق. القبائل والجنوب ومن

 

 :تطور الأسواق أثناء الاستعمار. 2
ونجد المرحلة الثانیة تتمیز بالركود نظرا لأن الجزائر كانت مستعمرة ولم تكن تسیّر 

نفسھا بل كانت مسیّرة وكل الإنتاج یعود للمستعمر ذاتھ، إذ أن في فترة الاستعمار ھذه 

تزخر بھا مثل سوق القصبة السفلي بالعاصمة التي كانت  ق التقلیدیةھدّمت كل الأسوا

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 . 15ص .2، السلسلة 8العدد  الجزائر،، مقال الأصالةلعید أبو دودة: "الحیاة الاجتماعیة في الجزائر إبان الاحتلال"،  - 1
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وتغیرھا بساحة السلطة وباب عزون التي كانت فیھا سوق العطارین، وكانت أنواع 

متخصصة منھا الدباغین والجلادین والنحاسین ...الخ، فالأسواق التقلیدیة كانت تحمل 

 خصوصیة ورمزیة فقدت مع الاحتلال.

، حیث حاولت سیاسات التخطیط الحضري 1962ت بعد وفي المرحلة الأخیرة كان

المنتجة لتحقیق الأفضل للمجتمع الجزائري وانتشرت الأسواق في الجزائر بنوعیھا منھا 

 الموسمیة والسنویة ...الخ. 

 

 :التطور التاریخي للمساحات الكبرى غداة الاستقلال. 3
المتاجر الشعبیة الكبیرة خلال فترة الاحتلال الفرنسي كانت الأروقة الفرنسیة، 

والأسواق الممتازة تسیطر على تجار التجزئة بالجزائر، وغداة الاستقلال مرّ قطاع التجارة 

بظروف معینة نتیجة تخلي ملاك ھذه المتاجر عنھا، وبعد فترة بدأت الدولة تحتكر قطاع 

طنیة للأروقة التجارة بتأمیم جل المتاجر الضخمة وبقیت تعمل إلى غایة ظھور المؤسسة الو

وذلك نتیجة انضمام  09/03/1967المؤرخ في  41-67الجزائریة الجدیدة بالأمر رقم 

شركتین: الشركة الوطنیة للأروقة الجزائریة والمتاجر الشعبیة الكبیرة، وكانت مھمتھا البیع 

 بالتجزئة لمختلف السلع الغذائیة والاستھلاكیة وشراء مختلف السلع الموجھة لھذا الغرض.

كلف الشركة الوطنیة للأروقة  1969أوت  08ن القرار الوزاري الصادر بتاریخ إ

الجزائریة القیام بتنفیذ عملیتي التموین والتوزیع على المستوى الوطني وھذا الترخیص 

صدر القرار الوزاري  1971ماي  21وفي  03/07/1978ألغي بقرار وزاري بتاریخ 

اد السلع الاستھلاكیة وتوزیعھا في السوق الوطنیة، الذي حدد كیفیة احتكار المؤسسة، استیر

أمام ضخامة برنامج استثمار الشركة الوطنیة للأروقة الجزائریة الجدیدة وكثافة الشبكة 

 التجاریة رأى مسؤولو الشركة العمل على لامركزیتھا.
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 بدأت بوادر اللامركزیة تظھر في الأفق بحیث سمحت بما یلي: ،1978وفي سنة 

 المشتریات على مستوى وحدات الشركة. لامركزیة 

 .لامركزیة عملیة التوزیع 

  1974لامركزیة المحاسبة ابتداء من. 

 وبالمقابل شرع في ھیكلة ھذه الشركة على مرحلتین:
 

 :المرحلة الأولى
تدعى نقاط المقرات القریبة  1982إنشاء عشر ھیاكل تجاریة جھویة خلال سنة 

(PSR) Points sièges rapproches  ،وھي: وھران، عنابة، الشلف، بشار، ورقلة

 الجزائر، البلیدة، تیزي وزو، سطیف، قسنطینة.
 

 :المرحلة الثانیة
تحویل ھذه الھیاكل التجاریة إلى مؤسسات جھویة للتوزیع للمساحات الكبرى حیث 

مؤسسة تدعى " مؤسسة التوزیع للأروقة " وھي مؤسسة وھران،  12أصبحت تتكون من 

 ف، بشار، ورقلة، سعیدة، الجزائر، البلیدة، البویرة، سطیف، قسنطینة، باتنة.عنابة، الشل
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 :المساحات الكبرى -4
 :مفھوم المساحات الكبرى .1

المساحات الكبرى ھي متاجر تجزئة تقوم ببیع السلع والمواد الغذائیة، وتنقسم داخلیا 

السلع الغذائیة والسلع الاستھلاكیة إلى عدة أروقة أو أقسام یقوم كل منھا ببیع مجموعة من 

، تتعامل في أصناف الخضر 1الأخرى ولا یجوز أن یقل عدد ھذه الأقسام على ثلاثة

والفواكھ، الألبان واللحوم وغیرھا من المواد، ومن خصائص المساحات الكبرى البیع 

بر بكمیات كبیرة بالإضافة إلى خدمة النفس، ویرى بعض الكتاب ألا تقل مبیعات السو

دولار سنویا، كما یراه البعض الآخر  50.000(أحد أنواع المساحات الكبرى) من  تمارك

 2.تدولار سنویا، حتى یمكن أن یطلق علیھ سوبر مارك 250.000

 

 :خصائص المساحات الكبرى .2
تتمیز المساحات الكبرى بضخامة حجم مبیعاتھا ورأسمالھا بالنسبة لغیرھا من 

المتاجر التي تقوم ببیع السلع الغذائیة، وكبر المساحة المخصصة للبیع، ووجود أماكن 

لوقوف السیارات، وعدم البیع بالأجل وضخامة العروض من السلع وانخفاض الأسعار 

صر البشري في البیع للمستھلكین باستثناء وزن وخدمة النفس وقلة الاعتماد على العن

الخضر والفواكھ واللحوم في بعض الأحیان، وتحصیل قیمة المشتریات وإرشاد المستھلك 

إلى مكان السلعة التي یردھا في حال الاستفسار عن ذلك بالإضافة إلى تموین الأرفف 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 R. Unrich : Les super marchés hier en Etats Unis aujourd’hui en France, DUNOD, 

Paris, 1962, pp 32-33. 
 
 طبقا لتعاریف جمعیة التسویق الأمریكیة یجب أن تبلغ مبیعات السوبر ماركت ملیون دولار سنویا على الأقل. 2
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 بالسلع باستمرار.

والمغلقة والموضح بالنسبة لكل منھا وتعتمد ھذه المساحات على بیع السلع المعبئة 

الوزن، السعر والتركیب، تحدید فترة صلاحیتھا، وكل البیانات التي یرغب المستھلك في 

التعرف علیھا، وكذلك التنظیم الداخلي للمتجر یسھّل تنقل المستھلك داخل المتجر وحصولھ 

 ن تعطیل.على السلع التي یرغب فیھا بسھولة، وسرعة دفع قیمة المشتریات بدو

وتتجھ المساحات الكبرى في عدد كبیر من دول العالم إلى بیع أنواع من السلع غیر 

 الغذائیة كمستحضرات الزینة، والأدوات المنزلیة، والأثاث والخردوات والألبسة.

 

 :أنواع المساحات الكبرى .3
ي یمكن تقسیم المساحات الكبرى إلى عدة أنواع وفقا لنطاق نشاطھا والوظائف الت

تزاولھا، فمن حیث النشاط نجد بعض المساحات الكبرى تعمل في كافة أنحاء البلاد 

المتواجدة فیھا ومنھا ما یغطي مناطق معینة، أما من حیث الوظائف فھناك متاجر تتعامل 

مع تجار الجملة وتجار التجزئة بالإضافة إلى البیع المباشر للمستھلكین، كما أن بعضھا یقوم 

 بوظائف إنتاجیة وتحویلیة، ویمكن إبراز نوعین من ھذه المساحات: -عإلى جانب البی-

 

 :)Hypermarket( المتاجر الكبیرة المتعددة /1
وھي متاجر كبیرة جدا تقوم بالإتجار بالتجزئة وتتضمن عددا كبیرا من الوحدات، 

تتمیز  1)2م 2500تبیع تشكیلات عدیدة من السلع، تتجاوز أربعة أقسام مساحة البیع تفوق (

ف والممرات داخل المتجر، وتحتوي على موقف للسیارات وغالبا ما تقع ھذه ورفبتنظیم ال

متجرا، الأول  433عدد ھذه المتاجر  1980المتاجر خارج المدن وقد بلغ في فرنسا عام 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

1 A. Fady & M. Seret : Merchandising, librairie wiebert, Paris, 1981, p 12. 
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 1% من إجمالي المواد الغذائیة.16,5وتمثل مبیعاتھا حوالي  1963فتح سنة 

 

 :)Supermarket( المتاجر الممتازة /2
وھي متاجر تجزئة كبیرة ولكن أقل من المتاجر الكبیرة المتعددة، تبیع مجموعات 

متعددة من السلع المتنوعة ذات الأصناف والطرازات العدیدة وفي العادة تتعامل ھذه 

المتاجر في المواد الغذائیة، الألبسة، الخردوات وأدوات الزینة، والخضر والفواكھ والخبز، 

 أسعارھا المنخفضة نسبیا حیث تكتفي بھامش ربح ضئیل.تتمیز ب

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

1 Ibid, p 12. 
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المتحدة  تفي الولایا " تالسوبر مارك "التطور التاریخي لمتاجر  .4
 1:الأمریكیة

 

تم إنشاء الأسواق الفخمة لبیع السلع الغذائیة في الولایات المتحدة الأمریكیة في عام 

وانتشرت بعد ذلك في عدد كبیر من المدن في نیویورك  1860في بوسطن وعام  1658

وكانت السوق الواحدة تتألف من عدة متاجر ، 2الأمریكیة مثل سان فرانسیسكو وواشنطن

مستقلة یتم استئجار كل منھا لشخص معین وتقع كلھا في منطقة واحدة وتتعامل في السلع 

وقد كانت بعض الأسواق  وتمتلكھا السلطات الحكومیة التي تقوم بتأجیرھا ،الغذائیة المختلفة

 ذات الملكیة الخاصة في عدد كبیر من المدن منھا نیویورك وتكساس ونیوجرسي.

وقد تمیزت ھذه الأسواق  بموقعھا في مناطق متسعة وأنھا تتألف من العدید من 

المتاجر وأن مبیعات السوق الإجمالیة تتمیز بالضخامة إلا أن أصحاب مبیعات المتجر 

ن ضخمة أو إلى حد بعید لم تكن تتوفر ھذه المتاجر على خاصیة أساسیة الواحد قد لا تكو

 1922وھي خدمة النفس، وقد أنشئت إحدى ھذه الأسواق في مدینة فرانسیسكو عام 

% 80وقد كانت السوق تقع في وسط المدینة وتمر بھا أكثر من  3)2م 20.000ومساحتھا (

اك مساحة مقابلة للسوق تتسع لوقوف من الحافلات ووسائل النقل الكبرى، كما كانت ھن

متجرا یتم تأجیرھا على أساس  110، وقد كانت السوق الواحدة تتفرع إلى 4سیارة 4350

قیمة إیجاریة ثابتة مع نسبة معینة من قیمة المبیعات الإجمالیة لكل متجر وقد كانت إدارة 

ا، وقد تم تقریر عدد السوق تقوم بالرقابة على أنواع المنتجات المباعة في السوق وجودتھ

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 تم التركیز على الولایات المتحدة الأمریكیة لأنها أول دولة أنشأت بها مثل هذه الأسواق.  - 1

2 F.P.Charles: The supermarket, Harvard business review, 1932, p 190. 
 
3 Ibid , p 191. 
4 Ibid, p 191. 
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 .1شخص 150.000المقبلین أسبوعیا على السوق في ذلك الوقت بـ 

وقد كانت إدارة السوق تعتمد على الحملات الترویجیة والإعلانیة في الإذاعات 

% من إجمالي 18 1925وقنوات التلفزیون وبعض الجرائد المختصة وقد حققت في سنة 

% 12% للمأكولات المطھیة و13لخضر والفواكھ و% ل16مبیعات المواد الغذائیة مقابل 

% لمنتجات الألبان ومشتقاتھا 7% للمطاعم ذات الخدمات الواسعة و10للأدویة والسجائر و

 2% للمنتجات الأخرى.1% للخبز و3% للدواجن والأسماك و5و

وقد أنشئت سلسلة متاجر تنطبق علیھا نفس مواصفات متاجر السوبر ماركات في 

عدد المتاجر التابعة لھا  1928وقد بلغ عام  1926ولایة تیسنسي في عام مدینة سفیس ب

دولار  100.000مدینة أمریكیة وقد بلغت قیمة مبیعات المتجر الواحد  41متجر في  2700

 . 3سنویا

وانتشرت ھذه المتاجر أیضا في لوس أنجلس بولایة كالیفورنیا، حیث اتجھت ھذه 

المساحات اللازمة لكل أصناف السلع وكذلك أماكن توقف المتاجر نحو الضواحي نتیجة لقلة 

 السیارات، وانتشرت ھذه المتاجر في جنوب غرب الولایات المتحدة الأمریكیة.

 

 

 

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 Ibid, p 192. 
2 F.P.Charles, p 192. 
3 Ibid , p 192 
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انتشرت متاجر السوبر ماركت التي تعتمد على البیع بأسعار  19301وبعد عام 

وث المیدانیة التي وقد أوضحت البحالكساد، منخفضة مقارنة بالمتاجر الأخرى خاصة عقب 

أن أسعار بعض المتاجر الأخرى تزید عن أسعار السوبر ماركت  19352أجریت في عام 

مدینة تبیع نفس  16وأن متاجر السوبر ماركت في  3%12,8سلعة بمعدل  34بالنسبة لـ 

المنتجات التي تقوم ببیعھا متاجر التجزئة الكبرى الأخرى بأسعار تقل عنھا تتراوح بین 

 . 4%22,2% و4,8

وقد كانت متاجر السوبر ماركت تقوم بالتسعیر على أساس تغطیة التكلفة فقط بالنسبة 

لبعض المنتجات وأقل من التكلفة بالنسبة لبعض المنتجات وعلى نسب إضافیة بالنسبة 

 .5%20% و5لبعض المنتجات الأخرى تتراوح بین 

ضخمة من السلع على وبرغم كل ذلك فقد كانت ھذه المتاجر تقوم بشراء كمیة 

اختلاف أنواعھا وأشكالھا ویدر لھا أرباحا كبیرة نتیجة لقلة تكلفة التشغیل من جھة وارتفاع 

مستوى الكفاءة التسویقیة والإداریة من جھة ثانیة بفضل الدراسات العلمیة المتمثلة في 

المبیعات دراسة نفسیة المستھلك وكذلك تحدید حجم الطلب الكلي للسوق وتطوره والتنبؤ ب

في وحدات زمنیة قد تكون یومیة أو أسبوعیة أو شھریة أو سنویة، وكذلك اختیار الموردین 

 لاقتناء السلع ذات الجودة العالیة من حیث الشكل والتركیب والتعبئة.

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 M. Zimmerman : The supermarket-Ho grow will, book company, New York, 1955,  p53. 
2 M. Zimmerman . Ibid, p 34. 
3 Ibid, p 35. 
4 Ibid, p 53. 
5 Ibid, p 54. 
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نموا كبیرا في متاجر " السوبر ماركت " حیث زاد  1953وقد شھدت الفترة من 

، 1958متجر خلال  41252خلال نفس السنة إلى متجر  3001عدد ھذه المتاجر من 

ملیون دولار  204133لیصل إلى  1953ملیون دولار عام  150وزادت قیمة مبیعاتھا من 

، أما في العشریة الأخیرة فقد ارتفعت ھذه المتاجر لتصل إلى أكثر من 1958خلال عام 

 وحدة. 45000

ب منھا زیادة عدد السكان حیث وقد انتشرت متاجر " السوبر ماركت " نتیجة لعدة أسبا

توسعت المدن، وكذلك ارتفاع مستوى المعیشة لدى المجتمع الأمریكي بالإضافة إلى انتشار 

وسائل المواصلات وانتشار الثلاجات الشيء الذي یؤدي بالعائلات إلى شراء الاحتیاجات 

 .الأسبوعیة مرة واحدة، بحیث أنھا تختار السوبر ماركت لانخفاض أسعارھا

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 F. J. Charvat: Super marketing, Mc Millan, new York, 1961, p 53. 
2 Ibid, p 3. 
3 Ibid, p 3. 
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 تمھید : 

إن التبادل من أهم آلیات تشكل البنیات نتیجة لمشاركة بنیتین أو أكثر في الأخذ والعطاء 

، فالتبادل هو الذي ینشئ التجاذب ، وبالتالي الترابط ضمن بنیة واحدة ، فما معي یجذبك 

لكي تأخذه وتضمّه إلیك وكذلك ما هو معك یجذبني لكي أخده وهذا الدي ینشئ قوى تؤدي 

بادل ، وعلى اعتبار أن التبادل صفة إنسانیة محضة فإنها تستلزم آلیات إلى إجراء الت

لتفعیلها من بینها الأسواق بمفهومها القدیم والمراكز التجاریة بمفهومها الحدیث وعلیه كیف 

یمكن لهذه المراكز التجاریة أن تلعب دورا فعالا في التأثیر على سلوك المستهلك من جهة 

 نیة ؟ وسلوك البائع من جهة ثا
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 أولا : مفاھیم أساسیة في التبادل ونشأتھ :
، قد یكون مكافئا أو غیر مكافئ له یتلخص مبدأ التبادل إعطاء شيء مقابل شيء أخر

، تبادل بالعطاء فقط أو بالأخذ فقطفهو إذن عطاء و أخذ أو أخذ وعطاء ، ولیس هناك 

فالسرقة والسلب لیس تبادلا فهما أخذ فقط وكذلك التبرع والتصدق وتقدیم المساعدة 

 .....وینطبق الأمر كذلك على كل إجبار على العطاء دون الأخذ أو العكس . 

ولا یقتصر التبادل على تبادل الخیرات أو المنافع المادیة بل یتعداه إلى تبادل رمزي 

، ویمكن القول أن التبادل المادي یتضمن تبادل رمزیا لأن لوكلأفكار والمعتقدات وأنماط السل

 كل سلعة تكون موضوعا للتبادل تحمل في طیاتها علة ومنطق رؤیة صانعها .

 فما هي أسس التبادل ؟ •

 ما العلاقة بین التبادل والمجتمع ؟ •

 لماذا لا یكتفي الإنسان بالتبادل المادي فحسب ؟   •

 التبادل خاصة إنسانیة صرف :-أ

 لماذا یتبادل الإنسان ولا یتبادل الحیوانات ؟ 

" لم نرى كلبین یتفاوضان في أمر اقتسام قطعة عظم ، لم " : یقول "أدم سمیث-1

: ا صوته أو حركات جسمه ، فیقول لهنرى أبدا أن حیوانا یحاول إفهام حیوان مثله ، مستخدم

 ، سأعطیك ما عندي  مقابل أن تعطیني ما عندك " " . "هذا لي ، وهذا لك

من هذه الملاحظة المقارنة بین الإنسان والحیوان لیخلص إلى أن  أدم سمیث"ینطلق "

التبادل یستلزم الحوار واللغة ، والتفاوض والتفكیر في  نالتبادل خاصیة إنسانیة بامتیاز ، لأ

 عبط بالفكر والعقل ، والحیوانات لا تستطیالأحجام والقیاسات والمعادلات ...وكل هذا مرت
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على  ، وبما أن التبادل خاصیة إنسانیة ، فإنه لا یتأسسالمجارات الإنسان في هذا المج

...، بل یتأسس على مبدأ "العطاء والأخذ" فكون الإنسان العاطفة أو الشفقة أو الرحم

معهم وإذا ما اعتمد الإنسان  اجتماعیا یعني الدخول في العلاقات مع الآخرین وتبادل المنافع

، لذلك لن یضمن إشباع حاجیاته باستمرار ، فإنهعلى مساعدة الآخرین وعنایتهم به فقط

یستحسن أن یقدم للآخرین خدماته لقاء الحصول على خدماتهم ، وبهذه الطریقة یتأسس 

 التبادل على مبدأ الخدمات المتبادلة على أساس إشباع الاحتیاجات المتبادلة . 

بهذه الطریقة یتم ، وسأعطیك أنت ما تحتاجه مني"  "أعطني ما أحتاجه منك سمیثیقول 

 .زء أكبر من هذه الخدمات الضروریةالحصول على ج

یرى أن التبادل یتم على أساس مبادلة القیمة الاستعمالیة بالقیمة  "ماركس"یبد أنّ -2

، لأبواب التي یخرجها للوجود بعمله: لیس بحاجة لكل تلك التبادلیة للخیرات، فالنجار مثلاا

، أي أن الأبواب التي یصنعها لا تمثل بالنسبة إلیه وع أخرإنه بحاجة لخیرات وسلع من ن

..." لذلك یبحث الآخرون عن الیة عكس ما تمثله للآخرین "سباك، بقال، موظفقیمة استعم

 التي ینتجونها .القیم الاستعمالیة للأشیاء ویتبادلونها بالقیم التبادلیة للأشیاء 

لقد شكل التبادل أساس القیم الإنسانیة مند بدایة الحیاة الاجتماعیة ، فلكل شيء ثمن وكل 

 "نیتشه" .شيء یشترى " كما قال 
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 التبادل والروابط الاجتماعیة :-ب

 كیف یعمل التبادل على تأسیس الروابط الاجتماعیة ؟

صل داخل كل مجتمع یجري على ثلاث أن التبادل أو التوا "كلود لیفي ستراوس"یرى 

 مستویات :

 : من خلال الزواج . مستوى القرابة -

 : من خلال المبادلات التجاریة والنقدیة. مستوى الاقتصاد -

 من خلال اللغة والآثار الأدبیة والفنیة . مستوى الرموز : -

والظروف المختلفة لا تسمح  المختلفةإن الدافع للمبادلة بین البشر هو أنّ قدرات البشر 

فإنتاج السلع أرسطو ، ابن خلدون " لهم بالحصول على كافة حاجاتهم بسهولة متساویة ،" 

والخدمات ، أو توفرها ، غیر متساوي لدى البشر ، فالإنسان الذي یسهل علیه الإنتاج 

تي تؤهله و ظروفه ال تاج الصناعي ، فلكل إنسان قدراتهالزراعي یمكن أن یصعب علیه الإن

أو تسمح له بإنتاج أو امتلاك سلع أو خدمات دون أخرى ، وكذلك الجماعات والدول لكل 

تدعي ، وهذا ما یسنتاجها وامتلاكها للسلع والخدماتمنها قدراتها وظروفها التي تحدد إ

 الحاجة للمبادلة فیما بینهم.

، مات المراد تبادلهاسلع ، أو الخدویجب لكي تجرى مبادلة أن تختلف شدة الحاجة إلى ال 

، فلن تجرى یك نقود ونحن معا بحاجة إلى طعامفعلى سبیل المثال : " إذا كان لدى نقود ولد

 مبادلة بیننا .
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كان التبادل قبل ظهور السوق مجرد إنتاج عائلي وعطاء متبادل وإعادة توزیع ، لكن مع 

 .بوصفه نظام توزیع وتبادل السوق تطور الإنسان ظهر

معه أنماط التبادل التجاري التي جلبت معها التحضر والأخلاق المهذبة والسلام  ونمت 

 وض البحر الأبیض المتوسط.والوئام حتى بین الشعوب المتباعدة والمتنافرة لاسیما في ح

: " إن الأثر الطبیعي للتجارة هو الوصول إلى السلام ، فأمتان  "مونتسكیو"یقول  

أمتان ترتبطان برباط متبادل ..." ، لكن الحدیث عن التبادل لا  تتفاوضان فیما بینهما ، هما

 یكتمل دون الحدیث عن النقود ودورها الأساسي في عملیة التبادل .

أن النقود لعبت دورا حاسما في تاریخ التبادل ، لكن هذا الأخیر كان  یرى " ك.ماركس"

 قایضة قبل ظهور ما یسمى بالعملة.یتم بواسطة الم

فا التبادل یدخلان إلى السوق فیتبادلان سلعتین مختلفتین في أن واحد أي أن أي كان طر  

الأخذ والعطاء یتم في لحظة واحدة ، بید أن مع ظهور النقود أصبح من الممكن مبادلة 

 على المقابل السلعي إلى ما بعد. السلعة بمقابلها النقدي ، وتأجیل الحصول

سلع  –نقود  –وز تلك العلاقة : سلع وهذا ما مكن حسب تحلیلات ماركس من تجا 

، هذه  )الشراء من أجل البیعنقود ( -سلعة–وبروز العلاقة : نقود ، ) البیع من أجل الشراء(

 العلاقة الأخیرة هي ساهمت في تراكم رأس المال ، وظهور نمط الإنتاج الرأسمالي .
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 التبادل الرمزي "الھبة نموذجا" : -ج

في نفس المعني لأنها تتضمن كلها الصدقة و العطیةوالهدیة والهبة تستعمل مفردات 

 لكن كل هذه المفردات تختلف من حیث الدلالات اللغویة : "المنحة"أو  "العطاء"معنى 

هي الشيء الذي "یمنحه" الإنسان لغیره إكراما له وإجلالا ، إنها تتضمن معنى  فالهدیة:

 المنح والحمل .

بها تملیك المال  حمل ، إنها في الأصل تملیك ، ویقصدفهي "منح" من دون  أما الهبة:

 للغیر على سبیل المعروف والإحسان . 

فهي "عطاء" مع وقف التنفیذ إلى حین وفاة الشخص الذي أعطاها  للعطیة:وأما بالنسبة 

 ، فالعطیة تكون لما بعد الموت .

 لعالم الآخر .فهي منح أو عطاء یبتغي بها صاحبها أجرا معنویا في ا الصدقة:وأما 

تمنح الهبة والهدیة وحتى العطیة نسبیا بغرض كسب القبول والتعاطف والمودة ، أما 

 الصدقة فینبغي بها تحقیق المكاسب المعنویة في العالم الآخر حسب المعتقدات الدینیة .

 في التبادل الرمزي ؟ الهبةفما هي وظیفة 

مارسال موس " عن بعض قبائل "الهنود " وهي دراسة ل: " "البوتلاتشفي دارسة لنظام 

الكیوكتیل ، الحمر" التي تعیش في الجزء الشمالي الغربي من أمریكا ، وهذه القبائل هي : "

"  لاحظ أن النظام الاجتماعي یرتكز في أساسه على أن یقوم الهایدا ، والتسمشیان

ع معین من الأغطیة الشخص من ذوي المكانة والمركز الاجتماعي في هذه القبائل بتوزیع نو 

الصوفیة على الضیوف في حفل رسمي كبیر ، وبعد فترة من الزمن یرد الضیوف هذه 
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الأغطیة في حفل رسمي كبیر أیضا بعد إضافة أعداد أخرى أكبر منها ، قد تصل إلى 

أضعاف ما أخده منه في الأصل ، وهذا التبادل التي یتم بین أفراد المجموعة یصاحبه دائما 

س والشعائر ، وفي هذه المجتمعات تتضمن الهبة نوعا من الالتزام حیث یتوجب بعض الطقو 

على الموهوب له أن یرد الهبة وبأحسن منها ، والامتناع عن القیام بهذا السلوك قد یزعزع 

 المركز الاجتماعي للشخص ویقلل من هیبته ومكانته .

لرد ولذلك فإنها تحقق فهذه الطقوس تعمل على حفظ حقوق أطراف العلاقة في الأخذ وا

الاستقرار وتدعم أواصر العلاقات داخل القبیلة ، بالإضافة إلى أن هذا النظام الشعائري 

یهدف إلى اكتساب المزید من الشرف والصّمعة الطبیة وذیوع الصیت عن طریق المنح 

ذه والإعطاء والمبالغة في الرد ، والدلیل على ذلك أن الشخص كثیرا ما یلجأ إلى إحراق ه

الأغطیة ذات القیمة الاجتماعیة العالیة وأحیانا أخرى قد یحرق بعض ممتلكاته لیؤكد على 

"  " البوتلاتشاستهانته بالأشیاء المادیة ویدعو غیره من الأشخاص الذین یحضرون حفل 

إلى مجاراته في عمله ، فكلما أحرق الشخص هذه السلع المادیة كلما ارتفعت مكانته في 

 هو نسق العطیة. المجتمع وهذا 

إن نظام " البوتلاتش " یساعد على إشباع الحاجة التي یشعر بها الشخص للحصول على 

المزید من الصّمعة وذیوع الصیت ، فهو نظام " عقائدي " ، "شعائري" تدخل فیه الكثیر من 

ظمة الطقوس التي ترتبط فیها الأنظمة الاقتصادیة في المجتمعات البسیطة ارتباطا وثیقا بالأن

الاجتماعیة ، إن تبادل الهدایا في " البوتلاتش" یتم بشكل إرادي على الرغم من وجود صفة 

"مفهوم القیمة الإلزامیة فیه ، وإن عملیة التبادل لا تخلو من أبعاد اقتصادیة تتمثل في وجود 

في هذه التبادلات التي تتم بهدف الحصول على المكانة الاجتماعیة والهیبة أكثر من  "

حصول على "النفع المادي" ومنه فالطقوس التي تمارس في "البوتلاتش" تحافظ على ال
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الاستقرار الاجتماعي لأنها تنظم قضیة "الأخذ والرد" وتدعم أواصر العلاقات بین القبائل في 

 الوقت التي تحتل العلاقة بین السلع منزلة ثانویة بالنسبة للعلاقة بین الأفراد . 

" الذي یمارس في جزر "التروبریاند" في  " الكولادراسة لنظام تبادل  " في"مالینوفسكيأما 

وفي بعض جزر أسترالیا ، وبعد تحلیله لهذا النظام الذي یتم بین بعض 1المحیط الهادي 

القبائل التي تعیش في منطقة جزر واحدة ، تأكد بأن " الكولا " نظام شعائري یتشكل على 

 –تبادل ، ومن خلالها تتبادل مجموعتین من السلع صفة "حلقة" وتكون دائرة مغلقة لل

(الأساور) وتسیر مجموعة " السولافا "  الموالي "(المحار) ومجموعة "  "السولافا"مجموعة 

في اتجاه عقارب الساعة بینما تسیر "الموالي" في الاتجاه المعاكس ویتم التبادل بین السلعتین 

العملیة : حفلات ، مراسیم ، طقوس ، سحر ، في كل نقطة من نقاط الدائرة ، ویتبع هذه 

ویقوم الزائر وخاصة إذا كان من ذوي المكانة الرفیعة بتقدیم هدایاه من النقود مثلا للشخص 

الذي اعتاد التبادل معه ، ویأخذ معه مقابل ذلك "الأساور" التي تهدى إلیه نظیر هبته في 

والمشتركون في هذه العملیة یستلمون الحفل الرسمي الكبیر الذي أقامه مع أهل الجزیرة ، 

الأشیاء لفترة من الزمن لكنهم ملزمون بإرجاعها لأنه یتوجب علیهم تمریرها في خط السیر 

 المرسوم كما تجري العادة.
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 :أسس فن البیع -ثانیا

 :بعض تعریفات القدرة البیعیة وأنواع البائعین الرئیسیین .1

أن تعریفات الخبراء لھذه الكلمة تختلف اختلافا كبیرا، إذ یرى البعض أن  والواقع

البیع علم، ویسمیھ غیرھم فنا وضمن البعض تعریفاتھم مفاھیم خلقیة رفیعة بینما لا یفعل 

 ذلك غیرھم وھا ھي موجزة وتدل على كل ذلك التفاوت:

ن القدرة المحاضر والكاتب المتخصص في مھنة البیع على أ جون نوكسیقول  .1

البیعیة "ھي الطاقة أو القدرة على حمل الناس على شراء ما نبیعھ لھم على أساس 

 ".إلیھا مكسب متبادل من سلع لم یفكروا في شرائھا حتى استوعبنا انتباھھم

الأستاذ المحاضر والكاتب في فن البیع فیرى " أن القدرة البیعیة ھي  بول إیفيأما  .2

ون موضع الرضا الدائم، باستخدام وسائل تتطلب أقل فن إقناع الناس بشراء بضع تك

 وقت وجھد.

الأستاذ في جامعة ھارفارد یشیر إلى القدرة البیعیة باعتبارھا  ھاري توسدالثم إن  .3

 1أنھا " الفن الذي یمارسھ البائع لتحقیق عملیات تبادل اقتصادي ".

قناع الشخصي التي وربما كان التعریف السھل الموجز للقدرة البیعیة ھو " فنون الإ

 .یستخدمھا البائع لإغراء الآخرین على شراء ما یرید بیعھ "

لكن یغفل ھذا التعریف الاعتبارات الخلقیة لأن البعض لا یتشبثون بھا ویعترف بأن 

 القدرة البیعیة فن، ولو أن خیر الفنون یقوم على مبادئ علمیة.
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إلى فترة الدراسة الطویلة التي ویلاحظ أن ھذا التعریف لا یشیر من قریب أو بعید 

تعتبر أساس معظم ھذه المھن ولا على أن ممارسة بعض المھن مشروط بالحصول على 

 ولة تشھد بمھارة حاملھا في مھنتھ.شھادة من الد

 تتھیأ لھم فرصة الالتحاق بمدرسة. ولو كانت على حق فإن الفنان ربما كان ممّن 

كان المحامون والأطباء لابد من أن یحصلوا على ترخیص لھم لممارستھم  وإذا 

 لمھنتھم فإن الحلاقین یخضعون لنفس الالتزام.

إن البائع الذي یتخذ من عملھ مھنة لابد من معرفة ثلاث عناصر أساسیة ھي: 

 .والعمیل المرتجى، السلعة ،الشخصیة
یع خلال المقابلة البیعیة فھو فنان مع السیطرة الكاملة على خطة و" تكتیك " فن الب 

مرھف الحس إزاء كل من یحتاج إلى خدمتھ، فیقدمھا لھ بكیاسة ومودة وإقناع، ویعلمھم 

سواء ما یتعلق بحاجاتھم الحقیقیة إلیھا أو بطریقة تلبیة ھذه الحاجة على خیر وجھ، أما ما 

فن البیع المھني بالمعنى  دون ذلك مما یوحي بإیثار مصلحة البائع على فائدة المشتري فلیس

 الصحیح.
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 :أنواع البائعین الرئیسیین-1
بعدما عرضنا الوصف التفصیلي للقدرات البیعیة یمكن أن نحصر أربعة أنواع 

 رئیسیة للبائعین والعمل الذي یؤدیھ كل بائع:
 

 :بائع الشركة المنتجة/ 1
نوعان رئیسیان، یتعلق الأول بأولئك الذین یبیعون لتجار الجملة والموزعین  وھما

أما النوع الثاني من الذین یبیعون للمستھلكین رأسا، ومنھم المنتج في مجال  والمتعھدین،

 الصناعة أو الجمیع أو الاستعمال الداخلي.
 

 :بائع تاجر الجملة/ 2
وھو حلقة الاتصال بین المنتج وتاجر یسمى تاجر الجملة أحیانا وسیطا أو موزعا، 

كبرى في الاقتصاد القومي ببناء  ةالتجزئة أو المستھلك الصناعي، ویؤدي وظیفة ذات فائد

في مجال تخصصھ بحیث یسھل تداولھا فورا بین عملائھ (تاجر  فمن آلاف الأصنا درصی

 ، الألبسة...).الأدویة، البائع لدى تاجر الأدویة، تاجر المھمات الحدیدیة أو البقالة
 

 :بائع التجزئة/ 3
ھناك نوعان من بائعي التجزئة،البائع المقیم بالمحل والبائع الذي یذھب إلى بیت 

عمیلھ أو مكتبھ ویحاول بیع سلعتھ، والسمة الرئیسیة لبائع محل التجزئة ھي أن العمیل یأتي 

تیاجات العمیل وإقناعھ إلى البائع بدلا من أن یسعى إلیھ البائع محاولا دائما الكشف عن اح

 1ثل لتلبیة ھذه الحاجیات.مبشراء الصنف الأ
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 :البیع في كل میدانفن  .2
بعض " لماذا ینبغي أن اللعل فیما سبق، إجابة عن السؤال الذي یدور في أذھان 

حون بائعین أدرس فن البیع ؟ إنني لن أصبح بائعا یوما من الأیام "، وصحیح أنھم قد لا یصب

 على الإطلاق.محترفین 

لكن لیس في وسع أحد أن یجزم بذلك، فقد وجد ملایین الشباب أنفسھم مسوقین على 

غیر انتظار إلى وظائف تقتضي ھذه القدرة على البیع، ورغم أن المرء قد لا یشتغل مباشرة 

بأي عمل من أعمال البیع فإن الحقیقة الواقعة لا مفر من أن یجابھھا من أنھ ما من مھنة أو 

 ة إلا وتتطلب ممارسة مھارة البیع كي تؤدى بصورة مرضیة.حرف

وكم من خبیر متخصص بین الأطباء أو المھندسین أو العلماء والمحامین عجز عن 

 .التقدم في مھنتھ لسبب بسیط واحد ھو عدم إدراكھ أن عملھ یقتضي مھارة في فن البیع

ا یقول المثل " إذا لم یكن فالمعلم بائع ھو الآخر ویمكن الحكم على عملھ بنتائجھ وكم

الطالب قد تعلم، فالمقصر ھو المعلم " والأب الضعیف في فن البیع كثیرا ما تجد أولاده من 

 1ذوي المشاكل.
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 ؟ أم مھنة؟  علم؟  درة البیعیة فنھل الق .3
وكلاھما أستاذ في التسویق، أن العلم معرفة مرتبة منظمة  ینقل ویستر عن جینونج

أما الفن فھو معرفة أكسبتھا المھارة كفاءة، وواضح أن البائع قد یستوعب أولا ھذه " 

المعرفة المرتبة المنظمة " ثم ینطلق مزودا بھذه المعرفة أو المعلومات إلى میدان العمل 

ع وقد یكون رخیصا أو ممتازا على حسب حیث یتعلم تطبیقھا وبذا یسیطر على فن البی

نتائجھ كما أن القدرة أو المھارة البیعیة قد تجمع لھا قدر من المعرفة المنظمة یكفي لرفعھا 

العلم ویرى أھل الاختصاص في ھذا المیدان أنھ لیس العلم الدقیق الأكید (إذا  فإلى مصا

ي یجب أن تجرى فیھا كان ھناك علم بھذا الوصف) ثم یسھل التحكم في الظروف الت

التجارب العلمیة إذ ھناك عوامل التغیر دائما وھذا وضع لا یؤدي بطبیعة الحال إلى نتائج 

 دقیقة أكیدة على أنھ قد تم تقدم كبیر في ھذا الشأن.

وقد یثیر القول بأن البیع قد ارتفع إلى مرتبة المھنة خلافات قاطعة في الرأي لأنھ في 

المعترف بھا تتجاوز الثلاث، ھي ثالوث الكنیسة والطب والقانون  عابر الزمن لم تكن المھن

اعترف بست مھن أخرى یمتھنھا الممثلون،  1950على أن التعداد الذي أجري عام 

الفنانون، المعلمون، المھندسون، الموسیقیون والكتاب فأین یستطیع البائع أن یشق طریقھ 

 دة ؟لیحتل مكانھ بین ھذه الطبقة المختارة المتزای

رئیس جامعة ھارفارد الاختبار التالي لتقریر ما إذا كان  جیمس كونانتویجري 

شخص ما صاحب مھنة حقا: " الفرق بین الحرفة والمھنة أن صاحب الحرفة یؤدي عملھ 

مستھدفا أساسا الكسب المالي صراحة بینما أصحاب المھنة یمارسون فنا ھو المھارة 

كافأة مجزیة أو غیر مجزیة، لكن فنھم غایة في ذاتھ، الموضوعة في خدمة الجمھور لقاء م

ویجد صاحب المھنة أرفع جزاء لھ في إحساسھ بالسیطرة على موضوعھ وفي إسھامھ 

 1بالصالح العام ". ھوضفضل ما حصل من معرفة في النب
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 :یمكن تعلیم وتعلم فن البیعھل  .4
في التجربة التي مارستھا ھذا سؤال منطقي في ھذه المرحلة، ولعلنا نجد خیر جواب لھ 

مئات المؤسسات الناجحة التي درجت من سنوات طویلة على تدریب أو تعلیم بائعیھا بكل 

وسیلة یعرفھا رجال التعلیم، وبرھنت مرارا وتكرارا على أن البائع المدرب یفوق كثیرا 

 غیر المدرب.

من رأیي دائما أن  ویلخص الأمر أحد الرجال القدامى في البیع الناجحین في قولھ " كان

الطریق السلیم الذي یسلكھ المرء لیصبح بائعا ھو أن یتعلم المبادئ الأساسیة لفن البیع سواء 

تعدھا شركتھ، فما أن یلم بھا حتى تصبح الخطوة  أو بحضور دراسات البیع التيبقراءة الكتب 

منطقة یمارس  بسلعتھ ثم یخرج إلى ما یستطیع استیعابھ من معرفةالتالیة أن یستوعب كل 

 ". البیع اللازمة لصقل ما تعلمھ بالقراءة والدراساتفیھا تجربة 

والحق أن مبادئ البیع یمكن تعلیمھا وتعلمھا كمبادئ الزراعة والھندسة والقانون 

والطب، ویقول لنا علماء النفس إننا نتشكل بحكم البیئة أكثر مما نتشكل بالوراثة ویؤكدون 

یة الإنسان ذاتھا بالتدریب ویرون أن البیئة والتدریب یمكن أن أنھ من الممكن تغییر شخص

رئیس شركة  فنسنت ریجیویرفعا من مستوى ذكاء الإنسان بصورة ملموسة. ویتحدث 

الأمریكیة وھو من صفوة رجال البیع في ھذه البلاد عن خبرتھ في تعلم مھنة البیع  الطباق

، وعندما یتصدى البائع المولود كما یسمونھ فیقول: " إن البائعین یصنعون ونادرا ما یولدون

 1لتجربة شاقة فإنھ یفشل عادة ".
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 :عملیة البیع خطوات .5
أنھا لا تعدو حمل العمیل المنتظر على  لنسأل أولا ما ھي عملیة البیع ؟ والحقیقة

اتخاذ قرارات معینة الواحد منھا تلو الآخر وھنا إن ینتھي من اتخاذ تلك القرارات حتى 

 تكون قد تمت عملیة الشراء.

الذین تناولوا الموضوع ھنا ثمانیة من تلك القرارات الشرائیة التي  1أحد الكتاب ویعدّ 

 یتخذھا العمیل:

 بیع ھذا.سوف أقابل رجل ال .1

 سوف أستمع إلى ما یقول. .2

 إنني أدرك الآن مساوئ وضعي الراھن. .3

استطیع أن ألمس كیف أن عرض البیع الذي یقدمھ سیؤدي إلى تحسین الوضع  .4

 الراھن.

 إنني أوافق على العرض. .5

 إنني أشعر بمیل نحو ما یمیل إلیھ. .6

 إنني أرغب في التعامل والموافقة. .7

 عليّ أن أتصرف الآن. .8

ویجب الوصول إلى تلك القرارات الثانیة الھامة في التسلسل المنطقي فلو قام أحد 

الأشخاص مثلا بسفر بالسیارة من " برشلونة " إلى " مدرید " فعلیھ أن یحدد الطریق الذي 

ثم بلد الولید، ومن  Saragozaثم  Alicanteیسلكھ خلال رحلتھ فعلیھ مثلا أن یمر بـ 

التوجھ إلى بلد الولید دون المرور بالمدن التي سبقتھا في طریقھ، الواضح أنھ لن یستطیع 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1  Bijlou: the knack and selling more, no publishing house. , pp 47-48. 
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وعلى نفس المنوال تماما یجب على كل رجل بیع أن یحدد المسار الذي یسلكھ والخطة التي 

 یتخذھا لكل مقابلة بیع ھامة.

 :تصال التمھیدي المثمرأساسیة للإ أمور .6
عاملا أساسیا في الاتصالات لا شك في أن اختیار إحدى الوسائل للاتصال یعتبر 

المبدئیة بالعمیل المنتظر ویتوقف إلى حد كبیر على طراز المشتري الذي تقابلھ ونوع 

البضاعة أو الخدمة التي تقدمھا، اختیار وسیلة الاتصال سواء كان الاتصال شخصیا أو عن 

یلة الاتصال طریق التلفون معززا إما بخطاب بیعي أو بنوع آخر من التقدیم وبعد اختیار وس

یتعین على رجل البیع أن یراعي عددا كبیرا من التفاصیل التي یتطلبھا الاتصال المثمر 

 1ونوجزھا كما یلي:

 ھتمام الخاص بمظھر رجل البیع.الإ .1

 الفوز بالاھتمام التام من جانب المشتري. .2

 عدم الاعتذار إطلاقا عن إضافة وقت العمیل المنتظر. .3

 لتمھیدي.أخذ مواعید توقیت الاتصال ا .4

 استخدام بطاقة العمل. .5
 

 :المظھر/ 1
من حسن الطالع بالنسبة لمعظمنا أن كمال الأجسام أو الملامح لیس أمرا  لعلھ

جوھریا للشخصیة التي تتفوق في البیع، ولا للشخصیة الناجحة خارج نطاق البیع، على أن 

 البائع الأمین یبذل جھدا كي یقدم نفسھ للمشتري المرتقب في صورة مرضیة.

طیب على العمیل فحسب، بل  وھو لا یحرص على حسن مظھره لما لذلك من أثر

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .399-398 ، ص ص ، دون ذكر سنة ودار النشر،فن البیع المتجولمكاییل دوجلاس:   - 1
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لما لھ من أثر نفسي علیھ شخصیا، فالرجل الذي یعرف أن مظھره فوق مستوى النقد یشع 

ثقة بالنفس بصورة لا یمكن أن یشعر بھا عندما یرى عیني الشاري مركزة على شكل من 

أشكال النقص والإھمال في ملبسھ وھندامھ. ویحكي أحد البائعین عن التفاصیل المزعجة 

لصفقة خسرھا عندما كشف عن قطع غیر مرئي في خیاطة سترتھ بینما كان یفتش جیبھ 

باحثا عن ورقة ھامة وكان یشعر بأن الشاري قد لاحظ القطع فأقلقھ ھذا الإحساس وشل 

تفكیره وأفسد عرضھ، فعلى البائع أن یظھر بمظھر طیب لا رغبة في التباھي بل رغبة في 

 1إمكان نسیانھ والتفرغ للبیع.

 :الملبس/ 2
نتباه یلفت النظر لصاحبھ لعبارة المثلى والملبس الملفت للإ" الملبس الملائم " ھو ا

 "توماس واطسون" ویبعده عن الرسالة التي یحاول أن ینقلھا إلى ذھن العمیل، وقد أصر 

الذي ظل فترة طویلة رئیسا للاتحاد الدولي للآلات الحاسبة على أن یرتدي بائعوه ملابس 

ة وأربطة عنق وأحذیة سوداء وأقمصة بیضاء، وعلى عكس ذلك یحرص الكثیر من داكن

البائعین على ارتداء ملابس غیر عادیة اعتقادا منھم أنھا تجذب أنظار الناس، ویمكن القول 

على وجھ عام أنھ من حسن الرأي أن یرتدي المرء ثوبا ذا لون واضح من طراز شائع 

ط بین النماذج الرسمیة والریاضیة في الثیاب مثل: ولیس من حسن الرأي أن یمزج ویخل

 لبس حذاء أسود وسترة ریاضیة.

ویحرص البائع على أن تكون ثیابھ لطیفة مھندمة خالیة من البقع ورغم أن ثیاب 

% من مظھره فإن ھناك أشیاء أخرى لھا وزنھا وخصوصا إذا كانت ضده 90الرجل تمثل 

لة طیبة ؟ وھل حاشیة قبعتھ نظیفة أم مشربة من ذلك مثلا: ھل حذاؤه لامع ؟ وفي حا

بالعرق ؟ وماذا عن القبعة ذاتھا ؟ ھل تآكل قمیصھ عند الیاقة والأكمام ؟ ھل ھو نظیف 

رباط عنقھ عن ذوق سلیم ؟ ھل ھو نظیف غیر مشوش؟ ھل  ینمّ ومقاسھ مناسب ؟ ھل 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
  .45السابق، ص  المرجع - 1
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 1جوربھ مناسب اللون غیر متھدل ؟

 

 :الشخص نفسھ/ 3
جل الذي تعود الاحتفاظ بنظافتھ الشخصیة؟ ھل یعتني بأسنانھ؟ ھل یبدو بمنظر الر

لائقة؟ وینزع شعر أذنیھ وفتحتي  وھل یقلم أظافره؟ ویحلق ذقنھ؟ ویقص شعره بصورة

 رائحة؟ أو من نفس زفیره؟ ھنفھ؟ وھل یحتفظ بنظافة أذنیھ؟ وھل تنبعث منأ

 :الممیزات البدنیة/ 4
ھل لدیھ القوة الكافیة لأداء وظیفتھ؟ ماذا عن ھیئتھ؟ ھل یبدو منحنیا متراخیا ضعیفا 

أم منتصب القامة قوي التأثیر؟ ھل لدیھ أیة عیوب بدنیة وكل ھذه الأمور لا یتحتم أن تحسب 

قل من المستوى الرجل أضده لكن ربما كان الأمر كذلك في بعض الأحیان، انھ إذا كان 

ان كذلك على الأرجح ذھنیا، فإن القوة البدنیة والذھنیة مترادفتان وتعتبر المطلوب بدنیا ك

 2بائع. مثل ھذه القوة رصیدا ذا قیمة كبرى لأيّ 

جاي الأمریكیة المدیر بنیویورك "وقد استدعى مدیر المبیعات بإحدى المؤسسات 
ینتقدھم وكان " لیعلم بائعیھ كیف یبتسمون فاخذ یعلمھم الابتسامة ویجربونھا أمامھ وإیدن

" أقنعھم بأن معظمھم یبتسمون تلك  یدنإ معظمھم یظن انھ یعرف كیف یبتسم لكن السید "

الابتسامة المصطنعة بالشفتین في حین أن الابتسامة الحقیقیة الجذابة تتم بملامح الوجھ كلھ 

أشھر فماذا كانت النتیجة یا ترى؟ انھ بعد ھذه الدروس زادت مبیعات الرجال خلال الثلاثة 

 %.15التالیة بـ 

وكخلاصة للقول فإذا استطاع البائع أن یصلح عیوبھ البدنیة تحتم علیھ أن یفعل ذلك، 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .45المرجع السابق، ص  - 1
 .46، ص نفسهمرجع ال - 2
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أما إذا كان لا یستطیع أن یتحكم فیھا وكان ھذا واضحا للمشتري فإن علیھ أن یبذل غایة 

جذابة وفي وسع أي إنسان أن یفعل ذلك طالما  جھده بأن یعوضھا بتطویر شخصیة بیعیة

 وطد علیھ العزم.

 

 :الصوت وعادات المحادثة/ 5
بینما یحسم المظھر أو كیف یبدو في نظر الآخرین، جزءا من الانطباع الأول فإن 

الصوت وعادات التحدث عامل ھام لھ أكثر من دور في إحراز القبول، ورغم أن السینما 

ان لھا دور كبیر في تحسین أصوات الكلام، فإن ھناك نسبة عالیة والرادیو والتلفزیون ك

 مازالت تعاني قصورا في التحدث.

الكلام خطوات واسعة في تصحیح الكثیر من ھذه العیوب بحیث  خبراء وقد خطا

أصبح في وسع المرء أن یتخلص من الأخطاء حتى الخطیر منھا إذا ما وطد العزم على 

نغمة الصوت واللوازم المزعجة والتأتأة والفأفأة واللجلجة ذلك، ویمكن تحسین النطق و

وغیر ذلك من عیوب الكلام وبات في وسع الشباب الغض الذي تبھره مواجھة الجماھیر أن 

كسبیر: " أصلح یتعلم حسن التعبیر وكذلك یفعل البائع ولعلنا نستطیع أن نستدل بقول ش

 ". كحظفسد كلامك قلیلا وإلا أ

باع الأول المأمول لا ینشا عن مظھر البائع فحسب بل عن طریقة وھكذا فإن الانط

 كلامھ أیضا.

ولعلى من الأمور الأساسیة عند استماع الشاري للبائع فھا ھو یتحدث الآن ولنستمع 

 :إلیھ

 ھل صوتھ لطیف أم خشن. 

 ھل ینطق بمخارج الكلام حیث افھمھ أم كلامھ تمتمة؟ 

 ھل تغلب على صوتھ العذوبة؟ 

 ھل یبدو صوتھ مخلصا طبیعیا أم مفتعلا؟ 
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 ھل یعرف كیف یجتذب الانتباه ویحتفظ بھ بتنویع نغمة صوتھ؟ 

 ھل یتنوع صوتھ في طبقاتھ ونغمتھ ودرجتھ أم یتكلم بنغمة صوتھ؟ 

ھل ینطق جمیع كلماتھ نطقا صحیحا؟ لأنھ نحن بطبعنا نمیل إلى التشكك في  

 تكلم یخطئ.ممعلومات أي 

أداة موسیقیة قادرة على إحداث نغمات متنوعة للحصول على إن لصوت الآدمي 

مختلف النتائج المطلوبة فھل درس البائع سر ھذه الأداة وسیطر علیھا؟ انھ لمن حسن الرأي 

دائما أن یبدأ البائع باسم العمیل بنطق سلیم وقد قیل إن أحلى صوت في اللغة بالنسبة لأي 

 1إنسان ھو اسمھ شخصیا.
 

 :للوازمالأخلاق وا/ 6
یقول " لا یكشف المرء إلا أخلاقھ وتصرفاتھ  16 رنقال" في  إدموند سبنسر كتب "

" والحق الذي لا مراء فیھ أن أخلاق الإنسان تنم عن شخصیتھ الدفینة، وحسن الخلق إنما 

یقوم على تقدیر مشاعر الآخرین ولا یمكن للشخص الشدید الأنانیة أن یكون على خلق رفیع 

 حقا.

ن المناسب مراجعة أخلاق بائعنا ولوازمھ المعوقة من خلال عیني العمیل ولعلھ م

 المرتقب ویتعلق بعضھا مباشرة بعاداتھ وأسلوبھ في الكلام بینما یتعلق الآخر بتصرفاتھ:

ھل ھو دائم التركیز على نفسھ بشكل واضح وھل لدیھ القدرة على أن یضع نفسھ  .1

 مكاني؟

 ؟ م أراه یقاطعني باستمرارأ ھل ھو مستمع یجید الإنصات إليّ  .2

 ؟ ھل یتحدث في غیر احترام عن رؤسائھ وشركتھ وأصدقائھ ومعارفھ .3

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .54، دون ذكر دار وسنة النشر، ص الناسماكسویل دروك:  1
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 ؟ ھل ینقصھ أدب الحدیث .4

 ؟ ھل ھو طبیعي أم یقوم بتمثیلیة .5

ھل یبدو ھادئ الأعصاب مرتاح البال مطمئن الخاطر واثقا من نفسھ أم یبدو  .6

 ؟ مضطرب ومتوتر

مصافحة الید تحمل في دلالاتھا أكثر من  ماذا عن طریقة مصافحتھ یدي؟ إن طریقة .7

معنى فھي مازالت إحدى الوسائل التي تجيء بذلك الانطباع المبدئي الطیب أو 

 السیئ إذا أساء استخدامھا.

وتستخدم كلیة التجارة بجامعة نیویورك صورا متحركة صامتة كوسائل إیضاح 

للوازم التالیة من دراسة ھذه اللوازم والثغرات في المقابلات وقد سجلت ا في تحلیل ریةصب

 الأفلام:

 تقول عدسة التصویر " لا تفعل ھذا " بالنسبة لتكرار ھذه الحركات: *

 .تصفیف الشعر 

 .ربط وفك أزرار السترة 

 .ثني الأیدي وفردھا 

 .التأرجح بالكرسي 

 .الدوران في الكرسي 

 .تحریك الأیدي في الجیوب 

 .بلع الریق 

 والأصابع. اللعب بالساعة أو الخاتم والأنف 

 .النقر بالأقدام وتحریكھا في شتى الصور 

 ولا تحبذ العدسة ھذه الأوضاع: *

 .المیل بالرأس إلى ناحیة واحدة 

 .(المشتري) التطلع إلى أعلى وأسفل وذلك تھربا من نظرة المقابل 
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 .البحلقة في وجھ المشتري 

 كما تسخر العدسة من: *

 .الزرّ المخلوع الذي یحتاج إلى تثبیت 

 .الوجھ الذي یحتاج إلى حلاقة 

 .الشعر الأشعث 

 .الملابس القذرة أو غیر الملائمة 

وتعتبر ھذه الصور وسائل فعالة لدراسة تصرفات البائع أثناء المقابلة شأنھا شأن 

صور السباحین والعدائین ولاعبي الجولف من حیث قیمتھا في دراسة حركة الریاضیین في 

المباریات، وفي وسع المرء أن یفحصھا فحصا دقیقا ویقف عند أيّ صورة حتى یمحص 

 الإنطباع والنتائج المستحقة.

نبغي على البائعین الذین یدخنون أن یذكروا أن التدخین في حضرة العمل المرتقب وی

ینبغي ألا یكون إلا بناء على دعوة منھ وینصح خبراء فن البیع أمثال " آرثر موتلى " كل 

بائع بالتوقف عن التدخین عندما یبدأ البیع، حتى لو استمر " المشتري " بالتدخین، ویسوق 

 لذلك ھذه الأسباب:

التدخین یصرف الإنتباه عما یقولھ البائع وذلك عندما یستعرض قدرتھ على جذب  .1

 الأنفاس القویة.

 بعض الزبائن یضیقون وتحرجھم رائحة السیجارة. .2

ولا یفقد البائع أیة صفقة بالإمتناع عن التدخین لكنھ ربما فقد فرصا كثیرة إذا أقبل 

لذین یستطیعون أن یتبیّنوا لوازمھم على التدخین خلال محاولة البیع، وقلیل منا ھم ا

وعاداتھم المعوقة لأننا لا نكاد نشعر بھا ولا تتھیأ لنا فرصة الوقوف على أوجھ النقص 

فیھم، وذلك بعرضھا على الشاشة كما تفعل جامعة " نیویورك "، لكن ربما أمكننا إقناع 

ن نأخذ فنتخلص من اللوازم صدیق بأن یكون مرآة لنا فینیر لنا السبیل وینبھنا إلى ما ینبغي أ

 والعادات المزعجة.
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 :التصرفات وسمات الشخصیة/ 7
تعتبر الصورة التي یبدو بھا الشخص والطریقة التي یتحدث بھا تعبیرات خارجیة 

عن دوافع داخلیة، لكنھا إلى حد ما قد لا تصور الشخص على حقیقتھ، فربما كانت مضللة 

ى أغوار الشخص على حقیقتھ، وربما ساعدت بعض الشيء، على أن المشتري قد یصل إل

المظاھر الخارجیة البائع على صنع الإنطباع المحبّب الأول لكن واقعھ إما أن یؤید ھذا 

الإنطباع أو یلغیھ، ونعرف أنھ في وسع أيّ إنسان فعل الكثیر حتى یحسن طریقتھ في تحدثھ 

 شخصیتھ الأساسیة ؟ وفي مظھره وتصرفھ، لكن ھل في وسعھ فعل الكثیر حتى یفرّ من

" العالم النفسي الشھیر " إن أعظم اكتشاف في عصرنا ھو كون  ولیام جیمسیقول " 

اركوس ق" اتجاھاتھا الذھنیة "، ویقولالكائنات البشریة قادرة على تغییر حیاتھا بتغییر 
"، " الفیلسوف القدیم عن نفس الفكرة " إن حیاة الإنسان ھي ما تصنعھ بھا أفكاره أوریلیوس

ومن الحكم المأثورة عن الملك سلیمان قولھ " ما الرجل إلا ما یفكر فیھ بقلبھ في دخیلة نفسھ 

لشخصیاتنا، فإن كنا غیر قادرین ". ولعل ھذا یزودنا بأساس یقوم علیھ " إعلان استقلال " 

 على اختیار أجدادنا فإننا بوسعنا صنع الكثیر بشأن أنفسنا.

" كیف (فرانكیین) " فرانك بتجار " مؤلف كتاب ومن الدعاة العصریین لأسلوب 
قاعدة للنجاح في  13فیقول لنا أنھ وضع  ارتفعت بنفسي من الفشل إلى النجاح في البیع "

البیع أول نقطة شعر فیھا بحاجتھ إلى تحسین نفسھ ثم كرّس أربعة أسابیع لتحسین كل منھا 

وھكذا تناول في غضون العام الواحد الثلاث عشر نقطة كلھا ووجد نفسھ یرتقي كبائع ناجح 

 وینسب كل ھذا إلى التدریب المستمر.

للصفات وعادات العمل التي ینبغي أن تكون لدى البائع الكفء وقد أعدّ قوائم كثیرة 

ولعل منھا خیر البحوث التي عالجت ھذا الموضوع ذلك البحث الذي نشر في مجلة " إدارة 

) المعدّ من طرف " یوجین ینج " المھندس الإداري، وحلل فیھ 1956المبیعات " عام (

ه التقدیرات مدیروھم في المبیعات بائعا على أساس خمسین صفة وأعدّ ھذ 564تقدیرات 

الذین قسموا البائعین إلى فئتین " ممتازة " و" ضعیفة "، والغرض من ھذا الأسلوب تحدید 
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 :1الصفات التي تمیز البائع الممتاز عن البائع الضعیف ویبین ذلك الجدول الموالي

 :البائعون الممتازون والبائعون الضعاف .7
 1 رقم جدول

 مرتبة حسب الأھمیة)الالمتفاوتة تفاوتا كبیرا ( 16مقارنة الفئتین في الخصال الـ 

یتفوق الممتازون على الضعاف بـ  الخصلة
(%) 

 168 حسن تخطیط الوقت
 121 الحكم الصائب على الأمور

 109 تخطیط العروض
 102 القدرة على الإقناع

 99 إیداع الحماس الدائم
 94 الحسم

 93 عمق الفكر
 92 إغراء العمیل على الشراء

 91 السیطرة على الموقف في الصفقة
 81 البیع الھجومي

 81 دوام الضرب على الوتر
 80 المثابرة

 77 تكرار السؤال
 76 عدم إبداء الكلل

 76 جمع المعلومات عن السلعة
 95 المعرفة الفنیة الطیبة

 

ة عن طریق بدرجة معقولة من الدقإنھ بإمكاننا تحدید اھتمام النجاح في البیع 

ھتمام المھني كما لا ینبغي أن تغیبا عنا فكرة أن اختبارات مثل اختبار " سترونج " للإ

أنواعا كثیرة من وظائف البیع وأن الشخص الذي یجرى علیھ الاختبار قد یبدي اھتماما بالغا 

یكون موھبة طبیعیة  منھا واھتماما ضئیلا بنوع آخر، أما عن روح البیع فبعضھا قدبنوع 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

  48حسن جياد ، هشام قطب : المرجع السابق ، ص - 1
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ولكن بإمكاننا تنمیتھا ویمكن قیاس روح البیع أو سلامة الحكم في مواقف البیع لدى شخص 

ما بإعطائھ مشاكل بیع نظریة وملاحظة كیف یحلھا فإذا أبدى سلامة في الحكم كان على 

 الأرجح متمكنا من ھذه الخصلة القیمة.
 

 :الأساس الاقتصادي لفن البیع .8
الناس یتشبثون بفكرة أن عمل البائع لا فائدة منھ ولا مبرر لھ من مازال بعض 

الزاویة الاقتصادیة لكن ھذه النظرة ھي من رواسب عصر ما قبل الآلة، ففي تلك الأیام كان 

كل شيء تقریبا ینتج كي یستخدمھ المنتج نفسھ أو عمیل معین لا من أجل السوق كما ھو 

جاري ضئیلا لم تكن ثمة حاجة إلى نشر المعلومات عن الحال الیوم، ولما كان التبادل الت

السلع واقتضى الأمر أن یبذل كل إنسان جھده لإنتاج الضروریات عن طریق العمل 

 الیدوي.

ثم جاءت الآلة وتطورت التكنولوجیا بكل صورھا مما جعل الإنتاج یتضاعف 

ح والأقمشة قمبصورة ضخمة فكان لابد من إیجاد طریق لإتمام التبادل بین منتجي ال

والأطعمة والزیت والسیارات وأجھزة الرادیو ولم یعد بوسع  ومنتجي القطن والحدید

أن یستعملوا وحدھم كل ما یصنعونھ فتحتم علیھم الإتجار بالسلع مستخدمین النقود  المنتجین

كوسیلة للتبادل نظیر سلعة یصنعھا غیرھم، وھنا نشأت حاجة البائعین إلى الإعلان عن 

، اوتعلیم المستھلكین طرق استخدامھا وإبلاغھم عن مكان شرائھ جدیدةنتجات وصول م

العمال الذین تحرروا من إنتاج ضروریات الحیاة الأولیة قد  نوكخلاصة القول فإن ملایی

ولوا وجوھھم نحو إنتاج أدوات تسھم في راحة الناس، أشیاء تأتي في باب السلع الكمالیة 

الكمالیات ومازالت تباع، طالما تنافست فیما بینھا تلك لراحة ووكان لابد من أن تباع ھذه ا

 1على زیادة نصیبھا من دخل المستھلك.
 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .105-104 ، ص سابق، صالمرجع ال - 1
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 :ماذا عن المشتري المسكین .9
كثیرا ما یقال عن برامج التدریب على فن البیع أنھ لیس من العدل أن تھیأ للبائع كل 

استخدامھا على " المشتري المسكین وتعلیمھ بطشا  المزایا في النضال بتزویده بأشد الأسلحة

 المحروم من وسائل الدفاع ".

للمشتري برنامج دراسي یعلمھ كیف یرد  ویرى أصحاب ھذا الرأي أنھ ینبغي أن یعدّ 

لھ في جھوده لعقد صفقة، ولا یحتاج مندوب  ھجمات البائع الذي یبدي حماسا لا حدّ 

تمكن من مقاومة مناورات البائع، ة مؤسسة إلى مساعدة حتى یالمشتریات المحترف في أیّ 

فھؤلاء وغیرھم ممن اعتادوا مشتري المتمرس لحساب محل التجزئة... وكذا الحال مع ال

 ن على رعایة مصالحھم.والتعامل مع البائعین فقادر

وقد شاع إدخال الدراسات التي أعدت لتحقیق ھذا الھدف في مناھج المدارس العلیا 

ركة التي قصد بھا صالح المستھلك من شأنھا أن تعقد عمل والكلیات، ولا شك أن ھذه الح

مبادئ الخلقیة وترفع من شأن رجل البیع أكثر من أي وقت مضى إذ الالبائع المتحرر من 

 1تحملھ على أن یقدم للمشتري خدمة صادقة وھذا ھو المثل الأعلى لفن البیع.

 

 

 

 

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .110، ص السابق المرجع - 1
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 :سلوك المستھلك -ثالثا
لك في السنوات الأخیرة من أھم التطورات العلمیة یعتبر ظھور علم سلوك المستھ

التي شھدھا العالم خلال ربع القرن الأخیر، وقد بدأت دراسة سلوك المستھلك كأحد فروع 

التسویق في العدید من كلیات إدارة الأعمال في الولایات المتحدة الأمریكیة في أوائل 

وك المستھلك لھا جذورھا المنطقیة الستینیات من القرن العشرین، وبالرغم من أن دراسة سل

 في میدان التسویق فإنھا تمیزت خلال مراحل تطورھا المختلفة بخاصیتین:

العدید من  -ومازالت تجتذب-اجتذبت دراسة سلوك المستھلك في بدء نشأتھا  أولا:

العلماء والباحثین المنتمین إلى العلوم الاجتماعیة الأخرى، مثل علم النفس وعلم الاجتماع 

وعلم الأنتروبولوجیا الثقافیة (الدراسة الحضاریة للإنسان)، وشكلت مساھمات ھؤلاء 

 ة سلوك المستھلك.الباحثین إضافات ھامة لدراس

بدأت شخصیة مادة سلوك المستھلك تتبلور وتتمیز كعلم قائم بذاتھ ومستقل  ثانیا:

وأصبحت لھا مبادؤھا وأصولھا ومفاھیمھا ومنھجھا البحثي الخاص على الرغم من انتمائھا 

 لعلم التسویق.
 

 :تعریف المستھلك .1
لخدمات إما للاستعمال یطلق مصطلح " المستھلك " على أي فرد یشتري السلع أو ا

الشخصي كشراء الملابس، أو علاج أسنانھ عند طبیب الأسنان أو للاستھلاك العائلي مثل 

شراء المواد الغذائیة اللازمة للأسرة، أو شراء سجاد وستائر للمنزل، في مثل ھذه الأحوال 

ھنا باسم" یتم الشراء بھدف الاستھلاك النھائي للمنتجات لذا یطلق على المستھلك الفردي 

 المستھلك النھائي ".
 

 

 

 

98 
 



 

 
أسـس فن البیـع وسلـوك المستھلك         الفصل الـرابع                  

 
 

  

 :تعریف سلوك المستھلك .2
یمكن تعریفھ بأنھ مجموعة الأنشطة والتصرفات التي یقدم علیھا المستھلكون أثناء 

بحثھم عن السلع والخدمات التي یحتاجونھا بھدف إشباع رغباتھم وأثناء تقییمھم لھا 

 1لیات اتخاذ القرارات.والحصول علیھا والتخلص منھا وما یصاحب ذلك من عم
 

 :طبیعة دراسة سلوك المستھلك. 3
إن سلوك المستھلك جزء لا یتجزأ من السلوك الإنساني العام، فالأفراد یقضون معظم 

أوقاتھم في استھلاك واستخدام السلع والخدمات المختلفة كالملابس والوجبات الغذائیة 

في سلوكنا العام كبشر ھي نفسھا والمساكن والأجھزة، وعلى ذلك فالاعتبارات المؤثرة 

المؤثرة في سلوكنا كمستھلكین وتجعل أنماط شرائنا واستھلاكنا متنوعة وكثیرة فالبعض 

منھا حریص في شرائھ والآخر ینفق ببذخ والبعض مقتصد والبعض مسرف، ولھذا تتضمن 

من حیث ما  ندراسة سلوك المستھلك بصفة عامة وصف وتحلیل تصرفات المستھلكی

 ؟ ون ولماذا وكیف ومتى یشترونیشتر
 

 :أھمیة دراسة سلوك المستھلك .4
الأفراد بتعتبر دراسة سلوك المستھلك من الموضوعات الحیویة التي تھتم كثیرا 

وخاصة رجال الأعمال ومدیري الشركات ومسؤولي التسویق وطلاب إدارة الأعمال 

رحلة الشراء جعلھا ترتبط كذلك ولما كانت ھذه الدراسة لا تتوقف عند م والمستھلكین عامة،

ببحث السلوك المرتبط بمرحلة ما بعد الشراء أیضا ویتضمن ذلك فحصا لطبیعة 

ك عملیة التقییم التي تلي الاستخدامات المختلفة للسلع والخدمات التي یشتریھا المستھلك وكذل

عد استلامھ ستخدامات، فمثلا قد یشتري أحد المستھلكین جھازا كھربائیا معمرا، وبتلك الا

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 -  DAVID Loudon et Albert Dellabitta: Concepts and applications, 4th ed, Mc Graw-Hill, 

New York, 1993, p 5. 
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ودفع ثمنھ واستخدامھ لفترة وجیزة یشعر بعدم الارتیاح لھ إما لأنھ یحتاج لصیانة وإصلاح 

مستمرین بسبب عیب فني أو میكانیكي فیھ أو لأن المستھلك شعر بأنھ ضحى بعلامة 

 تجاریة أخرى یعتقد أنھا أفضل من العلامة التي اشتراھا.

الأفراد وخاصة بھم كثیرا تالحیویة التي تویضم الشكل الموضح بعض الموضوعات 

للسلوك الإستراتیجیة الملائمة رجال الأعمال ومسؤولي التسویق حتى یتمكنوا من إعداد 

 1الشرائي.
 

  الأطراف المھتمة بدراسة سلوك المستھلك :-. 5

تهتم بدراسة سلوك المستهلك أطراف عدة ، وذلك حسب كل هدف ، وسنحاول فهم 

 ى حدى ، بما یفید دراستنا ، كمایلي:أهداف كل طرف عل

 أولا: المؤسسة :

، دراسة وتحلیل وفهم سلوك المستهلكهناك العدید من المزایا التي تعود علیها نتیجة و 

 أهمها :

تحلیل سلوك المستهلك مفید لمعرفة حاجات ورغبات المستهلك غیر المشبعة حیث أن -1

نجاح المؤسسة لا یتوقف فقط على إدراك تلك الحاجات والرغبات ، ولكن أیضا على طریقة 

 إشباعها بكیفیة أحسن من المنافسین .

د التأثیر علیه معرفة الأسباب التي تجعل المستهلك یقوم بالشراء أو عدم الشراء ، بقص-2

 ومساعدته على التصرف بطریقة تتماشى وأهداف المؤسسة . 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1  -  Michael R. Solomon: consumer behaviour, Boston, Mass: Bacon, 1992, p 5. 
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دراسة سلوك المستهلك یساعد المؤسسة على فهم العوامل الأكثر تأثیرا في قرار  -3

الشراء للمستهلك ، وهو ما یمنحها فرصة خدمة السوق بفعالیة أكبر وإرضاء المستهلك ، 

 .1أفق أطولوفي الوقت نفسه ضمان نجاح تجاري على 

فهم خصائص المستهلكین من حیث العادات ، التقالید ، والثقافات ، یساعد المؤسسة -4

 على تفادي تعارض مجهوداتها التسویقیة مع هذه البضائع ومراعاة أخلاقها.

 ثانیا: المستھلك

تساعد المستهلك نفسه على معرفة ، لماذا یشتري هذه المادة  دراسة سلوك المستهلك ،-1

إتحاد هذیب سلوكه و الاستهلاكیة ؟ (المؤثرات على قرار الشراء ) ، وهو ما یساعده على ت

 قرارات شرائیة سلیمة مستقبلا.

للعوامل الحضاریة والاجتماعیة أثر كبیر على السلوك الإنساني ومنها السلوك -2

فعند ما یفهم المستهلك أسباب سلوكه ونتائجه في ضوء هذه التأثیرات ،  الاستهلاكي ، لذلك

ن سلوكه وقراراته الشرائیة مثل : الاعتدال ، ترشید یحتما ستكون لدیه مرجعیة تسمح له بتحس

 الاستهلاك في الإسلام ، وفهم أهداف الاستهلاك .

 

 

 

 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ

، دیوان المطبوعات الجامعیة ، الجزائر ،  2ج  -عوامل التأثیر النفسیة -سلوك المستهلك بن عیسى عنابي ،  - 1
 .23، ص 2003
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 ثالثا : الدولة 

 .حتیاجات المعیشیة لأفراد المجتمعاللازمة لتوفیر الاترشید السیاسات العامة والمحلیة -1

دراسة سلوك المستهلك في مجال التخطیط للتنمیة الاقتصادیة ، وترتیب أولویات  ذتنفی-2

 المجتمع وهذا لا یتأتى إلا باكتشاف وتحدید ما یعتبره أفراد المجتمع أكثر أهمیة من غیره .

یسمح للدولة بالتدخل لدعم مستلزمات الإنتاج ،و  معرفة الاتجاه العام للإستهلاك-3

 توجیه الموارد نحو إنتاج سلع یراها المستهلكون بأنها ضروریة .

 رابعا : جمعیات حمایة المستھلك 

تهتم جمعیات المستهلك بدارسة سلوك المستهلك ، وفهم عملیة صنع القرار الشرائي ، 

یعتمد علیها المنتج من خلال ممارساته  ومختلف العوامل المؤثرة علیه ، خاصة تلك التي

التسویقیة ، وهذا لإدراجها ضمن مجالات اهتمامها ، أي مجالات الحمایة وتحسین أدائها في 

كل مجال ، كما یساعدها أیضا على حسن توجیه مجهوداتها تجاه الأطراف المعنیة مثل : 

 في ذلك المجال ...الخ . تحسیس المستهلك في مجال معین ، مطالبة الدولة بإصدار قوانین 
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 محددات سلوك المستهلك:-6

یتحدد سلوك المستهلك نتیجة لتفاعل مجموعة من العوامل البیئیة والنفسیة نعرضها 
 كمایلي : 

 المطلب الأول : 

 عوامل التأثیر البیئیة .-أ

 أولا : عوامل الـتأثیر الثقافیة :

 مفھوم الثقافة :-1

 : " ومنها نذكر مفهوم الثقافة" تعددت واختلفت تعاریف 

، والإحساس مجموعة من أنماط التصرف والتفكیرهي الثقافة في مفهومها الاجتماعي "-

 .1تتشكل داخل المجتمع ، لیتم تقاسمها وتبنیها بین أغلبیة الأفراد "

ویرى آخرون أن الثقافة " هي مجموعة من الرموز والمفاهیم الإنسانیة التي یكونها -

، وقد ا محددات وضوابط السلوك الإنسانيحیث تتنقل من جیل لأخر ، بوصفه المجتمع ،

، اللغة ..الخ )، م، القیقادات، الاعتة وغیر ملموسة ( المواقف النفسیةتكون هذه الرموز مجرد

 .2أو ملموسة ( أدوات ، مساكن ، منتجات ، أعمال فنیة ..ألخ ) 

یتسع مفهوم الثقافة لیشمل " كافة القیم والعادات والفنون والآمال والتطلعات والمهارات -

المشتركة بین الأفراد في مجتمع ما ، والتي یتناقلها جیلا عن جیل ، ویمكن اعتبارها نمطا 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 - Jaques Lendrevie et Dennis Lindon . mercator .7eme ed.dalloz. Paris .2003 .p 194  

       .101، ص  2006، مكتبة لبنان ناشرون ، بیروت ،  التسویق مایكل إیتزل وآخرون ،- 2  
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  1سلوكیا في المجتمع ذاته".
 

 تأثیر الثقافة على سلوك المستھلك :-2

وتقالیده في السلوك الشرائي والاستهلاكي للأفراد من عدة  تؤثر قیم المجتمع وعاداته
 جوانب ، نذكر أهمها :

 نشوء أو تحدید ثقافة استھلاكیة : -أ

على الرغم من تشابه الحاجات الإنسانیة للبشر ، إلا أن وسائل وأسالیب وطرق إشباعها 

تختلف من مجتمع إلى أخر ، وهذا ما یفسر التنوع في المجتمعات ، وفي قیم استخدامها ، 

 .2وفي الاتجاه المكثف لاستهلاك منتوج معین دون غیره 

  : التأثیر في اختیار المستھلك-ب

لثقافة في اختیار المستهلك لمنتوجات وخدمات معینة دون أخرى ، وحتى تؤثر العناصر ا

في كیفیة ومكان ووقت استهلاكها ، كما تمنعه من استهلاك منتوجات أخرى تتعارض مع 

 ثقافته .

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
، مكتبة الجامعة الحدیثة  الإدارة الحدیثة للنشاط التسویقيأسامة عبد الحلیم مصطفي ، محمد الغزازي أحمد إدریس ،  -1

 . 288، 287 ص ، ص 2007، الزقازیق ، مصر ، 
القومي،  م الولاء والإنتماءفمثلا قیم التفاخر تفرض اختیار منتوجات مستوردة نظرا لتوقعات أدائها العالي ، بینما قی -2

 الكفة لصالح المنتجات الوطنیة . حترج
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  تأثیر الثقافة في عملیة الشراء :-ج

تؤثر ثقافة المجتمع السائدة على سلوك المستهلك في جمیع مراحل عملیة اتخاذ القرار 

الشرائي فمثلا: في مرحلة الشعور بالحاجة تملي الثقافة الإسلامیة وانطلاقا من أهداف 

، أن الاستهلاك أو التفكیر في الشراء لا یجب أن یتم إلا بوجود شعور حقیقي 1الاستهلاك 

 یر حتى یكون قرار الشراء سلیما .بالحاجة ، والتفك

 ثانیا: الطبقات الاجتماعیة :

 مفهوم الطبقات الاجتماعیة وخصائصها.-1

 مفهوم الطبقات الاجتماعیة :-أ

ومرتبة نسبیا تتكون من  تعرف الطبقة الاجتماعیة على أنها " مجموعة متجانسة وثابتة ،

 .2أفراد یتقاسمون نفس القیم ، والاهتمامات ونمط العیش والسلوك "

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 تهدف عملیة الاستهلاك في المنظور الإسلامي إلى تحقیق أهداف هي كآلاتي :- 1

: الإستهلاك في الإسلام یعتبر بمثابة استجابة لنداء الحق عزوجل حیث قال تعالى : " یا أیها الذین أمنوا كلوا من أولا 
 طیبات ما رزقناكم " 

ه وشریعته ، شكرا وحمدا لنعمه التي سخرها لعباده العبادة والطاعة والعمل وفق منهجیتقرب المسلم إلى االله تعالى ب :ثانیا 
 "  الله إن كنتم  إیاه تعبدون یا أیها الذین أمنوا كلوا من طیبات ما رزقناكم واشكرواهنا قال تعالى : " لو 

ي لهو هدف أسمى ف ه وبین دواعي ضعفه ،ینة بلي ، والحلیو فوسلامته والمحافظة علیه قویا معا: حمایة البدن  ثالثا
 . -مقاصد الشرع –لإسلام الذي جعل حفظ النفس من أهم ا

2 -Philip Kotler . bernard Dubois . marketing managment.11eme ed. pearson edition .paris 
.2004 .p 207. 
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 خصائص الطبقات الاجتماعیة :-ب

الطبقة الاجتماعیة تكون مرتبة بشكل هرمي ، حیث أن المكانة الاجتماعیة للأفراد -

 تتحدد حسب الطبقة التي ینتمون إلیها .

تتمیز الطبقة الاجتماعیة بالثبات النسبي على زمن طویل ، بفعل میل انتماء الأبناء في -

أغلب الأحوال إلى نفس الطبقة ، وصعوبة الانتقال من طبقة دنیا إلى طبقة أعلى في بعض 

 المجتمعات .

 الطبقة الاجتماعیة هي تصنیف فرعي یحدد من قبل أفراد المجتمع .-

 ,تقاس انطلاقا من متغیر واحد فقط ، بل تقاس انطلاقا من عدة الطبقة الاجتماعیة لا-

) ، بتقسیم وترتیب وتصنیف  W. Lioyd Warnerمتغیرات حیث قام عالم الاجتماع (

 : 1الطبقات حسب عدة معاییر هي

المهنة ، مصدر دخل العائلة ، مكان الإقامة ، مستوى التعلیم... الخ ، لأن هناك علاقة 

ى المعیشي ودخل الفرد و الوظیفة التي یشغلها ، فقد یتحصل سمسار مثلا طردیة بین المستو 

على دخل أعلى بكثیر من طبیب ، لكن لا یمكن أن ینتمي معه إلى نفس الطبقة ، وهذا 

 الذي یعطي خاصیة الثبات النسبي للطبقات. 

في المجتمع الأمریكي على نحو ست  جتماعیةلإ" الطبقات ا  Warnerوقد میز "

 مستویات :

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 - René . Y darmon & michel larauche. le marketing : fondements et applications 

.3eme ed .les presses de l’ universite.laval.Québec .1986 .p155. 
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 علیا-علیا-1

 دنیا-دنیا-2

 علیا –متوسطة -3

 دنیا –متوسطة  -4

 علیا –دنیا -5

 دنیا-دنیا-6

،  INSEFوقد تم تصنیف المواطنین "بفرنسا" انطلاقا من الفئات الاجتماعیة المهنیة ل: 

 هكذا تمخضت إلى تشكیل ثلاث طبقات أساسیة وهي :

: وتضم هذه الطبقة الفئات التي تتمتع بسلطة أو نفوذ  بقة العلیا أو السائدةالط-1

 تدریجي (الإطارات) ، أو نفوذ ثقافي ( الأساتذة ) أو سلطة اقتصادیة ( رؤساء المؤسسات ).

: أو البرجوازیة الصغیرة ، تضم المهن الوسیطة للمؤسسة  الطبقة المتوسطة-2

 جار والموظفین .والوظیف العمومي، الحرفین ، الت

 : مؤلفة من المزارعین والعمال البسطاء . الطبقة الشعبیة-3

ویفترض أن تتقاسم كل طبقة اجتماعیة قیما تنعكس على نمط الحیاة وسلوك الشراء ، وقد 

" أن الطبقة الفرنسیة السائدة تمتاز باستهلاكها : للبیانو ، الغولف ،   Bourdieu"أظهر 
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السهرات الموسیقیة ، لعب البریدج ، بینما یشغف الشعبیون بلعبة البیلوت ، كرة القدم ، 

 الریغبي ، النبیذ الأحمر العادي وغیرها .

 وقد تم تصنیف الأفراد في البلدان النامیة عامة كمایلي:

: وهي الطبقة التي تشمل المدیریین والفنیین الموجودین عادة  الطبقة فوق المتوسطة-1

المناطق الحضریة ، وینفردون بارتفاع مستواهم التعلیمي والحضاري والثقافي ویركزون  في

 من المجتمع . % 12على الجودة والذوق الرفیع في العملیات التسویقیة ویمثلون نسبة : 

تضم هذه الطبقة الموظفین وصغار رجال الأعمال ، الطبقة الأقل من المتوسط : -2

یمیلون إلى الفردیة وتأكید الذات كما هو حال أفراد الطبقة  یتصفون بكونهم عملیین ولا

السابقة ، إلا أنهم یسعون إلى انتزاع احترام وتقدیر الآخرین ویحلمون بالإلتحاق یوما ما 

 من المجتمع . %30بالطبقة المتوسطة ویمثل هؤلاء نسبة : 

والعمال المهرة  : وتضم هذه الطبقة صغار العمال ، العاملة أو فوق الدنیا الطبقة-3

من  %33البسطاء ، وغیر المهرة ، ذوي مستوى تعلیمي منخفض ویمثلون حوالي : 

 .المجتمع

" ذلك بحیث وجد أغلب الناس في البلدان المتقدمة ینتمون  Petrof(J.V)وقد أكد " 

إلى الطبقة الوسطى ، أما في البلدان النامیة فأغلب سكانها یعشون الفقر والحرمان ، 

وینتمون عموما إلى الطبقات الدنیا بینما الطبقات الوسطى فهي صغیرة نسبیا مقارنة بالبلدان 

 ) . 2-1المتقدمة ( الشكل 
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 :لتقسیم الإجتماعي في البلدان المتقدمة و البلدان النامیة ) ا2الشكل ( 

 1التقسیم الاجتماعي في  البلدان النامیة ) 1 – 2الشكل ( 

 

 المصدر : 

Petrof (JHON.V) « comportement du consommateur et marketing » 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 Petrof (JHON.V) « comportement du consommateur et marketing » Les Presses de     

l’ universite. laval.Québec.1976.p221. 
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 1 یم الاجتماعي في البلدان المتقدمةسالتق :) 2-2( لشكال

 

 

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 -Opcit ,p222 
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  الطبقة الاجتماعیة وسلوك المستهلك :-2

 ،عل العناصر التي تحدد هذه الطبقةتؤثر الطبقة الاجتماعیة على سلوك المستهلك بف

أو التي  ، بالطبقة التي ینتمي إلیهاحیث یتأثر السلوك الشرائي للفرد، في مختلف مراحله

المتخصصة في ت ، فعموما الطبقة العلیا تعتمد على بعض المجلایتطلع للإنتماء إلیها

، أین یلعب عنصر الأماكن الراقیة في مرحلة الشراء، وتركز على مرحلة جمع المعلومات

خلال اختیار نوع معین من المنتوجات ویقدم من ة دورا هاما، ویظهر هذا التأثیر الثق

 1والاستهلاكي للطبقتین العلیا والدنیا السلوك الشرائيا: بعض جوانب التالي )2(الجدول

 الطبقة الدنیا             الطبقة العلیا              معیار السلوك الشرائي  
 جدول أعمال متأخر كل یوم - أسلوب استغلال الوقت 

 ل الأفق الزمني أطو -
 جدول أعمال مبكر كل یوم -
 الأفق الزمني أقصر -

 یشعر بمخاطرة أقل - المدركة  ةدرجة المخاطر 
 م منها یعتبر الخسارة تجربة تعل-

 یشعر أن العالم مليء بالمخاطر -
 یلوم الآخرین في حالة الخسارة -

 لمكانة الاجتماعیة لیرمز المسكن - مسكن الأسرة 
 كن مهم المظهر الخارجي للمس-

 قریب من العمل ومراكز التسویق-
 المسكن من الداخل مهم -

 مع الموضة  ةملابس متفق- الملابس والمظهر العام 
 الخدمات أساسیة -

 ملابس عملیة -
 الخدمات ، ترف وإسراف -

 مواله بانتظام یستثمر أ- التوجهات المالیة 
 لراحة الإئتمان وسیلة ل-

 یدخر من أجل الشراء-
 الائتمان وسیلة للشراء-

 الشراء المخطط- عادات التسویق والشراء
  هاالحكم على المنتجات طبقا لمزایا-

 فاعيالشراء الإند-
 الولاء لعلامات معینة-

 ات ذو ذوق رفیع أث- تأثیث المسكن
 أجهزة منزلیة یعتمد علیها -

 ات معمر أث-
 أجهزة موفرة للجهد الیدوي -

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .201، ص  2000، مكتبة الملك فهد ،  سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق، أحمد علي سليمان  - 1
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 ثالثا : الجماعات المرجعیة .

 مفهوم الجماعات المرجعیة :-1

یؤثرون بشكل أو بأخر  شخاصلأتعرف الجماعة المرجعیة على أنها " جماعات من ا

 .1على مواقف الشخص الواحد وقیم سلوكه "

 : أنواع الجماعات المرجعیة-2

في حقیقة الأمر هناك تصنیفات كثیرة ومتشعبة للجماعات المرجعیة وهذا حسب المعاییر 

 :2التي أخذ بها الباحثون كأساس للتصنیف ، نقوم بذكر البعض منها 

 وظیفة أعضائها: تصنیف الجماعات المرجعیة حسب-أ

 یرجع هذا التصنیف إلى اشتراك أعضاء الجماعة في نفس المهنة أو الوظیفة. 

 تصنیف الجماعة حسب درجة التفاعل بین أعضائها : -ب

 : جماعة أولیة -

فإنه ستتكون مجموعة من المعاییر والقواعد  بفعل الاتصال والاحتكاك الدائم والمتكرر ،

 التي تضبط سلوك الأفراد مثل : الأسرة ، جماعة العمل ..الخ.

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 -Roger D. Blackwell et all .op – cit .p396. 

 .255أحمد سلیمان . مرجع سبق ذكره .ص  - 2
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 :  جماعة ثانویة -

هي جماعات تربط بین أفرادها علاقة رسمیة ، لكنها في الغالب لیست شخصیة مثل : 

 جمعیات مهنیة ، أحزاب ، نوادي ریاضیة ، النقابات العمالیة ....الخ . 

 : تأثیر الجماعات المرجعیة على سلوك المستهلك-3

من التقسیمات السابقة ، یظهر بأن الفرد یمكن أن ینتمي إلى أكثر من جماعة ، لكن 

بطرق مختلفة ودرجات متفاوتة ، فعموما نعتبر الجماعات الأولیة (الأسرة ، الأقارب ) ولكن 

العمل ) ، أهم الجماعات المؤثرة  الجماعات ذات العضویة غیر الرسمیة ( زملاء الدراسة ،

 على السلوك الإنساني . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

113 
 



 

 
أسـس فن البیـع وسلـوك المستھلك         الفصل الـرابع                  

 
 

  

  :المطلب الثاني: عوامل التأثیر النفسیة

 أولا : الدوافع 

 مفهوم الدوافع :-1

تعرف الدوافع على أنها " حالة نفسیة من التوتر ، تعمل على توجیه سلوك الفرد  -

 . 1بهدف تهدئة حدة التوتر أو إزالته "

" مجموعة القوى الداخلیة لدى الفرد ، والتي تحدد وتوجه وتنشط السلوك عنيأنها تكما  -

 .2الإنساني في اتجاه معین ، وبما یعید إلیه التوازن النفسي والإجتماعي والبیولوجي " 

 ومن خلال التعریفین السابقین یمكن التعرف على أهم خصائص الدوافع : 

لمجردة ، لكن بملاحظة ظاهر السلوك الناتج عنها *الدوافع لا یمكن ملاحظتها بالعین ا

 یمكن استنتاجها .

 *الدوافع لا تنشئ السلوك الإنساني ولكن تحدده وتوجهه نحو تحقیق هدف .

 

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 -Jacques Lendrevie et al. Op-cit .p153.  

 . 340بق ذكره ، ص ، مرجع س أسامة عبد الحلیم مصطفى ،محمد العزاري أحمد إدریس  - 2
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  أنواع الدوافع :-2

هناك الكثیر من التصنیفات التي تناولت موضوع الدوافع نذكر فقط تقسیمها حسب مراحل 

 :1السلوك الإنساني كمایلي 

 : دوافع أولیة-أ

هي الدوافع التي تدعو المستهلك إلى شراء منتوج ما ، أي الموجه العام للسلوك الشرائي 

 للمستهلك دون مراعاة لخصوصیات المنتوج المراد شراؤه .

 : دوافع انتقائیة-ب

 هي الموجهة الحقیقة لسلوك المشتري نحو شراء نوع معین من المنتوجات .

 دوافع التعامل :-ج

هي الأسباب التي تدفع المستهلك إلى شراء منتوج ما ، من محل معین بذاته ، رغم توفره 

في محلات أخرى ، فهده الأسباب یراها المستهلك بأنها تتوفر في ذلك المحل ، على الرغم 

 من أن المحلات الأخرى قد تنفرد بخصائص لا تتوفر في المحل المختار.

 

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 . 310بق ذكره ، ص س أحمد سلیمان ، مرجع - 1
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 ثانیا : الإدراك .

 مفهوم وخصائص الإدراك :-1

 تعریف الإدراك :-أ

یعرف الإدراك على انه " العملیة التي یقوم الفرد بواسطتها باختیار ، وتنظیم المعلومات -

 .1التي یمتلكها لخلق صورة معینة لمحیطه " 

أو اكتشاف  كما یعرف أیضا بأنه "عملیة تلقي المعلومات وتنظیمها وتحدید معنى لها ،-

المثیرات بواسطة الحواس الخمس ، وبهذه الطریقة یستطیع الفرد تفسیر العالم من حوله 

 .2واستیعابه " 

 خصائص الإدراك :-ب

یبدأ الإدراك باتصال الفرد بمحیطه الخارجي الذي یتفاعل معه ، عندما یحس بمكونات -

 ثیرات هذه الأشیاء .هذا المحیط بحواسه الخمس التي تنقل إلیه معلومات تتعلق بم

یتم تفسیر هذه المعلومات وفقا للمنطق الشخصي للفرد ، ولیس كما هي في الواقع ، -

 .3لهذا یختلف إدراك معاني الأشیاء من شخص إلى أخر

لا یمكن إدراك واستیعاب وفهم كل المثیرات التي تحیط بالفرد بنفس الطریقة ، بل یعیر -
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
،  2007، دار الباروري العلمیة للنشر والتوزیع ، عمان ،  التسویق الأخضرامر البكري ، أحمد نزار النوري ، ث - 1

 . 115ص
 . 108وآخرون ، مرجع سبق ذكره ، ص  مایكل إیزل - 2
 . 52سعید عبد الفتاح ، مرجع سبق ذكره ، ص المحمد  - 3
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، وهو ما یسمى بالإدراك الانتقائي القدرة على جذب انتباهه ،هتمام فقط للمثیرات التي لها لإا

) مثیر ذو طبیعة تجاریة في الیوم ، 1600فمثلا یتعرض المستهلك في المتوسط إلى (

فبفضل خاصیة الانتقائیة في الإدراك فإن المستهلك یعمل على مراقبة حواسه وتوجیهها 

 . 1دةوإجبارها على التركیز في منبه ما ، سمعا أو مشاه

 : كیفیة تأثیر الإدراك على سلوك المستهلك - ج

 لقد أجریت العدید من التجارب والدراسات في هذا الشأن وخلصت إلى عدة نتائج أهمها:

لا یتحقق التجاوب السلوكي مع المجهود التسویقیة لسلعة معینة دون أن یدرك المستهلك -

 ماهیتها.

كانت دوافع واهتمامات المستهلك بالسلعة أو خدمة مرتفعة كلما زاد إدراكه لها حتى  كلما-

 لو كانت خصائص السلعة أو الخدمة لا تجذب انتباه بالقدر الكافي.

یتطلب جذب الانتباه للسلعة أو الخدمة زیادة الاهتمام بخصائص وعناصر المزیج -

 دمة ذاتها .التسویقي ، وبما یقوي الاهتمام بالسلعة أو الخ

لما كان الخوف والشك من طبائع الفرد، خاصة بالنسبة للمواقف التي یتعامل معها لأول -

مرة ، مثل العملیة الشرائیة التي تنطوي على عنصر المخاطرة وكیفیة إدراك المستهلك لها ، 

 مما یجعلها حتما تؤثر على سلوكه الشرائي ، وهو ما دعانا إلى مفهوم المخاطرة:  

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 - René y . Darmon. op –cit . p126 . 
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 :وم المخاطرة وأنواعهامفه

 مفهوم المخاطرة :-1

تعرف المخاطرة على أنها خوف من نتائج سلبیة تواجه المستهلكین ، عندما لا یستطیعون 

، لأن نتیجتها لا  تفسیر النتائج بوضوح ،فالمشكلة الأساسیة لسلوك المستهلك هي الإختیار

یمكن أن تعرف إلا مستقبلا ، فالمستهلك مجبر على أن یتعامل مع هذه المخاطر بشكل أو 

 بأخر.

 أنواع المخاطرة :-2

 :1) ست أنواع من المخاطرJacoby & Kaplanلقد حدد (

 : خطر بعدم الحصول على المنافع المتوقعة للمنتج . مخاطر وظیفیة

 مادي نتیجة استعمال السلعة . : خطرمخاطر صحیة (مادیة ) 

 من أن قیمة المنتج أقل من السعر المدفوع فیه . مخاطر مالیة :

: الخطر ألا توافق الجماعات المرجعیة الإیجابیة على اختیار  جتماعیةإمخاطر 

 المستهلك لهذا المنتج .
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
دارسة تأثیر المخاطرة على سلوك المستهلك النهائي : دراسة تطبیقیة على التیلفون  أشرف عبد السمیع علي عمارة  "  - 1

 ص ،لتجارة ، جامعة عین الشمس ، مصر، غیر منشورة ، قسم إدارة أعمال ، كلیة ا دكتوراهأطروحة " المحمول 
 . 33. 32ص 

 
 
 

118 
 



 

 
أسـس فن البیـع وسلـوك المستھلك         الفصل الـرابع                  

 
 

  

: الخطر من ألا یتوافق المنتج والمفهوم الخاص للمستهلك ، ولا یشبع  مخاطر نفسیة

 حاجة احترام الذات .

: الإحساس بضیاع الوقت الذي استغرقه المستهلك في البحث ، خاصة إذا  مخاطر زمنیة

 ما قل أداء المنتج عما هو متوقع .

 ثالثا : التعلّم .

 م :مفهوم التعلّ -1

الناتجة عن  التغیرات الحاصلة في سلوك المستهلك وم على أنه : " یعرف التعلّ -

یعبر عنه أیضا بأنه كیفیة تأثیر سلوك الأفراد  المعلومات السابقة ، و الخبرة و المشاهدة و

 . 1بالخبرات السابقة "

 .*التعلّم : تعبّر عنه تغیرات في السلوك ، نتج عن الخبرة والملاحظة-

 : من التعریفین السابقین یمكن القول أن

التعلم مثل باقي الظواهر البسیكولوجیّة التي لا یمكن ملاحظتها مباشرة ، لكن یمكن -

 الاستدلال علیها من خلال ملاحظة التصرف .

قیاس التعلیم یكون عن طریق التغیر في الأداء، فإن لم یكن هناك تغیر فلا دلیل على  -

 حدوث تعلم.

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
  116. 115، مرجع سبق ذكره ، ص  ثامر البكري - 1
 من تعریف التعلم : السلوك الغریزي : مثل التنفس ، بعض الحالات المؤقتة : جوع ، تعب ، النمو ..... ىیستثن* 
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 نظریّات التعلم : -2

 (*) ) Ivan – Pavlov( لـابة : النظریة المثیروالإستج-أ

 قدمت هذه النظریة بعض المفاهیم الأساسیة لتفسیر التعلم منها:

 التي تمثل القوة الداخلیة الموجهة لتصرفات الفرد. الدوافع :-

یتعلق أساسا بالدافع أو بالحاجة ، فقد یكون خارجیا یحرك الفرد نحو اتجاه  : المؤثر-
سلوك (استجابة) معین ، فإذا كانت نتیجة الاستجابة مرضیة فإن فرص تكرارها ترتفع إذا ما 

 تكرر الموقف. 

: نقصد بها كیفیة التجاوب مع المؤثر ، أو هي مایقوم به الفرد كرد فعل  الاستجابة
ذا كانت الاستجابة مرضیة ، فإن فرص تكرارها ترتفع إذا ماتكرر الموقف ، وهو للمؤثر ، فإ

 ما نسمیه بتقویة المؤثر.

 وعموما یستفاد من هذه النظریة الأتي :

 : في میدان الإعلان مثلا : تكرار الإعلانات یساعد على التذكر والتعلم . *التكرار

ن كیفیة استعمال المنتوج مع وضعیة : عند تقدیم رسالة إعلانیة یتم الربط بی *القرب
 مفرحة .

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
في میدان فیزیولوجیا الهضم ، تقوم نظریته على وجود ثلاث عناصر  1905عالم روسي ، حاز على جائزة نوبل سنة   (*)

 یمثل استجابة لاشرطیة . – اللعابیمثل الدافع الاشرطي ،  – الغداءیمثل الدافع الشرطي ،  – رنین الجرسرئیسیة : 
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 (*) B.F.Skinner) .: لـ( -الشرط الإجرائي –نظریة التعلم  -ب

، التقویة ،  تعتمد هذه النظریة على بعض المفاهیم السابقة مثل : المؤثر ، الإستجابة

...الخ ،  فالتعلم یحدث عند استجابة الفرد لبعض المثیرات فیحصل على المكافأة من أجل 

استجابة صحیحة قام بها ، أو عقاب من أجل استجابة خاطئة ، وعندما تتكرر نفس 

الإستجابة الصحیحة كرد فعل لنفس المثیر ، یتولد نموذج سلوكي أو تعلم ، وعموما یستفاد 

 لنظریة في التسویق كما یلي :من هذه ا

 ، حقق له إشباع والإمتناع عن منتوج آخر .لمنتوج ما*إمكانیة استمرار المستهلك في الشراء 

*المنتج مطالب بمكافأة المستهلك الذي اختار منتوجاته بعد ما حقق الإشباع وذلك بالحفاظ 
 على مستوى الجودة العالیة .

 :نظریة  التعلم من أجل التقلید -ج

تنص هذه النظریة على أن التعلم یحدث نتیجة ملاحظة الفرد للآخرین فقد یقوم الفرد 

بإعادة السلوك الذي قام به أحد الجیران ، الأصدقاء ، أو أحد أفراد العائلة ، وما یمیز هذه 

النظریة أنها ترى بأن التعلم یتم تحت تأثیر المعرفة والإدراك بالنسبة للشخص المقلد، حیث 

التقلید لا یتم إلا بمقدار ما یملك العمل المقلد من معنى ودلالة وظیفیة بالنسبة إلى أن هذا 

 . 1المقلد 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
، حیث قام بوضع فأر في صندوق عالم نفس أمریكي ، تقوم نظریته على مجموعة من التجارب أجراها على الفئران   (*)
الأخر یؤدي إلى وخز كهربائي الحصول على طعام ، والضغط على ب بحیث یؤدي الضغط على إحداهما به  ذراعین دیوج

بمواصلة الضغط على الذراع الذي یعطیها مكافأة لتصرفها  ، وبعد تكرار التجربة مرات عدة استجابت الفئران إیجاباخفیف
 الصحیح .

 1965لمطبعة العمومیة ، دمشق ، ، ا 2، ج )حافظ الجمالي (د:، ترجمة  علم النفس الاجتماعيرغ ، بأوتو كلیف - 1
= 
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 :أثناء مرحلة الشراء تأمثلة للموضوعا-7
 

 :3شكل 
 1أمثلة لموضوعات محل البحث أثناء المراحل المختلفة للشراء

 كیف یقرر المستھلك أنھ في حاجة إلى منتج ما؟  قبل الشراء

 أحسن مصادر المعلومات الخاصة للاختیارات البدیلة؟ما ھي 

 كیف تتكون الاتجاھات النفسیة لدى المستھلكین نحو المنتجات وكیف تتغیر؟

ما ھي المؤشرات التي ینتجھا المستھلكون للدلالة على تفوق بعض المنتجات 

 على البعض الآخر؟

 

 أم تجربة سارة للمستھلك؟ھل یمثل الحصول على المنتج تجربة مؤلمة   أثناء الشراء

 ماذا یمكن استنتاجھ عن المستھلك من دراسة عملیة الشراء؟

كیف تؤثر العوامل الموقفیة مثل: ضیق الوقت، أسلوب العرض بالمحل في 

 القرار الشرائي للمستھلك؟

 

 ھل أدى المنتج وظیفتھ المرجوة منھ وحقق الرضا الكامل للمستھلك؟  بعد الشراء

 المحددة لرضا المستھلك عن المنتج؟ ما ھي العوامل

 ھل سیشتري المستھلك المنتج مرة ثانیة؟

 ھل یتحدث المستھلك عن تجربتھ الشرائیة مع الآخرین؟

 كیف یتم التخلص من المنتج بعد الاستعمال ؟ وما أثر ذلك على البیئة ؟

 

 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
= 
 .   141ص,

 . 38أحمد علي سليمان ، مرجع سبق ذكره ، ص - 1
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 :تأثر دراسة سلوك المستھلك بالعلوم الاجتماعیة .8
سلوك المستھلك إلى العدید من العلوم الاجتماعیة مثل: علم النفس، تمتد جذور دراسة 

علم الاجتماع، وعلم النفس الاجتماعي وعلم الدراسة الحضاریة للإنسان وعلم الاقتصاد 

المنزلي وعلم دراسة خصائص السكان وغیرھا من العلوم الاجتماعیة وفیما یلي وصف 

 لھذه العلوم وعلاقتھا بسلوك المستھلك:

 :لم النفسع/ 1

یھتم علم النفس بدراسة العوامل النفسیة والداخلیة التي تؤثر في سلوك الفرد مثل: 

الدوافع وراء ھذا السلوك وإدراكھ الحسي واتجاھاتھ النفسیة وصفاتھ الشخصیة وقدرتھ على 

استیعاب المعلومات وطریقة معالجتھ لھا ومدى الاحتفاظ بھا وتذكرھا، تعتبر كل ھذه 

مة لدراسة وتفھم سلوك المستھلك قبل الشراء وبعده حیث تسھل لنا تفھم العوامل مھ

 الحاجات الاستھلاكیة المتنوعة للأفراد ومدى استجابتھم للأسالیب الترویج المختلفة.

 :علم الإجتماع/ 2

یركز علم الاجتماع على دراسة الجماعات والمؤسسات الاجتماعیة داخل المجتمع مثل: 

اء والأسرة والطبقة الاجتماعیة والمؤسسات الدینیة، وما شابھ ذلك جماعة العمل والأصدق

حیث یؤدي التفاعل القائم بین ھذه الجماعات إلى تشكیل وتحدید شخصیة المجتمع والتأثیر 

على قیم الأفراد وسلوكھم، بناء على ذلك یھتم مدیرو التسویق بدراسة الآثار التي تتركھا 

 عیة على السلوك الشرائي والاستھلاكي للأفراد.ھذه الجماعات والمؤسسات الاجتما
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 :علم النفس الإجتماعي/ 3

یقع اھتمام علم النفس الاجتماعي في المنطقة ما بین علم النفس وعلم الاجتماع حیث 

یقوم بدراسة سلوك الفرد داخل الجماعة وطبیعة التأثیر المتبادل للجماعة على الفرد وللفرد 

 على الجماعة. 

باحثو المستھلك بدراسة التأثیرات والضغوط الاجتماعیة التي یتعرض  من ھنا یھتم

لھا المستھلكون في سلوكھم الشرائي والاستھلاكي من جانب الأفراد الآخرین داخل 

 الجماعات التي ینتمون إلیھا أو من جانب الجماعات التي یكون لھا نفوذ علیھم.

 :دراسة ثقافة الأجناس البشریة/ 4

من المعرفة بدراسة القیم الجوھریة والمعتقدات والعادات والتقالید  یھتم ھذا الفرع

الخاصة بالشعوب، وكذا دراسة المعتقدات والقیم الخاصة بالأقلیات العرقیة التي تعیش داخل 

المجتمع ویستفید باحثو المستھلك من ھذا العلم في تفھم الآثار التي تتركھا القیم والمعتقدات 

لخاصة بالمجتمع على السلوك الشرائي والاستھلاكي للأفراد كما یعینھم والعادات والتقالید ا

ھذا العلم على مقارنة الأقلیات المختلفة، وتفھم الفروق الموجودة في سلوكھم الاستھلاكي 

 مما یساعد مسؤولي التسویق على إعداد استراتیجیات تناسب تلك الجماعات.

 :علم الإقتصاد المنزلي/ 5

د المنزلي بدراسة قواعد وأصول الإدارة المنزلیة وأسس إعداد یھتم علم الاقتصا

میزانیة المنزل والإجراءات الخاصة بشراء لوازم واحتیاجات المنزل من طعام وملابس 
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وخلافھ، كما یشمل أصول العنایة بالأطفال وقواعد الطبخ والتغذیة، ویستفید باحثو المستھلك 

على حدود الإنفاق المالي التي تضعھا الأسر من دراسات الاقتصاد المنزلي في التعرف 

لنفسھا وكیفیة تخصیص الإنفاق بین المنتجات المختلفة ومعاییر الشراء المتعلقة بالحصول 

على الطعام والملبس ولوازم الأطفال، ومنھ یستطیع خبراء التسویق وضع استراتیجیات 

 تتناسب مع فلسفة كل أسرة في الإنفاق.

 :)علم الدیموغرافیا( لسكانعلم دراسة خصائص ا/ 6

یقوم ھذا العلم بدراسة الخصائص الدیمغرافیة للسكان مثل: الدخل، الوظیفة، مستوى 

التعلیم والسن وحجم الأسرة ...الخ، ویستفید باحثو المستھلك من ھذه الدراسة في التعرف 

م على قطاعات المستھلكین الذین یتصفون بصفات دیمغرافیة معینة ثم دراسة أنماطھ

الاستھلاكیة وتوزیعھم الجغرافي، وبعد تحدید العلاقة بین الخصائص الدیمغرافیة والأنماط 

الاستھلاكیة لكل قطاع یكون مسؤول التسویق في وضع یسمح لھ بإعداد البرامج والسیاسات 

 التسویقیة الفعالة التي تتفق مع طبیعة ھذه الجماعات.
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  1:دراسة سلوك المستھلكمساھمات العلوم الاجتماعیة في  .9
 3جدول رقم 

 مساھمات العلوم الإجتماعیة في دراسة سلوك المستھلك
 

 بعض مجالات تطبیقها في دراسة سلوك المستهلك فروع المعرفة

 علم النفس
دوافع الشراء والاتجاهات النفسیة للمستهلكین نحو العلامة التجاریة للشركة  دراسة

 والعوامل المؤدیة إلى زیادة تذكر المستهلك للعلامة التجاریة والصورة الذهنیة لها

 علم النفس الاجتماعي
تأثیر الجماعات التي ینتمي إلیها الفرد والأخرى ذات النفوذ على سلوكه  دراسة

الاستهلاكي ومدى رضائهم عنه وإنكارهم له وكذلك التأثیر المتبادل بین الفرد 
 والجماعة

 دراسة تأثیر الإدراك الحسي والطموح الاستهلاكي للأفراد على سلوكهم الاقتصادي علم النفس الاقتصادي
 دراسة مدى استعانة المستهلكین بالمنتجات المختلفة لتحقیق التكیف النفسي لإكلینیكيعلم النفس ا

 علم الاجتماع
دراسة تأثیر الظروف الاجتماعیة المحیطة بالمستهلك على سلوكه مثل: انتمائه لطبقة 
اجتماعیة معینة والمرحلة التي یمر بها في دورة حیاة الأسرة ومدى تأثره بقادة الرأي 

 لاكي والمستهلكین الابتكاریینالاسته
 دراسة طبیعة الإنفاق المالي للمستهلكین ومعاییر الشراء (طعام، ملبس ...) علم الاقتصاد المنزلي
علم دراسة خصائص 

 السكان
دراسة الخصائص الدیمغرافیة لقطاعات المستهلكین، وتحدید العلاقة بینها وبین 

 أنماطهم الاستهلاكیة
الحضاریة علم الدراسة 

 للإنسان
دراسة تأثر القیم والعادات السائدة بالمجتمع على السلوك الشرائي والاستهلاكي للأفراد 
وكذا دراسة العادات والتقالید والقیم الخاصة بالأقلیات العرقیة التي تعیش داخل 

 المجتمع.
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 :تطور القدرة الشرائیة وأثرھا على المستھلك .10
إن القدرة الشرائیة عامل أساسي لا یمكن إغفالھ وھو أساس عملیة البیع وبعبارة 

أخرى لم تتسع ھذه العملیة ولم تعرف بشكل أوسع إلا بعدما أصبحت القدرة على شراء 

السلع في متناول ملایین الناس ممن لم یستمتعوا بھا إلا من وقت قریب وقد تحقق ذلك 

للعمال المسنین والمقعدین، وھكذا اتسعت سوق السلع  بفضل ارتفاع الأجور والمعاشات

الاستھلاكیة بشكل كبیر حتى راح المستھلك یشتري الكمالیات بعد أن كان اھتمامھ یقتصر 

على الحاجات الضروریة، وفوق ذلك أصبح ھذا الدخل المتزاید أكثر ثباتا واستقرارا بحیث 

ار دخولھم أكثر كثیرا من ذي قبل بات في وسع أولئك المشترین أن یطمئنوا إلى استقر

 الأمر الذي یشجعھم على إنفاق ما في أیدیھم الآن.
 

 :السلوك الاستھلاكي للشباب المراھق .11
قام عدد من الباحثین بدراسة الدور الذي یقوم بھ الشاب المراھق في التأثیر على 

 الیة:قرارات الأسرة الاستھلاكیة، وقد أسفرت ھذه الدراسات عن النتائج الت

قیام البنت بشراء الكثیر من احتیاجات الأسرة الغذائیة وإعداد الطعام، وذلك في حالة  .1

 الأم العاملة.

امتلاك الكثیر من الشباب في ھذا السن للقوة الشرائیة، والتي تختلف باختلاف الأسر  .2

 والمجتمعات.

اتھم الشباب، وطرق تمضیتھم لأوقات الفراغ، وبالتالي احتیاج تتختلف اھتماما .3

 الاستھلاكیة.

ازدیاد تأثیر شباب الجامعة على قرارات الأسرة الشرائیة بالنسبة لكثیر من السلع  .4

 الغالیة مثل: الألبسة الفاخرة والكمبیوتر والسیارة.

وبالرغم من أن الكثیر من الدول المتقدمة قد عرفت أھمیة الدور الذي یلعبھ الشاب 

المراھق في الأسرة وتأثیره على القرار الاستھلاكي، وازدیاد الدراسات في ھذا المجال فإن 
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مثل ھذه الدراسات قلیلة في مجتمعنا وھناك العدید من الأسئلة المتعلقة بمدى وطبیعة التأثیر 

اج إلى إجابة لأنھ وبكل بساطة الشاب المراھق ھو جزء كبیر من السوق وعلى والتي تحت

 جانب كبیر من الأھمیة.

 :نمقارنة بین صفات المستھلكین المبدعین وغیر المبدعی .12
 4جدول رقم 

 نمقارنة بین صفات المستھلكین المبدعین وغیر المبدعی
 

 المشترون غیر المبدعین المشترون المبدعون الصفة
 الاھتمام بالمنتج

 قیادة الفكر
 صلابة الرأي

 الصفة الاجتماعیة
 روح المخاطرة
 الخطوة المدركة

 الاستفادة من ترویج البیع
 الاستعمال

 قراءة المجلات بصفة عامة
 الازدھار الاجتماعي

 السن
 الدخل
 التعلیم

 الحالة الوظیفیة

 أعلى
 أعلى

 عقل متفتح
 قیادة داخلیة

 أكثر
 أقل
 أكثر
 أكثر
 أكثر
 أكثر

 أصغر
 أكثر
 أكثر
 أكثر

 أقل
 أقل

 عقل مغلق
 قیادة آخرین

 أقل
 أكثر
 أقل
 أقل
 أقل
 أقل
 أكبر
 أقل
 أقل
 أقل

 

المكثف بالسلع ویمیل إلى  ھتمامأن المستھلك المبدع یمیل إلى الإ نستنتج من الجدول

الاھتمام بالقراءة والمشاھدة كما نلاحظ أنھ أكثر اندماجا في المجتمع وینتمي إلى عضویة 

النوادي والمنظمات الرئیسیة كما یمیل إلى ذوي الفئة الأصغر سنا وأعلى تعلیما وأعلى 

 دخلا وذوي مراكز ووظائف أعلى عكس المشتري غیر المبدع الذي لیس لدیھ روح

المخاطرة إما عدم التأكد من المنتج الجدید كما یتمیز بقلة الخبرة أو قصور موارده المالیة أو 

 .عدم توفر المعلومات وكذلك عدم الثقة
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 :تحدید المجال المكاني والزماني للدراسة .1

دون أن یحدد المجتمع الأصلي  سوسیولوجیة لا یمكن لأي باحث أن یقوم بدراسة

الذي سیختاره للدراسة والذي سیسحب منھ عینتھ التي سیبادر باستجوابھا، وجمع المعلومات 

التي لھا علاقة بموضوع بحثھ، وتساھم ھذه المعلومات في تحلیلھ السوسیولوجي بعد أن 

ل على كانت في بدایتھا عبارة عن رموز وأعداد، وھذا التحدید الذي یستھدف الحصو

المجتمع الحقیقي لن یكون بالأمر السھل إطلاقا خاصة إذا تعلق الأمر بموضوع كھذا الذي 

یعتبر ابتكاریا في حدّ ذاتھ، وھو موضوع المراكز التجاریة العصریة، وذلك الأثر البالغ 

الذي تركتھ لدى المستھلك والعمالة مما یصعّب عملیة اختیار العینة التي تخضع للقواعد 

 ة والإحصائیة وتحدید مجالھا المكاني والزماني.العلمی
 

 :المجال المكانيأ. 
 :موقع مدینة الجزائر

إلى الشرق من خط غرینتش  °33وخط طول  °36-°46تقع مدینة الجزائر عرض 

وھي بذلك تقع في مدینة معتدلة على البحر، تأسست في العصور القدیمة، وعمّ اسمھا على 

 16.1البلاد، واتخذت عاصمة منذ القرن الـ 

وتستند الجزائر في موقعھا على الكتلة الجبلیة الساحلیة حیث تقع في الحجر الشرقي 

سط، فھي تطل على البحر أكثر من البر، كما لجبل بوزریعة المشرف على البحر المتو

تعرف المدینة نمو في المسلك الجنوبي الشرقي أكثر من الجھات المعقدة التضاریس 

الأخرى، وكذلك الكتلة المعقدة لبوزریعة أكثر توجیھا للحملات الاستعماریة إبان الحكم 

الناحیة الغربیة فنجد التركي، فتعتبر بوزریعة الحامي الطبیعي لمدینة الجزائر. أما من 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
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الحامة وواد الحراش، بحیث تمتاز بسھولة العبور للمدینة، وھي معبر طبیعي وحید، كما 

یتصل السھل المتیجي إلى جنوب مدینة الجزائر التي تعتمد علیھ كثیرا فھو ظھیرھا 

ا الخصب لما یتوفر علیھ من مواد غذائیة، وما كانت المدینة الجزائریة مقتصرة في علاقاتھ

على السھل المتیجي بل كانت أوسع من ذلك، فھي تقع في إقلیم وسط البلاد، ویمتد جانبھا 

 1الغربي على الإقلیم الغربي الوھراني والشرقي الإقلیم القسنطیني.

كما تتمتع مدینة الجزائر بإستراتیجیة جیدة جعلتھا من أھم الدول التجاریة في بلاد 

قطة وصل بین المدن والدول، ونظرا لذلك عرفت نشأة الجزائر والقارة الإفریقیة، فھي ن

عدة مراكز تجاریة لترویج الصلة والخدمات وھذا كان قدیما وحدیثا، ومن أبرز ھذه 

 المنشآت " الأسواق ".
 

 :)ARDIS(-أردیس: المركز التجاري
" من أھم الأسواق في العاصمة، حیث یعتبر ھذا  ARDISیعتبر المركز التجاري " 

، ویقع 2012الأخیر من المراكز التجاریة الحدیثة، وقد افتتح في السادس من جویلیة سنة 

 بالجزائر العاصمة وبالضبط  في " المحمدیة " على الشریط الساحلي العاصمة.

مركز أكبرھكتارا ، حیث یعتبر  20على مساحة  "ARDIS"یتوفر المركز التجاري 

تجاري،  كفضاء  2.م00010.شیٌد من المساحة الإجمالیة  ،تجاري إفریقي للتسوق

وخصصت فضاءات أخرى خارجیة، وحضیرة مائیة، والبقیة لمساحات خضراء ، كما 

 300شجرة زیتون متوسط عمرھا  1001سیارة بمحاذاة  5000تتسع حضیرة السیارات لـ 

 بناء الجزائر الجدیدة بنظرة حضاریة.سنة، غرست في المكان كرمز للسلام، و

محلا، وعلامات تم اختیارھا بدقة  70أكثر من " ARDISیعرض المركز التجاري "

ماركة عالمیة متنوعة تعود لأخر تقنیات  73لیجد الزبون كل ما یتطلبھ ، كما یضم أیضا 
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یة  والترفیھیة الموضة العالمیة، كما بدت لمسات الإبداع والتجدد على سائر الفضاءات الثقاف

مطعما متنوع الاختصاصات ، كما یحتوي أیضا  40والغذائیة لھذا المركز الذي یضم 

السلع المتنوعة ذات  یھتباع ف "SUPER MAEKETمتجر ممتاز " ىالمركز عل

  الأصناف والطرازات العدیدة. 

الذي  "ARDIS SAKعلى مدخل خاص لتنظیف الملابس "  المركزویتوفر   

یسمح بتجھیز الملابس في ظرف ساعة من الزمن، مع إقامة أبواب خاصة "باب الوادي" 

و"باب عزون" حتى یمكن للمتسوق أن یتخیل نفسھ في شوارع العاصمة العتیقة  بطراز 

 ألف خبزة یومیا. 26عصري یضاف إلى ذلك وجود مخبزة  توفر 

فیة والمساحات الخضراء الملحقة كما یؤكد القائمون على المركز أن الفضاءات الثقا

بالمجمع ھي مخصصة لشھر رمضان الكریم لتنظیم حفلات ثقافیة للعائلة العاصمیة 

والمناطق المجاورة ،فضلا عن كون المكان سیجاور أعظم مسجد في شمال إفریقیا وھو 

 "الجامع الأكبر" .   

حضیرة " لأول مرة بالجزائر على ARDIS"یتضمن كذلك المركز التجاري 

أكبر -و مجھزة بمقاییس عالمیة توفر جوٌا فریدا للأطفال  % 100للألعاب المائیة مغطاة 

 شخص یومیا . 1000وبالإمكان أن تستقبل ھذه الحضیرة  -سنوات 3من 

یمكن القول أن المكان یعتبر أول فضاء للتسوق والترفیھ العائلي بمعاییر عالمیة في الجزائر 

 منصب شغل للشباب. 1000ھ تمّ خلق و شمال إفریقیا من خلال
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 :المجال البشريب. 

وھم مجموعة الأفراد الذین اختارتھم عینة البحث ومررت لھم الاستمارة والاستفادة 

منھا  120مبحوثا حیث خصصنا  180من استجواباتھم وكانت ھذه المجموعة مكونة من 

 استمارة خصصت للباعة. 60للمستھلكین و

 

 :الزمنيالمجال ج. 
ھي المدة الزمنیة التي استغرقھا الباحث منذ الاختیار حتى الانتھاء من كتابة التقریر، 

وقد استمرت فترة توزیع الاستمارات مدة  2014حیث بدأت الدراسة الاستكشافیة في أوت 

 .2015یوم وانتھت الدراسة المیدانیة في أواخر شھر أوت  70

 مني إلى فترتین: و علیھ قمنا بتقسیم ھذا الإطار الز

تزامنا مع فصل الصیف و تفضیل الناس  2014سبتمبر  1إلى  2014أوت  1من 

 للذھاب إلى الإستجمام عوض زیارة ھذه الفضاءات التجاریة .

تزامنا مع الدخول الإجتماعي مع كل ما یحملھ  2014أكتوبر 10إلى  2014سبتمبر  1من 

 من مصادفة ذلك ، لعید الأضحى المبارك .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

134 
 



 
 

 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 

 (المستھلك) - أ - :التعلیق على البیانات الأولیة .2

 
 سنال و الجنسحسب  (المستھلكین) توزیع المبحوثین: 5الجدول رقم 

 الجنس            

 المجموع إناث ذكور سنال

 سنة 20أقل من 
2       

         5.1 %       

11 

      13.6 % 

13 

      10.8 % 

 ] سنة21-40[
31 

      79.5 % 

61 

      75.3 % 

92 

      76.7 % 

 

 ] سنة41-60[

5 

      12.8 % 

8 

      9.9 % 

13 

      10.8 % 

 سنة 60أكثر من 
1 

      2.6 % 

1 

      1.2 % 

2  

      1.7 % 

 المجموع
39 

32.5 % 

81 

67.5 % 

120 

        100 % 
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 

اعتمادا على معطیات الجدول أعلاه یتضح أن الإناث ھن الأكثر توجھا إلى السوق 

% من المجموع الكلي للمبحوثین الذین 67,5مقارنة بالذكور، حیث قدرت نسبة الإناث بـ 

 .% من المجموع الكلي للمبحوثین32,5مبحوث، في حین بلغت نسبة الذكور  120قدروا بـ 

تغیر السن یتضح من الجدول أن من بین فئات أما إذا خصصت الدراسة على م

 ]سنة 40-21[لأعمار الذین یتراوح سنھم ما بینالأعمار الأكثر توجھا إلى السوق ھي فئة ا

% 75,3% والتي توزعت حسب الجنس كالتالي: 76,7أي فئة الشباب بنسبة تقدر بـ 

یتراوح سنھم ما بین  % بالنسبة للذكور ثم تلیھا فئة الأعمار الذین79,5بالنسبة للإناث و

% والتي 10,8سنة بنفس النسبة والتي قدرت بـ  20وفئة الأعمار الأقل من  ]سنة 41-20[

 توزعت ھي الأخرى حسب الجنس كالتالي: 

% بالنسبة للإناث 13,6سنة توزعت كالتالي:  20بالنسبة لفئة الأعمار الأقل من 

 .% بالنسبة للذكور5,1و

% بالنسبة 12,8كالتالي:  ]سنة 60-41وح سنھم ما بین [أما فئة الأعمار الذین یترا

 .% بالنسبة للإناث9,9للذكور و

% والتي 1,7سنة قدرت نسبتھم بـ  60 في حین فئة المبحوثین التي تتعدى أعمارھم

 .% بالنسبة للإناث1,2% بالنسبة للذكور و2,6توزعت ھي الأخرى حسب الجنس كالتالي: 

لتحلیل أعلاه نستنتج أنھ فیما یخص متغیر الجنس فإن الإناث اعتمادا على نتائج الجدول وا

ھن الأكثر توجھا إلى السوق، أما فیما یخص متغیر السن فإن الفئة الأكثر توجھا إلى السوق 

 .وھي فئة الشباب ]سنة 40-21ھي فئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین [
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 حسب الجنس والحالة المدنیة (المستھلكین) توزیع المبحوثین: 6 جدول رقمال

 

 الجنس            

 الحالة المدنیة
 المجموع إناث ذكور

 عازب (ة)
23 

        59% 

51 

       63% 

74 

       61,7% 

 متزوج (ة)
16 

        41% 

27 

     33,3% 

43 

       35,8% 

 

 مطلق(ة)

 2 ـ

2.5% 

2 

1.7% 

 أرمل (ة)
 1 ـ

1.2% 

1 

0.8% 

 المجموع
39 

      100% 

81 

     100% 

120 

        100% 

 

النتائج ھي  -حسبما یظھره الجدول-إذا خصصت الدراسة حسب متغیر الجنس فإن 

)، إذا لدینا نفس التحلیل، دائما الإناث ھن الأكثر توجھا إلى 4نفسھا كما في الجدول رقم (

 .السوق

وإذا خصصت الدراسة حسب متغیر الحالة المدنیة فنلاحظ أن فئة العزاب ھي الفئة 

% ذكور، ثم تلیھا 59% إناث و63% منھم 61,7الأكثر توجھا إلى السوق بنسبة تقدر بـ 

% إناث، ثم تلیھا فئة الأرامل 33,3% ذكور و41% منھم 35,8فئة المتزوجین بنسبة 

%، ثم فئة المطلقات بنسبة 1,2عیفة جدا، الإناث بنسبة % وھي الفئة الأخیرة الض0,8بنسبة 

 .%2,5% كلھم إناث والتي قدرت نسبتھم بـ 1,7تقدر بـ 
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 

اعتمادا على نتائج الجدول والتحلیل نستنتج أنھ فیما یخص متغیر الجنس فإن الإناث ھن 

م الأكثر الأكثر توجھا إلى السوق، أما فیما یخص متغیر الحالة المدنیة فإن فئة العزاب ھ

 .توجھا إلى السوق
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 

 حسب الجنس ومكان الإقامة (المستھلكین) توزیع المبحوثین: 7جدول رقم ال

 الجنس            

 مكان الإقامة
 المجموع إناث ذكور

 37 العاصمة
     94,9% 

74 
     91,9% 

111 
       92,5% 

 2 خارج العاصمة
       5,1% 

7 
      8,6% 

9 
         7,5% 

 39 المجموع
      100% 

81 
     100% 

120 
        100% 

 

اعتمادا على معطیات الجدول أعلاه وإذا ركزنا دراستنا حسب متغیر الجنس، نلاحظ 

 .نفس الملاحظات في الجدولین السابقین أي أن الإناث ھن الأكثر توجھا إلى السوق

% من المقیمین 92,5الإقامة فنلاحظ أن  رمتغیوإذا ركزنا دراستنا وتحلیلنا حسب 

بالعاصمة ھم الأكثر توجھا إلى السوق مقارنة بالمقیمین خارج العاصمة بحیث قدرت 

% والتي تتوزع ھي الأخرى حسب الجنس كالتالي: بالنسبة للمقیمین 7,5نسبتھم بـ 

المقیمین  % بالنسبة للإناث، وبالنسبة لغیر91,9% بالنسبة للذكور و94,9بالعاصمة 

 .% ذكور5,1% إناث و8,6بالعاصمة فمنھم 

الإناث دائما ھن الأكثر توجھا إلى السوق، أما  : یتضح مما سبق أنھ بالنسبة لمتغیر الجنس

 .بالنسبة لمتغیر الإقامة فالمقیمون بالعاصمة ھم الأكثر توجھا إلى السوق
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 حسب الجنس والدخل (المستھلكین) توزیع المبحوثین: 8جدول رقم ال

 الجنس            

 الدخل
 المجموع إناث ذكور

 دج 10.000أقل من 
 

 ـ

3 

     10.3% 

3 

       3.4% 

 ] دج10.001-20.000[
5 

  12.7% 

1 

     1.7% 

6 

  6.8% 

 ] دج20.001-30.000[
4 

     13,8% 

8 

     13,6% 

12 

       13,6% 

 ] دج30.001-40.000[
14 

  48.3% 

29 

   49.2% 

43 

      48.9% 

 ] دج40.001-50.000[
2 

       6,9% 

21.        

35.6       % 

32         

26.1         % 

 دج 50.000أكثر من 
1 

       3,4% 
 ـ

1 

         1,1% 

 المجموع
29 

      100% 

59 

     100% 

88(*) 

        100% 

 

 

خصصت الدراسة على متغیر الجنس نلاحظ نفس الملاحظات في الجداول  إذا

 .السابقة، أي الإناث ھن الأكثر توجھا إلى السوق
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 مبحوثا لم یعطوا إجابة حول الدخل. 32مبحوث وهذا لكون  120لم تبلغ العینة حجمها الإجمالي المقدر بـ   (*)
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
وإذا خصصت الدراسة على متغیر الدخل نلاحظ أن المبحوثین الذین یتراوح دخلھم 

% منھم 48,9ھم الأكثر توجھا إلى السوق بنسبة  ] دج40.000 -30.001ما بین [

% من الذین 26,1% ذكور، ثم تلیھا نسبة المبحوثین المقدرة بـ 48,3ناث و% إ49,2

% ذكور، وتلیھا في 6,9% إناث و35,6دج منھم  ]50.000-40.001یتراوح دخلھم [

 30.000-20.001مراتب ضعیفة نوعا ما بالنسبة للمبحوثین الذین یتراوح دخلھم ما بین [

 .ناث% إ13,6% ذكور و13,8% منھم 13,6دج] بنسبة 

دج بحیث كانت نسبتھم  20,000المبحوثین الذین یقدر دخلھم أقل من وأخیرا فئة

%] والتي توزعت ھي الأخرى 6,8% إلى 1ضعیفة نوعا ما والتي تراوحت ما بین [

 .حسب الجنس، بحیث لوحظ أن نسبة الذكور ھم الأكثر توجھا إلى السوق مقارنة بالإناث

الأكثر توجھا إلى السوق، وأن فئة المبحوثین الذین یتراوح نستنتج أنھ دائما الإناث ھن 

 .دج ھم الأكثر توجھا إلى السوق ] 40,000-30,001دخلھم ما بین [
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 حسب السن والحالة المدنیة (المستھلكین) توزیع المبحوثین: 9جدول رقم ال

  الحالة المدنیة   

 السن
 المجموع أرمل(ة) مطلق(ة) متزوج(ة) عازب(ة)

 سنة 20أقل من 
13 

17.56% 
 ـ ـ ـ

13 

     10,83% 

 ] سنة20-40[
61 

   82.43% 

30 

   69,76% 

1 

   50% 
 ـ

92 

     76,66% 

 ـ ] سنة41-60[
11 

   25,58% 

1 

     50% 

1 

     100% 

13 

   10,83% 

 60أكثر من 

 سنة
 ـ

2 

    4.65% 
 ـ ـ

2 

   1,66% 

 المجموع
74 

    100% 

43 

    100% 

2 

    100% 

1 

    100% 

120 

    100% 

 

% 76,66إذا خصصت الدراسة حسب متغیر السن نلاحظ انطلاقا من الجدول أن 

سنة[ ھم الأكثر توجھا إلى السوق ثم  40-20من فئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین [

سنة[ بنفس  60-41ما بین [ سنھا تراوحیسنة، والفئة التي  20تلیھا فئة الأعمار الأقل من 

 60وأخیرا نسبة الأعمار الذین یتراوح سنھم أكثر من ، % 10,83النسبة والتي قدرت بـ 

 .%1,66سنة والذین قدرت نسبتھم بـ 
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 

وإذا خصصت الدراسة على متغیر الحالة المدنیة نجد أن فئة العزاب ھي الأكثر 

% 82.43كالتالي: منھم  ب السن% والتي توزعت حس61.66توجھا إلى السوق بنسبة 

% 17.56سنة بنسبة  20ثم تلیھا فئة الأعمار الأقل من  ]سنة 40-21یتراوح سنھم ما بین [

% فیما یخص المتزوجین والذین توزعوا حسب السن كالتالي: 35,8، ثم تلیھا نسبة 

% 25.28و ]سنة 40-20% بالنسبة لفئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین [69.76

 سنة]. 60-41النسبة لفئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین [ب

، ثم تلي ھذه الحالة سنة60% بالنسبة للفئة البالغة من العمر أكثر من 4.65وأخیرا 

% والتي سجلت فقط في فئة الأعمار 0.8نسبة الحالة المدنیة المتمثلة في الأرامل بنسبة 

ث نجد حالة وحیدة فقط في ھذه الفئة والتي سنة] بحی 60-41وح سنھم ما بین [الذین یترا

% بحیث 1,66وأخیرا المطلقات بنسبة  من الإجابات المدونة لھذه الفئة، %100 تمثل 

 سنة]. 40-20% بالنسبة لفئة [50] وسنة 60-41% بالنسبة لفئة الأعمار [50

-20مما سبق أنھ بالنسبة لمتغیر السن أن فئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین [ نستنتج

سنة[ ھم الأكثر توجھا إلى السوق، أما بالنسبة لمتغیر الحالة المدنیة فإن فئة العزاب ھم  40

 .الأكثر توجھا إلى السوق
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 

 الإقامةحسب السن ومكان  (المستھلكین) توزیع المبحوثین: 10جدول رقم ال

 مكان الإقامة

 السن  

 المجموع خارج العاصمة العاصمة

 12 سنة 20أقل من 

   10.81% 

1 

   11.11% 

13 

10.83% 

      86 ] سنة20-40[

      77.47% 

6 

66.66% 

92 

76.66% 

 ] سنة41-60[

 

11 

9.90% 

2 

22.22% 

13 

10.83% 

     2 سنة 60أكثر من 

        1.80                                                                    % 

 

- 

2       

     1.66       % 

 111 المجموع

      100% 

 9 

     100% 

120 

    100% 

 

أنھ إذا خصصت الملاحظة والدراسة على متغیر السن نجد ، یوضح الجدول أعلاه 

ھم الأكثر توجھا إلى السوق بنفس  سنة] 40-20یتراوح سنھم ما بین [أن فئة الأعمار الذین 

 .)5النسب التي سجلت في الجدول السابق (رقم 

مكان الإقامة، نجد أن المبحوثین المقیمین  متغیروإذا خصصت الدراسة على 

% والتي توزعت ھي الأخرى حسب 92,5بالعاصمة ھم الأكثر توجھا إلى السوق بنسبة 

  ]سنة 40-21ي: أكبر نسبة لوحظت في فئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین [السن كالتال

% وتلیھا فئة الأعمار 10.81سنة بنسبة  20% ثم تلیھا فئة الأعمار الأقل من 77.47بنسبة 

وأخیرا فئة الأعمار البالغین أكثر ، %9.90بنسبة  ]سنة 60-41الذین یتراوح سنھم ما بین [
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
  .% 1.80سنة بنسبة  60من 

% من مجموع المبحوثین 7,5أما بالنسبة للمقیمین خارج العاصمة سجلت نسبة 

% بالنسبة لفئة الأعمار 66.66المتوجھین إلى السوق والتي توزعت ھي الأخرى كالتالي: 

-41[ بینسنھم الذین یتراوح ثم تلیھا فئة الأعمار ] سنة 40-20الذین یتراوح سنھم ما بین [

عن سنھم  یقل% فیما یخص فئة الأعمار الذین 11.11% وأخیرا 22.22بنسبة ، سنة ]60

 سنة. 20

نستنتج مما سبق أنھ بالنسبة لمتغیر مكان الإقامة فإن معظم المتوجھین إلى السوق ھم 

المقیمون بالعاصمة، وفیما یخص متغیر السن فإن فئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین 

 .لسوقھم الأكثر توجھا إلى ا]سنة 20-40[
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
 

 حسب الدخل والحالة المدنیة (المستھلكین) توزیع المبحوثین: 11جدول رقم ال

 الحالة 

 المدنیة

  الدخل

 المجموع أرمل (ة) مطلق (ة) متزوج (ة) عازب (ة) 

أقل من 

 دج10.000
2  

3.7 % 

1 

3.22% 
 3 ـ ـ

     34.09% 

]10.001-

 ] دج20.000
3 

   5.55% 

2 

6.45% 

1 

     100% 
- 6 

6.81% 

]20.001-

 ] دج30.000
7 

12.96% 

4 

12.90% 

- 1 

100% 

12 

13.63% 

]30.001-

 ] دج40.000
30 

55.55% 

12 

38.70% 

1 

100% 
- 43 

    48.86% 

]40.001-

 ] دج50.000
11 

20.37% 

12  

38.70% 

- - 23 

26.13% 

أكثر من  

 دج 50.000
1 

    1.85% 

- - - 1 

       1.13% 

 54 المجموع
100% 

31 

100% 

2 

100% 

1 

100% 

88(*) 

100% 

 

 فیما یخص متغیر الدخل نلاحظ من الجدول أعلاه أن المبحوثین الذین یتراوح 

% 48,86ھم الأكثر توجھا إلى السوق بنسبة  ]دج 40.000-30.001دخلھم ما بین [

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 مبحوثا لم یعطوا إجابة حول الدخل. 32وهذا لكون مبحوث  120لم تبلغ العینة حجمها الإجمالي المقدر بـ   (*)
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 الفصل الأول           تحدید مجال الدراسة والتعلیق على البیانات الأولیة
 

 
% ثم تلیھا فئة 34.09دج بنسبة  10.000ثم تلیھم فئة المبحوثین الذین یبلغ دخلھم أقل من 

ثم  . %26.13بنسبة  ]دج 50.000-40.001المبحوثین الذین یتراوح دخلھم ما بین [

ذلك خاصة عند فئة المبحوثین الذین یتراوح  و نجد % 6.81تتضاءل ھذه النسبة لتصل 

، والجدیر بالذكر أن ] حسبما یظھره الجدول أعلاه20.000 -1000.1ما بین [دخلھم 

دج نجد ترددھم إلى مثل ھذه المراكز یكاد یكون غیر 50.000وق دخلھم المبحوثین الذین یف

 . % 1.13مؤثر و ذلك بنسبة 

المدنیة یتضح أن فئة العزاب ھي الأكثر  ذا خصصت الدراسة حسب متغیر الحالةوإ

% مقارنة بباقي الفئات والتي توزعت ھي الأخرى كالتالي: 61.36توجھا إلى السوق بنسبة 

ثم تلیھا  ] دج40.000- 30.000[ن ما بیدخلھم  یتراوح الذینوثین % من المبح55.55

 ]50.000-40.001% بالنسبة للمبحوثین الذین یتراوح دخلھم ما بین [20.37نسبة تقدر بـ 

  ]دج 30.000-20.001% بالنسبة للمبحوثین الذین یتراوح دخلھم ما بین [ 12.96 و ،دج

دج بینما  10.000دخلھم لا یتجاوز –العزاب ین من المبحوث %3أكثر من  نجد أن وأخیرا 

 دج.20.000من ھذه الفئة دخلھم لایتعدى  %5أكثر من

% والتي توزعت ھي 35.22ثاني مرتبة بعد فئة العزاب تأتي فئة المتزوجین بنسبة 

ما بین  لكلا الفئتین التي یتراوح دخلھا المنتمین % من المبحوثین38.70الأخرى كالتالي: 

% بالنسبة للمبحوثین الذین 12.90دج ثم  ]50.000-40.001[ و دج ]30.001-40.000[

 . دج] 30.000 -20.001یتراوح دخلھم ما بین [

 -10.001[ ما بین دخلھم یتراوح% بالنسبة للمبحوثین الذین 6.45وبنسبة 

ضعیفة سجلت لصالح المبحوثین المتزوجین الذین یقل  نسبة ھي% 3.22دج و ]20.000

 .دج 10.000دخلھم عن 

أما بالنسبة لباقي الحالات المتمثلة في المطلقات والأرامل سجلت فیھا نسب ضعیفة 

و التي توزعت على الفئتین التي یتراوح دخلھا ما  % بالنسبة للمطلقات2,27جدا قدرت بـ 

بالنسبة للأرامل  %1.13] دج و 40.000-30.001] دج و [ 20.000-10.001بین [
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 30.000-20.001الذین یتراوح دخلھم ما بین [فقط في فئة المبحوثین  سجلت ھ النسبةوھات

 ] .دج 

نستنتج مما سبق أنھ بالنسبة لمتغیر الدخل فإن معظم المبحوثین الذین یتراوح دخلھم ما بین 

ھي أیضا الأكثر  العزاب أن فئةھم الأكثر توجھا إلى السوق، و ]دج30.001-40.000[

 .توجھا إلى السوق
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 :الاستنتاج الكلي

 مما سبق نستنتج أن:

 بالنسبة لمتغیر الجنس، فئة الإناث ھي الأكثر توجھا إلى السوق. 

 ] ھي  ]سنة 40-21بالنسبة لمتغیر السن، فئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین

 .الأكثر توجھا إلى السوق

 بالنسبة لمتغیر الحالة المدنیة، فئة العزاب ھي الأكثر توجھا إلى السوق. 

 بالنسبة لمتغیر مكان الإقامة، المقیمون بالعاصمة ھم الأكثر توجھا إلى السوق. 

ھم  دج]  40.000-30.001بالنسبة لمتغیر الدخل، المبحوثون الذین یتراوح دخلھم ما بین [

 .الأكثر توجھا إلى السوق
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 )البائع (-ب - :التعلیق على البیانات الأولیة -3
 

 : السن  حسب  )البائعین (توزیع المبحوثین   :12الجدول رقم 
 
 

 

نشاطا عتمادا على معطیات الجدول أعلاه یتضح أن من بین فئات الأعمار الأكثر ا    

أي فئة  ]سنة 40-21السوق ھي فئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین [بمھنة البیع في 

، %18,3سنة بنسبة تقدر بـ  20% ثم تلیھا فئة الأعمار الأقل من 80الشباب بنسبة تقدر بـ 

بنسبة تقدر بـ  كھولأي فئة ال ]سنة 60-41فئة الأعمار الذین یتراوح سنھم ما بین [وأخیرا 

1,7%. 

فإن فئة الأعمار  ننتائج الجدول والتحلیل أعلاه نستنتج أنھ فیما یخص متغیر الس من خلال

إذ السوق، تواجدا بمھنة البیع في الأكثر ) ھم سنة 40-21(الذین یتراوح سنھم ما بین 

 وھي الفئة الأكثر نشاطا في عالم الشغل.فئة الشباب یعتبرون من 

 

 

 

 المطلق )%النسبي (
  التكرار  

                                  السن
 سنة 20أقل من  11 18.3%
 سنة ]21-40[ 48 80.0%
 سنة ]41-60[ 1 1.7%
 المجموع 60 100%

 : من إعداد الباحث إعتمادا على معطیات الاستمارة.المصدر
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 :حسب الجنس)  البائعین (توزیع المبحوثین :  31الجدول رقم 

 

نشاطا بمھنة البیع الأكثر  معتمادا على معطیات الجدول أعلاه یتضح أن الذكور ھا

% من المجموع الكلي 63,3السوق مقارنة بالإناث، حیث قدرت نسبة الذكور بـ في 

% من 36,7مبحوث، في حین بلغت نسبة الإناث  60الذین قدروا بـ البائعین للمبحوثین 

 البائعین. المجموع الكلي للمبحوثین

یخص متغیر الجنس فإن  اعتمادا على نتائج الجدول والتحلیل أعلاه نستنتج أنھ فیما

 .السوق تواجدا بمھنة البیع فيالأكثر م ھ ذكورال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المطلق )%(النسبي 
 التكرار                             

                                           
 الجنس

 ذكر 38 63.3%
 أنثى 22 36.7%
 المجموع 60 100%

 ستمارة.لإالمصدر: من إعداد  الباحث اعتمادا على معطیات ا
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 توزیع المبحوثین( البائعین) حسب المستوى التعلیمي: :14الجدول رقم 

 

 المطلق )%النسبي (
                                                                              التكرار              

         المستوى التعلیمي
 ابتدائي 2 3.3%
 متوسط 4 6.7%

 ثانوي 22 36.7%
 جامعي 32 53.3%
 المجموع 60 100%

 المصدر: من إعداد الباحث إعتمادا على معطیات الاستمارة.
 

من بین البائعین المبحوثین والذین قدر اعتمادا على معطیات الجدول أعلاه یتضح أن 

، %53,3بائع مستواھم جامعي، إذ قدرت نسبتھم بـ  32بائع، یوجد من بینھم  60عددھم بـ 

 22وھي أكثر نسبة وأول مرتبة مقارنة بالبائعین الذین مستواھم ثانوي، إذ قدر عددھم بـ 

، وھم ثاني مرتبة، ثم تأتي مرتبة البائعین ذوي المستوى المتوسط، %36,7بائع، أي بنسبة 

، وأخیرا البائعین ذوي المستوى الابتدائي، إذ %6,7بائعین، أي بنسبة  4إذ قدر عددھم بـ 

 .%03,3بائع، أي بنسبة  2قدر عددھم بـ 

المستوى التعلیمي، اعتمادا على نتائج الجدول والتحلیل أعلاه نستنتج أنھ فیما یخص متغیر 

 .السوق بروزا وعددا بمھنة البیع فيالأكثر و ھ المستوى الجامعيفإن 
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 : توزیع المبحوثین(البائعین) حسب الحالة المدنیة:15الجدول رقم 

 

 المطلق )%النسبي (
    التكرار            

  الحالة المدنیة
 عازب 51 85.0%
 متزوج 8 13.3%
 مطلق 1 1.7%
 المجموع 60 100%

 المصدر: من إعداد الباحث اعتمادا على معطیات الاستمارة. 
 

من بین( البائعین )المبحوثین یتضح اعتمادا على معطیات الجدول أعلاه یتضح أن 

بنسبة بائع أي  51بعدد قدر بـ السوق نشاطا بمھنة البیع في أن فئة العزاب ھي الفئة الأكثر 

 .%  85بـ  تقدر

لمطلقین تلیھا فئة اوثم  ،%13,3بنسبة بائعین أي  08بعدد ثم تلیھا فئة المتزوجین  

 % وھي الفئة الأخیرة الضعیفة 1,7بنسبة (بائع واحد) 

فإن فئة  ،اعتمادا على نتائج الجدول والتحلیل نستنتج أنھ فیما یخص متغیر الحالة المدنیة

 .السوق نشاطا بھنة البیع فيالعزاب ھم الأكثر 
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 :الاستنتاج الكلي

 مما سبق نستنتج أن:

) سنة، هي الفئة الأكثر تواجدا  40-21، فإن فئة الأعمار(  السن بالنسبة لمتغیر •

 %.80أي بنسبة  )ARDIS(بمهنة البیع في المركز التجاري 

فإن فئة الذكور هم الأكثر تواجدا بمهنة البیع بمثل هذه  ، الجنس بالنسبة لمتغیر •

 %.63.3وذلك بنسبة  ) ARDIS(المراكز التجاریة 

فإن المبحوثین(البائعین) ذوي المستوى الجامعي  ، المستوى التعلیميبالنسبة لمتغیر  •

أي  من بین المبحوثین) بائع ( 32هم الأكثر تواجدا بمهنة البیع في المركز التجاري بـ  

 %.53,3بنسبة 

مركز ال نشاطا بمھنة البیع فيفإن فئة العزاب ھم الأكثر  ، الحالة المدنیةبالنسبة لمتغیر  •

 .% 85(بائع ) أي بنسبة  51بـالتجاري ، حیث  قدرت 
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 :تحلیل جداول الفرضیة الأولى .1
 

 توزیع المبحوثین حسب مكان الإقامة وعدد مرات زیارة السوق   :16جدول رقم ال

 

 مكان الإقامة  

 عدد مرات 

 زیارة السوق   

 العاصمة
خارج 

 العاصمة
 المجموع

 مرات 5أقل من 
19 

  17,1% 

1 

   11,1% 

20 

   16,7% 

 ] مرات5-10[
9 

    8,1% 

5 

   55,6% 

14 

   11,7% 

 ] مرات10-15[
14 

  11,8% 

2 

   22,2% 

16 

   13,3% 

 فأكثر 15
69 

    62.16% 

1 

     1,7% 

70 

   58,3% 

 المجموع
111 

   100% 

9 

    100% 

120 

    100% 

 

المعطیات المدونة في الجدول یتضح الاتجاه العام للمبحوثین یمثل نسبة من خلال 

% لزیارة 16,7مرة فأكثر، ثم تلیھا نسبة  15% في عدد مرات زیارة السوق ما بین 58,3

مرة ثم تأتي نسبة المتوجھین إلى  )15-10(% لـ13,3مرات ثم نسبة  5وق أقل من الس

 .%11,7مرات بـ 10و 5السوق ما بین 
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مرة  15من خلال استقرائنا لھذه المعلومات نستنتج أن أكبر نسبة لزیارة السوق 

% 55,6% ثم نجد نسبة 62.16فأكثر یمثلھا المبحوثون المقیمون بالعاصمة وذلك بنسبة 

) مرات مقابل 10-5بالنسبة للمقیمین خارج العاصمة وأتیحت لھم فرصة زیارة المركز (

 .لعاصمة% بالنسبة للمقیمین با8,1نسبة 

ومع تحلیلنا لھذه المعطیات نستخلص أن مكان الإقامة یؤثر بطریقة مباشرة في عدد 

 .للزبون كلما ارتفع عدد مرات زیارة السوق ةمرات زیارة السوق، فكلما كانت الإقامة قریب

 في علم الإجتماع  أن نستقرئ تحلیلا سوسیولوجیا ھاما:          كباحثینھذا ما یجعلنا 

ول أن مدینة الجزائر ھي مدینة مغلقة على نفسھا بحیث : مدینة بحجم "العاصمة" یمكن الق

المطلة على البحر الأبیض المتوسط بكل ما تحملھ من عراقة و أصالة و تاریخ ، تصبح 

مساءا فكیف للمقیم خارج العاصمة أن یتجول في  19:00مھجورة إبتداءا من الساعة 

نعدم فیھا النقل و الأمن ،و ھذا ما فسره " أسواقھا و أحیائھا لیلا في ظروف ت

ABRAHAM MASLOW  حینما ذكر "ھرم الحاجات "أن عنصر الأمن ضروري "

للفرد حینما یسعى لتحقیق رغباتھ ، و ھنا یطرح السؤال : ھل نحن بحق نعیش في مدینة 

 بكل ما تحمل ھذه الكلمة من معاني؟
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 دوافع قدومھم للسوقالدخل و حسب توزیع المبحوثین :  17جدول رقم ال

 دوافع      

 القدوم للسوق

  الدخل

القرب 

 المجالي

 المجموع معاملة التجار السعر  نوعیة السلعة

 1 دج10.000أقل من  

   7.69% 

2 

    14.28% 

- 

      

- 

       

3 

3.40% 

      2 ]دج10.001-20.000[

15.38% 

- 3 

13.04      % 

1 

2.63 % 

6 

6.81% 

       2 ]دج20.001-30.000[

15.38% 

- 4      

17.39% 

6         

15.78% 

12       

13.63% 

      1 ]دج30.001-40.000[

7.69% 

1      

7.14% 

13  

56.52      % 

28 

73.68 % 

43 

48.86% 

 7 ]دج40.001-50.000[

53.84%           

11 
 
  78.57% 

3 

       13.04% 

2        

5.26% 

23       

26.13% 

 أكثر من  

 دج 50.000 
- - - 

 

1 
2.63 % 

1 

1.13% 

 13 المجموع

100% 

14  

100% 

23 

100% 

38 

100% 

(*)88 

100% 

 

% تمثل الإتجاه العام للمبحوثین الذین یتراوح 48.86یبین ھذا الجدول أن نسبة 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 .مبحوثا لم یعطوا إجابة حول الدخل. 32مبحوث وهذا لكون  120لم تبلغ العینة حجمها الإجمالي المقدر بـ   (*)
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،  أین نجد أغلبیتھم یرون أن معاملة  دج ]40.000-30.001أجرھم الشھري ما بین [

 %56.52، بینما %  73.68التجار ھي من أھم الأسباب لقدومھم إلى السوق وذلك بنسبة 

من ھذه الفئة  یرون أن السعر یؤثر في قدومھم إلى مثل ھذه المراكز التجاریة ، على 

في ھذه  ؤثرة التي یظھر جلیا أنھا لیست عناصر م و نوعیة السلع خلاف القرب المجالي

  على التوالي.% 7.14 ، و%7.69نسبة لقدومھا للسوق ، وذلك ب فئةال

فئة المبحوثین الذین یتراوح أجرھم الشھري بین  یوضح لنا الجدول أعلاه أنكما 

من حجم العینة یرون أن  %26.13 و الذین قدرت نسبتھم بـ  ] دج  50.000 -40.001[

یلیھا في ذلك   %78.57ومھم للسوق و ذلك بنسبة قدفي  نوعیة السلعة تلعب دور ھاما 

 .%53.84،التي ترى فیھ ھذه الفئة أنھ عنصر ھام و ذلك بنسبة لقرب المجالي عامل ا

% من المبحوثین الذین یتراوح دخلھم ما بین 13.63ثم تلیھا نسبة تقدر بـ 

 قدومھم % من الزبائن الذین كان دافع17.39دج] التي تدعمھا نسبة  20.001-30.000[

% من الزبائن كان دافعھم الأساسي للقدوم إلى 15.78ثم تلیھا نسبة  السعر، للسوق ھو

ھو القرب المجالي  م% من الزبائن كان دافعھ15.38وأخیرا  ھو معاملة التجار ، السوق

-10.001% یتراوح دخلھم ما بین [6.81، ثم تلیھا فئة المبحوثین الذین تقدر نسبتھم بـ  منھ

% كان دافعھم الأساسي في القدوم إلى السوق ھو 15.38دج] والتي تدعمھا  20.000

السعر ، % من الزبائن كان دافعھم في القدوم إلى السوق ھو 13.04ثم  القرب المجالي ،

ثم معاملة التجار، المجيء إلى السوق ھو  من % من الزبائن كان دافعھم2.63وأخیرا 

% من 14.28دج تدعمھا نسبة  10.000عندخلھم  یقل% من المبحوثین الذین 3.40

القرب % یتمثل في 7.69و نوعیة السلعالزبائن كان دافعھم للقدوم إلى السوق یتمثل في 

 50.000كان دخلھم أكثر من  الذین % من المبحوثین1,13نسبة وأخیرا نجد   المجالي .

 معاملة التجار .% كان دافعھم الأساسي ھو 2.63دج تدعمھا 

 ائج المذكورة نستقرئ التحلیل السوسیولوجي الأتي:من خلال النت
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 على "ARDIS "إن التباین الملحوظ في إقبال المبحوثین إلى المركز التجاري 

اختلاف مستوى أجورھم یعتبر ظاھرة تتأثر مباشرة بدوافعھم " السوسیونفسیة" فنلاحظ 

غالبا ما یسعون إلى الارتقاء من  ) دج10.000(مثلا: أن ذوي الدخل الضعیف أقل من 

طبقة اجتماعیة مُعاشة إلى طبقة أعلى ، وھذا للتخلص من عقدة النقص التي تطاردھم سواء 

 في ملبسھم ،مأكلھم...) .

 )دج50.000كما أن ذوي الدخل الذي صنفناه في ھذه الدراسة على أنھ مرتفع أكثر من (

وبین الفئات الأخرى وذلك للحفاظ على  ،یحاولون دوما الإبقاء على تلك الفروق بینھم

المكانة الاجتماعیة المكتسبة ویسعون دوما للظھور في مناصب قیادیة ویستعملون في ذلك 

عدم مبالاتھم بسعر السلع المعروضة بمثل ھذه المراكز التجاریة للوصول إلى مبتغاھم،وھذا 

 1الحاجات الأساسیة) في نظریتھ دافید ماكیلاندما أكد علیھ (
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
  240دافيد ماكيلاند المرجع السابق،ص. - 1
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 توزیع المبحوثین حسب مكان الإقامة وكیفیة التعرف على السوق :18جدول رقم ال

 مكان الإقامة

 كیفیة   

 التعرف على السوق

 العاصمة
خارج 

 العاصمة
 المجموع

 عن طریق الجیران
14 

  12,6% 
2 

        
22,2% 

16 
   13,3% 

 عن طریق الأصدقاء
34 

  30,6% 
6 

        
66,7% 

40 
   33,3% 

 عن طریق الصدفة
8 

    7,2% 
 ـ
 
 

8 
    6,7% 

 أخرى
55 

  49,5% 
1 

        
11,1% 

56 
   46,7% 

 المجموع
111 

   100% 
9 
 

    100% 

120 
    100% 

 

صمم ھذا الجدول لیبین تلك العلاقة ما بین مكان الإقامة وأھم المتغیرات التي أدت 

 یلي:بالتعرف على السوق فتحصلنا على ما 

% تمثل الإتجاه العام للمبحوثین الذین 46,7یلاحظ من خلال المعطیات أن نسبة 

عرفوا على السوق عن طریق طرق أخرى كالإنترنیت،ووسائل الإعلام الرسمیة وعلى ت

بلغت نسبتھم  والذینممثلة من طرف سكان العاصمة  رأسھا المرئیة والمسموعة

 یستھان بھ في التعرف على المكان(المركز كان لقناة الأصدقاء دور لا %،بینما 49.5

%.مقسمة بین سكان العاصمة و القاطنین خارجھا بنسبة 33.3التجاري) وذلك بنسبة 
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 % على التوالي.66.7% ونسبة 30.6

قد  الذین  یقطنون خارج العاصمة المبحوثین % من 22,2 نسبة كما نلاحظ أن

من نفس الفئة  % 11,1تعرفوا على المركز التجاري عن طریق الجیران، ثم تلیھا نسبة 

.(إنترنیت،وسائل الإعلام تعرفوا على السوق بطرق أخرى غیر مدونة في الجدول

 المتعددة).

وبعد كل الاستقراءات نستنتج أن مكان إقامة المبحوثین یؤثر على كیفیة التعرف على 

د ممن تعرفوا على السوق وزاروه ھم من سكان العاصمة بنسبة السوق حیث نجد أكبر عد

عن  % ممن عرفوه بطرق أخرى ھي القرب المجالي وھم في غنى عن معرفتھ 49,5

طریق الجیران أو الأصدقاء، ثم نجد نسبة الذین زاروه من خارج العاصمة وعرفوه عن 

نطق أن سكان العاصمة % وھذه المعطیات تجعلنا نحكم بكل م66,7طریق الأصدقاء بنسبة 

 .ھم الأكثر معرفة للسوق بحكم القرب المجالي
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 المبحوثین حسب الجنس وعدد مرات زیارة السوق :  توزیع19جدول رقمال

 الجنس                 

 عدد مرات 

 زیارة السوق

 المجموع ذكور إناث

 مرات 5أقل من 
12 

     14,81% 

8 

     20.51% 

20 

       16,66% 

 مرات 5-10
11 

     13,58% 

3 

       7.69% 

14 

       11,66% 

 مرات 10-15
14 

       17.28% 

2 

       5,12% 

16 

       13.33% 

 فأكثر 15
44 

   54,32% 

26 

     66,66% 

70 

        58.33% 

 المجموع
81 

      100% 

39 

     100% 

120 

        100% 
 

إلى السوق أكثر من  توجھوامن خلال معطیات الجدول یتضح أن معظم المبحوثین 

% تلیھا فئة المبحوثین المتوجھین إلى 58.33في معظم زیاراتھم وذلك بنسبة  ،مرة 15

% بالنسبة 13.33% ثم تلیھا بنسبة أقل تقدر بـ 16.66بنسبة مرات  5أقل من  السوق

 ) مرة. 15-10ما بین( للفئات المتوجھة للسوق 

الزیارة للسوق  ، نجد أن عامل و حجممن خلال استقرائنا للمعطیات المتوفرة لدینا

%  67.5 بـ و المقدرة  و النسبة المسجلة ھي أصدق إنباءا في ذلك مرتبط بمؤشر الجنس ،

من جنس الذكور  39مقابل  إلى السوق نتوجھ مبحوث 81ما یعادل  أي، و الخاصة بالإناث
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 ).%32.5أي بنسبة ( 

 من خلال النتائج المذكورة نستنتقرئ التحلیل السوسیولوجي الأتي: 

یمكن إعطاء تفسیر "سوسیوثقافي" لھذه الظاھرة، حیث أصبحت المرأة في المجتمع 

التجاریة تكتض الجزائري متعددة الأدوار، فلھذا السبب نجد غالبیة الأسواق ، أو المراكز 

بالعنصر النسوي خاصة ، و ذلك سواء في المواسم أو خارج المواسم لقضاء الحاجیات 

ملبس،مأكل....) وللأمانة العلمیة فإن النسبة (منزلیة كانت ، أو غیرھا من المقتنیات 

أو  "ARDISي"رالمذكورة أعلاه لا تعني بالضرورة تواجد النساء في ھذا المركز التجا

غیره و ذلك لغرض الشراء فحسب ، و لكن مجرد الذھاب إلى المركز من أجل الفسحة و 

التنزه و تناول الوجبات الخفیفة في الھواء الطلق یعتبر بالنسبة لھن انطلاقة إلى عالم اخر 

 یمكنھن من إشباع رغباتھن والإندماج في المجتمع.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

164 
 



 
 

 الفصل الثـاني                                              تحلیل الفرضیة الأولى
 
 
 

 ب الجنس وكیفیة التعرف على السوقتوزیع المبحوثین حس  :20جدول رقم ال

 الجنس            

 كیفیة 

 التعرف على السوق

 المجموع ذكور إناث

 عن طریق الجیران
13 

        16% 

3 

        7,7% 

16 

       13,3% 

 عن طریق الأصدقاء
34 

        42% 

6 

       15,4% 

40 

       33,3% 

 عن طریق الصدفة
5 

       6,2% 

3 

        7,7% 

8 

         6,7% 

 أخرى
29 

      35,8% 

27 

       69,2% 

56 

        46,7% 

 المجموع
81 

      100% 

39 

       100% 

120 

        100% 

 

یتضح من خلال ھذه المعطیات المدونة في الجدول أن نسبة كبیرة من المبحوثین 

ا %، ثم تلیھ46,7بطرق أخرى (أبناء الحي) ممثلین بنسبة  َّتم ،الذین تعرفوا على السوق

% من المبحوثین تعرفوا على السوق 13,3 یلیھا َّ ثم % عن طریق الأصدقاء،33,3نسبة 

 .%6,7وأخیرا عن طریق الصدفة بنسبة ، الجیرانعن طریق 

من خلال ھذه النتائج نستنتج أن نسبة الذكور ھي الأكبر في كیفیة التعرف على 

% للإناث ثم 35,8% مقابل 69,2ق بطرق أخرى (أبناء الحي، القرب المجالي) بنسبة السو
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% مقابل 15,4نلاحظ تدحرج نسبة الذكور في معرفتھم للسوق عن طریق الأصدقاء بـ 

% للإناث 16% للإناث، كما نسجل نسبة التعرف على السوق بواسطة الجیران بـ 42

% 1سبة التعرف على السوق بالصدفة بفارق % للذكور، كما نجد تقارب في ن7,7مقابل 

 .بین الطرفین

نستنتج إذن أن طبیعة المبحوثین سواء كانوا إناثا أم ذكورا یؤثرون على كیفیة التعرف على 

السوق سواء بطرق أخرى (أبناء الحي، القرب المجالي) ثم عن طریق الأصدقاء ثم عن 

أكبر من عدد الذكور  81الإناث  طریق الجیران ثم أخیرا عن طریق الصدفة ویكون عدد

وھذا راجع إلى أن المرأة أصبحت تشارك الرجل في أعمالھ الخارجیة ولھا دور أكبر  39

، دون أن نكرر ما قیل عن وفي بعض الأحیان حتى للزوجبناء في اقتناء الملابس لھا وللأ

 تعدد أدوار المرأة في المجتمع الجزائري.
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توزیع المبحوثین حسب رؤیتھم للإیجابیات والسلبیات المتواجدة في   :21جدول رقم ال

 المركز التجاري

 النسبة (%) التكرار رأي المبحوثین   

ت
بیا

جا
لإی

ا
 

 58,82 80 توفر و تنوع السلع

 2,94 4 سمعة السوق

 5,88 8 القرب المجالي

 26,48 36 توفر المرافق

 5,88 8 أخرى

 100 136 المجموع

ت
بیا

سل
ال

 

 36,17 51 نقص النظافة

 3,55 5 نقص الأمن

 29,07 41 ارتفاع الأسعار

 27,66 39 الازدحام

 3,55 5 أخرى

 100 (*)141 المجموع

 
المركز التجاري  یتضمن ھذا الجدول الإیجابیات والسلبیات المتواجدة في

)ARDIS ( حسب رأي الزبائن، فبالنسبة للإیجابیات فإن نسبة رأي الزبائن المرتفعة تمثلت

% 26,48% من مجموع آراء المبحوثین، تلیھا نسبة 58,82في توفر وتنوع السلع بنسبة 

آراء الزبائن الآخرین التي تتمثل في وفرة المرافق الضروریة كالمطاعم ومستودع 
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 تضخم حجم العینة  بسبب تعدد الإجابات لبعض المبحوثین.  (*)
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% 5,88التجار، والموقع الملائم والجید، وتلیھا نسبة السیارات، كثرة المحلات، ، معاملة 

% من آراء الزبائن تتمثل 5,88تمثلت في آراء أخرى غیر مدونة في الجدول وتلیھا نسبة 

 .تتمثل في سمعة السوق التي % من الآراء2,94في القرب المجالي و

% من 36,17أما بالنسبة للسلبیات فنجد رأي الزبائن یرتكز بنسبة كبیرة تقدر بـ 

تتمثل في ارتفاع  التي % من الآراء29,07في نقص النظافة وتلیھا نسبة  المتمثلة الآراء

زدحام وتلیھا نسبة أقل تقدر بـ لإ% من الآراء الخاصة با27,66الأسعار وتلیھا نسبة 

ونجد بنفس  تتمثل في معاكسة التجار للنساء، % الخاصة بالآراء الأخرى والتي3,55

 .% الخاصة بالآراء التي تتمثل في نقص الأمن3,55النسبة 

لھا تأثیر علیھم (الزبائن) في  ،إذن رأي أو نظرة الزبائن الخاصة بخصائص السوق وتقییمھ

في  -فالإعلام لھ دور كبیر في توعیة المواطنین -اللجوء إلیھ (السوق)، وكما ھو معلوم

لة عن توفیر الأمن وسلامة الزبون، ویة الوحیدة ھي المسؤتقلیص نسبة رمي النفایات والبلد

وتوفر الإیجابیات فیھ  (ARDIS) المركزوكما ھو ملاحظ في الآونة الأخیرة رغم سمعة 

) إلا أنھ رغم كونھ معلما حضریا نرى أنھ یعاني من فضاء عائلي للترفیھ... -مطعم-(مرآب

ھذه السلبیات یجب أن تؤخذ  لھذا كل) و...زدحاملاعدة سلبیات (نقص النظافة، وخاصة ا

، فالمحیط ھو أثمن ما نملك فیجب المحافظة  عتبار حتى لا تزداد الأوضاع سوءابعین الا

 .علیھ لنا وللأجیال القادمة
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 :النتائج الخاصة بالفرضیة الأولى. 2
 من خلال الإجابات المبینة في الجداول الخاصة بفرضیة:

 

تؤثر على  السلع المعروضة بمثل ھذه المراكز التجاریة" نوعیة الملابس وجودة 
 درجة إقبال المستھلك علیھا "

 

لاحظنا أن ھذا المركز التجاري على غرار كل المراكز التجاریة الأخرى یقصده 

المواطنون من كل صوب وحدب وحتى من الولایات المجاورة بالإضافة إلى تعدد الزیارات 

 :رت عنھ الإجابات المقررة في الجداول الخاصة بالفرضیةخاصة في المناسبات، ھذا ما عب
 السلع المعروضة بالمركز التجاري  توفر وجودة)ARDIS(  جعلت الزبون

 %.52.82یحبذ اقتناءھا بدلیل أن ھذه النسبة بلغت 

  بلغت معاملة التجار أھمیة كبیرة في جذب الزبون لھذا المركز بدلیل أن نسبة

 % .73.68المعاملة الحسنة بلغت 

  الأسعار المعروضة في المركز كذلك جعلت الزبون یحبذ الزیارة بنسبة

56.52.% 

  : أنثى. 81ذكور مقابل  39نسبة الإناث ھن الأكثر توجھا للمركز التجاري 

 .سكان العاصمة ھم الأكثر توجھا للسوق بحكم القرب المجالي 

  إقدام الزبائن إلى مثل ھذه إن مؤشر الدخل لا یعتبر دوما كمؤثر فعال في

المراكز التجاریة، خاصة إذا ما تم ربطھ بمؤشر نوعیة السلع بدلیل أن ذوي الدخل 

% على جودة السلع و لا یبالون  14.28یراھنون بدخلھم بنسبة  دج 10000أقل من 

 بالعواقب .
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  وتوفر المرافق 58,82تتنوع الإیجابیات ما بین توفر و جودة السلع بنسبة %

%  والإزدحام بنسبة 36,17% أما السلبیات تتمثل في نقص النظافة بـ 26,48بة بنس

27,66.% 
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 :تحلیل جداول الفرضیة الثانیة .1
 

 توزیع المبحوثین حسب الجنس وكیفیة رؤیتھم للماركة   :22جدول رقم ال

 الجنس            

 كیفیة 

 رؤیة الماركة

 المجموع إناث ذكور

 أساسیة
27 

      69,2% 

37 

       45,7% 

64 

        53,3% 

 ثانویة
12 

      30,8% 

44 

       54,3% 

56 

        46,7% 

 المجموع
39 

      100% 

81 

       100% 

120 

        100% 

 
 

) والذي یمثل تحدید العلاقة 18بعد استقراء النتائج المتحصل علیھا في الجدول رقم (

) 120مجموع العینة ( بین الجنس وكیفیة رؤیتھم للماركة (أساسیة أم ثانویة) لاحظنا أنھ من

% ممن یرون أن الماركة أساسیة بینما 53,3تم التحصل على نسبة  ،شخص الذین تم بحثھم

% یرونھا ثانویة، وھذا شيء منطقي من الناحیة الاقتصادیة حیث أن جودة السلعة 46,7

أنترنیت ,,,الخ) یجعل الزبون ینجذب -وطریقة عرضھا وتسویقھا بأحدث الطرق (إشھار 

  .حتى وإن كان سعرھا مرتفعا نحوھا

% ممن یرون أن الماركة أساسیة أغلبھم من جنس 69,2لكن المثیر للإنتباه أن نسبة 

فرغم أن الذكور، ولما نحاول التعلیق على ھذه البیانات نقول أن كل ھذا منطقي ومعقول 

ر إن كانت فرصة العمل لدیھم صعبة المنال إلا أنھم قادرین على توفیالذكور وحتى 
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احتیاجاتھم بأیة وسیلة، لكن یجب أن ننوه إلى شيء مھم وھو ربما ھذه مفارقة عجیبة بسبب 

ما نراه في المجتمع حیث أصبحت المرأة تھتم بالماركة والمظھر أكثر من الرجل ثم نجد 

 .آراءھن عكس ذلك
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 للماركةرؤیتھم كیفیة توزیع المبحوثین حسب السن و  :23جدول رقم ال

 كیفیة             

 رؤیة الماركة 

 السن  

 المجموع ثانویة أساسیة

 سنة 20أقل من 
8 

      12.50% 

5 

      8.92% 

13 

    10.83% 

 ] سنة21-40[ 
50 

      78.12% 

42 

    75% 

92 

    76.66% 

 ] سنة41-60[ 
6 

     9.37% 

7  

    12.50% 

13 

     10.83% 

 سنة 60أكثر من
- 2 

3.57% 

2 

1.66% 

 المجموع
64 

100% 

56 

100% 

120 

100% 
 

 

 

ثانویة) ومجال -إن ھذا الجدول یمثل العلاقة الموجودة بین أھمیة الماركة (أساسیة

 أن ، الأعمار وبمعنى آخر ھل السن یلعب دورا في تفضیل الماركة، وما یمكن ملاحظتھ

ترى أن  % 53.33و بالتحدید  ل الأعمارـة من كـة المستھدفـ% من العین50 أكثر من

% سنھم لا یتجاوز 12.50الماركة أساسیة إلا فئة الكھول وھذه النسب ھي موزعة كالآتي: 

ھي نسبة  %9.37سنة وأخیرا ]  40-21[% سنھم یتراوح ما بین 78.12سنة، بینما  20

 ] سنة. 60-41[ن ا بییتراوح سنھم م للذین
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كلما كانت  إقتصادیة" -السوسیو"ولقراءة ھذه النتائج یمكن القول أن من الناحیة  

وكل ھذا راجع إلى الاھتمام بالتكالیف  ،الفئة العمریة كبیرة یكون الاھتمام بالماركة أقل

)، أما من الناحیة الاجتماعیة تجعلنا نفسر ھذه النسب بأن ...الغذاء -العلاج-الأسریة (الأولاد

التي یمر بھا الفرد تجعلھ یغیر نظرتھ للأشیاء والدلیل على ذلك ھو نسبة الاھتمام  المراحل

] 60-41[إلى سن الكھولة ] سنة  40-21الشباب [ % من سن68.75بالماركة انخفضت بـ 

إرتفاع نسبة  (سنة، و على اعتبار أن طبیعة المجتمع الجزائري یتصف بتأخر سن الزواج

الأساسیة تتركز خاصة في الحاجة إلى السلطة و التمیز، و  حاجاتھ حتى أصبحت )العزوبة

من ثم سعیھ للإنتماء والإرتقاء إلى طبقة أعلى یبدو ممكنا بھذه الطریقة ألا وھي التمیز عن 

الأخرین بكل الأسالیب الممكنة ، و حسب ھذا النوع من الأشخاص فإن الوصول إلى ھذه 

ذاتھ .وھـذا مـا أشـار إلیـھ "دافید مـاكیلاند" في المرتبة الاجتماعیـة یعتبر نجاحا فـي حد 

 . - مجتمع الإنجاز -كتابھ  

% من العینة المستھدفة ترى أن الماركة ثانویة 16.07ومن جھة أخرى نرى أن نسبة 

كلما  تنخفض وھذه النسبة،  سنة) 60سنة إلى ما بعد  41( وأغلبھا عند الأعمار المتقدمة

كان السن غیر متقدم وكل ھذا راجع إلى تغیر الثقافة والمفاھیم والأولویات بین الفئات 

تنصب إلى غیر  مسنة) ثقافتھم واھتماماتھ 60( مثلا العمریة، فالذین تتعدى أعمارھم

عكس الشباب المراھق الذي یحب المظھر اللائق والمنافس لاكتساب مرتبة راقیة ،الماركة 

على ذلك التأثر بالموضة وبكل منتوج ھذا، مما یؤكد  (Le prestige)في المجتمع 

 أجنبي.
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 توزیع المبحوثین حسب مكان الإقامة وكیفیة رؤیتھم للماركة  :24جدول رقم ال

 

 مكان الإقامة

 كیفیة 

 رؤیة الماركة

 المجموع خارج العاصمة العاصمة

 أساسیة
58 

      52,3% 

6 

       66,7% 

64 

        53,3% 

 ثانویة
53 

      47,7% 

3 

       33,3% 

56 

        46,7% 

 المجموع
111 

      100% 

9 

       100% 

120 

        100% 

 

-إن ھذا الجدول یحدد لنا العلاقة الموجودة بین مكان الإقامة وأھمیة الماركة (ثانویة

خارجھا تلعب دورا في تحدید میول أساسیة) وبمعنى آخر ھل الإقامة داخل العاصمة أو 

الأشخاص لاختیار الماركة، ومن خلال كل ھذه المعطیات بینت لنا النتائج أن أغلب 

الأشخاص المھتمین بالماركة ویرونھا أساسیة ھم من خارج العاصمة حیث بلغت نسبتھم 

 سكان العاصمة لاحظنا  فیما یخص % یرون الماركة ثانویة، بینما33,3% مقابل 66,7

% مقابل 52,3حیث بلغت نسبة من یرى أن الماركة أساسیة  ، تكافئا یكاد یكون متساویا

 .% یرون الماركة على أنھا ثانویة47,7

أن مكان الإقامة لا یلعب دورا أساسیا في  ، من خلال ھذه المعطیات یمكننا استنتاج

نسبة من یرى أن الماركة  غالب الأحیان من أجل تحدید میول الأشخاص، كما كنا نتوقع بأن

بحكم الموقع والمكانة الاقتصادیة والاجتماعیة والنتائج  ،ھم حتما من سكان العاصمةأساسیة 

من خارج العاصمة یرون أن الماركة أساسیة أیضا  ، أثبتت عكس ذلك حیث أصبح السكان
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وإن  حتى یغطي أھل الریف والمناطق الداخلیة عقدة النقص التي مازالت تلاحقھم حتى

 .ارتدوا ملابس فاخرة وأجنبیة

ولعل أحسن تفسیر لھذه الظاھرة یكمن في الحاجة إلى احترام الذات أو السمعة أو 

المركز الاجتماعي ، و لن یتأتى ھذا إلا بقسط من تحقیق الإنتماء و الشعور بحب الأخرین 

 ، و الذي سوف یأتي بثماره عن طریق التمیز عن الغیر أو التقلید .

  ˸خلال كل ھذه المساعي التي یتشبع بھا الفرد ھي من أجل و من 

 . الحاجة إلى تحقیق الذات - 

 1الحاجة إلى التقدیر -      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
1 - ROGERS D.BLACKWELL & PAUL W.MINIARD &  ALL .OP CIT. P 264 
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 توزیع المبحوثین حسب الدخل وكیفیة رؤیتھم للماركة  :25جدول رقم ال

 

 كیفیة          

 رؤیة الماركة

 الدخل

 المجموع ثانویة أساسیة

 دج 10.000أقل من 
2        

3.84% 

1        

2.77% 

3      

3.40% 

 ] دج10.001-20.000[
2        

3.84% 

4        

11.11% 

6       

6.81% 

 ] دج20.001-30.000[
5         

9.61% 

7     

19.44% 

12        

13.63% 

 ] دج30.001-40.000[
21 

40.38% 

22 

61.11% 

43 

48.86% 

 ] دج40.001-50.000[
21 

40.38% 

2 

5.55% 

23 

26.13% 

 دج 50.000أكثر من 
1 

1.92% 

- 1 

1.13% 

 المجموع
52 

100% 

36 

100% 
88(*) 

100% 

 
 

كانت محاولتنا في ھذا الجدول تفسیر تلك العلاقة الموجودة بین كیفیة رؤیة الماركة 

ل المستھلك للماركة یمعناه محاولة تفسیر ما إذا كان تفض ،ثانویة) ودخل المبحوثین-(أساسیة
ــ ـــ ــــ ــــ  ــــ
 مبحوثا لم یعطوا إجابة حول الدخل. 32مبحوث وهذا لكون  120لم تبلغ العینة حجمها الإجمالي المقدر بـ   (*)
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تفضیل الماركة المتوفرة لدینا أن  لوماتیتأثر بالدخل الشھري، وما لاحظناه من خلال المع

دج  ، كان تفضیلھم للماركة 10.000یتأثر مباشرة بالدخل ، بدلیل أن ذوي الدخل أقل من 

 ، أصبحدج]  30.000-20.001[ما بین  ارتفع الدخل إلى  لكن عندما% 3.84بنسبة  

ل ـذوي الدخـ% ل40.38ثم ارتفعت نسبة التفضیل إلـى:  %9.61بنسبة  تفضیل الماركة 

 .  دج] 50.000-40.001[ین ـا بـر مـالمنحص

% لذوي الدخل أقل من 2.77و رغم أن عدم تفضیل الماركة ارتفع تدریجیا من : 

ھذا  ] دج ، إلا أن40.000-30.001صر بین[ذوي الدخل المنحل %61.11إلى: دج10.000

% ، والجدیر 59.09التزاید لا یتناسب مع درجة المیول إلى الماركة التي كانت بنسبة 

العام ] دج ، و التي ینحصر فیھا الإتجاه 40.000-30.001[ بالذكر أن فئة الأجور

نسبة لتفضیل  %. ھي الفئة التي سجلت فیھا أكبر48.86دول بنسبة جللمبحوثین لھذا ال

أكبر نسبة في رؤیة الماركة على أنھا ثانویة بنسبة  و .%40.38و ذلك بنسبة  الماركة

من خلال ھذه المعطیات نستنتج أن الدخل لھ أثر كبیر في تفضیل الماركة و . 61.11%

 ما بین     اقتنائھا بأي ثمن و كما لوحظ في الأفراد المبحوثین الذین ینحصر دخلھم 

جد  نسبة تفضیلھم للماركةكانت دج] ،  50.000-40.001[، و دج ]30.001-40.000[

وھذا منطقي لارتفاع القدرة الشرائیة عكس الأفراد الذین ینحصر دخلھم ما بین  متقاربة 

دج] على التوالي كانت نسبة تفضیلھم  30.000-20.001[ دج] و 10.001-20.000[

لیل على أنھ كلما ارتفع الدخل زاد الاھتمام جد متقاربة وھذا د أیضا -كما لاحظنا-للماركة 

 السعر.لیس فقط بالضروریات بل یتعدى الأمر إلى كل ما لھ ذوق ونوعیة رفیعة مھما كان 
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 توزیع المبحوثین حسب الحالة المدنیة وكیفیة رؤیتھم للماركة  :26جدول رقم ال

 

 الحالة المدنیة

 كیفیة 

 رؤیة الماركة
 المجموع (ة) أرمل (ة)مطلق (ة) متزوج (ة) عازب

 أساسیة 
42        

56,8% 

22        

51,2% 

- - 64       

53,3% 

 ثانویة
32       

43,2% 

21       

48,8% 

2 

100% 

1 

100% 

56        

46,7% 

 المجموع
74       

100% 

43      

100% 

2 

100% 

1 

100% 

120         

100% 

 
 

الموجودة بین الحالة المدنیة للمبحوثین وكیفیة یوضح لنا ھذا الجدول تلك العلاقة 

رؤیتھم للماركة، وبمعنى آخر ھل كون المبحوثین متزوجین أم عزاب ھم متأثرین بتفضیل 

المتوفرة لاحظنا أن نسبة المتزوجین الذین یرون أن  لوماتالماركة، وبعد استقرائنا للمع

% من نفس الفئة یرون غیر ذلك وھذا قابل 48,8% بینما 51,2الماركة أساسیة بلغت 

، علما أن الفئة الغالبة في عینة البحث ھي الفئة النفسي و الاجتماعي ینللتفسیر من الجانب

ما الظھور بالمظھر اللائق والجذاب في المرأة المتزوجة ترید دائفیمكن القول أن  النسویة،

 .المجتمع

من الجانب الحساس للموضوع بأكملھ وھو الجانب علومات نستطیع أن نفسر ھذه الم

شھاري حیث لا حظنا أن أغلب المبحوثین من ھذه الفئة ھن النساء لإا الاقتصادي و
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لملابس، كما یعملن وبالتالي ذلك القسط من دخلھن الشھري متوجھ ل ئيالمتزوجات اللا

% وھي نسبة في محلھا إذا ما 56,8بلغت نسبة تفضیلھم للماركة  زابلاحظنا أن فئة الع

قورنت مع فئة المتزوجین، ویمكن القول أن ھؤلاء لیس لدیھم مسؤولیات كالمتزوجین 

لماركة على المنتوج المحلي والدلیل في كل اتفضیل یة تسمح لھم بوحتى ظروفھم الاقتصاد

% مقارنة مع من یرونھا ثانویة حیث 56,8تفضیل الماركة للعزاب بلغت  ھذا ھو نسبة

 .%43,2بلغت نسبتھم 
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 توزیع المبحوثین حسب مدى رؤیتھم لطبیعة المنتوج المحلي  :27جدول رقم ال

 

 النسبة (%) التكرار مدى رؤیة طبیعة المنتوج المحلي

 10,8 13 حسن

 36,7 44 قریب من الحسن

 52,5 63 قلیل الجودة

 100 120 المجموع

 

ن حیث المیزة الأساسیة للمنتوج المحلي محاولنا من خلال ھذا الجدول إبراز تلك 

على المبحوثین ثلاث إمكانیات من حیث  -من خلال استمارتنا-الجودة والنوعیة فعرضنا 

 :رؤیة المبحوثین للمنتوج المحلي

  ؟ھل ھو ذو جودة حسنة

  ؟قریبة من الحسن أم ھو ذو جودة

 ؟أم المنتوج المحلي ھو قلیل الجودة

حتى نتمكن من معرفة السبب الرئیسي الذي أدى إلى عزوف الكبار والصغار عن 

 .اقتناء المنتوج الوطني
 

حیث من  :المتوفرة لدینا استنتجنا ملاحظة ھامة للمعلوماتمن خلال استقرائنا 

شخصا یرون أن المنتوج  63أن  وجدنا) شخص الذین تم بحثھم 120مجموع العینة (

شخصا من مجموع  44% ثم یرى 52,5المحلي من ممیزاتھ أنھ قلیل الجودة فبلغت النسبة 

مبحوثا من  13% ثم یرى 36,7العینة أن المنتوج المحلي قریب من الحسن وذلك بنسبة 

 .% 10,8مجموع العینة أن المنتوج المحلي حسن وذلك بنسبة 
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نستنتج أن ھناك سبب رئیسي جعل الزبون أي المبحوث یرى في طبیعة ھذا ما یجعلنا 

وھذا ما یجعل الزبون خیر دلیل ،ھي  النسبة المذكورة سابقاالمنتوج المحلي رؤیة متشائمة و

 .ویحبذ المنتوج الأجنبي رغم غلائھ يمنتوج الوطنالیفقد الثقة في 
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 حسب دوافع تفضیلھم للماركة  توزیع المبحوثین :28جدول رقم ال

 وأھم عیوب المنتوج المحلي

 تفضیل الماركة
 المجموع لا نعم عیوب المنتوج المحلي

 28   النقص في النوعیة و الجودة
9  ,54                % 

   25 
        53,20            % 

53 
        54,08% 

 6 استعمال المادة الأولیة الردیئة
11,76% 

5 
        10,63% 

11 
        11,22% 

 10 التفصیل الرديء
19,60% 

14 
        29,79% 

24 
        24,89% 

 7 أخرى
13,72% 

3 
         6,39% 

10 
        10,20% 

 51 المجموع
100% 

47 
          100% 

98 
        100% 

 

الزبائن للماركة  من خلال ھذا الجدول تفسیر تلك العلاقة ما بین دوافع تفضیل حاولنا

) وأھم عیوب المنتوج المحلي التي أدت بنسبة كبیرة من المواطنین إلى ...الجودة -ة(الموض

العزوف من خلال رؤیتھم للتفصیل الرديء واستعمال المادة الأولیة الردیئة والنقص في 

 .الجودة

یات المتوفرة لدینا  في الجدول نستنتج أن آراء المبحوثین واتجاھھم من خلال المعط

مبحوث أي نسبة  28ن بلغ عددھم الذین أغلبیة المبحوثین أ، أي % 54,08العام یمثل بـ 

 نقص نوعیة و جودة المنتوج المحلي . بسبب "الماركة "یفضلون  54.9%

المنتوج المحلي رغم عیوبھ في لا یفضلون الماركة و یمیلون إلى  %53.20بینما  

من المبحوثین یرون في المنتوج  %24,89النوعیة والجودة ، و تؤكد لنا الدراسة أنھ یوجد 

من  %11.22كما أن  %19,60المحلي أنھ رديء  لذلك  فإنھم یفضلون الماركة بنسبة 

إنھم مجموع المبحوثین یرون أن المنتوج المحلي مصنوع من مواد أولیة ردیئة وعلیھ ف
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من خلال المعلومات المتوفرة لدینا یمكن  .%11,76یمیلون إلى تفضیل الماركة بنسبة  

حیث  نفسي أولھما  ˸إعطاء تفسیر ھام لھذه الظاھرة حتى أضحت ذات شقین أساسیین

 أصبح المواطن لا یثق في كل ما ھو مصنوع محلیا .

الزبون یرى أن المنتوج المحلي لا یلیق أن  محظ  لأن ي إقتصادأما الشق الثاني فھو سبب 

% 24,89وذلك بنسبة  التفصیل الرديءیواكب العصرنة كونھ متمیز بعیبین أساسیین ھما: 

منھم ھو  6 یرى) مبحوثا(شخصا  11حیث من مجموع  المادة الأولیة الردیئةثم استعمال 

 .%11,22السبب وذلك بنسبة 
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 :الثانیةالفرضیة النتائج الخاصة ب-2
 من خلال الإجابات المبینة في الجداول الخاصة بفرضیة

 جودة المنتوج المحلي لإضافة إلى قلةبا التحول الاجتماعي و الثقافي، و الاقتصادي " 
 "على المنتوج الوطني « GRIFFA »الزبون یفضل الماركة  تجعل ھي عوامل

 ما یلي: استنتجنا

 العمریة لفئةل% 76.66الاھتمام بالماركة لدى فئة الشباب ھي دائما في الطلیعة وذلك بنسبة 

نجد أن نسبة حیث   ،سنة] ممن یرى أن الماركة تنحصر ما بین أساسیة وثانویة 21-40[

 .ترى أن الماركة أساسیة  ھذه الفئة% من 78,12

   1.66ة ثانویة بنسبة سنة] ترى أن المارك 60-41جد نسبة الكھول من سن [ـن %. 

   مكان الإقامة لیس رمزا حتمیا ینحصر في العاصمة بل تعدى حتى أھل الریف الذین

% ممن یرون أن 52,3% وأھل العاصمة نسبتھم بلغت 66,7یفضلون الماركة بنسبة 

 .الماركة أساسیة

 الدخل من أھم العوامل وكركیزة أساسیة في تلبیة رغبات الفرد حتى ولو بلغت  یعتبر

 و قابلھا دخل ضعیف.  الأسعار نسبة عالیة

   وھذا 51,2لاحظنا أن المرأة العاملة والمتزوجة في نفس الوقت تھتم بالمظھر بنسبة %

یھتمون  قابل للتفسیر الاجتماعي (حب الظھور بالمظھر اللائق) بینما العزاب كذلك

 %.56,8بالمظھر حتى وصلت نسبتھم إلى 

  حیث نجد أن نسبة الذكور  الذكور والإناث ھناك تفاوت ملحوظ في تفضیل الماركة بین

في بعض الأحیان  ھذا ما یؤدي بالمرأة %45.7و نسبة الإناث لم تتعدى  %69.2بلغت 

 في غالب الأحیانھا الذي یكون لباس بسبب غلاء إلى الخیاطة وتفضیل المنتوج المحلي

 .باھظ الثمن
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   قلة جودة شخصا  یرون  في  53من أفراد العینة أي %  54,08 أنلاحظنا كذلك

یل بنسبة صرداءة التفھي من أھم العیوب التي یتصف بھا ، ثم تلیھا   المنتوج المحلي

الفرد الجزائري یفضل الماركة والموضة الغربیة على المنتوج  ما جعل% 24,89

حتى وإن بلغ السعر أيّ ثمن فھناك من یسافر إلى البلدان المجاورة لیشتري المحلي 

 .الملابس
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  :تحلیل جداول الفرضیة الثالثة .1

 
 حسب الجنس وفترة بدایة العمل:(البائعین )توزیع المبحوثین : 29الجدول رقم 

              ذكر أنثى المجموع       
 الجنس 

                                  فترة   
                       بدایة العمل

النسبي 
النسبي  طلقلما )%(

النسبي  طلقلما )%(
 طلقلما )%(

 أقل من سنة 14 36.8% 10 45.5% 24 40%
 سنة واحدة  5 13.2% 7 31.8% 12 20.0%
 سنتین 15 39.5% 4 18.2% 19 31.7%

 ) سنوات03ثلاثة ( 4 10.5% 0 0.0% 4 % 6.7

) 03ثلاثة (أكثر من  0 0% 1 4.5% 1 1.7%
 سنوات

 المجموع 38 100% 22 100% 60 100%
 إعتمادا على معطیات الاستمارة. الباحث المصدر: من إعداد

 
 -أعلاه  ما یظھره الجدول حسب -إذا خصصت الدراسة حسب متغیر الجنس فإن 

الأكثر  ذكور ھم)، إذا لدینا نفس التحلیل، دائما ال13النتائج ھي نفسھا كما في الجدول رقم (

 .السوق تواجدا بمھنة البیع في

البائعین الذین تبلغ فنلاحظ أن  فترة بدایة العملوإذا خصصت الدراسة حسب متغیر 

تقدر بـ السوق بنسبة البیع في  عددا وتواجدا بمھنةالأكثر فترة بدایة عملھم أقل من سنة ھم 

 % ذكور.36,8% إناث و45,5% منھم 40

% منھم 31,7ثم تلیھا فئة البائعین الذین تبلغ فترة بدایة عملھم سنتین بنسبة تقدر بـ 

% إناث، ثم تلیھا فئة البائعین الذین تبلغ فترة بدایة عملھم سنة واحدة 18,2% ذكور و39,5

 .% ذكور13,2% إناث و31,8% منھم  20بنسبة تقدر بـ 

ل من فئتي البائعین الذین تبلغ % لك01,7% و 06.7وأخیرا وبنسب ضعیفة تقدر بـ 

) ثلاثة سنوات على التوالي، منھم 03) سنوات وأكثر من (03فترة بدایة عملھم ثلاثة (

أثر للذكور على ولا  %13,2% إناث و04,5% ذكور ولا أثر للاناث ، ومنھم  10,5
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 .التوالي

إن الذكور اعتمادا على نتائج الجدول والتحلیل نستنتج أنھ فیما یخص متغیر الجنس ف

ھم الأكثر تواجدا بمھنة البیع في السوق، أما فیما یخص متغیر فترة بدایة العمل فإن البائعین 

 الذین تبلغ فترة بدایة عملھم أقل من سنة ھم الأكثر عددا وتواجدا في مھنة البیع في السوق.

 من خلال ما سبق یتضح أن المراكز التجاریة أضحت عنصرا ھاما لاستقطاب العمالة

(البائعین) من جنس الذكور، كما أن السیاسة المنتھجة من طرف الفاعلین الاجتماعیین حیال 

تشجیع المرأة ، جعل ھذه الأخیرة تقتحم مھنة البیع في مثل ھذه المراكز التجاریة بعدما 

 كانت في وقت مضى لا تولي اھتمام لھذه المھنة التي كانت حكرا على الذكور. 

لھذه الظاھرة ، حیث   سوسیوثقافي"كره ، یمكن إعطاء تفسیر "من خلال كل ما سبق ذ

یتجلى لنا ذلك بسعي أصحاب المراكز التجاریة  لتشغیل العنصر النسوي لأنھن أكثر جاذبیة 

للزبون من خلال طریقتھن الخاصة في تقدیم المنتجات بمثل ھكذا مراكز تجاریة وھذا ما 

 .المجتمع الجزائري في التحول الثقافيیدل على عنصر من عناصر 
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 حسب الجنس والتكوین: )البائعین (توزیع المبحوثین :  30الجدول رقم 
 

   الجنس     ذكر أنثى المجموع
النسبي  التكوین

النسبي  قالمطل  )%(
النسبي  قالمطل )%(

 لمطلقا )%(

63.3
% 38 54.5

 نعم 26 68.4% 12 %

36.7
% 22 45.5

 لا 12 31.6% 10 %

 المجموع 38 100% 22 100% 60 100%

   
 إعتمادا على معطیات الاستمارة. الباحثالمصدر: من إعداد 

 

النتائج  -أعلاه  حسبما یظھره الجدول -إذا خصصت الدراسة حسب متغیر الجنس فإن 
تواجدا الأكثر  ذكور ھم)، إذا لدینا نفس التحلیل، دائما ال13ھي نفسھا كما في الجدول رقم (

 .السوق البیع في بھنة
البائعین الذین تلقوا تكوینا ھم فنلاحظ أن  التكوینوإذا خصصت الدراسة حسب متغیر 

% 54,5و % ذكور68,4% منھم 63,3السوق بنسبة تقدر بـ البیع في  تواجدا بمھنةالأكثر 

إناث  % 45,5% منھم 36,7أما البائعین الذین لم یتلقوا تكوینا فقد بلغت نسبتھم بـ إناث ، 

 . % ذكور31,6و

اعتمادا على نتائج الجدول والتحلیل نستنتج أنھ فیما یخص متغیر الجنس فإن الذكور ھم 

الأكثر تواجدا بمھنة البیع في السوق، أما فیما یخص متغیر التكوین فإن البائعین الذین تلقوا 

  تكوینا ھم الأكثر تواجدا بمھنة البیع في السوق.

ت بعدا أكادیمي ، خاصة إذا تعلق ذالقول أن مهنة البیع أخسبق یمكن من خلال ما 
ح ت" و هذا راجع إلى التفأردیسالأمر بممارستها في المراكز التجاریة  الكبرى مثل "

 الاتجاهاتعلى العولمة الذي عرفته الجزائر في السنوات الأخیرة ، أین أثرت   الاقتصادي
عرض المنتجات و إقناع الزبائن غیر مجدیة ، السلوكیة للبائعین فأصبحت الطرق التقلیدیة ل

حیث أثبتت محدودیتها في ظل ما عرفته الساحة الإقتصادیة من بروز عوامل أخرى أثرت 
 .بشكل واضح على جلب الزبائن كالمنافسة
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ما جعل رجال البیع یغیرون من طرق تعاملاتهم الیومیة ولن یتأتى ذلك إلا بالإتجاه إلى 
ي ـــر فـــور الحظ الأوفـان لجنس الذكــن كـــیدان ، أیــتخصصة في هذا الممـــمراكز التكوین ال

ت هذه الدراسة تحیث أثب ، % بالنسبة لجنس الإناث54,5  لـــابـ% مق68,4بة ـذلك بنس
إندماجهن في هذا المیدان بقوة ویترقبن كل ما تملیه علیهن الحیاة المهنیة في مثل هذه 

 .المراكز التجاریة
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ب المستوى التعلیمي وطبیعة اللغة حس)البائعین (توزیع المبحوثین : 31الجدول رقم 
 .سابھ ثقة في المنتوجمع الزبون قصد اك المستعملة

 

حسبما یظھره الجدول  -فإن  متغیر المستوى التعلیميإذا خصصت الدراسة حسب 

)، إذا لدینا نفس التحلیل، دائما البائعین 14النتائج ھي نفسھا كما في الجدول رقم ( -أعلاه 

 المستوى الجامعي ھم الأكثر بروزا وعددا بمھنة البیع في السوق. يذو

للغة المستعملة مع الزبون قصد اكسابھ ثقة وإذا خصصت الدراسة حسب متغیر طبیعة ا

 في المنتوج.

 فنلاحظ أن معظم البائعین یرون أن استخدام لغة الصراحة ھي الأفضل والأحسن 

% مستوى 36,4% مستوى متوسط، 50% منھم 30بنسبة  ب ثقة الزبون في المنتوجلكس

 ومعدومة بنسبة للمستوى الابتدائي.% مستوى جامعي، 25ثانوي، 
 

 

% مستوى 34,4% مستوى متوسط، 50% منھم 28,3ثم تأتي لغة الاقناع بنسبة  

 ومعدومة بنسبة للمستوى الابتدائي.% مستوى ثانوي ، 18,2جامعي، 

% مستوى 31,8% مستوى ابتدائي، 50% منھم 21,7 بنسبة الحوارثم تلیھا لغة 

 % مستوى جامعي، ومعدومة بنسبة للمستوى المتوسط، وأخیرا وبنسبة 15,6ثانوي، 

 
 

 المستوى ابتدائي متوسط ثانوي جامعي المجموع
 التعلیمي

 
           طبیعة اللغة 

 

النسبي 
النسبي  المطلق )%(

النسبي  لمطلقا )%(
النسبي  لمطلقا )%(

النسبي  المطلق )%(
 المطلق )%(

 
21.7% 13 15.6% 5 31.8% 7 0.0% 0 50.0

 الحوار 1 %

 
 الاقناع 0 0.0% 2 50.0% 4 18.2% 11 34.4% 17 28.3%

 
 الصراحة 0 0.0% 2 50.0% 8 36.4% 8 25.0% 18 30.0%

 
20.0% 12 25.0% 8 13.6% 3 0.0% 0 50.0

 اخرى 1 %

 

 المجموع 2 100% 4 100% 22 100% 32 100% 60 100%
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% مستوى جامعي، 25% مستوى ابتدائي، 50% بالنسبة للغات اخرى منھم 20

 ، ومعدومة بنسبة للمستوى المتوسط.% مستوى ثانوي13,6

التحلیل أعلاه نستنتج أنھ فیما یخص متغیر المستوى اعتمادا على نتائج الجدول و

التعلیمي، فإن المستوى الجامعي ھو الأكثر بروزا وعددا بمھنة البیع في السوق، أما فیما 

لغة فإن سابھ ثقة في المنتوج، للغة المستعملة مع الزبون قصد اكیخص متغیر طبیعة ا

 .السوقالبیع في  بمھنة اھي الأفضل والأحسن استخدامالصراحة 

 من خلال كل ما سبق ذكره استخلصنا التالي :
المنتھجة من طرف رجال البیع في جلب الزبائن ، ھي عنصر جد فعال في  اللغةإن 

العملیة البیعیة أو التجاریة ، فالرموز المستعملة من خلال اللغة ھي بمثابة محاولة لإرساء 

خاصة ، ولقد أثبثت الدراسة  المراكز التجاریةثقافة التعامل في المحلات التجاریة عامة و 

د البائع على لغة الصراحة لكسب الزبون و إقناعھ لإتخاذ قرار الشراء ، ِّأن التجربة تعو

حیث نجد أن أغلبیة البائعین الذین یلجأون إلى ھاتین الطریقتین ھم من ذوي المستوى 

 . %50التعلیمي (المتوسط ) بنسبة 
 

 

ھذا ما یدفعنا للقول أن سلوك رجال البیع ھو رھین لعدة عناصر ، كالتجربة و 

 التكوین و الظروف المحیطة بعملیة البیع.

خطوات واسعة في تصحیح الكثیر من  یخطون الكلام لعل ھذا الذي جعل خبراءو

العیوب بحیث أصبح في وسع المرء أن یتخلص من الأخطاء حتى الخطیر منھا إذا ما وطد 

ویمكن تحسین النطق ونغمة الصوت واللوازم المزعجة والتأتأة والفأفأة  ، لعزم على ذلكا

الذي تبھره مواجھة  ، واللجلجة وغیر ذلك من عیوب الكلام وبات في وسع الشباب الغض

، و اللغة الجذابة في جلب الزبون و ربما ھذا الذي لا یتأتى الجماھیر أن یتعلم حسن التعبیر

في میدان التسویق  الخبرة المیدانیةمن جھة و  المستوى التعلیميامین : إلا بعنصرین ھ

 من جھة ثانیة.   
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" كیف مؤلف كتاب "  فرانك بتجار ") فرانكیینومن الدعاة العصریین لأسلوب (
للنجاح في  قاعدة 13فیقول لنا أنھ وضع  ارتفعت بنفسي من الفشل إلى النجاح في البیع "

یھا بحاجتھ إلى تحسین نفسھ ثم كرّس أربعة أسابیع لتحسین كل منھا البیع أول نقطة شعر ف

وھكذا تناول في غضون العام الواحد الثلاث عشر نقطة كلھا ، ووجد نفسھ یرتقي كبائع 

 ناجح وینسب كل ھذا إلى التدریب المستمر.
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 الاعتناء بالمظھرسب الجنس ودرجة ح )البائعین (: توزیع المبحوثین32الجدول رقم 

                      

النتائج  -أعلاه  حسبما یظھره الجدول -إذا خصصت الدراسة حسب متغیر الجنس فإن 

تواجدا الأكثر  ذكور ھم)، إذا لدینا نفس التحلیل، دائما ال12ھي نفسھا كما في الجدول رقم (

 .السوق بھنة البیع في

 درجة الاعتناء بالمظھر الخارجي أثناء العملوإذا خصصت الدراسة حسب متغیر 

بنسبة أغلبیة البائعین یرون أن الاعتناء بالمظھر الخارجي أمر أساسي في العمل فنلاحظ أن 

وأما البائعین الذین یرون أن % إناث، 95,5و % ذكور97,4% منھم 96,7تقدر بـ 

% منھم 3,3بنسبة ي أمر ثانوي في العمل فھي فئة قلیلة قدرت الاعتناء بالمظھر الخارج

  .% ذكور2,6و % إناث4,5
ما سبق یمكن القول من الناحیة السوسیولوجیة : أن الإعتناء بالمظھر  من خلال

الخارجي بالنسبة للباعة ، قد لعب دورا جد فعال في ترسیخ الثقافة التسویقیة في المحلات و 

ین أضحت من بین الطرق التي یعتمد علیھا البائع للتأثیر على المراكز التجاریة ، أ

 المستھلك و لفت انتباھھ ، و ذلك أثناء اتخاد قرار الشراء.

 

          الجنس         ذكر أنثى المجموع
 ا

 
 الاعتناءدرجة 

بالمظھر الخارجي 
 أثناء العمل  

النسبي 
النسبي  لقالمط )%(

النسبي  المطلق )%(
 المطلق )%(

96.7
% 58 95.5

% 21 97.4
 أساسیة 37 %

 ثانویة 1 2.6% 1 4.5% 2 3.3%
100

% 60 100
% 22 100

 المجموع 38 %

  
 إعتمادا على معطیات الاستمارة. الباحثالمصدر: من إعداد 
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من  %97,4و نجد ذلك عند الذكور ولعل ھذا ما أثبتھ الدراسة ، حیث نجد أن نسبة 

من  %95,5الذكور یرون أن الإعتناء بالمظھر الخارجي أساسي،. بینما نجد كذلك نسبة 

الإناث ممن یرون أن الإعتناء بالمظھر خلال عملیة البیع أساسي حیث تلجأ المرأة إلى 

 طریقة التنعم في الحدیث لأنھا أكثر جاذبیة في طریقة الإقناع أثناء البیع.

بالمظھر الخارجي أثناء البیع أكثر  بینما جنس الذكور یحاول ذاك من خلال الإعتناء

من جنس الإناث ولو أن النسب تبدو جد متقاربة ، و في كلتا الحالتین نجد أن سلوك رجال 

البیع قد عرف قفزة نوعیة نحو الأمام ،  و ذلك بمحاولة الإلمام بكل العناصر التي من شأنھا 

 ل ما ھو معروض .جلب الزبائن إلى اتخاد قرار الشراء النھائي و الإقتناع بك

العبارة المثلى ، و الملبس الملفت للنظر یلفت النظر لصاحبھ  ھو "فالملبس الملائم"

لفترة طویلة رئیسا للإتحاد الدولي للألات الحاسبة  الذي شغل" توماس واطسونوقد أصر "

بیضاء و ھذا  ،على أن یرتدي بائعوه ملابس داكنة و أربطة عنق و أحذیة سوداء و أقمصة

 لما لھ من أثر واضح في التأثیر على سلوك المستھلكین.
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: توزیع المبحوثین البائعین حسب الجنس و مستوى تطور                     33الجدول رقم 
 القدرات البیعیة:

 
             ذكر أنثى المجموع

 الجنس 
 

مستوى تطور 
 القدرات البیعیة  

النسبي 
النسبي  المطلق )%(

النسبي  المطلق )%(
 المطلق )%(

 نعم 34 89.5% 17 77.3% 51 85.0%
 لا 4 10.5% 5 22.7% 9 15.0%
 المجموع 38 100% 22 100% 60 100%

   
 إعتمادا على معطیات الاستمارة. الباحثالمصدر: من إعداد 

 

 -أعلاه حسبما یظھره الجدول  -إذا خصصت الدراسة حسب متغیر الجنس فإن 

)، إذا لدینا نفس التحلیل، دائما الذكور ھم الأكثر 13النتائج ھي نفسھا كما في الجدول رقم (

 تواجدا بھنة البیع في السوق.

فنلاحظ أن نسبة مستوى تطور القدرات البیعیة  وإذا خصصت الدراسة حسب متغیر 

ي ف  % إناث 77,3و% ذكور  89,5البیعیة منھم  ھمقدراتت % من البائعین،  تطور 85

% 10,5 % إناث و22,7% یرون العكس منھم 15نسبة ضئیلة قدرت بـ  سجلت حین

 .ذكور
 ذكوراعتمادا على نتائج الجدول والتحلیل نستنتج أنھ فیما یخص متغیر الجنس فإن ال

مستوى تطور القدرات غیر ، أما فیما یخص متالسوق تواجدا بمھنة البیع فيالأكثر م ھ

 فالدراسة أثبتت أن ھناك عوامل عدیدة ساھمت بشكل أو بأخر في ذلك.البیعیة  

عاملا رئیسا في إبراز مستوى تطور القدرات البیعیة ، كیف و لا  العولمة لقد أضحت

ونحن أصبحنا في محیط إقتصادي یحتم علینا تطویر ھذه القدرات إذا ما أردنا الإستمرار 

 العارضین الأخرین.فیھ ، و بالتالي الدخول في المنافسة مع 
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و ذلك  %89,5كما نلاحظ أن جنس الذكور قد تطورت قدراتھم البیعیة بنسبة 

بتواجدھم بقوة في مھنة البیع و إستعدادھم لتطویر قدراتھم البیعیة سواء بالتعلم أو بالتجربة 

وھذه النسبة المرتفعة ، عبرت  %77.3عكس الإناث اللائي تطورت قدراتھن البیعیة بنسبة 

ي أیضا عن مدى الإنفتاح الثقافي الذي مس كلا الجنسین ، فنجد المرأة تنافس الرجل حتى ھ

في وظائف كانت في وقت مضى حكرا على عنصر الذكور ، خاصة تلك الوظائف المتعلقة 

 بالإتصال المباشر مع المجتمع أو المستھلك أو الجمھور.

سرعة إیقاع الحیاة العصریة، أحدث أیضا انقلابات ھائلة في أذواق وأمزجة بل  إن

 واحتیاجات الزبائن أیضا، ومن ھنا " فما یصلح الیوم قد لا یصلح غدا "، أما الباعة 

فإن كثرتھم في الأسواق تصل إلى حد الازدحام الذي یعیق الحركة في الوقت الذي 

لصعوبة بمكان تمییز أحدھم عن الآخر، ومن ھذا یتشابھون فیھ كثیرا إلى حد یجعل ا

المنطلق كان لزاما على رجل البیع أن یحقق تمیزه وسط ھذا الازدحام الھائل مھما كان 

 جنسھ ، لأن لغة المنطق في التجارة لا تعترف إلا بلغة الأرقام.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
199 

 



 

          
 جداول الفرضیة الثالثة الفصل الرابع                            تحلیل

 
 
 

 

 
 ي ومدى تأثیر التواجد عین) حسب المستوى التعلیمالبائ(: توزیع المبحوثین 34الجدول رقم 

 في مثل ھذه المراكز التجاریة على تطویر القدرات البیعیة:                          

المستوى  ابتدائي متوسط ثانوي جامعي المجموع           
  التعلیمي

 
مستوى 
تطور 

القدرات 
 البیعیة  

النسبي 
النسبي  المطلق )%(

النسبي  المطلق )%(
النسبي  المطلق )%(

النسبي  المطلق )%(
)%( 

 
 المطلق

 نعم 2 100.0% 3 75.0% 19 86.4% 27 84.4% 51 85.0%
 لا 0 0.0% 1 25.0% 3 13.6% 5 15.6% 9 15.0%
 المجموع 2 100% 4 100% 22 100% 32 100% 60 100%

      
 إعتمادا على معطیات الاستمارة. الباحثالمصدر: من إعداد 

 

حسبما یظھره الجدول  -فإن  متغیر المستوى التعلیميإذا خصصت الدراسة حسب 

لدینا نفس التحلیل، دائما البائعین )، إذا 14النتائج ھي نفسھا كما في الجدول رقم ( -أعلاه 

 المستوى الجامعي ھم الأكثر بروزا وعددا بمھنة البیع في السوق. يذو

فنلاحظ أن   القدرات البیعیةمستوى تطور وإذا خصصت الدراسة حسب متغیر 

بفعل التواجد في مثل ھذه المراكز  البیعیة ھمقدراتت تطور قد% من البائعین،   85نسبة 

% مستوى جامعي،  84,4 ،% مستوى ثانوي 86,4% مستوى ابتدائي، 100ھم منالتجاریة 

% یرون 15نسبة ضئیلة قدرت بـ  سجلنا حیني ف،  مستوى المتوسطبالنسبة لل% 75و

و  ،% مستوى ثانوي13,6% مستوى جامعي،  15,6، % مستوى متوسط25 العكس منھم

 .بتدائيالامستوى لل بالنسبة معدومة 

یخص متغیر المستوى التعلیمي، اعتمادا على نتائج الجدول والتحلیل نستنتج أنھ فیما 

، أما فیما یخص الأكثر بروزا وعددا بمھنة البیع في السوق ذوي المستوى الجامعي ھم فإن

نرى أن ذوي المستوى الإبتدائي ھم الذین عرفت مستوى تطور القدرات البیعیة غیر مت

200 
 



 

          
 جداول الفرضیة الثالثة الفصل الرابع                            تحلیل

 
 
 

 و تحسنا مقارنة بالمستویات الأخرى. قدراتھم البیعیة تطورا

من خلال القراءة الإحصائیة السابقة ، یمكن القول سوسیولوجیا أن تواجد الباعة في 

مثل ھذه المراكز التجاریة قد ساعد على تطویر قدراتھم البیعیة ، و ھنا یظھر دور السوق 

سب متفاوتة ، حیث كلما في ترسیخ الثقافة البیعیة لدى كل فئات المستوى التعلیمي و لكن بن

كان المستوى التعلیمي بسیط  كان تأثیر محیط السوق على البائع واضح ، على اعتبار أن 

و اكتساب تقنیات و أسالیب  التعلمالمحیط یعتبر في ھذه الحالة مصدر رئیسي لعملیة 

 على ذلك "ivan " paflov:عرض السلع و إقناع الزبون في اتخاذ قرار الشراء و قد ركز

التي تحكم عملیة التعلم ، أما في المستویات التعلیمیة العلیا الآلیة أو  للمیكانیزم في تحلیلھ

فإن الباعة المنتمین إلیھا ، یرون في السوق ذلك المجال الذي سیمكنھم من الوقوف على ما 

 لتعلم لم یتم التطرق إلیھ نظریا في مقاعد الدراسة ، و كذلك فھو یمثل ذلك الحیز الأنسب
 التطبیق السلیم للقوانین التي تحكم العملیة البیعیة و فنونھا. أبجدیات
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 النتائج الخاصة بالفرضیة الثالثة:.2

" للمراكز التجاریة العصریة الإجابات المبینة في الجداول الخاصة بفرضیة  من خلال

 أثر في تغییر سلوك رجال البیع تجاه المستھلك "

 :استنتجنا ما یلي 

  الذكور ھم الأكثر تواجدا بمھنة البیع في مثل ھذه المراكز التجاریة و ذلك بنسبة

:63.33 % . 

  أغلبیة الباعة بمثل ھكذا مراكز و مجمعات تجاریة تلقوا تكوینا میدانیا سواء في مراكز

ھي دلیل ھام على  % 63.3: بـتكوین أو في المعاھد و النسبة المسجلة لھؤلاء قدرت 

 ذلك .

  ، أضح العنصر النسوي كطرف ھام في المعادلة البیعیة بمثل ھذه المجمعات التجاریة

ینافسن عنصر الذكور في ھاتھ المھنة التي كانت في وقت مضى حكرا  نحیث أصبح

 ھي أحسن تعبیر . %36.66على الرجال ، و النسبة التي دلت على تواجدھن ھي :

 من الباعة  % 53.33الجامعة حیث أن  باتت ھذه المراكز التجاریة كمستقطب لخریجي

ھم من ھذه الفئة ، كما لوحظ على ھذه الأخیرة بعد التحاقھا بھذا الفضاء التجاري ، 

 . % 84.4تطورا ھاما في القدرات البیعیة بنسبة 

  إن العملیة البیعیة بمثل ھذه المراكز التجاریة تشترط درجة عالیة من الإعتناء بالمظھر

، وذلك للتأثیر على    %96.7ت نسبة الإعتناء بالمظھر الخارجي الخارجي ، حیث بلغ

 .% 97.4: بـالزبون أو على سلوك المستھلك ، و نجد ھذا التصرف عند جنس الذكور 
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  ، بات من الواضح أن اللغة المنتھجة من طرف رجال البیع بمثل ھذه المراكز التجاریة

تجاه المستھلك ، حیث اعتبرت لغة  كنقطة انطلاق ھامة لتغییر سلوك رجال البیع

الصراحة ھي الكفیلة لاكساب الزبون ثقة في المنتوج ، و جعلھ یشتري و ھو راض ، 

 في استعمال ھذه الطریقة ھي أصدق دلیل على كل ما قیل.  %30و نسبة  
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 :الاستنتاج العام
لیس البیع مھنة سھلة أبدا ، إنھ عمل صعب ، و صعوبتھ آخذة في الازدیاد یوما بعد 

إلى حد التطابق في أحیان كثیرة، بل  یوم لأسباب لیس أقلھا إلا المنافسة وتشابھ المنتوجات

إن ھناك أسباب كثیرة غیر المنافسة تعقد عملیة البیع ، منھا ذلك التطور المذھل في التقنیات 

التي لا یكاد یترك منتوجا أو خدمة تستقر في الأسواق حتى یأتي بما ھو أحدث منھا أو 

 أفضل.

ھائلة في أذواق وأمزجة بل  إن سرعة إیقاع الحیاة العصریة ، تحدث أیضا انقلابات

 واحتیاجات الزبائن أیضا، ومن ھنا " فما یصلح الیوم قد لا یصلح غدا "، أما الباعة 

فإن كثرتھم في الأسواق تصل إلى حد الازدحام الذي یعیق الحركة في الوقت الذي 

یتشابھون فیھ كثیرا إلى حد یجعل الصعوبة بمكان تمییز أحدھم عن الآخر، فكیف یتأتى 

 للواحد أن یحقق تمیزه وسط ھذا الازدحام الھائل ؟

إن الموضوع الذي بین أیدینا یبدو سھلا في الوھلة الأولى خاصة عندما أردد كلمة 

فن الباعة) ومن ھنا قد یقول البعض أن ھذا  -بائع -مستھلك -مراكز تجاریة -(أسواق

 والتجارة. علم الاقتصادإلى  علم الاجتماعالطالب قد خرج عن 

لكنني بكل صراحة، لو لم أمارس مھنة البیع ولم أعرفھا لقلت ما تخیلتم، لكنني  

عندما غصت في التجارة ومارستھا تیقنت أن الباحثین المھتمین بدراسة " سلوك المستھلك ، 

فن البیع ، التسویق ...الخ " وفي كل دراساتھم ربطوا ھذا العلم بعلم الاجتماع الذي ھو جزء 

 لا یتجزأ منھا.

، رست علم الاجتماع في ھذا المیدانوبعدما تمكنت من إنھاء ھذا البحث، علمت أنني ما

 لكنني لم أكن أدري حتى غصت جیدا في كتب التسویق والبیع والمستھلك وسلوكھ...
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وبعد الدراسة المیدانیة استخلصنا عدة نتائج جد مھمة تخص الموضوع الذي بین 

 أیدینا، وھي كالآتي:

  مع الزبائن قد یطغى علیھا الحماس والاندفاع في فترة ما، وقد یعتریھا إن العلاقة

البرود والتردد أحیانا ، و في كل الأحیان لابد من السیطرة على ارتفاع منسوب العواطف 

بحیث لا یطغى على العمل و كأمثلة: الزبون لا یشتري إلا وھو راض... لا یوجد زبون 

  یشتري وھو ساخط .

ون قد تكون صفقة مربحة كما قد تكون صفقة فاشلة ، و معاملة التجار فالمعاملة للزب

 %73,68تجلب الزبون في حالة المعاملة الحسنة ، وتنفره في المعاملة السیئة ، و نسبة 
للمعاملة الحسنة للتجار و التي أظھرتھا النتائج السابقة  تبدو في محلھا لجلب الزبون ولا 

 یمكننا الاستھانة بھا.

 ة البیع تقوم على: إن مھن 

وھي لا تتناسب إطلاقا مع  حسن المبادرة والفاعلیة في العمل والحركة: .1

التشاؤم ولا مكان فیھا للمتشائمین، فالفرق بین البائع الناجح والفاشل أن الأول یعرف كیف 

یسیطر على عواطفھ وانفعالاتھ ومشاكلھ الخاصة ویغلق علیھا دولاب ملابسھ عندما یتوجھ 

 فشلا تلو فشل. إلى عملھ في الصباح، أما إذا اصطحبھا معھ في ترحالھ فإنھ لا یجني إلا

إن توقع الاعتراضات والمشاكل كلھا مما یساعد في  حسن التخطیط والإعداد: .2

تقریر الموقف الإیجابي أثناء العمل في المیدان، ولا تأتي ھذه إلا من المعلومات، فعلى 

البائع أن یبھّر جعبتھ ویعرف كل ما یتعلق بالزبون (توجھات العصر، أوضاع المنافسین، 

 قي للسلعة ...الخ).الموقف السو

یعدّ ھذا العامل من بین أھم المیزات التي یجب أن تتوفر لدى  الثقة بالنفس: .3

البائع فلا یمكننا أن نحول شخصا لا یثق في نفسھ إلى شخص ناجح في مجال المبیعات، 

 فمن لا یثق في نفسھ لا یثق في منتوجھ ولا بشركتھ ولا بزبونھ.
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من صفات الشخصیة بل ھي عادة أیضا، فلا أحد فالثقة بالنفس لیس مجرد صفة  

یستطیع أن یكسبك إیاھا إلا  إذا كنت  أنت تریدھا، وحیث أنھ  لا  مبیعات من دون ثقة فإنھ 

علیك الاختیار. والثقة بالنفس لیست كالغرور، فھذا الأخیر ھو شعور بالاستعلاء والفوقیة، 

 عن احترام الشخص لذاتھ وللآخرین.أما الأولى فھي شعور بالمساواة والندیّة وتعبیر 

یسعى البائع لأن یتمیز عن منافسیھ في كل شيء بدءا من الصوت  التمیز: .4

وحتى نوعیة المنتوج وأسلوب معالجة المشاكل، فالمشكلة أن رجال المبیعات یشبھون 

بعضھم كثیرا، ربما بحكم طبیعة المھنة الواحدة ومن ھنا فعلى البائع أن یسعى إلى التمیز 

 أسلوب عملھ من خلال التفكیر في مستلزمات عملھ أولا.ب
 

  إن عملیة البیع تتشابھ مع عملیة إطلاق النار بالكلاشینكوف، فالثانیة تقوم على خطوات

متتالیة: الإستعداد، التسدید ویأتي الرمي أخیرا، أما في عملیة البیع فإن الاستعداد یساوي 

ن عملیة التھدیف أو التسدید الذي یعني في عملیة التحضیر وھكذا فإن تحدید الاحتیاجات یحسّ 

البیع وجود فھم واضح لیس للزبائن فحسب بل ولاحتیاجاتھم المحددة والفردیة وبالتالي فإن عمل 

 البیع یتطلب مھارات استقصائیة حیث تتضمن:

 .القدرة على توجیھ الأسئلة 

 .القدرة على طرح ھذه الأسئلة بشكل ملائم 

 ء وبخاصة عند تلقي الإجابات.القدرة على الإصغا 

 القدرة على استخدام الإجابات الواردة من أجل تكییفھا مع المنھج الذي یتبعھ.
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إنھ من خلال تلك الاستنتاجات المیدانیة للدراسة، تلك النقطة المھمة التي لاحظناھا 

 ". العلاقة بین المستھلك وسلوكھ الشرائيوھي " 

 

 

 

 

  

 
 

فالمستھلك یحاول إشباع حاجاتھ  و رغباتھ  و تحقیق ھدفھ  وغایتھ الاستھلاكیة عن 

الحاجات و تحقق تلك الغایات، وعلى ذلك طریق شراء السلع  و الخدمات التي تشبع تلك 

فسلوك المستھلك لیس سلوكا عشوائیا أو غیر رشید ، و إنما ھو سلوك توجھھ تلك الرغبة 

 في تحقیق الأھداف المحددة والمعلومة .

بالرغم من أن ذلك قد لا یبدو واضحا في بعض الأحیان للبعض، وبنفس المنطق قد  

یبدو تحول المستھلك من شراء علامة تجاریة معینة إلى علامة أخرى وكأنھ تحول عشوائي 

إلا أنھ قد یكون ناتجا عن قیامھ بتقییم شامل و دراسة متأنیة للعلامات التجاریة البدیلة 

 ، و وصولھ إلى قرار بشراء علامة أخرى .المتوفرة في الأسواق 

إنھ مما ساعدنا في الوصول إلى كل ھذه النتائج التي بین أیدینا ھو طریقة بحثنا لھذا 

سؤالا تستھدف  28الموضوع و بعض الطرق التي استخدمناھا ھي صحیفة الإستمارة ذات 

التجاریة، و أھم آرائھم  نحو ھذه المراكز مجمع المعلومات المتعلقة بأفراد العینة واتجاھاتھ

 فیما یخص " الموضة " في زمن التغیر الاجتماعي.

و اختار الباحث "العینة العشوائیة البسیطة" لتناسبھا مع طبیعة البحث حیث بلغ عدد  

 موزعة بین البائعین و المستھلكین . ) فردا180إجمالي العینة (

 

عدم 
 توازن

حاجة غیر 
 مشبعة

 

 دافع
سلوك 
 موجھ

 

 توازن
حاجة 
 مشبعة

سلوك لا 
 یتغیر

مقارنة بین 
الحالة 
الراھنة 
والحالة 
 المرغوبة
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ھو من أھم المجالات الحضریة " السوق " لقد اتضح من خلال الدراسة ككل أن 

ظاھرة لدى جمیع المجتمعات ، فمن خلال استعراضنا لأھم الدراسات التي تتعلق بـ  " 
" و ذلك بتحلیل مختلف الجداول والعمالةالعصریة وأثرھا على المستھلك  التجاریة المراكز

 المتعلقة بالفرضیات المقترحة سابقا استطعنا استنتاج ما یلي:

 -الجنس -ى السوق من طرف الزبون یتحكم فیھ: القرب المجاليإن التعرف عل

 الحالة المدنیة.

نوعیة الملابس و جودة السلع المعروضة  "فمن خلال الفرضیة الأولى القائلة بأن 
 استنتجنا التالي: "بمثل ھذه المراكز التجاریة تؤثر على درجة  إقبال المستھلك علیھا 

  لى السوق أن یتعرف على إیجابیاتھ بنسبة كبیرة استطاع الزبون من خلال تردده ع

 %.73.68ومعاملة التجار بنسبة  %58.82والتي تتمثل في تنوع و توفر السلع وذلك بنسبة 

   بالمركز التجاري و المتمثلة في : نقص النظافة  بالرغم من السلبیات والتي لوحظت

إلا أن ھذا لم یثني من عزیمة ) %27.66( الإزدحام) ، %29.7( ارتفاع الأسعار) ،36.17%(

 المستھلك لزیارة ھذا المجمع التجاري .

من الملاحظ أن المستھلك تأثر بشكل واضح بجودة السلع المعروضة بمثل ھذه  

خیر دلیل على ذلك ، ولم یستثنى من ذلك ذوي  %58.82 المراكز التجاریة حیث أن نسبة

 %14.28عالیة  و نسبة  لع ذات جودةالدخل الضعیف بدلیل أن ھذه الفئة فضلت اقتناء س
 أحسن تفسیر لھا. ھي

 

من خلال ما سبق نستنتج أن المستھلك یتأثر بشكل واضح بنوعیة الملابس و جودة  ◙

السلع المعروضة بمثل ھذه المراكز التجاریة ما یجعلھ كثیر التردد علیھا ، ھذا ما یجعلنا 

 نجزم بتحقق الفرضیة .
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التحول الإجتماعي و الثقافي ، والاقتصادي ، " ومن خلال الفرضیة الثانیة القائلة بأن  
بالإضافة إلى قلة جودة المنتوج المحلي ھي عوامل جعلت المستھاك یفضل الماركة على 

 استنتجنا ما یلي:المنتوج الوطني". 

  ركة أساسیة ، خاصة أن أغلبیة الزبائن المقبلین على ھذا المركز التجاري یرون أن الما

) ، ناھیك عن فئة الشباب الذین تقل سنة 40 -21(أولئك الذین تتراوح أعمارھم ما بین 

 سنة . 20أعمارھم عن 

   المدینة ، حتى غزى عقول أھل الریف الذین  أھل "الموضة "لقد تعدى التفكیر في

 خیر دلیل ھي %66.7صاروا یفضلون كل ما یرمز إلى الماركة الأجنبیة ذات الجودة ، و نسبة 
 . على كل ما قیل

   یلاحظ من خلال أراء غالبیة المبحوثین ، أنھم فقدوا الثقة في المنتوج الوطني ، لنقص

یجزمون بذلك و ھي  نسبة تدل على كل ما  ھؤلاء من %52.2جودتھ و صلاحیتھ ، حیث نسبة 

 تم التدقیق فیھ .

   لقد أدى الانفتاح الاقتصادي على السوق الدولیة ، إلى غزو المنتوجات الأجنبیة للسوق

 الجزائریة ، على خلاف ما كان علیھ في الماضي ، ما أدى إلى سھولة اقتنائھا .  

 

 من خلال ما سبق نستنتج أن المنتوج الوطني أضحى في المرتبة الثانیة لتفضیلات  ◙

المستھلك و ذلك بحكم ما عرفتھ الجزائر من تحول ثقافي إجتماعي ، و إقتصادي ، ھذا ما 

 جعل الفرضیة تقترب نسبیا من التحقق.
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تغییر  للمراكز التحاریة العصریة أثر في "بأن  و من خلال الفرضیة الثالثة القائلة 
 : استنتجنا ما یلي سلوك رجال البیع تجاه المستھلك"

   إن رجال البیع قد تفطنوا إلى حقیقة لا مناص منھا مفادھا أن عملیة البیع لیست فقط بیع

و شراء و إنما ھي عملیة تستوجب الحضور الذھني و الجسدي و اللیاقة لإقناع الزبون لإتخاد 

 قرار الشراء .

  ل ھذه لقد ساعد الإنفتاح الإقتصادي على ترسیخ الثقافة التسویقیة لدى رجال البیع بمث

المراكز التجاریة ، لكن ھذا لم یكن عفویا لولا إقدام أغلبیة الباعة إلى تحسین مستواھم التكویني 

 .  % 63.3:  بـفي مختلف مراكز التكوین و المعاھد ، و كانت نسبة ھؤلاء تقدر 
   من طرف الباعة لكسب الزبون ، و جعلھ  الممنھجةاللغة أضحى میكانیزم استعمال

یشتري و ھو راض ، أضحت حتمیة لا مفر منھا في عصر المنافسة أین أصبح كل لفظ أو 

تصرف من طرف البائع لھ وقع في نفسیة المستھلك ، فكما یمكنھ أن یحفزه عل الشراء ، قد 

 ینفره أیضا من اتخاذ قرار الشراء.

أن مھنة البیع ھي مھنة المعاملات ، و كما یقول " إذن من ھذا المنطلق یمكن القول  

PHILIP- KOTLER "- ستھلك ھو الملك إن الم- . 

من خلال مل سبق یتضح لنا جلیا أن : تعاملات رجال البیع السوقیة مع الزبائن في  ◙

مثل ھكذا مجمعات تجاریة ، قد عرفت تغییرا جذریا و ذلك بحكم ما تملیھ علیھم ظروف 

الفضاء التجاري ، ھذا ما یدفعنا للقول أن الفرضیة التي اختبرناھا على أرض  العمل في ھذا

 .الواقع قد تحققت بنسبة عالیة
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 :الخـاتمة
ھذا البحث المتواضع ھو ثمرة سنوات الدراسة حاولنا من خلالھ استثمار كل ما  إن

 تعلمناه في مراحل دراستنا ومن خلالھ تسنى لنا وضع عدة نقاط یمكن اعتبارھا وصلة لھ.

فالأسواق عبارة عن مجال تتنوع فیھ وظائف مختلفة ولھ علاقة مع المدینة بحیث 

الوسط الحضري باعتبارھا مكانا یلجأ إلیھ الأفراد  تعتبر من أھم المجالات الحضریة في

وھذا لأسباب عدیدة منھا الشراء والبیع، الالتقاء بالأصدقاء ...الخ، وكما تتأثر الأسواق 

 بالمجال الاجتماعي والثقافي والسیاسي والتكنولوجي والبیئي.

العصر  ومن خلال ھذه الدراسة الاجتماعیة نجد أن الأسواق سواء في القدیم أو في

 الحدیث لم یقتصر جانبھا على الكم المادي بل یشمل عدة مجالات.

وقد یفتح ھذا البحث مجالا لدراسات أخرى غیر تامة للسوق والممارسات الیومیة التي 

نعرفھا ، وتحتاج إلى دراسة تحلیلیة معمقة ، تكون مجالا خصبا للدراسات التحصیلیة 

 و غیرھا.لمختلف دراسات مذكرات ما بعد التدرج أ
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  –الاستمارة  -
-  

تنبیه: إن هذه الاستمارة هي موجهة لغرض علمي، نرجوا منكم أن تتفضلوا بالإجابة 
 شخصیة. معلوماتعلى الأسئلة التي تحویها هذه الاستمارة دون ذكر أي 

 أولا: المعلومات العامة
 السن:-1

  ........................سنة 20أقل من 
    ..........................سنة 40 -21
 …….…..………………                               سنة 60 -41

   ……………………سنة 60أكثر من 
 الجنس:-2
      ..............ر.......................ذك

      ...........أنثى..........................
 

 المستوى التعلیمي:-3
         .................................. ابتدائي

   .................................متوسط 
 ... ..................................ثانوي

  .................................. جامعي
 
        الحالة المدنیة :-4

        
      أرمل (ة)       مطلق (ة)                 متزوج (ة)       عازب (ة)
             

           : مكان الإقامة-5
                     العاصمة -
         ضواحي العاصمة-
        خارج العاصمة-

 
 
 



 
 

 
 

 بائع                    الصفة:                 مستهلك  -6
 الدخل:-7

                               دج18 000أقل من 
            دج20 000-دج18 000بین [
                دج]30 000-دج20 000بین [
              دج]40 000-دج30 000بین [
            دج]50 000-دج40 000بین [

                      دج50 000أكثر من 
" و أهم دوافع جلب ARDISبكیفیة التعرف على "المركز التجاري" "ثانیا: المعلومات الخاصة 

 الزبون إلیه:
 كیف تعرفت على هذا المركز التجاري:-8

                           عن طریق الجیران
                       عن طریق الأصدقاء
                         عن طریق الصدفة

                                      أخرى
  

 كم من مرة زرت هذا المركز التجاري:-9
                          مرات 05أقل من 

                             مرات 05-10
                               مرة 10-15
                                  مرة فأكثر 15

 
 : نسبة أكبر من أي مركز؟ هل لـبلماذا تقصد هذا "المركز التجاري" دون غیره ، أو  -10

                               اليجالقرب الم
                             توفر المواصلات

                                   نوعیة السلع
                                          السعر

                                معاملة التجار

 
 
 



 
 

 
 

 التي تراها ؟ -التجاري المركز-هي إیجابیات و سلبیات هذا  ما – 11
       ......................................       

 ثالثا: المعلومات الخاصة بتأثیر "الماركة " و تفضیلها على المنتوج المحلي:
 

 "GRIFFAالماركة " "كیف ترى " -12
                               أساسیة

                            ثانویة 
 هل تفضل الماركة على المنتوج المحلي: -13
 لا                     نعم   

 إذا كان الجواب بـ (نعم)
 هل الموضة هي السبب في تفضیلك للمنتوج الأجنبي على المحلي:-14

 لا                             نعم
 

 ؟ هل الجودة كانت سببا في اقتنائك  للملابس الأجنبیة و تفضیلها -15
  لا                            نعم

 ؟ هل الاهتمام بالمظهر الخارجي جعلك تفضل الماركة على كل ما هو محلي-16
  لا                       نعم

  
 ؟ هل التمیز عن الآخرین هو السبب في تفضیلك للمنتوج الأجنبي-17

  لا                   عم   ن
 

 كیف ترى طبیعة المنتوج الجزائري؟ -18
........................................... 

 ب التي تراها في المنتوج المحلي؟ما هي أهم العیو  -19
........................................... 

 
 
 

 
 
 



 
 

 
 

-تجاریة" ، و ذلك في سلوك المراكز ال" هذهرابعا: المعلومات الخاصة بذلك الأثر الذي تتركه مثل 
 اتجاه المستهلك:  -رجال البیع

 
 متى بدأت العمل في هذا المركز التجاري؟ -20

                            منذ أقل من سنة
                           )1(    واحدة سنة

                          )2(       سنتین 
                          )3ثلاث سنوات (

                     أكثر من ثلاث سنوات
 هل مارست مهنة البیع من قبل؟  -21

         لا                              نعم
 

 تلقیت تكوینا في ذلك؟هل  -22
         لا                              نعم

 
 ؟    في حالة الإجابة بنعم  كم كانت مدة التكوین -23

.................................................  
 هل تواجهك صعوبات خلال ممارستك لعملیة البیع؟-24

         لا                             نعم
 

 :هي مع الصعوبات  ل هذهفي حالة الإجابة بنعم ، ه-25
                                      البائع
                                    الزبون

                               الإثنین معا
 
 
 
 

 
 
 



 
 

 
 

 ؟ما هي اللغة التي تراها تجلب الزبون و تكسبه ثقة في المنتوج-26
                              لغة الحوار 
                                لغة الإقناع

                            الصراحةلغة 
                                   أخرى

 
 ما هي درجة إعتنائك بمظهرك الخارجي أثناء العمل؟-27

                                 أساسیة 
                                      ثانویة

  
 ؟ هل ساعد تواجدك في هذا المركز التجاري في تطویر قدراتك البییعة-28

                                     نعم
                                      لا
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 



 
 

 
 

 2الملحق رقم
 

مقال صادر عن جريدة الخبر يوضح كيفية حماية المستهلك 
 في الإسلام
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-ارديس -صورة فوتوغرافية للمدخل الرئيسي للمركز التجاري   
 ARDIS 
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 صورة فوتوغرافية للفضاء الخارجي للمركز التجاري
-ARDIS- 
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فضاء خاص للخضر و الفواكه بالمركز التجاري  صورة فوتوغرافية ل
  ARDIS( السوق المنعش)
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  –الماركة  –صورة فوتوغرافية لجناح خاص لبيع الملابس 
 علامة (REEBOK       ارديس)التجاري   ( بالمركز ) 
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% 100لحظيرة الألعاب المائية مغطاة صورة فوتوغرافية   
-ارديس-و مجهزة بقاييس عالمية,بالمركزالتجاري  
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 صورة فوتوغرافية للمركز التجاري :
CENTRE COMMERCIAL £ DE LOISIRS  

 
BAB  EZZOUAR 
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التجاري : صورة فوتوغرافية للمركز  
 

بالشراقة العاصمة )القدس(  
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 صورة فوتوغرافية للمركز التجاري :
 

بالمملكة الهاشمية الأردنية -الحسين  
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 صورة فوتوغرافية لأحد أفضل المراكز التجارية بالخليج العربي ,
 الخليجيبالإمارات العربية المتحدة- 

 
 

       
 

 
 
 


