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  :المقدمة

هذه التغیرات ‚ العالم الیوم یعیش في ضل تغیرات و تطورات سریعة التي تشتمل مختلف مجالات الحیاة إن

ناتجة عن الانتقال السریع للمعلومة و كذا ظهور مفهوم العولمة و الإعلام كوسیلة لرصد و الاستشعار لنقل 

و تبین  مكانتها و درجة خطورتها و  الأفكار و الإبداعات الجدیدة كون  هذه المؤشرات تعكس مفهوم المنافسة 

  . أهمیتها بالنسبة للمؤسسات 

 و حتى تتمكن ‚ احد الأدوات الأساسیة لمواجهة المنافسة بین المؤسسات  یعتبر التسویق كنشاط ضروري و إذ

یستلزم علیها تبني كل الطرق و ‚المؤسسات من الاستمرار و البقاء و الدفاع و المواجهة في السوق هذه 

فمجال التسویق یمكنها من فتح أفاق جدیدة من خلال الأسالیب و النشاطات ‚ سالیب و الأدوات التسویقیة الأ

 إشباعهاالفنیة المتبعة و ذلك من اجل معرفة أو التعرف على الحاجات و الرغبات للمستهلكین و السعي وراء 

  .رضاءهم و الحصول على ولائهموكسب 

الحدیث  الذي أصبح یبدأ من منطلق  م أصبحت تتبنى مفهوم التسویق فكما نرى بان المؤسسات الیو     

 الأولى مما أدى إلىعلى خلال المفهوم القدیم الذي یركز على المنتج بالدرجة ‚المستهلك وما هي احتیاجاته 

ظهور مفاهیم جدیدة للتسویق وذلك حسب حاجات و رغبات المستهلكین فمثلا نجد بان هناك بعض المؤسسات 

و ذلك ‚التسویق الوردي  أخرىو  بالألوانمفهوم التسویق  أخرى ‚في منتجاتها و الأخضرتبنت مفهوم التسویق 

بالمستهلك باتخاذ  تؤديعلى الدوافع التي  التأثیر أوعلى القرار الشرائي بكل الوسائل المتاحة  التأثیرمن خلال 

  .قرار الشراء 

فقد أصبحت المرأة  تمثل نصف ‚ونحن وكما نري الیوم خاصة بعد الانفتاح الثقافي الذي یمر به العالم العربي 

غیر ذلك في المجتمع  إلىصدیقة ‚طبیة ‚معلمة ‚زوجة ‚ أخت‚ أمالتي تمارسها من  الأدوارالمجتمع وذلك لتعدد 

زبونة و مستهلك تؤثر في  إلىمن كونها ربت بیت  المرأةة التي جعلت مولعال أهمهاعدیدة لعل  لأسباب‚یجة نت

  .القرار الشرائي و في السوق ككل 
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و ‚التسوق  أثناءكلم 5تقطع  أن للمرأةیمكن  بأنه أظهرت فالإحصائیاتهوس التسوق  المرأةلدى  بأنهفكما نعلم 

من  %85المرأة  تقرر تؤثر أو یأخذ رأیها بعین الاعتبار في ما لا یقل عن فان  لاجتماعيعلى الصعید 

لذلك فان وزن المرأة عرف تطورا في مجال التسویق و الشراء مم دفع بالعدید من المؤسسات إلى ‚المشتریات 

ثیر المرأة تبني مفهوم التسویق الوردي أو التسویق النسائي فیمكن القول بان ظهور هذا الأخیر هو ناتج عن تأ

و بالأخص تأثیرها في عملیة الشراء وهو یمارس بشكل جلي في ارویا وعلیه كانت ‚ في الحیاة الاقتصادیة

  :إشكالیة البحث الرئیسیة كمایلي 

 قرار الشراء لدى النساء؟اتخاذ التسویق الوردي على  تأثیرما مدى  :الإشكالیة  

 التساؤلات : 

 ؟اتخاذ قرار الشراء لدى النساء  هل یوجد دور للمنتج الوردي في - 1

 ؟هل یوجد دور للتسعیر الوردي في اتخاذ قرار الشراء لدى النساء - 2

 ؟الوردي في اتخاذ قرار الشراء لدى النساءترویج هل یوجد دور لل - 3

 ؟هل یوجد دور للتوزیع الوردي في اتخاذ قرار الشراء لدى النساء - 4

 الفرضیة الرئیسیة :  

 .اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء التأثیر على الوردي في تسویقیوجد دور ل لا

 الفرضیات:  

  .القرار الشرائي لدى النساء اتخاذ علىالتأثیر  یوجد دور للمنتج الوردي في لا*

  .اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء التأثیر علىیوجد دور للتسعیر الوردي في  لا*

  .اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء علىالتأثیر  یوجد دور لترویج الوردي في لا*
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  .اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء التأثیر علىیوجد دور للتوزیع الوردي في  لا*

  

 الموضوع أهمیة:  

به من قبل المؤسسات و كذلك لدور الذي  حظيالموضوع في حداثته و الاهتمام الكبیر الذي  أهمیةتكمن 

 ‚ الأمفي المجتمع  فهي تلعب دور  الإستراتجیة الأدوارفي المجتمع فهي تقوم بالعدید من  المرأةتلعبه 

الثقافي الذي مرى به و الانفتاح  الأدوارغیرها من  إلىالصدیقة ‚الزوجة  ‚الطبیبة الابنة ‚المعلمة‚ الأخت

لا تخرج  المرأةتي تقول بان من قوقعة العبارة ال المرأةالعالم العربي و الذي مزال یمر به من خلال خروج 

 فالآن المرأةالعدید من الحواجز كانت تعیق حیاة  أزاحلبیت زوجها ا والى قبرها فالتفتح الثقافي  إلامن بیتها 

  .تحررا  أكثر أصبحت

 الدراسة أهداف:   

 .جدیدة لدراسات السابقة إضافةیمثل  - 1

 .یزیل الغموض حول الموضوع - 2

 .على مفاهیم التسویق الوردي و عناصره أكثرالتعرف  - 3

 .على قرار الشراء باستخدام التسویق الوردي  التأثیرمحاولة التعرف على كیفیة  - 4

 .على نفسیة المشتري الألوان تأثیر أهمیة إدراك - 5

 .في اتخاذ القرار الشرائي المرأةالدور الذي تلعبه  إبراز - 6

 .ظهور التسویق الوردي إلى أدتالتي  الأسبابعلى  أكثرالتعرف  - 7

 اختیار الموضوع أسباب:  

 .نقص الدراسات حول الموضوع - 1
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 .محل الاهتمام من قبل المؤسسات أصبح - 2

 .شائعا العالم العربي أصبحالثقافي الذي  الانفتاح - 3

 .لدیهاو المؤثرات حول قرار الشرائي  المرأةسلوك التوجه الحدیث للمؤسسات نحو الاهتمام ب - 4

 .قرار لدى بعض النساء أصعبیعتبر قرار الشراء هو  - 5

 الموضوع أبعاد:  

  4وهي  إلاالتسویقي الكلاسیكي  المزیج أبعادالموضوع في هذا البحث هي  أبعادتمثلp .  

  المنتج الوردي                             المنتج.  

 التسعیر الوردي                           التسعیر.  

 الترویج الوردي                          الترویج.  

  التوزیع الوردي                        التوزیع.  

  منهج البحث:  

عدمها تم  أوو لاختبار الفرضیات من صحتها  في بحثنا هذا المطروحة لاتؤ و التسا الإشكالیةعلى  للإجابة

 : وفق والمیداني المكتبي الأسلوبین بإتباعو ذلك  والتحلیلي الوصفي المنهج: العمل بمنهجین و هما

 متوفرة والأجنبیة العربیة باللغة كتب من المعلومات مصادر إلى بالرجوع وذلك : المكتبیة الدراسة 

اتخاذ قرار  و عملیةالتسویق الوردي  بدراسة الصلة ذات الماجستیر ورسائل الالكترونیة والمواقع, بالمكتبات

 .الشراء لدى النساء

 التسویق الوردي على اتخاذ قرار الشراء  دور قیاس بعد المیداني المسح باستخدام : المیدانیة سةدراال

 .الاستبیان خلال من المدروسة العینةعلى نساء   لدى النساء

 هیكل الدراسة:  

 :یلي ما على یشمل فصل كل فصول، ثلاث إلى البحث بتقسیم قمنا الموضوع، هذا معالجة أجل من
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 أربعة إلى والمبحث مباحث، ثلاث إلى ونقسمهمدخل إلى التسویق الوردي  إلى فیه سنتطرق :الأول الفصل

مــــاهیة التــــسویق الـــوردي و الذي سنتكلم فیه عن  مــفهوم التــسویق : الأول المبحث في سنتناول حیث مطالب

و في الأخیر التـــــسویق النـــــسائي الــــــــغیر أخـــــــــلاقي  أسبابه و مبادئه ، خــــــصائص الـــــمرأة مــن منـــــظوره ، الــوردي

 الـــــمنتج المزیج التسویقي الوردي، و الذي یحمل في محتواه كل من  :الثاني المبحث في وسنتناول ،و معیقاته 

أمثلة عن مؤسسات  :الثالث المبحث في سنتناول الوردي، السعر الوردي، الترویج الوردي و التوزیع الوردي، كما

 . ناجحة اقتبست مفهوم التسویق الوردي

ماهیــــــــــــة  سنتناول :الأول المبحث وفي ، مدخل لعملیة اتخاذ قرار الشراء لدى المرأة فیه سنتناول:الثاني الفصل

لتي تمر بها عملیة لاتخاذ قرارها أنواع قرارات الشراء لدیها و المراحل اقرار الشـــــــــــــراء لدى المرأة من تعریف و 

دوافع الشراء لدى المرأة والعوامل المؤثرة و الأسالیب المستخدمة للقیام بذلك، و  :الثاني المبحث في أما ،الشرائي

ــــــــرارها الشـــــــرائي، سنتكلم فیه عن دوافــــع اتخاذ القــــــرار الشـــــــرائي لدیها، العــــــــوامل المــــــــؤثرة عـــــــلى اتـــــــــخاذ قـ

العلاقة بین أبعاد المزیج : سنتناول في المبحث الثالثسات تسعى لتأثیر علیه، و العوامل التي تجعل المؤس

  .التسویق الوردي و قرار الشراء لدیها و سنتكلم فیه عن كل من المنتج، السعر، الترویج، التوزیع

عن  عبارة ل هومبحثین الأو و تم تقسیمه إلى  ،النساءلعینة وطنیة من  التطبیقیة وتم فیه الدراسة  :الثالث الفصل

  .الدراسةاختبار فرضیات مراحل إعداد وتحلیل الاستبیــــان و الثاني هو 

  البحثتبویب:  

  الورديالتسویق  إلىمدخل :الأولالفصل.  

  الورديماهیة التسویق  :الأولالمبحث.  

  لمزیج التسویقي الوردي ا:الثانيالمبحث.  

  الورديعن مؤسسات ناجحة اقتبست مفهوم التسویق  أمثلة :الثالثالمبحث.  

  قرار الشراء إلى اتخاذمدخل  :الثانيالفصل.  

  ماهیة اتخاذ قرار الشراء:الأولالمبحث.  



 و 
 

  الشرائيدوافع اتخاذ القرار  :الثانيالمبحث.  

 الوردي و اتخاذ قرار الشراء التسویقالعلاقة بین  :المبحث الثالث. 

 میدانیةدراسة ال: الفصل الثالث.  

 حد  إلىهناك دراسات اقتربت  إن إلىنظرا لنقص الدراسات في موضوعنا هذا  :الدراسات السابقة

   :ما منه وهي كالتالي

 التسویق الوردي و تجارب  أبعادتیاجات المجتمع الوردي و مفهوم التسویق الوردي و احاحمد  أسامة

  .03/03/2013عدد مایو    الإحساءمجلة ناجحة عن التسوق الوردي 

  التسویق الوردي اكادمیة حسوب تاریخ  أهمیةحقیقة حول  أرقام‚محمود غریب ماهیة التسویق الوردي

  .9/09/2015النشر 

  نشویةدراسة لعینة  النساءعلى القرار الشرائي لدى  التأثیرغضبان حسام الدین دور التسویق الوردي في 

 .2015جوان  خضروطنیة جامعة محمد 

  ، التسویق الورديأسامة أحمدpink marketing  الاحد :تاریخ النشر .، العدد مایو الإحساءة جل، م

 .2012مایو  6

 4-24مجلة الرائد تاریخ النشر  ؟ هل تحتاج المرأة الى أسلوب ترویج خاص  بها ،محمد غریب -

2014.  
 و أثره على تحقیق التنمیة  تمكین المرأة من خلال التسویق الورديال سعید ، عیشون صبرینة ، حج

 .2015مارس 09 - 08 یومي، – 2 –  البلیدة علي لونیسي جامعة ،الأول الوطني الملتقى المستدامة،
 دراسة العوامل المؤثرة على النیة  القرار الشرائي لدى : فاطمة عبد الحلیم بابكر أحمد، التسویق الوردي

  .  2017- 1438ولوجیا، سنة نالأعمال ،جامعة  السودان للعلوم و التك إدارةالنساء، ماجستیر العلوم في 
  اثر السعر على قرار الشراء دراسة حالة الهاتف النقال في الجزائر مذكرة ماجستیر  جامعة  لمیاءعامر

  .2006الجزائر 



 ز 
 

 محمد اثر تنشیط المبیعات على اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك النهائي دراسة حالة اتصالات  مشري

  .2014/2015الجزائر وكالة عین بسام  جامعة البویرة 

   بلال نطور دوافع الشراء لدى المستهلك الجزائري في تحدید سیاسة الاتصال التسویقي دراسة حالة

  .2008/2009جامعة حاج لخضر باتنة 
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     :تمهید

ذا من قبل بل كانت فیه الطبقیة والعبودیة وغیرها فمثلا كانت كإن العالم الذي نعیش فیه لم یكن ه           

ك كوعاء لإنجاب الأطفال ، وكذللأعمال الشاقة والمتعبةلك الوقت بمثابة سلعة تباع وتشترى أو كآلة لذالمرأة في 

جاء الإسلام بنوره الساطع وسط هذه الظلمات   د، فقالى على خلقهتع ، ومع نزول رحمة اهللالنسب على والحفاظ

ساسیة في یصر على احترامها وتقدیرها فصارت هي الركیزة الأ لیضيء طریق المرأة ویرجع لها حقوقها و

، الطبیبة إلى غیرها من أماكن أخرى إحتلتها وكذلك الأم، الأخت، المعلمة، المربیة: المجتمع فقد أصبحت تمثل

  .كة الرجل في كل أمور الحیاة من خلال اتخاذ القرارات شری

ومع هذا التطور الكبیر وتحرر المرأة من قیودها القدیمة فقد أصبحت متواجدة في شتى المجالات لذلك    

لما تلعبه من أدوار مهمة في  وذلك .التسویقیةأصبحت المؤسسات التسویقیة تركز علیها في إعداد إستراتیجیاتها 

علیها في الكثیر  الاعتمادجهة أخرى  و من  الشرائیة اتخاذ القراراتفي  تلعبهذلك الدور الذي وخاصة  المجتمع

 الىكبیر على المرأة من الجانب التسویقي المن المهام التسویقیة التي تصعب على الرجال وقد أدى هذا التركیز 

التسویق ى المرأة والتركیز علیها ألا وهو ظهور مصطلح جدید تنتهجه المؤسسات التسویقیة من أجل التأثیر عل

، أصبحت المرأة تشارك في العملیات ومن خلال هذا المفهوم"  Pink marketing "الوردي أو النسائي 

  .التسویقیة للمؤسسة حیث أصبحت تمثل الفئة المستهدفة لمعظم المنتجات 

  :ما یلي من خلال التسویق الورديسنحاول في هذا الفصل تسلیط الضوء على  و

 ماهیة التسویق الوردي.  

  الوردي يتسویقالالمزیج. 

 أمثلة عن مؤسسات ناجحة اقتبست مفهوم التسویق الوردي.  
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   Pink marketingالــــــــــــوردي مــــاهیة التـــــــسویق  :المـــــــــــبحث الأول

نما یوجد هناك اختلافات كبیرة وجیةالفسیولبین الرجل والمرأة لا یقتصر على التركیبة  الاختلافإن       ٕ ، وا

، السلوك الشرائي بشكل خاص فالمنتجات التي تقتنیها المرأة بطبیعة الحال ، طریقة التفكیركالدوافع للشراءبینهما 

تختلف عن تلك المنتجات التي یقتنیها الرجل وكذلك تتفق كثیر من الأذواق والثقافات باختلاف الشعوب 

تفق على أن اللون الوردي یرمز لها  اكل جنس لون مفضل قد یحفزه للشراء، فالمرأة لى أن لوالمناطق الجغرافیة ع

  .وهو التسویق الوردي أو النسائي ولعله كان السبب في تسمیة المصطلح الجدید الذي ظهر مؤخرا ألا 

اديء التي یقوم بحیث سیتم التطرق في هذا المبحث إلى مفاهیم التسویق الوردي و أسباب ظهوره والمب      

  .و التسویق الوردي الغیر أخلاقي علیها وكذلك خصائص المرأة من منظور التسویق الوردي 

                                     Pink marketingمـــــــفهوم التـــــسویق الــــــــــوردي   :الأولالمـــطلب  

لیست صحیحة الرجل في المجتمع ، ولكن هذه العبارة یقولون بأن المرأة نصف فهي لا تقل أهمیة عن       

من   %85، إذ تقول الدراسات أن النصف في التسویق بل أكثر من ذلك، فالمرأة لیست بالتطبیق على التسویق

  .القرارات الشرائیة تتخذها السیدات أو تؤثر في اتخاذها بشكل كبیر

ابتكار أسالیب وتقنیات تسویقیة  إلىخبراء وممارسي التسویق  دعىهذا التأثیر الكبیر للمرأة في القرارات الشرائیة 

، هذه یقة تفكیرها ودوافع الشراء لدیهاطبیعة المرأة وتناسب حاجات ورغبات هذه المرأة وطر تناسب جدیدة 

  Pink marketingالأسالیب التسویقیة الموجهة نحو المرأة أو نحو الجنس اللطیف وتسمى 

 Pink marketing :تعریف  -1
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  إذ یعرفPink marketing : تسویقیة تقدم على استهداف المرأة بمنتجات الشركة بحیث  إستراتیجیةهو

ة من تأثیرها على الرجل تكون التقنیات التسویقیة المستخدمة من قبل الشركة أكثر تأثیرا في المرأ

ني أن دوافع الشراء لدى ، وهذا یعللرجل، السیكولوجیة للمرأة تختلف عن الطبیعة السیكولوجیة فالطبیعة

   1.المرأة تختلف عن دوافع الشراء للرجل

 كل الأنشطة والجهود التسویقیة المستهدفة للعملاء من النساء من منتج وسعر : كما عرف على أنه

   2.وتوزیع وترویج بطریقة تناسب المرأة

 3.بالعملاء من السیداتالفرق البیع النسائیة التي تتكون بداخل الشركات للعنایة : وتم تعریفه أیضا .  

    How to market to womenكیف تسوق إلى النساء ؟ : وعرف أیضا 

  ن تكون ي تطبیق الشركة للتسویق الوردي أعندلالة على الأنوثة ولا یلاستخدام اللون الوردي  :وهو أیضا

الشركة أسالیب  لون آخر ولكن التسویق الوردي یعني أن تتبعب منتجاتها ملونة بلون الوردي فقد تكون

 4.دوافعها أكثر تأثیر في المرأة تناسب احتیاجاتها و

                                                
 3سوب، تاریخ النشر ح ةلأكادیمی، مقال ) Pink marketing(التسویق الموجھ للجنس الطیف التعرف على  ،محمد غریب 1

  .http//academy.hsoub.com/marketingع لى الموقمتاح ع 2017ـ  17ـ  02، تاریخ التصفح 2015سبتمبر 
العامة للتدریب المهني و تصدر عن المؤسسة محلیة التدریب و التقنیة ،محلیة شهریة  pink-Marketingالوردي  قیتسو ال ،أسامة احمد   2

 http//altad.net/article.متاح على الرابط 2017-1-12: تاریخ التصفح: 2013-03-30: ض، تاریخ النشر، الریاالتقنیة
delails.php ?id-8998i  

تاریخ التصفح  ،2012مایو  6 حدالأ:تاریخ النشر .یو، العدد ماالإحساءة جل، م  pink marketinggالتسویق الوردي، أسامة أحمد  3
  .art good marketing .blogspbk-comعلى الرابط  02/03/2017:

-01-25: ، تاریخ التصفح  2014-4- 24مجلة الرائد تاریخ النشر  هل تحتاج المرأة الى أسلوب ترویج خاص  بها ؟ ،محمد غریب   4
  . .www.ra2ed.com :الرابطة  على  2017
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  وكتعریف شامل هو ذلك التسویق الذي یستهدف المرأة من خلال تقدیم مزیج تسویق خاص بها یستطیع

أن یلبي حاجاتها ورغباتها ولا یهم أن یكون المنتج باللون الوردي وأیضا قد یتمثل كذلك في كون المرأة 

 .وم بعملیة البیعهي من تق

 ثیر من الإشارات الإیجابیة اللون یرتبط مع الك هذا إن السبب الكامن وراء اختیار اللون الوردي هو أن

، والطفولة والرومانسیة بحیث یوجد العدید كالحب، الجمال، السحر، الحساسیة، الوقایة، الحلاوة، الأنوثة

، ویعود أول استخدام دبلرجي ، والفارسي، الفرنسيالطبابي، الكلاسیكي، : وهيمن الدرجات لهذا اللون 

لهذا اللون في القرن السابع عشرة میلادي وهو ناتج عن عملیة دمج الأحمر والأبیض وهو كذلك لون 

         .اللاعنف وتنظیم ما حولك والقبول و والرضي الاسترخاء یرمز للهدوء والسلام و

كثر وهي تمثل من أكثر الصفات البارزة لدى المرأة أى العاطفة رى بأن اللون الوردي یدل علنفكما          

فهي بطبیعة الحال تكون عاطفیة وحساسة ورومنسیة ولذلك أختیر هذا اللون لكي یمثلها وذلك لما له من 

  .معاني یحمل صفاتها 

لالته ولكن أختیر كل لون معناه ودلولكن هذا لا یدل على أن الألوان الأخرى لیس لها دلالة أو معنى ف        

الوردي للدلالة على المرأة فقط فیمكن التأثیر على قرار الشراء لدى المرأة باستخدام التسویق بالألوان ونحن نعلم 

  .بأنه توجد ألوان عدیدة ومتنوعة بحیث سوف نعطي لكل لون دلالته 

ة كبیرة عند تصمیم المنتج ، فكما نعلم بأن اللون هو واحد من أهم الأجزاء التي تلیها المؤسسات أهمی    

فتؤكد أبحاث التسویق بأن اللون له تأثیر كبیر جدا على اتخاذ قرار شراء لدى الزبائن حیث وجد الباحثون 

الألوان فقط كما أن اللون وحده یزید من على مد تمن القرارات الشرائیة المفاجئة للمنتجات قد تع % 90بأن 

   :فتظهر لنا الدراسات مثل % 80ت التجاریة الشهیرة بنسبة قدرة الناس على التعرف على العلاما

أن العلاقة بین العلامة التجاریة والألوان متوقفة على مدى ملائمة لون :  دراسة التأثیر التفاعلي للألوان*

  ؟الشيء المستخدم لعلامة تجاریة معینة أي هل یتناسب اللون مع الشيء المباع
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أن نیة الشراء تتأثر بشكل كبیر بالألوان نظرا للتأثیر الذي  :والأزرق القوي دراسة الأحمر الممیزكما أكدت *

لدیها على الطریقة التي ینظر بها للعلامة التجاریة ما یعني أن الألوان تؤثر على الطریقة التي یرى بها 

  .ون هویة علامة تجاریة معینةالمستهلك

من القرارات % 90، وجد الباحثون أن تأثیر الألوان في التسویق في دراسة تحمل عنواناً مناسباً وهو *

  ).وفقاً للمنتج(المفاجئة للمنتجات قد تعتمد على الألوان فقط 

  :و هي كتاليراء دلالات معبرة تقدم كل منها معنى وحافز للش فللألوان -

لون الطاقة، الحیویة، القوة، العاطفة، السرعة، الخضر، الطعام، حب المغامرة،  :الأحمـــــــــر   .1

، فمثلا شركة كوكا كولا وشركة فودافون تستخدم اللون الأحمر كدلالة على أن ما الدافع والحركة

 .یقدمونه یدل على الحركة والقوة والطاقة 

،  الفضول وهو لون ى السعادة، البهجة، المرح، التسلیة، التفاؤل، الإبداعوهو یدل عل :الأصفر   .2

الدقة ولون أشعة الشمس فماكدونالز تعتبر أشهر شركة تستخدم اللون الأصفر لأن منتجاتها تدل 

 .على السعادة والفرح وغالبا تستخدم الأطفال لتشعرهم أن الطعام المقدم منها سیسعدهم

، فهو لون أساسي لمن یعمل بالطعام المرح، الطاقة، الإبداع، الشباب، الراحةالتفاؤل،  :البرتقالي  .3

نفس اللون ویتم ومشتقاته فنجد درجات البرتقالي في كثیر من المعلبات التي ترتبط بمنتج ذات 

ماركة  :استخدام كافة الدرجات لأشعار المستهلك بأنه أمام طعام سیشعره بالتفاؤل والراحة مثل

Enervon  ب الطاقة فهي تستخدم هذا اللون لأن تناول حبوب الطاقة یشعر الإنسان بالتفاؤل لحبو

لألعاب الأطفال وكذلك هو یستخدم لدلالة على تخفیض  Nickel odéonوالراحة وكذلك ماركة 

التكالیف لذلك تستخدمه الشركات لتعطي انطباعا للمستهلك على انخفاض أسعار ها مقارنة 

 .بالمنتجات الأخرى 
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لون بارد یدل  ، الأشجار وهول لون الطبیعة والمساحات الخضراء، العشبوهو یمث :لأخضر ا  .4

للتوتر وكذلك صداقة البیئة، لذلك هو رمز للتسویق  ئ، مهدعلى الهدوء والصحة، الخصوبة، النمو

 .لونه أخضر لأنه یدل على التجدید  androidلوغو  :، وكمثال على ذلكالأخضر

وهو الأكثر  الاستقرار، الأمن ، البرد، المهنة في العملالانتماء، جاح، الموثوقیة، النالثقة :الأزرق  .5

بالموثقیة المستهلك  شعبیة ونجد معظم الشركات الكبرى وشركات الأموال تستخدم هذا اللون لإقناع 

شركة فیزا یستخدم هذا اللون للدلالة مع الثقة وكذلك موقعي  Logo رمز: وكمثال على ذلك

Facebook  وTwitter.  

 .، البساطةوهو لون النقاء، والصفاء، النظافة، الشباب، البراءة :الأبیض   .6
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  Pink marketingأهــــــــــــــمیة     -2

مجتمع فهي تلعب دور الأم، في ال تنوعةتكمن أهمیته في كون المرأة تقوم بالعدید من الأدوار الم  .1

 .خ إل...، الأخت، المعلمة، الزوجة

 .قیمة الحفاظ على مكانة المرأة ورعایتها المترسخة بالثقافة العربیة   .2

 .حق المرأة في التعلیم أو التجارة أو الإستثمار   .3

وفي كل مجالات الحیاة تقریبا من أدوارها " ص"دور المرأة في التاریخ الاسلامي وسیرة الرسول   .4

لمشاركة في بعض المعارك والغزوات ل صولاو و  والاستثمارالإجتماعیة الأساسیة ومرورا بالتجارة 

 .بالخدمات الطبیة 

 .المكانة التي أعطاها االله للمرأة وذكرها في القرآن الكریم  .5

 أصبحت تمثل المرأة نصف المجتمع والمتدخل الأول في اتخاذ قرار الشراء   .6

 .ثبوت الوازع الدیني بالمجتمعات العربیة  .7

 . تحرر أكبر منهامساحة  إعطاء المرأة خصوصیة أكبر و  .8

 .  أنه عند المرأة حقوق كما علیها واجبات  .9

   Pink marketing ومبادئأسباب :   الثانيالمــــــــطلب   

 الأسباب     ...أأأ   

في المجتمعات العربیة هي  Pink marketingإن من بین الأسباب التي أدت إلى ظهور التسویق الوردي  

 : كالتالي 

 لمرأة من قوقعة أن المرأة لا تخرج الا من بیت زوجها إلى القبر التطور الثقافي الكبیر وخروج ا    ...111
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اتخاذ قرار الشراء بینما  يالفروق الجنسیة المرتبطة ، حیث أغلب النساء تستغرب وقتا طویلا ف    ...222

 .الرجال یتمیزون بالحسم والسرعة 

ع بالمنتج المرأة عاطفیة بطبعها فهي تهتم بالعواطف أكثر من المعلومات المنطقیة فهي تقتن    ...333

من خلال عواطفها على عكس الرجل الذي یقتنع بالمنتج من خلال عواطفها على عكس الرجل 

 .لهالذي یقتنع بالمنتج من خلال المحاكمة العقلیة 

 .إدراك رجال التسویق بأن أفضل طریق لتحقیق الأرباح هو التوجه نحو البیع للمرأة     ...444

 .ال إرتفاع عدد النساء في العالم خلاف عدد الرج   ...555

 .أصبحت تمارس العدید من الأدوار في المجتمع    ...666

من  % 56أن النساء أكثر مشاركة للكلام المتناقل عن العلامات التجاریة من الرجال إذ أن     ...777

النساء تنصحن صدیقاتهن بشراء المنتجات من العلامات التجاریة في حال كانت التجربة 

 .الشرائیة من هذه العلامة إیجابیة 

شركات فرصة أفضل لعلى الحفاظ على العلاقات أكثر من الرجال ، وبالتالي ف ءتركیز النسا    ...888

  1لتعزیز النساء لعروضها أكثر من الرجال

عند شرائها  :تركیز المرأة بشكل كبیر على المعلومات والتفاصیل فالمرأة على سبیل المثال    ...999

ذه الملابس لمظهرها للملابس تهتم بنوعیة الملابس ومدى توافقا مع الموضة ومدى مناسبة ه

 2 وكذلك تهتم بعدد القطع المعروضة من نفس الصنف

                                                
ـ دراسة لعین تسویق وطنیة ـ مجلة العلوم ، دور التسویق الوردي في التأثیر على القرار الشرائي لدى النساء: لدین غضبان حسام ا  1 

  .2015ـ جوان  40الإنسانیة جامعة محمد خیضر ـ العدد 
  .محمد غربي، مرجع سابق   2
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 " Pink marketing"لـ  ا مبادئ   ...ببب   

یستلزم على رجال التسویق أن یدركوا أبعاد التسویق الحدیث التي ركزت على مجموعة من المحاور ،           

تصحیح بعض الأفكار والتصورات  ومن هذا المنطلق وتلك المحاور والمفهوم الحدیث للتسویق ، یجب أیضا

   1:حول التسویق الوردي والتي من بینها ما یلي 

  تصحیح فكرة أنPink marketing  نما الصواب أن ٕ  Pink marketingتتوقف على فرق البیع فقط وا

 .أبعد بكثیر من مجرد وظیفة البیع مع التأكید على أهمیة البیع من غیر شك

  وكذلك تصحیح فكرة على أنPink marketing  یعتمد على استخدلم المرأة في الترویج بالإعلانات

إلخ ، وغیرها من عناصر المزیج التسویقي المختلفة ، بل على العكس تماما في ...والبیع الشخصي 

الغربیة والتي من بینها الدستور الأمریكي لأخلاق  الكتاباتنظرة القوانین والأعراف لتجریم ذلك حتى في 

والذي یجرم الإثارة الجنسیة كطریق   American marketing Etlicer Cod A.M.E.Cالتسویق 

 2 .لتحقیق مكاسب تسویقیة

  فكرة أن التسویق النسائي یعتمد على استغلال نقاط الضعف عند النساء في الترویج للبضائع والمنتجات

نما هذا الأمر غیر مرحب به سواء في التسویق للرجال أو النساء ٕ    .المتنوعة ، وا

  تصحیح فكرة أنPink marketing  من خلال الرجال لإستغلال المیل الفطري لدى كل یمیل للتسویق

غیر مقبول من كافة القوانین والتشریعات ، بل  یهمنهما للطرف الآخر ، وهو أمر كما سبق الإشارة إل

 3یبدي ضعف في كافاءة المنتجات المقدمة وضعف فعالیة برامجها التسویقیة 

   
                                                

الأول،  الوطني الملتقى ،ه على تحقیق التنمیة المستدامةتمكین المرأة من خلال التسویق الوردي و أثر حجال سعید ، عیشون صبرینة ،    1
  .05، ص 201 5مارس 09 - 08 ، یومي– 2 – البلیدة  علي لونیسي جامعة

   .مرجع سابقأسامة احمد،    2
 .05مرجع سابق، ص حجال سعید ، عیشون صبرینة،    3



مدخل إلى التسویق الوردي : الفصل الأول   
 

10 
 

   Pink marketingظور ـــــن منــمرأة مـــــصائص الــــــخ:  الثالثمطلب ـــــــــال

      Pink marketing   معینة في التعامل  خصوصیةیتعامل مع المرأة كونها عمیلا أو زبونا ، فهو یعطیها

عتمد علیها كونها وفي رسم الاستراتیجیات الخاصة بالمنتوج والتوزیع ، والتسعیر ، والترویج ، ومن جهة أخرى ی

التعرف على أهم خصائص بحیث سنقوم في المطلب .قة تقوم بمهام وأنشطة تسویقیة تصعب على الرجال سو م

  .المرأة سواء كان باعتبارها زبونة أو باعتبارها مسوقة 

 :خصائص المرأة باعتبارها مسوقة     ...أأأ   

نما یستهدف أیضا التسویق الوردي لا یقوم باستهداف المرأة كونها زبونة أو مشتریة أ● ٕ و عمیلة فقط وا

التسویق بصورة عامة ، سواء التي تخدم العملاء من بني جنسها أو  تتناول دور المرأة في خدمة مجالا

التي تخدم الخطط والقضایا التسویقیة للسوق ككل ، ومن هنا كانت المسوقة أیضا تستهدف بعملها 

  .التسویقي الواسع كلا من الرجال والنساء 

نعلم بأنه توجد هناك فروقا نوعیة بین العملاء ، وكذلك هنالك مجموعة من الفروق النوعیة بین  وكما   

المسوقین من الرجال والنساء ، قد تتشابه مع تلك الفروق المذكورة بین العملاء وتختلف في بعضها 

  :الآخر ومن أهمها ما یلي 

  و التعامل مع الرجال سوقات من النساء بت أكبر أمام المقد تسمح الأعراف الإجتماعیة بفتح مجالا

مع العملاء من النساء ولعل أقرب ‘سوقین من الرجال أحیانا التعامل النساء ، بینما قد یصعب على الم

حققت  هنا مامثال على ذلك التسویق على الهاتف النقال أو الدراسات التسویقیة على الهاتف النقال ، و 

  .أكبر بكثیر مما حققه الرجال فیهما المسوقات من النساء نجاحات 
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الرجل ، وهذا ما یتیح أمامها على خلاف ونعلم بأنه عادة ما یكون لدى المرأة بالفطرة قدر أكبر من الصبر 

  .فرص أكبر في تحقیق النجاح واحتمالات أقل في الفشل في العدید من مجالات التسویق والتفاوض المختلفة

  النساء أقل من المتوسط العام لأجور المسوقین من الرجال وهو ما  المتوسط العام لأجور المسوقات من

میزات هن یرجع لعدة أسباب اقتصادیة واجتماعیة ومرحلیة تمر بها حركة التسویق النسائي ، مما یتیح ل

 1. ذاتیة وفرصة أكبر في النجاح

  تلاف الأدوار والقیود اختلافات جوهریة بین المرأة والرجل في العمل بمجال التسویق لإخ دوكذلك توج

 .الإجتماعیة والخصائص الطبیعیة لكل منهما 

  :خصائص المرأة باعتبارها زبونة  .ب  

به بالخصائص العامة لمستهلكي السلع اتتفق سلوكیات المرأة والرجل في العدید من أوجه التش           

جوهریا ، وهذا یستلزم في بعض الأحیان ومستخدمي الخدمات ، غیر أنهما یختلفان في الجوانب الأخرى إختلافا 

، وفي أحیان أخرى یستلزم أن یتم التعامل معها من خلال سیدة مثلها في التسویق  ةتفهم احتیاجات المرأة كزبون

للتعامل معهن مباشرة لتحقیق فعالیة أكثر من التعامل مع الرجال ، وخاصة في بعض المجالات النسائیة ، ومن 

  :ما یلي  2 بین الجنسین وبعض أبرز مجالات الإختلاف بینهما من بین العملاء في السوقأهم الفروق النوعیة 

   بینما یغلب على الرجل المیل الفطري للادخار  للإنفاقمیول المرأة بطبیعتها. 

   إختبارات الألوان والتصمیمات  والتي من بینھاإختلاف الأذواق بین بعض الجوانب. 

 لف بین المرأة والرجل في بعض المجال كالحمل والرضاعة ، وما یتبع الخصائص الطبیعیة التي تخت

  . تلك الخصائص من مستلزمات متعددة

                                                
.06ص  حجال سعید ، عیشون صابرینة ، مرجع سابق   1  

.07 المرجع نفسه   2  
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  ــ  یختلف السلوك الشرائي بینهما ، حیث تمیل أغلب النساء للتردد والتریث ، في حین یتمیز السلوك

 .لدى الرجل بالحسم والسرعة في اتخاذ القرار

منهما أكثر بین الرجال والنساء ، في سیاق ي على أ والاعتماده الأیمن والأیسر بتركیب الدماغ وشق اختلاف  ●

  Neuro marking .1موضوع التسویق العصب 

الإجتماعیة ، منها ما یتعلق بالرجل كدور الإنفاقي الإلزامي في الأسرة  والالتزاماتراف والعادات والتقالید عالأ ●

  .المجتمعات  كثیر منفي  والانتقالاتزیارة الأسواق وحریة الحركة ت توفی ، ومنها ما یتعلق بالمرأة كحدود

  .تختلف القدرة الشرائیة بین الرجال والنساء وفقا لمتغیرات متعددة من بینها امتلاك الثروة ومزاولة العمل  ●

المرأة إلى  ر والحلي والملابس وكثیر من الإحتیاجات النسائیة الأخرى تحتاج فیهاو العدید من المنتجات كالعط ●

  .التعامل مع مثلها من النساء 

المختلفة تجاه الأطفال وأفراد الأسرة والعائلة والمجتمع یكون هناك دور للمرأة ممیز  الاجتماعیة الالتزامات  ●

ن كان دور كل منهما ٕ   .للآخر  مكملا عن دور الرجل ، وا

والتسویق  الإعلام لرسائلجیب بشكل مختلف مختلفة جذریا فهي تست المرأةفعلیه اتخاذ قرار الشراء عند      

ونلخص فیما یلي بعض الفروق النوعیة بین الجنسین ابرز مجالات الاختلاف بینهما  –واللغة والصور وغیرها 

  :من بین العملاء في السوق

و الرجل في بعض المجالات كالحمل و الرضاعة ، و  المرأةتختلف بین  التيالخصائص الطبیعیة ) 1

   :ات البیولوجیة و اختلافات الكروموسومات و الهرمونات الاختلاف

مثل هرمون الاستروجین و هو الهرمون المسؤول عن الشعور عند المرأة بالارتیاح العمیق من رعایة           

ین هو ن، و هرمون الأوكسیتوسین و هو الهرمون الذي یعزز الشعور بالشراكة ، و هرمون السیروتو  الأسرةأفراد 

  فالمرأة لدیها مزید من السیروتونین أكثر من الرجال و المزید . مون الذي یرتبط عكسیا مع السلوك المخاطرة الهر 
                                                

حجال سعید ، عیشون صابرینة ، مرجع سابق   1  
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ى لمن المواقع مستقبلات السیروتونین في الدماغ ، و هو مسؤول عن التهدئة ، و هرمون الأدرینالین و یعمل ع

  1.''او الهروب المكافحة '' متلازمة   تأثیرالاستجابة الأولیة في الجسم و 

كشفت دراسة جدیدة أنه عندما تصر المرأة على الخروج فأنها ستطلق سراح المزید من الاوكسیتوسین من 

النساء  أنو هو الدلیل على  الأشخاصالرغبة في التفاعل بین  إلىالأدرینالین، وبالتالي الأمر الذي یؤدي 

  .دما یكون یومها سیئا مثل صدیقة تتحدث معها عن ءيشتشعرن دائما أنه لا یوجد 

و أفراد الأسرة و  الأطفالاختلاف هذه الهرمونات و غیرها تجعل للمرأة التزامات اجتماعیة مختلفة تجاه         

   للأخرالعائلة و المجتمع و یكون هناك دور للمرأة ممیز عن دور الرجل و أن كان دور كل منهما  مكمل 

 و الاعتماد على أین منهما أكثر بین الرجال و النساء الأیسرو  یمنالأاختلافات بتركیب الدماغ و شقیة ) 2

  : في سیاق موضوع التسویق العصبي 

  .          المرأةتنظیم دماغ الرجل بطریقة مختلفة عن دماغ  إعادةو الهرمونات تلهم  تالكر وموسوما      

ومع ذلك تستخدم النساء على  النساءمن كفاءة  الأكثر الأیمن النصفالرجال یفضلون  أنوكقاعدة عامة یبدو 

، وكفاءة في التركیز متخصصة محلیة، و أكثرالرجال هي  فأدمغة. معا  والأیسر الأیمنحد سواء نصفي الدماغ 

  . الأشیاءقدرة على الدمج  بین  أكثرتوزیع ، ومتصلة ،  أكثر، في حین المرة هي 

  : ربط المخ ) 3

 المرأةویعتقد العلماء هذا هو ما یفسر میل . من مخ الرجل  أكثرلاتصالات لدیه مزید من ا المرأةمع         

التي تكون الصورة الكبیرة في  الأجزاءتفضل عرض كل عنصر والتفاعل مع  فالمرأةالتفكیر بصورة شمولیة  إلى

ء مزیدا من النسا عیتب ، و المرأةعن جنس  مسئولاهذا الربط للدماغ قد یكون  أنكما یعتقد العلماء . الذهن 

         2)  العاطفیة  والإیحاءاتالبصر ، والكلام ، ( التفصیل وذلك عن طریق المصادر المختلفة 

                                                
، ماجستیر العلوم في ادارة دراسة العوامل المؤثرة على النیة  القرار الشرائي لدى النساء: التسویق الورديفاطمة عبد الحلیم بابكر أحمد،  .1

   .09ص   2017-1438سنة السودان ،الأعمال ،جامعة  السودان للعلوم و التكتولوجیا، 
  2 Maret-book marketing to women ;2003 
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  ): الأشیاءالحواس والحساسیة تجاه ( المرأةالاستجابة عند ) 4

حادة في التركیز ، ولدیهم رؤیة  الأفضلبشكل متشابه فالرجال هم  الأشیاءفالرجل والنساء لا یرون            

الذي " التفكیر في المصباح" أفضلالنساء لدیهم الرؤیة المحیطیة  إنفي حین  "دائرة الضوء" إلىفهم ینظرون 

  .حدة من الرجل  أكثرت النساء جابابعث الضوء وبذلك تستخدم النساء الحواس معا یجعل است

  : العاطفة ) 5

عاطفة ، و هناك  الأكثرتقریبیا بأن النساء هن الجنس تمتلك المرأة عاطفة قویة ، فهناك اتفاقا عالمیا           

  : ثلاث عوامل رئیسیة تلعب الدور في امتلاك المرأة لهذه العاطفة 

في الواقع  مجموعة كاملة من التقنیات المزاجیة بكثافة أكبر  المرأةفي المتوسط تعاني  إنیعتقد الباحثون : أولا 

  .مقارنة بالتقنیات المزاجیة للرجال 

في ثقافة المجتمعات التعبیر عن العاطفة للمرأة مقبول ، على العكس من تعبیر الرجال ، و في تواقع فان :یا ثان

  .العاطفة  هارظإالرجال یفخرون بضبط النفس و عدم 

، لان هناك مزید من  أفضللان ربط الدماغ أكبر عند المرأة ، یمكن للمرأة التعبیر عن العواطف : ثالثا 

  .في الدماغ  اللفظیةالعاطفة و المراكز  بین تالاتصالا

  : التركیز على التفصیل ) 6

تركز على التفاصیل و الفروق الدقیقة أفضل من  المرأةوجد علماء النفس في دراسات كثیرة في          

لكبیرة و ا المهمةفي حین أن المرأة تراعي الأمور . المهمة الكبیرة  بالأشیاءیهتم فقط  أوو الرجل یشعر  .الرجال

  1.كذلك التفاصیل 

شابه  الوجه و ما یربتعاعلى سبیل المثال فان النساء أكثر حساسیة للعروق الشخصیة ، نبرة الصوت و       

  . ذلك ، بینما الرجل لا یهتم بذلك 
                                                

.10فاطمة عبد الحلیم بابكر أحمد، مرجع سابق، ص   1 
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  : القدرة على الدمج ) 7

 بعضهابتلك العناصر  النساء یهتمون أكثر بوضع العناصر في شكل سیاق كلى و یبحثون في علاقة          

  .دمجهاالبعض و من ثم 

یأخذون الأمور بعیدا عن  إنهم( یمكن القول أن الرجال هم محللون للعناصر أي  النقطة،و تبسیط هذه     

  ).سویا  الأشیاءوضع ( و للنساء قدرة المزج ) بعض 

  .الأنثويالنقطة واحدة من النقاط الرئیسیة للاختلاف الجنس  ههذ 

  : العلاقات  إنشاءعلى القدرة ) 8

 آخرین أشخاصلبناء روابط وعلاقات مع  ةلازمال –اللفظیة  تالمهاراخاصة   – تارامهبالتتمتع النساء         

  1. الآخرینعلاقات مع  ءاإنشیمیلون في  لا عن طریق العمل مفهوم و الآخرینمن  الأمكنةفي مختلف 

  :  الأوضاعحل المشاكل وتسویق ) 9

الشخصیة المعقدة ، تمیل  الأوضاعفي تسویة  الأمرعلماء النفس انه عندما انه عندما یتعلق  یقول       

 أكثرالرجال هم  أنفي حین  –والتجارب الشخصیة ، المواقف المشابهة  الأسئلةقاعدة تفكیرهم على  إلىالنساء 

  . والإنصافوالصواب ، والعدل  الخطأ عرضة للتفكیر في المثل العلیا و

   2" .یتوقف  الأمر" ، وتقول النساء " هذا هو ما هو صحیح : "الرجل ویقول 

  

                                                
1 Maret-book marketing to women ;2003 
2 Maret-book marketing to women ;2003 
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  التـــــسویق النـــــسائي الــــــــغیر أخـــــــــلاقي و معیقاته   : الرابعــطلب الم

نما فشل في التطبیق             ٕ   .تقول القاعدة بأن الخطأ في تطبیق النظریات لا یجد فشل في النظریات وا

اك اعتقاد خاطيء عن التسویق الوردي ، یقول بأن التسویق الوردي یعني استخدام العنصر اللاأخلاقي في إن هن

التسویق بحیث یقوم بعض المسوقین باستغلال المیل الفطري بین الرجال والنساء كوسیلة لتسویق منتجاتهم وهو 

اللاأخلاقي النسائي أن تشارك المرأة مما یعد من غیر شك أسلوب غیر أخلاقي للتسویق ، ولا یقصد بالتسویق 

نما كذلك هناك صور غیر أخلاقیة أحیانا أو قد  ٕ عندما یتم ، فیدیوهاتفي النشاط التسویقي غیر اللائق وا

التسویق المستهدف للعملاء من النساء  والأمثلة على التسویق النسائي الغیر أخلاقي متعدد سواء عندما تكون 

  :بینها ما یلي المرأة مسوقة أو عمیلة ومن 

  :التـــــسویق النـــــسائي الــــــــغیر أخـــــــــلاقي1-

 على الإثارة الجنسیة وتحریك الغرائز الجنسیة في الإعلانات بكافة أنواعها سواء المسموعة أو  الاعتماد

 .المرئیة

   ات الشراء للعملاء إستغلال فصاد للمیل الفطري بین الرجال والنساء في التأثیر على عملیة إتخاذ قرار

 .من الرجال 

   القیام بالتسویق لمنتجات نسائیة متخصصة وشخصیة بمعرفة مسوقین من الرجال بما یسمى الحرج

 .للعملاء من النساء

  في إنجاز بعض الأعمال التسویقیة والحصول على العمولات " جنسیةالوتیرة ال" الإعتماد على ما یسمى

 1.علانیة وغیرهالبعض أنشطة كالبیع والحملات الإ

 

                                                
.مرجع سابق ،أسامة أحمد  1  
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  :قات التسویق الورديیمع 2- 

ناتجة عن مجموعة عن الثقافات و العادات و التقالید التي تتقید بها  اجتماعیة،قات ثقافیة و یمع.  1

  .المجتمعات 

هنالك اختلافات ملموسة بین أدوار و قدرات و قبلیات كل من المرأة و  الاتجاهات،قات ناشئة من یمع.  2

  .الرجل

بعض المنظمات التعلیمیة وضعت تخصصات تعلیمیة تناسب  التعلیم،قات ناشئة من مخرجات یمع.  3

  .للعملمما یفقد المرأة فرص معینة  النساء،الذكور و أخرى تناسب 

  .التقنیةقات ناشئة عن قلة المدرسات و المدربات في المجالات العلمیة یمع.  4

تقف عائقا على استمرار المرأة في  التيض التشریعات قات ناشئة عن تشریعات العمل توجد بعیمع.  5

 .العمل 

  المزیج التسویقي الوردي  :الثانيالمبــــــــــــحث 

یعد المزیج التسویقي الوردي مسلمة یجب الإیمان بها ، فهو یعبر عن مجموعة القرارات الخاصة         

ع الوردي ، والتي یستلزم على المؤسسات بالمنتج الوردي ، السعر الوردي ، الترویج الوردي والتوزی

تسویق منتجاتها وخدماتها  علىیرة الیوم جم الاقتصادیةفالمؤسسات ،كبیر  اهتمامیولوها  أن الاقتصادیة

الوردیة بأفضل طریقة ، وهذا لا یأتي إلا من خلال تقدیم مزیج تسویقي وردي مناسب للمستهلك في هذه 

ئة المحیطة به وهذا ما سنتطرق له في هذا المبحث بحیث سوف یتم الحالة ألا وهي المرأة وكذلك البی

 .مطالب  4على عناصر المزیج التسویقي الوردي كل على حدا في التعرف 
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  الـــــمنتج الــــــــــــــوردي  :    الأولــطلب الم

  تعریف المنتج الوردي -1

 اصة وأن عناصر المزیج التسویقي یعتبر المنتج الوردي من أهم عناصر المزیج التسویقي الوردي خ

مجمل  وردیة لتوجهمعینة أو خدمة  وردیة الوردي الأخرى تعتمد بشكل أساسي على وجود سلعة

  .النشاطات لتسویقها 

  وقد عرف المنتج بشكل عام على أنه ذلك الشيء الذي یحمل خصائص وحقائق ملموسة وغیر

لهذا الشيء تلبیة حاجات ورغبات إنسانیة وقد ملموسة یمكن عرضها في السوق لجذب الإنتباه ویمكن 

 1  .تكون مادیة أو خدمة 

  وقد عرف أیضا على أنه ذلك الخلیط من الخصائص الملموسة وغیر ملموسة والمتضمنة تشكیلة من

الصفات التي تمیز المنتج عن غیره وما یقدمه البائع من خدمات والتي بمجملها تخلق الإشباع 

 :ومن خلال التعاریف السابقة نستنتج ما یلي 2 والرضا لدى المستوى 

 .أو قد یكون خلیط ما بین الصفتین ) فكرة ( أو غیر ملموس ) سلعة ( المنتج قد یكون ملموس   ◄
یتضمن المنتج عدد من الصفات التي تمیزه عن غیره من المنتجات المماثلة أو البدیلة أو حتى المختلفة   ◄

  .ریة ، العبوة ، الجودة ، السعر ، التصمیم ، الضمانات ، خدمات ما بعد البیع اللون ، العلامة التجا: ومنها 

تمام صفقة  ◄ ٕ المنتج المقدم یجب أن یحقق الإشباع لحاجات المستوى والتي كانت السبب في البحث عنه وا

  .الشراء ، وأن یتولد الرضا لدى المشتري نتیجة استخدام أو الإستهلاك لذلك المنتج 

                                                
1  Arab Britusl Academy for Higher Education.  
2   Kotler and Armstrong p. cit, 2007 p 307. 
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 ج الوردي من حیث الإطار العام لا یبتعد مضمونه ، أو تعریفه عما تم ذكره أعلاه ولكن نظرا ومنه فالمنت

  :للخصوصیة التي یتمیز بها المنتج الوردي فسوف نقوم بتعریفه على أنه 

   حالة إذا كانت المرأة  في الورديمجموعة من المنافع المحققة للمستهلك التي یمنحها له المنتج

 .مسوقة 

 أو امرأةل معین لشراء غرض یخص الأطفال مح إلىمعنى أنه عندما یذهب رجل ما أو امرأة بذلك  و 

لشراء غرض یخصه هو بحد ذاته ویجد بأن البائع في  یذهب لشراء غرض یخص زوجها أو رجل تذهب

قام وفي هذه الحالة لأنه من  مرأة ، فالمرأة هنا تلعب دور المؤثر في اتخاذ قرار الشراءاذلك المحل هو 

 .وذلك من خلال أسلوبها المستعمل بعملیة البیع هي امرأة لذلك نعتبره منتج وردي

 الذي یتم عرضه في السوق من أجل تلبیة حاجات ورغبات مثارة  الوردي وهو كذلك هو ذلك المنتج

 .المرأةلدى 

  الذي تبحث عنه المرأة من أجل إشباع حاجاتها ورغباتها   أو هو ذلك المنتج الوردي. 

  هو كذلك تلك الصفات الملموسة أو الغیر ملموسة التي تقبلها المرأة على أنها تشبع حاجاتها و

.                                                                                                       رغباتها 

   بین السلع الوردیة  هناك فرقفوهنا یجدر بنا التفرقة بین أنواع المنتج الورديPink coods  

 .  Pink services الخدمات الوردیة و 

   فالسلع الوردیةPink coods  : هي تلك المنتجات الوردیة التي تحمل صفة الملموسة وهي تلك

كمواد التجمیل مثلا أو الملابس الخاصة بالمرأة أو  :المنتجات التي تكون موجهة للمرأة بصفة عامة

 امرأةلك السلعة التي تكون المرأة هي من تقوم بتسویقها أي بیعها وكمثال على ذلك المجوهرات أو ت

 .ملابس أطفال أو أحذیة خاصة بالرجال  تبیع مفروشات أو
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   أما بالنسبة للخدمة الوردیة فهي في مضمونها عكس السلعة الوردیة فهي لا تحمل صفة الملموسة ولا

 .تخزینهاتنتقل ملكیتها ولا یمكن 

الجدول التالي یوضح مثال على الخدمة الوردیة في كلتا الحالتین سواء هي من تستفید أو من  و*  

  .تقدم الخدمة

  .تكون هي المستفید من الخدمة  عندما*

  نوع الخدمة الوردیة المستفاد منها  المرأة هي المستفید من الخدمة الوردیة

  عندما تلعب دور المریضة 

 طالبة أو تلمیذة. 

  طائرةمسافرة في. 

 زبونة في صالون الحلاقة.  

  الفحص الطبي وتقدیم العلاج

  التعلم

  .جمع الإرشادات المتعلقة للبقاء بأمان داخل الطائرة

  تصفیف الشعر أو وضع مواد التجمیل

  

  :أما بالنسبة للمرأة عندما تلعب دور مقدم الخدمة والجدول التالي یمثل ذلك * 

  .ة المقدمة من قبلهانوع الخدم  المرأة هي من تقدم الخدمة

   الصحة 

 معلمة 

 مضیفة طیران 

 

 بائعة في محل  

  الرعایة الصحیة أو الخدمات الطبیة سواء لرجل أو امرأة أو طفل

  التعلیم لكل الأجناس

تقدیم النصائح والإرشادات حول السفر وكذلك تقدیم كل الأكل 

  .والشراب وغیرها

  .التي تقوم ببیعهاالوردیة تقدیم كل المعلومات الخاصة بالمنتجات 
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  .وهكذا من أدوار تلعبها كل من المرأة باعتبارها زبونة أو مسوقة 

  ـ مستویات المنتج الوردي  2

 :مستویات والشكل التالي یوضح ذلك  وردي فكما نعلم بأنه لكل منتج   

  مستویات المنتج الوردي :01الشكل 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  :الوردي  أ ـ المنتج المركزي أو الأساسي

 ،والتي تسمح بإشباع حاجاتهسواء كان رجل أو امرأة وهي تلك المزایا الأساسیة التي یبحث عنها المشتري     

  .الشكل ولا اللون ولا السعر یسهنا هو الرائحة ول  الجوهري الورديكشراء عبوة عطر والمنتج 

  :ب ـ المنتج الشكلي أو الملموس الوردي 

  الوردي الملامح والأبعاد الملموسة والتي تسهل عملیة المبادلة للمنتج الأساسي وهو الذي یتكون من     

المنتج الشكلي هنا یتجسد في علامة الساعة وبطریقة عرضها وتغلیفها ،فذهب لشراء ساعة نعندما : مثلا 

  . طرقة تصمیمهاوكذلك شكلها الخارجي ولونها و 

                   

  الصیانـــة                                    
  
  
  
  

الضمان     میزات                                                   
  التصمیم                                                            التسلیم              

                                                                             
  
  
  

 التركیب                                     

  التعبئة والتغلیف                    
  
  

  العلامة                                                
        

  
 مستوى الجودة

 

 
الخبرة الجوھریة     

            

الكلي  الوردي المنتج
 )بمفھوم واسع (

المنتج الشكلي الوردي 
)الملموس(  

 المنتج المركزي الوردي 
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  :جـ ـ المنتج الكلي أو بمفهوم واسع الوردي 

، وكمثال على  هو تلك الخدمات المصحوبة أو المرافقة للمنتج الوردي من تركیب وضمان وصیانة وغیرها    

  .عندما تقوم امرأة بشراء غسالة الصحون فالمؤسسة هنا ترسل للمرأة المشتریة عامل لدیها من أجل تركیبها: ذلك

  :والشكل التالي خیر مثال على ذلك 

  :هكذا یهاتكون مستویات المنتج الوردي لد شراء ساعة تقرر امرأةعندما *

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
 المنتج الأساسي

  
 رؤیة الوقت

  
 المنتج الشكلي

 التصمیم التعبئة والتغلیف

 العلامـــة مستوى الجودة

نوع 
المبادلة 
 المستخدمة

 اللون
الشكل  الحجم

 الخارجي
 اللون

 زیلاكس فیستینا لونس منخفض متوسط ليعا

 مدة الضمان المنتج الكلي
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  تصنیفات المنتجات الوردیة-3

وفي هذا وردیة أو خدمات  وردیة التي تقوم معظم المؤسسات بتقدیمها إما سلع الوردیة إن المنتجات          

  :كالتالي وهي إلى تقسیمات مختلفة  الوردیة المنتجات الصدد تنقسم هذه

كما نعلم بأن السلع في العادة تنقسم إلى نوعین وهي سلع إستهلاكیة وسلع صناعیة ولكن بالنسبة  و حیث   

  :للسلع الوردیة فهي تنقسم إلى 

  .قط مجال الصناعة سلع وردیة فقط لأن السلع الصناعیة لاتقوم بالمرأة ببیعها أو باستعمالها وهي تخص ف

المرأة  بشرائها قومتهي تلك السلع الوردیة التي تتمیز بصفة الملموسیة والتي  : السلع الوردیة الإستهلاكیة.1    

  .كشراء مواد الغذائیةالنهائي  الاستهلاكبغرض  أو تقوم ببیعها

في اتخاذ قرار الشراء تتدخل  وشرائها أبالمرأة قوم وهي تلك السلع الوردیة التي ت :سلع السوق الوردیة  .2

تقوم بالتأثیر على قرار الشراء سواء كان بالنسبة عندما تلعب المرأة دور المسوقة بحیث  ،أوبالنسبة لها 

و ذلك من خلال أنهما یتشابهان في نفس الحاجات و  إمرةلرجل و ذلك من خلال میوله الفطري للمرأة أو 

  .الرغبات كشراء الملابس 

فترات دوریة متقاربة دون الحاجة إلى على وهي تلك السلع الوردیة التي تشترى :  مسیرة الوردیةالسلع ال .3

إجراء مقاربات بین الأسماء التجاریة المعروفة أو تقییم للفروق بینها وهي كذلك تتمیز بنفس الخاصیة مع 

الآن أصبحنا عندما نذهب إلى التي سبقتها من دور المرأة سواء كانت زبونة أو مسوقة فنحن  الوردیة السلعة

 .مثلا كشراء الأواني  المتاجر الكبرى نجد أنه من یقوم بعملیة البیع هي المرأة

وهي تلك السلع الوردیة ذات الخصائص المتمیزة و ذات الاسم التجاري المعروف مما :  السلع الخاصة .4

ل الحصول علیها أو الإنتظار لفترة ومستعد لبذل الجهد في سبییجعل المستهلك یصر على اسم تجاري معین 

أو قد تكون المرأة هي المسوقة فیها كشراء  یشأنهاتتخذ المرأة قرار الشراء  الوردیة التيمعینة وهي تلك السلع 

 .مجوهرات تقدم على أساس أنها هدیة 
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   تشكیلة المنتج الوردي -4

الكشف عن مجموعة من النقاط وهي نعلم بأنه عندما تتحدث عن تشكیلة المنتج سوف یؤدي لنا ذلك إلى 

  :كالتالي 

هو عبارة عن كافة المنتجات الوردیة التى تقوم المؤسسة بإنتاجها و :  مزیج المنتج الوردي    )))111

مواد التجمیل و العطور و الساعات و الملابس : مؤسسة تقوم بإنتاج كل  :تقدیمها لسوق مثل

 .مؤسسة دیور  :مثل

  



مدخل إلى التسویق الوردي : الفصل الأول   
 

25 
 

  

رة عن مجموعة من المنتجات الوردیة التى تقدمها المؤسسة والتي هو عبا:  خط المنتج الوردي   )))222

یرتبط كل منها بالآخر سواء من حیث أن لها خصائص متشابهة أو أنها تشبع حاجات معینة أو 

عندما نتحدث  :مثل الوردیة تباع لنفس الفئة من المستهلكین أو یتم توزیعها بنفس منافذ التوزیع

 توجد هناك عن مواد التجمیل فتجد بأنه 

  كریم خاص للعیوب    concealer 

 كریم أساس للوجه     fondation 

 بودرة أساس في العلبةpressed pouder    

 الكحل السائل یوضع على الجفن   eye liner 

 قلم العیون     eye pencil 

  الظل یوضع على الجفون  eye shadow 

 فرشاة الرموش    maskara 

 بودرة أحمر الخدود    blasler 

 قلم محدد لشفایف   lip liner 
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 الروج     lipsteak 

 ملمع الشفایف  gross 

 حبیبات إعطاء لمعة للوجه  pearl face 
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  :أبعاد المزیج    )))333

نتاج السلع :  الإتساع   ...أأأ    ٕ وهو عدد الخطوات الإنتاجیة المختلفة التي تقوم المؤسسة بامتلاكها وا

 .الخطوط الإنتاجیة الوردیة من خلال هذه 

 .عدد المنتجات الوردیة في كل خط إنتاجي :  الطول    ...ببب   

  .أي عدد من أنواع مختلفة لكل منتج وردي:  العمق    ...ججج   

  .نجد في شركة دیور فهي تمتلك العدید من الخطوط الإنتاجیة  :وكمثال على ما سبق

  

   .ـطورخــــط إنتــــاجي خــــاص   بالعـــــــ                          

  .بالمــــــــلابس"        "          "                          الاتساع 

  .بمواد التــــجمیل"        "          "                                   

  

  :وهنا نحن سوف نعطي مثل على خط إنتاجي واحد  -
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  خط إنتاجي خاص بمواد التجمیل كریم خافي للعیوب

  

  

  

  العـمق

  

  

  

  

  
 :كزبونة  خصائص المنتج الوردي بالنسبة للمرأة-5

 اتزبونالیتناسب مع خصائص بذلك التصمیم المبهر و الذي  كل منتج وردي أن یتمیز . 

  ــ حسب نوع البشرة

  ــ بشرة جافة 

  ــ بشرة دسمة 

 ــ بشرة معتدلة

  ــ حسب لون البشرة 

  ــ سمراء 

  ــ بیضاء

 ــ صفراء
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 لنظر و المؤثر على عاطفة الزبونة كل حسب شخصیتها لملفت أن یحمل ذلك اللون ال. 

  .ن تلبي حاجات و رغبات كل زبونةیجب أن تتوفر فیه تلك الصفات التي تستطیع أ

 المظهر الخارجي الراقي و الجذاب فالمنظر الجذاب و الشكل الحلو  یؤثر على  یتمتع بذلك أن

 .الزبونة من خلال اتخاذ قرار الشراء

 التي تكون غیر متوفرة في المنتجات الوردیة المنافسةممیزات ال تلك  أن یحمل. 

 ها كل زبونةأن یتمیز بتلك الجودة التي تبحث عن. 

  تشمل عروض التي تهم أن تقوم المؤسسات المنتجة للمنتجات الوردیة بإنتاج هذه المنتجات

 .المرأة 

  بذلك التغلیف الذي یعتبر أول وسیلة اتصال بین المرأة و المنتج الوردي أن یتمیز المنتج 

نة بالمنافسین في و یعتبر أحد أهم العناصر في فن العرض، یسمح للمنتج بالتموقع مقار  الوردي

فالتغلیف ینقل صورة المنتج  ،خطوط البیع فهو یعبر عن قیمة المحتوى و كذا مستوى الجودة

في خطوط البیع فیقدم معلومات عن جودة المنتج و یلعب دورا أساسیا في فن العرض، الوردي 

یمكن للمنتج  لأنه یجبره للوصول إلى مستویات عالیة الجودة ومتمیزة مقارنة بالمنافسین، و لكي

أن یدافع على نفسه في خط البیع یجب أن یتمیز لیؤثر في قرار الشراء و الوسیلة الأكیدة 

 1.للوصول إلى التمیز مقارنة بالمنافسین هي التغلیف

من المؤسسات تقدم نقاط  % 35ومن الملاحظات والنتائج المدروسة حسب الذوق الفرنسي أن 

بل تقدم على أساس قاعدة تغلیف منتجاتها وهذا ما تبینه  قوة منتجاتها لیس على أساس القیمة

  2 :النسب التالیة

                                                
1 Philippe Devismes , 2005 , Packaging Mode d’emploi, Dunod, paris ,franc. 
2 Philippe DEVISME, OP cit, PP : 34-35 
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  .من التغلیف ملفت للانتباه في خطوط البیع% 69 

  .یؤثرون على المستهلك و یقنعونه بالشراء%  67 

  .من التغلیف تعتبر عن میزة تنافسیة للمنتج% 39 

   .من التغلیف یمثلون الثقة في العلامة التجاریة% 58 

  :هذه الصور خیر مثال على بعض المنتجات التي تحمل تلك الخصائصو 
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مدخل إلى التسویق الوردي : الفصل الأول   
 

33 
 

  

  التسعیر الوردي :الثاني المطلب

الذي  دیالوردي فهي تمثل عنصر الوح التسویقعناصر المزیج  أهماحد من یعتبر التسعیر الوردي           

ذلك العنصر الدینامیكي والعامل المتغیر فالسعر یمثل  الأرباحفي تغطیة تكالیفها وتحقیق  المرأةتعتمد علیه 

  .لفةتك تمثل التي الأخرىا على خلاف العناصر هبالنسبة ل راداإیوالملموس والذي یعتبر 

  مفهوم السعر الوردي-1

 أوع حاجة تشبخدمة  أویعرف السعر عامة على انه ذلك المقابل الذي یدفعه المشتري مقابل حصول على سلعة 

  1.لدفعهرغبته 

 ل الحصول على السلعة او سبییتحملها الفرد في  التيالمادیة والمعنویة  ةحیالتضلك مقدار وهو كذ

  2 .الخدمة

                                                
الجامعي مذكرة لنیل شاهدة الیسانس ، المركز  ، fdiedاثر السعر على قرار الشراء دراسة حالة ممؤسسة حیدر صباح ، شرفى فاطمة ،    1

  . 29، ص  2011، 2010العقید اكلي مضدا ولجاح ، البویرة 
  .606، ص  2008، دار الكتاب الحدیث ، مصر ،  التسویقمحمد عبد السلام ،    2
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  وهو كذلك المبلغ من النقرد الذي یوافق المنتجات المرحة للجنس اللطیف والذي یكون فیه المستهلك

  .مستعدا لدفعه للحصول على المنتج الوردي لاجل اتباع حاجة ورغبة لرفع

 من  و المدفوعةمسوقة  اباعتباره المرأةهو تلك القیمة المحددة التي تضعها : نسبة للسعر الوردي اما بال

  .ل الحصول على السلع والتى تشبع حاجاته ورغباته سبیفي  امرأة أوكان رجل  سواءقبل المستهلك 

   :ومن التعاریف السابقة نستنتج بان خصائص السعر الوردي

  .كزبونة المرأةقوم باستهداف یلمنتجات الوردیة التي هو ذلك السعر الذي یرافق ا )1

تلعب فیه المراة دور مؤثر في اتخاذ  أوتكون  التيوكذلك هو السعر الذي یرافق المنتجات الوردیة  )2

 .القرار 

 .وهو ایضا ذلك السعر الذي یتبع المنتجات الوردیة التي تقوم المراة ببیعها  )3

 .ؤسسات لمنتجاتها الوردیة والخاصة بالمراة كمواد التجمیل وهو كذلك ذلك السعر الذي تنتهجه الم )4

 .هو ذلك السعر الذي تضعه المؤسسات والذي یتناسب مع خصائص المراة  )5

السعر  ماعدابالنسبة للمؤسسة  تكلفةونحن نعلم بان كل عناصر المزیج التسویقي الوردي تعتبر * 

 الإنتاجتستطیع من خلاله تغطیة جمیع تكالیف  رادإیبالنسبة لها  یعتبرالوردي هو العنصر الوحید الذي 

 أهبتكون، دائما على  أنالمتغیرة فهو عنصر حساس لذلك یستلزم على المؤسسة  أومنها  ثابتةسواء ال

من الوضع  أوالاستعداد لمواجهة جمیع التغیرات التي تحصل في السوق لدیها من دخول منافسین 

السعر فنحن نعلم  وضعیستلزم علیها مراعاة خصائص المرأة عند الاقتصادي وغیره من التغیرات وكذلك 

  .من النساء  أصنافبان هناك 

یوجد صنف من النساء لا یهمها السعر نهائیا سواء كان مرتفع او لا المهم عندها ان تعجبها بحیث  

  .السلعة الوردیة او الخدمة الوردیة 

  .كم ثمن هذه القطعة  أي "السعر"ه هو ویوجد صنف اخر عندما یدخل للمتجر اول شيء یسال عن
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  الثاني حتى  مأ الأولصنف سوف تستهدف أي  تقوم بتعیین  أنوهنا یستلزم على المؤسسة

   .تستطیع ان تسعر منتجاتها 

  %90وكما نعلم بان المرأة مهووسة بالتسوق اكثر من الرجل فقد اثبتت الدراسات البریطانیة بان نحو 

قد یساعد المؤسسات في تسعیر منتجاتها في السعر  أیضاو هذا  ،وق یومیامن النساء یقومون بالتس

 أساسعلى و هي :الوردي یمكن للمؤسسة ان تقوم بتسعیره وفق ثلاث طرق وهي الطرق الثلاثة العادیة

   .المنافسة،الطلب ،التكلفة 

 قالتألطفتها ولدیها حب مندفعة ، تستمع لحواسها ، وعا أنها:  هاوكما نعلم انه من خصائص المرأةف      

فید المؤسسات في وضع ت أنفهذه كلها یمكن  ،جمل المظاهر على عكس الرجلأ حلة و بأجملوالظهور الدائم 

 أنب راء عطر ومن صفات هذه المراة حبها في ظهور امام الناس اي یجشذهبت ل امرأةقد نجد  :فمثلا أسعارها

نما أبداتسال عنه لا  ر والسع بهمهالا  هنامحل الاهتمام فهي  تكون هي ٕ یهمها ان یكون عطرها قویا  وا

وغیرها اي ان السعر  DIORقوم بشراء عطرتفهنا مثلا  الأخرىویستطیع ان یمیزه الناس على خلاف العطور 

  .الوردي یتاثر بشخصیة المراة كزیون لذلك یجب على المؤسسة مراعات ذلك 

 أيیكولوجي سن للمؤسسة ان تسعر منتجات الوردیة بالسعر البكزبونة وكما قلنا سابقا یمك المرأةوفق خصائص 

وكمنال  المرأة تعتمد المؤسسة هنا على التاثیر النفسي الذي یمكن ان یحدثه السعر الوردي لدى  أي: يالنفس

  .على ذلك

بمعنى ان توضع الاسعار في ): الفردیة و الاسعار الزوجیة(الكسریة  أسعارتستخدم المؤسسة  أن 

فهناك حذف من النساء عند الذهاب : ر وارقام فردیة ولیس في شكل رقم صحیح مثل شكل كسو 

  . 2390DAبدلا من  2389,99DA:فیقول البائع بان السعر  :لشراء المجوهرات مثلا



مدخل إلى التسویق الوردي : الفصل الأول   
 

36 
 

وردیة عالیة للمنتج  أسعارتستخدم المؤسسة  أنمعناه  :الزوجیة غیر كسریة وردیة للأسعاربالنسبة  أما 

من اجل شراء ملابس  الأطفاللملابس  المرأةدخول : ال على ذلك ثالعالیة وكم الوردي ذو الجودة

  .97,7DAبدلا  98DAفتجد بان السعر الوردي لثوب ما هو  لأطفالها

حیث هنا تقوم المؤسسة بوضع اسعار وردیة مرتفعة ) : الدالة(التفاخریة  استخدام سیاسة الاسعار 

 .لتفاخر للمنتج الوردي وذلك بهدف اظهار عملیة ا

تستفید من شخصیتها لكي تقوم  أنكیف یمكن للمؤسسة و كزبونة فقط  المرأةتكلمنا عن  نحن فهنا 

ولا تستطیع نسیان بانه یمكن ان تكون مسوقة ولكن یجب على ان المؤسسة  ،بتسعیر منتجاتها الوردیة

یمكن لها ان تستخدم ان تعتمد على اسلوبها من اجل اقناع المستهلك سواء كان مراة او رجل لها او 

  :التسعیر الترویجي وكمثال على ذلك

 إلى ءتقوم بعض المحلات بوضع سعر وردي منخفض لبعض المركات وذلك من اجل جذب العملا 

 .المحل على امل ان یقومو بشراء منتجات اخرى باسعار عادیة 

على هذا  نوقات تعتمدفي مواسم معینة فیوجد الكثیر من النساء المس الأسعاروكذلك القیام بتخفیض  

 . الأسلوب

رون المنتج خلال قدرة زمنیة شتوقد یقوم بعض المسوقات واعادة جزء من النقود للعملات الذین ی 

  .تتحكم في السعر وتحقق الربح والولاء لمحلها  أنة للمسوقمحددة وهكذا یمكن 

 400DAبقیمة  صم الوهمي كان نضع لافتة فیها سعر وردي عاليخستخدم الت أنیمكن كذلك  و 

  .200DAوتقوم بشطبه لبیع 

معین  وقوكما سبق نستخاص بانه یستلزم على المؤسسات دراسة شخصیة المراة وتحلیلها عند استهداف س

  . همنتجات الوردیة فلكل خصائص أسعارتتعامل بحذر مع  أنوكذلك على المراة المسوقة 
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  الترویج الوردي :المطلب الثالث 

والتي تعتمدها المؤسسات من اجل  ةالرئیسیالوردي  سویقيالوردي احد عناصر المزیج الت یعتبر الترویج       

  .تحقیق اهدافها بیعیة واخرى اتصالیة مع الزبائن

لا  التيبالتقلبات المستمرة والتغیرات  الأخرىم هي ستت سواقالأونتیجة لما یعرفه العالم الیوم من شدة منافسة في 

المستمرة والمعقدة وجب على  النساءترجع ذلك الى تزاید حاجیات ورغبات  أن ي یمكنتال عرف السكون وت

،  الإعلان: وسائلهذه ال أهمالمؤسسات ابتكار وسائل تسعى من خلالها التأثیر على القرار الشرائي ولعل من 

عدید من اعتماد المؤسسة على هذا النشاط له ال أنحیث  ،، تنشیط السعاتالبیع الشخصي، العلاقات العامة

ضاها الشرائي الایجابي وضمان ر  هاالة سلوكملاست اوالتأثیر علیه بالمرأةالاهداف واهمها العمل على الاتصال 

  .اوبالتالي ولائه

  مفهوم الترویج الوردي-1

تلك الجهود التي تقوم بها المؤسسة سواء كانت مباشرة او غیر مباشرة من اجل التعریف بمنتجاتها و هو         

  .یة واخبار المراة بمزایا ذلك المنتوج الوردي الورد

  إشباعالاتصال بالمراة بان مایتم الترویج الیه من منتجات وردیة یعمل على  أنشطةجمع  أیضاوهو 

   .الشرائیة باعتبارها زبونة إمكانیاتهاووفق  أذواقها رغباتها و وحاجاتها 

  ا مسوقة من اجل بیع منتجاتها وتعریف جمع الانشطة التي تقوم بها المراة باعتابه:  أیضاوهو

  .سواء كان من الجنسین ن بهاالمستهلكی

  باعتبارها زبونة بان ذلك المنتج الوردي  بالمرأةوتذكیر واتصال  إقناع و إخبارمحاولة : أیضاوهو

  .المروجله یتوافق مع رغباتها وحجاتها 

  :ج الوردي هوم المؤسسات بالترویزیادة اهتما إلىالتي ادت  الأسبابوان من 
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  كزبونة  للمرأةبالنسبة.  

  زیادة عدد النساء عن الرجال.  

  بان المراة اكثر تاثیر بالترویج على خلاف الرجل أثبتت إحصائیاتهناك.  

  بحد ذاتها فهناك من تحب التقلید وهناك من تحب التفرد وهناك من تحب الاندفاع  المرأةخصائص

  .وهناك المتسرعة في قراراتها

 المرأةت ورغبات تعدد حاجا.  

  الخ... الأواني أوبیر الدائم سواء في مظهرها او دیكور المنزل غلت المرأةحب.  

 ر الذي تلعبه في اتخاذ القرر الشرائيبیالدور الك.  

 المراة تلعبها في المجتمع ككل  أصبحتالمتعددة التي  الأدوار. 

  كمسوقة للمرأةالنسبة  

 ملاءالصبر بالتعامل مع الع .  

  ء من النساءملافي التعامل مع الع لأفضلاالتناسب.  

  حب بعض الرجال في التعامل مع النساء عند القیام بعملیة الشراء.  

  الخ...عند القیام بعملیة البیع كلغة العیون من خلال استخدام رموشها وغیرها  لأنثتها المرأةاستخدام  

 : وكما تعلم بان الترویج الوردي والتي یمثلها الشكل التالي 
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  عناصر المزیج الترویج الوردي:   02الشكل

  

  

  

  

  

  

  

    .من اعداد الطالبة 

من الشكل السابق بان عناصر المزیج الترویجي الوردي وهي عبارة عن خمسة عناصر والتي مثلها  یتضح لنا

  : و نحن سوف نتطرق إلى أكثرها استعمالاالشكل السابق 

الخدمات الوردیة وتكون غیر  أو، والسلع الأفكارتقدم  الأشكالكل من ة عن شعبار و : الاعلان الوردي _ أ

  .شخصیة ومدفوعة الاجر بواسطة معلن محدد ومعروف 

كل لبحیث تقوم المؤسسات بالاعلان الوردي من خلال الادوات التالیة وذلك یتم حسب شخصیة وكما قلنا سابقا 

  :ها على الجمیع معمتعینة  تأخذوخصائصها والصفات التى تمیزها فالمؤسسة  مرآة

 قناع بإخبارقوم المؤسسات ت أنعن طریق التلفاز وهو : الوردي الإعلان ٕ بمنتجاتها الوردیة  المرأة وا

عندما ترغب مؤسسة في استهداف فئة معینة من الجمهور كفئة الشباب من  :صورة وصوت فمثلا:

صورة علمیة تدري بان الفتیات یحبین النساء حول منتوج معین لها الا وهو ملمع الشفاه فالمؤسسة وب

من  مشهورة أزیاءعارضة  أوو فنانة أقوم المؤسسة باستخدام ممثلة تهم  إقناعهمالتفرد والتألق فمن اجل 

و أو ریاضي أاجل تقدیم ملمع الشفاه ذلك وكذلك تظیف الى ذلك الاثارة من خلال استخدام ممثل 

  الترویج 
 الوردي

 

 العلاقات العامة الوردیة

  تنشیط السعات
 الوردیة 

  البیع الشخصي 
 الوردي 

 الوردي الإعلان
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 ملمع وانجذابه الیهابعد وضعها للتلك الممثلة بیبهر لمشهور یكون ذو جمال وشكل جذاب  أزیاءعارض 

  .الوردي مقدم للمراة الإعلانوهذا 

ایضا تستطیع المؤسسات استخدام المراة كعارضة من اجل التأثیر على رجل كالقیام بالاعلان وردي على التلفاز 

من تسوقها وتقوم بعرضها عن سیارة فتقوم المؤسسة بعرضه منتجاتها من السیارات عن طریق جعل المراة هي 

  .بان لرجل عزیزة اتجاه المراة المؤسسة وذلك بظهور المراة بلباس جذاب ومثیر ومن خلال علم

  
رض منتجاتها وكذلك عن طریق لعالمجلات كوسیلة  كاستخدامعن طریق المجلات الوردي  الإعلان

 .والإذاعة الإعلانیةوحات لالصحف والملصقات وال
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ها الوردیة في تتقوم بعرض سلع لا ید مؤسسة ما الاعلان عنه سلع وردیة ریاضیة فهنافمثلا عندما تر 

جذابة مقنعة كاللون الاحمر او  ألوانتستخدم مجلات ریاضیة ذات  أنمجلات علمیة ومهنیة فیضل 

و  هكذاحساسة ورقیقة و  لأنهاالاصفر الذي تمیل له جمیع النساء فالمراة بدورها تاثیر الالوان على عاطفتها 

  :هذه الصور تعبر عن ذلككذلك تستخدم الرجل لتأثیر على المرأة 
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هو عبارة على نشاط شخصي یتمیز بالاتصال المباشر مع المستهلك سواء كان و : البیع الشخصي الوردي  _ب

  .بشرائه والإقناع رجل بغرض التعریف بالمنتج الوردي أو  مرآة

  
شرة من قبل رجل البیع الذي تكلفه المؤسسة لكي یقوم بعرض منتجاتها الوردیة عن طریق الزیارة المبا هو یتمو 

لوجه فمثلما تفعل معظم المؤسسات عندما ترید القیام بعرض منتجاتها على  تهلك وتكون المقابلة وجماسللم

 أثبتتهب ما مستهلكیها من النساء تقوم بارسال رجال وذلك لعلمها بان المراة تحب التعامل مع الرجال وذلك حس

تفعله معظم شركات التنظیف فهي تقوم بارسال رجال من اجل عرض و كمثال على ما  ،الدراسات العلمیة 

قناعمنتجاتها الوردیة  ٕ ل المستهدف من یزبون والعكس عندما یكون العم المرأةاعتبار بشرائها وذلك ب المرأة وا

قناعهماجل التعامل مع الرجال من  مرأةا سالبإر الجماهیر هو الرجل فهنا المؤسسة تقوم  ٕ من اجل  أوبالشراء  وا

الوردیة بحیث یتم تدریب المسوقین سواء كان رجل او مراة من اجل المعرفة على كیفیة  جاتهاتبمنالتعریف 

  .التعامل
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الفعال  بللتنشیط الطعتمد علیه المؤسسات تعبارة عن نشاط ترویجي وردي  وهو :الوردیةتنشیط المبیعات - ج

  .تجاتها الوردیة خلال فترة زمنیة قصیرة على من

لشراء ملابس  المرأةما تذهب عندفمثلا أو   "sold" أي الأسعارن تخفیضات ببحیفنحن نعلم بان معظم النساء 

تحب النساء العینات المجانیة  أیضا ،المحلعند قطع الخامسة من  4اشتریت  إذاول لها صاحب المحل یقف

من وحدة فمثلا وكما نعلم بان  أكثروكذلك التخفیضات في السعر في حالة شراء ،هدایا تذكاریة  إعطاءوكذلك 

علامها المرأةم هذه الخاصیة لدى باغتناالمنزلیة وبكثرة فیقوم صاحب المحل  الأواني نببیحمعظم النساء  ٕ  بأنها وا

  .السعر لها على خلاف شراء قطعة واحدة  یضفخبتمن قطعة سوف یقوم  أكثراشترت  إذ
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  . ، بحیث رسم صورة ذهنیة  و تسعى من خلالها إلى تكوین و إطالة العلاقة مع المرأة :العلاقات العامة-د

  التوزیع الوردي: المطلب الرابع

و   الألوانفي  أذواقهن مراعاةو یمثل الموقع الذي یتم فیه بیع المنتج للزبائن من النساء مع ضرورة   

ان الرجل یركز أكثر على العناصر المادیة في . خارجیة و الداخلیة المستخدمة في تصامیمه ال  الأشكال

تركز أكثر على تصمیم  لمرأةا في حین أنركن سیارته، موقف لسیارات لكي یو جود  همهیالمتاجر فهو 

كذلك طریقة عرض السلع داخل المتجر و  بتوفر المنتج دون انقطاع، والمتجر و الدیكور الخاص به و 

:الصور خیر دلیل على ذلك و هذه الإضاءة   
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  أمثلة عن مؤسسات ناجحة اقتبست مفهوم التسویق الوردي: المبحث الثالث
  سیكریتفیكتوریا  : المطلب الأول 

  في الملابس الداخلیة والعطور  ةالأمریكیهي أكبر محلات التجزئة سیكریت فیكتوریا
 1977.1عام  وجمیع مستلزمات المرأة التي تأسست في والماكیاج

VICTORIA‘S SECRET  

 

  
                                                

1 www.philadelphia.edu.jo/academics/.../Pink%20Marketing.pptx 
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 التجمیل لمستحضرات ماك شركة:  الثانيمطلب ال

  اكبر الشركات في  إحدىهي  1984لمستحضرات التجمیل تأسست عام  ماكشركة

 ة في البشرة والتجمیل والمظهر ككل والتي تركز على موارد التجمیل ومالعالم المهت

  1.في المرأة ما أجملتظهر  أنمن اجل  الماكیاج

  
  
  
  

                                                
1 www.philadelphia.edu.jo/academics/.../Pink%20Marketing.pptx 
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  خلاصة الفصل

 ت، سواء اعتبر لمرأةالتسویق الوردي یخص كل الأنشطة التسویقیة المتعلقة باأن  الفصل هذا خلال من لنایتضح 

 ، كما أن التسویق الوردي تحكمه مجموعة من المبادئ وتمیزه عن أنواع التسویق الأخرى، وذلك ةأو مسوق بونةز 

 تمیز بها المرأة سواء كانت هي القائمة على أنشطة التسویق، أو خصائصها من خلال الخصائص التي ت

 في كبیر بشكل یساهم فهو، ه، كما أن له جانب غیر أخلاقي قد یسيء استخدامكمستهلكة وزبونة مستهدفة

تتمیز و هو یتمیز عن غیره من خلال تلك المنتجات الوردیة التي  .الشراء بعملیة للقیام اوجذبه المرأة  إغراء

بتلك التصامیم و الأشكال و الألوان الجذابة و المؤثرة على عاطفة المرأة ، و كذلك هو یقوم على تقدیم عروض 

سعریة مختلفة، واستخدام مختلف الأنشطة الترویجیة و كذلك التركیز بشكل كبیر على عنصر التوزیع من خلال 

  .الدیكور ، و فن عرض السلع
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  :تمهید

ضمن التوجیه التسویقي الحدیث محور العملیة التسویقیة وهو المعیار الذي یمكن من خلاله الحكم  المرأةتعتبر 

مفهوم التسویق الاستفادة تتبنى ما التي یس لذا تحاول معظم المؤسسات لا المنتجات الوردیة فشل  أوعلى نجاح 

ن أالیومیة ولذلك كان ولا بد  اقوم باتخاذ العدید من القرارات بحیاتهت مرأة، فال المرأة كزبونةمن دراسة سلوك 

سئلة على الأ الإجابةجل أیستلزم على المؤسسات دراسة ومحاولة فهم وتحلیل قرارات الشراء هذه وذلك من 

كانت سببا وراء اتخاذ قرار  التيالدوافع  أوالعوامل المؤثرة على ذلك ،  أو الشراءالمتعلقة بكیفیة اتخاذ قرار 

 لشراءالتي یشترونها والأماكن التي یشترون منها وكمیات ا الوردیة وكذلك الأسئلة المتعلقة بالمنتجات الشراء

 تصمیم وتهیئة منتجاتسئلة وفي ظل تلك المعلومات تستطیع المؤسسات تقدیم و أوغیر ذلك من  الشراء وتوقیت

صبحت أالولاء وهذا یفسر المكانة التي  هاالذي ینتج عند اوتحقق الرضا له المرأةتشبع حاجات ورغبات  وردیة

صبحت كل المؤسسات تسعى لمعرفة كل الجوانب المحیطة أتحتلها عملیة قرار الشراء في هذا العصر ، حیث 

  .تكون ذات صلة بذلك  التي بعملیة قرار الشراء و

  :من خلال مایلي لدى المرأة لذلك سوف نحاول في هذا الفصل تسلیط الضوء على عملیة اتخاذ قرار الشراء 

 ماهیة عملیة اتخاذ قرار الشراء لدى المرأة. 

  دوافع الشراء لدى المرأة. 

   العلاقة بینPink marketing لدى المرأة وعملیة اتخاذ القرار الشراء.  
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  لدى المرأة  ماهیــــــــــــة قرار الشـــــــــــــراء: الأولث ــــــالمبح

 اشرائهبو أ اباقتنائه إما، بحیث یترجم  هامعین بواسطة قرار یصدر عن ورديال لمنتجافي  تهاعن رغب تعبر المرأة

وتحدید المرأة قرار الشراء لدى  اتخاذبمعرفة  بالاهتمامو بعدم القیام بذلك مما یدفع رجال التسویق للمنتج الوردي أ

الشرائي في مراحل مختلفة  لمرأةسیاسات واستراتجیات تؤثر على سلوك ا إتباعمراحله وذلك لأنه یساعدهم على 

قرار ، تضع رجل التسویق في وضع یتیح له القرار ، وذلك فإن تحدید مراحل عملیة اتخاذ ال اتخاذمن عملیة 

  .في كل خطوة  مرأةمعرفة المؤثرات على ال

، أنواع القرارات الشرائیة ،  لدى المرأة سنتطرق في هذا المبحث إلى مفهوم عملیة اتخاذ قرار الشراءبحیث 

  .لدیها مراحل اتخاذ قرار الشراء

  لدى المرأة راءـــــــلشاقرار ــــال اتخاذــــملیة عتعریف   :ب الأول ـــــــــــــــــــالمطل

  لدى المرأةراء ـــــرار الشـــق اتخاذملیة ـــعریف عــت: ول الأ رع ـالف

قرار  لاتخاذ رأةمر بها المتتعتبر عملیة الشراء عملیة دینامیكیة فهي تتكون من عدة خطوات التي یستلزم أن 

أن  اعتبارساس أقرار الشراء تقوم على  اتخاذالشراء ومعظم النظریات والتي اهتمت بدراسة وتهیئة إجراءات 

ومنه یمكن القول بأن  المنتج الورديالشراء هو عملیة لحل مشكلة بحیث تختلف صعوبة حل المشكلة حسب نوع 

في حالة القیام  تمر بها المرأةتلك الخطوات أو المراحل التي : هي  لدى المرأة القرار الشرائي اتخاذعملیة 

  1. فضل شرائهاتالتي  الوردیة ي من المنتجاتأبالاختبارات حول 

  بتلبیـة عبارة عن مجموعة من المراحل التي تسلكها المرأة من أجـل حل مشكلـة تتعلــق  :أیضاكما یعرف

 2.حاجـــة تخصها

                                                
،ص 2007دار المناھج للنشر و التوزیع ،عمان ،الأردن ، ، سلوك المستھلك، محمود جاسم الصمیدعي ، ردینھ عثمان یوسف 1

  بتصرف. 102
2Lendrevie j et autre,(2004) « mergetiny » 7eme édition dallez. p 167..  
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  وكذلك تم تعریفه على أنه عملیة المفاضلة بین البدائل أي عملیة إختیار أفضل بدیل الذي یلي حاجة

  1. المرأة بشكل أفضل

 وتشمل أیضا  التصرفات التي تتضمن الشراء واستخدام السلع والخدماتمجموعة : وكما عرف على انه

 2.القرارات التي تسبق وتحدد هذه التصرفات

  تلك الإجراءات " القرار الشرائي لدى المرأة هي  اتخاذبأن عملیة :السابقة یتضح لنا  التعاریفومن خلال

التي تقوم بها المرأة من خلال القیام بعملیة الجمع وتحلیل البیانات للحصول على المعلومات من أجل 

  .الاختیار بین البدائل الوردیة المتاحة والمختلفة لتحقیق الهدف المرغوب فیه لحل مشكلة معینة

  لدى المرأة أدوار الشراء  :الثانيرع ـالف

  :كالتاليالقرار الشرائي وهي  اتخاذفي عملیة  رأةعبها المتوهناك خمسة أدار یمكن أن  :الشراءأدوار 

وهي تمثل تلك المرأة التي تصر لها فكرة الشراء لمنتج وردي  :الشراءالمبادرة بطرح الفكرة الأولى للقیام بعملیة  

 .كشراء مثلا خاتم من ذهب كهدیة: معین

زنا معینا في عملیة اتخاذ القرار و الذي تحمل وجهة نظر و  المرأةلك ت يوه :الشراءفي قرار  رةالمؤث  .أ 

 .بصورة مباشرة أو غیر مباشرة على قرار الشراء أثیرالت اي یمكنهتال المرأةالنهائي أي 

 .شتري ، كیف ومتى تماذا یجب أن تخذ القرار النهائي أي تي تال يوه :قرار الشراء ل ةذالمتخ  .ب 

 .الفعليقوم بالشراء ت و هي التي :یةالمشتر   .ج 

 3الوردیة ستخدم السلعة تستهلك أو تي تال المرأةلك ت يوه :الوردیةالمستخدمة لسلعة و أ ةالمستهلك.  د     

 :دوارأ 4وكذلك یمكن تقسیمهم إلى 

                                                
   1Demis D et volle  P (2003),comporteme comceptetoutiel duned, paris,france.p 161   

، ص 2005 ،،مكتبة الشقري الریاضي ،السعودیة المفاهیم العصریة والتطبیقات"  سلوك المستهلك"عبد الحمید صلعت، أسعد و آخرون  2
  .بتصرف ، 96

.بتصرف، 36ص  ،2006 ،،دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع عمان ، الأردن" مبادئ التسویق"،العید عاشور،رشید نمر عودةنعیم   3  
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 فكرة الشراء ةصاحب يوه :ةالمقترح. 

  الإقناع التي تمتلكهاوالقدرة على تمیز بقدر من التأثیر وذلك من خلال المعلومات تي تال يوه :ةالمؤثر. 

 و هي التي تقوم بالشراء الفعلي  :ةالمشتری. 

 القرار الشراء في حالات معینة وتحت ظروف  اتخاذالقدرة على  اي لدیهتال المرأةلك ت يوه : ةالمستهلك

  1.محددة وخاصة 

  القرار الشرائي في الأسرة اتخاذ:    الثالثـرع الف

كبیرا من قبل المؤسسات التي بالتسویق ، وذلك أن فهم  اهتماماالقرار الشرائي في الأسرة  اتخاذلقد أثار موضوع 

القرار الشرائي في الأسرة یساعد رجال التسویق على فهم المؤثرین الرئیسیین في قرارات  اتخاذمیكانیزم عمل 

إلى تأثیر كل من الزوج والزوجة والأطفال عبر مختلف  بالإضافةفیها  الوردیة  ماتالشراء بالنسبة للسلع والخد

  : لدى المرأة  مراحل القرار الشرائي

 :الأدوار بالنسبة لمستلزمات العائلة  )1

  :بحیث یقسمها العدید من الكتاب إلى قسمین *

  الوردیةر ، والتوقیت وتحدید مواصفات السلعة عبالس الخاصة وهي: الأدوار العملیة. 

  وهي الأدوار الخاصة بقرارات اللون والنوع والتصمیم: الأدوار التعبیریة.. 

 :الزوجة  و تأثیر الزوج  )2

بتقسیم الأدوار بین الزوج والزوجة إلى ثلاث مناطق والتي یوضحها الشكل رقم بحیث تقوم معظم الدراسات 

)3(:  

     

  

                                                
1 Katler .p 2002." marketing management ". Analysis ,planning implementation and control new jersey. 
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  .خریطة قرارات الشراء بین الزوج والزوجة  :)3(رقم  لالشك 

  

  

  

  

  

  

  خدمات التأمین والتوفیر   

  

    
، الملتقى الوطني الثاني حول  داخل الأسرة الاتصال، قرار الشراء داخل الأسرة كصورة من صور حمزة معمري ، مصباح الهلي : المصدر 

 .7ص  2013أفریل  09/10أیام  الاجتماعیة الإتصال وجودة الحیاة في الأسرة ، جامعة قاصدي مرباح ، ورقلة كلیة العلوم الإنسانیة و

الصیانة والتأمین : وهي تلك السلع تتخذ في أغلب الأحیان بقرارات فردیة من الزوج مثل : منطقة الزوج  

  .الخ.... 

الأثاث وملابس : من قبل الزوجة بشكل منفرد كـ  اتخاذهاوهي تلك القرارات التي یتم : منطقة الزوجة  

  .الأطفال 

وهي عبارة عن منطقة تقاطع بین منطقة الزوج والزوجة ویكون القرار فیها عبارة : المنطقة المشتركة  

  الخ... كالسفر للخارج عن قرار مشترك 

عندما تجد أطفال  :حسب مستوى أعمارهم وكذلك طبیعة السلعة فمثلا همأثیر ویختلف ت:  تأثیر الأطفال  )3

غرف النوم وأجهزة الكمبیوتر : سریة مثل ذو سن كبیر یكون لدیهم تأثیر أكبر بقرارات الشراء لسلع والخدمات الأ

 منطقة قرارات الزوج

 منطقة قرارات الزوجة

 تفرد أكبر للزوجة

القرارات  منطقة
 المشتركة

 نفـوذ أكـبر للزوج

  مستحضرات
 التجمیل ،ملابس الزوجة 

  لعب الأطفال
 مدارس الأطفال

  السفر للخارج
 الأدوات الكھرومنزلیة

 ملابس الزوج،السیارات 

السلع الغذائیة أدوات المطبخ ملابس 
 الأطفال
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لألعاب أو نوع ا: ومن جهة أخرى الأطفال ذوي السن الأصغر فهم یؤثرون في قرارات شراء السلع الاستهلاكیة كـ

  1.الأغذیةمعین من 

  أنواع قرارات الشراء لدى المرأة :الثانيــب لالمط

تقوم بعملیة التسویق هي التعرف على الطریقة التي  التيمن أهم الأمور التي تسعى إلیها المؤسسات     

 بإشباعهاعندما تقوم بعملیة الشراء وكذلك القرارات المرتبطة بذلك من أجل تلبیة حاجاتها والقیام  المرأة تنتهجها

  تختلف تالقرارافهذه 

  2:أنواع 4نقسم إلى ت يوه   

 :الوردیةالقرارات المتعلقة بشراء المنتجات   .1

الوردیة دون غیرها من المنتجات  المرأةالمفضلة لدى الوردیة القرارات التي تتعلق بشراء المنتجات  تلكوهي  

ضعها تقائمة الأولویات التي : المشابهة لها من علامات أخرى ، وتتأثر هذه القرارات بمجموعة من العوامل مثل 

  .كأن تقوم أولا بشراء الملابس ثم تلیه عملیة شراء مواد التجمیل: وكمثال على ذلك النفسه المرأة

  :القرارات المتعلقة باختیار علامة تجاریة  .2

القرارات التي تتعلق بشراء علامة محددة والولاء لعلامة معینة دون غیرها من العلامات الأخرى  تلكوهي 

بها دون غیرها وعلیه یستلزم على مؤسسات التي  واقتناعهابتلك العلامة  المرأةوهذا راجع لإعجاب المنافسة 

مكن من تصمیم وتنفیذ برامج ت فهي تكون على معرفة بمثل هذه القرارات و دراستها نأ التسویقتمارس عملیة 

ختار علامة دون أخرى وذلك بحسب ت التجعله المرأةبالتركیز على العوامل المؤثرة على  وذلك تسویقیة فعالة

 .بحیث تكو جذابة و ملفتة لنظر الوردي وتصمیم علامة المنتج اختیار

                                                
، الملتقى الوطنـي الثانـي حول الاتصال " داخل الأسرة إیصالقرارا الشراء داخل الأسرة كصورة من صور " حمزة معمري مصباح الهلي،  1

 .بتصرف 2013ابریل  9/10أیام  والاجتماعیةوجودة الحیاة في الأسرة ، جامعة قاصدي مرباح ورقلة ، كلیة العلوم الإنسانیة 

  
.بتصرف. 122-115جاسم الصمیدعي ، ردینه عثمان یوسف ،مرجع سابق ،ص   2 
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  :القرارات المتعلقة باختیار المحلات التجاریة   .3

من محلات تجاریة معینة دون غیرها التي تحتوي على نفس السلع  المرأةوهي تلك القرارات التي تتعلق بشراء 

تقوم بعملیة التسویق في تدریس رجال البیع ومعرفة النوع من القرارات یساعد المؤسسات التي  الوردیة والخدمات

المرأة إلیها وذلك من خلال لى منهج كسب الزبون وتساعد أصحاب المحلات التجاریة على جذب وتكوینهم ع

و مدى قوتها إلى  ةاستخدام أصحاب المحلات فنون و تقنیات فن عرض المنتجات الوردیة من تسلیط الاضاء

  . على المرأة   الدیكور الداخلي للمحل إلى طرقة وضع المنتجات في الرفوف و إلى غیرها فهذه كلها تأثر

  لدى المرأةقرار الشراء  اتخاذمراحل عملیة  :الثالثالمطلب 

نفاق الإشباع حاجاتهدائما  لمرأةسعى ات          ٕ ا التي تشبع حاجاته الوردیة على شراء المنتجاتا موارده وا

وكل مرحلة تتضمن خطوات معینة بحیث یمثل الشكل  المرأةقوم بها توهذه العملیة تتم وفق مراحل  المتنامیة

  :التالي هذه المراحل 
  

  

  
 

 
 
 
 
 
   

 
  

  .مراحل عملیة اتخاذ قرار الشراء لدى المرأة: )4(الشكــــــل 

  ــ المصدر من إعداد الطالبة   

 

  
 

 1المرحلة 
 

 ماقبل الشراء

  
  

  2المرحلة 
  

 أثناء الشراء

  
  

  1المرحلة 
  

 الشراء بعد ما

الشعور 
 بالحاجة

البحث عن 
المعلومات 

حول 
 المشكلة

تقییم 
البدائل 
 المتاحة

 اختیار
البدیل 

 الأفضل
القیام بعملیة 

تقییم النتائج أثناء الاستھلاك وبعده  الشراء
ومقارنتھا مع مستوى الرضا المراد 

 والإشباع التي تبحث عنھا المرأة
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  :تلك المراحل ) 1(ــ بحیث یمثل الجدول 

  الخطوات  المراحل

  مرحلة ما قبل الشراء 1

  ).الحالة ( ــ الأهداف والشعور بالمشكلة 

  .ــ البحث عن المعلومات حول المشكلة 

  .ــ تقییم البدائل المتاحة

  .البدائل الأفضل اختیارــ 

  قرارا الشراء الفعلي اتخاذــ   الشراءة المرحل 2

  بعد الشراء المرحلة ما 3
  .وبعده  الاستهلاكــ تقییم النتائج أثناء 

  .مقارنة النتائج مع مستوى الرضا والإشباع.

  

  .17ص  2006،الأردن،دار الحامد للنشر التوزیع ، عمان، مدخل الإعلام: سلوك المستهلك كاسر نصر المنصور ، : المصدر

  :كما یلي لدى المرأة ومن خلال هذا الجدول تتضح مراحل القرار الشرائي 

  : لدى المرأة مرحلة ما قبل الشراء : 1المرحلة 

جل الوصول إلى قرار الشراء ، وسنتطرق لمختلف أمن  المرأةقوم بها تمتسلسلة  تتناول عدة خطوات وهي

  : خطوات هذه المرحلة وهي كما یلي 

 :الأهداف والتقریر بالمشكلة  )1

ن  ه، كما أن لكل هدف محدد سلوك یوجه التي تسعى المرأة لتحقیقهاهي تلك النتائج  :الأهداف * ٕ وا

بالاستناد إلى  اباختیار أهدافهالمرأة قوم تبسلوك شرائي معین ، بحیث  المرأةالأهداف دائما تكون وراء قیام 
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وكذلك مختلف العوامل  االإمكانیات المادیة المتاحة له الاعتبارالشخصیة مع الأخذ بعین  اوخبرته اتجربته

 1.جلب الأنظاربهدف ذات ألوان جذابة كالقیام بشراء ملابس جدید  خضع لتأثیرهاتالتي 

التعرف  وهي التي تسعى إلى لدى المرأة  القرار الشرائي اتخاذتعد أول خطوة في عملیة  :الشعور بالمشكلة *

الوضع الحقیقي الذي المرأة بادراك  تبدأوینشأ الشعور بالحاجة حین  شكلة أي على الحاجة الغیر ملباة على الم

توجد حاجة غیر  ابأنهلدى المرأة وهي تكون عندما تظهر 2رغب بالوصول إلیه توالوضع الذي  علیه ،هي 

  المرأةلدى  الاستقرارنتیجة للحرمان الذي یولد عدم  الاحتیاجأو المشكلة عندما یتولد وتتولد الحاجة  امشبعة لدیه

 :، وقد تكون هذه الحاجة فطریة أي متواجدة منذ الولادة  الاستقراروتحقیق  الإشباع حاجاتهالمرأة سعى تلذلك 

  3.بالأسرةالاختلاط الحاجة إلى الطعام ، الماء ،الملبس وقد تكون مكتسبة ناتجة من خلال 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                
،مذكرة لنیل شهادة الماجستیر في العلوم التجاریة  التسویقي الاتصالدوافع الشراء لدى المستهلك الجزائري في تحد بسیاسة بلال الطول ،  1

  .بتصرف ، 31، ص  2008/2009 الجزائر، والتسویق ، جامعة الحاج لخضر، باتنة،
  .بتصرف، 2003، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان،الأردن، 2طبعة   "أصول التسویق مدخل تحلیلي " والف توفیق، ناجي معلا ،  2
  .بتصرف، 105محمود جاسم الصمیدعي ، ردینة عثمان یوسف ،مرجع سابق ،ص  3
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 .

 حاجات التقدیر

)الجد والانتماء( حاجات اجتماعیة   

 حاجـــــــــــــات الأمــــــــــــــــــــــن 

 حاجـــــــــات فسیـــــــــــــــــــــولوجیة 

 حاجات
تحقیق الذات   

هي  حركها الحاجات غیر المشبعة بحیث قدم ماسلو خمس حاجات أساسیة كماولقد أكد ماسلو أن دوافع الناس ت

  :)5(موضحة في الشكل 

  هرم ما سلو للحاجات :)5(الشكل 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .2008،الریاض ، السعودیة  ،03،الطبعة  دراسة تحلیلیة: سلوك المستهلك خالد بن عبد الرحمان الجریسي ،  :ردصالم

 الوردیة بوجود تلك السلع المرأةرجل التسویق هنا هو البحث عن الحاجات والرغبات الغیر ملباة ومحاولة إشباعها أو إعلام  یبرز دوربحیث 

  .بأفضل الطرق اورغباته اوالتي سوف تشبع حاجاته

في جمع المعلومات عن البدائل  المرأةبدأ توفي هذه المرحلة  :حول المشكلةالبحث عن المعلومات  -)2

من كافة المصادر المتاحة  اتجاههابالحاجة المرأة شعر تالتي  أو الخدمة الوردیةالمحتملة لسلعة المتاحة 

 :أن یأتي منها بالمعلومات  المرأةمكن تأنواع المصادر التي ) 6(وحیث یمثل الشكل 
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  المرأة ىمصادر المعلومات لد) 6(الشكل 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

، الدار الجامعة،  الإستراتیجیة لممارسة نشاط التسویق في الخدمات المعاصرة الإدارة هلك وتسمسلوك المصطفى محمود اوبكر ، : المصدر 

  .61، ص  2015 مصر،الإسكندریة ،

كون تهنا ولن  تتوقفسوف  المرأةــ فإذا كانت نتائج البحث في مرحلة المصادر الداخلیة مرضیة فإن     

 للانتقالطر تضأما إذا كانت نتائجه سلبیة فسوف ) المصادر الخارجیة ( إلى مواصلة البحث الخارجي  مضطرة

  .للبحث الخارجي 

  : ـ تقییم البدائل المتاحة 3

تأتي  لومات الكافیة من مختلف المصادر، وهذه المرحلة تلي المرحلة السابقة أي أنه بعد القیام بعملیة جمع المع 

  الواحد من بین البدائل المتاحة حیثباختیار البدیل الأمثل  المرأةقوم تهذه الخطوة حیث 

 مصادر خارجیة  مصادر داخلیة 

نفسها وتكون هي طرفا  المرأةتتعلق ب
.فیها  
.المعاملات السابقة - 1  
.ـ الخبرة العملیة الشخصیة 2  
.ـ التجارب الفعلیة3  
.ـ الأقارب والأصدقاء والزملاء4  
ـالأخبار ، الأحداث والقراءات 5

.الخاصة   

خاصة بالمصادر المتاحة في البیئة والمجتمع 
  :وھي نوعان المرأةلدى 

  

  .ـ مصادر غیر رسمیة
  .ـ أدلة الشركات
  .ـ كتالوكات
 .ـ وسائل الإعلام

  .ـ مصادر رسمیة
  .ـ منظمات وهیئات
  .ومؤسسات حكومیة

  ـ جمعیات 
. 
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، وتتم عملیة تقییم البدائل 1تتم هذه العملیة باعتماد معاییر متعددة ومختلفة من حیث استخدامها من فرد لآخر

  :بالخطوات التالیة

  : تحدید معاییر التقییم :  الخطوة الأولى

ي أى المرأة البدیل من بین البدائل المتاحة لد اختیاروهنا یتم تحدید المعاییر التي سوف یتم على أساسها 

نجد أن  :لآخر فمثلا وردي ، حیث نجد بأن هذه المعاییر تختلف من منتجالخصائص التي تحدد قرار الشراء

  .الخ... الحجم، اسم العلامة التجاریة، اللون، الشكل الخارجي، الجودة: يه التقییم لحقائب الیدمعاییر 

  : تحدید أهمیة المعاییر:  الخطوة الثانیة

نفس المثال السابق فنجد بأنه  :مثلا اوقدراته لاحتیاجاتهابتحدید أهمیة كل معیار وذلك وفقا  المرأةقوم تحیث هنا 

  .ون أكثر من باقي المعاییر الأخرىللاهناك امرأة تعطي أهمیة لمعیار 

  :  المرأة المنتج الورديتحدید قیمة :  الثالثةالخطوة 

الوردیة وجهة نظر مختلفة عن المنتجات امرأة حیث أن لكل  امرأة،لكل  المنتج الورديأي یتم التركیز على قیمة 

 .تقییملهم نفس معاییر ال النساءرغم وجود البعض من 

  جد توفق الخطوات سابقة الذكر  أمامهاالمتاحة بجمع المعلومات وتقییم البدائل  أن تقوم المرأة وبعد

 2.لقرار الشراء باتخاذهفي الحالة الفعلیة لشراء وذلك  انفسه المرأة

  :الشراءمرحلة الشراء أو أثناء :الثانیة المرحلة)2

القرار الفعلي للشراء  اتخاذل لكن قب التفصیلاتمجموعة من  المرأةبعد القیام بكل الخطوات السابقة تتكون لدى 

، وتتمثل هذه العوامل التي تحول العزم على 3تظهر عوامل أخرى تتوسط بین العزم على الشراء والشراء الفعلي 

                                                
  .بتصرف ،67، ص یدات، مرجع سابقبمحمد إبراهیم ع 1

 ،30ص  1988مكتبـة عیـن الشمس القاهــرة ،  2، الطبعــة  المفاهیم والإستراتجیات: سلوك المستهلك عائشة مصطفي المناوي ،   2
  .بتصرف

  .بتصرف ،34،ص 2003، دیوان المطبوعات الجزائریة ،الجزائر،1عوامل التأثیر البیئیة،ج :عنابي بن عیسى، سلوك المستهلك 3
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، بالإضافة إلى أفراد العائلة  علیهاوانطباعات الغیر الذین لهم تأثیر  اتجاهاتالشراء إلى شراء فعلي في 

یوضح تلك العوامل   )7(رقم والشكل ،1والسعر  للمرأةتتعلق بالدخل المتاح التي  الاقتصادیةوالأصدقاء والعوامل 

  :التي تتوسط بین تقییم بالبدائل واتخاذ قرار الشراء

  

  القرار واتخاذالعوامل التي تتوسط بین تقییم البدائل ) 7(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

Source : katler et Dubois, Marketing Management 9ème édition pulsimnion 1998 p 219 

كانت قد فهذه المرحلة هي التي تتوج بإتمام الشراء، والمرأة هنا تعتمد على استراتیجیات محددة للقرار       

لدیها في مرحلة  وتؤثر الكثیر من العوامل الموقفیة على طبیعة اتخاذ القرار. استخدمتها لعدة مرات من قبل

ختیار، ضیق الوقت لدیها، قلة المعلومات المتاحة حول السلعة أو الخدمة الوردیة ،موضوع الا: الشراء،مثل

 .للمرأة أثناء الشراء وتأثیر الجماعات المرافقة

  ما بعد الشراء:  المرحلة الثالثة ) 3

نما تمتد إلى لدى المرأة وهي آخر مرحلة من مراحل عملیة اتخاذ قرار الشراء      ٕ حیث لا تنتهي بمجرد الشراء وا

لإشباع الحاجة وهذا من شأنه أن  المنتج الورديأخرى وهي الشعور ما بعد الشراء من حیث ملائمة مرحلة 

                                                
  .بتصرف ،34ذكره،صبلال طور،مرجع سابق  1

 تقییم

البدائل  

 المتاحة

 
تركیــز 

 الشــراء

  
تقریــــر 

 الشــــراء

اتجاھات الآخرین 
 المؤثرین

العوامل الظرفیة 
 غیر المتوقعة 
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قرار الشراء  اتخاذبمقارنة نتائج لمرأة قوم ات، وبحیث 1مستقبلاالوردي  المنتجسلبي أو إیجابي نحو  اتجاهیشكل 

ي حالة عدم تحقیق الرضا والإشباع المطلوب فإن ذلك سوف یتحقق فمع مستوى الرضا والإشباع المطلوب ف

دي إلى عدم تخلص الأفراد من حالة مما یؤ  المرأة نحو المنتج الورديعندما یكون الأداء الفعلي أقل من توقعات 

الفعلي یكون مطابقا أو أكبر مما هو متوقع سوف یؤدي ذلك  الأداءفان القلق وعدم التوازن أما في حالة الرضا 

القناعة  اإلى اكتساب معلومات وخبرة ملائمة وتتكون لدیه بالمرأةإلى تحقیق التوازن المطلوب سوف یؤدي 

یجعل احتمالیة تكرار الحصول علیه ممكنة جدا والعكس صحیح في حالة عدم الرضا الإیجابیة اتجاه البدیل مما 

  :)8(في الشكل ویمكن توضیح المراحل السابقة  .عن تكرار الشراء  لمرأةسوف یؤدي إلى امتناع ا

   

                                                
  .بتصرف ،35بلال الطور مرجع سابق ، ص  1
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  مراحل اتخاذ قرار الشراء) 8(الشكل 

  

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source : j.Lendrevie et D.Lindon, MARCATOR,Dalloz,6éme édition, paris,2000,p 160 

  الأھـــــداف
  

 الشعـــــور بالحاجة

 البحث عن المعلومة

 تحدید الحلول الممكنة 

 تقییم الحلول 

مقارنة الحلول مع مستوى 
 الرضا

 في حالة تحقیق الإشباع والرضا

 إتخاذ القرار 

  مقارنة نتائج اتخاذ القرار مع مستوى الرضا و الاشباع المطلوب
  

في حالة عدم تحقیق الرضا 
العودة للبحث عن 

 المعلومات

تحقیق الرضا عدم 
 والإشباع

الرضا مع إعادة اختیار 
 الحلول

 البحث عن الحلول الجدیدة

 ضعف النقد في تقییم البدائل

 إزدیاد الثقة بالحلول الممكنة
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الأسالیب المستخدمة للقیام  والعوامل المؤثرة ولدى المرأة دوافع الشراء  :المبحــــث الثانـــــي

  .بذلك

قوم أحیانا ت يدائم التغیر فه ابالعدید من المتغیرات وذلك نظرا لأن سلوكه للمرأةتتأثر القرارات الشرائیة  

، مما أثار فضول المهتمون  الاستمراربتصرفات توحي بالغرابة وتارة أخرى تبدو عادیة وهذا التغیر هو دائم 

،  ةالمسؤولی بدراسة السلوك الإنساني مما أدى بهم إلى البحث لمعرفة الأسباب والدوافع وكذلك العوامل المؤثرة و

  .وأیضا الأسالیب التي سوف یتم إتباعها في اتخاذ قرار الشراء وهذا ما سوف یتم التطرق إلیه في هذا المبحث

  لدى المرأة رائي ـــــــرار الشــــــالق اتخاذع ــــدواف:  الأوللب ـــالمط

 ع ــــــوم الدوافــــــمفه: رع الأول ـــــــالف: 

  :للدوافع منها یوجد الكثیر من التعاریف *

سلوك معین من أجل هدف  لتسلك المرأة تدفعهاــ هو تلك القوة المحركة الداخلیة والتي تعتبر طاقة كامنة داخل 

  1.معین 

من التعرف على ها لسلوك باتجاه معین وتمكن اوالتي تدفع المرأةتلك القوة المحركة الكامنة في : ــ وتعرف كذلك 

  2.تعلقة بهذه البیئةالبیئة وتغییر المعلومات الم

فعل معین و منه فالدوافع لدى المرأة هي عبارة عن تلك القوة التي تكمن داخل المرأة و التي تحركها للقیام ب-

عندما نتحدث عن الملابس فهناك إمرة یكون الدافع لدیها لشراء الملابس هو :ولكن كل حسب شخصیتها فمثلا 

  .وأخرى التألق و هكذا التغییر وهناك أخرى یكون دافعها التقلید

  أنواع الدوافع: الفرع الثاني :  

  :التالي ) 9(عدة أنواع والتي یمثلها الشكل  الدوافع إلى تقسم*
                                                

1 Med Sglir Djili " Marketing édition Berti" . Alger , 1998 pp 53 , 54, بتصرف. 
ـ  2014، مذكرة لنیل شهادة ماستر ، تخصص تسویق ،  أثر نشیط المبیعات على اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك النهائيمشري محمد ،   2

   .بتصرف ،73، ص  2015
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  للمرأة أنـــــــواع الدوافـــــــــع) : 9(الشـــــــــكل   

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .59، ص  2002، مؤسسة حورس الدولیة ، الإسكندریة ، مصر ،  مفاهیم واستراتیجیات: التسویق عصام الدین ابو عقلة ، :  المصدر

 :یف الأول ـــــــــــــــــــالتصن  

المنتج الوردي لشراء  المرأةوهي عبارة عن تلك الأسباب الموضوعیة التي تدفع :  رشیدةفع الاالدو   . أ

جل شراء ملابس لأطفالها فهي هنا تعتمد على السعر أذهاب امرأة للتسوق من : ومثال على ذلك 

 .الخ.......كمعیار لتقییم و الجودة 

ٕ :  الدوافع العاطفیة  . ب نما تأتي تلقائیا فهي وهي تلك الدوافع التي لا تنتج عن أي تفكیر أو تدبیر وا

نما یتم  للقیام بالشراء دون القیام بأي دراسة التي تدفع  بالمرأة ٕ أو لكافة العوامل والإمكانیات وغیرها وا

 دوافع شراء للمرأة

 التصنیف الثاني التصنیف الأول 

دوافع 
 رشیدة

دوافع 
 عاطفیة

دوافع 
 أولیة 

دوافع ثانویة 
 إنتقائیة

دوافع 
 التعامل 
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د من النساء التي ونحن نعلم بأنه توجد لعدی في اتخاذ القرار رغبة في التفاخر والتمیز الاندفاعنتیجة 

 .تحمل هذه الصفات في شخصیتها

 :التصنـــــــــــیف الثـــــــــــاني  

معین بغض النظر عن أنواع أو المنتج الوردي لشراء  المرأةوهي الدوافع التي تدعو : الدوافع الأولیة  . أ

 . أثاث جدید للمنزل بغرض التفاخرشراء : عن العلامات المختلفة مثل 

ختیار علامة عن أخرى أي بالمرأة لاوهي تلك الدوافع التي تؤدي : الانتقائیةالدوافع الثانویة   . ب

ء ویتطلب إجرا. الخ... تخذ القرارات تتعلق بالسعر، الحجم، اللون ، الجودة ت المرأةهي التي تجعل 

  .منتجات سیفورا على منتجات لوریات شراءتفضیل  : مقارنة بین الأسماء مثل 

  وهي تلك الدوافع المتعلقة بالتعامل مع محلات معینة أي تفضیل الشراء من :التعاملالدوافع . ج

  المحل هذا ولیس الآخر وذلك نتیجة لما توفره المحلات من أسلوب التعامل والتسهیلات

 و الحسنةبطبیعة الحال عفویة و عاطفیة تحب تلك المعاملات اللطیفة  الأسعار فالمرأةوالتخفیض في 

  .وكذلك تحب التعامل مع الرجال كمسوقین ذلك حسب الفطرة

 واعه ـــــــدافعي وأنـــــلوك الــــالس: رع الثالث ـــــــــــــــالف:  

ینتج عن التأثیر في القوى الكامنة   يعن الدافع الذ إن السلوك الدافعي هو الطریقة التي یمكن من خلاله التعبیر

  : 1وذلك لوجود حاجة تتطلب الإشباع ، ولقد صنف الباحثون السلوك الدافعي إلى مایلي

 ىعل :وكمثال المرأةلدى  وهو ذلك الشعور الذي یشبع مباشرة الحاجة المعنیة: السلوك المتمم  .أ 

  .دافع الجوع یأتي مباشرة لتناول الطعام والشرابذلك نجد أن 

هو عكس السلوك المتمم حیث أن الذهاب إلى تاجر المواد :  يالو سیللسلوك الإجرائي أو ا  .ب 

 .هو إلا وسیلة للحصول على الماء الغذائیة یكون كتعبیر عن العطش ولكن السلوك هنا ما

                                                
  .بتصرف، 2003، دیوان المطبوعات الجامعیة ، الجزائر ،  2، ج "سلوك المستهلك وعوامل التأثیر النفسیة"،حنامي بن عیسى  1
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وهو الأكثر تعقیدا أو كذلك الأصعب تفسیرا وهذا راجع إلى صعوبة :  لإحلاليالسلوك   .ج 

لى طبیعته الغیر مباشرة أو الإحلالیة ، لأنه من الظاهر لا یرتبط بحاجة معینة ، توضیحه  ٕ وا

تجلس في مقهى لشرب مشروبات قد یكون أولا یكون أساسه دافع  ةامرأومن أمثلة هذا النوع ، 

نما قد یكون تمتع هذا المقهى بشهرة عالیة وبالتالي تتمنى هذه المرأة أن یراها الناس  ٕ العطش ، وا

 .ذا المكان في ه

  لدى المرأةالشـــــــرائي  القـــــــــرارالعــــــــوامل المــــــــؤثرة عـــــــلى اتـــــــــخاذ : ـب الثــاني المطلــ

نما نابع عن متغیرات وعوامل مختلفة  لا المرأةقرار الشراء أو سلوك  اتخاذ إن              ٕ یأتي هكذا تلقائیا وا

هذه العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي في اتخاذ منهج سلوكي لقرار ) 10(بحیث یوضح الشكل 

  .الشراء

  العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي في اتخاذ منهج سلوكي لقرار الشراء :)10(الشكل 

    

  

  

  

  

  

  .2008 ،مصر،) 2(دار حـــامد للنشر والتوزیع ، الطبعة ، "التســویقیة والتــرویج  الاتصالات"تامر البكري ، :  المصـــدر

  

وهي تشمل تلك المؤثرات النفسیة والتي تعبر من مختلف العناصر المكونة والموجودة :  العوامل الداخلیة  . أ

هدف  االأهداف فكل لدیه لاختلافنتیجة  لأخرى امرأةغیر أن طبیعتها تختلف من  ،ةمرأاعند كل 

  :التالي ) 11(سعى لتحقیقه بحیث نلخصها في الشكلت

عوامـــل متعــــلقة بالمـــزیج 
 التســــویقي

  عوامل 

 داخلیة

  خـــطوات عــــملیة 
اتخاذ قرار الشراء 

 للمستھلك

عوامل ثقافیة واجتماعیة 

 )الخارجیة(واقتصادیة 
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  العوامل الداخلیة) : 11(الشكل 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  من إعـــــداد الطالبـــــة

  :دافع ـــــــــــــــــاجة والــــــــــــالح: أولا

  :الحاجة -ا

  للمرأةاجة وهي الشعور بالنقص والحرمان من شيء ما ذا قیمة ومنفعة الح. 

 سلك تلأن  المرأةالعوز لشيء معین وهذا النقص أو العوز یدفع  وتعني الشعور بالنقص أ :وهي أیضا

 1.  حاول من خلاله سد هذا النقصتمسلكا 

  :والحاجات متعددة ومتنوعة فهناك الحاجات الفسیولوجیة وأخرى سیكولوجیة 

: متطلبات جسدیةهي و  اطوال حیاته اوترافقه المرأةوهي حاجات فطریة تولد مع :  الحاجات الفسیولوجیة  )1

 .الحاجة للهواء ، الماء ، الطعام ، اللباس وهي أولیة 

                                                
  .بتصرف،  18، ص  1988، الدار الجامعیة ، الإسكندریة ، مصر  السلوك التنظیمي ،أحمد ماهر 1

  

 والدوافعالحاجات 

  

 التعــــلم
  

 الإدراك

  

 المعتقدات والواقف

العـــــوامل 

 الداخلیة
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 1المستوى 

كالتعلم : وهي حاجات نفسیة  احیاتهخلال فترات  لمرأةتعلمها اتوهي حاجات مكتسبة :  السیكولوجیة  )2

  .هي ثانویة البروز في المجتمع و والتألق و  والاحترام

تتسلسل حسب أهمیتها من  مستویات من الحاجات 5على أنه توجد وكذلك قد قدم إبراهام ماسلو لنا 

  ).12(وهو ما یمثله الشكل  )النفسیة (إلى الأعلى) الفسیولوجیة (أسفل

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

Source : Claude demeure, MARKETING, 4éme édition, DALLOZ, Paris 2003, P32. 

  .للحاجاتهرم ما سلو یات مستو  ):12(شكل ال

تلك القوة المحركة الكامنة في المرأة والتي تدفعا لسلوك باتجاه معین وتمكنها من التعرف على  :الــــــدوافع . ب

  .البیئة وتغییر المعلومات المتعلقة بهذه البیئة

                                        

. 

الحاجة إلى الاحترام 
 والتقدیر 

... الحاجة إلى الانتماء الحب والصداقة 
 الخ

  

 الحـــاجة إلى الأمــــان والاستقرار 

 

 الحـــــــاجات الفسیـــــــــولوجیة

  تحقیق
 الذات

 2المستوى 

 3المستوى 

 4المستوى 

 5المستوى 
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  :الإدراك -2

 الحس المختلفة أي أنه عملیة ذهنیة ومعرفیة تمكننا من عاب أو الفهم عبر وسائل یهو عملیة الإست

  1.فهم وتفسیر ما یحیط بنا

هو تلك العملیة التي تتم من خلالها معرفة المرأة للأشیاء الموجودة في عالمها المحیط بها عن طریق  إذن

  .الحواس التي تملكها

   :التالیةبحیث تنمو عملیة الإدراك بالخطوات 

 .ت التعرض لبعض المؤثرا  .1

 .وتنظیمهاالمعلومات وتسجیلها  استقبال  .2

عطاءه مدلولا ت خاصة بكل منها .3 ٕ  2.تقییم المعلومات وا

  .السلوكیة وردود الفعل وتكوین مفاهیم شاملة وعامة  الاستجابة  .4

  التــــــــعلم -3

  3.نتیجة للتجارب السابقة   المرأةوهو یعرف على أنه تلك التغیرات في المواقف وسلوك  

 ها وتغیر أغلب سلوكیاتنا تنتیجة تجارب عاش المرأةكل التعدیلات التي تحصل على سلوك  إذن هو

  .متعلمة أو مكتسبة

  :)13(الأساسیة والتي یمثلها الشكل  المبادئبحیث یتفق العلماء على أنه حتى یحدث التعلم لابد أن تتوفر 

  

  

                                                
  .بتصرف ، 172دار وفاء للنشر والتوزیع ، الإسكندریة ، مصر ، بدون سنة ، ص "  التسویق" ،محمد الصیوفي 1
  .بتصرف ، 1997مؤسسة وطنیة  للنشر ، مصر ،  ،)الترویج ( تسویق مقدم أبوعطفة عصام الدین أمین ،  2
، مذكرة تخرج لنیل شهادة ماستر ، تخصص تسویق  ، تأثیر تنشیط المبیعات على القرار الشرائي للمستهلكزعراط سهام ، قراني فهیمة   3

  .بتصرف، 2012وتجارة دولیة ، جامعة البویرة ،الجزائر، 
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  المبادئ الأساسیة للتعلم:  )13(الـــــــــــشكل 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  مـــــن إعـــــــداد الطـــــــالبة

  

    

 

 التـــــــعلم

  

 الــــــدافع

  

 الإیــــحاءات

  

 الاستجابة

  

 التــــــعزیز
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الأولى لحـدوث التعلم حیث تلعب الأهداف والحاجات دور  الانطلاقوهي تمـثل نقطـة   :الـــــــــدوافع   .1

 .المنبه

للتعلم  النساءتقوم الإیحاءات بدور موجه للدوافع ، كونها تعمل كقوة رئیسیة لاستمالة : الإیحـــــاءات    .2

، السعر ، الإعلان : من خلال منبهات مثل الوردي  بالمنتجوقد تتمثل الإیحاءات في أمور ترتبط 

 . الخ...  ،التصمیم ،الألوانطریقة العرض

التي حدثت  الاستجابةاتجاه المنبه الذي تعرف له ونوع  المرأةتصرف بها تأي الكیفیة التي  : الاستجابة  .3

 . أي القیام بعملیة الشراء أولالدیه 

 .لدى المرأة الاستجابةوهو تلك العملیة التي یتم من خلالها تحقق نتائج  :التعــزیز   .4

  الموقف والمعتقدات  4-

المرأة كتسب توعملیة التأثر بالمحیط  الاختلاط في المجتمعمن خلال الإدراك والتعلم ومن خلال          

اتجاه  المرأةمتلكها تعتقاد  صفة أو فكرة الشرائي ، ویمثل الا االمعتقدات والمواقف التي تؤثر على سلوكه

میل تالتي  الوردیة وتمثل المعتقدات الصورة الذهنیة للمنتجات.) الخ...  منتج ورديفكرة ، (موضوع معین 

  .للتصرف بناءا علیها  ءالنسا

  للمرأةالعوامل الخارجیة المؤثرة على القرار الشرائي . ب

  : العوامل الثقافیة . 1     

والأفكار التي تسود مجتمعا ما في  المبادئ مجموعة المعارف والمعتقدات ، و:" تعرف الثقافة على أنها         

  1.فترة زمنیة معینة ، والتي تؤثر على سلوك الفرد وتصرفاته ومنذ سنوات حیاته المبكرة

  

                                                
  .بتصرف ، 81، ص  2008، دار الخلدونیة للنشر والتوزیع ، الجزائر  ، أسس التسویقإبراهیم بلحیمر  1
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مجموعة معتقدة من الرموز والحقائق المتولدة في المجتمع والتي تنتقل من جیل إلى آخر كأس  أیضاوهي 

  1.  الإنسانیةمحددة ومنظمة للسلوك 

 امرأةالیومیة فكل  امعینة في حیاته لمواقفستجیب بها تالطریقة التي  التحدث عن المرأة فالثقافة تؤثر علىعند و 

المعروفة بالثقافة ، لذلك یستلزم على المؤسسات التسویقیة أن تقدم الوردیة المنتجات  طریقة تقییمهاتأثر تمنا 

أن تقوم تصمیم اكسیسوارات  :تستطیع مؤسسة مثلافلا  تتفق مع أذواق المجتمع وردیة حلول على شكل منتجات

  .تحمل الصلیب في محتواها وبیعها في دول إسلامیة فذلك منافي لثقافتها

  :  الاجتماعیةالعوامل . 2

  الاجتماعیةالعوامل  :التالــــي) 14(ویمـــــــــثلها الشــــكل 

  

      

  

  

  

  

  

  

  من إعداد الطالبة

 متوسطة إلى أخرهأي الطبقة التي تنتمي إلیها بمعنى طبقة راقیة : الطبقة الاجتماعیة ،. 

 أي لكن یرجع الرأي الأول: قادة الرأي. 

                                                
  .بتصرف ، 45طلعت أسعد عبد الحمید ، یاسر عبد الحمید الخطیب وآخرون ، مرجع سابق ، ص  1

  

 الطبقة الاجتماعیة 

  

  قادة الرأي
 

  

 الأســـــــــرة

  

 الجماعات المرجعیة

 العوامل الاجتماعیة
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  أي أفراد العائلة: الأسرة. 

 الخ.... الأصدقاء، الزملاء في العمل: الجماعات المرجعیة. 

جدیدة ، وكذلك وردیة إن ظهور تكنولوجیا جدیدة أدى إلى ظهور منتجات وخدمات  :العوامل التكنولوجیة  - 3

، كما أصبحت الفرصة متاحة للحصول على  الدفع الالكتروني: ك إلى ظهور طرق جدیدة للشراء والدفع

 أصبح أكثر حریة من قبل بسبب التقدم التكنولوجي لمرأةفي أي وقت ومن أي مكان أي أن ا الوردیة المنتجات

فلم یعد محتم علیها النزول إلى السوق و التجول لشراء ما ترید بل صبح وبكل بساطة أن تقوم بالتسوق وهي في 

  .في أي وقت ترید وبأي وسیلة دفع ترغب بهاعن طریق التسوق الالكتروني  ملالمنزل جالسة أو في الع

أثناء  علیهابعملیة الشراء والتي تؤثر عند قیامها  بالمرأة وهي تلك العوامل المحیطة  :العوامل الموقفیة  -4

  :لقرار شرائي معین وهي كما یلي  هااتخاذ

،فالمرأة كالموقع الجغرافي للمحل ، التصمیم الداخلي والخارجي : العوامل المادیة المحیطة بالشراء  .1

الدیكور،  الألوان، الروائح ، الموسیقى ، طریقة العرض (تحب تلك الأشیاء المعبرة و المؤثرة 

  .)الخ... الایضاءة

 .بالشراء  المرأةقیام عند خرون أثناء أي وجود أو غیاب أشخاص آ: البیئة الاجتماعیة المحیطة بالشراء .2

عید : الأعیاد و المناسبات مثلأي الوقت مثل ، ساعات الیوم ،  :الإطار الزمني للموقف الشرائي   .3

 .غیرهاالمرأة و 

من جراء عملیة  المرأةسعى إلیها تأي أسباب ودوافع الشراء والأهداف التي : المهمة الشرائیة  طبیعة .4

 .الشراء 

، وتشمل  الاستعمال، وقت الشراء أو  للمرأةویقصد بها الحالات النفسیة : عند الشراء  المرأةحالة   .5

 . الإرهاق أو التعب بالسعادة ، أو اومدى شعره المرأةمزاج 
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  ةجعل المؤسسات تسعى لتأثیر على القرار الشرائي للمرأتالعوامل التي :ث الــــمطلب الثالـــ

  سوقا جدیرة بالاهتمام المرأة -1

تعلما في المتوسط  بقدر  أكثر وأنهنالعمل ،  أماكنللنساء حیز كبیر في  أصبحانه  الأمرفي واقع          

من  أكثرتكتسب وتمتلك الیوم  فالمرأةمن الكسب المادي  تأتياكبر من الرجال والنتیجة هي السلطة والقوة والتي 

  .وقت مضى ، فالقوة المالیة للمرأة تتسارع و تتزاید بشكل كبیر  أي

مكونات لسوق النسائیة ، اثنین من العوامل تلقى الضوء  أونقول أن هنالك أربعة عوامل  أنو یمكن         

  1.ء تتفق بها النسا التيتلقى الضوء على الكیفیة  الأخرمقارنة للرجل ، والعوامل  للمرأةعلى الكسب الزائد  

في المتوسط النساء یكسبن الكثیر من المال و ذلك بسبب ارتفاع الدخل : القدرة على الكسب :  الأولالعامل 

بالنسبة للمرأة ، و كذلك ارتفاع أجر الوظیفة ، ففي الولایات المتحدة الأمریكیة حصلت المرأة على وضع 

  . الأغلبیة للمدیرین المالیین و المحاسبین 

  .هنالك سوقا قائمة الیوم و حتى السوق المحتملة أكبر خلال العقود القائمة   أن ما یعنیه ذلك هو

معظم الناس فوجئت عندما علمت أن المرأة لها السیطرة بالفعل  :ارتفاع القیمة الصافیة للمرأة : العامل الثاني 

بالمئة  من الثروات  55حیث تتحكم النساء في   الأمریكیةالمالیة في الولایات المتحدة  الأصولعلى غالبیة 

  .الخاصة في الولایات المتحدة 

حیث –فهي الرئیس التنفیذي للمشتریات المنزلیة  – الاستهلاكي الإنفاقتعتبر المرأة طاقة : العامل الثالث 

رى الرئیسي من المشت أنشركات السلع المحلیة في الولایات المتحدة و تجارة التجزئة و لفترات طویلة  أكدت

الصغیرة الخاصة بها ففي الوقت الحاضر  الأشیاءما هو ابعد من  إلى الآن، فالقدرة الشرائیة للمرأة تمتد  الإناث

من نصف جمیع العملیات الشراء  أكثرتشكل : تتشابه مشتریات المرأة مع الرجل ، على سبیل المثال 

                                                
12فاطمة عبد الحلیم بابكر أحمد، مرجع سابق، ص   1  
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ات المنزلیة ، و أكثر من نصف نسبة شراء السیارات الاستهلاكیة الالكترونیة ، و معظم مشتریات التحسین

  .الجدیدة 

و بذلك تعتبر المرأة هي الوحیدة لصناعة القرارات الشرائیة الرئیسیة و القرارات المشتركة و القرارات الخاصة بهن  

 أخر ءيشو أنها متواجدة في سوق السیارات ، و أجهزة الكمبیوتر،  و المنازل ، و الخدمات المالیة ، و أي 

  .یخطر على البال أنیمكن 

من ) بالمئة53(تهتم بالمرأة ، فنسبة   أنلا بد  الأعمالالشركات التجاریة التي تسوق لرجال : العامل الرابع 

من جمیع ) بالمئة40(جمیع مدیري المشتریات من النساء ، و كذلك معظم الشركات مملوكة للنساء بنسبة 

  1.شركات الولایات المتحدة 

. لهن تأثیر كبیر في مجتمعاتهم مع الكثیر من النفوذ خارج شركاتهم الخاصة  الأعمالكما أن سیدات           

   .و مساهمات للجمعیات الخیریة بشكل اكبر من الرجال تطوعیةفهن لدیهن في الغالب أنشطة لأغراض خیریة و 

  :   ربحیة  أكثرالمرأة زبائن  -2       

  ربحیة من الرجال على المدى البعید  أكثرهنالك بعدان للمرأة جعل لعملیة الشراء منهم عملاء             

  . الإعلانالولاء و : و هما 

من  ،المرأة هي أكثر تطلبا في جعلها الأولى في التصنیف لتعویض استثمار الوقت :  البعد الأول         

  .اریة التي اختارتها في دورات شراء لاحقة ء لهذه العلامة التجالولا خلال البقاء أكثر و

لتلك  الآخرینعرضة لتوصیلة  أكثرهي أكثر انتشارا بین النساء ، هن  لمنطوقةكلمة اال :البعد الثاني          

  .تصنفها ایجابیة  التيالعلامة التجاریة أو المبیعات 

وفقا لذلك . و بذلك یمكن القول أن استهداف النساء یولد رضا العملاء العالي بین الرجال و النساء           

  .عند تلبیة توقعات أعلى من النساء تكون أكثر من تحقیق مطالب الرجال 

                                                
 22-19   فاطمة عبد الحلیم بابكر أحمد، مرجع سابق، ص   1
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  أبعاد المزیج التسویق الوردي و قرار الشراء لدى المرأةالعلاقة بین  :المبحث الثالث  

  أثر المنتج الوردي على قرارا الشراء لدى النساء :المطلب الأول

  منــتجالســوق ولــدى النســاء وذلــك مــن خــلال خلــق  فــيتثبــت نفســها وتفرضــها  أنإن كــل مؤسســة تحــاول 

  بحیثمن المنتجات المنافسة له وذلك من خلال جعله یتمیز بمیزة تنافسیة  باقيوردي متمیز عن 

بیتـــي "الـــوردي فقـــد قـــام  المنـــتجالتعـــاریف الســـابقة التـــي تـــم التطـــرق لهـــا فـــي الفصـــل الأول حـــول  ىإلـــ الإضـــافة و

المؤسســة فــي إنتاجــه لــیس  اكــل مــا یفكــر مســؤولو : ى انــه لــالمنــتج مــن وجهــة نظــر المســتهلك ع بتعریــف"جروكــر

للقیمـة التـي یهـدف إلیهـا یفكر المستهلك في اقتنائه ، أنه مبدأه الشخصـي  هو حاسم وقاطع وهو ما بالأهم ، بل ما

  1من خلال هذا المنتج

ما قیل في میدان تأسیس الفكر التسویقي المعاصر فقد  أدق ا الطرح لـ بیتي جروكر من أروع وإذ یعتبر هذ

في مصانعنا نصنع مواد تجمیل لكن : لمستحضرات التجمیل  REVLONاختصر هذا ما قاله مؤلف ماركة 

  2بمحلات العطور نبیع أحلامنا 

فهي من تقوم بفرض رغبتها  إذنالمرأة باعتبارها مستهلك أساسي ورئیسي في السوق  أنومن هنا یتضح لنا فكرة 

  .إلیهتلك القیمة الذاتیة التي تجدها في ذلك المنتج الوردي وما یرمز  إلى بالإضافةفي شكل المنتج الوردي ، 

دف التسویقي للمنتج الوردي ، لیس الا درجة توافق وبالاعتماد على ما سبق یمكننا القول بأن ما یطلق علیه اله

لمنتج الوردي مع ما تتوقعه المرأة وذلك حسب خصائصها وهو الفكرة الرئیسیة التي تتمحور بصفة خاصة حول ا

  .یها ویشبعها ذلك المنتج الوردي بالحاجة الملحة التي تنتظرها المرأة والتي یل

الثلاث مستویات التي تحدثنا  مراعاةالوردي والمرأة لا بد على مؤسسة  وعندما تقوم بتحلیل العلاقة بین المنتج

  :عنها سابقا

                                                
1 j. Lendrenie , Denis lindon.op.w.p209 
2 ibuid  . p260 
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  .المركزي  المنتج_ 1

  .الشكلي المنتج_2

  .المنتج الكلي_ 3

 المنتجطلوب الحصول علیها من موهنا یستلزم على المؤسسات البحث عن المنافع : المركزي  المنتج_ 1

فنحن  أم لاالمتواجدة في السوق ت تقوم المرأة بشراء جمیع المنتجا یعني هل ماذا تشتري المرأة بالفعل أيالوردي 

تستطیع المؤسسات  ،بحیثا بالتسوق كبیرهسوان هو  لأخرى ةامرأكما نعلم بان خصائص المرأة تختلف من 

فمثلا  باعهاشإوردي یلبي حاجاتها ورغباتها التي ترید  منتجالنساء من خلال خلق  أوالمرأة  شراءالتأثیر مع قرار 

عندما تذهب المرأة لشراء مواد التجمیل وللتكن كریم خافي للعیوب فهنا المنتج الوردي المركزي والذي تبحث 

 مراعاةالعیوب المتواجدة على بشرتها ولكن یستلزم على المؤسسات وكما قلنا سابقا  إخفاءعنه هو  المرأة

عطي توذلك لكي  ،ومنها السوداء ،ومنها السمراء ،البیضاء :فهناك المرأةالبشرة لدى  ألوانت بین الاختلافا

متواجدة وتهتم بتلبیة  مرآةوردیة لكل  نتجاتم بإنتاجالمؤسسة نظرة كاملة ومقنعة بان المؤسسة تهتم وتقوم 

، و هذا  المؤسسةمحل اهتمام من قبل تلك  بأنهاسواء كان لون بشرتها  المرأةظر تنحاجاتها و رغباتها فهنا 

التي  المرأةسوف تعتبر تلك  ذا كوه ،بذلك المنتج الوردي وقیام بشرائهمن خلال إقناع المرأة   اسوف یؤثر ایجابی

   .قامت بشراء ذلك المنتج الوردي عنصر ترویجي للمؤسسة من خلال الكلمة المنطوقة

من اجل خلق صورة  المرأةلدى  ةلبحث عن جمیع النواقص الغیر مغطاوا عاةلذلك یستلزم على المؤسسات مرا_ 

   .تلك النساء أذهانذهنیة لدى 

                          هالمواد التنظیف استغلت فرص بان المنتج الوردي المركزي ل ISIS فكما فعلت مؤسسة

ولكن ذلك بعد ما قامت بدراسات  الأنظاربخلق حاجة كانت محجوبة عن  تولكنها قام الأوانيهو تنظیف 

عدیدة حیث هي كانت تعرف بان المرأة یهمها مظهرها الخارجي وتهتم به كثیرا ومن بین هذه الاهتمامات لطافة 

 رطوبة ونعومة على والذي یحافظ  ISIS prilوهو  ألاوردي جدید  منتج بإنتاجونعومة یدیها لذلك هي قامت 
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 الأخرىبهوت لونها على عكس المنتجات الوردیة  تشققها و إلىولا یؤدي  انيالأو المرأة عند قیامها بغسل یدي 

قرار الشراء لدى المرأة عند قیامها بشراء مواد التنظیف یعتمد على تلك الحاجة ففي نظر المرأة  أصبحلذلك قد 

  .في البیت أوبروزا بالمجتمع  لطافتهما یضیفها جمالا و نعومة یدیها و أن

  

  
  



عملیة إتخاذ قرار الشراء لدى المرأة: الفصل الثاني   
 

86 
 

عتبر وسیلة خاصة تستخدمها أغلب النساء لزیادة تفمثلا عندما نقوم بالتكلم عن العطور نحن نعلم بأن العطور  

  . ، خاصة لدى شریك حیاتها أنوثتها جاذبیتها و

  :كالتاليوذلك  ةامرأمن العطور وذلك حسب شخصیة كل  أنواعفقامت العدید من المؤسسات بخلق 
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  : Viktor and Rolf FowelrBomBلدینا عطر 

فهو مزیج غني  الأزهارعطر یفوح بروائح  لأنهالعطور النسائیة مبیعا على المستوى العالمي وذلك  أكثرهو من 

ة لأوراق الشاي مع شالتي تختلف مع النكهات المنع ركیدو الأ الفریزیا ، الیاسمین ، الورد و أزهارمن فیلات 

رومانسیة مثیرة فهنا وكما نرى بان المؤسسة ركزت على المرأة ذات الشخصیة  لامرأةالبرغمون، وهو عطر ممیزة 

  . الرومانسیة
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 :  Chanel Cocoعطر  

وهو عطر لامرأة  الأنوثةغایة في  أنیقهو عطر یمنح رائحة عطریة مثیرة تتناسب مع فستان 

لسهرة رومانسیة في  أوللعروس في لیلة الزفاف  الأنسبوهو ، مفعمة بالعاطفة  ،جذابة ،ةاسحس

  . المنزل
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  :  Stella by Stella Mc Cartneyعطر  

  . بالثقة في النفس تمتلئوهو عطر نسائي ممیز وجذاب فهو مصمم للمرأة العصریة والأنیقة التي 
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اعتمدت على شخصیات النساء كما نرى ومما سبق بان المنتج الوردي المركزي هو الرائحة ولكن المؤسسات *

   . في تركیبة العطور لتعطي كل امرأة حقها من السوق وتلبي حاجاتها ورغباتها

  : المنتـــج الشكلــــي 3

 إلىالوردي المركزي  المنتجوهنا تقوم المؤسسات بالتأثیر على قرار الشراء لدى المرأة من خلال تحویل       

 أنهاوهي  ألارجل التسوق على علم بان المرأة تحمل العدید من الخصائص  أونواحي مادیة ملموسة فالمؤسسة 

    وكذلك تحب التمییز، والتصمیم  الأشكال و الألوانتغویها  الأولىبالنظرة  تتأثرمندفعة تتحكم بها عواطفها 

الدائم والتفرد بمظهرها لذلك توجد هناك العدید من المؤسسات تولي لعنصر التغلیف والتصمیم والجودة  التألقو 

جذابة ومؤثرة على نفسیتها فمثلا  ألوانعلى قرار الشراء لدى المرأة وكذلك استخدام  التأثیركبیرة من اجل  أهمیة

المجوهرات ویفضلنها على باقي المنتجات تكلم عن المجوهرات وكما نعلم بان جمیع النساء یعشقن نعندما 

الوردیة فترى بان اكبر الماركات العالمیة لصنع وتصمیم المجوهرات قامت بتصمیم مجوهراتها وفقا لخصائص 

  :المرأة وطبیعتها وعلى سبیل المثال نذكر ما یلي 
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  : Chopa rdماركة  

وهي تشتهر  ،والیاقوت الألماس الزمرد و :الكریمة الفخمة مثل بالأحجاروهي تقدم قطع ممیزة وثمینة مزینة 

فترى  الأخرىبالجودة العالیة في تصامیمها وهذا ما جعل بعض النساء یفضلنها على باقي الماركات العالمیة 

بان الجودة هنا كانت هي من اثر على قرار الشراء لان رجل التسویق في هذه الماركة استهدف ذلك الفضاء 

  . أخرىعناصر  من أيي الذي یبحث عن الجودة العالیة دون مراعاة الراق
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  : VANCLEEF and ARPELSماركة  

حب الطبیعة تمن النساء التي  سوقيتهدف ذلك القطاع الاسالماركات في العالم فهي  أشهروهي تعد من    

الحوریات :طریقة عیشه من القصص الخیالیة ك حي یستو  أن بحي یذذلك القطاع ال أو ،والطیور ،الورد :مثل

فهي قدمت منتجاتها الوردیة لتلك المرأة التي تبحث عن الجمال والطاقة والخیال في  ،الأمیرات و ،والجنیات

  .قطعها الساحرة 
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  : CARTIERماركة  

وهذه الماركة تفضلها النساء من العائلات المالكة وذلك لتلبیة حاجاتهم ورغباتهم من خلال تقدیم مجوهرات    

  .تمتاز بالتصامیم المختلفة والمبتكرة والراقیة 
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  لدى  المرأة عـــــــلى قـــــــــرار الشـــــــــــــراءالوردي تـأثیر التــــــرویج : الـــــمطلب الـــــثاني 

یمثل الترویج عنصرا أساسیا وحیویا من أنشطة المؤسسات فهو مرآة عاكسة للنشاط نفسه فهو یلعب حلقة        

من خلال ما یقدم ویعرض من منتجات وردیة ، بحیث یعتبر الترویج  المرأةوصل بین المؤسسات واحتیاجات 

إلى أكثر حیث أثبت أن المستهلك بصفة عامة یتعرض من أكثر عناصر المزیج التسویقي تأثیر ، على المرأة ، 

رسالة إعلانیة في الیوم ، فهو یمثل تلك الوسیلة التي تسمح للمرأة باكتشاف المنتجات الوردیة التي  1600من 

عرفها والتعرف علیها ، ونظرا لتعرض المرأة لتلك المنبهات أي الإعلانات بصفة متكررة فقد یؤدي نفس تلا 

وفي أحیان  الاستجابةمن ثلاثة مرات في الیوم مما یشكل ضغطا یؤدي في بعض الأحیان إلى  الإعلان أكثر

 أخرى قد یخلق نوع من الفضول الذي یدفع بالمرأة إلى تجریب المنتج الوردي معین تعرف علیه بواسطة الإعلان

  .وغیرها من عناصر المزیج الترویجي

 :الإعلان -1

غیر شخصیة لتقدیم وترویج السلع والخدمات والأفكار ن الإعلان هو عبارة عن تلك الوسیلة أا نعلم بمفك

  . بواسطة جهد معلوم ومقابل اجر مدفوع

شكل أساسي على محتوى الرسالة الإعلانیة والوسیلة ب المرأةویعتمد نجاح الإعلان في التأثیر على سلوك 

  .و كذلك في الوقت المناسب الإعلانیة المناسبة

فهناك نوع من النساء یتأثرن بالإعلان على التلفاز ویعتمدن علیه كمشجع لاتخاذ قرار الشراء لذلك فإننا 

  :و ذلك من خلال نرى بان أغلبیة المؤسسات تعتمد على التلفاز كوسیلة لترویج منتجاتها

و ذلك حسب خصائص  و تدفعها لشراء بسرعة المرأةة یؤثر على عفویة اعتمادها  على شخصیات مشهورة *

  : كل امرأة و الصور التالیة خیر مثال على ذلك
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    .تكرار الإعـلان لأكثـر مـن مـرة یكسر لـدى المرأة حالة التردد ویجعلها تتخذ قرار الشراء و كذلك

المغریات و كذلك إن تصمیم الإعلان والرسالة الإعلانیة بطریف جذابة من اجل التأثیر على      

العاطفیة، أي التركز في الإعلان على الموسیقى والألوان، كذلك إن المنتجات الموجهة نحو الأم یجب ان 

   .تركز على عواطف الأمومة و حنان الأم على أطفالها
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  .لشراء و المجلات كمؤثر على قرار االمعارض و كذلك هناك بعض المؤسسات التي تعتمد على 
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بعض المؤسسات التي تعتمد على الإعلان عن طریق اســتخدام الإنترنــت والمواقـع  أیضاویوجد - 

الإلكترونیـة وتعتبره مشجع على اتخاذ قرار الشراء بسرعة أو الشراء بكمیات كبیرة أو یدفعها لشراء منتجات 

  .غیر ضروریة

   :تنشیط المبیعات-2

بنشاط تنشیط المبیعات وذلك بسبب اشـتداد المنافـسة ومیل المنظمات لقد زاد الاهتمام في السنوات الأخیرة 

إلى الاحتفاظ بزبائنها وكسب زبائن جدد حیث أن هذا النشاط یجمع بین جانبي البیـع الشخصي والإعلان 

وذلك بهدف دعم متاجر التجزئة من خلال تحفیز المرأة على الشراء و ذلك من خلال الاعتماد على عدة 

لكل امرأة خصائصها التي یمكن أن تشترك فیها مع غیرها من النساء الأخریات و كذلك لكل طرق لأنه 

  :مرآة طریقة تعتمد علیها المؤسسة من التأثیر على قرار الشراء لدیها وذلك من خلال

  . بسرعةعــروض الواجهــات الأمامیـــة التــي تراها المرأة في المحلات  فهي تقوها إلى الشراء * 
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   .عینات المجانیة التي تقدمها المحـلات قد تجعل تشتري منتجات غیر ضروریةال *

   .و بكمیات كبیرة بسرعةالعینــات التــي تحصــل علیهــا مــن المحــلات تشجعها على الشراء  *

  .إن المسـابقات التـي تقـوم بهـا المحـلات قد تجعلها تكرر الشراء من نفس المكان* 

  :  البیع الشخصي- 3

وهنا تعتمد المؤسسات على مندوب  وهي تمثل ذلك الاتصال المباشر بین المرأة كزبونة و البائع         

المبیعات من أجل التأثیر على قرار الشراء و لكن یكو ذلك وكما قلنا سابقا حسب خصائص كل امرأة 

أي  الأولعن الصنف فهناك نوعان واحدة تحبب التعامل مع الرجال وعكسها مع النساء فعندما نتكلم 

ان تختار ذلك المندوب الذي یتمتع بجمیع الذي یحب التعامل مع الرجال فهنا یستلزم على المؤسسة 

المؤهلات التي تسمح له بذلك ابتدءا من المظهر الخارجي له فنساء یحببن ذلك الرجل الذي یعتني 

  بذلك الأسلوب اللبق في التعامل بجسمه أي الریاضي و الأنیق و الوسیم و الجذاب وكذلك الذي یتمتع 

وكذلك أن یتمتع بالقذرة على الإقناع فهذه كلها تؤثر على المرأة باعتبار أنها محبة للجمال و حساسة 

  .بطبعها

تكون مندوبة المبیعات أنیقة الهندام و محترمة اللباس و جمیلة  أنبالنسبة لنوع الثاني فیستلزم  أما -

 .هاأنواعالشكل و لدیها القدرة على التعامل مع المرآة بجمیع 

كالمشاركة في  و تسعى من خلالها إلى تكوین و إطالة العلاقة مع المرأة :العلاقات العامة-4

و هذه الصورة  كعارض و جعل الهدف منها هو دعم مرضى السرطان إقامةالحفلات الخیریة، أو 

  .خیر مثال
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  ـرار الشـراء لدى  المرأةأثیر السعر الوردي عـــــــلى قـتـ: المطلب الثالث 

  یعتبر السعر الوردي و القرارات المتعلقة به من أصعب القرارات التي تواجه رجال التسویق لأنها یجب أن

  الاعتبار المرأة من جهة، كما یجب أن تحقق من جهة أخرى أهداف المؤسسة بالتكامل معتأخذ بعین 

  باقي عناصر المزیج التسویقي في ظل القیود المتمثلة في كل العوامل المؤثرة على السعر سواء

یر على الداخلیة أو الخارجیة، وهنا یستلزم على رجال التسویق أن یقوموا بتبني أسالیب و طرق من أجل التأث

  .قرار الشراء لدى المرأة 
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 في شكل  الأسعارتوضع  أنبمعنى ): الزوجیة الأسعارالفردیة و ( السكریة أسعارتستخدم المؤسسة  أن

فهناك حذف من النساء عند الذهاب لشراء : فردیة ولیس في شكل رقم صحیح مثل  وأرقامكسور 

 إدراكعلى  یؤثرفذلك  2390DAبدلا من  2389,99DA:المجوهرات مثلا فیقول البائع بان السعر 

فتشعرها بان هذه المجوهرات التي تحمل هذا السعر ارخص من مثیلتها التي تحمل السعر الوردي  المرأة

  .في شكل عدد صحیح 

وردیة عالیة للمنتج الوردي  أسعارتستخدم المؤسسة  أنمعناه :الزوجیة غیر كسریة وردیة  للأسعاربالنسبة  أما*

فتجد بان  لأطفالهامن اجل شراء ملابس  الأطفاللملابس  المرأةدخول : ال على ذلك ثة العالیة وكمذو الجود

 ةأالمر یة ؤ السعر الوردي الزوجي على ر  یؤثرفذلك سوف  97,7DA بدلا  98DAالسعر الوردي لثوب ما هو 

  بان السلعة الوردیة من فئة عالیة  المرأة إدراك أي يكسر حدد لها سعر  مما لو أرقىسلعة الوردیة باعتبارها لل

  وردیة مرتفعة للمنتج  أسعارحیث هنا تقوم المؤسسة بوضع ) : الدالة(التفاخریة  الأسعاراستخدام سیاسة

یوجد هناك صنف من النساء  بأنهعملیة التفاخر ونحن نعلم وكما قلنا سابقا  إظهارالوردي وذلك بهدف 

 إقناعبمكتسباتها ، لذلك تستخدم المؤسسة هذه السیاسة من اجل  فاخرتتتبرز في المجتمع وان  أنحب ت

الخدمة الوردیة ذات جودة عالیة جدا وهذه السلع الوردیة التفاخریة لا تنطبق  أوبان هذه السلعة  المرأة

الوردیة لهذه السلع الوردیة التفاخریة  الأسعارانخفاض بمعنى   مستثناةتعتبر  إذعلیها نظریة الطلب ، 

  الخ ...نخفاض الطلب علیها والعكس صحیح مثل المجوهرات ، العطور لاي سیؤد

تستفید من شخصیتها لكي تقوم بتسعیر  أنكیف یمكن للمؤسسة و كزبونة فقط  المرأةتكلمنا عن  نحن فهنا

 أسلوبهاتعتمد على  أنتكون مسوقة ولكن یجب على المؤسسة  أنیمكن  بأنهمنتجاتها الوردیة ولا تستطیع نسیان 

تستخدم التسعیر الترویجي وكمثال على  أنیمكن لها  أورجل لها  أو مرآةالمستهلك سواء كان  إقناعمن اجل 

  :ذلك
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  إلىوذلك من اجل جذب العملات  تالماركاتقوم بعض المحلات بوضع سعر وردي منخفض لبعض 

ذهب للسوق نجد بان ت عندما: عادیة فمثلا  بأسعار أخرىبشراء منتجات  ایقومو  أن أملالمحل على 

قام  التيدخل لنتفقد ذلك المحل ولتفقد منتجاته تهناك محل معین قام بوضع سعر معین لماركة معینة 

 أخرمنتج وردي  كعجبنو لكن ی شراء تلك الماركة منخفضة السعر الوردي و تنوي  أسعارهابخفض 

  .بشرائه  ینقومت بسعر عادي و

  في مواسم معینة فیوجد الكثیر من النساء المسوقات تعتمد على هذا  الأسعاروكذلك القیام بتخفیض

 . بتنزیلاتالقیام  أيالملابس الشتویة في بدایة فصل الصیف  أسعارفیقمن بتخفیض  الأسلوب

  رون المنتج خلال قدرة زمنیة محددة شتالذین ی ءجزء من النقود للعملا إعادةبقوم بعض المسوقات توقد

  .الولاء لمحلها  تحقق الربح و تتحكم في السعر أنمسوقة وهكذا یمكن لل

  400ضع لافتة فیها سعر وردي عالي بقیمة تن كأصم الوهمي خنستخدم ال أنویمكن كذلكDA  وتقوم

 .200DAو تضع سعر أقل منه بشطبه 
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 المرأةتأثیر التوزیع الوردي عــلى قـرار الشـراء لدى  : المطلب الرابع 

فالا یمكن للمؤسسات أن لاتولي یعتبر التوزیع الوردي من أحد أهم عناصر المزیج التسویقي الوردي 

أو  المرأة إلىاهتماما كبیر لهذا العصر فهو یمثل ذلك الطریق الذي تسلكه المنتجات الوردیة للوصول 

تستخدم هذا العنصر من  أنذلك المكان الذي یتم من خلاله عرض هذه المنتجات ومنه یمكن للمؤسسات 

  : و ذلك من خلال مایلي المرأةعلى قرار الشراء لدى  التأثیراجل 

  فهناك من النساء من یفضلن الحصول على أن تقوم بتوفیر ذلك المنتج الوردي في بدایة موسمه

 .كشراء ملابس الصیف في بدایة موسمه: المنتجات التي یفضلنها في بدایة موسمها مثلا 

  كذلك أن تقوم بتوفیر المنتجات بشكل مستمر دون انقطاع فمثلا في بعض الأحیان یحدث انقطاع

 لمنتج معین وهذا ما یؤثر على قرار الشراء لمنتج ما و كذلك یؤثر على الولاء لتلك العلامة التجاریة 

  ء من في نقاط بیع متخصصة فهناك من النسا منتجاتهاتوفیر أن تقوم بوكذلك یمكن للمؤسسات

تلك نقاط البیع المتخصصة لان ذلك یزرع الثقة لدیها في ذلك المنتج من  یحببن شراء منتجاتها

 :الوردي مثل منتجات 

  وكذلك أن یستعین أصحاب المتاجر بفن عرض السلع أي معرفة كیفیة توزیع المنتجات و أماكن

 .عرضها داخل المتجر
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  الـــــــثانيخـــــــاتمة الفـــــصل 

 المرأةحیث تبین لنا أن لدى المرأة قرارات الشراء  اتخاذعملیة  تعراض في هذا الفصل لمختلف جوانبلقد تم اس 

على خلاف التسویق القدیم فنجاح المؤسسة یتوقف على مدى إشباعها  التسویق الحدیثعد الركیزة الأساسیة في ت

  .المرأةلحاجات ورغبات 

دراسة كل الجوانب المحیطة والتي لها علامة بعملیة اتخاذ القرار الشرائي للمنتجات  ولذلك لابد علیها من

مر بعدة مراحل أساسیة ت مرأةإلى اتخاذ قرار الشراء ، فال لمرأةالمقترحة ومحاولة معرفة الأسباب التي تؤدي با

: غیرها وكذلك عوامل خارجیة لمجموعة من العوامل النفسیة الداخلیة في الفهم والحاجات و  اوذلك نتیجة لتعرضه

، الترویج ، التوزیع وهي كلها تساهم  المنتجالسعر ، : بالإضافة عناصر المزیج التسویقي  والاقتصادیةكالثقافیة 

  .  للمنتج أو بالعدم  بالاقتناءفي اتخاذ قرار الشراء سواء 
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  :  تمهـــــید

 ندعمها أن ارتأینا واقعیة دراستنا تكون وحتى ،ةــــــــالدراس نـــــــم ى الفصلین النظریینـــــــرق الــــــــالتط دـــــــبع       

 الدراســــــة تعتبر حیث ،)دراسة حالة( العملي  بدراسة تطبیقیة نحاول فیها إسقاط الجانب النظري على المیدان

 اجــــــــراءات إتباع دون الدارسة بهذه القیام یمكن ولا للبحث النظري الجانب في اءـــــــــــج لما إسقاط ةـــــــــیالمیدان

 وسنحاول ,علیها الحصول یجب التي والمعلومات بها المرور یجب يــــــــــالت واتـــــالخط دــــــــبتحدی تسمح منهجیة

 المیدانیةالدراسة  نتائج وتحلیل رضــــــــع لالــــــخ نـــــــــم للبحث دانيـــــالمی ارــــــــالإط إلى التطرق الفصل هذا في

  :ینمبحث إلى الفصل ذاـــــه تقسیم خلال نــــــــم وذلك - رةـــــــــــبسك

  . وتحلیل الاستبیــــان إعداد مراحل: الأول المبحث                 

  اختبار فرضیات الدراسة:  مبحث الثانيال                    

  

  

  

  

  

  

  

  



  - رةكبس-ـر بـن ناصـريعمومية الاستشفائيـة بشة الدراسة ميدانية للمؤسس:الفصل الثالث
 
 

117 
 

 

  الاستبیانتحلیل إعداد و مراحل  : ولالمبحث الأ 

رض ــــــــع وررنا بها عند إعدادنا للاستبیــان،مختلف المراحل التي مسنحاول من خلال هذا المبحث التطرق إلى   

  .  هـــــــــــــــــــــتحلیلــــــه و نتائج

 تصمیم الاستبیان  : المطلب  الأول 

  :  من اجل  تصمیم استبیان جید مررنا بالمراحل  التالیة 

  مرحلة إعداد الاستبیان:  لوالفرع الا 

  : تم إعــداد الاستبانـة على النحو التالــي    

  .یة استبانة أولإعداد -

  .لمتطلبات الدراسة   مطابقتهاعرض الاستبانة على المشرف لتحقق من  مدى -

  .المشرف  ملاحظاتم  بتعدیل الاستبانة حسب م القیاث-

 .بدورهم قاموا بإعطائنا بعض الملاحظاتوالذین  على مجموعة من المحكمین ،عرض الاستبانة -

  .) أسماء المحكمین في ملحق(

هائي للاستبانة انظر بانة مرة أخرى حسب ملاحظات المحكمین والخروج بالشكل النتبتعدیل الاس القیام-

     .)01(الملحق

  .ة ــــــــــــــــع البیانات اللازمـــــــــــــــتوزیع الاستبانة على أفراد العینة لجم-
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  تحدید الحجم الأصلي  للعینة  : الفرع الثاني

ث ــــــــحی- بسكرة-رــــــــــناصن ـــــــر بـة  بشیــــــسسة العمومیة الاستشفائیالدراسة  على مستوى  المؤ تمت  هذه        

كما تم اختیار عینة الدراسة من مجتمع ، النساء على المستوى الوطني،على  انینسخة من الاستب75ع ــــــــتم توزی

تمت  ةــــــصالح استبیانات جمیعوجدنا  وبعد استرجاع  الاستبیان وفحصها ،ة العینة العشوائیةــــة بطریقـالدراس

 .فرد 75حجم  العینة علیه كان ، و  %100ة ـــــأي بنسبا ــــــــة عنهــــــالإجاب

 تحدید أقسام ومحاور الاستبیان:   الفرع الثالث

   :همـــــــــــــــان ــــــــقسمین أساسی الاستبیان إلىتم تقسیم          

،  العملالسن،  :حولفقرات  3ویتضمن  العینة الشخصیة لأفرادول المعلومات ح أسئلةیتكون من  :الأولالقسم 

  .توى التعلیمي ، المس

  :محــاور الاستبانة حیث قسم إلى محورین كالتالي یتناول  : القسم الثاني

 دـــــــــــبعل ـــــــــــــوك ادــــــــــأبع 4ن ـویتكون م ،أبعاد التسویق الورديتناول مجموعة من الأسئلة حول : المحور الأول*

  .فقرة 21ملهث یشمل المحور بأكـــــرات حیـــــن فقـــیتضم

 9من المحور ككل یتكون ، حیث  قرار الشراء لدى المرأةیتناول مجموعة من الأسئلة حول  :المحور الثاني *

  .فقرة

لكارت ثلاثي ى سلم ـــــــــــــــاد علــــــــــــأي الاعتم ،اتــدرج 3على كل فقرة مكونة من  الإجابةة ــــــــد كانت درجـــــــوق *   

²)likert ,scale( وذلك حسب التصنیفات الموضحة في الجدول التالي ،لقیاس الاستبیان:  
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   . ثلاثي لكارتمقیاس ):02(جدول رقم

  المتوسط المرجح  الاجابة  الدرجة

  1.79ــــى ـــــالـــــ 1ن ــــــم    ةغیر موافق  1

  2.59ى ـــــــــال 1.80ن ـــــم  محایدة  2

  3.39ــى الـــــ 2.60مـــــن   موافقة  3

 .الطالبة إعدادمن :  المصدر

  .تحلیل نتائج الاستبیان : المطلب الثاني 

وف ـــــــــسهــــذا المطلب  ومن خلال  spss20على برنامج  الاعتماداجل تحلیل نتائج الاستبیان  تم ــــــــــن م       

  .رق الى أهم النتائج المتوصل الیهاــــــــنتط

 .المعلومات الشخصیة تحلیل :الأول الفرع 

ح ــــدف في مجملها لتوضیـــــــة تهـــــــأسئل) 03(الدراسة تم تمثیلها في  لعینةالشخصیة  المعلومات ان وصف       

 :یوضح بتفصیل هذه الخصائص الجدول التالي اعد في تحلیل النتائج فیما بعد و بعض الامور التي تس
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 لعینة الدراسة المعلومات الشخصیة): 03(جدول رقم 

  spss20الطالبة بالاعتماد على نتائج  إعدادمن : المصدر        

  :نلاحظ مایلي ) 03(مــــن خلال الجدول رقم

حیث بلغ  الأكثرهم  سنة 25قل من الا أعمارهم تراوحت التي العینة نساء  إنیوضح مـــن خلال الجدول        

 سنة 45 إلى 36منأعمارهم  تراوحتي ـــــــــة التــــــــــالعین نساءا ــلیهتثم  ،) %33.3(أي بنسبة  امرأة 25عددهم 

 %النسبة     Fiالتكرارات  الفئـــــات  التعیــــــن

 

 

  السن

  33.3  25  سنة 25اقل من 

  22.7  17  سنة 35 إلى 26من 

  24  18  سنة 45 إلى 36من 

  20  15  سنة فما فوق 46

  

  

  العمل

  29.3  22  عاملة

  32  24  طالبة

  26.7  20  أعمال حرة

  12  09  ماكثة في البیت

  

  التعلیمي المستوى

  

  

  9.3  07  ثانوي أو أقل       

  36  27  جامعیة

  40  30  مؤهلات أخرى

  14.7  11  بدون مؤهلات
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 35الى 26منأعمارهم  تتراوحــــة التـــــــــي ثم نساء العینــــــ ،) %24( ةــــبنسب امرأة 18ا ــــــــــــــــــــغ عددهــــــــــــــــــــي بلتوال

 تتراوحالتـــــــــي  نساء لافي المقابل كانت نسبة ، ) %22.7( امرأة بنسبــــة 17والتي بلــــــــــــــــــــغ عددهــــــــــــــــــــا  سنة

  .) %20(ة ــــــــبنسب امرأة 15ددهم ــــــــــغ عـــــــــــــــــي بلتوالالأقل نسبة   سنة فما فوق 46أعمارهم من 

 ،ثم) %32(بنسبةطالبة  24ددهم ــــــغ عــــبلهم عبارة عن طالبات  لواتيالة ــعینة الدراس نساءأغلبیة  أننلاحظ   

اللواتي  اءنسالثم  ،)%29.3(ة ـــــبنسبامرأة  22ددهم ــــغ عـــــث بلـــــــحیعاملات هم عبارة عن  اللواتي نساءال تلیها

 ماكثات في البیتالالأخیر وفي  ،) %26.7(ة بنسبـ امرأة 20ددهم ــغ عــحیث بل هم عبارة عن عاملات حرة

  . )%12(بنسبة امرأة 09بلغ عددهم حیث 

 فئةهذه ال حیث احتلت، مؤهلات أخرىبحوزتهم  الوطنة ـالعین نساء أغلبیة إند ــــــــنج أخرانب ـــــــــــــمـــن ج       

بحوزتهم  لواتيال النساءا ــــثم تلیه ،العینة نساءمن  ) %40(بنسبة  امرأة 30وبلغ عددهم  الأولىالمرتبة 

 اللواتي بحوزتهم المستوى ثم ،العینة نساءمن ) %36(بنسبة امرأة  27حیث بلغ عددهم شهـــــــادات جامعیــــــــة 

من )  % 9.3(بنسبة  امرأة 07بلغ عددهم  بدون مؤهلاتاللذین هم  ة ــــــالعین نساءال الأخیرفي  ثانوي أو أقلال

  . المرأة في الوطن ورة ـور صـــــــایجابي على تطهذا مؤشر و  ،العینة نساء

  تحلیل عبارات الاستبیان :  الفرع الثاني

 تخص يالت النتائج أهم استنتاج أجل من عبارات الاستبیان في هذه المرحلة تحلیل  نحاول سوف       

  .دء في تحلیل عبارات یجب حساب اولا معامل ثبات ـولكن قبل الب  الدراسة

  : معامل ثبات وصدق الاستبیان -1
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ذي ــــــــوال" كرونباخ ألفا"ل ـــــدام معامـتم استخ انیالاستبمـــن أجل قیاس الاتساق بین الداخلي عبارات        

شیوعا واستخداما في مثل هذه الدراسات حیث أعطت نتائج التحلیل الجدول  د الاختبارات الاكثرــــــر احـــــــیعتب

  :  التالي 

   .اختبار معامل ثبات لكل عبارات القیاس): 04(جدول رقم

 Alphaالثبات معامل  عدد الفقرات  البیان

cronbach 

  معامل الصدق

  0.880  0.775  30  مجموع محاور الاستبیان

  .spss20عتماد على نتائج من اعداد الطالبة بالا:  المصدر

  . %60اي  0.60=القیمة المرجعیة لمعامل الفاكرونباخ *

  الثبات لمعامل التربیعي الجذر =معامل الصدق*

ات ـــــن الثبــة یمتاز بدرجة كبیرة مالدراس لأداةمعامل الاتساق الداخلي  أننلاحظ ) 04(من الجدول رقم        

ة ــــــات نسبـــــــل ثبـحیث اخذ معاملاعتمادها كوسیلة تحلیل میدانیة  ،وط المطلوبةدق وعلیه فهو یحقق الشر ـــــالصو 

وتعكس درجة التجانس والاتساق الداخلي بین العبارات ي تعتبر نسبة جیدة في المقیاس،ـــــــلتوا)  77.5%(

وهي نسبة جیدة  ) %88(ة معامل الصدق بلغ نسب أنكما  اور الاستبیان،ــن محـــــالمختارة لقیاس كل محور م

  .داـــــــج
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  نتائج تحلیل عبارات الاستبیان : الفرع الثالث 

  .أبعاد التسوق الوردي:  الأولالمحور  

  " الوردي المنتج ": الأول الجزء لفقرات المبحوثین أراءتحلیل  ) :05(الجدول رقم 

  

رقم 

  العبارة

  

  

  " المنتج " بعدارات ـــــــــــــــعب

  المتوسط  موافقةدرجات ال

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

اتجاه 

العام 

 لإجابات

افراد 

  العینة

غیر 

  موافقة 

    موافقة  محایدة

المنتج النسائي  توفری  01

  .بشكل كبیر في السوق

  

 62 10 3  العدد

2.79  

 موافقة  0.501

% 4  13.3  82.7  

المنتج النسائي منتج  -  02

أساسي للمرأة في الوقت 

  .اليالح

  

 موافقة  0.359  2.92  71  2  2  العدد

%  2.7  2.7  94.7  

انتشرت ظاهرة   03

المنتجات المشتركة بین 

الرجال و النساء في 

 موافقة  0.600  2.73  61  8  6  العدد

%  8  10.7  81.3  
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  .الآونة الأخیرة

هناك تركیز و اهتمام   04

بتوفیر منتجات خاصة 

  بالنساء

  محایدة  0.702  2.56  51  15  9  العدد

%  12  20  68  

05 

 

 

  

تسعین للحصول على 

ذلك المنتج الوردي التي 

یحمل تلك الألوان و 

الأشكال و التصامیم 

 المبهرة

  

  موافقة  0.726  2.65  60  4  11  العدد

%  14.

7  

5.3  80  

06 

 

 

 

  

یجب أن یتمتع المنتج 

النسائي بجمیع 

المواصفات التي تطلبها 

  .المرأة

  موافقة  0.319  2.92 70 4 1 العدد

% 1.3 5.3 93.3 

   موافق  0.286  2.76  المتــــــــــــــــــــــــــــوسط الحسابــــــــــــــــــــــــــــــــــي  

   . spss20الطالبة بالاعتماد على نتائج  إعدادمن  :المصدر 

د ــــــارات بعــــــابات على عبــــــــــــــللإج الإجمالي ط الحسابيـــالمتوس إن نلاحظ )05(دول رقم ــــــلال الجــــــن خــــم     

 نساء اباتــــــــــلإجام ـــــــــــالاتجاه الع أنكما  ،)0.286( بانحراف معیاري) 2.76(ام بلغ ــبشكل ع الوردي المنتج
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هناك تركیز و اهتمام بتوفیر " العبارة التي نصت باستثناء " وافقةمال"ع ــــــع العبارات اكتسبت طابالعینـــــــــة لجمی

 بانحراف معیاري) 2.56( حیث بلغ المتوسط الحسابي لها محایدةانت ـــــــــالتي ك"  منتجات خاصة بالنساء

عند  على النساء تأثیر السنويللمنتج  أن یوافقون علىة ــــــــالدراس ةعین نساءم ــــــمعظ أنعلى دل ـمما ی )0.702(

  . تخاذها لقرار الشراءا

 " الوردي السعر : "الثاني الجزء لفقرات المبحوثین أراءتحلیل  ) :06(الجدول رقم 

  

رقم 

  العبارة

  

  

  " السعر "عبـــارات بعد 

  المتوسط   درجات الموافقة

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

اتجاه 

العام 

لإجابات 

افراد 

  العینة

غیر 

  موافقة 

        موافقة  محایدة

المرأة مستعدة لدفع أي   01

سعر مقابل الحصول 

على السلعة المرغوبة 

  .فیها

  محایدة  0.797  2.01  24  28  23  العدد

% 30.

7  

37.3  32  

أسعار السلع الموجهة   02

للنساء مدروسة و 

موضوعیة لزیادة 

 محایدة  0.753  1.80  15  30  30  العدد

%  40  40  20  
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  .جذبهن

الزیادة السعریة   03

( تجات المشتركة للمن

) بین النساء و الرجال

  .مبررة

  

غیر   0.708  1.72  11  32  32  العدد

  14.7  42.7  .42  % موافقة 

تخفیض الأسعار یزید   04

من حجم الشراء لدى 

  .المرأة

 محایدة  0.720  2.43  42  23  10  العدد

%  13.

3  

30.7  56  

تهتم المرأة كثیرا   05

بالعروض السعریة 

  .المقدمة

  

 محایدة  0.742  2.48  47  17  11  العدد

%  14.

7  

22.7  62.7  

  محاید  0.455  2.08  المتوسط الحسابي  

  .spss20الطالبة بالاعتماد على نتائج  إعدادمن  :المصدر 

 د ــــــارات بعـــــــــللإجابات على عب الاجمالي ابيـــــــالمتوسط الحس أنظ ــــنلاح) 06(لال الجدول رقمــــــــن خــــــــم       

 نساء وفقا لمعیار الدراسة فان اتجاه العام لإجابات و ،) 0.455(بانحراف معیاري) 2.08(بلغ الوردي العسر

المتوسطات كما یتضح من خلال الجدول أن  ،" محاید "مستوى إلىتشیر  الوردي السعرد ــــــالعینة حول بع
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كما )  2.48- 1.72(تراوحت مابین  الوردي السعر سة حول عبارات بعدراد عینة الدراــــــــالحسابیة لإجابات اف

  ).0.797- 0.708(ة مابینـــــــتراوحت الانحرافات المعیاری

) 0.742(اري ــــــــــــــــــراف معیــــــــــــبانح) 2.48(ابي ـــــــأكبر متوسط حس أخذتكما بلغ المتوسط الحسابي للعبارة التي 

الزیادة  هبررتلا  الوردي السعر أنا ــــــــــكم ،للمرأةیعتمد على تلك العروض السعریة المقدمة  ورديال السعر أن أي

) 1.72(ط الحسابي لهاته العبارة ـــــــغ المتوســـــــحیث بل .)بین النساء و الرجال( یة للمنتجات المشتركة سعرال

    .)0.708(بانحراف معیاري 

  "  الوردي التوزیع ": الثالث الجزء لفقرات المبحوثین راءأتحلیل  ) :07(الجدول رقم 

  

رقم 

  العبارة

  

  

  "التوزیع"عبـــارات بعد 

  المتوسط   درجات الموافقة

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

اتجاه 

العام 

لاجابات 

افراد 

  العینة

غیر 

  موافقة 

        موافقة  محایدة

تفضلین الحصول على   01

المنتج النسائي في 

  وسمهبدایة م

  محایدة  0.705  2.49  46  20  9  العدد

% 12  26.7  61.3  

  محایدة  0.729  2.36  32  26  11  العددتحبین الحصول على   02
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منتجاتك من نقاط بیع 

  .متخصصة 

  

%  14.

7  

34.7  50.7  

توفر المنتجات النسائیة   03

بشكل مستمر و دون 

  . انقطاع

  

غیر   0.879  1.89  25  17  33  العدد

  33.3  22.7  44  %  موافقة 

توفر المنتجات في   04

أماكن قریبة  یسهل 

  .عملیة الشراء

  موافقة  0.678  2.60  53  14  8  العدد

%  10.

7  

18.7  70.7  

  محاید  0.483  2.33  المتوسط الحسابي  

  spss20من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج : المصدر 

للإجابات على عبارات بعد  الإجمالي المتوسط الحسابي أننلاحظ ) 07( ن خلال الجدول رقممـــــــــ          

 نساءوفقا لمعیار الدراسة فان اتجاه العام لإجابات  و، ) 0.483(بانحراف معیاري) 2.33(غ ـــــــبل الوردي التوزیع

توفر المنتجات النسائیة بشكل  " ةار ـــــــــاء العبــــــــباستثن ،"ایدـــــمح"مستوى  إلىر ــــــتشی توزیعالد ـالعینة حول بع

) 0.879(راف معیاري ــوانح) 1.89(ابيـــــــط حســـــــوافق بمتوســـــــر مـانت غیــــــــي كــــــــالت .." مستمر و دون انقطاع

في توفر المنتجات  "ارة ــــــــذلك عبــــك ، بشكل مستمر و دون انقطاع المنتجات النسائیة لا توفري ان ـــــــــا یعنـــــــــــمم

 )0.483(بانحراف معیاري)2.33(حسابيكـــــــــــــانت مــــــــــــــوافق بمتوســــــــــــــــــط ،  "الشراء عملیة یسھل أماكن قریبة 

لال ــــــــــــن خـــــــــــیتضح ما ــــــــكم ، الشراء عملیة یسھل لافي أماكن قریبة  النسائیة توفر المنتجات على أن مما یدل
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-2.60(ن ــــــــراوحت بیـــــت دــالبع ذاـــــــــه اراتـــــــــــــــــــــعب ولـح البحث ةــــــــعین النساء إجاباتمتوسطات  أنالجدول 

  .)0.879-0.678(ن ـــــــــــــــــــــة ما بیـــــــــــــــــــــات معیاریــــــــــبانحراف) 1.89

  " الوردي الترویج ": الرابع الجزء لفقرات المبحوثین تحلیل اراء ) :08(الجدول رقم 

  

رقم 

  العبارة

  

  

  " الترویج"عبـــارات بعد 

  المتوسط  درجات الموافقة

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

اتجاه 

العام 

لاجابات 

افراد 

  العینة

غیر 

  موافقة 

موافق  محایدة

  ة

ــوار وطریقــة إن الح  01

عــرض منــدوب 

المبیعــات للمنتج تجعلك 

  .تشتري بأقل مقارنة

 محایدة  0.729  2.36  38  26  11  العدد

% 14.

7  

34.7  50.

7  

دیكور المحل مهم   02

لزیادة الرغبة في شراء 

  السلعة

 محایدة  0.663  2.56  49  19  7  العدد

%  9.3  25.3  65.

3  

تصمیم الإعلان بطریقة   03

جذابة یقود المرأة إلى 

  ..الشراء بكمیات كبیرة

  

 محایدة  0.759  2.33  38  24  13  العدد

%  17.

3  

32  50.

7  
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اهتمام صـاحب المحـل   04

بالمرأة یدفع أكثر للشراء 

  .من محله

  

  موافقة  0.648  2.67  59  7  9  العدد

%  12  9.3  78.

7  

05 

  

إن استخدام 

الشخصیات المشهورة 

ؤثر على في الإعـلان ی

  . قرار الشراء لدى المرأة

  محایدة  0.746  2.11  25  33  17  العدد

%  22.

7  

44  33.

3  

06 

 

 

 

  

عــروض الواجهــات   

الأمامیـــة تؤثر على 

  .قرار الشراء لدى المرأة

  محایدة  0.704  2.52  48  18  9  العدد

%  12  24  64  

  محاید  0.479  2.42  ــــــــــــــــــــــــــــــيالمتــــــــــــــــــــــــــــوسط الحسابــــ  

  .spss20من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج : المصدر 

بانحراف ) 2.42(بلغ   الوردي الترویج نلاحظ أن المتوسط الحسابي لبعد) 08(ن خلال الجدول رقم ــــم       

 إلىتشیر   الوردي الترویجالعینة حول بعد  نساءجابات ووفقا لمعیار الدراسة فان اتجاه العام لإ )0.479(معیاري

ذا ما جاء ـــوه ،اهتمام صـاحب المحـل بالمرأة یدفع أكثر للشراء من محل أنى ـــــــدل علـــــــ، مما ی"محاید"وى ـمست

دیكور ذلك ــــــــــ، ك)0.648(اري ـــــــــــــراف معیـــــبانح )2.67(بمتوسط حسابي الأولىفي العبارة التي احتلت المرتبة 
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 عینة نساء اباتـــإجمتوسطات  أنكما یتضح من خلال الجدول  ،المحل مهم لزیادة الرغبة في شراء السلعة

  ).0.648- 0.663(نـــــــــــة مابیــــــــــات معیاریــــــبانحراف) 2.11-2.67(تراوحت بین البعد هذا حول عبارات البحث

 ر الشراء لدى المرأةقرا: المحور الثاني 

  "ةقرار الشراء لدى المرأ "لفقرات المبحوثین تحلیل اراء ) :09(الجدول رقم 

  

رقم 

  العبارة

  

  

  قرار الشراء لدى المرأة

  المتوسط   درجات الموافقة

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

اتجاه 

العام 

لاجابات 

افراد 

  العینة

غیر 

  موافقة 

        موافقة  محایدة

عملیة الشراء تمثل لك   01

عملیة أساسیة في 

  .حیاتك

  

  موافقة  0.476  2.83  65  7  3  العدد

% 4  9.3  86.7  

المرأة على استعداد   02

لشراء أي منتج ینال 

  .إعجابها

  محایدة  0.759  2.21  31  29  15  العدد

%  20  38.7  41.3  

  محایدة  0.647  2.35  33  35  7  العددحجم الشراء لدى المرأة    03
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  44  46.7  9.3  %  .أكثر من الرجال

تشعرین بمتعة كبیرة   04

  .خلال قیامك بالشراء

  موافقة  0.552  2.79  46  6  5  العدد

%  6.7  8  85.3  

05  

  

قبل  تهتم المرأة بسعر

  .عملیة الشراء

  محایدة  0.790  2.25  35  24  16  العدد

%  2.7  13.3  84  

معاینة  تقوم المرأة   06

مرة السلعة أكثر من 

  .قبل الشراء

  محایدة  0.799  2.70  43  21  11  العدد

%  14.

7 

28 57.3 

تتمتع النساء بالصبر   07

أكثر من الرجال أثناء 

  .عملیة الشراء

  

  موافقة  0.523  2.55  55  14  6  العدد

%  8 18.7 73.3 

خصوصیة المرأة تؤثر   08

  على عملیة الشراء
  موافقة  0.655  2.50  63  10  2  العدد

%  2.7 13.3 84 

العوامل المحیطة   09

ثر على ؤبالمرأة ت

  قرارھا الشرائي

  موافقة      53  15  7  

  9.3 13.3 84 

 موافقة  0.317  2.54  المتوسط الحسابي  

  

  spss20الطالبة بالاعتماد على نتائج  إعدادمن  :المصدر 



  - رةكبس-ـر بـن ناصـريعمومية الاستشفائيـة بشة الدراسة ميدانية للمؤسس:الفصل الثالث
 
 

133 
 

قرار الشراء  للإجابات على عبارات بعد  ماليالإج المتوسط الحسابي أننلاحظ ) 09(مـــــن خلال الجدول رقم 

العینة النساء ووفقا لمعیار الدراسة فان اتجاه العام لإجابات ) 0.317(بانحراف معیاري) 2.54(غ ــــــبل ةلدى المرأ

المرأة على " ارةـــــعب: ات التالیةباستثناء العبار  ،"موافقة"مستوى  إلىتشیر  ةالشراء لدى المرأ قراربعــــــــــــــد ول ــح

انحراف معیاري  و) 2.21(بمتوسط حسابي ،"محایدة"انت ـــــــــي كـــــــــالت" .استعداد لشراء أي منتج ینال إعجابها

ذلك ـــــــــــــك ،لشراء أي منتج ینال إعجابهاعلى أن المرأة الجزائریة لیست على استعداد مما یدل ) 0.759(

 )2.35(يـــــــــحساب ـطــــبمتوس "محایدة"ت ــــــي كانــــــالت و ."من الرجال المرأة أكثرالشراء لدى  محج" ارة ــــــــــــــــعب

كـــــــــــــذلك  ،مع الرجال الشراء حجمالمرأة الجزائریة قد تشتبه في  أن على مما یدل) 0.647(راف معیاريــــــــــــــبانح

) 2.25(بمتوسط حسابي ،"محایدة"التـــــــــي كـــــــــانت " ة بسعر السلعة قبل عملیة الشراءتهتم المرأ "عبــــــــــــــــارة

 .الشراءقبل عملیة  على أن المرأة الجزائریة لا تولي اهتمام دائم لسعرمما یدل ) 0.790(وانحراف معیاري 

بمتوسط  ،"محایدة"التـــــــــي كـــــــــانت "  راءالسلعة أكثر من مرة قبل الش معاینةالمرأة تقوم "  ــــارةبعــــذلك كـــ

السلعة أكثر  بمعاینةتقوم دائما على أن المرأة الجزائریة لا مما یدل ) 0.738(وانحراف معیاري ) 2.43(حسابي

 هذا حول عبارات البحث ةــــعین نساء إجاباتكما یتضح من خلال الجدول ان متوسطات  ، من مرة قبل الشراء

  ). 0.456-0.790(ن ـــــــــــة ما بیـــــــــــرافات معیاریـــــــبانح) 2.21-2.81(ن ــــــــراوحت بیت البعد

  اختبار فرضیات الدراسة :  المبحث الثاني

 ومـــــسنق ننافإ ةــــــالدراس نموذج أبعاد نـــــــبی الارتباط علاقات نـــــــم هـــــــإلی التوصل تم ما لالــــــــخ نـــــم      

 توضیح مــسیت ثـــــــــحی متغیرات الدراسة بین العلاقة لطبیعة التطرق سیتمو  ،اتـــــــــــالفرضی ةــــــــصح ارـــــــــــباختب

  :یلي كما النتائج وكانت الدراسة نموذج متغیرات لـــــــــلك بیرسون الارتباط لــــــــــــمعام
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  .لمتغیرات الدراسة  بیرسون ارتباط معامل : )10(جدول رقم 

  ) 0.05(الدلالة مستوى عند إحصائیة دلالة ذات*

  ) 0.01(الدلالة مستوى عند إحصائیة دلالة ذات**

  اختبار الفرضیة الرئیسیة  : الأولالفرع 

 اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء التأثیر على الوردي في تسویقیوجد دور ل لا. 

ل ــبین المتغیر المستق)  0.493(ط مقبول قدر بـــنلاحظ انه هناك ارتبا) 10(من خلال الجدول رقم            

ن ـــــــل مــــــاق T=0.00مستوى دلالة  أن، وبما اتخاذ القرار الشرائي لدى النساءوالمتغیر التابع  الوردي تسویقلا

Corrélations 

 

المزیح 

التسویق 

 الوردي

 المنتج 

 الوردي

 السعر 

 الوردي

 التوزیع 

 الوردي
 الوردي الترویج 

معامل  قرار الشراء

  الارتباط

**493,  *250,  **318,  **347,  **316,  

مستوى 

  الدلالة

000,  030,  005,  002,  006,  

N 75 75 75 75 75 
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د ــــــیوج"قول بأنه بالتالي نرفض الفرضیة الصفریة، ونقبل الفرضیة البدیلة التي ت و 0.01ة ـــــــــــوى المعنویـــــــمست

  " اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء التأثیر على الوردي في تسویقدور ل

  .اختبار الفرضیات الفرعیة: الفرع الثاني 

  .  "اتخاذ القرار الشرائي لدى النساءالتأثیر على للمنتج الوردي في لا یوجد دور : "اختبار الفرضیة الاولى -1

اتخاذ القرار الشرائي لدى  ولمنتج الوردي بین اهناك ارتباط قوي نلاحظ ) 10(من خلال الجدول رقم      

بالتالي نرفض  و 0.05اقل من مستوى المعنویة وهو  T=0.030مستوى دلالة  دـــعن) 0.250(بلغ .النساء

اتخاذ على  لتأثیرادور للمنتج الوردي في یوجد "تقول بأنه  البدیلـــــة التية ــــــنقبل الفرضیالفرضیة الصفریة و 

  ." القرار الشرائي لدى النساء

 . " للتسعیر الوردي في اتخاذ القرار الشرائي لدى النساءیوجد دور لا : "اختبار الفرضیة الثانیة -2

اتخاذ القرار الشرائي  ولتسعیر الوردي اهناك ارتباط متوسط بین  نلاحظ) 10(من خلال الجدول رقم       

 نرفضوبالتالي  0.01من مستوى المعنویة اكبر T=0.05مستوى دلالة  عند )0.318(بلغ  لدى النساء

على  التأثیریوجد دور للتسعیر الوردي في  " ونقبل الفرضیــــــة البدیلـــــة  التي تقول بأنهة ـــــــــة الصفریــــــالفرضی

   "اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء

 ." جد دور لترویج الوردي في اتخاذ القرار الشرائي لدى النساءلا یو  : "اختبار الفرضیة الثالثة -3

وى دلالة ـمست  )0.347(قدر بـــ لترویج الوردياقوي بین ط اهناك ارتب أن )10(من خلال الجدول نلاحظ      

T=0.02ول ــــــــي تقـــــــنقبل الفرضیة البدیلة التوبالتالي نرفض الفرضیة الصفریة و  0.01اقل من مستوى المعنویة

  ". اتخاذ القرار الشرائي لدى النساءعلى  التأثیریوجد دور لترویج الوردي في  "بأنه 
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 ." للتوزیع الوردي في اتخاذ القرار الشرائي لدى النساءلا یوجد دور : "اختبار الفرضیة الرابعة -4

در ـــــــق شرائي لدى النساءاتخاذ القرار الو لتوزیع الوردي ا هناك ارتباط قوي بین بعد إننلاحظ        

وبالتالي نرفض الفرضیة الصفریة   0.01اقل من مستوى المعنویة T=0.06وى دلالة ــــــــمستد ـــــــعن) 0.316(بــــ

اتخاذ القرار الشرائي لدى على  التأثیرالوردي في  للتوزیعیوجد دور  "ه ــــــــول بأنـــــي تقــنقبل الفرضیة البدیلة التو 

 ." نساءال

  . التحلیل العملي :الفرع الثالث

الوطنیة  العینة نساءفي ضوء التحلیلات المقدمة من خلال الجانب المیداني لدراسة عند تحلیلنا لأجوبة        

تم ، اتخاذ قرار الشراء لدى النساء على تأثیر في لتسویق الورديالعبه یورغم محاولتنا لتقیم الدور الذي 

  :النتائج التالیة  إلىل ـــــــــــــالتوص

 ستخدام المزیجو ذلك من خلال ا اتخاذ قرار الشراء لدى النساء على تأثیر دور في لتسویق الوردي هأن -

و التي هي عبارة عن المنتج الوردي، السعر الوردي، الترویج الوردي، التوزیع الوردي فبعد  الورديلتسویق ا

هذه  حیث تختلف درجة تأثیر، دت على أن المرأة تتأثر بهذه العناصرالقیام بالدراسة المیدانیة وتحلیلها أك

  .العناصر من عنصر لأخر

أن یتمتع بجمیع و  المرأة دائما تسعى للحصول على ذلك المنتج ذو الجودة و التصمیم والشكل الجذاب إن  -

  ..للمرأة في الوقت الحاليمنتج أساسي  النسائيالمنتج المواصفات التي تطلبھا المرأة و أنھا توافق على أن 

و كذلك لا توافق على فكرة   على قرارها الشرائي ؤثرتالمقدمة و  ةكذلك إن المرأة تهتم بتلك العروض السعری-

ن فھناك منتجات أسعارھا تفوق الخیال و أسعار السلع الموجھة للنساء مدروسة و موضوعیة لزیادة جذبھأن 

  .لیست موضوعیة
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و ذلك لأنه یشعرها بأنها محل اهتمام و كذلك  أكثر للشراء من محله هاحـل بالمرأة یدفعاهتمام صـاحب الم إن -

  .یزیدها ثقة في نفسها

بلغ  معامل الارتباطیعتبر المنتج الوردي من أهم عناصر المزیج التسویق الوردي تأثیرا على قرار الشراء ب -

  .T=0.030مستوى دلالة  دعنـــ) 0.250(

تهتم المرأة بسعر  أنها،  و استعداد لشراء أي منتج ینال إعجابها على أنهافكرة  ایدة أماممحتقف  المرأة إن -

  .قد تشترك في هذه الفكرة مع الرجل أنهاو ذلك یعني و كذلك  السلعة قبل عملیة الشراء
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  :خلاصة الفصل 

قمنا ف مجموعة من النساء على مستوى الوطن قمنا فـــــي هــذا الفصل بإجراء دراسة میدانیة على المؤسسة        

ــا بتحلیل هذه النتائج ـث قمنـــــحی ،ةدف الدراســــــــــــبإعداد استبیان یتكون من مجموعة من العبارات التي تخدم هــــ

 التأثیر على الوردي في تسویقلادور ، وذلك من اجل معرفة  spss20بالاعتماد على البرنامج الاحصائي 

  :النتائج التالیة  إلىوتوصلنا  القرار الشرائي لدى النساء اتخاذ

یحفز   على مستوى الوطن، حیث  اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء التأثیر على الوردي في تسویقل دوریوجد -

خلال تصمیم ذلك المنتج من المؤسسات على تبني مفهوم التسویق الوردي في الجزائر و یشجعها على فعل ذلك 

للحصول علیها ، و  امرأةالمبهرة و الملفت لنظر التي نسعى كل  الأشكالو  الألواندي الذي یحمل تلك الور 

كالتخفیضات : السعریة المحفزة لشراء من خلال القیام بالعروض السعریة الأسالیبتلك الطرق  و  بإتباعكذلك 

لدى  اتخاذ القرار الشرائي التأثیر علىل من أج جمیع عناصر المزیج الترویج الورديالخ، و كذلك استخدام ال....

على المؤسسات تولى اهتماما كبیرا بعنصر التوزیع الوردي و ذلك من خلال توفیر ، بالاظافة ذلك یستلزم النساء

  .المنتجات دون انقطاع و غیرها
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  الخاتمة

أو بالأحرى لا تشارك فیه  ،عــــملیة اتخاذ الــــقرار الشـــــــراء في كبیرة بدرجة تشاركالمرأة الیوم  إن       

نماو  ٕ  بالعائلة، الخاصة المنتجات من لكثیر الشراء رارالق اتخاذ عنأصبحت هي من تقوم أو المسؤولة  ا

 .الاقتصادي المجال في بمشاركتهاانتهى و 

 جمیع في الرجل مشاركة في المتمثلة المرأة و طموحات تحقیقل الوردي التسویقیسعى إذ        

 رساتالدا من بالكثیر یحظى ولا النشأة حدیث الوردي التسویق أن نلاحظ ولكن كما المجالات

 .والاهتمامات

 المرأة تمتلك تلك  أن الفرص هذه یعزز وما ،ةمسوقك مرأةلل أكثر فرص تعطى أن لذلك یستلزم         

 المرأة بقدرة التسویق خبراء حسب هنا الاختلاف معیار ویحدد ،على خلاف الرجل، الإقناع على القدرة

 التفاصیل في التركیز على كالقدرة:و ذلك لما لها من خصائص  ، الزبائن إلى الوصول فيا نجاحه على

 تطویر خلال من تسویقیة فرصة إلى الخصائص ههذ وتحویل الاجتماعي، بالمحیط والاهتمام الذاكرة وقوة

 .المرأة علیها تركز التي المنتجات

عــــملیة اتخاذ  آلیة لمعرفة تسویقیة وبحوث دارسات تتم أن الأفضل من حدیثا، یعتبر الوردي التسویق ولأن

 استراتجیات و الخطط وضع أجل من ذلك في المؤثرة العوامل وتحدید ،لدى المرأة الــــقرار الشـــــــراء

 الوردي النهج استخدام عدم یجب الآخر الجانب وفي ن،منه المستهدفة الفئة لمخاطبة المناسبة التسویقیة

 .مرأةال واحتیاجات نفسیة مع وتطابقا فهما تظهر تسویقیة رسائل هو والمطلوب النساء، مخاطبة عند

 صور استخدام وتجنب الوردي، التسویق مع التعامل في الأخلاقیة غیر التسویقیة الممارسات من والحذر

 إلى اجذبه أجل من تها عاطف استغلال وتجنب الترویجیة، والرسائل الإعلانات في للإثارة كجسد المرأة

  .المنتجات استخدام
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 نتائج الدراسة: 

  الحاجات، الدوافع، : بتفاعل عوامل عدیدة بیئیة و نفسیة و هي الشرائي   المرأةیتحدد سلوك

حیث تختلف  ،، الثقافة، الجودة، السعر)الأصدقاء( الجماعات المرجعیة الإدراك، التعلم، العائلة و 

  .من عامل لآخر المرأة درجة تأثیر هذه العوامل على سلوك 

  تمثل عملیة الشراء بالنسبة للمرأة عملیة أساسیة في حیاتها في تعتبرها وسیلة لإشباع حاجاتها

  .رفیه ومرح تغییر جورغباتها كذلك وسیلة تو 

  انه یمكن التأثیر على القرار الشرائي للمرأة من خلال تصمیم منتجات تتوافق مع شخصیتها أي

  .تحمل ذلك اللون و الشكل الجذاب و الملفت لنظر

  إن التصمیم الداخلي للمتاجر و طریقة عرض المنتجات و الأدوات المستخدمة في ذلك تأثر على

  .بة الإضاءة فكلها تعد مصادر تجذب المرأةنفیسة المرأة و كذلك نس

  نما بل یشمل كل ٕ إن التسویق الوردي لا یقتصر على استخدام اللون الوردي في المنتجات، وا

  .منتج موجه للمرأة یمكن أن یحمل أي لون أحمر، أصفر، برتقالي و غیرها من الألوان

 نما عل ٕ ى المرأة كمسوقة كذلك عندما تقوم أن التسویق الوردي لا یقتصر على المرأة كزبونة فقط وا

  .بالتأثیر على قرار الشراء لعملائها سواء كان رجل أو مرآة

 أنه یمكن للمؤسسات التأثیر على القرار الشرائي لدى المرأة باستخدام أسالیب سعریه متنوعة ك :

  .التخفیضات و العینات المجانیة إلى غیرها من أسالیب

 تخدام المرأة بطریقة غیر أخلاقیة من اجل التأثیر على الرجل إن فكرة التسویق الوردي یعني اس

الثاني ، و الأولى المرأة باعتبارها زبونة: وهذا اعتقاد خاطئ، لان التسویق الوردي یقوم على مبدأین

باعتبارها مسوقة و كذلك یمكن استخدام الرجل في بعد الترویج الوردي كالإعلانات من اجل 

  .لك لطبیعة میولها الفطري لرجلالتأثیر على المرأة و ذ
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 الاقتراحات :  

  أن نیبت ةسار دلاب مایقلا دعبو  لأنه على مستوى الوطن بجانب التسویق الوردي أكثرالاهتمام 

  .حلطصملا اذهب ملع نهیدل سیل ءاسنلا مظعم

  يذلاو  من خلال توفیر ذلك المنتج الذي تبحث عنه المرأة دنع نو كتت يتلا محاولة سد الفجوة 

  .اهتابغر و  اهتاجاح يبلی

 ضعب يف لأنه ذلك من حیث توفیر المنتجات دون انقطاعو  لتوزیعيابالجانب  أكثر مامتهلاا 

 .دجت لا ءار شلل عجر ت امدنعو  جتنملا ير تشت الأحیان

 لكلف فلتخت ءاسنلا نلا عیبلا ةلحر م أثناء اهعم لماعتلا دنع ةأر ملا ةیصخش مهف ةلو احم 

  اهتیصخش

 آفاق البحث:  

 .التسویقیة على دراسة سلوك المرأةتأثیر الإستراتیجیات  .1

 .التمیز إستراتیجیةدور التسویق الوردي في تحقیق  .2
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 الملحق

 قائمة محكمي
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 .بسكرة خیضر محمد جامعة التسییر، وعلوم

 والتجاریة الاقتصادیة العلوم كلیة التجاریة، العلوم بقسم محاضرة أستاذة فیروز قطاف .3

 .بسكرة خیضر محمد جامعة التسییر وعلوم

 والتجاریة الاقتصادیة العلوم كلیة التسییر، علوم بقسم مساعد أستاذجیلح صالح  .4

 .ةر بسك خیضر محمد جامعة التسییر، وعلوم
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  بسكــــرة جامعة محمد خیضر
  كلیة العلوم الاقتصادیة و علوم التسییر و العلوم التجاریة

  2017/2018 سنةالعلوم التجاریة  قسم
 

  :  المحترمات سیداتي  

 تحیة طیبة وبعد،                                   

تسـویق ضمن إطار تحضیر مذكرة لنیل شهادة الماستر فـي العلـوم التجاریـة، تخصـص       

كلنـا أمـل أن " ءاتخѧاذ قѧرار الشѧراء لѧدى النسѧا لتسویق الوردي علѧىاتأثیر "بعنوان ، شامل

عطائها أهمیة خاصة، لمـا لـذلك مـن تـأث بملأ اتتكرمو  ٕ یر فـي نتـائج الدراسـة الاستمارة المرفقة وا

  .ومصداقیتها

ة المـرأأو  "المـرأة كزبونـة": علـى أسـاس جـانبین همـا التسویق الورديینظر إلى بحیث       

تعطـي فكـرة علـى أهمیـة المـرأة فـي عملیـة اتخـاذ قـرار الشـراء فـي  النظرتین و كلتا،  "كمسوقة

التســـویق (: بأنـــه أو التســـویق الـــوردي التســـویق النســـائيویمكننـــا تعریـــف . الوقـــت الحـــالي

  . ، أي منهن أو إلیهن)أو إلى النساء/ بوساطة 

  

            

  وتفضلوا بقبول فائق الاحترام ،،،،،                                                              

  غضبان حسام                                                                :  تحت إشراف الأستاذ

  .   بن دحمان أمیرة: الطالبةإعداد 
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   :البیانات الشخصیة/ أولا 

  سنة فأكثر  45      سنة 45الى35نة       من س 35 إلى 25سنة      من 25أقل من : العمر - 1

  طالبة           أعمال حرة       ماكثة في البیت          عاملة :العمل - 2

  ثانوي أو أقل       جامعیة       مؤهلات أخرى      بدون مؤهلات    :المستوى التعلیمي - 3

   :عبارات الاستمارة/ ثانیا

غیر   ــــــــــــــــــــــــــــاراتالعبـــــــــــــــــــــ
  ةموافق

  ةموافق  ةمحاید

  أبعاد التسوق الوردي/أولا  
  :المنتج - 1
  .بشكل كبیر في السوق النسائيلمنتج ا توفری -

  .منتج أساسي للمرأة في الوقت الحالي النسائيالمنتج  -

  .في الآونة الأخیرة بین الرجال و النساءالمشتركة المنتجات ظاھرة  انتشرت -

  . ھناك تركیز و اھتمام بتوفیر منتجات خاصة بالنساء -

تسعین للحصول على ذلك المنتج الوردي التي یحمل تلك الألوان و الأشكال و  -

  .صامیم المبھرةالت

  .المنتج النسائي بجمیع المواصفات التي تطلبھا المرأةأن یتمتع  یجب -

  :السعر - 2
  .فیھا أي سعر مقابل الحصول على السلعة المرغوبة المرأة مستعدة لدفع -

  .نأسعار السلع الموجھة للنساء مدروسة و موضوعیة لزیادة جذبھ -

  .ةمبرر )بین النساء و الرجال( یة للمنتجات المشتركة سعرالزیادة ال -

  .یزید من حجم الشراء لدى المرأةتخفیض الأسعار  -

  .المقدمةتھتم المرأة كثیرا بالعروض السعریة  -

  :التوزیع - 3

  .تفضلین الحصول على المنتج النسائي في بدایة موسمھ -

  .تحبین الحصول على منتجاتك من نقاط بیع متخصصة -
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  . توفر المنتجات النسائیة بشكل مستمر و دون انقطاع -

  .الشراء عملیة یسھل في أماكن قریبة توفر المنتجات  -

  :الترویج - 4
   .بأقل مقارنةشتري ت تجعلكعــرض منــدوب المبیعــات للمنتج إن الحــوار وطریقــة  -

  دیكور المحل مھم لزیادة الرغبة في شراء السلعة  -

  ..إلى الشراء بكمیات كبیرة المرأة قودیجذابة  قةتصمیم الإعلان بطری -

  .شراء من محلھلأكثر ل یدفع بالمرأةاھتمام صـاحب المحـل  -

  . لدى المرأةلشراء ا قرارورة في الإعـلان یؤثر على إن استخدام الشخصیات المشھ -

  .لدى المرأة الشراء تؤثر على قرارات الأمامیـــة عــروض الواجھــ -

  

  راءـــــة الشــــــعملی/ ثانیا

  .تمثل لك عملیة الشراء عملیة أساسیة في حیاتك -

  .إعجابھا ینال منتجلشراء أي  المرأة على استعداد -

  .أكثر من الرجال دى المرأة حجم الشراء ل -

  .بالشراء كبمتعة كبیرة خلال قیامتشعرین  -

  .بسعر السلعة قبل عملیة الشراء تھتم المرأة -

  .قبل الشراء معاینة السلعة أكثر من مرة تقوم المرأة  -

  .ءتتمتع النساء بالصبر أكثر من الرجال أثناء عملیة الشرا -

  .راءالمرأة تؤثر على عملیة الش خصوصیة -

   .ثر على قرارھا الشرائيؤالعوامل المحیطة بالمرأة ت -
  

  شكرا لكن على حسن تعاونكن

  



: الملخص  

  إذقرار الشراء لدى المرأة ،  اتخاذ علىفي التأثیر التسویق الوردي  دور إلىتطرقنا في هذه الدراسة 

النساء والجنس اللطیف، كما هو معروف في كل المجتمعات، ویقصد بالتسویق  إلىویشیر اللون الوردي 

 تتـفق سلوكیات المرأة والرجل في العدید من المرأة، إذ إلى أوالوردي كل الجهود التسویقیة الموجهة من 

 أوجه الشبه بالخصائص العامة لمستهلكي السلع ومستخدمي الخدمات، غیر أنهما یختلفان في الجوانب

یا، وهذا یستلزم في بعض الأحیان تفهم احتیاجات المرأة كزبون، وفي أحیان أخرى ً ا جوهر  الأخرى اختلافً

 التعامل معها من خلال سیدة مثلها في التسویق للتعامل معهن مباشرة، لتحقیق فعالیة أكثریستلزم أن یتم 

 هذه الخصائص استدعت المسوقین. من التعامل مع الرجال؛ وخاصة في بعض المجالات النسائیة

على عملیة  التأثیر، ووضع خطط و برامج تسویقیة خاصة بها من اجل للاهتمام بها في كلا الجانبین

المنتج : وذلك من خلال الاعتماد على عناصر المزیج التسویق الوردي ألا وهيخاذ قرارها الشرائي ات

الوردي، السعر الوردي، الترویج الوردي، التوزیع الوردي، كالقیام بتصمیم منتجات تحمل تلك الألوان وتلك 

الإعلانات الخاصة بها  الأشكال المؤثرة على نفسیة المرأة وعاطفتها، أو استخدام شخصیات مشورة في

إلى غیرها و كذلك التركیز على دوافع الشراء لدیها و العوامل المؤثرة على قرارها الشرائي ، وبعد القیام 

خاص بموضوع الدراسة موزعة على عبارة  30بالدراسة المیدانیة التي قمنا فیها بتحریر استبیان مكون من 

د هناك دور لتسویق الوردي في التأثیر على عملیة اتخاذ انه یوج: عینة وطنیة فكانت نتیجتها كمایلي

القرار الشرائي لدى المرأة، وكذلك انه یوجد دور لكل عنصر من عناصر المزیج التسویقي الوردي في 

 .التأثیر على عملیة اتخاذ القرار الشرائي لدى المرأة

  

 



Abstract  

Refers to the color pink women and the fairer sex, as it is known in 

all societies, and is intended pink marketing all marketing efforts directed 

to or from women. The behavior of women and men agree on many 

similarities general characteristics of the consumers of goods and service 

users, but they differ in other respects fundamentally different, and this 

requires sometimes understand the needs of women as a customer, and 

sometimes requires to be dealt with through lady like her in the 

marketing deal with them directly, to achieve more effective than dealing 

with men, and especially in some areas women. 

These properties summoned marketers for attention on both sides 

And develop their own marketing plans and programs in order to 

influence the decision making process by relying on elements of the pink 

marketing mix. The pink price, the pink promotion, the pink distribution, 

such as the design of products bearing those colors and those that affect 

women's psyche and passion, or the use of counseling personalities in 

their advertisements, as well as the focus on their purchasing motives 

and factors affecting the Its purchasing decision, after doing In the field 

study, in which we edited a questionnaire consisting of 30 words specific 

to the subject of the study, which was distributed on a national sample, 



the result was as follows: There is a role for marketing pink in influencing 

the decision making process in women, and there is a role for each 

component of the pink marketing mix Influencing the decision making 

process of women. 

      


