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إلي ما انا فیة وعندما تكسوني الھموم اسبح في  وعانت الصعاب لاجلي
  )طمة عیسيفا(  بحر حنانھا أمي

  
: لا تحمل قوامیسي كلمة شكر أو عبارة إمتنان تعبر عن الشكر ولكن 

 لعل دعواتي تطرق ابواب السماء فتكون ابلغ من حروفي المتلاشیة  
 .حفظھ الله ... ) أبي ( 

 
  كل من علمني حرفاً إعترافآ و احتراماً لھم يإل

  أساتذتي الأجلاء
  الوطنكل من فارقت روحھ جسده فداء لھذا  يإل
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  كل محبي العلم و العلماء من بلادي يإل

  حفظكم الله...    Msc)  12(إلي زملائي بالدفعة 

  أھدي ثمرة جھدي إلیكم جمیعاً،،،،
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 الشكر والتقدیر
  

ي الحمد الله رب العالمین ، الحمد الله الذي بنعمته تتم الصالحات و الصلاة و السلام عل
  االله علیه وسلم  تسلیماً كثیراً أما بعد ،،، يخیر خلق االله أجمعین سیدنا محمد صل

من االله أن ینفع بها كل طالب علم في  يالحمد الله الذي وفقني لإنجاز هذه الدراسة و أتمن
هذا المجال ، ثم الشكر أجزله لجامعة السودان للعلوم و التكنولوجیا و اخص بالشكر كلیة 

 علیا و البحث العلمي علي قبولي دارسا بها ، الدراسات ال
آرائه السدیدة و توجیهاته  يعلمحمد عبدالحمید محمود / و الشكر و التقدیر للدكتور 

رأت هذه الدراسة النور ، و أیضاً اشكر العاملین بكلیة الدراسات  يالمفیدة ، و صبره معي حت
قتهم الغالي بتحكیم الاستبانة ، وكذلك أتقدم من و  لشكر للأساتذة الذین منحوني جزاءً التجاریة و ا

كل من ساهم معي برایه و فكره من أصدقائي و زملائي خلال فترة  يبخالص شكري و تقدیر إل
  .الدراسة فلهم التحیة و التجله و جزاهم االله خیر الجزاء

  واالله الموفق
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 المستخلص
 
وأثره علي سلوك المستهلك في الوقت الحاضر علي الرغم من أهمیة التوجه بالتسویق الأخضر 

إلا أن هناك بعض الدراسات أتناولت التسویق الاخضر وسلوك المستهلك مع متغیرات أخري 
لوك المستهلك نما هذه الدراسة تقوم ببحث العلاقة المباشرة بین التوجه بالتسویق الأخضر وسیوب

أثیر التوجه بالتسویق الأخضر في قیاس مدي ت هدفت هذه الدراسة اليواتجاهات العملاء و 
بین  العلاقةاختیار الدور الوسیط لاتجاهات العملاء في . شركات الدواجن اللاحم بولایة الخرطوم

 التوجه بالتسویق الأخضر وسلوك المستهلك
ولتحقیق أهداف البحث تم  تبني المنهج الوصفي التحلیلي، حیث استخدمت الدراسة 

مفردة أخذت ) 180( انات من عینة غیر احتمالیة میسرة بلغ حجمها الاستبیان كأداة لجمع البی
في ولایة الخرطوم ) دواجن الغار، دواجن البراري ،دواجن سابكو، دواجن میكو(شركات الدواجن  

تم  اكم) . 180(أجري التحلیل علي عدد )  amos(لغرض تحلیل البیانات عن طریق برنامج 
 ام اسلوب تحلیل المسار حیث أوضحت نتائج الدراسة أن أبعاداختبار الفرضیات المقترحة باستخد

اتجاهات العملاء تتوسط العلاقة بینما التوجه بالتسویق الاخضر وسلوك المستهلك و التوجة 
بالتسویق الاخضر  لیس لدیه تأثیر ایجابي ذا دلالة إحصائیة في تحقیق سلوك المستهلك وكل 

ك المستهلك كما أشارت النتائج أیضاً إن بعد الاتجاه أبعاده  لیس لها تأثیر علي أبعاد سلو 
الادراكي والإتجاه العاطفي في اتجاهات العملاء تتوسط العلاقة بین أبعاد التوجة بالتسویق 
الاخضر وسلوك المستهلك وأهمها أوصت هذه الدرسة استخدام سلوك المستهلك بدون ابعاد في 

  الدراسات المستقبلیة  
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Abstract 
Despite the importance of green marketing orientation and its impact on 
consumer behavior at the present time, there are some studies that dealt 
with green marketing and consumer behavior with other variables and 
while this study examines the direct relationship between green marketing 
orientation and consumer behavior and customer trends, this study aimed 
to measure the extent of the impact of green marketing trend in poultry 
companies meat in Khartoum state. Choosing the intermediate role of 
customer trends in the relationship between green marketing and 

consumer behavior 
To achieve the objectives of the research, the study was adopted, where 
the questionnaire was used as a tool to collect data from a non-
probabilityally easy sample of (180) single poultry companies (poultry, 
prairie poultry, sapoco poultry, miko poultry) in Khartoum state for the 
purpose of analyzing the data through the program (amos) analyzed the 
number (180). The proposed hypotheses were also tested using the 
method of track analysis where the results of the study showed that the 
dimensions of customer trends mediate the relationship while the 
orientation of green marketing and consumer behavior and orientation 
green marketing has no positive effect statistically significant in 
achieving consumer behavior and all its dimensions have no effect on the 
dimensions of consumer behavior as also indicated that after the cognitive 
trend and emotional trend in customer trends mediatethe relationship 
between the dimensions of orientation green marketing and consumer 
behavior, the most important of which recommended this lesson use 

consumer behavior without dimensions In future studies   
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 الفصل الأول
 الإطار العام

 : تمهید / 0 
، والتي تنادي ة في السبعیناتیلموجه البیئا تطور التسویق الأخضر مع تطور لقد
البیئة بعد حملة القلق التي أصبح العالم یعاني منها بسبب التلوث واستنزاف  يبالحفاظ عل

مط جدید من ذلك فقد بدأ للاهتمام بن يعل ، وبناءً ةیالطاقة وغیرها من القضایا البیئمصادر 
ة في ممارسة ییئبالمسؤولیة الب يق الأخضر یتمحور حول الألتزام القو یالتسوق یعرف بالتسو 
، قیمة بالغة في وضع سیاسة المنتج الاهتمام بسلوك المستهلك الأخضر لهالأنشطة التسویقیة، و 

الالتزام وذلك  فقد بدأ الاهتمام بنمط جدید من التسویق یعرف بالتسویق الأخضر یتمحور حول 
لوك المستهلك الأخضر له الاهتمام بسو  ،ة في ممارسة الأنشطة التسویقیةییئالقوي بالمسؤولیة الب

السلوك  ي، وذلك لانه تفهم ومعرفة العوامل الدافعة إلغة في وضع سیاسة المنتجقیمة بال
یق سات عناصر المزیج التسو الاستهلاكي یمكن أن تساعد رجال التسویق في وضع وتخطیط سیا

 . ، والاتجاه السلوكي اه العاطفيالإدراكي والاتج يمستو  ي، ومعرفة اتجاهات العملاء علالأخضر
 : مشكلة الدراسة / 1 

سلوك المستهلك في الوقت  يالرغم من أهمیة التوجه بالتسویق الأخضر وأثره عل يعل
مع متغیرات وسلوك المستهلك لاخضر الحاضر إلا أن هناك بعض الدراسات تناولت التسویق ا

المباشرة بین التوجه بالتسویق الأخضر وسلوك العلاقة نما هذه الدراسة تقوم ببحث یوب يأخر 
المستهلك و مراجعة الأدبیات السابقة وجد أن هناك مجموعة من الفجوات التي یمكن أن تستند 

 . علیها الدراسة 
، سلوك المستهلك يخضر وأخر التوجه بالتسویق الأ هنالك بعض الدراسات ـتناولت:يالفجوة الأول

هدیل (، ودراسة ضر كمدخل لتحسین الأداء التسویقيالتسویق الأخ) 2017لعناني براهیم (دراسة 
المنتج (تأثیر مجمل المزیج التسویقي الأخضر بأبعاده  يأي مد يتهدف ال)  2016أسماعیل 

لأخضر المتمثل اعبر قرار لشراء المنتج  يمع متغیرات اخر ) التسعیر، الترویج، التوزیع
 . بالسخانات الشمسیة
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بعد التسویق الأخضر من المداخل الحدیثة التي ) 2014الدین عماد(ت دراسة فقد اشار 
إنتاج سلع آمنة  ي، ویركز علتقدیم المنتجات وإدارة العملیات تخفیف الأمان في يتعمل عل

 ي، بحیث  تخفض من مستو ةلدفاع كفاءة عملیاتها  الإنتاجیوصدیقة للبیئة مما یدفع بالمنظمة ل
 . التلف والتلوث البیئي الناجم عن تلك العملیات 

خضر في اكتساب میزة تنافسیة أثر التسویق الأ) 2017یس اوفاة ر (وتناولت الدراسة 
بعنوان التسویق الأخضر وتأثیرة في البیئة وتوصلت الدراسة ) 2018ساهرة محمد (، ودراسة بیئة
أتجاه التسویق الأخضر وبالتالي عدم اهتمام منظمات الأعمال  عدم وجود وعي ثقافي في يعل

هذه المنظمات إنتاج وتسویق منتجات صدیقة  يوالحكومات بإیجاد تشریعات وقوانین تفرض عل
 . صحة الإنسان  يللبیئة والمحافظة عل

یق الأهداف تناول البحث التسویق الأخضر ودوره في تحق) 2016مدیحة عباس (دراسة 
شریحة من المستویات الإداریة في الشركة  ي، إذا یتركز اهتمام الدراسة علیجیة للتسویقالاسترات

 . العامة للصناعات الجلدیة وهم المدیرین الاداریین 
العلاقة بین التسویق الأخضر واستراتیجیة الإنتاج الأنظف ) 2014أمجد حمیدة (ودراسة 

دور أبعاد التسویق ) 2016نسیبة احمد (، دراسة إلغاء مفهوم النفایات يوركزت الدراسة عل
ي أهمیة التسویق الأخضر ف) 2016حمدهواریة، ا(ة، دراسة الأخضر في تحقیق المیزة التنافسی

علاقة التسویق الأخضر بالمسؤولیة ) 2015 عثمان فرید(، دراسة البیئة يالمحافظة عل
التسویق ) 2017ال غرمول كم(لاقتصادیة وبینما تناولت دراسة الاجتماعیة للمؤسسات ا

 . الأخضر والتحدیات البیئة المؤسسة الاقتصادیة الجزائریة 
التمیز في  يمل الباحث الوالتي من خلالها بأ يومن هذا المنطلق تتبین الفجوة  البحثیة الأول

، المنتج الأخضر، التسعیر الاخضر( ، التي تبحث أثر التوجه بالتسویق الأخضر بأبعادهالدراسة
، وإدراك تعلم المستهلك يمستو (وسلوك المستهلك بأبعاده  )، الترویج الاخضرخضرالتوزیع الا

 .بین شركات الدواجن بولایة الخرطوم ) المستهلك للمنتج
اتجاهات العملاء إلا  يالرغم من أهمیة تأثیر التوجه بالتسویق الأخضر عل يعل :الفجوة الثانیة 

اتجاهات  ياشر للتوجه بالتسویق الأخضر علأنه لاتوجد دراسات كافیة فحصت التأثیر المب
الدور الوسیط الاتجاهات العملاء في علاقة ) 2019محمد عبد االله (اولت دراسة العملاء وتن

النیة  يالاعلان الأخضر وأثر عل) 2016هبه محمد ( التسویق المجتمعي المدرك، وبینما دراسة 
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راسة وجود تأثیر الوعي البیئي في تعدیل الشرائیة الدور الوسیط لاتجاهات العملاء وتوصلت الد
 . العلاقة بین للإعلان الأخضر واتجاهات العملاء 

التمییز في هذه الدراسة من  يتظهر الفجوة البحثیة التي من خلالها یأمل الباحث ال
التسعیر ، المنتجات الخضراء(خلال الأبعاد خلال دراسة أثر التوجه بالتسویق الأخضر من 

للاتجاه (دلالة لإبعاد اتجاهات العملاء ب يعل) الأخضر، والترویج زیع الأخضرالأخضر ـ التو 
 . بولایة الخرطوم  بین شركات الدواجن الأحم) سلوكي، والاتجاه العاطفي ، الاتجاه الالإدراكي

الرغم من أهمیة اتجاهات العملاء وسلوك المستهلك إلا أنه لا توجد  يعل :الفجوة الثالثة 
سلوك المستهلك ، تناولت دراسة  يفحصت التأثیر المباشر الاتجاهات العملاء علدراسات كافیة 

ك المستهلك وبینما توصلت توجیه سلو  يدور الاعلان الالكتروني عل) 2017غدیري بثینة (
نتائج مفادها أن المستهلك له أهمیة كبیرة بالنسبة للمؤسسة،  يال) 2017عمار خضار (دراسة 

وبینما دراسة ) الشكل، العبوة، لون الغلاف، حجم العبوة(ائص المنتجات سواء تلك المتعلقة بخص
 . سلوك المستهلك الشرائي  يالعلاقة التجاریة وأثرها عل) 2016إسلام آدم وآخرون (

لنهائي، سلوك المستهلك ا يإثر الرسالة الاعلامیة عل يعل) 2015بفرج فاتح ( وأشارت دراسة 
 . مستهلك تجاه البطاقة الالكترونیةدراسة سلوك ال )2016،بن سونة( وتناولت دراسة 

التمیز في هذه الدراسة لفحص أثر  يتظهر الفجوة البحثیة التي من خلالها بأمل الباحث ال
سلوك المستهلك بأبعاده  يعل)الإدراك، العاطفي، السلوكي(خلال الأبعاد  اتجاهات العملاء من

 . ت الدواجن اللاحم بولایة الخرطومبین شركا) تجلمن، إدراك المستهلك لتعلم المستهلك يمستو (
سلوك المستهلك والدور الوسیط الاتجاهات  يالتوجه بالتسویق الأخضر وأثره عل:الفجوة الرابعة

 . العملاء
یق الأخضر كمتغیر التسو  يالملاحظات من واقع الدراسات السابقة أن بعض الدراسات ركزت عل

عماد (ل دراسة ودراسة التسویق الأخضر كمتغیر مستق) 2017لعناني ابراهیم ،(مستقل دراسة  
)  2016مدیحة عباس (ر من المداخل الحدیثة ، ودراسة التسویق الأخض) 2014الدین 

وفاء (ا تناولت دراسة التسویق الأخضر ودوره في تحقیق الأهداف الاستراتیجیة للتسویق ، وبینم
، وبینما للتسویقالأهداف الاستراتیجیة  أثر التسویق الأخضر ودوره في تحقیق) 2017رایس 

أثر التسویق الأخضر في اكتساب میزة تنافسیة بیئة وتناولت ) 2017وفاء رایس (تناولت دراسة 
دور الإعلان ) 2015غدیري بثنة (وك المستهلك كمتغیر تابع دراسة بعض الدراسات سل
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 يال) 2017مار خضار ع(المستهلك ، وبینما توصلت دراسة توجیه سلوك  يالإلكتروني عل
إٍسلام آدم وأخرون (، وتناولت دراسة له أهمیة كبیرة بالنسبة المؤسسة نتائج مفادها أن المستهلك

 . سلوك المستهلك الشرائي  يالعلامة التجاریة وأثرها عل) 2016،
، فإن الدراسة ت العملاء كمتغیر مستقل او اتابعمن الملاحظ هناك عدم تناول الباحث اتجاها

محمد عبد االله (العملاء كمتغیر وسیط مثل دراسة الیة تتفق مع الدراسة التي تناولت اتجاهات الح
الدور الوسیط لاتجاهات العملاء في العلاقة بین التسویق المجتمعي المدرك وفیه تحول ) 2019

النیه الشرائیة والدور الوسیط  يالاعلان الأخضر وأثر عل) 2016، هبة محمد(، ودراسة لعمیلا
 . لاتجاهات العملاء 

، فان هذه الدراسة محاولة لسد الفجوة البحثیة من خلال دراسة التوجه بالتسویق ماتقدم يعل بناءً 
ماسبق  يبناء عل. الدور الوسیط لاتجاهات العملاء  وسلوك المستهلك ، يالأخضر وأثره عل

 يه بالتسویق الأخضر عل، ما هو أثر التوجالتساؤل الرئیسي التالي يتحاول الدراسة الاجابة عل
  سلوك المستهلك من خلال الدور الوسیط لاتجاهات العملاء؟ 

 : تساؤلات الدراسة / 2 
  : الآتيمن خلال ماتم التوصل الیه من فجوات في مشكلة الدراسة تمثلت أسئلة البحث في 

 سلوك المستهلك ؟  يالتوجه بالتسویق الأخضر عل ماهو أثر/  1
 اتجاهات العملاء ؟  يبالتسویق الأخضر علهل یؤثر التوجه /  2
 سلوك المستهلك ؟  يأثر اتجاهات العملاء عل ما هو/ 3
 هل اتجاهات العملاء تتوسط العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضر وسلوك المستهلك ؟ / 4

 : أهداف الدراسة /  3
 : تتمثل أهداف الدراسة فیما یلي 

 . ضر في سلوك المستهلك معرفة أثر التوجه بالتسویق الأخ/ 1
بین التوجه بالتسویق الأخضر وسلوك  العلاقةاختیار الدور الوسیط لاتجاهات العملاء في / 2

 . المستهلك 
 .معرفة أكثر أبعاد التوجه بالتسویق الأخضر تأثیراً في سلوك المستهلك /  3
 . بولایة الخرطوم بالتسویق الأخضر في شركات الدواجن اللاحم  تأثیر التوجه يقیاس مد/  4
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 . تأثیر اتجاهات العملاء في شركات الدواجن اللاحم بولایة الخرطوم  يمدمعرفة / 5
  .الدواجن اللاحم بولایة الخرطومالسلوك المستهلك في شركات  يتوضیح مستو / 6

 : أهمیة الدراسة / 4
 رئیسیتین  ناحیتینتأتي أهمیة الدراسة من 

 :الأهمیة النظریة / 1
، وخاصة أن هذه الدراسة ستجمع بین متغیرات مختلفة أن تقدم اضافة جدیدة من المؤهل

تشخص تفاعل متغیراتها بما یسهم في استنباط مفاهیم ومعطیات وعلاقة جدیدة عن موضوعاتها 
  : الآتيویتضح في 

الدراسات السابقة التي تناولت دراسة  أغفلتهاالمساهمة في سد الفجوة البحثیة التي / 1
، الأخضر توزیع، الضر، والتسعیر، والترویج الأخضرتوجه بالتسویق الأخضر كمنتج أخالأبعاد

 . یة الخرطوموخاصة في شركات الدواجن اللاحم بولا
 يتسهم الدراسة في البحث في سد الفجوة المعرفیة التي أغفلتها الدراسة السابقة خاصة بمستو / 2

 . وكیفیة تطبیق سلوك المستهلك 
خاصة بشركات الدواجن في سد الفجوة المعرفة التي أغلفتها الدراسات السابقة  تسهم الدراسة/ 3

 . وجود اتجاهات العملاء  توسطاللاحم ی
تأثیر التوجه بالتسویق  يبمدالتي أغفلتها الدراسات السابقة  المعرفیةالمساهمة في سد الفجوة / 4

 . سلوك المستهلك  يالأخضر عل
تبار أثر اتجاهات العملاء كمتغیر وسیط في العلاقة بین المساهمة من خلال دراسة اخ/ 5

 . التوجه بالتسویق الأخضر وسلوك المستهلك إذ تعد هذه اضافة جدیدة المعرفة 
 :الأهمیة التطبیقیة / 2

في تعریفهم بأهمیة  يأهمیة الدراسة لمتخذي القرارات بالإدارات العلیا والوسط تكمن
، بما أن بیئة الأعمال تتسم لوك المستهلك والاداء المتمیزق سالتوجه بالتسویق الأخضر وتحقی

 أنتجتهاللتحولات التي  نتیجة، وذلك المؤسسات يالبیئیة التي تؤثر عل بعدید من المتغیرات
، تحتاج من المدیرین القدرة والكفاءة في الاستجابة بشكل التحركمتغیرات متعددة في عالم سریع 
 .ةاسهل واسرع مع البیئة التنافسی
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 –المنتج الأخضر (بالتسویق الأخضر وكیفیة تطبیقه المساهمة في معرفة أبعاد التوجه / 1
الدواجن اللاحم بولایة  لشركات) الأخضر التوزیع –الترویج الأخضر  –التسعیر الأخضر 

 الخرطوم 
إدراك  –لمستهلك تعلم ا يمستو (تطبیقها يالمساهمة في معرفة أبعاد سلوك المستهلك ومستو / 2

 . الدواجن اللاحم بولایة الخرطوم  شركات) المستهلك للمنتج
تجاه الا – الاتجاهالإدراكي(وجودها  يء ومستو واتجاهات العملا أبعادالمساهمة في معرفة / 3

 .  في تلك المؤسسات ) الاتجاه السلوكي –العاطفي 
 توصیات المتعلقةالمساهمة فیما سوف تصل إلیه الدراسة من نتائج وماتطرقه من مقترحات و / 4

من مخرجات الدراسات في الواقع العلمي  وإمكانیةالاستفادة، بالتسویق الأخضر وسلوك المستهلك
 . المؤسسات 

أهمیة اتجاهات العملاء في  يتوجه الدراسة أنظار المدیرین وصانعي القرار ال أنیمكن / 5
ركات الدواجن اللاحم تقویة العلاقة بین التسویق الأخضر وسلوك المستهلك حتي تستطیع ش

  . كمؤشر داخلي یقود التي تحسین وتصحیح العلاقات  والاهتمامبولایة الخرطوم 

 : التعریفات الإجرائیة للدراسة / 5
 مرة في عام التسویق الإیكولوجي أول أوظهر التسویق الأخضر : مفهوم التسویق الأخضر

لإعطاء صورة ) الخضراء( انتها ؤسسة نفسها في مكتوضح الم يحت، للعلاقات التجاریة 1990
 . ، وبالتالي زیادة المبیعات جیدة عن المؤسسة

الحركة التي تتجه نحو قیام الشركات بتطویر :  بأن وامسن رونغوقد عرف كل من كوتلر 
 . منتجات مسؤول بیئیاً 

ي فهو جمیع الأنشطة التسویقیة التي تستجیب لحمایة البیئة ، والتال يیشیر التسویق الأخضر  ال
 . تعزیز المنتجات التي تؤكد مساهمتها في البیئة  يینطوي عل

، أب نشاط تسویقي خاص بشركة أنه يأما ستنون وأخرون ، فقد عرفوا التسویق الأخضر عل
  . البیئة يالتأثیر السلبي لمنتج معین عل إزالةأو  إیجابيخلق تأثیر  يإلمعینة ، یهدف 
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  :ر ابعاد التوجه بالتسویق الاخض/ 6
هي المنتجات التي تستجیب لحاجات البیئة مقارنة بالمنتجات المماثلة  :المنتجات الخضراء / 1

 .  يالأخر 
 .أضراراً وتكلفة بیئة مقارنة بالمنتجات المتمثلة الأخري أقلمنتجات  - 
منتجات أكثر تحقیق للجودة البیئة كأن تكون أقل تلفاً ، تلوثاً واثار جانبیة وفي المقابل أكثر  - 

 . حمایة المستهلك  وجمعیاتستجابة لحاجات الزبائن ا
المنتجات الخضراء هي منتجات ذات منافع البیئة كأجهزة معالجة التلوث البیئي  والتخلص  - 

 . من النفایات والانبعاث  الآمن
الزبائن ولیس نحو الرغبات التي یخلقها التسویق  يلدمنتجات موجهة لحاجات حقیقة خضراء  - 

 . الحاجات المزیفة  إثارةي عن طریق والإعلان والسلب
المنتجات الخضراء جراء  يیعتبر الأخضر عملیة فرض علاوة سعریة عل :التسعیر الأخضر / 2

، عملیة تصنیعها واستهلاك الطاقة الأنظف فیها مطالب البیئیة في استخراج موادهامراعاة ال
 : الأخضر مایلي ، ومن مزایا التسعیر فها وكذلك تكالیف البحث والتطویروتغلی

معلومات بیئیة جدیدة مقابل العلاوات السعریة  يزیادة وعي الزبائن من خلال حصولهم عل - 
 .للمنتجات الخضراء 

العاملین یمیلون للعمل والاستمرار في منظماتهم التي تتمیز  أنحیث : زیادة ولاء العاملین  - 
 . بالمسؤولیة الاجتماعیة والبیئیة 

من أجل تنشیط دور  جیدو  التسعیر الأخضر مناسب أنیث ح: تحسین سمعة المنظمة  - 
 . الجمهور  يلدمصلحة العلاقات العامة في المنظمة لتحسین صورتها الذهنیة 

، مما یساهم یع تتطلب استهلاك كبیر في الطاقةإذا كانت ان عملیة التوز  :التوزیع الأخضر/ 3
أن تكون  يصطلح الأخضر یعمل عل، فإن متدهور البیئة يت البیئة ویعمل علفي خلق المشكلا

لتي یقوم علیها البیئة تتمتع بالحمایة من التلوث بكل مصادره بما في ذلك النقل والاستهلاك ا
ك المنتجات من ، وإذا كان التوزیع الأخضر یراعي الاعتبارات البیئیة في تحریالتوزیع التقلیدي

 : ن خلال مایلي ، فإن هذه الاعتبارات یمكن تحقیقها مالمصدر ألي الزیوت
 . تعزیز خیارات النقل والاوعیة بیئة  - 
 . أستخدم الشاحنات البیئیة  - 
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 سیارات الدیزل الحیوي  استخدام - 
 البیئیة  السیاسةتحسین عملیات النقل من خلال  يالعمل عل - 

  : الترویج الأخضر / 4
أن الزبون الأخضر بشكل عام هو صاحب قرار الشراء الذي یجنب المنتجات المضرة 

، ومع ذلك فمن الزبائن الخضر أنفسهم یختلفون ویسمي للمنتجات الودیة بیئیاً وغیر الودیة بیئیاً 
، حیث ان رباً أو بعداً من المطالب البیئةفي درجة الخضرة قریبا یختلفون درجة الخضرة ق

شراء المنتجات  يالالتزام یكون أقصاه في حالة الزبون الأخضر النشط الذي یكون مداوماً عل
، كما یقاطع المنتجات الخضراء ثم د للدفاع علاوة سعریة من أجل ذلكالخضراء مع الاستعدا

، ولا ون الرمادي غیر المكثفات بالبیئةیتناقص هذا الالتزام مع بدرجات حتي الوصول الي الزب
یضعها ضمن معاییره عند الأختیار والشراء للمنتجات الخضراء والرمادیة كما یكون ولاؤه 

 : ، وعموماً یتجنب الزیوت الأخضر والمنتجات التالیة والعادات الشرائیة اولاً  للعلامة
 المنتجات الخطرة التي تهدد صحة الزبائن  - 
 . او عند التخلص منها  استعمالهااو  انتاجهاالمنتجات التي تضر بشكل كبیر البیئة عند  - 
، لاستعمال الإنتاجفي تستهلك كمیات كبیرة بشكل غیر متناسب من الموارد  التيالمنتجات  - 

 . والتخلص 
المقر خصائص المنتج الزائد  التغلیفالمنتجات التي تسبب نفایات غیر ضروریة من خلال  - 

 . وقصر عمر المنتج 
 . المنتجات التي تستخدم  مواد مأخوذة من أنواع وبیئات مهدرة بالخطر  - 
 المنتجات التي تستلزم قسوة واستغلال غیر ضروریین للحیوانات  - 

 : سلوك المستهلك  /6
عبارة عن انشطة الأفراد أثناء الاختیار والشراء للسلع من أجل إشباع رغبات المستهلك 

 )  2018ابتهال فارس (     
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 : أبعاد سلوك المستهلك 
 : م المستهلك تعل يمستو / 1

ئه أو من خلال شرا ومن وجهة نظر تسویقیة هو  الخبرة العملیة التي یكتسبها المستهلك/ التعلم
ویرتبط التعلم المستهلك بالجانب التسویقي مع العناصر الرئیسیة التي یتكون منها . تجربته للمنتج

ك ، والتعزیز في الدوافع تمكن في صمیم المستهلالأسباب، الاستجابة،الدوافع  :يتمثل فتوالتي 
 يإصداره علزاد ذلك من  ي، فكلما كانت رغبة المستهلك أقو وهي نتیجة الرغبات الملحة لدیه

 . ، فیمكن اعتبار ذلك الدافع الرئیسي له لبحث نحو الأفضل من حیث المنتجاتا
، والمكان هي أسباب تدفع بار ان السعر، الترویج، المنتجأما فیما یخص الأسباب فیمكننا اعت

ضر والمؤثر وتأخذ حستجابة هو تفاعل المستهلك مع الموالا. المستهلك نحو الشراء من عدمه 
 . لاستجابة عدة أشكال أهمها هو القرار الشرائي هذه ا

تجاه المنتج بعملیة الشراء هي مكملة لكل ما سبق ومؤشر إیجابي اویتم تعزیز موقف المستهلك 
 . استجابة المستهلك وتحقیق التعلم

یمكن تعریف الإدراك بأنه العملیة التي من خلالها یختار الفرد  :لمنتجلإدراك المستهلك / 2
 . یفسر المنبهات في صورة متماسكة وفعالة مع العالم المحیط به وینظم و 

أخر، لذا فإن المسوقین یهتمون بكیفیة إدراك  يالإدراك یختلف من فرد ال يوعلیه فإن مستو 
واستجابة المستهلكین للمنتجات من الجوانب المختلفة ، مثل الجودة ، وصورة المنتج في أذهان 

 . التجاریة المتمثلة لذلك المنتج المستهلكین أو صورة العلامة 
سلعهم ، وتقدیم مثیرات كافیة عن  يرجال التسویق الذین یبتغون لفت النظر إل يولذلك یجب عل

  یضمنوا جذب انتباههم ومن ثم تحقیق إدراكهم الجدید  يمستویات التأقلم السابقة للمستهلكین حت

  : اتجاهات العملاء / 7
فیها إذا ، أو تكشف الفرد، وهي تعكس يعر الداخلیة لدر عن المشاأنها تعبی يتعرف عل

 . ، او سلبیة نحو شيء معین كان لدیهم میول ایجابیة
هو السلوك الإرادي للفرد الذي یستخدم فیه المعرفة المتراكمة ) الإدراكي(الاتجاه المعرفي / 1

 ، والأحداث المختلفة تخاذ مواقف واتجاهات نحو الأشیاءفي ا
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تجاه مواقف معینة سواء كان في حالة فرح ایقصد به ردة الفعل للفرد : عاطفي الاتجاه ال/ 2
 أو حالة غضب 

من خلال شراء هو السلوك الذي یمارسه الفرد لإشباع حاجاته ورغباته : الاتجاه السلوكي/ 3
، واتخاذ مواقف نحوها فهو المكون الناتج عن المكونین السابقین ویتعلق السلع، أو الخدمات

ین فبعد أن یتوفر للفرد لمكون بمیل الفرد للتصرف بشكل معین تجاه موقف معهذا ا
، أو سلبي عندئذ یصبح الفرد أكثر میلاً لأن یسلك شعور ایجابي، ویتكون لدیه الموضوعي

  سلوك معین أتجاه هذا الموقف

 : تنظیم البحث /8
 : النحو التالي  يخمسة فصول رئیسیة عل يتشمل هذه الدراسة عل

، مشكلة الدراسة، تساؤلات قدمة الدراسةم( مقدمة الدراسة ویتكون من : تناول الفصل الأولحیث ی
 ،ة من الناحیة النظریة والتطبیقیة، والتعریفات الإجرائیة، أهمیة الدراسالدراسة، أهداف الدراسة

 ) . تنظیم البحث و 
ث، المبحث وأربعة مباح مقدمة يیتناول الإطار النظري للدراسة ویحتوي عل: أما الفصل الثاني 

، ك المبحث الثالث اتجاهات العملاء، المبحث الثاني سلوك المستهلالأول التسویق الأخضر
نموذج ومنهجیة  ي، كما یشتمل الفصل الثالث علابع العلاقة بین متغیرات الدراسةالمبحث الر 

طویرها، منهج فرضیات الدراسة وت، صیاغة مقدمة، نظریة الدراسة، نموذج الدراسة(الدراسة 
، دراسة، مصادر وطرق جمع البیانات، مصادر فقرات الاستبیان، عینة الالدراسة، مجتمع الدراسة

 ) المقیاس اسالیب التحلیل الاحصائي، خاتمةقیاس متغیرات الدراسة اختبار دقة وثبات نتائج 
، وتحلیل بةمقدمة، معدل الاستجا يعل يتو هو عبارة تحلیل البیانات ویح: أما الفصل الرابع

لفقرات  يتحلیل الوصف، الار، تحلیل الاعتمادیة والصلاحیةالعاملي التوكیدي تحلیل المس
مقدمة، ملخص  يا الفصل الخامس یحتوي علأم) المتوسطات والانحرافات المعیاریة(الاستبیان 

اسة، الدراسة، توصیات الدراسة، محددات الدر  ، تأثیراتنتائج الدراسة، مناقشة نتائج الدراسة
 . ، قائمة المصادر والمراجع والملاحق ، خاتمة الدراسةالتوصیات ببحوث مستقبلیة
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  المبحث الثاني
  الدراسات السابقة

  :الدراسات السابقة 
 بیئیة تنافسیة میزة اكتساب في الأخضر التسویق أثر(بعنوان   2017سة   وفاء رایس درا/ 1

وتوصلت الدراسة الي وجود فرق ذات دلالة إحصائیة بین المستوى ) الاقتصادیة للمؤسسة
التعلیمي وتبني عمال مطحنة العرجة لمبادي التسویق الاخضر بألاضافة الي وجود أثر ذات 
 دلالة احصائیة للمنتجات الخضراء والترویج الاخضر والسعر الاخضر والتوزیع الاخضر وهدفت

التعرف المؤسسات لتبني التسویق الاخضر و الدراسة الي التعرف على أهم الاسباب التي تدفع ب
على مدى ادراك الموؤسسات الاقتصادیة لمفهوم التسویق الاخضر، وقامت بتوصیة ببحوث 

ة یمستقبلیة یجب تبني المؤسسات الاقتصادیة ابعاد التسویق الاخضر ضمن الخطط الاستراتیج
  .استخدام اسلوب علمي حدیث في كیفیة التخلص من النفایات  یجبللمنشاء و 

) البیئة على المحافظة في الأخضر التسویق أهمیة(بعنوان   2016  هواریة دحمادراسة /  2
 الآثار ومراقبة لقیاس نظام إیجادو  المنظمة في الحالي الوقت في البیئیة للمسائلوهدفت الدراسة 

  .المنظمة وبرامج بأهداف وواقعیة واضحة بیئیة سیاسة وضع مةالمنظ أداء عن الناجمة البیئیة
 تلوث في یتسببوا قد المدروسة العینة من المؤسسات بعض أن لنا اتضح قدوتوصلت الدراسة 

 ،مؤسسة الهواء تلوث التي المیاه فالمؤسسات تلوث الهواء تلوث فیه بما اأنواعه بكل البیئة
 وجود یفرض ما وهذا السكان، من لقربها ملائمة غیر أماكن في مؤسسات الصحي وجود الخزف

 المستهلك حمایة نحو متوجه تكامل عن عبارة الأخضر والتسویق  المناطق في المؤسسات
 الأخضر التسویقي المزیج .للتسویق الاجتماعي المفهوم لفلسفة امتداد هي وبالتالي البیئة، وحمایة

 مثل الصناعیة والبیئیة الاجتماعیة الاعتبارات متضمنا التقلیدي التسویقي المزیج إلا هو ما
 بطریقة منتجاتها بتصمیم تقوم أن المدروسة العینة على –وقامت بتوصیات .الاسمنت مؤسسة
 ومع بها الإضرار وعدم البیئة متطلبات مع یتلائم بما) التدویر (التصنیع إعادة بعملیة لها تسمح

 سوقیة قطاعات إنشاء من المدروسة للمؤسسات ورغباتهم ولابد ومتطلباتهم الزبائن حاجات
 للعملاء، معینة بیئیة قیم خلق طریق عن تنافسیة میزة تحقیق في یساعدها حیث للبیئة صدیقة

 الأسواق في البیئیة الناحیة من منافسیها على سباقة یجعلها مما
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 وهدفت) ونیةالالكتر  البطاقة اتجاه المستهلك سلوك دراسة( بعنوان 2016 سونة بن  دراسة/ 3
 أن الأموال وسحب ریالفوات دفع في رغباته وحصر الجزائري الالكتروني المستهلك ان  الدراسة

   .نھالرا التكنولوجي الوضع مواكبة علیه جبیف الجانب هذا في متأخرا مازال الجزائر دیبر 
 باقي امتلاك لعدم الأول السبب و بطاقة یمتلكون الجزائر برید زبائن معظم وتوصلت الدراسة الي

 على عهایبتوز  الجزائر دیبر  مركز امیق عدم إلى وراجع ،لیهمإ لهاو وص عدم ھو للبطاقة الزبائن
 السببCCP بطاقة مالكي أغلب ةیدیالبر  اتیالعمل بمختلف امیللق فعلانها ستعملو ی الزبائن كامل
 الأمان درجة انخفاض ھویها مالك طرف من البطاقة استعمال لعدم الأول
 رجال نقص إلى راجع ذاھو الأموال سحب بعد للسرقة التعرض من الخوف به قصدی والذي
 .السري الرقم أو البطاقة سرقة أو د،یالبر  مراكز عند الأمن

 ةیتحت ةیبن تهیئةوقامت بتوصیة ببحوث مستقبلیة  نبهابجا ديیالبر  الصك ستعملونی لا
 أكثر المعاملة بجعل لیللعم الراحة ریفللمعلومات وتو  كنظام المؤسسة في ةیالالكترون للمعاملات

  .المهنیة الكفاءة ریتطو  أجل من للعمال ةینیتكو  دورات میتنظو  وسرعة بساطة وأكثر سهولة
) دراسة سلوك المستهلك بین النوعیة واغراءات السعر(بعنوان   2018دراسة  یوضیاف /  4

 بصفة المستغانمي والمستهلك عامة بصفة الجزائري المستهلك سلوك معرفةوهدفت الدراسة الي 
النوعیة  أو للسعر المستهلك لإستجابة لأنواع عرضو  والسعر النوع التمایز بین على خاصة
 دراسةوتوصلت الدراسة   المستهلك لدى الشراء وقرار والجودة السعر بین العلاقة تباین الرفعیة
 للمؤسسة ناجحة إستهلاك ةسیاس البالغة لصیاغة اهمیتهمٌ  والسعر النوعیة بین المستهلك سلوك
 المستهلك تجاوب بكیفیة بالتنبؤ إلا الراهنة والمنافسة السوق اطار معطیات تتحقق أن یمٌكن والتي

 الغموض شفرات تفكیكٌ  ومحاولة الإستجابة لهذه المحددة العوامل وفهم الجودةو  والنوع السعر مع
  . بعملة الشراء قیامه عند سلوكه في الكامنة

 في التنظیمیة الفاعلیة في الأخضر التسویق أثر(بعنوان   2018ریاض عبداالله ة  دراس/  5
 الى الدراسة هذه هدفت )الشرائي المستهلك لسلوك الوسیط الدور :الأردنیة الأدویة شركات
 والترویج الأخضر، والتسعیر الأخضر، المنتج) بأبعادة الاخضر التسویق أثر إلى التعرف

 )وجودة والانتاجیة، النمو،( بأبعادها التنظیمیة الفاعلیة في الأخضر والتوزیع الأخضر،
 الأدویة شركات جمیع توصلت الي  كما الأردنیة، الأدویة شركات في (العاملین ورضا المنتجات،

 تم وقد ،)شركات 5( من  الدراسة عینة تكونت حین في شركة، ( 16) عددها والبالغ الأردنیة
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 الخمسة، وتم الشركات هذه في موظفا ( 338 ) من تكونت یةتناسب طبقیة عشوائیة عینة سحب
 ( 50) من تكونت الغایة لهذه أعدت استبانة على اعتمادا التحلیلي، الوصفي المنهج استخدام

 الإحصاء مقاییس أبرزها من كان الإحصائیة، الأسالیب من مجموعة استخدام تم وقد فقرة،
 كالانحدار التحلیلیي الاحصاء ومقاییس لمعیاریة،ا والانحرفات الحسابیة كالمتوسطات الوصفي
 من النتائج من مجموعة الى توصلت الدراسة وقد المسار، وتحلیل البسیط والانحدار المتعدد
 :أبرزها
 في التنظیمیة الفاعلیة في مجتمعة بأبعاده الاخضر للتسویق إحصائیة دلالة ذي اثر وجود

 في مجتمعة بأبعاده الأخضر للتسویق احصائیة لةدلا ذي اثر الاردنیة وجود الادویة شركات
 .وسیط كمتغیر الشرائي المستهلك سلوك خلال من بأبعادها التنظیمیة الفاعلیة

 :أبرزها من كان التوصیات من بمجموعة سةرا الد أوصت وقد
 تقبل مدى لتحدید المختلفة السوق لاجزاء متعمقة دراسات المبحوثة الشركات اهتمام ضرورة
 المبحوثة الشركات في الخضراء المنتجات تطویر الخضراء وضرورة المنتجات لاسعار ءالعملا

الاخضر  المنتج یحققها التي المزایا من للاستفادة وذلك التقلیدیة، منتجاتها مكان إحلالها لیتم
 في اللازمة الجودة شهادات على للحصول قدراتها بتطویر المبحوثة الشركات التزام ضرورة
 .لهاعم مجالات
 الاخضر، بالتسویق العلاقة ذات للمعرفة مهمة نظریة مساهمة الدراسة هذه قدمت واخیرا،

 والفاعلیة الاخضر التسویق متغیرات بین العلاقة لفحص عملي دلیل تقدیم مع التنظیمیة والفاعلیة
  .الأردنیة الادویة شركات في المستهلك وسلوك التنظیمیة

 سلوك في المؤثرة العوامل لتحدیدالدراسة  هذه هدفت یثح) 2015بقروج فاتح ( دراسة /  6
 حیث السلوك، هذا في العوامل هذه من عامل كل تأثیر ومدى المنظمات، في الأخضر المستهلك

 المصلقات ) منها الخضراء للمنتجات المستهلك سلوك في تؤثر عوامل ثمانیة هنالك أن

 الدراسة نتائج أظهرت الدیمغرافیة وقد عواملوال الأخضر، والترویج الأخضر، والتسعیر الخضراء،
 هامة بمعلومات یزودنا فالتغلیف الأخضر، التسویق عناصر أهم من تعد البیئیة الملصقات أن

 وأظهرت كما للبیئة، صدیقاً  یكون كیف المستهلك وترشد ووظائفه، وقیمته الأخضر المنتج عن
 المزایاالتي على التركیز خلال من مستهلكال سلوك في مباشرة علاقة الأخضر للمنتج أن النتائج
  .شراءه ومعدلات الأخضر المنتج سعر بین ما عكسیة علاقة هنالك وأن المنتج، هذا یحققها
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 :والبیئي الأخضر للتسویق الأردني المستهلك تبني مدى "بعنوان) 2010اسماعیل (دراسة /  7
 المستهلك تبني ومدى والبیئي خضرالأ التسویق لمعرفة هذه الدراسة هدفت حیث "دراسة میدانیة

 هذه في اختلاف وجود مدى ومعرفة ورعایتها، البیئة على للمحافظة الهادفة للسلوكیات الأردني
 من عالیة قناعة درجة وجود إلى الدراسة توصلت الدیمغرافیة وقد المتغیرات باختلاف السلوكیات

 العمیل أن إلى بالإضافة وتطبیقاته، والبیئي الأخضر التسویق لمفاهیم الأردني المستهلك قبل
 الأخلاقیة القیم أن واضحاً  بدا حیث البیئة، على المحافظة لضرورة عالٍ  وعیاً  یملك الأردني

 نحو الاتجاه بضرورة لدراسةا أوصت وقد لذلك، الداعیة العوامل أهم من والاجتماعیة الإسلامیة
 لنشر منظماً  منهجاً  تتضمن والشعبیة یةالرسم الجهات كافة بها تشارك وطنیة تیجیةرااست وضع
  .ومستمرة شاملة وترویجیة تسویقیة أنشطة خلال من الطاقة وتوفیر البیئة، رعایة و ثقافة

 الشرائي السلوك طبیعة لقیاسالدراسة هذه  هدفت حیث)   sarumathi 2014( دراسة /  8
 دور إعطاء خلال من وذلك یة،البیئ بالقضایا الالتزام والاهتمام ومدى الهند، في للمستهلكین

 إلى أدى مما الصناعیة، الدول في الصناعیة الثورة بحدوث تأثرت التي البیئیة للجوانب أساسي
 الدمار أثر تقلیل إلى یؤدي ما وهذا ،"للبیئة صدیقة" بأنها تعرف التي المنتجات على الطلب زیادة
 المستهلكین رغبة في زیادة هنالك أن إلى الدراسة  السلع وتشیر هذه لمثل التصنیع عن الناتج

الدراسة  توصلت وقد الأخرى السلع أسعار عن أسعارها ارتفاع رغم للبیئة الصدیقة لشراء السلع
 العوامل من ربمامجموعة ثرؤایتأ المستهلكین لهؤلاء الشرائي السلوك أن إلى

 في أساسي دور ماتللمنظ یكون أن بضرورة الدراسة أوصت البیئیة وقد و والثفافةیة التعلیم
 بینت كما لأخرى، منظمة من تتباین المسؤولیة هذه وأن البیئة، تجاه الاجتماعیة المسؤولیة

  .الأخضر الشرائي السلوك بتنمیة الاهتمام ضرورة
 بین العلاقة في العملاء تجاهات لا الوسیط الدور(بعنوان   2019 دراسة محمد عبداالله/  9

 فحص هدفت الي ) التحول لتكالیف المعدل الاثر :العمیل تحول ةونی المدرك المجتمعي التسویق
 خدمات مزودي بین العملاء تحول نیة على)السلوكي العاطفي، المعرفي،(العملاء اتجاهات اثر

 التسویق بین العلاقة في العملاء لاتجاهات المفسر الدور واختبار الخرطوم بولایة النقال الهاتف
 شركات في الهاتف خدمات مزودي بین العمیل تحول ونیة عمیلال قبل من المدرك المجتمعي

 الاهتمام محور بین علاقة الخرطوم وتوصلت الدراسة الي النتائج لاتوجد بولایة الاتصالات
 للعملاء المعرفي والاتجاه الاقتصادي
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 للعملاء السلوكي والاتجاه بالمجتمع الاهتمام محور بین علاقة لاتوجد
 للعملاء السلوكي والاتجاه بالعمیل الاهتمام محور بین إیجابیة علاقة توجد
 للعملاء السلوكي والاتجاه الاقتصادي الاهتمام محور بین إیجابیة علاقة توجد
 العمیل تحول ونیة للعملاء العاطفي الإتجاه بین إیجابیة علاقة توجد

 العمیل تحول ونیة للعملاء المعرفي الاتجاه بین علاقة لاتوجد
 العمیل  تحول ونیة للعملاء السلوكي الاتجاه بین ةعلاق لاتوجد
  العمیل تحول ونیة المالیة التكلفة بین علاقة توجد
 جید مصدرا واصبح الیوم عالم في المهمة القضایا من المدرك المجتمعي التسویق تبني یعتبر

 الاهتمام الشركات على یجب لذلك التي للشركات المهددات أكبر من یعتبر كما رباح الا لتحقیق
 السودانیة الأتصالات شركات على وسمعتها لذلك الشركة على إیجابیة أثار من ببرنامج له

 عملیاتها جمیع في والإجتماعیة البیئیة الجوانب مراعاة البیئیة والاجتماعیة مسؤولیتها من انطلاقا
 تعمل الذى المجتمع سلامة على المحافظة خلال استمراها من تضمن حتى والتسویقیة الانتاجیة

 المستهلكین ذهن في لها إیجابیة صورة ایجاد محاولة السودنیة الاتصالات شركات – على فیه
 من لها لما للبیئة الصدیقة ومنتجاتها انشطتها في المجتمعي التسویق ببرامج الأهتمام خلال من

 تبنى كوماتوالح الشركات - على  والوضوح الصدق مراعاة ضرورة مع الشرائیة النیة على تأثیر
 على ایجابى تأثیر من لمالها ومشكلاتها البیئة عن وتثقفیة تعلیمیة مجتمعیة تسویقیة حملات

 وضع خلال الافراد من لدى المجتمعي بالتسویق الوعى بزیادة الاهتمام الأفراد وضرورة اتجاهات
  .السلوك لتشكیل المحتملة العوامل هما والمعرفة التعلیم ان عنه يتعلیم برنامج
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  :الفصل الثاني 
  الإطار النظري

  : النحو التالي  يمقدمة عامة واربعة مباحث وهي عل يیحتوي هذا الفصل عل
  التوجه بالتسویق الأخضر : المبحث الاول 
  سلوك المستهلك : المبحث الثاني 
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 :المبحث الأول 
  التوجه بالتسویق الأخضر

 دیتمه
 ولكنه ق،یالتسو  حقل في حداثة عیالمواض أكثر من واحدا الأخضر قیالتسو  موضوع عدی

 في أصبحت المنظمات اغلب ولكن ة،یالاقتصاد العلوم في المختصة اتیالأدب من تناولا أقل
 زامهابالت وذلك ككل، فوائد جملة ةیوالخارج ةیالداخل ئتهایلب حققی الذي المفهوم لهذا للتوجه حاجة

 ئةیالب على المحافظة مع) التام برضاها (ةیواخلاق ةیاجتماع كانت سواء المختلفة اتهایبمسؤول
 فرادهابا كان سواء الحكومات بواسطة لها الموجه الإذعان قیطر  عن أو التلوث ومحاربة

 جملة من لما الثاني اریالخ تفضل لا ةر یكب أو صغیرة كانت مهما المنظمات كلمن  مراقبیینال
 مع تعارضی الذي السلبي الأثر بالغ له كونی ما المستقبل، في حتى أو الحاضر في ةیسلب ارآث
 المتجمعافراد  ةیوبق خصوصا، زبائنها أمام صورتها نیتحس من ماتظالمن كل له تطمح ما

 تسعى التي الأهداف جملة قیتحقل مةظبالمن دفعی جابيیا ریتأث له ما كل زیبتحف وذلك عموما،
 نیالمستهلك ةیبحما دةیالجد للتوجهات ائمةوالد الأرباح میبتعظ كيیالكلاس الهدف من لها،

  تهایلحماالرامیة  الجهود كل ودعم بل ئة،یالب على والمحافظة
 الأخضر قیللتسو  خيیالتار  التطور: أولا 

 ةیالاجتماع ةیالمسؤول مرحلة / 1
 اثرها میظبتع المنظمة او جزء التزام  ةیالاجتماع ةیللمسؤول ةیقیالتسو  ةیاحالن من همنای ما إن
 المجتمع على للمنظمات السلبي الاثر جةینت ذلك وكان  للمجتمع السلبي اثرها لیوتقل جابيیالا

 والبطالة الفقر مشاكل وتفاقم ةیالاجتماع الخدمات في والقصور ةیعیالطب الموارد واستنزاف
 ةیحما ة،یالاجتماع ةیالمسؤولو  ق،یللتسو  ظهور اول كان 1957عام ان إلى ریونش رها،یوغ

 ةیالاجتماع ةیالمسؤول نیب دةیالوط العلاقة وضحیل التوجهو   ةیعیالطب ئةیالب ةیحما المستهلك،
 ةیالتال النقاط في تتضح والتي ةیئیالب ةیوالمسؤول

 ستهلاكلااب والمتعلق الانساني للبعد الاعتبار نیبع نظری قیالتسو  ان اي: الانساني المفهوم 1-
 لیالتفاص بمعرفة الزبائن اهتمام اي المتطورة اةیالح ئةیب مع الفرد شهایعی التي اةیالح بانماط 

 .ئةیللب قةیالصد میوالتصام اتهیح ودورة المنتج بةیبترك المتعلقة
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 دورة مراحل كل في ئةیللب اضرار حققی لا بأنه المنتج متابعة خلال من: ئيیالب المفهوم 2-
  ) 12، ص 2017وفاء رایس (        تهیح
 ئيیالب والتوجه المستهلك ةیحما مرحلة / 2
 الزبائن ةیحما حسب إلى تهدف حركة هي المستهلك ةیحما ان سابقا اسلفنا كما ریالتذك مكنی

 هملأ عجالة في الاشارة مكنی للشركات ئةیالس الممارسات إلى بالاضافة الضارة المنتجات من
 بالإضافة وآمنة فةینظ ئةیب في ككل المجتمع فرادا شیعی ان المستهلك، ةیلحما ةیالاساس المبادئ

 في تصاعد عنه نتج ما والاعلان ریالتسع في ئةیالس والممارسات الضارة المنتجات من تهمیلحما
 ئةیالب ةیحما لهدف ادى الذي الموضوع بهذا وجماعات الحكومات واهتمام همیلد ئيیالب الوعي
 الأرباح میبتعظ ديیالتقل الهدف جانب إلى قهیلتحق المنظمة تسعى ما جملة من اساسي هدف

 والوكالات والاعمال نیللمواطن منظمة حركة انها على ئةیالب لحركة فیتعر  اعطاء مكنیو  جةینت
 من جماعة قامت 1970 سنة ففي نهایوتحس الناس اةیح ئةیب ةیبحما نیالمهتم ةیالحكوم

 هراتلمظا نییالملا فاستجاب الارض ومی سیبتأس ةیكیالامر  المتحدة اتیالولا في ئةیبالب نیمالمهت
 عام اوربا صلیل المد اتجه ما سرعان المنظمات، اهتمامات ففي ئةیالب له آلت لما ایتند عارمة

 ةیالحما وكالة وٕانشاء E P A مؤتمر بعقد وكذلك العمل إلى نییاسیالس دفع ما وهذا 1972
  ) 7ص  2018بوضیاف (  موضوعها البیئة والانسان الفدرالیة ةیئیبال

 الأخضر التسویق مرحلة / 3
 منظمات وكذلك ككل المجتمع طرف من واضح بیئي اهتمام هناك أصبح ناتیالثمان ةیبدا من

 الأعمال استراتیجیة  ئةیبالب متخصصة اتیدور  لعدة صدور هناك فكان نییمیوالاكاد الأعمال
 ئيیالب قیكالتسو  دةیجد مصطلحات لاستعمال ادى مما ءراالخض ةیالعالم الادارة ئة،یوالب

 الأخضر لیبالدل عرفی ما ةیكیالأمر  المتحدة اتیبالولا صدر 1988 سنة الأخضر والتسویق
 من سنوات وبعد تواجدها وأماكن عهایلب المخصصة والأماكنالخضراء  المنتجات عرفی الذي
 مؤتمر وركیو یبن نیالمعلن ةیجمع عقدت بموضوعنا الاهتمام جةیونت 1991 سنة وفي ذلك

 ووسائل بالشركات نیمختص من شخص 400 من أكثر هیف شارك'' الأخضر قیالتسو  ''بعنوان
 راءو  الكامنة النمو فرصة لاغتنام هدفی كان الذي ة،یئیالب والحركات الاعلان ووكالات الاعلام

 .الأخضر قیالتسو 
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 خطة جادیلإ الأعمال ورجال الدول قادة بمشاركة دولي مؤتمر عقدل البرازیبا 1992 سنة اما
 مؤتمر انعقاد وكذلك ةیعیالطب الموارد وٕاهدار التلوث قافیوٕا الانسان افسده ما لإصلاح عةیسر 

 1995 عام في المناخي ریللتغ وتو كی ببروتوكول عرفی ما على عیللتوق بكندا المتحدة للأمم
 عن ةیالتجار  للعلامة للإخلاص دعوی الذي ضراءالخ القوة بمؤتمر رفع وركیو یبن مؤتمر انعقد
 .ةیئیالب الروابط قیطر 

 ما أو ئةیبالب ةیالدول المواصفات بإصدار اسیللق ةیالعالم المنظمة اصدرت 1996 عام وفي
ISO  14000 ب عرفی والتبادل ئيیالب للأداء ریكب اسهام بمثابة أصبحت التي الخاصة 
 غزو ةیبغ لاكتسابها الدولي بالتسویق المهتمة خاصة المنظمات كل سعت وكذلك التجاري
  )18، ص 2017وفاء رایس (    .ةیالدول الاسواق

 الأخضر قیالتسو  مفهوم : ثانیا
 كله وذلك قیللتسو  ةیوالأخلاق ةیالاجتماع ةیللمسؤول وتطور امتداد الأخضر قیالتسو  مفهوم عدی
 التسویق فأصبح ئةیالب ةیحما بحركات ریالتأث ادةیز  مث المستهلك حركة نشاط ادةیز  جةینت

 التزام حول الأخضر قیالتسو  تمحوریو  قیللتسو  دةیجد وفرصة ةیالتنافس زةیللم مصدر الأخضر
 اطار في ةیقیالتسو  بالأنشطة امیوالق ئةیللب قةیالصد السلع مع للتعامل الأعمال منظمات

 وعدم ةیعیالطب ئةیالب على المحافظة لضمان محددة بوابة وضمن ةیئیالب ةیبالمسؤول الالتزامات
 مثل متعددة مجالات في قهیتطب مكنی ان إلى الباحث ریشیو  المدخل هذا ان بها الضرر الحاق
  ) 99، ص 2016سناء حسن (ریشی الصدد هذا وفي والخدمات ةیالصناع السلع ة،یالاستهلاك السلع

 :الاخضر قیالتسو  ةیأهم :ثالثاً 
 ومن المفهوم لهذا تتجه التي للمنظمات بالنسبة رةیكب ومكاسب فوائد الاخضر قیو التس حققی 1-

 مجموعة تتبناها التي وراتالتط عن المنظمة سمعة تعبر: المنظمة سمعة نیتحس :ليی ما أهمها
 ریغ المنظمات والبنوك، الموظفون، الموردون، العملاء، الملاك، مثل معها المتعاملة رافالاط

 وبالذات عملائها من بةیقر  المنظمة جعلی الاخضر قیبالتسو  التوجهو   ن،یمستهلكال ة،یالحكوم
 ان بد لا المبادئ من مجموعة وهناك. المستقبل في جدد عملاء وكسب ئي،یب توجه همیلد نیالذ

 ن،یوالمورد والعملاء نیالمستثمر  مع ةیالمصداق مبدأ مثل المختلفة اتهایعمل في المنظمة تعتمدها
 المنظمة تطبق فعندما. ةیوالمال ةیوالاجتماع ةیئیالب ةیالمسؤول مبدأ ة،یالاعتماد مبدأ ة،الثق مبدأ
 الصادقة الاعلان وسائل وتستخدم الجودة مرتفعة منتجات في وتتعامل الاخضر، قیالتسو  میمفاه
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 قیالتسو  رجال تساعد السوق في دةیج سمعة لها كونی ا،ً یئیوب ایاجتماع مسؤولة بطریقة وتتعامل
 مما ا،ً یئیب الواعي المستهلك سلوك في ریوالتأث المتاحة ةیقیالتسو  الفرص استغلال حسن على

 جعلیو  متهایق من عظمی مما لاسهمها، ةیالسوق مةیالق وارتفاع عاتیالمب ادةیز  الى ؤديی
  ) 102، ص  2016سناء حسن (  هایف الاستثمار على قبلونی نیالمستثمر 

 وفرص دةیجد آفاقا الاخضر قیالتسو  منهج فتحی ان المتوقع من: ةیالتنافس زةیالم قیتحق 2-
 زةیالم قیتحق في ساعدی الأخضر قیالتسو  لأن تمارسه، التي المنظمات أمام ةیمغر  ةیسوق

 ئة،یللب قةیصد ةیسوق قطاعات انشاء ثم ومن للعملاء نةیمع ةیئیب میق خلق قیطر  عن ةیالتنافس
، ص  2016سناء حسن ( .السوق في ةیئیالب ةیالناح من هایمنافس على سباقة المنظمة جعلی مما

102 (  

 خام مواد على تعتمد والتي الكفاءة مرتفعة ةیالانتاج بیالاسال استخدام ان: الارباح قیتحق / 3
 اكثر، ارباح ثم ومن التكلفة فيورات وف حققی أن شأنه من الطاقة توفر او ریلتدو ل معادة أو أقل
 الى ؤديی سوف ةیالسوق للماركة نیالمستهلك ولاء فأن تزایدةالم ةیئیلبا المشكلات ظل في وأنه

 والعبوات المنتجات شراءل المستهلكون تحولی وسوف الوقت بمرور نخفضیو  الحصة ادةیز 
 الاخضر قیالتسو  نحو تتجه التي المنظمات أمام فرصة هناك فأن وبالتالي ئة،یللب قةیالصد

 المنظمات توجهو  اتیالعمل وادارة المنتجات میتقد في مانالأ قیوتحق السوقي بهاینص ادةیلز 
 الخضر، نیللمستهلك افضل هو ما میلتقد دائما تسعى جعلهای أن شأنه من الاخضر قیبالتسو 
 مومةیود ةیالانتاج اتیعمل من بالرفع ئةیللب قةیوصد آمنة سلع انتاج على زیبالترك وذلك

 نیالمسؤول نیر یللمد والحوافز الفرص الاخضر قیالتسو  قدمیو   ةیالشخص والحوافز الانشطة
 مساهمة عتبری وهذا للبیئة قةیالصد المنتجات میتقد في والفعالة ثةیالحد بیالاسال لاتباع بالمنظمة

 )105، ص  2016سناء حسن ( ئةیالب على الحفاظ في منهم ةیشخص
 الاخضر قیالتسو  ابعاد :رابعاً 
 الأخضر المنتج - 1

 ة،یئیوالب ةیالصح ایالقضا الیح نیالمستهلك ةیلحساس بةیمستج ضراءالخ اتالمنتج تكون ان جبی
 دورة خلال وكذا الإنتاج ةیعمل خلال ورغباتهم وتوجهاتهم اهتماماتهم مقدمة في وتكون بل لا
 لضرر ؤديی ما ئةیللب ضرارا سببی السوق في منتج وجود حال في المثال لیسب فعلى اتهایح

 أوالحكومات السلطات تدخل تنتظر ولا الفور في لسحبه تلجأ ان جبیف ككل المنظمة سمعة في
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 ذيال وه والاجتماعي ئيیالب توجهها كونی بل عاتیوالتشر  نیالقوان أو هایوموظفا بأعوانها سواء
 قة،یطر  من بأكثر كونی المنتجات لیتعد إن دةیجد منتجات حال حتى أو لهیتعد أو لسحبه دفعهای

 المكونات بعض واستعمال المكونات بعض زیترك ادةیوز  فیوالتغل عبئةالت بأسلوب لیالتعد مثل
 على زیالترك خلال من أو ایئیب ضارة ریغ أومكونات ةیاول مواد استعمال ریالتدو  اعادة عبر

 لتصبح لهایتعد حال المنتجات ان إلى هیالتنب مكنی كما ریوالتطو  البحث خلال من منتجات
 ةیالأصل الأداء صخصائ تفقد لا جبی ءراخض منتجات

 لعدم الفشل هو المنتج ریفمص ةیئیالب الاسهامات من أكبر ةیالأصل الأداء خصائص حالة – أ
 .نبغيی كما ةیئیالب للجوانبمراعاته 

 كذلك الفشل هو المنتج ریفمص ةیئیالب الاسهامات من أقل ةیالاصل الأداء خصائص حالة – ب
 عدم ( به نرغب ما أو حاجتنا تلبي لا منتجات ءراش على الاقبال المقبول ری فمن الأداء لنقص

 )الاشباع
 تضحیو  المنتج نجاح عنه ترتبی ةیالأصل الأداء وخصائص ةیئیالب الاسهامات نیب الموازنة - ج

  نیالمستهلك حاجات لاشباع هیعل الطلب ادةیز  في ذلك
 الأخضر ریالتسع 2-

 تحمل بقوله الأخرى المنتجات مع رنةمقاضراء الخ المنتجات سعر ادةیز  البكري الباحث وضحی
 من صالحا منتجال  بجعل الخاصة ةیالإضاف فیالتكال بسبب ةیسعر  اضافة ءضراالخ المنتجات

 البحث مجال في رةیكب فیوتكال جهودا تتطلب ما عادة ضراءالخ المنتجات لأن ةیئیالب ةیالناح
 لیوتقل للطاقة الكفء الاستخدام هدف مع نسجمی بما ةیالإنتاج بیالاسال في لیوالتعد ریوالتطو 
 . ةیالاول المواد في اعیوالض التلف

 جهة من احتساب مع هذا لا ام السعر في ادةیللز  المستهلك تحمل ةیامكان عن بدراسة امیالق
 عدم مع ئةیالب على المحافظة الأخرى المنتجات في الموجودة تلك ریغ مضافة مةیلق اخرى
  )36ص  ، 2017وفاء رایس (      اهمال

 )المكان( الأخضر عزیالتو /  3
 عبالتوز  ضمنی ثیبح ة،یوالزمان ةیالمكان نیالمنفعت وفق تمی الأخضر قیالتسو  نظم اتباع إن

 الذي المناسب والسعر الجودة ثبات مع نبالمناسب والمكان الوقت في  ضراءالخ المنتجات وصول
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 لابد:عيبالتوز  النشاط محور هي لنقلا ةبعمل فإن وكذلك الحسبان، في ئةبالب اعتبار اخذ ضمنب
 وهي جوانب عدة على زیالترك من لها
 .ایئیب ةیالواع النقل خیارات زیتعز -
    ةیئیالب الشاحنات استخدام-
   ويیالح زلیالد تاار یس استخدام-
 للشاحنة، الملائم الحجم اریاخت  ة،یئیالب اقةیالس خلال من النقل اتیعمل نیتحس على العمل-

 .فیالتغل عند للمنتجات دیالج الحفظ للمواد، المشترك لنقلا استخدام
 .الأخضر عیالتوز  شركات مع تحالفات ةیتقو -

   جملة، تاجر مصنع، (السلعة صاحب من كونی الأخضر عیالتوز  ان على دیالتأك جبی كما

 ستخدامالا من ایالبقا فإن ر،یللتدو  قابلة مواد من المنتجات هذه أن وبما الأخضر للمستهلك ...)

، 2017وفاء رایس ( دیجد من للمصنع الأخضر المستهلك من دیجد من قهایطر  تأخذ الفضلات أو
  )37ص 

 الأخضر جیالترو 4 -
 هو كنی لم ان جیبالترو  فقط مرتبط قیالتسو  ان اعتقادهم هو نیالمختص ریغ من الملاحظ إن

   . فقط بالاعلان جیالترو  بارتباط كذلك كونی  الخاطئ الاعتقاد هذا إن وفقط، نفسه
  ) 38، ص  2017وفاء رایس ( 
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 : الثاني المبحث

  المستهلك سلوك
 :المستهلك سلوك فیتعر / 1

 جةینت شخص برزهی الذي التصرف ذلك هو "نجد لسلوكل تعاریف عدة هناك : السلوك 1-

 عن الصادرة ةیالفرد ةیالحرك الاستجابة كذلك عرفیو  خارجي أو داخلي منبه إلى إما تعرضه
 صدری نشاط أنه : " عرفهی من وهنالك جسمه في الموجودة الغدد عن أو الحي الكائن عضلات

 نةیمع بظروف لعلاقته جةینت الحي الكائن عن
 النظر جهة ومن ،خدمة أو سلعة ستعملی معنوي أو عيیطب شخص كل هو :المستهلك 2-
 عهیتوز  أو إنتاجه تمی ما لكل الأساسي المحور هو ةیقیالتسو 

 المستهلك سلوك هوممف/ 2
 وهذا الأنشطة، من مختلفة أنواع عنه تصدر لذا بها، تأثریو  هایف ؤثری ئةیب في الإنسان شیعی

 .بالسلوك عرفی ما هي الأنشطة وهذه أهدافه قیوتحق حاجاته إشباع لأجل
 المستهلك سلوك مفهوم 1-
 :ليی مایف منها البعض نبرز المستهلك لسلوك فیتعار  عدة توجد
 أجل من للسلع شراءوال اریالاخت أثناء انشطة الافراد عن عبارة:" أنه على المستهلك وكسل عرّف
 على للحصول فرادللأ المباشرة والتصرفات الأفعال: "بأنه كذلك وعرف المستهلك رغبات إشباع
 فرادالأ وتصرفات أفعال: "أنه على عرف كما قرار الشرائيال اتخاذ تتضمن والتي خدمة، أو سلعة

 اتخاذ ةیعمل ذلك في بما ة،یاقتصاد قةیبطر  والخدمات السلع استعمال أو على لحصولا في
 في المستهلك برزهی الذي التصرف ذلك: "كذلك وعرّف الأفعال تلك وتقرر تسبق التي قراراتال

 :ليی ما نجد السابقة فیالتعار  خلال ومن والخدمات السلع واستخدام شراءوال البحث
 الاستخدام أو الشراء  أو للبحث المستهلك، تّبعهی الذي النمط عن رةعبا هو المستهلك سلوك
 .والأفكار الخدمات و للسلع
 : مثل ایجسد مجهودا تطلبی أي حركي، نشاط أوتصرف  هو المستهلك سلوك

 .مییوالتق المقارنة اتیعمل تطلبی لأنه فكري مجهود أنه كما الخ، ...والمشاهدة والتنقل، ر،یالس
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 ورغباته، حاجاته اشباع أجل من الفرد بها قومی التي الأنشطة من مجموعة هو كالمستهل سلوك
  متوافقة أفعال بردود قومیو قرارات  تخذی تجعله العوامل من مجموعة السلوك هذا في وتؤثر
 كنظام المستهلك سلوك 2-

 في أساسي بشكل تتمثل ة،یالفرع الأنظمة من مجموعة هیف تتفاعل نظام المستهلك سلوك عتبری
 بالشكل بها طةیالمح ئةیالب مع تفاعلها إلى إضافة والاتجاهات التعلم ة،یالشخص الإدراكیة الدوافع
 ةیالعمل اطراف كافة دیوتف تشمل أنها من النهائي المستهلك سلوكدراسة  ةیأهم تكمن الذي
 ةیالتبادل

 .ةیتجار  أو ةیصناع مؤسسة أو كأسرة أو كفرد المستهلك سلوك ةیأهم/  3
 .للفرد بالنسبة المستهلك سلوكدراسة  ةیأهم 1-

 ةیأساس رةیذخ تشكل التي المعلومات بكافة إمداده خلال من الفرد المستهلك سلوك دراسة دیتف
 ولهیوم شرائیةال اتهیإمكان مع وتتوافق حاجاته تشبع التي الناجحة قرارات الشراء اتخاذ في تساعده
 .وأذواقه

 دیتحد في لاتیالتسه الفرد للمستهلك تقدم المستهلك لوكس دراسة نتائج أن ذلك إلى ضافی
 ةیئیالب وظروفه جهة من ةیالمال موارده تحددها التي اتیالأولو  وحسب ورغباته اجاتهیاحت

 ) 74، ص  2018نادیة ( .أخرى جهة من )والمجتمع الأسرة( طةیالمح
 ةیاستهلاك كوحدة للأسرة بالنسبة المستهلك سلوك دراسة ةیأهم 2-

 على ثرونؤ الم تمكنی قد ثیح , الأسرة مستوى على المستهلك سلوك لدراسة رةیالكب ةیالأهم رزتب
 البدائل لمختلف والضعف القوة لنقاط اللازمة لاتیالتحل كافة جراءإ من الأسرة في قرار الشراء

 .المتاحة ةیالخدم أو ةیالسلع
دراسات  دیتف كما للأسرة ممكن إشباع أقصى تحقق التي الخدمة أو السلعة من لیالبد اریواخت

 هذاو   لایتفض الأكثر التسوق وأماكن للأسرة الأفضل التسوق دیمواع دیتحد في المستهلك سلوك
 .المستخدم أو المستهلك أو للمشتري ةیالاجتماع الطبقة حسب

 .ةیالتجار  و ةیالصناع للمؤسسات بالنسبة المستهلك سلوك دراسة ةیأهم3-
 ایذات بها تقوم التي تلك وخاصة ،المستهلك سلوك دراسة نتائج رةیالكب ةیالصناع المؤسسات تتبنى
 حاجات عیشیو  رضيی وبما ،ونوعا كما إنتاجه جبی ما طیتخط في نتائجها من دیوتستف

 دراسةل النتائج مثل أن كما ودوافعهم وأذواقهم اتهمیإمكان ووفق ،نیوالمحتمل نییالحال نیالمستهلك



24 
 

 التي ةیالقو  المنافسة ظل في المنافسة ةیقیالتسو  الفرص اكتشاف في تساعدهم المستهلك سلوك
 السوق في أمامها المتاحة ةیقیالتسو  الفرص من دیتستف أن للمؤسسة مكنی  ،الأسواق تشهدها
 الممكنة الفرص ومن قیالتسو  بحوث بواسطة تمی وذلك ،طیالمح نیوب نهایب فیالتك قیتحق بهدف
 .ةیالحال أسواقها في دةیجد استخدامات أو استعمالات جادیإ أو دةیجد المنتجات میتقد نذكر

 نیالمستهلك من زةیمتم قطاعات أو مجموعات إلى السوق تجزئة إلى هدفی : السوق میتقس-
 تعتمد أن مكنیو  أخر إلى قطاع من ختلفونی ولكنهم القطاع كل داخل نهمیب مایف تشابهونی الذي

  .ةیالسلوك رییالمعا أو ةیالنفس رییالمعا على السوق میتقس في المؤسسة
 والتعرف نیالمستهلك بخصائص والإلمام أسواقها لیبتحل مطالبة المؤسسات فان ،هیف شكلا ومما
 ونموها بقاءها تضمن حتى منتظمة بصفة والاستهلاكيشرائي ال وسلوكهم ورغباتهم حاجاتهم على
 .السوق فى
 بقاء تضمن لا قطاعات إلى السوق میتقس إن : المؤسسة لسلع التنافسي الموقع میتصم-

 بالفهم إلا ذلك أتيی ولن، لسلعها ایتنافس موقعا تختار أن هایعل جبی إنما و السوق في المؤسسة
 لةیوس أي أو ةیالإعلان الرسائل إلى المؤسسة تلجا وقد المستهدف قطاعها لسلوك قیوالدق الكامل
 حاجاتهم إشباع على قادرة نةیمع بصفات سلعها زیتم مدى عن نیالمستهلك لإخبار أخرى

 .رهمیغ من أحسن ورغباتهم
 تقوم أن ةیالضرور  من نیالمستهلك ورغبات حاجات في تحدث التيیرات للتغ عةیالسر  الاستجابة-

 التي یراتالتغ مسار بهدف منتظمة بصفة ولاستهلاكي شرائيال المستهلك سلوك دراسةب المؤسسة
 .نیالمستهلك حاجات على طرأت
 المستهلك سلوك تأثریو  عيیالطب من لزبائنها المؤسسة تقدمها التي الخدمات نیوتحس ریتطو -

 من ممكن عدد أكبر جذب مؤسسة كل تحاول إذ المؤسسات تضمها التي ةیقیالتسو  اساتیبالس
 إلى تسعى مؤسسة كل فان ذلك قیولتحق ،ةیالتنافس المؤسسات من رهایغ دون هایإل نیالمستهلك

  .الخدمات نیوتحس ریتطو  مع نیالمستهلك ورغبات حاجات تشبع التي المنتجات میتقد
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 .قبالتسو  لرجال بالنسبة المستهلك سلوكدراسة  ةیأهم4 -
 تفهم إلى الوصول بدون تتم لا التي ةیقیالتسو  تراتیجیاتالاس میتصم في عامة بصفة تساعد
 والتعرف ،المستهلك قبل من قرار تمی ومتى لماذا فهم في دهمیتف كما،المستهلك لسلوك الكامل
شرات المؤ  دراسةو  فهم في تساعدهم یراوأخ نیللمستهلك شرائيوال الاستهلاكي السلوك أنواع على
 سلوك فهمی قیالتسو  فرجل،فرادالأ سلوك وشد زیبتحف تقوم ةیإعلان رسالة لبناء السلوك هذا على

 . السوق في تهلمؤسس التنافسي المركز دعمیو  حققیفس نیمستهلك
 الأبعاد من دیبالعد ثةیالحد المؤسسات في قیالتسو  رجال دیتزو  المستهلك سلوك دراسةا إذ

   .للجمهور موجهة ةیإعلان رسائل ولبناء, للمؤسسات عامة ةیقیتسو  تراتیجیةإس لبناء اتیجیةالإستر 
  ) 25، ص  2017غرمول ( 

  المستهلك سلوك في المؤثرة العوامل 4-
 ذات في ةیداخل وعوامل یراتمتغ من بعنا هو بل الفراغ من أتيی لا المستهلك سلوك
 طبقا العوامل هذه وتتدخل وتتعقد ،نیمع شرائي سلوك تخذیل تقوده به طةیمح ةیوخارج الفرد
 ووسائل قيیتسو  جیمز  من المؤسسة تقدمه وما , ةیوالاجتماع ةیالثقاف اتیوالخلف الفرد عةیلطب
 ةیالداخل بالعوامل الإلمام المعلن على توجبی فلهذا, هلكالمست لدىشراء ال في قرار تؤثر اتیوتقن

 .النهائي المستهلك سلوك على المؤثرة ةیالخارج و
 .المستهلك سلوك على المؤثرة ةیالداخل العوامل 1-

 دیتحد في ومتفاعلا هاما دورا تلعب التي ةیالداخلشرات المؤ  من دیبالعد المستهلك تأثری
 من بها الإلمام جبیف  ،الخدمات و للسلع شرائيال السلوك اتجاه للمستهلك ةیالنهائ التصرفات

 و ةیالنفس العوامل في تتمثل وهي ثراتالمؤ  هذه تفعیل على للعمل  المعلن قیالتسو  رجال طرف
 .ةیالشخص

 .ةیالنفس العوامل1-
 ،التعلم، دراكالإ ،الدوافع ،الحاجات : ةیالتال العناصر في ةیالنفس العوامل جازیإ مكنیو 

 .والمواقف المعتقدات
 لآن الفرد دفعی النقص وهذا ،نیمع لشيء العوز أو بالنقص شعور عن عبارة هي :الحاجات1-

 للحرمان جتاینت تنشأ الحاجة إن الحاجة لإشباع أو النقص هذا سد خلاله من حاولی مسلكا سلكی
 دیتحد في مهماورا د تلعب التي ةیالنفس العوامل أحد الحاجة وتمثل لإشباعه بالفرد دفعی الذي
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 تكون وقد، الخ ....واللباس الشرابو  الطعام مثل ةیفطر  الحاجات هذه تكون وقد، الشرائي السلوك
 .طةیالمح ةیئیالب عوامل ومختلف بالآسرة اختلاطه خلال من ناتجة مكتسبة

 ومن نیقیالتسو  نیوالمختص والاجتماع النفس علماء طرف من اهتمام الحاجات دراسة ةیحظ ولقد
 نیتیالفرض على ةیالنظر  اعتمدت ثیح" ماسلو هامراأب نموذج "المعروفة النماذج أشهر أهم
 المشبعة ,الحاجات تحفز ولا سلوكه على تؤثر للمستهلك المشبعة ریغ الحاجات زیتحف نیتیالتال

 :في العناصر هذه وتتمثل للمستهلك
 كالجوع اةیالح دیق الفرد ءببقا مباشرة المرتبطة الحاجات هي : ةیولوجیز یالف الحاجات1-

 الخ ... والمأوى والنوم والعطش
 لككذو   ،درابالأف المحدقة الأخطار مختلف من ةیالحما إلى بالحاجة تتعلق : الأمان حاجات2-

 .الخ... دخله و النظام یةعمل في دالفر رار كالاستق والمعنوي النفسي الأمن
 قبل من، الاجتماعي القبول، الحب ،لصداقةا ،الانتماء إلي الحاجة : ةیالاجتماع الحاجات3-

 .نیالآخر 
 تولد المجتمع في ممتازة ةیوضع إلى الوصول الفرد دیر ی عندما وهي: ریالتقد إلي الحاجة4 -

 قبل من الخارجي ریالتقد أو نفسه قبل من ایذات كان سوأ ریوالتقد التكلف إلي الحاجة هیلد
 .نیالآخر 
 عیجم إشباع بعد الفرد حاولیف  ،ةیالإنسان التطلعات ةقم هي و: الذات لتحقیق الحاجة 5-

 والرحلات اتیالهو  كممارسة ومواهبه ةیالشخص وطاقاته أمكانته كل لاستغلال السابقة حاجاته
  ) 23، ص  2018بوضیفان ( .الخ .....ةیاحیالس
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 : الثالث المبحث
  العملاء اتجاهات

 مقدمة
 والإعلانات، والخدمات، المنتجات، نحو لاتجاهاتا من ریكب عدد كمستهلك منا كل حملی

 ایجابیا كونی قد ایرقم ار یتعب الاتجاه عدی وهكذا التجزئة، ومتاجر والانترنت، المباشر، دیوالبر 
 ما، شيء عن ما فرد شعور عكسی بذلك والاتجاه أحداث، أوافراد  أو اءیأش نحو ایآوسلب

 الوقت في مثلی أوموقف مفهوم أنها كما. ما شيء عن دایبع أو نحو توجها تمثل والاتجاهات
 . محددة قةیبطر  للاستجابة مسبقا استعدادا نفسه

 أي دیالجد للمنتج المقترحة الفكرة رفضونی أو قبلونیس المستهلكون كان أذا ما دیلتحد الاتجاهات
 . وجهة للفرد كونی كأن نیمع لموضوع بالنسبة الفرد نظر وجهة مثلی الاتجاه أن
 :تجاهات الا فیر تع/ 1  
 تنعكس التي المتعلقة او المكتسبة ولیالم تلك انها علي هایال نظری نیالمستهلك سلوك اقیس في
 كما محدد، شي نحو ةیسلب او ةیجابیا قةیوبطر  معها النسبي بالاتساق تصفی سلوك شكل في

 اءیاش حول ةیالسلوك ایوالنوا والمشاعر المعتقدات من اینسب ثابتة ناتیتكو  انها علي تعرف
 العصبي التأهب او الاستعداد من حالة انه علي جوردون البورت عرفهای كما ئة،یالب في موجودة
 الفرد استجابة علي نامكيیود هيیتوج ریتأث ذات  وتكون الشخص خبرة خلال من تنظم والنفسي

 ةیغالب لدى القبول حوزی ولا یزال رهیغ من اكثر شاع فیالتعر  وهذا والمواقف الموضوعات عیلجم
 على تنعكس والتي الداخلیة المشاعر او الخصائص انها على فهایتعر  تم كما نیالمختص

 ماتیتقو  انها على كوتلر عرفها كما لها لهیتفض عدم أو الماركة أو للسلعة نیالمستهلك لاتیتفض
 نةیمع فكرة أو نیمع شى تجاه اینسب المتسقة ولهیوم ومشاعره الفرد

 :تالاتجاها خصائص/ 2 
 :الخصائص من مجموعة لها الاتجاهات

 المباشرةخیراته  من الفرد هایعل حصلی التي المعلومات ان اى : مكتسب أمر هى الاتجاهات/1
 تسهم طیالمح المجتمع مع تفاعله من المستقاه المباشره ریغبراته خ أو الأفكار، أو المنتجات عن
 .الاتجاهات هذه لیتشك فى
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 سلعة نحو . الاتجاه مثل خاصا أو عاما الشي هذا كونی قد: محدد شي عن تكون الاتجاهات/2
 .تماما محددا الشي كونی ان جبیو  نهایبع
 دةیمحا لاتكون عادة والاتجاهات ةیسلب أو ةیجابیإ تكون أن فإما قوة ولها مسار لها الاتجاهات/3

 الاتجاهات .بشدة تكرهه أو تكره وقد بشده تحبه وقد ئایش تحب فقد قوة لها الاتجاهات وكذلك
 هو میوالتعم رها،یتغ . صعبی فإنه مدتها وطالت تكونت انها وطالما میوالتعم بالثبات تتصف
 نظری قد فإنه المتاجر احدى من الأصناف بعض شراء حبی من أن ثیح الاتجاه صفات احدى

  ) 44، ص  2019محمد عبداالله (      ةیجابیا نظرة ككل المتجر الى
 :تالاتجاها عناصر/ 3

 :وهي ةیاساس مكونات ثلاثة من الاتجاهات تتكون
 . :المعرفي المكون/ 1
 فةیتول خلال من هایال التوصل تمی التيالادراكي  أو المعرفي الوعي حالة عن العنصر هذا عبری
 خلال من ضایا هایال الوصول تمی والتي الاتجاه محل الشي مع المباشرة والتجارب خبراتال

 من عنها نجم وما المعرفة تلك وتأخذ الممكنة المصادر مختلف من هایلع المتحصل المعلومات
 الصفات مختلف عن نةیمع قناعات الي صلی نیالمستهلك تجعل التي المعتقدات شكل مدركات

 امیالق خلال من هایال الوصول مكنی الي المحددة النتائج وعن الاتجاه محل الشي ملكهای التي
 ) 37، ص 2016هبة محمد (     .نیمع بسلوك

 . :الشعورى المكون/ 2
 بناء علي نةیمع اوعلامة منتج تخص الي المشاعر او ةیالعاطف والانفعالات سیالاحاس تعمل

 سیوالاحاس المشاعر هذه مع نیالمستهلك سلوك باحثو تعاملیو  للاتجاه الشعوري المكون
 قومی الذي المباشر مییالتق عن المسؤول المكون فهي ثم ومن ایمبدئ ةیمیتق عةیطب ذات باعتبارها

 انه علي التبادل محل الشي فیتصن تمی درجة اي الي فمثلا الاتجاه محل الشي تجاه الفرد به
 .ىءیس او دیج سلبي او جابيیا

 وهو للاتجاهات ریالأخ المكون العنصر المكون هذا مثلی )ایالنوا مكون(تزامي الاع المكون/ 3
 محل الشي بصدد نةیمع قةیوبطر  محدد سلوك او بتصرف امیللق الفرد نزعة او باحتمال تعلقی

 سیول نفسه نیالمستهلك سلوك علي یراتالتفس من ریلكث طبقا الاعتزامي المكون نطويیو  الاتجاه
 في عنه نتحدث الذي الاعتزامي المكون معالجة تمیما وغالبا المتوقع للسلوك المحتملة ةیالن مجرد
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 تمی هنا ومن ءشرالل نیالمستهلك اینوا عن یراتعب باعتباره نیالمستهلك وبحوث قیالتسو  مجال
 امهیق احتمال او المنتج بشراء نیالمستهلك امیق احتمال مییلتق المشتري اینوا سییمقا استخدام

  نیمع بشكل بالتصرف
 :تهاالاتجا همیةأ4-

 بشكل مختلفةال اةیالح مجالات في هیتؤد الذي الاتجاهات دراسة بها تحظى التي رةیالكب ةیالأهم
 عرفتنام إن إذ بالسلوك، الاتجاه علاقة إلى بالنظر وذلك ة،یالإدار  المجالات في وبالتالي عام،

 اتیبالسلوك التنبؤ ةیعمل لنا سریت الأنشطة أو الأفكار،و  لجماعات،ا او دراالأف نحو بالاتجاهات
 وبالنظر ضا،یأ لوكالس توجه ولأنها مكتسبة، الاتجاهات لأن الموضوعات تلك الیح المتوقعة

 في الأعمال منظمات في الإدارة تأخذ أن عيیالطب من هل فإن البشري، للعنصر المهم للدور
 .الموضوعي ریغ مهمییتق في متمثلة نیالمستهلك مشاعر الحسبان

 السوق تجزئه فكرة أن ثیح ة،یقیالتسو  الحالات من دیللعد ایمركز  راأم الاتجاهات اسیق عتبری
 السوق شرائح اتجاهات دیتحد أن كما بالاتجاهات، متعلقة معلومات على زترتك ما غالبا

 .المناسب المكان في إحلال استراتیجیة ریلتطو  ةیأساس تعتبر أن مكنی منتج أي تجاه المختلفة
 في الاتجاهات ریلتأث وذلك ن،یالمسوق لدي الاهتمام من درجة بأعلى تحظي الاتجاهات وبدأت

 .همیلد القرار الشرائي وصنع م،یوالتعل ن،یمستهلكال لدي اریالاخت ةیعمل
 العلاقة ذلك إلى إضافة ةیالدعائ الحملة ریتأث مدي مییلتق أساسا غالبا عتبری الاتجاهات اسیق إن

 برامجال ریتطو  مدي أو المنتج قبول لمدي التنبؤ على قائمة والسلوك الاتجاهات نیب المفترضة
 .ةیقیالتسو 

 ملاءالع ھاتاتجا فهومم/ 5 
 مكنیف الواسع، بشكلها تفسر أن جبی الشيء وكلمة نحوه )الموقف(الاتجاه اتخاذ تمی الذي الشيء

 والأشخاص، والممارسات، والسلوك كالأفعال، دایتحد أكثر میمفاه بها لنعني استخدامها
 الأقوال إلى للإشارة الشيء كلمة استخدام مكنی المستهلك سلوك اختبار مجال وفي والمناسبات

 شبكاتو  ة،یجیالترو  الرسائلو  ة،یالخدم أو ةیالسلع الماركات مختلف نحو فرادالأ قبل من المبرزة
 هایإل نظری نیالمستهلك سلوك اقیس في العملاء اتجاهات وأسمائها المحلات الأسعار،و  ع،یالتوز 
 نسبيال بالاتساق تصفی سلوك شكل في تنعكس التي المتعلقة أو المكتسبة ولیالم تلك إنها على
 من اینسب ثابتة ناتیتكو  انها علي تعرف كما محدد، شي نحو ةیسلب أو ةیجابیا قةیوبطر  معها
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 جوردون البورت عرفهای كما ئة،یالب في موجودة اءیاش حول ةیالسلوك ایوالنوا والمشاعر المعتقدات
 كونوت الشخص خبرة خلال من تنظم والنفسي العصبي التأهب أو الاستعداد من حالة انه على
   الموضوعات عیلجم الفرد استجابة على نامكيید أو هيیتوج ریتأث ذات

 ) 46، ص  2019محمد عبداالله (  
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 رابعال المبحث
 غیراتالمت نیب العلاقة

 :الدراسة راتیمتغ نیب العلاقة
 :المقدمة/  0
 لمستهلكا سلوك على وأثره الأخضر قیبالتسو  التوجه على التعرف إلى ةیالحال لدراسةا هدفت لقد

 الدور وبحث الخرطوم ةیبولا اللاحم الدواجن شركات في العملاء لاتجاهات طیالوس والدور
 على الاطلاع تم الهدف هذا قیولتحق ،متغیرات الدراسة  نیب العلاقة العملاء لاتجاهات طیالوس
 ربط ةیفیك ریوتطو  لمعرفة ،الدراسة بموضوع المتعلقة السابقة والبحوث الدراسات من دیالعد

  :ةیالتال النقاط في تناولها تم والتي البعض بعضها معمتغیرات الدراسة  علاقات
 :تهلكالمس وسلوك الأخضر قیبالتسو  جهالتو  نیب العلاقة/ 1
 قیتحق إلى ذلك تعدي بل فحسب المنظمة أهداف قیتحق على قتصری نشاط قیالتسو  عدی لم

 على ریلتأث جملة في هدفی قیالتسو  نأ لدراساتا نتائج نیوتب والجماعات، الاشخاص أهداف
 ةیلأهم المستهلك كدراإ مستوي ریبتغ الأثر ذلك ریتغیو  ء،شراال ةیعمل وبعد قبل المستهلك سلوك
 استجابة عن الأخضر قیبالتسو  التوجه عبری وبالتالي ) 2014صالح، بن (قیالتسو  اتیأخلاق

 بإنجاز مرارالاست مع بالمجتمع لعاما والاهتمام نیالمستهلك توقعات في رییالتغ إلى المنظمات
 .ةیالاقتصاد الثروة خلق إلى الهادفة ةیالتجار  للأنشطة المساهمات

 وتوصلت ةیالوصف ةیالمنهج اتبعت التي )2014 علي، بن (دراسة وتوصلت. ایواجتماع ایأخلاق
 ذلك ریتغیو  ء،شراال ةیعمل وبعد قبل المستهلك سلوك على قیالتسو  اتیلأخلاق اثر وجود إلى

 نیالد عماد دراسة(اشارت  فقد قیالتسو  اتیأخلاق ةیلأهم المستهلكإدراك  مستوي ریبتغ الأثر
 میتقد في الأمان فیتخف على تعمل التي ثةیالحد المداخل من الأخضر قیالتسو  بعد )2014

 دفاعلل بالمنظمة دفعی مما ئةیللب قةیوصد آمنة سلع إنتاج على ركزیو  ات،یالعمل وٕادارة المنتجات
 تلك عن الناجم ئيیالب والتلوث التلف مستوى من تخفض ثیبح ة،یالإنتاج اتهایعمل كفاءة
 . اتیالعمل
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 ، ئةیب ةیتنافس زةیم اكتساب في الأخضر قیالتسو  أثر ) 2017 سیرئ وفاة دراسة (وتناولت
 سةدراال وتوصلت ئةیالب في رةیوتأث الأخضر قیالتسو  بعنوان  2018)  محمد ساهرة دراسة(و

 في ثقافي وعي وجود عدم على
 عاتیتشر  جادیبإ والحكومات الأعمال منظمات اهتمام عدم وبالتالي الأخضر قیالتسو  أتجاه
 صحة على والمحافظة ئةیللب قةیصد منتجات قیوتسو  إنتاج المنظمات هذه على تفرض نیوقوان

 قیتحق في دورهو  الأخضر قیالتسو  البحث تناول ) 2016 عباس حةیمد  دراسة( و  الإنسان
 ةیالإدار  اتیالمستو  من حةیشر  على راسةالد اهتمام تركزی إذا ،) قیللتسو  ةیجیتاالاستر  الأهداف

  .) نییالادار  نیر یالمد وهم ةیالجلد للصناعات العامة الشركة في
 الأنظف الإنتاج ةیجیت تراواس الأخضر قیالتسو  نیب العلاقة2014) دةیحم أمجد  دراسة(و  

  اتیالنفا مفهوم إلغاء على سةالدرا وركزت
 العملاء واتجاهات الأخضر قسبالتسو  التوجه نیب العلاقة/ 5

 قیالتسو  علاقة في العملاء الاتجاهات طیالوس الدور ) 2019 االله عبد محمد راسةد( وتناولت
 ةیالن على وأثر الأخضر الاعلان ) 2016 محمد هبه راسةد (نمایوب ، المدرك المجتمعي

 لیتعد في ئيیالب الوعي ریتأث وجود دراسةال وتوصلت العملاء لاتجاهات طیالوس دورال شرائیةال
 . العملاء واتجاهات الأخضر للإعلان نیب العلاقة

  المستهلك سلوك و العملاء اتجاهات نیب العلاقة/2
 ریمتغ في والمتمثل ةیالتجار  والعلامات للمنتجات المستهلك مییتق راتمؤش أحد الأتجاهات تعد

 اتجاهاتراسة د تم ولقد الأتجاه، لموضوع العام مییالتق أنه على البعض عرفهی الذي لاتجاهاتا
 الخصائص علي هذه ریتأث ومدي ةیئر زاالج ةیالتجار  العلامات احدي نحو زائريالج المستهلك

 ركزی التي ةیالنفس العوامل أهم احد الأتجاهات تعتبر كما )2015 فاتح،(نیللمستهلك ةیمغرفیالد
 نحصری الفرد اةیح من ریكب جزء لأن وذلك المستهلك، على ریللتأث الأجتماعي قیالتسو  هایعل
 أو ةیجابیإ تكون والتي تجاههاا معینة اتجاهات نیتكو  قصد مهاییوتق اءیالاش دراكاو  مشاهدة في
 2011) أمجد راسةد( تناولت هیعل اء،یالأش هذه بخصوص الفرد سلوك على نعكسی مما ة،یسلب
 الاسلامي فیصل بنك علي قیبالتطب الالي الصراف استخدام نحو العملاء اتجاهات بحثت يالت

 لعملاء جابيیإ اتجاه وجود إلى وتوصلت لي،یالتحل الوصفي المنهج خلال من السوداني،
 على سلبا تؤثر المتكررة الاعطال وأن الألي، الصراف استخدام نحو ةیالسودان المصارف
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 المؤثرة العوامل تناولت )  2010كمال( ةراسد تناولت نمایب الألي الصراف نحو العملاء أتجاهات
 بدولة الالكتروني الدفع في )نت ام(ایبتكنولوج المزود النقال الهاتف استخدام نیالمستهلك ةین على
 بالاعتماد ا،یالتكنولوج هذه لاستخدام نموذج ریتطو  في دراسةل ةیسیالرئ الأهداف وتتمثل ت،یالكو 
 ةینظر  ة،یالسبب ةیالنظر  تام، نموذج(المعلومات ایتكنولوج إحتضان مجال في اتینظر  ثةثلا على

 الخصوصیة على والمحافظة الاجتماعي للاتجاه معنوي أثر وجود عدم إلى وتوصلت ،)الإشباع
 العلاقة في العملاء لاتجاهات طیالوس الدور تناولت التي راسةد توصلت كما. الاستخدام ةین على

 ) methaq,fahad,2016(  لامةالع نیب
 ةیجابیا علاقة وجود على وتوصلت ، ةیبیتجر  راسةد السعودي، للمستهلك ةرائیالش ةیوالن ةیالتجار 

 إعادة ایونوا ةیالتجار  العلامة نحو واتجاهاتهم الاعلان نحو نییالسعود نیالمستهلك اتجاهات نیب
 ایونوا الاعلان نحو الاتجاه نیب مایف ةیجار الت العلامة نحو للاتجاه جزئي توسط وجدی ،كما شراءال

 وعلامتة المنتج منشأ بلد نحو الاتجاه ریتأث ) 2011فاتح دراسة ( تناولتو  الشراء  إعادة
 اتجاهات أن إلى وتوصلت ة،یوالاجن ةیالمحل للمنتجاتزائري الج المستلك میتق على ةیالتجار 

 لهذا، مهمییتق على ریكب بشكل تؤثر ةیالتجار  ةوعلامت المنتج منشأ بلد نحو نیئر زاالج نیالمستهلك
 .للمستهلك شرائیةال ةیالن على ریللتأث یراتالمتغ باقي مع اعتمدت إذا خصوصا

  :المستهلك سلوك على واثره الاخضر قیبالتسو  التوجه نیب العملاء لتجاهات التوسط علاقة/2
 حاجات أن على نصی الذي او ثیالحد قیالتسو  في لزاویةا حجر العملاء اتجاهات راسةد تمثل

 ان أو ة،یقیالتسو  اتیجیتتراالاس ذیوتنف رسم في ةیالبدا نقطة تكون أن جبی العملاء ورغبات
 على قدرتها بمدى رةیكب بدرجة رتبطی ةیمیالتنظ أهدافها قیوتحق او استمرارها المؤسسة نجاح

 هیعل ) 2014بركة(نیافسالمن من أفضل قةیبطر  اوشباعها العملاء ورغبات حاجات على التعرف
 ةیالتجار  علامتها أو المنظمة صورة نحوراتهم ایخ دیلتحد العملاء واتجاهات مواقف لیتشك عدی
 فهم إلى بحاجة هي وانما المختلفة، ةیجیالترو  جهارامبب المنظمة تلك نشاط على قاصرة ریغ
 على كراالح ذلك وقدرة ،رادالأف نیب التفاعلي كراالح في تتمثل التي ةیالخارج العوامل ةراسود

 تهاني، (وخدمات سلع من همیعل طرحی ما الیح دةیمحا أو ةیسلب أو ةیجابیإ اتجاهات تشكیل

 نیب العلاقة في العملاء لاتجاهات المفسر أو طیالوس الدور راسةد ةیأهم تأتي لذا )م 2013
 .لیالعم تحول ةیون المدرك المجتمعي قیالتسو 
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 لاتجاهات طیالوس الدورشرائیة لا هیالن علي وأثره الاخضر علانالا علي ) 2016، هبه(أشارة
 من نةیع علي ليیالتحل الوصفي المنهج علي بالاعتماد ، ئيیالب للوعي المعدل والاثر العملاء
 العملاء اتجاهات توسط إلى وتوصلت ، ةیالسودان بالجامعات الاعمال إدارة ریماجست طلاب
 البعد نیب ةیجابیإ علاقة وجود النتائج نتیب كما ة،یئاالشر  ةینوال الأخضر الإعلان نیب العلاقة

 .ةیئاالشر  ةیوالن الاخضر للاعلان ميیالتعل
 2017 خضار عمار ( راسةد توصلت نمایوب المستهلك سلوك هیتوج على الالكتروني الاعلان دور

 المتعلقة كتل سواء ، للمؤسسة بالنسبة رةیكب ةیأهم له المستهلك أن مفادها نتائج الى ) 
 ) العبوة حجم ، الغلاف لون ، العبوة ، الشكل( المنتجات بخصائص
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 الفصل الثالث
  نموذج ومنهجیة الدراسة

  للنموذج والداعمة المفسرة النظریة: الأول  المبحث
  الدراسة فرضیات: الثاني  المبحث
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 الفصل الثالث
  نموذج ومنهجیة الدراسة

 : مقدمة
 ة،یالمعرف كماتراالت وتجارب نتائج من مستخلص ماهو نیب تربط التي الحلقة ةیالمنهج رتعتب
 من لزمی ما اتباع على دراسةال درجت لذلك الاعمال، منظمات في قةیتطب مكنیما نیوب ةیقیوتطب
 اهداف بلوغ في الاستمراریة  على لمحافظهاو  الترابط ةیمصداق قیلتحق ةیمنهج جراءاتا اسس

 التي ةیالنظر  إلى التطرق هیف تمیوس الأهداف، لبلوغ المتبعة ةیالمنهج الفصل هذا تناولی دراسةال
 ةیونظر  المخطط السلوك ةینظر  على اشتمل ثیح النموذج، ریتفس في دراسةال هایعل اعتمدت

 ساتاالدر  على اعتماداً  النموذج بناء وتم السلوك، رییلتغ وبانسل لوریتا ونموذج المسبب الفعل
 ومصادر ومجتمع منهج تناول تم كما ات،یالفرض ویرتط على الفصل أشتمل وكذلك بقة،السا
 بیالأسال او الدراسة أداة ودقة صدق وختبار یراتالمتغ اسیق إلى بالإضافة انات،یالب جمع

 أهداف قیلتحق ةیمنهج جراءاتإ من لزمی بما الباحث قام لذا . لیالتحل في المستخدمة ةیالإحصائ
 على واثره الاخضر قیبالتسو  التوجه راسةبد المتعلقة جراءاتوالا الاسس حیتوض بهدفو  ،دراسةال

 . العملاء لاتجاهات طیالوس الدور : المستهلك سلوك
 : راسةالد ةینظر : أولاً 

 :تهلكین المس لسلوك ةیالاقتصاد ةیالنظر  /1
 دةیرش ةیئشرارارات ق ذتخی ما غالبًا المستهلك أن نیالمستهلك لسلوك ةیالاقتصاد ةیالنظر  تقول

 عیجم عرفی كما تواجهه التي المشاكل عیبجم تام علم على أنه دیالرش المستهلك في وتفترض
 أن عیستطی ذلك بعد لیبد كل إستخدام عن تنتج التي النتائج عرفی كما أمامه المتاحة البدائل

 متسلحًا الاقتصادي كان إن بالتالي بالمسقبل التنبؤ على القدرة تضمنی كما دیالرش قرارال تخذی
 :نیتیفرض على دةیالرشقرارت ال إلى حتمًا صلیس الكاملة المعلومات في المتمثلة الأسلحة بتلك
 بنتائجه تنبأی ما حسب وآخر رارق نیب ختاری أن الاقتصادي عیستطی 1-
  هایإل الوصول نبغيی التي جةیالنت ضاعفی أو عظمی الذي قرارال ختاری 2-
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 :ةیسلوكال ةیالنظر / 2
 سلوك أن تؤكد التي ةیالسلوك ةیالنظر  نیالمستهلك لسلوك تعرضت التي اتیالنظر  أهم من

 ثراتالمؤ  ومن نیالمستهلك سلوك على المؤثرة ةیوالجماع ةیالفرد بةیللترك وفقًا تمی نیالمستهلك
 التي ةیلأولا جماعاتلل ةیالجماع المؤثرات ومن كراالإد و والإتجاهات، م،یالتعل الدوافع، ةیالفرد

 تبدأ الخطوات من مجموعة على نیالمستهلك سلوك بنىیو  ة،یالثقاف والعناصر الفرد لها نتميی
 نیالمستهلك سلوك على المؤثرة العوامل من عددًا هنالك وبالتالي الإتجاه نیبتكو  وتنتهي كرابالإد
 (Armstrong,2007 وهي ذكرها

 / ةیالثقاف العوامل1
 الاساسي السبب هى فالثقافة ن،یالمستهلك سلوك على واضحًا ریأثت ةیالثقاف العوامل تفرض
 اتیوالسلوك ،ةالرغب ،راكالاد م،یالق مجتمع في بنموه الطفل تعلمیف وسلوكه، الشخص لرغبات
 أن مكنیو  ثقافة مجتمع أو مجموعة ولكل الأخرى، المهمة المؤسسات ومن الأسرة، من ةیالأساس

 ثقافات على ثقافه كل وتحتوى لأخرى، دولة من كبیر إختلافًا ءشراال على الثقافة ریتأث ختلفی
 المشتركة، ومواقفها اةیالح تجارب على ةیمبن میق في شتركوای نیالذ الناس من مجموعة أو ةیفرع

 ریالكث وتمثل غرافیةالج والمناطق ة،یالعرق المجموعات ان،یوالأد اتیالجنس ةیالفرع الثقافات تشمل
 تمی قیتسو  برامجو  منتجات المسوقون صممی وعادة مهمة سوق قطاعات ةیالفرع الثقافات من

 .اجاتهمیاحت وفق لهایتفص
 / :ةیالاجتماع العوامل2
 والأسرة نیللمستهلك رةیالصغ المجموعات مثل ةیالاجتماع بالعوامل نیالمستهلك سلوك تأثری

 وتسمى رة،یالصغ عاتالمجمو  من یریبالكث الفرد سلوك تأثری والحالة، ةیالاجتماع والأدوار
 فالمجموعات وبالمضاهاة ةیالعضو  مجموعات الفرد لها نتمىیو  زیمم ریتأث لها التي المجموعات

 أو الفرد مواقف تكوین في مباشرة غیر أو مباشرة مقارنة نقاط أو مرجعیة كنقاط تعمل ةیالمرجع
 ریكب ریتأث للأسرة ذلكك .لها نتمونیلا التي ةیالمرجع بالمجموعات الناس تأثری وعادة سلوكه،

 المسوقون ویهتم المجتمع فى أهمیة الأكثر المستهلك شراء تنظیم هي فالأسرة الفرد سلوك على
 .المختلفة والخدمات المنتجات شراء على والأطفال والزوجة الزوج من كل ریوتأث بأدوار
 من عدد الى ردالف نتمىی ثیح سلوكه على ریتأث مجتمعه في الفرد به قومی الذي للدور كذلك
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 الى بالنسبة مجموعة كل في الفرد موقع فیتعر  مكنیو  ماتیالتنظ النوادي، ، الأسرة المجموعات
 الموجود للشخص طبقا تهایتأد الناس توقعی أنشطة من الدور تكونی ثیح الحالة الدور، من كل

 الناس ختاری وعادة له المجتمع هایعطی التي العامة مةیالق تعكس حالة دور كل حملیو  حولهم
 .المجتمع في حالتهم تظهر التى المنتجات

 / :ةیالشخص العوامل3
 الأسرة، اةیح ودورة المشتري عمر مثل للمشتري ةیالشخص بالسمات ضًایأ المشتريقرار  تأثری

 وارئه، واهتمامه أنشطته في عنه معبر هو كما اةیالح في الفرد نمط ة،یالاقتصاد الحالة العمل،
 ریوتش شرائه سلوك على فرد لكل زةیالمم ةیالشخص تؤثر ثیح الذاتي وموالمفه ةیالشخص
 الفرد ئةیلب مستمرة واستجابة ، نسبي اتساق الى تقود التى الفریدة ةیالنفس السمات الى ةیالشخص
 طرةیوالس النفس، في الثقة مثل السمات الى بالنسبة ةیالشخص توصف وعادة به الخاصة

 سلوك لیتحل في ةیالشخص دیتف أن مكنیو  ة،یوالهجوم ةیوالدفاع ةیوالاستقلال ةیوالاجتماع
 .نةیمع ةیتجار  علامات تیاراتاخ أو نیمع لمنتج نیالمستهلك

 / :ةیالنفس العوامل4
 :هي ةینفس عوامل بخمسة الفرد یاراتإخت تتأثر
 الاتح تظهره ایولوجیب كونی فبعضها ن،یمع وقت اى في اجاتیالاحت من دیالعد للفرد: ةیالدافع
 ز،ییالتم الى الحاجة من ظهری اینفس بعضها كونیو  لراحةا عدم العطش، الجوع، مثل الشد
 وتكون الشدة من كاف مستوى الى ترتفع عندما زیتحف أو دافعا الحاجة تصبح الإنتماءو  ،ترامالاح

 .قهایتحق إلى سعىیل الشخص هیلتوج ةیكاف بدرجة تضغط التي الحاجة( ادةیالق أو الحاجة
 للموقف ادراكه على ءجراءالإ اتخاذه ةیفیك وتتأثر جراءا لاتخاذ معدا الشخص كونی قد :دراكالا

 هذه ستقبلی منا كل ان الا الخمس الحواس خلال من المعلومات اتباع طریق عن تعلمی منا فكل
 الأشخاص بها ختاری التي ةیالعمل دراكالإ كونیو  ةیفرد قةیبطر  فسرهایو  ةیالحس المعلومات

 .للعالم معنى ذات صورة نیلتكو  فسرونهایو  نظمونهایو  لوماتالمع
 خلال من التعلم حدثیو  التجربة، من الناتجة الفرد سلوك فيیرات التغ التعلم صفی: التعلم
 .زیوالتعز  والاستجابات، حات،یوالتلم ه،یوالتنب ادةیالق تداخل

 تؤثر بدورها وهذه ومواقف اتمعتقد الناس كتسبی والتعلم العمل خلال من: المواقف المعتقدات،
 تبنى أن مكنیو  ن،یمع شي عن الفرد لدى ةیوصف فكره المعتقد كونیو  شرائهم سلوك على
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 هتمیو  ایانفعال یراتتأث لاتحمل أو تحمل أن مكنیو  قى،یحق رايو  ةیقیحق معرفة على المعتقدات
 المعتقدات ذهه لأن محددة وخدمات منتجات عن الناس غهایصی التى بالمعتقدات المسوقون

 مواقف الناس لدى ان كما ء،االشر  سلوك على تؤثر التى ةیالتجار  والعلامة المنتج، صور تصنع
 ولهیوم ومشاعره الفرد ماتیتقو  صفی فالموقف الخ ... الملابس اسة،یالس ن،یبالد خاصة
 لحب ذهني اطار في الناس المواقف تضع ثیح نةیمع فكرة أو معین شى تجاه اینسب المتسق

 .عنها اً  دیأوبع تجاههاا وللحركة كرهها، أو اءیالأش
 :المخطط السلوك ةینظر  /4

 وطبقوها ونیالاجتماع المسوقون تبناهای التي الاجتماعي قیالتسو  اتیونظر  نماذج من عدد هنالك
 اتیالنظر  هذه وتهدف ه،یواقتصاد ةیوصح ةیاجتماع ایقضا تمس عیومشار برامج ب خلال من

 في نیالمختص إن كما الأنواع، هذه نیب الموجودة والاختلافات السلوك بأنواع بؤالتن إلى والنماذج
 تعتبر بل السهل الأمور من ستیل حهیوتصح السلوك رییتغ مهمة بأن دركونی قیالتسو  مجال

 التي والنماذج اتیالنظر  من دیالعد نجد الصعوبة لهذه جةیونت جداً  والمعقدة الصعبة اتیالعمل من
 الأساسي الدور تلعب التي العوامل ریوتفس دیتحد وحاولت والمهم ويیالح لموضوعا هذا تناولت

 إلیها الاعتماد تمی سوف منها عدد على أساسي بشكل ركزوا قیالتسو  مجال في نیالباحث إن إلا
  دراسةال هذه في
 )المسبب الفعل( المخطط السلوك ةینظر  1
 بأن قةیالحق على تستند وهي الدراسة موذجن میتصم في المخطط السلوك ةینظر  على الاعتماد تم
 السلوك وان فعل رد كونه من بدلا عنه مخطط هو دیجد عمل في للشروع تخذی قرار أي

 :وهي اراتالاعتب من أنواع بثلاثة وجهی الإنساني
 السلوكي والمعتقد المتوقعة بالنتائج هیف المرغوب السلوك ربط إلى تعتمد: ةیالسلوك المعتقدات1

 تكون قد الشخص إن من الرغم وعلى نةیمع جةینت السلوك عن نتجی لان المتوقع تمالالاح هو
 لحظة في تظهر المعتقدات تلك بعض فإن نیمع بسلوك تعلقی مایف ةیسلوك معتقدات عدة هیلد
 عن فضلا ةیالسلوك المعتقدات تلك إن المفترض ومن السلوك ذلك في الشروع قرری عندما ما
  ةیالسلوك المعتقدات وتؤدي السلوك، نحو السائد الاتجاه تحدد المتوقعة للنتائج ةیالذات میالق
 وهي والجماعات الافراد قبل من ةیالسلوك للتوقعات الفرد كاإدر  إلى ریتش: ةیار یالمع المعتقدات2
 المعتقدات إن المفترض ومن الأصدقاءو  الأهل،و  الأسرة، مثل للشخص المهمة ةیالمرجع بمنزلة 
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 ریتأث اریمع ظهور إلى تؤدي المختلفة اتیللمرجع للامتثال الشخص دافع مع ةیر ایالمع
 .الأصدقاء

 إن مكنی العوامل من مجموعة تصور بوجود علاقة لها التحكم معتقدات: طرةیالس معتقدات3
 قدرته مدي الفرد كدراإ ریمتغ ظهور إلى طرةیالس معتقدات وتؤدي قه،یأوتع السلوك أداء تسهل
 ةیالن ریوتش ة،یالسلوك ةیالن لیتشك إلى تؤدي مجتمعة العوامل تلك كل سلوكه على رةطیالس على
 الموقف إلى تستند كما للسلوك، السابق العامل تعد وهي نیمع سلوك لأداء الشخص استعداد إلي
 سلوكه على طرةیالس في قدرته الفرد راك واد والأصدقاء للأهل الموضوعي اريیالمع السلوك تجاه

  والمجتمع المفترض للسلوك بالنسبة تهیأهم بحسب السابقة یراتالمتغ من ریمتغ كل ثقلیو 
 المسبب الفعل یةنظر  /5 

 نتائج الاعتبار في أخذونی وسوف عادة ونیعقلان فرادالأ أن المسبب الفعل ةینظر  تفترض
 اتیلسلوكا معظم أن تفترض كما نیمع بسلوك امیالق عدم أو امیالق ارقر  قبل اتهمیوسلوك أفعالهم

 ةیللنظر  وفقا وبالتالي ة،یالن خلال من ومتوقعة راديا تحكم إرادیة طرةیس تحت تكون ةیالاجتماع
 على تعتمد ةیالسلوك ةیالن نیب والعلاقة ،رادالأف لسلوك رامباش ایسیرئ أساسا ةیالسلوك ةیالن تعتبر
 :نیعامل
 .الفعل في السلوكي اریالمع قابلی أن جبی ةیالن اسیق: الأول
 فقد السلوك، ملاحظة قبل ةیالن ریتتغ لم إذا فقط بالسلوك یتنبأ أو توقعیس ةیالن اسیق: الثاني
  السلوك نحو الاتجاه هما نیمحدد من دالة تكون ةیالسلوك ةیالن أن ةیالنظر  حددت

 .الشخصي اریوالمع )شخصي عامل (
 اریوالمع السلوك حون بالاتجاه رهایتفس تمی قد ةیالسلوك ةیالن أن ةیالنظر  مضمون ملخص

 .الشخصي
 المستهدف السلوك أداء من للفرد السلبي أو جابيیالا بالشعور عرفی: السلوك نحو الاتجاه1
 إما أنه تعتقد الفرد لدي نیالمهم الناس معظم إن الفرد كراإد إلى ریشی: الشخصي اریالمع2
 في البارزة بالاعتقادات رهیتفس تمی قد تباعا الاتجاه وأن ن،یمع سلوك ؤديی لا أو ؤديی أن جبی

 .السلوك
 .الشخصي اریالمع + الاتجاه = ةیالسلوك ةیالن
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 زیتعز  في الاخضر قیبالتسو  التوجه لفحص )المسبب الفعل (دراسة نظریة من دیالعد استخدمت
 .المنظمة مع التعامل في العملاء رفض أو
 :المسبب الفعل ةیلنظر  جهةالمو  الانتقادات مھأ

 الممكن من التي ةیالاتجاه ریغ ةیوالشخص ةیالموقف العوامل الحسبان في ةیظر الن تأخذ لم 1-
 توقع نیتحس على تعمل أو والاتجاه ةیوالن السلوك نیب العلاقة قوة على هام ریتأث لها كونی أن

 .السلوك
 من ثیح صعب أمر المستقبلي بالسلوك التنبؤ فإن والسلوك ةیالن نیب ةیالزمن للفترة وفقا/  - 2

 .العلاقة رابإضط إلى متوقعة ریالغ الأحداث تؤدي أن الفترة تلك خلال لممكنا
 ةیوالن للقصد إن لأساس القصد نموذج هو ةیالنظر  هذه على استندت التي النتائج أهم نیب ومن
، 2019محمد عبداالله ( قیالتسو  مجال في العاملون ركزی السلوك،لذلك دیلتحد الأساسي الدور

  ) 62ص
 : لدراسة نموذج ا/  3

یتكون نموذج الدراسة من ثلاثة متغیرات ابتداء من المتغیر المستقل وهو التسویق  •
 ترویج، الالأخضر خضراء، التسعیر الأخضر، التوزیعالمنتجات ال(الأخضر بأبعاده 

  )الأخضر
، العاطفيالأتجاه الإدراكي، الاتجاه (والمتغیر الوسیط المتمثل في اتجاهات العملاء بأبعاده 

تعلم المستهلك، إدراك  يمستو (ابع وهو سلوك المستهلك بأبعاده والمتغیر الت) لاتجاه السلوكيا
 وذلك كما هو موضوع في الشكل التالي ) المستهلك المنتج
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  المبحث الثاني
  أختبار الفرضیات

 تطویر فرضیات الدراسة وفقاً للنموذج  
 : يالفرضیة الرئیسیة الأول/ 1
بالتسویق الأخضر وسلوك المستهلك ، وتنبثق  لالة احصائیة بین التوجهوجود علاقة ذات د .1

 منها فرضیات فرعیة 
 وجود علاقة بین المنتجات الخضراء وتعلم المستهلك  .2
 . المستهلك  والإدراكوجود علاقة بین المنتجات الخضراء  .3
 تعلم المستهلك  يوجود علاقة بین التسعیر الأخضر ومستو  .4
 . یر الأخضر وإدراك المستهلك وجود علاقة بین التسع .5
 تعلم المستهلك  يالأخضر ومستو  التوزیعوجود علاقة بین  .6
 . وجود علاقة بین التوزیع الأخضر وإدراك المستهلك  .7
 . تعلم المستهلك  يوجود علاقة بین الترویج الأخضر ومستو  .8
 ، وجود علاقة بین الترویج الأخضر وإدراك المستهلك  .9

وجود علاقة ذات دلالة احصائیة بین اتجاهات العملاء وسلوك : انیة الفرضیة الرئیسیة الث/ 2
 . المستهلك ، وتنبثق منها فرضیات فرضیة 

 . تعلم المستهلك  يوجود علاقة بین الاتجاه الإدراكي ومستو  .1
 . وإدراكي المستهلك  الإدراكيوجود علاقة بین الاتجاه  .2
 تهلك تعلم المس يوجود علاقة بین الاتجاه السلوكي ومستو  .3
 . المستهلك  والإدراكيوجود علاقة بین الاتجاه السلوكي  .4
 . المستهلك  والإدراكيوجود علاقة بین الاتجاه العاطفی .5
 تعلم المستهلك  يوجود علاقة بین الاتجاه العاطفي ومستو  .6

 بالتسویق الأخضر التوجه وجود علاقة ذات دلالة احصائیة بین: الفرضیة الرئیسة الثالثة / 3
 . وتنبثق منها فرضیات فرعیة ت العملاءواتجاها

 . وجود علاقة ایجابیة بین المنتجات الخضراء واتجاه الإدراكي  .1
 وجود علاقة ایجابیة بین المنتجات الخضراء والاتجاه العاطفي  .2
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 وجود علاقة بین المنتجات الخضراء والاتجاه السلوكي  .3
 اكي وجود علاقة ایجابیة بین التسعیر الأخضر والاتجاه الإدر  .4
 وجود علاقة ایجابیة بین التسعیر الأخضر والاتجاه العاطفي  .5
 وجود علاقة ایجابیة بین التسعیر الأخضر والاتجاه السلوكي  .6
 الإدراكيوجود علاقة ایجابیة بین التوزیع الأخضر والاتجاه  .7
 وجود علاقة ایجابیة بین التوزیع الأخضر والاتجاه العاطفي  .8
 زیع الأخضر والاتجاه السلوكي وجود علاقة ایجابیة بین التو  .9

 وجود علاقة ایجابیة بین المستهلك الأخضر والاتجاه الاداركي  .10
 . وجود علاقة ایجابیة بین المستهلك الأخضر والاتجاه العاطفي  .11
 . وجود علاقة ایجابیة بین المستهلك الأخضر والاتجاه السلوكي  .12
بین التوجه بالتسویق الأخضر  العلاقة تتوسط اتجاهات العملاء: الفرضیة الرئیسیة الرابعة / 4

 .وسلوك المستهلك بصورة مباشرة أو غیر مباشرة  
یتوسط البعد الإدراكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد المنتجات الخضراء للتسویق  .1

 . تعلم المستهلك  يالأخضر ومستو 
ء وإدراك المستهلك یتوسط البعد الإدراكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین المنتجات الخضرا .2

 . للمنتج 
یتوسط البعد الإدراكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین التسعیر الأخضر وإدراك المستهلك  .3

 . للمنتج 
لاتجاهات العملاء العلاقات بین التسعیر الأخضر وإدراك المستهلك  الإدراكيیتوسط البعد  .4

 . للمنتج 
تعلم  يبین التوزیعات الأخضر ومستو  یتوسط البعد الإدراكي لاتجاهات العملاء العلاقة .5

 . المستهلك 
یتوسط البعد الإدراكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد التوزیع الأخضر التسویق الأخضر  .6

 إدراك المستهلك المنتج  يومستو 
یتوسط البعد الإدراكي لاتجاهات العملاء بین بعد المستهلك الأخضر للتسویق الأخضر  .7

 ك تعلم المستهل يومستو 
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یتوسط البعد الإدراكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد المستهلك الأخضر للتسویق  .8
 . الأخضر وإدراك المستهلك المنتج 

یتوسط البعد العاطفي الاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد المنتجات الخضراء للتسویق  .9
 . تعلم المستهلك  يالأخضر ومستو 

عملاء العلاقة بین بعد المنتجات الخضراء للتسویق یتوسط البعد العاطفي الاتجاهات ال .10
 . الاخضر وإدراك المستهلك للمنتج 

تعلم  يیتوسط البعد العاطفي الاتجاهات العملاء بین بعد التسعیر الأخضر التسویق ومستو  .11
 . المستهلك 

یتوسط البعد العاطفي الاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد التسعیر الأخضر للتسویق  .12
 . المستهلك للمنتج  وإدراك

یتوسط البعد العاطفي لاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد التوزیع الأخضر للتسویق  .13
 . تعلم المستهلك  يومستو  الأخضر

 الأخضرللتسویق  الأخضریتوسط البعد العاطفي الاتجاهات العملاء بین بعد التوزیع  .14
 . وإدراك المستهلك المنتج 

ت العملاء العلاقة بین المستهلك الأخضر للتسویق الأخضر یتوسط البعد العاطفي لاتجاها .15
 . تعلم المستهلك  يومستو 

یتوسط البعد العاطفي لاتجاهات العملاء بین بعد المستهلك الأخضر للتسویق الأخضر  .16
 . وإدراك المستهلك للمنتج 

 یتوسط البعد السلوكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد المنتجات الخضراء للتسویق .17
 . تعلم المستهلك  يومستو الأخضر 

یتوسط البعد السلوكي لاتجاهات العملاء العلاقات بین بعد المنتجات الخضراء التسویق  .18
 . الأخضر وإدراك المستهلك للمنتج 

یتوسط البعد السلوكي الاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد التسعیر الأخضر للتسویق  .19
 . تعلم المستهلك  يومستو 

السلوكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد التسعیر الأخضر للتسویق وإدراك  یتوسط البعد .20
 . المستهلك للمنتج 
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یتوسط البعد السلوكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد التوزیع الأخضر التسویق  .21
 . تعلم المستهلك  يالأخضر ومستو 

یع الأخضر للتسویق یتوسط البعد السلوكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین بعد التوز  .22
 . الأخضر وإدراك المستهلك المنتج 

یتوسط البعد السلوكي الا تجاهات العملاء  العلاقة بین بعد الترویج الأخضر للتسویق  .23
 .تعلم المستهلك  يالأخضر ومستو 

التسویق  الأخضر الترویج بعدیتوسط البعد السلوكي لاتجاهات العملاء العلاقة بین  .24
 .  لك المنتج المسته وإدراكالأخضر 

  :منهج الدراسة / 5
هذه الدراسة اتبعت المنهج الوصفي التحلیلي لانه یتناسب مع ظاهرة موضوع البحث كما ان 

  .معظم الدراسات السابقة التي تم الاعتماد علیها اتبعت المنهج الوصفي 
غیرات متویهدف هذا المنهج الي دراسة خصائص المجتمع المراد دراسته وطبیعة العلاقة بین 

  .الدراسة 
الوضع القائم للظاهرة او المشكلة من خلال تحدید ظروفها وأبعادها وتوصیف العلاقات بینها و 

ا ایضا تحلیل البیانات وقیاسها حیث لا یقتصر هذا المنهج على عملیة وصف الظاهرة  وانم
  .التوصل إلي توصیف دقیق لظاهرة أو مشكلة البحث ونتائجها و 
  :مجتمع الدراسة / 6

  . یتكون مجتمع الدراسة من شركات الدواجن اللاحم في ولایة الخرطوم  
 : عینة الدراسة / 7

لانها تناسب مجتمع البحث وتتیح الباحث جمع ) المیسرة(العینة غیر الاحتمالیة  يتم الاعتماد عل
 يكما أنها تعتبر مقبولة عل) 2006، سیكران(المجتمع في ظروف مناسبة  المعلومات من أفراد

، وبسبب تكلفتها القلیلة فأن مثل هذه العینات تعتبر الأساس في الرغم من طبیعتها غیر التمثیلیة
 ) 2019محمد عبد االله ، ( التسویقيالبحث 

الدراسات السابقة في تطویر النموذج المقترح والذي  يتم استخدام المدخل من خلال الاستناد إل
  )  2019محمد عبد االله وآخرون (ین متغیرات البحث ة بالعلاقات بیعكس إطار الفرضیات المتعلق
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 ) :البحث ( حدود الدراسة / 8
 . اللاحم بولایة الخرطوم  الدواجنشركات  في البحث يأجر : الحدود المكانیة  .1
 2021 – 2020: الحدود الزمنیة  .2
  : مصادر جمع البیانات / 9

 . أولیة  يوأخر  مصدرین في جمع البیانات هما مصادر ثانویة يتم الإعتماد عل
 : المصادر الثانویة / 1

المصادر الثانویة للحصول البیانات التي یتم الحصول علیها من  يتم الإعتماد عل
سجلات جاهزة وتتمثل تلك المصادر في الكتب والمراجع المتخصصة والأبحاث المنشورة 

 . الانترنت  يوالمقالات والمواقع عل
البیانات التي ستجمع الأول  يالمصادر الأولیة للحصول عل يتم الاعتماد عل: مصادر أولیة / 2

مرة عن المتغیرات المراد دراستها، وتتمثل تلك المصادر في الاستبیان الذي تم الاعتماد علیه 
  )  2006أوما سیكاران (البیانات الأولیة  يللحصول عل

  : قیاس متغیرات الدراسة/10
سلوك التوجه بالتسویق الأخضر و (هي الدراسة من ثلاثة متغیرات و  یتكون نموذج

  ) المستهلك و اتجاهات العملاء
  : ثم قیاس تلك المتغیرات بعدد من العبارات في الجدول ادناه 

  قیاس متغیرات الدراسة)  3/1(  جدول رقم 

  عدد العبارات  المتغیرات  الرقم
  3  المتعیرات الدیموغرافیة  1
  20  التوجه بالتسویق الاخضر  2
  10  ستهلكسلوك الم  3
  14  اتجاهات العملاء   4

  47  المجمـــــــــــــــوع
  م  2020اعداد الباحث : المصدر 
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  : البیانات  جمع لاداة المبدئي الاختبار/  11
لتأكید من صدق الاداة فقد تم عرضها على مجموعة من المحكمین لابداء ارائهم حول أداة 

الاضافة لما وطلب منهم أیضا التعدیل والحذف و اتها الدراسة ومدى صلاحیتة فقراتها لتمثیل متغیر 
یرونه مناسبا لغرض قیاس صدق اداة الدراسة وبعد ان تم استرجاع الاستبانة من جمیع المحكمین 

ضوء ذلك ونتیجة لما  هم فهنالك عبارات تم تعدیلها وعلىتم تحلیل استجاباتهم والاخذ بملاحظات
  ) .انظر الملحق ( د اجراء التعدیلات سبق فقد یستقر الحكم على المقیاس وبع

فقرة تقیس مدى الاستجابة وفقا لما جاء في مقیاس لیكرت ) 47(بذلك یكون المقیاس من 
 .الخماسي للتعریف على قوة موافقة او عدم موافقة المستقصى منه على جملة معینة 
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  الفصل الرابع
 :یشمل الأتي

  ض وتحلیل البیاناتعر : المبحث الأول
  اختبار الفرضیات:المبحث الثاني 
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  الفصل الرابع

  تحلیل بیانات الدراسة واختبار الفرضیات
  عرض وتحلیل البیانات: المبحث الأول

  المقدمة
تنظیف (استعراض الإجراءات الأولیة قبل تحلیل البیانات  يیهدف هذا الفصل إل

تحلیل البیانات الاساسیة في عینة الدراسة،  يینة، بالإضافة إل، ومعدل استجابة أفراد الع)البیانات
الاتساق الداخلي  يوالتحلیل العاملي الاستكشافي والتوكیدي، وتحلیل الاعتمادیة للعثور عل

للبیانات، وحساب المتوسطات والانحراف المعیاري والارتباط للمتغیرات، وللكشف عن طبیعة 
تبار الفرضیات التي تم تطویرها في المراحل السابقة من البحث العلاقة بین متغیرات الدراسة واخ

  . ومناستخدام تحلیل المسار في عملیة اختبار الفروض
  تنظیف البیانات / 1

بقدر ما یتعلق الأمر بالتحقق من صحة البیانات المستخدمة في التحلیل، قبل تقییم 
وصف وفهم الإحصاءات الوصفیة الخصائص السیكومتریة للبیانات المختلفة،لذلك من الضروري 

حیث ان الهدف الأساسي من استخدام الإحصاء الوصفي للبیانات هو التأكد من دقة . للبیانات
عملیة إدخال البیانات؛حیث یقیس الانحراف المعیاري استجابات المبحوثین ویكشف مدي تشتت 

  . البیانات من عدمها
ة الأخطاء والتناقضات التي تتم اثناء ادخال الذي یتعامل مع اكتشاف وإزال تنظیف البیانات/أ

والتعامل مع البیانات المفقودة حیث ان فقدان البیانات . البیانات من أجل تحسین جودة البیانات
أو سوء فهم / خال البیانات بسبب قلة التركیز ویعتبر أمر شائع ومتوقع في عملیة جمع وإد

حیث ان عدم التعامل مع هذه البیانات . باراتالمجیبین للأسئلة،او عدم وجود إجابة لتلك الع
  .المفقودة یمكن أن یسبب عدة مشاكل

أي ان فقدان العدید من البیانات اي تركها دون اجابة من قبل المبحوث تولد العدید من 
المشكلات اي انها تمثل في بعض الاحیان تحیز المستجیب تجاه السؤال المحدد او نسیان 

القاعدة العامة في التعامل مع البیانات المفقودة هي ان لا تزید عن المستجیب لذلك السؤال و 
من حجم الاسئلة فاذا ذادت عن ذلك یجب التخلص من الاستبیان نهائیا باعتباره غیر % 10

صالح للتحلیل وعلیه یتم استخدام طریقة المتوسط للتعامل معها إذا قلت عن الحد المقبول یتم 
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 a(نتائج التحلیل حیث تم استخدام اختبار  يلمفقودة لا تؤثر علولتأكد من البیانات ا.حذفها
Little's MCAR (التأكد من قیمة مربعات ودرجات الحریة ومستوي المعنویة  يوالذي یعملعل

تأثیر البیاناتالمفقودة یدل ذلك عل 0.05لتأكد من سلامة البیانات فاذا قلت قیمة المعنویة عن 
وقیمة ) Chi-Square = 349.366(ح، حیث بلغت قیمة نتائج التحلیل والعكس صحی يعل
)DF =358 ( وقیمة)Sig. = .618 ( ان البیانات المفقودة  يمما یدل عل 0.05وهي اكبر من

  .النتائج يلا تؤثر عل
  )سرعة الاستجابة(الاجابات المتماثلة / ب 

مام ان اعطاء المستجیب اجابة واحدة لكل فقرات الاستبیان قد یعني ذلك عدم اهت
المستجیب لتلك العبارات وخاصة اذا كانت هنالك اسئلة عكسیة في الاستبیان اذا یستحیل 
اعطاءها نفس الاجابة لذلك یجب ان یكون هنالك تشتت في اجابة المستجبین اي ان لا یكون 

هذا من خلال احتساب الانحراف المعیاري  يهنالك تجانس تمام لتلك الاجابات ویتم التعرف عل
ت فاذا كان هنالك انحراف معیاري عالي یعني ان هنالك تشتت في الاجابات والعكس للاجابا

  .5صحیح وعلیه لم یتم حذف أي استبیانة یقل انحرافهاالمعیاري عن 
  :مقیاس الدراسة. 3

تـدرج خماسـي حسـب مقیـاس  يالفقـرات إلـ يكما تـم قیـاس درجـة الاسـتجابات المحتملـة علـ
 يیتـوزع مـن اعلـ يتوزیـع اوزان اجابـات أفـراد العینـة والـذ يفـ ،)Likart Scale( يلیكـرت الخماسـ

وزن  يأدنـ يالـ) أوافـق بشـدة(حقـل الاجابـة  يیمثـل فـ يدرجات والذ) 5(اعطیت له  يوزن له والذ
وبینهمـا ثلاثـه اوزان ) لاأوافـق بشـدة(حقـل الاجابـة  يدرجة واحـدة وتمثـل فـ) 1(له  ياعط يله والذ

حــة المجــال أمــام أفــراد العینــة لاختیــار الاجابــه الدقیقــة حســب وقــد كــان الغــرض مــن ذلــك هــو اتا.
  ).3(كما هو موضح في جدول رقم . تقدیر أفراد العینة
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  مقیاس درجة الموافقة) 4/1(جدول رقم 

 درجة الموافقة الوزن النسبي  النسبة المئویة  الدلالة الإحصائیة
 أوافق بشدة 5  فأكثر%  80من  "درجة موافقة مرتفعة جدا

  أوافق 4  %80أقل من  يإل 70من  درجة موافقة مرتفعة
  محاید 3  %70اقل من  يإل 50 درجة موافقة متوسطة
 لأوافق 2  % 50أقل من  يإل 20 درجة موافقة منخفضة

 لأوافق بشدة 1  %20أقل من  درجة موافقة منخفضة جدا
 )2020(اعداد الباحث من بیانات الدراسة المیدانیة 

  :وسط الفرضي للدراسةیصبح ال هوعلی
)/ 1+2+3+4+5(العبارات  يالدرجة الكلیة للمقیاس هي مجموع درجات المفردة عل

وهو یمثل الوسط الفرضي للدراسة وعلیه إذا ذادت متوسط العبارة عن الوسط ) 3) =15/5.=(5
  .العبارة  يموافقة أفراد العینة عل يدل ذلك عل) 3(الفرضي 

  :معدل إستجابة العینة. 4
جمع البیانات من المیدان عن طریق الإستبانة الموجه لشركات الدواجن اللاحم بولایة تم 

إستبانة ) 180(إستبانة، تمكن الدارس من الحصول علي) 180(الخرطوم، حیث تم توزیع عدد
ومن ثم تم عمل %) 0(إستبانة بنسبة بلغت) 0(من جملة الإستبانات الموزعة ولم تسترد عدد

یه تم إعداد ملخص لكل عملیات تنظیف البیانات وكذلك معدل الإستجابة تنظیف للبیانات وعل
  :كما في الجدول التالي

  تنظیف البیانات ونسبة الاستجابة) 2-4(الجدول 

 )2020(اعداد الباحث من بیانات الدراسة المیدانیة 

  الاستجابة  البیان  
 180  مجموع الاستبانات الموزعة للمستجیبین  .1
 0  تم ارجاعها يمجموع الاستبانات الت  .2
 180  تردالاستبانات التي لم تس  .3
 0  الاستبانات غیر الصالحة نسبة لبیاناتها المفقودة  .4
  0  الاستبانات غیر الصالحة نسبة لاجاباتها المتشابه   .5
 180  عدد الاستبانات الصالحة للتحلیل   .6
   نسبة الاستجابة   .7
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  )4/3(جدول البیانات الشخصیة  رقم 

 Frequency Percent 
 75.6  136 ذكر
 24.4  44 انثي
 43.3  78 سنة 30الي  20من 
 41.1  74 سنة 40الي  31من 
 14.4  26 سنة 50الي  41من 
 1.1  2 سنة 60الي  51من 

 10.0  18 دون الجامعي
 65.0  117 جامعي

 24.4  44 فوق الجامعي
 100.0 180 الاجمالي

  
  جودة القیاس

یاس عن صحة ودقة نتائج التحلیل وكذلك الوسائل المستخدمة لتقییم جودة تعبر جودة الق
حیث إستخدم الدراس التحلیل العاملي ).2003، سیكاران( نظام القیاس المستخدمة في الدراسة

  .، وأدناه تفصیل كل علي حدهبغرض التأكد من الصحة والصلاحیة التوكیدي لمتغیرات الدراسة
  :التحلیل العاملي التوكیدي

یستخدم هذا النوع لأجل أختبار الفرضیات المتعلقة بوجود أو عدم وجود علاقة بین 
المتغیرات والعوامل الكامنة كما یستخدم التحلیل العاملي التوكیدي في تقییم قدرة نموذج العوامل 

التعبیر عن مجموعة البیانات الفعلیة وكذلك في المقارنة بین عدة نماذج للعوامل بهذا  يعل
تم استخدام المصفوفة التي تتضمن هذة الارتباطات الجزئیة في اختبار النموذج وذلك . ال المج

  .AMOS 25) (analysis of moment structureباستخدام برنامج 
 ,Kline(لإجراء التحلیل العاملي التوكیدي، من المفترض الأخذ بنظر الاعتبار الاعتبارات الآتي

2011(:   
  .والمتضمن المتغیرات غیر المقاسة والمتغیرات المقاسة تحدید الأنموذج البنائي - 
 .صدق عباراته يالتحقق من جودة المطابقة للأنموذج المفترض للحكم عل - 
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قبول الأوزان الانحداریة المعیاریة والتي تعرف بمعاملات الصدق أو التشبع التي لا  - 
  )0.50(تقلعنها 

  : التحلیل العاملي التوكیدي لنموذج الدراسة
في إجراء عملیة التحلیل ) AMOS(تخدام حزمة برنامج التحلیل الاحصائي تم اس

یستخدم هذا النوع لأجل اختبار الفرضیات المتعلقة بوجود أو عدم العاملي التوكیدي للنموذج 
وجود علاقة بین المتغیرات والعوامل الكامنة كما یستخدم التحلیل العاملي التوكیدي كذلك في 

التعبیر عن مجموعة البیانات الفعلیة وكذلك في المقارنة بین عدة  يوامل علتقییم قدرة نموذج الع
  . نماذج للعوامل بهذا المجال
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  یوضح التحلیل العاملي التوكیدي) 4/1(الشكل رقم 
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 مؤشرات جودة النموذج 
في ضوء افتراض التطابق بین مصفوفة التغایر للمتغیرات الداخلة في التحلیل 

جودة هذه المطابقة،  يضة من قبل النموذج تنتج العدید من المؤشرات الدالة علوالمصفوفة المفتر 
والتي یتم قبول النموذج المفترض للبیانات أو رفضه في ضوئها والتي تعرف بمؤشرات 

 جودةالمطابقة
 جودة المطابق لنموذج الدراسة مؤشرات) 4/4(الجدول 

Measure Estimate Threshold Interpretation 

CMIN 504.241 -- -- 

DF 368 -- -- 

CMIN/DF 1.370 Between 1 and 3 Excellent 

CFI 0.888 >0.95 Need More DF 

SRMR 0.068 <0.08 Excellent 

RMSEA 0.045 <0.06 Excellent 

PClose 0.774 >0.05 Excellent 

  )2020(عداد الباحث من بیانات الدراسة المیدانیة ا
لنموذج الدراسة تحقق )مؤشرات جودة المطابقة(یتضح ان قیمة ) 4/4(لمن خلال بیانات الجدو 

 ).2019، عماد واخرون (شروط المطابقة التي حددها 
  :تحلیل الاعتمادیة والصلاحیةلنموذج الدراسة
، )1 يإل 0(ق الداخلي للبیانات ویتراوح من الاتسا يیستخدم تحلیل الاتساق للعثور عل

 Hair)اقتراح  ياتساق البیانات الداخلي واستنادا عل يللعثور عل) اخألفاكرو نب(تم احتساب قیمة 
et al, 2010) عن طریق  0.70اقترح أن قیمة ألفا كرونباخ یجب أن تكون أكثر من)CR( 

للتاكد من صلاحیة  )MSV, MaxR(H)،AVE(الموثوقیة المركبة وكذلك احتساب كل من 
  .یل العاملي التوكیدي النموذج والجدول التالي یوضح الفا بعد التحل
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 )4/5(جدول رقم 

  CR AVE MSV MaxR(H) 
 0.798 0.42 0.489 0.736 المنتجات الخضراء

 0.59 0.374 0.271 0.5 التسعیر الاخضر
 0.62 0.42 0.347 0.613 التوزیع الاخضر
 0.652 0.27 0.382 0.648 الترویج الاخضر

 0.66 0.193 0.39 0.657 تعلم المستهلك يمستو 
 0.568 0.526 0.285 0.532 ادراك المستهلك للمنتج

 0.812 0.679 0.477 0.778 )المعرفي (الاتجاه الادراكي 
 0.579 1.127 0.246 0.56 الاتجاه العاطفي
 0.632 1.127 0.293 0.62 الاتجاه السلوكي

Significance of Correlations: †p < 0.100  *p < 0.050  **p < 0.010  ***
p < 0.00  

المتغیرات اقل من الشرط  لاغلب) CR(من خلال بیانات الجدول أعلاه یتضح ان قیمة 
في حین . 0.70أي أن قیمة ألفا كرونباخ یجب أن تكون أكثر من )Hair et 2010(الذي حدده 

  .0.5ان قیمة متوسط نسبة التباین المفسر لكافة الابعادتقلعن الحد المقبول 
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المنتجا  
ت 

الخض
 راء

سعیر الت
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

الترویج 
 الاخضر

 يمستو 
تعلم 

 المستهلك

ادراك 
المسته

لك 
 للمنتج

الاتجاه 
الادراكي 

 )المعرفي (

الاتجاه 
العاط

 في

الاتجاه 
 السلوكي

المنتجات 
 الخضراء

0.7                 

التسعیر 
 الاخضر

0.50
7* 

0.521               

التوزیع 
 الاخضر

0.64
8*** 

0.611
* 

0.589             

الترویج 
 الاخضر

0.44
8*** 

0.520
* 

0.500
** 

0.618           

تعلم  يمستو 
 المستهلك

0.22
1† 

0.217 0.056 0.305
* 

0.625         

ادراك 
المستهلك 

 للمنتج

0.50
4** 

0.258 0.530
** 

0.475
** 

0.439* 0.53
4 

      

الاتجاه 
الادراكي 

 )المعرفي (

0.61
2*** 

0.324
† 

0.535
*** 

0.364
** 

0.296* 0.72
5** 

0.691     

الاتجاه 
 العاطفي

0.50
6*** 

0.401
* 

0.339
* 

0.351
* 

0.356* 0.68
6** 

0.824*** 0.49
6 

  

الاتجاه 
 السلوكي

0.48
7*** 

0.446
* 

0.530
** 

0.348
* 

0.251* 0.71
5** 

0.702*** 1.06
2*** 

0.541 

Significance of Correlations: †p < 0.100  *p < 0.050  **p < 0.010  ***
p < 0.00 

 لاغلب) Discriminant Validity(من خلال بیانات الجدول أعلاه یتضح ان قیمة 
 . 0.85ان تقل أي )Hair et 2010(المتغیرات اقل من الشرط الذي حدده 

  :المتوسطات والانحرافات المعیاریة للاسئلة الدراسة
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المعیـــاري لكـــل عبـــارات محـــور حیـــث یـــتم حســـاب كـــل مـــن الوســـط الحســـابي والانحـــراف 
حیــث تتحقــق الموافقــة ) 3(الدراســة ویــتم مقارنــة الوســط الحســابي للعبــارة بالوســط الفرضــي للدراســة 

وتتحقـــق عـــدم ، ) 3(الفقـــرات إذا كـــان الوســـط الحســـابي للعبـــارة اكبـــر مـــن الوســـط الفرضـــي  يعلـــ
  . الموافقة إذا كان الوسط الحسابي أقل من الوسط الفرضي

ول یوضح المتوسط والانحراف المعیاري والاهمیة النسبیة للعبارات التي تقـیس محـاور فیما یلي جد
  : النحو التالي يوذلك عل. الدراسة وترتیبها وفقاً لإجابات المستقصیم نهم

  الإحصاء الوصفي لللاسئلة الدراسة
  )4/6(جدول رقم 

  Mean Std. 
Deviation 

قل نسبة من الاثار انتاج منتجات تحمل أ يشركتنا سوف تركز عل
 الضارة للمستهلك

1.42  .700 

انتاج المنتجات الغذائیة التي  يسوف تكون هناك مراقبة فعالة عل
 تنتجها الشركة 

1.50  .639 

 750.  1.54 الشركة سوف تنتج منتجات خالیة من المواد الضارة
لاتكون سبب في  يشركتنا سوف تنتج منتجات یمكن اعادة تعبیتها حت

 ئةضرر البی
1.82  .847 

 833.  1.66 الشركة سوف تساهم في انتاج منتجات غذائیة اقل ضرر للبیئة
 920.  1.73 الشركة سوف تهتم بتحدید سعر منخفض للمنتجات الغذائیة

 749.  1.72 سعر منتجات الشركة سوف یكون متناسبا مع جودتها
ئ ان الشركة سوف تزید اسعار المنتجات التي یؤدي استخدامها السی

 الي أثار ضارة
2.29  1.322 

 940.  1.90 السعر المرتفع لمنتجات الشركة سوف یمنعني من شرائها أحیانا
 846.  2.01 سوف یكون الفرق بین سعر منتجات الشركة والمنتجات البدیلة كبیر

 1.054  1.96 منتجات الشركة سوف تباع عبر وكلاء مشهورین
 756.  1.86 دیقةالشركة سوف تهتم بالتعامل مع وكالات ص

الشركة سوف تراقب الموزعین لكي یمنعوا المستهلك من استخدام 
 المنتجات التي تضر البیئة

1.73  .838 

 756.  1.56 جعل مخازنها نظیفة يسوف تعمل الشركة عل
 672.  1.53 تسهیل عملیة ترحیل منتجاتها يسوف تعمل الشركة عل
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 728.  1.52 بالبیئة الشركة سوف تساهم في دعم المنظمات المهتمة
 842.  1.82 الشركة سوف تخصص یوم خاص للبیئة

الموظفین في الشركة سوف یوجهون المستهلك اولا باول لكي یستطیع 
 استخدام المنتجات بطرقة لا تضر بالبیئة

1.66  .688 

 788.  1.78 الشركة  سوف تدعم عقد السمنارات والمؤتمرات ذات الصلة باللبیئة
 1.109  1.66 تكوین خبرات واشكال سلوك المستهلك يشكل مباشر علیؤثر التعلم ب

 790.  1.83 الخبرات المكتسبة للزبائن بتغییر من سلوكهم
ینتج التعلم من المؤثرات الناتجة عن الخبرة المكتسبة للافراد ولیس من 

 المتغیرات الفسیلوجیة
1.94  .824 

 986.  2.00 یمارس المستهلك التعلم ذاتیا ومن تلقاء نفسه
المعلومات والخبرات السابقة للفرد قد تكون مخزنة في الذاكرة ، ولا یتم 

 سلوكه يتأثیرها بشكل فوري عل
1.97  .957 

 887.  1.71 معرفة المستهلك الكاملة بحاجاته ورغباته
 1.110  1.76 منفعة ممكنة يدائما لتحقیق أقص يالمستهلك یسع

ت ترتیب تنازلیا حسب افضلیتها المستهلك انسان رشید ،یرتب الاولویا
 بالنسبة الیه

1.89  .865 

كسب ثقة  الزبون ، ولفت الانتباه من خلال الرسائل الاعلامیة متجددة 
 في مختلف وسائل الاعلان

1.75  .783 

ادراك المستهلك لسلعة المؤسسة  يیؤثر الاعلان بدرجة ملموسة عل
 المعلنة

1.80  1.683 

 يات عن منتجات شركات الدواجن ومدالمعلوم يأقوم بالاطلاع عل
 جودتها قبل الشراء

1.49  .656 

أفضل التعامل مع شركات الدواجن التي تعطي معلومات صحیحة 
 وكافیة عن منتجاتها

1.59  .731 

أفضل التعامل مع شركات الدواجن التي تعطي معلومات صحیحة 
 وكافیة عن منتجاتها

1.53  .697 

 779.  1.72 البیئة يللمحافظة عل يأحترام كل الجهود التي تسع
 773.  1.65 ادرك ان موارد الطبیعة محدودة ویجب المحافظة علیها

 2.526  1.97 انا سعید بالخدمات التي تقدمها الشركات التي اتعامل معها
 842.  2.03 أشعر عموما بألراحة التامة أتجاه منتجات شركات الدواجن

 855.  1.92 زیادة دخلي المالي أرغب في شراء واستهلاك المنتجات عند
 828.  1.87 أحب التعامل مع شركات الدواجن التي تهتم بقضایا المجتمع المحلي
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 806.  1.82 إحساسي ایجابي ناحیة موظفي شركات الدواجن
 751.  1.65 أشجع استخدام مصادر الطاقة الأمنة

أحدث الناس عن شركات الدواجن اللاحم التي أتعامل معها بصورة 
 یجابیةا

1.82  .697 

تتصف شركات الدواجن اللاحم التي اتعامل معها حالیا بالصدق 
 والأمانة

1.97  .783 

 718.  1.66 اشعر بالمتعة عندما استمع الي برنامج التوعیة حول البیئة
  :المتوسطات والانحرافات المعیاریة لمتغیرات الدراسة

عیاري لكل عبارات محور حیث یتم حساب كل من الوسط الحسابي والانحراف الم
حیث تتحقق الموافقة ) 3(الدراسة ویتم مقارنة الوسط الحسابي للعبارة بالوسط الفرضي للدراسة 

وتتحقق عدم ، ) 3(الفقرات إذا كان الوسط الحسابي للعبارة اكبر من الوسط الفرضي  يعل
  . الموافقة إذا كان الوسط الحسابي أقل من الوسط الفرضي

یوضح المتوسط والانحراف المعیاري والاهمیة النسبیة للعبارات التي تقیس محاور فیما یلي جدول 
  : النحو التالي يوذلك عل. الدراسة وترتیبها وفقاً لإجابات المستقصیمنهم

  الإحصاء الوصفي لمتغیرات الدراسة
  Mean Std. Deviation 

 34879. 1.0483 المنتجات الخضراء
 24992. 9101. التسعیر الاخضر
 37364. 1.3232 التوزیع الاخضر
 44970. 1.6570 الترویج الاخضر

 43910. 1.4054 تعلم المستهلك يمستو 
 36524. 1.4466 ادراك المستهلك للمنتج

 27608. 9672. )المعرفي (الاتجاه الادراكي 
 87523. 1.8944 الاتجاه العاطفي
 31803. 1.2633 الاتجاه السلوكي
  )2020(یانات الدراسة المیدانیة اعداد الباحث من ب
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  :ما یلي) 3/ 4(یتضح من الجدول رقم 
عـدم موافقـة  يوهذه النتیجة تـدل علـ) 3(أن جمیع العبارات یقل متوسطها عن الوسط الفرضي / 1

منخفضــة جــدا حیــث حققــت  يأفــراد العینــة علــي تلــك الابعــاد فــي المجتمــع موضــع الدراســة بمســتو 
وأهمیـــــة نســـــبیة  ) 0.41(وبـــــانحراف معیـــــاري ) 1.323(مقـــــداره  جمیـــــع العبـــــارات متوســـــطاً عـــــام

)26. %(  
حیــث بلــغ متوســط  يجــاء فــي المرتبــة الأولــ) الاتجــاه العــاطفي(ویلاحــظ مــن الجــدول أن  البعــد / 2

بأهمیـة نسـبیة مرتفعــة ) 87523.(بـانحراف معیــاري ) 1.8944(العبـارة  يإجابـات أفـراد العینـة علــ
  )%. 37(بلغت 

) 9101.(حیــــث بلــــغ متوســــطها ) التســــعیر الاخضــــر(ة الأخیــــرة فقــــد كانــــت للبعــــد أمــــا المرتبــــ/ 3
  )%.18(وأهمیة نسبیة بلغت ) 24992.(وبانحراف معیاري 

  :تحلیل الارتباط 
العلاقة الارتباطیة بین  يتم استخدام تحلیل الارتباط بین متغیرات الدراسة بهدف التعرف عل  

والمتغیر الوسیط ،  فكلما كانت درجة الارتباط قریبة من , المتغیرات المستقلة والمتغیر التابع
الواحد الصحیح فإن ذلك یعني أن الارتباط قویاً بین المتغیرین وكلما قلت درجة الارتباط عن 
الواحد الصحیح كلما ضعفت العلاقة بین المتغیرین وقد تكون العلاقة طردیة أو عكسیة ، وبشكل 

ویمكن اعتبارها ) 0.30(ت قیمة معامل الارتباط اقل من عام تعتبر العلاقة ضعیفة إذا كان
اما اذا كانت قیمة الارتباط )  0.70 – 0.30(متوسطة اذا تراوحت قیمة معامل الارتباط بین 

  .تعتبر العلاقة قویة بین المتغیرین) 0.70(أكثر من 
Correlations: (Group number 1 - Default model) 

   
Estimate 

 487. المنتجات الخضراء <--> وكيالاتجاه السل
 506. المنتجات الخضراء <--> الاتجاه العاطفي

 680. المنتجات الخضراء <--> )المعرفي (الاتجاه الادراكي 
 506. المنتجات الخضراء <--> ادراك المستهلك للمنتج

 221. المنتجات الخضراء <--> تعلم المستهلك يمستو 
 448. ات الخضراءالمنتج <--> الترویج الاخضر
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   Estimate 
 648. المنتجات الخضراء <--> التوزیع الاخضر
 506. المنتجات الخضراء <--> التسعیر الاخضر
 446. التسعیر الاخضر <--> الاتجاه السلوكي
 400. التسعیر الاخضر <--> الاتجاه العاطفي

 345. التسعیر الاخضر <--> )المعرفي (الاتجاه الادراكي 
 256. التسعیر الاخضر <--> للمنتجادراك المستهلك 

 216. التسعیر الاخضر <--> تعلم المستهلك يمستو 
 519. التسعیر الاخضر <--> الترویج الاخضر
 609. التسعیر الاخضر <--> التوزیع الاخضر
 531. التوزیع الاخضر <--> الاتجاه السلوكي
 338. التوزیع الاخضر <--> الاتجاه العاطفي

 549. التوزیع الاخضر <--> )المعرفي (دراكي الاتجاه الا
 531. التوزیع الاخضر <--> ادراك المستهلك للمنتج

 055. التوزیع الاخضر <--> تعلم المستهلك يمستو 
 499. التوزیع الاخضر <--> الترویج الاخضر
 350. الترویج الاخضر <--> الاتجاه السلوكي
 351. الترویج الاخضر <--> الاتجاه العاطفي

 404. الترویج الاخضر <--> )المعرفي (الاتجاه الادراكي 
 477. الترویج الاخضر <--> ادراك المستهلك للمنتج

 305. الترویج الاخضر <--> تعلم المستهلك يمستو 
 251. تعلم المستهلك يمستو  <--> الاتجاه السلوكي
 357. تعلم المستهلك يمستو  <--> الاتجاه العاطفي

 333. تعلم المستهلك يمستو  <--> )المعرفي (الادراكي الاتجاه 
 442. تعلم المستهلك يمستو  <--> ادراك المستهلك للمنتج

 722. ادراك المستهلك للمنتج <--> الاتجاه السلوكي
 691. ادراك المستهلك للمنتج <--> الاتجاه العاطفي
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   Estimate 
 787. ادراك المستهلك للمنتج <--> )المعرفي (الاتجاه الادراكي 
 853. )المعرفي (الاتجاه الادراكي  <--> الاتجاه العاطفي
 759. )المعرفي (الاتجاه الادراكي  <--> الاتجاه السلوكي
 1.061 الاتجاه العاطفي <--> الاتجاه السلوكي

  )2020(اعداد الباحث من بیانات الدراسة المیدانیة 
  اختبارات التوزیع الطبیعي

یل الانحدار لاختبار فرضیات الدراسة، قام الباحث بإجراء قبل البدء في تطبیق تحل
بعضالاختبارات وذلك من أجل ضمان ملاءمة البیانات لافتراضات تحلیل الانحدار، إذ تم التأكد 

،باستخدام معامل تضخم Multicollinearityمنعدموجود ارتباط عال بین المتغیرات المستقلة
) 10(مع مراعاة عدم تجاوز معامل تضخم التباین Variance Inflation Factor)VIF(التباین 

  .یبین نتائج هذه الاختبارات() والجدول رقم 
  اختبارات التوزیع الطبیعي) 4/7(الجدول 

  Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 

 4.752 210. المنتجات الخضراء
 3.691 271. التسعیر الاخضر
 4.570 219. التوزیع الاخضر

 2.122 471. رویج الاخضرالت
 9.066 110. )المعرفي (الاتجاه الادراكي 
 1.635 612. الاتجاه العاطفي
 7.099 141. الاتجاه السلوكي

  )2020(اعداد الباحث من بیانات الدراسة المیدانیة 

بین  Multicollinearity یتضح من النتائج الواردة في الجدولعدم وجود تداخل خطي متعدد
حیث ان ) VIF(ت المستقلة، وإن ما یؤكد ذلك قیم معیار اختبار معامل تضخم التباین المتغیرا

  ).10(كافة القیم تقل عن 
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وذلك للتحّقق من توفر التوزیع الطبیعیفي Kolmogorov Smirnov Testكما تم إجراء اختبار
 البیانات، وكما هو موضح بالجدول

  Normal Parametersa,b Test 
Statistic 

Asymp. 
Sig. (2-

tailed) 
Mean Std. 

Deviation 
 000c. 182. 34879. 1.0483 المنتجات الخضراء
 005c. 082. 24992. 9101. التسعیر الاخضر
 001c. 091. 37364. 1.3232 التوزیع الاخضر
 005c. 082. 44970. 1.6570 الترویج الاخضر

 045c. 067. 43910. 1.4054 تعلم المستهلك يمستو 
 200c,d. 042. 36524. 1.4466 راك المستهلك للمنتجاد

 000c. 099. 27608. 9672. )المعرفي (الاتجاه الادراكي 
 000c. 174. 87523. 1.8944 الاتجاه العاطفي
 200c,d. 060. 31803. 1.2633 الاتجاه السلوكي

 )⍺> 0.05(الدلالة  يما یكون مستو ندیكون التوزیع طبیعیا ع* 
بكافة  فإنه یتبین أن توزیع المتغیرات) ⍺> 0.05(دلالة  يالجدول أعلاه وعند مستو  يوبالنظر إل

) 0.05(من  قلحیث كانت نسب التوزیع الطبیعي لكل الإجابات أ. ابعادها كانت طبیعیة
  .)Sekaran&Bougie ,2016(المعتمد في المعالجة الإحصائیة لهذه الدراسة،  يالمستو 

 تأكد من عدم وجود تداخل خطي بین المتغیرات المستقلة، والتأكدما تقدم وبعد ال يوتأسیسا عل
من خلال .من التوزیع الطبیعي للمتغیر التابع فقد أصبح بالإمكان اختبار فرضیات الدراسة

  الاعتماد علي نموذج الدراسة التالي
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Model Fit Measures 

Measure Estimate Threshold Interpretation 

CMIN 504.241 -- -- 

DF 368 -- -- 

CMIN/DF 1.370 Between 1 and 3 Excellent 

CFI 0.888 >0.95 Need More DF 

SRMR 0.068 <0.08 Excellent 

RMSEA 0.045 <0.06 Excellent 

PClose 0.774 >0.05 Excellent 
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  المبحث الثاني
  اختبار الفرضیات

  : نمذجة المعادلة البنائیة
أسلوب نمذجة المعادلة  يالتحلیل الإحصائي للبیانات عل أعتمد الباحث في عملیة

البنائیة وهو نمط مفترض للعلاقات الخطیة المباشرة وغیر المباشرة بین مجموعة من المتغیرات 
أوسع تُمثل نماذج المعادلة البنائیة ترجمات لسلسلة من علاقات  يالكامنة والمشاهدة، وبمعن

استخدام أسلوب تحلیل المسار،  وبالتحدید. ة من المتغیراتفترضة بین مجموعالسبب والنتیجة الم
لما یتمتع به هذا الأسلوب متعددة مزایا، تتناسب مع طبیعة الدراسة في هذا البحث، وفیما یلي 

  :عرض مختصر لهذا الأسلوب ومبررات استخدامه
  :تحلیل المسار 

تحلیل العلاقات بین وهو أحد أسالیب نمذجة المعادلة البنائیة، والتي تعني بدراسة و 
متغیر أو أكثر من المتغیرات المستقلة سواء كانت هذه المتغیرات مستمرة أومتقطعة، ومتغیر أو 
أكثر من المتغیرات التابعة سواء كانت هذه المتغیرات مستمرة أو متقطعة بهدف تحدید اهم 

بعة، حیث أن نمذجة المتغیر أوالمتغیرات التا يالمؤشرات او العوامل التي یكون لها تأثیر عل
 .Barbara G)المعادلة البنائیة تجمع بین اسلوب تحلیل الانحدار المتعدد والتحلیل العاملي 

Tabachnick and Linda S. Fidell, 1996)  ویستخدم تحلیل المسار فیما یماثلا لأغراض
لتحلیل الإنحدار  التي یستخدم فیها تحلیل الانحدار المتعدد، حیث أن تحلیل المسار یعتبر امتداداً 

المتعدد، ولكن تحلیل المسار،أكثر فعالیة حیث أنه یضع في الحسبان نمذجة التفاعلات بین 
وأخطاء  Nonlinearities وعدم الخطیة The Modeling of Interactionsالمتغیرات ،

 Jeonghoon)(بین المتغیرات المستقلة Multicollinearityالقیاس، والارتباط الخطي المزدوج
,2002  

 كما یختلف تحلیل المسار عن تحلیل الانحدار المتعدد فیمایلي
أنه نموذج لاختبار علاقات معینة، بین مجموعة متغیرات، ولیس للكشف عن العلاقات . 1

 .السببیة، بین هذه المتغیرات
 .یفترض العلاقات الخطیة البسیطة بین كل زوج من المتغیرات. 2
 .متغیر مستقل بالنسبة لمتغیر تابع أخر يیتحول إلإن المتغیر التابع یمكن أن . 3
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المتغیرات المستقلة والمتغیرات  يیمكن أن یكون في النموذج متغیرات وسیطة بالإضافة إل. 4
 التابعة

تسهیل علاقات التاثیر بین المتغیرات بغض النظر عن كونها متغیرات تابعة او متغیرات . 5
 .اه في الشكل البیاني للنموذج والتي تمثل بسهم ثنائي الاتج، مستقلة

یعد نموذج تحلیل المسار وسیلة، لتلخیص ظاهرة معینة ووضعها في شكل نموذج مترابط، . 6
لتفسیر العلاقات بین متغیرات هذه الظاهرة، مما یتطلب من الباحث، تفسیر السببیة، واتصال 

 .بالمسارات يالمتغیرات ببعضها البعض والتي تسم
  .ات في النموذج تكون معیاریةمعاملات المسار . 7

  العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضرو سلوك المستهلك: الفرضیة الأولي
  العلاقة بینالتوجه بالتسویق الأخضرو سلوك المستهلك)4/2(الشكل 

  
  مؤشرات جودة النموذج 

 في ضوء افتراض التطابق بین مصفوفة التغایر للمتغیرات الداخلة في التحلیل والمصفوفة
جودة هذه المطابقة، والتي یتم  يالمفترضة من قبل النموذج تنتج العدید من المؤشرات الدالة عل

قبول النموذج المفترض للبیانات أو رفضه في ضوئها والتي تعرف بمؤشرات جودة المطابقة 
  .لاختبار الفرضیة 
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 كسلوك المستهلو  جودة النموذج التوجه بالتسویق الأخضر مؤشرات) 4/8(الجدول 

Measure Estimate Threshold Interpretation 

CMIN 191.237 -- -- 

DF 120 -- -- 

CMIN/DF 1.594 Between 1 and 3 Excellent 

CFI 0.879 >0.95 Need More DF 

SRMR 0.068 <0.08 Excellent 

RMSEA 0.058 <0.06 Excellent 

PClose 0.202 >0.05 Excellent 

 )2020(نات الدراسة المیدانیة اعداد الباحث من بیا

 يالمعنویة المحتسب مع قیمة مستو  يمعنویة التأثیر، حیث تم مقارنة مستو  يمد يوللحكم عل
الدلالة المحتسب  يالدلالة المعتمد، وتعد التأثیرات ذات دلالة إحصائیة إذا كانت قیمة مستو 

  .لتالي یوضح ذلكوالجدول ا، والعكس صحیح ) 0.05(الدلالة المعتد  يأصغر من مستو 
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 قیم تحلیل المسارمن التوجه بالتسویق الأخضرو سلوك المستهلك) 4/9(الجدول 

   
Estimate S.E. C.R. P النتیجة 

تعلم  يمستو 
 لا یوجد تاثیر 210. 1.253 259. 325. الخضراءالمنتجات ---> المستهلك

تعلم  يمستو 
 المستهلك

<--- 
التسعیر 
 الاخضر

 لا یوجد تاثیر 468. 725. 371. 269.

تعلم  يمستو 
 المستهلك

 لا یوجد تاثیر 176. 1.354- 301. 407.- التوزیع الاخضر --->

تعلم  يمستو 
 المستهلك

<--- 
الترویج 
 الاخضر

 لا یوجد تاثیر 098. 1.653 178. 294.

ادراك المستهلك 
 للمنتج

<--- 
المنتجات 
 الخضراء

 لا یوجد تاثیر 202. 1.277 186. 237.

المستهلك ادراك 
 ---> للمنتج

التسعیر 
 لا یوجد تاثیر 315. 1.005- 283. 285.- الاخضر

ادراك المستهلك 
 لا یوجد تاثیر 251. 1.149 232. 266. التوزیع الاخضر ---> للمنتج

ادراك المستهلك 
 ---> للمنتج

الترویج 
 لا یوجد تاثیر 105. 1.621 129. 209. الاخضر

  )2020(راسة المیدانیة اعداد الباحث من بیانات الد
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  العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضرواتجاهات العملاء: الفرضیة الأولي
  التوجه بالتسویق الأخضر واتجاهات العملاء العلاقة بین)4/3(الشكل 

  
  مؤشرات جودة النموذج 

ة في ضوء افتراض التطابق بین مصفوفة التغایر للمتغیرات الداخلة في التحلیل والمصفوف
جودة هذه المطابقة، والتي یتم  يالمفترضة من قبل النموذج تنتج العدید من المؤشرات الدالة عل

قبول النموذج المفترض للبیانات أو رفضه في ضوئها والتي تعرف بمؤشرات جودة المطابقة 
  .لاختبار الفرضیة 
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 لعملاءجودة النموذج التوجه بالتسویق الأخضر واتجاهات ا مؤشرات) 4/10(الجدول 

Measure Estimate Threshold Interpretation 

CMIN 332.579 -- -- 

DF 230 -- -- 

CMIN/DF 1.446 Between 1 and 3 Excellent 

CFI 0.897 >0.95 Need More DF 

SRMR 0.069 <0.08 Excellent 

RMSEA 0.050 <0.06 Excellent 

PClose 0.494 >0.05 Excellent 

 )2020(ن بیانات الدراسة المیدانیة اعداد الباحث م

 يالمعنویة المحتسب مع قیمة مستو  يمعنویة التأثیر، حیث تم مقارنة مستو  يمد يوللحكم عل
الدلالة المحتسب  يالدلالة المعتمد، وتعد التأثیرات ذات دلالة إحصائیة إذا كانت قیمة مستو 

  .دول التالي یوضح ذلكوالج، والعكس صحیح ) 0.05(الدلالة المعتد  يأصغر من مستو 
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 من التوجه بالتسویق الأخضر واتجاهات العملاء قیم تحلیل المسار) 4/11(الجدول 

   
Estimate S.E. C.R. P النتیجة 

الاتجاه الادراكي 
 ---> )المعرفي (

المنتجات 
 یوجد تاثیر 004. 2.847 120. 341. الخضراء

الاتجاه الادراكي 
 )المعرفي (

<--- 
التسعیر 

 خضرالا
 لا یوجد تاثیر 478. 709.- 144. 102.-

الاتجاه الادراكي 
 )المعرفي (

<--- 
التوزیع 
 الاخضر

 لا یوجد تاثیر 179. 1.343 120. 161.

الاتجاه الادراكي 
 )المعرفي (

<--- 
الترویج 
 الاخضر

 لا یوجد تاثیر 585. 546. 065. 036.

 ---> الاتجاه العاطفي
المنتجات 
 الخضراء

 یوجد تاثیر 021. 2.311 540. 1.248

 ---> الاتجاه العاطفي
التسعیر 
 لا یوجد تاثیر 333. 968. 761. 737. الاخضر

 ---> الاتجاه العاطفي
التوزیع 
 لا یوجد تاثیر 542. 610.- 586. 358.- الاخضر

 ---> الاتجاه العاطفي
الترویج 
 لا یوجد تاثیر 470. 722. 334. 241. الاخضر

 ---> الاتجاه السلوكي
المنتجات 
 لا یوجد تاثیر 166. 1.385 163. 225. الخضراء

 ---> الاتجاه السلوكي
التسعیر 
 لا یوجد تاثیر 399. 843. 248. 209. الاخضر

 ---> الاتجاه السلوكي
التوزیع 
 لا یوجد تاثیر 281. 1.079 196. 211. الاخضر

 ---> الاتجاه السلوكي
الترویج 
 الاخضر

 لا یوجد تاثیر 920. 101. 110. 011.

  )2020(اعداد الباحث من بیانات الدراسة المیدانیة 
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  سلوك المستهلكو  العلاقة بین اتجاهات العملاء: الفرضیة الأولي
  اتجاهات العملاء و سلوك المستهلك العلاقة بین)4/4(الشكل 

  
  مؤشرات جودة النموذج 

خلة في التحلیل في ضوء افتراض التطابق بین مصفوفة التغایر للمتغیرات الدا
جودة هذه المطابقة،  يوالمصفوفة المفترضة من قبل النموذج تنتج العدید من المؤشرات الدالة عل

والتي یتم قبول النموذج المفترض للبیانات أو رفضه في ضوئها والتي تعرف بمؤشرات جودة 
 .المطابقة لاختبار الفرضیة 
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 عملاء وسلوك المستهلكجودة النموذج اتجاهات ال مؤشرات) 4/12(الجدول 

Measure Estimate Threshold Interpretation 

CMIN 157.520 -- -- 

DF 124 -- -- 

CMIN/DF 1.270 Between 1 and 3 Excellent 

CFI 0.950 >0.95 Acceptable 

SRMR 0.064 <0.08 Excellent 

RMSEA 0.039 <0.06 Excellent 

PClose 0.845 >0.05 Excellent 

 )2020(داد الباحث من بیانات الدراسة المیدانیة اع

المعنویة المحتسب مع قیمة  يمعنویة التأثیر، حیث تم مقارنة مستو  يمد يوللحكم عل
الدلالة  يالدلالة المعتمد، وتعد التأثیرات ذات دلالة إحصائیة إذا كانت قیمة مستو  يمستو 

والجدول التالي یوضح ، صحیح  والعكس) 0.05(الدلالة المعتد  يالمحتسب أصغر من مستو 
  .ذلك
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 قیم تحلیل المسارمن اتجاهات العملاء وسلوك المستهلك ) 4/13(الجدول 

   
Estimate S.E. C.R. P النتیجة 

تعلم  يمستو 
 ---> المستهلك

الاتجاه الادراكي 
 لا یوجد تاثیر 316. 1.003 591. 593. )المعرفي (

ادراك المستهلك 
 للمنتج

<--- 
الادراكي الاتجاه 

 )المعرفي (
 لا یوجد تاثیر 322. 991. 410. 406.

تعلم  يمستو 
 المستهلك

 لا یوجد تاثیر 591. 537.- 552. 296.- الاتجاه العاطفي --->

ادراك المستهلك 
 للمنتج

 لا یوجد تاثیر 442. 769. 394. 303. الاتجاه العاطفي --->

تعلم  يمستو 
 المستهلك

 لا یوجد تاثیر 483. 701. 1.325 929. الاتجاه السلوكي --->

ادراك المستهلك 
 لا یوجد تاثیر 723. 355.- 942. 334.- الاتجاه السلوكي ---> للمنتج

  )2020(اعداد الباحث من بیانات الدراسة المیدانیة 
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الدور الوسیط اتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضرو : الفرضیة الأولي
  لكسلوك المسته

العلاقة بیناتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضرو سلوك )4/5(الشكل 
  المستهلك

  
  مؤشرات جودة النموذج 

في ضوء افتراض التطابق بین مصفوفة التغایر للمتغیرات الداخلة في التحلیل 
جودة هذه المطابقة،  يوالمصفوفة المفترضة من قبل النموذج تنتج العدید من المؤشرات الدالة عل

والتي یتم قبول النموذج المفترض للبیانات أو رفضه في ضوئها والتي تعرف بمؤشرات جودة 
 .المطابقة لاختبار الفرضیة
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الدور الوسیط اتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه  جودة النموذج مؤشرات) 4/14(الجدول 
 بالتسویق الأخضرو سلوك المستهلك 

Measure Estimate Threshold Interpretation 

CMIN 281.265 -- -- 

DF 187 -- -- 

CMIN/DF 1.504 Between 1 and 3 Excellent 

CFI 0.891 >0.95 Need More DF 

SRMR 0.069 <0.08 Excellent 

RMSEA 0.053 <0.06 Excellent 

PClose 0.336 >0.05 Excellent 

  
مما  0.36تساوي   Rتضح ان قیمة معامل التحدید ی) 4/5(من خلال بیانات الشكل 

حیث یدل ذلك علي ان % 0.36یؤكد علي ان ابعاد التوجه بالتسویق الأخضر تؤثر بنسبة 
معنویة التأثیر، حیث تم مقارنة  يمد يوللحكم عل% . 0.64هنالك ابعاد اخري تؤثر بنسبة 

وتعد التأثیرات ذات دلالة إحصائیة الدلالة المعتمد،  يالمعنویة المحتسب مع قیمة مستو  يمستو 
والعكس ) 0.05(الدلالة المعتد  يالدلالة المحتسب أصغر من مستو  يإذا كانت قیمة مستو 

  .صحیح، والجدول التالي یوضح ذلك
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الدور الوسیط اتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه  بین قیم تحلیل المسار) 4/15(الجدول 
 تهلكبالتسویق الأخضرو سلوك المس

   
Estimate S.E. C.R. P 

المعرفي (الاتجاه الادراكي 
( 

 *** 8.554 058. 496. المنتجات الخضراء -->

المعرفي (الاتجاه الادراكي 
( 

 002. 3.038- 086. 260.- التسعیر الاخضر -->

المعرفي (الاتجاه الادراكي 
( 

 002. 3.115 066. 205. التوزیع الاخضر -->

المعرفي ( الاتجاه الادراكي
( 

 026. 2.224 039. 088. الترویج الاخضر -->

 880. 151. 141. 021. المنتجات الخضراء --> تعلم المستهلك يمستو 
 *** 5.195- 053. 274.- المنتجات الخضراء --> ادراك المستهلك للمنتج

 *** 3.645 179. 653. التسعیر الاخضر --> تعلم المستهلك يمستو 
 *** 4.239- 067. 285.- التسعیر الاخضر --> للمنتجادراك المستهلك 

 *** 6.681- 138. 921.- التوزیع الاخضر --> تعلم المستهلك يمستو 
 *** 4.359 052. 226. التوزیع الاخضر --> ادراك المستهلك للمنتج

 *** 4.253 082. 348. الترویج الاخضر  --> تعلم المستهلك يمستو 
 *** 6.966 031. 214. الترویج الاخضر --> ادراك المستهلك للمنتج

 *** 5.896 153. 901. )المعرفي(الاتجاه الادراكي --> تعلم المستهلك يمستو 
 *** 20.889 057. 1.198 )المعرفي(الاتجاه الادراكي --> ادراك المستهلك للمنتج

یر، معنویة التأث يمد يالعلاقات غیر المباشرة تم الاعتماد عل يوبغرض التعرف عل
الدلالة المعتمد، وتعد التأثیرات ذات  يالمعنویة المحتسب مع قیمة مستو  يحیث تم مقارنة مستو 
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الدلالة المعتد  يالدلالة المحتسب أصغر من مستو  يدلالة إحصائیة إذا كانت قیمة مستو 
 .قیم العلاقات غیر المباشرة. والعكس صحیح، والجدول التالي یوضح ذلك) 0.05(

Indirect Effects (Group number 1 - Default model) 

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه 
الادراكي 

 )المعرفي (
الاتجاه 

الادراكي 
 )المعرفي (

.000 .000 .000 .000 .000 

ادراك المستهلك 
 للمنتج

.105 .245 .594 -.311 .000 

تعلم  يمستو 
 المستهلك

.079 .184 .447 -.234 .000 

وبهدف معرفة دلالة الدور الوسیطاتجاهات العملاء كشرط لسلوك المستهلك وكنتیجة  ل التوجه 
  bootstrap بالتسویق الأخضرتمت الاستعانة باختبار
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Indirect Effects - Lower Bounds (BC) (Group number 1 - Default 
model) 

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

لمنتجات ا
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه 
الادراكي 

 )المعرفي (
الاتجاه الادراكي 

 000. 000. 000. 000. 000. )المعرفي (

ادراك المستهلك 
 000. 536.- 444. 057. 007. للمنتج

تعلم  يمستو 
 000. 483.- 260. 039. 008. المستهلك

  
Indirect Effects - Upper Bounds (BC) (Group number 1 - Default 

model) 

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه 
الادراكي 

 )المعرفي (
الاتجاه الادراكي 

 )المعرفي (
.000 .000 .000 .000 .000 

 000. 057.- 782. 444. 215. ادراك المستهلك للمنتج
 000. 036.- 686. 405. 177. تعلم المستهلك يمستو 
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Indirect Effects - Two Tailed Significance (BC) (Group number 1 - 
Default model) 

 
الترویج 
 الاخضر

 التوزیع الاخضر
المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه الادراكي 
 )المعرفي (

... ... ... ... 

 017. 000. 007. 032. ادراك المستهلك للمنتج

 یوجد توسط یوجد توسط یوجد توسط یوجد توسط  سطنتیجة التو 
 015. 000. 006. 025. تعلم المستهلك يمستو 

 یوجد توسط یوجد توسط یوجد توسط یوجد توسط  نتیجة التوسط

  
اتجاهات العملاء یتوسط العلاقة بین التوجه بالتسویق من خلال بیانات الجدول اعلاه یتضح ان 

المقبول في  يوهي المستو  0.05المعنویة أقل من  يمستو  الاخضر وسلوك المستهلك لان قیمة
  هذه الدراسة 
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الدور الوسیط اتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضرو : الفرضیة الأولي
  سلوك المستهلك

العلاقة بیناتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضرو سلوك )4/6(الشكل 
  المستهلك

  
  مؤشرات جودة النموذج 

في ضوء افتراض التطابق بین مصفوفة التغایر للمتغیرات الداخلة في التحلیل 
جودة هذه المطابقة،  يوالمصفوفة المفترضة من قبل النموذج تنتج العدید من المؤشرات الدالة عل

ودة والتي یتم قبول النموذج المفترض للبیانات أو رفضه في ضوئها والتي تعرف بمؤشرات ج
  .المطابقة لاختبار الفرضیة
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جودة النموذج الدور الوسیط اتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه  مؤشرات) 4/16(الجدول 
 بالتسویق الأخضرو سلوك المستهلك

Measure Estimate Threshold Interpretation 

CMIN 261.398 -- -- 

DF 188 -- -- 

CMIN/DF 1.390 Between 1 and 3 Excellent 

CFI 0.893 >0.95 Need More DF 

SRMR 0.066 <0.08 Excellent 

RMSEA 0.047 <0.06 Excellent 

PClose 0.647 >0.05 Excellent 

  
مما یؤكد علي  0.15تساوي   Rیتضح ان قیمة معامل التحدید ) 4/6(من خلال بیانات الشكل 

حیث یدل ذلك علي ان هنالك ابعاد % 0.15ان ابعاد التوجه بالتسویق الأخضرتؤثر بنسبة 
المعنویة  يمعنویة التأثیر، حیث تم مقارنة مستو  يمد يوللحكم عل%  . 85اخري تؤثر بنسبة 

الدلالة المعتمد، وتعد التأثیرات ذات دلالة إحصائیة إذا كانت قیمة  يالمحتسب مع قیمة مستو 
والعكس صحیح، والجدول ) 0.05(الدلالة المعتد  يالدلالة المحتسب أصغر من مستو  يمستو 

  .التالي یوضح ذلك
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الدور الوسیط اتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه  بین قیم تحلیل المسار) 4/17(الجدول 
 بالتسویق الأخضرو سلوك المستهلك

   
Estimate S.E. C.R. P 

 052. 1.942 287. 558. المنتجات الخضراء ---> الاتجاه العاطفي

 105. 1.622 423. 687. التسعیر الاخضر ---> فيالاتجاه العاط
 343. 948.- 325. 308.- التوزیع الاخضر ---> الاتجاه العاطفي
 595. 531. 195. 104. الترویج الاخضر ---> الاتجاه العاطفي

 *** 3.343 130. 433. المنتجات الخضراء ---> تعلم المستهلك يمستو 
 *** 3.336 075. 251. جات الخضراءالمنت ---> ادراك المستهلك للمنتج

 048. 1.976 191. 377. التسعیر الاخضر ---> تعلم المستهلك يمستو 

 *** 6.151- 111. 681.- التسعیر الاخضر ---> ادراك المستهلك للمنتج
 *** 4.926- 146. 717.- التوزیع الاخضر ---> تعلم المستهلك يمستو 

 *** 6.009 085. 509. ع الاخضرالتوزی ---> ادراك المستهلك للمنتج
 *** 4.811 087. 420. الترویج الاخضر ---> تعلم المستهلك يمستو 

 *** 6.031 051. 306. الترویج الاخضر ---> ادراك المستهلك للمنتج

 063. 1.858 033. 062. الاتجاه العاطفي ---> تعلم المستهلك يمستو 

 *** 6.345 019. 123. طفيالاتجاه العا ---> ادراك المستهلك للمنتج

معنویة التأثیر، حیث تم  يمد يالعلاقات غیر المباشرة تم الاعتماد عل يوبغرض التعرف عل
الدلالة المعتمد، وتعد التأثیرات ذات دلالة  يالمعنویة المحتسب مع قیمة مستو  يمقارنة مستو 

) 0.05(لة المعتد الدلا يالدلالة المحتسب أصغر من مستو  يإحصائیة إذا كانت قیمة مستو 
  .قیم العلاقات غیر المباشرة. والعكس صحیح، والجدول التالي یوضح ذلك
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Indirect Effects (Group number 1 - Default model) 

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه 
 العاطفي

الاتجاه 
 العاطفي

.000 .000 .000 .000 .000 

ادراك 
المستهلك 

 للمنتج
.013 -.038 .069 .085 .000 

تعلم  يمستو 
 المستهلك

.006 -.019 .035 .043 .000 

وبهدف معرفة دلالة الدور الوسیط اتجاهات العملاء كشرط لسلوك المستهلك وكنتیجة  ل التوجه 
 bootstrap بالتسویق الأخضرتمت الاستعانة باختبار

Indirect Effects - Lower Bounds (BC) (Group number 1 - Default 
model) 

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه 
 العاطفي

الاتجاه 
 العاطفي

.000 .000 .000 .000 .000 

ادراك 
المستهلك 

 للمنتج
-.025 -.150 -.015 -.067 .000 

تعلم  يمستو 
 المستهلك

-.011 -.072 -.003 -.023 .000 
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Indirect Effects - Upper Bounds (BC) (Group number 1 - Default 
model) 

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه 
 العاطفي

 000. 000. 000. 000. 000. الاتجاه العاطفي
ادراك المستهلك 

 للمنتج
.075 .101 .135 .228 .000 

تعلم  يمستو 
 المستهلك

.078 .059 .133 .171 .000 

  
Indirect Effects - Two Tailed Significance (BC) (Group number 1 - 

Default model) 

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

 ... ... ... ... الاتجاه العاطفي
 271. 098. 504. 541. ادراك المستهلك للمنتج

 لا یوجد توسط  نتیجة التوسط
لا یوجد 
 توسط

 لا یوجد توسط لا یوجد توسط

 105. 063. 242. 447. تعلم المستهلك يمستو 

 لا یوجد توسط  نتیجة التوسط
لا یوجد 
 توسط

 لا یوجد توسط لا یوجد توسط

توجه اتجاهات العملاء لا یتوسط العلاقة بین المن خلال بیانات الجدول اعلاه یتضح ان 
   0.05المعنویة أكبر من  يبالتسویق الاخضر وسلوك المستهلك لان قیمة مستو 
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الدور الوسیط اتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضرو : الفرضیة الأولي
  سلوك المستهلك

العلاقة بیناتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضرو سلوك )4/7(الشكل 
  مستهلكال

  
  مؤشرات جودة النموذج 

في ضوء افتراض التطابق بین مصفوفة التغایر للمتغیرات الداخلة في التحلیل 
جودة هذه المطابقة،  يوالمصفوفة المفترضة من قبل النموذج تنتج العدید من المؤشرات الدالة عل

بمؤشرات جودة والتي یتم قبول النموذج المفترض للبیانات أو رفضه في ضوئها والتي تعرف 
  .المطابقة لاختبار الفرضیة
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جودة النموذج الدور الوسیط اتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه  مؤشرات) 4/18(الجدول 
 سلوك المستهلكو  بالتسویق الأخضر

Measure Estimate Threshold Interpretation 

CMIN 276.822 -- -- 

DF 188 -- -- 

CMIN/DF 1.472 Between 1 and 3 Excellent 

CFI 0.877 >0.95 Need More DF 

SRMR 0.069 <0.08 Excellent 

RMSEA 0.051 <0.06 Excellent 

PClose 0.419 >0.05 Excellent 

  
مما یؤكد علي  0.22تساوي   Rیتضح ان قیمة معامل التحدید ) 4/7(من خلال بیانات الشكل 

حیث یدل ذلك علي ان هنالك ابعاد % 0.22سبة ان ابعاد التوجه بالتسویق الأخضر تؤثر بن
 يمعنویة التأثیر، حیث تم مقارنة مستو  يمد يوللحكم عل%  . 0.68اخري تؤثر بنسبة 

الدلالة المعتمد، وتعد التأثیرات ذات دلالة إحصائیة إذا كانت  يالمعنویة المحتسب مع قیمة مستو 
والعكس صحیح، ) 0.05(المعتد الدلالة  يالدلالة المحتسب أصغر من مستو  يقیمة مستو 

  .والجدول التالي یوضح ذلك
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قیم تحلیل المسار بین الدور الوسیط اتجاهات العملاء في العلاقة بین التوجه ) 4/19(الجدول 
 بالتسویق الأخضرو سلوك المستهلك

   
Estimate S.E. C.R. P 

 016. 2.400 078. 188. المنتجات الخضراء ---> الاتجاه السلوكي

 472. 719. 116. 083. التسعیر الاخضر ---> لاتجاه السلوكيا
 *** 4.278 089. 380. التوزیع الاخضر ---> الاتجاه السلوكي
 603. 520. 053. 028. الترویج الاخضر ---> الاتجاه السلوكي

 003. 2.958 125. 369. المنتجات الخضراء ---> تعلم المستهلك يمستو 
 *** 3.363 046. 154. المنتجات الخضراء ---> ادراك المستهلك للمنتج

 038. 2.071 181. 375. التسعیر الاخضر ---> تعلم المستهلك يمستو 

 *** 10.056- 067. 670.- التسعیر الاخضر ---> ادراك المستهلك للمنتج
 *** 6.415- 146. 936.- التوزیع الاخضر ---> تعلم المستهلك يمستو 

 011. 2.535 054. 136. التوزیع الاخضر ---> ادراك المستهلك للمنتج
 *** 4.929 084. 412. الترویج الاخضر ---> تعلم المستهلك يمستو 

 *** 9.589 031. 295. الترویج الاخضر ---> ادراك المستهلك للمنتج
 *** 4.495 117. 526. الاتجاه السلوكي ---> تعلم المستهلك يمستو 

 *** 20.494 043. 881. لاتجاه السلوكيا ---> ادراك المستهلك للمنتج

معنویة التأثیر، حیث تم  يمد يالعلاقات غیر المباشرة تم الاعتماد عل يوبغرض التعرف عل
الدلالة المعتمد، وتعد التأثیرات ذات دلالة  يالمعنویة المحتسب مع قیمة مستو  يمقارنة مستو 

) 0.05(الدلالة المعتد  يمستو  الدلالة المحتسب أصغر من يإحصائیة إذا كانت قیمة مستو 
.قیم العلاقات غیر المباشرة. والعكس صحیح، والجدول التالي یوضح ذلك
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Indirect Effects (Group number 1 - Default model)  

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه 
 السلوكي

الاتجاه 
 السلوكي

.000 .000 .000 .000 .000 

ادراك 
المستهلك 

 للمنتج
.024 .335 .166 .073 .000 

تعلم  يمستو 
 المستهلك

.015 .200 .099 .044 .000 

  
اتجاهات العملاء كشرط لسلوك المستهلك وكنتیجة  ل التوجه  وبهدف معرفة دلالة الدور الوسیط

  bootstrapبالتسویق الأخضرتمت الاستعانة باختبار
  

Indirect Effects - Lower Bounds (BC) (Group number 1 - Default 
model) 

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه 
 السلوكي

الاتجاه 
 السلوكي

.000 .000 .000 .000 .000 

ادراك 
المستهلك 

 للمنتج
-.071 .138 .026 -.139 .000 

تعلم  يمستو 
 المستهلك

-.042 .066 .020 -.085 .000 
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Indirect Effects - Upper Bounds (BC) (Group number 1 - Default 
model) 

 
الترویج 
 الاخضر

التوزیع 
 الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

الاتجاه 
 السلوكي

الاتجاه 
 السلوكي

.000 .000 .000 .000 .000 

ادراك 
المستهلك 

 للمنتج
.132 .537 .322 .317 .000 

تعلم  يمستو 
 المستهلك

.082 .398 .228 .187 .000 

Indirect Effects - Two Tailed Significance (BC) (Group number 1 - 
Default model) 

 
 التوزیع الاخضر الترویج الاخضر

المنتجات 
 الخضراء

التسعیر 
 الاخضر

 ... ... ... ... الاتجاه السلوكي
 506. 023. 001. 629. ادراك المستهلك للمنتج

 لا یوجد توسط یوجد توسط یوجد توسط لا یوجد توسط  نتیجة التوسط
 474. 015. 000. 604. تعلم المستهلك يمستو 

 لا یوجد توسط یوجد توسط یوجد توسط لا یوجد توسط  نتیجة التوسط
الاتجاه السلوكي یتوسط العلاقة بین المنتجات من خلال بیانات الجدول اعلاه یتضح ان 

راء و ادراك المستهلك للمنتج ، وایضا تتوسط العلاقة بین التوزیع الاخضر وادراك الخض
تعلم المستهلك والتوزیع  يالمستهلك للمنتج، كما ان تتوسط العلاقة بین المنتجات الخضراء ومتسو 

  المقبول في هذه الدراسة يوهذا هو المستو  0.05المعنویة أقل من  يالاخضر ایضا لان مستو 
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 الخامس فصلال
  النتائج مناقشة

 :مقدمة
 النتائج ملخص
 النتائج مناقشة

 التأثیرات النظریة
 التطبیقیة التأثیرات
 الدراسة محددات

  مستقبلیة وبحوث بمقترحات التوصیات
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  :مقدمة / 0
تمهید یتناول هذا الفصل مناقشة النتائج الحالیة للدراسة بناء علي الدراسات السابقة 

لفصل یتم المبحث الأخیر من هذا االتأثیرات النظریة والتطبیقیة لنتائج البحث و  يبالإضافة إل
  .من ثم تقدیم توصیات للبحوث المستقبلیةتوضیح محددات الدراسة و 

  :  الدراسة تلخیص/ 1
سلوك  يكانت هذه الدراسة عبارة عن محاولة لاختبار التوجه بالتسویق الأخضر واثره عل

لتكوین  الدراسات السابقة كانت بمثابة الأساسو  .لاتجاهات العملاء الدور الوسیط: المستهلك
باعتبارها متغیر مستقل وأبعاده صیاغة الإطار النظري حیث تحتوي التوجه بالتسویق الأخضر و 
فیما سلوك المستهلك )  ، الترویج الاخضرالتوزریع الأخضر، سعر الأخضرالمنتج الاخضر، ال(

اتجاهات العملاء كمتغیر و ) ، ادراك المستهلك للمنتجتعلم المستهلك(كمتغیر تابع علي بعدین هما 
  ).العاطفي ،السلوكي، الادراكي(وسیط ویشمل ثلاثة أبعاد 

  ولتحقیق أهداف الدراسة تمت صیاغة العدید من الأسئلة البحثیة كالتالي
 سلوك المستهلك ؟  يالتوجه بالتسویق الأخضر عل ماهو أثر 
  اتجاهات العملاء ؟  يیق الأخضر علهل یؤثر التوجه بالتسو 
 سلوك المستهلك ؟  يأثر اتجاهات العملاء عل ما هو 
  هل اتجاهات العملاء تتوسط العلاقة بین التوجه بالتسویق الأخضر وسلوك المستهلك ؟ 

هذه للأسئلة تنبت الدراسة المنهج الوصفي التحلیلي،كما اختارت الدراسة  يللإجابة عل
كمجتمع بحثي بینما ) ن الغار، دواجن البراري، دواجن سابكو، دواجن میكودواج( شركات الدواجن

وأظهرت ) Amos(مفردة لغرض التحلیل بأسلوب ) 180(اختارت عینة غیر احتمالیة بلغت 
كما  سلوك المستهلك، نتائج التحلیل ان التوجه بالتسویق الأخضر لدیها تأثیر ایجابي علي أبعاد

  .سلوك المستهلك بعادالتوجه بالتسویق الأخضرو أبعاداتجاهات العملاء  بین أ أن
  
  
  
  

  -:النتائج مناقشة/ 2
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  - :وسلوك المستهلك التوجه بالتسویق بین العلاقة/ 1
لدیها تأثیر ایجابي لتحقیق  لیس التوجه بالتسویق الأخضرأظهرت نتائج التحلیل أبعاد 

الترویج التوزیع الاخضر و و والتسعیر الاخضر  المنتجات الخضراء  سلوك المستهلك حیث أن
ادراك تعلم المستهلم و ن لا یؤثر إیجابیاً علي أبعاد سلوك المستهلك كمان أن كل مالاخضر  

هذه الدراسة تختلف عن و  أساسي في  سلوك المستهلكلعب دور مهم و لا تالمستهلك للمنتج 
عملیة  يتلاف إلیرجع الاخالنتائج و في مجتمع الدراسة و  الدراسات السابقة من حیث الاختلاف

بینت نتائج  يمن جهة أخر البحث و  مجتمع البحث أو البیئة التي اجر فیهربط متغیرات الدراسة و 
  .التوجه بالتسویق الاخضر تسهم في سلوك المستهلك الدراسة عدم موافقة أفراد العینة علي أن

  :وجاءت نتائج التحلیل كالآتي
 .مستهلكتعلم ال يمستو  يالمنتجات الخضراء لا تؤثر عل .1
 .تعلم المستهلك يمستو  يالتسعیر الأخضر لا یؤثر عل .2
 .تعلم المستهلك يمستو  يالتوزیع الأخضر لا یؤثر عل .3
 .تعلم المستهلك يمستو  يالترویج الأخضر لا یؤثر عل .4
 .ادراك المستهلك للمنتج يالمنتجات الخضراء لا یؤثر عل .5
 .ادراك المستهلك للمنتج يالتسعیر الأخضر لا یؤثر عل .6
 .ادراك المستهلك للمنتج يتوزیع الأخضر لا یؤثر علال .7
 .ادراك المستهلك للمنتج يالترویج الأخضر لا تؤثر عل .8

  :التوجه بالتسویق الاخضر و اتجاهات العملاء  بین العلاقة/ 2
 ).المعرفي ( الاتجاه الادراكي  يالمنتجات الخضراء  تؤثر عل .1
 ).المعرفي (  الاتجاه الادراكي يالتسعیر الاخضر لا یؤثر عل .2
 ).المعرفي ( الاتجاه الادراكي  يالتوزیع الاخضر لا یؤثر عل .3
 ).المعرفي ( الاتجاه الادراكي  يالترویج الاخضر لا یؤثر عل .4
 .الاتجاه العاطفي يالمنتجات الخضراء  تؤثر عل .5
 .الاتجاه العاطفي يالتسعیر الاخضر لا یؤثر عل .6
 .فيالاتجاه العاط يالتوزیع الاخضر لا یؤثر عل .7
 .الاتجاه العاطفي يالترویج الاخضر لا یؤثر عل .8
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 .الاتجاه السلوكي يالمنتجات الخضراء لا یؤثر عل .9
  .الاتجاه السلوكي يالتسعیرالأخضر لا یؤثر عل. 10
 .الاتجاه السلوكي يالتوزیع الاخضر لا یؤثر عل.  11
 .الاتجاه السلوكي يالتوزیع الأخضر لا یؤثر عل 12

  :عملاء و سلوك المستهلك بین اتجاهات ال العلاقة/ 3
 .تعلم المستهلك يمستو  يلا یؤثر عل) المعرفي ( الاتجاه الادراكي  .1
 .ادراك المستهلك للمنتج يلا یؤثر عل) المعرفي ( الاتجاه الادراكي  .2
 .تعلم المستهلك يمستو  يالاتجاه العاطفي لا یؤثر عل .3
 .ادراك المستهلك للمنتج يالاتجاه العاطفي لا یؤثر عل .4
 .تعلم المستهلك يمستو  يه السلوكي لا یؤثر علالاتجا .5
 .ادراك المستهلك للمنتج يالاتجاه السلوكي لا یؤثر عل .6

  :سلوك المستهلك والدور الوسیط لاتجاهات العملاء  يالتوجه بالتسویق الأخضر وأثره عل/ 4
 أظهرت نتائج التحلیل أن أبعاداتجاهات العملاء تتوسط العلاقة بینما التوجه بالتسویق

الدور المتعاظم الذي تلعبه اتجاهات العملاء حیث  يالتفسیر المنطقي یرجع إلو  وسلوك المستهلك
 يالتفوق عل يأناتجاهات العملاء تسهم في تحسین التوجه بالتسویق الأخضر مما یؤدي إل

العملاء یعتبر أهم العناصر التي تقوم  يالتركیز عل يالمنافسین و یرجع الدارس ذلك إل
بأحسن  تلبیة الحاجة يأنها تهدف إل إذ وجه بالتسویق الأخضر المقدمة بسلوك المستهلكبعملیةالت

العملاء لایمكن تحقیقهإلا عن طریق التوجه بالتسویق  ي، حیث أن التركیز علطریقة ممكنة
كذلك نجد أن بشكل مستمر و ذلك عن طریق التوجه بالتسویق الاخضر طلباتهم، و الاستجابة لمتو 

تقدمها الشركات تتأثر بشكل مباشر بالممارسات الموجودة بالشركة و ذلك من  يالخدمات إلت
  .الموظفینو  حیث كفاءة الآلیات

  :وجاءت النتائج كالآتي
 .ادراك المستهلك للمنتجو  لا یتوسط العلاقة بین التسعر الاخضرالاتجاه السلوكي  .1
 .تهلك للمنتجادراك المسالعلاقة بین المنتجات الخضراء و  الاتجاه السلوكییتوسط .2
 .ادراك المستهلك للمنتجسط العلاقة بین التوزیع الاخضر و الاتجاه السلوكي یتو  .3
 .ادراك المستهلك للمنتجسط العلاقة بین الترویج الاخضر و الاتجاه السلوكي لا یتو  .4
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 .تعلم المستهلك يمستو توسط العلاقة بین التسعر الاخضر و لا یالاتجاه السلوكي  .5
 .تعلم المستهلك يمستو العلاقة بین المنتجات الخضراء و  الاتجاه السلوكییتوسط .6
 .تعلم المستهلك يمستو سط العلاقة بین التوزیع الاخضر و الاتجاه السلوكي یتو  .7
 .تعلم المستهلك يمستو رویج الاخضر و الاتجاه السلوكي لا یتوسط العلاقة بین الت .8
 .مستهلك للمنتجادراك الوسط العلاقة بین التسعر الاخضر و لا یتالاتجاه العاطفي  .9

 .لا یتوسط العلاقة بین المنتجات الخضراء و ادراك المستهلك للمنتجالاتجاه العاطفي  .10
 .ادراك المستهلك للمنتجسط العلاقة بین التوزیع الاخضر و لا یتو الاتجاه العاطفي  .11
 .ادراك المستهلك للمنتجسط العلاقة بین الترویج الاخضر و لا یتو الاتجاه العاطفي  .12
 .تعلم المستهلك يمستو وسط العلاقة بین التسعر الاخضر و لا یتعاطفي الاتجاه ال .13
 .تعلم المستهلك يمستو العلاقة بین المنتجات الخضراء و  لا یتوسطالاتجاه العاطفي  .14
 .تعلم المستهلك يمستو وسط العلاقة بین التوزیع الاخضرو لا یتالاتجاه العاطفي  .15
 .تعلم المستهلك يمستو الاخضرو  وسط العلاقة بین الترویجلا یتالاتجاه العاطفي  .16
 .ادراك المستهلك للمنتجوسط العلاقة بین التسعر الاخضر و یتالاتجاه الادراكي  .17
 .ادراك المستهلك للمنتجو  یتوسط العلاقة بین المنتجات الخضراءالاتجاه الادراكي  .18
 .ادراك المستهلك للمنتجسط العلاقة بین التوزیع الاخضر و یتو الاتجاه الادراكي  .19
 .ادراك المستهلك للمنتجسط العلاقة بین التوزیع الاخضر و یتو جاه الادراكي الات .20
 .تعلم المستهلك يمستو وسط العلاقة بین التسعر الاخضر و یتالاتجاه الادراكي  .21
 .تعلم المستهلك يمستو العلاقة بین المنتجات الخضراء و  یتوسطالاتجاه الادراكي  .22
 .تعلم المستهلك يمستو ع الاخضر و سط العلاقة بین التوزییتو الاتجاه الادراكي  .23
 .تعلم المستهلك يمستو سط العلاقة بین الترویج الاخضر و یتو الاتجاه الادراكي  .24

  :الدراسة تأثیرات/ 3
لنتائج الدراسة الحالیة العدید من التأثیرات النظریة و التي تمثل الإضافة للمعرفة ، وكذلك 

  .هذه الدراسة يرار بناء علي ما توصلت إلالتأثیرات التطبیقیة التي تمثل التبصرلمتخذي الق
  - :النظریة  تأثیرات

 توفر هذه الدراسة اختبار تجریبي للإطار الذي یربط العلاقة بین التوجه بالتسویق الاخضر .1
  .سلوك المستهلكو 
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تساعد نتائج هذه الدراسة في إثراء النقاش العلمي من خلال فتح الباب لمعرفة ماهیة أبعاد  .2
 سلوك المستهلك كما اتضح من التحلیل أن يالاخضر الأكثر تأثیراً عل التوجه بالتسویق

  .سلوك المستهلك يالاعتمادیة و الأمان لیس لهم تأثیر علسرعة الاستجابة و 
تأثیر جودة التوجه  يتسهم هذه الدراسة في الفجوة الموجودة في الدراسات السابقة المحلیة بمد .3

  .سلوك المستهلك يبالتسویق الاخضر عل
شكل هذه الدراسة إضافة جدیدة للمعرفة حیث استخدمت اتجاهات العملاء  كمتغیر وسیط ت .4

  .سلوك المستهلكو  في العلاقة ما بین التوجه بالتسویق الاخضر
هذا الجانب  نقطة انطلاق للدراسات العلمیة المستقبلیة فيقویة و  تعد هذه الدراسة أرضیة .5

  .ا الدراسات السابقةذلك من خلال التوصیات العدیدة التي قدمتهو 
  -:التطبیقیة التأثیرات

تبصر نتائج هذه الدراسة القرار بتبني اتجاهات العملاء كمحاولة لتعزیز العلاقة ما بین  .1
  .سلوك المستهلكو  التوجه بالتسویق الاخضر

وعلي وجه  هذه الدراسة متخذي القرار بالتركیز علي التوجه بالتسویق الاخضر يتوص .2
جمیع  يذلك لتأثیرها الایجابي علو  الأمانابة والاعتمادیة و الخصوص سرعة الاستج

  .أبعادسلوك المستهلك
تبني اتجاهات العملاء عند تبني التوجه بالتسویق  يتشجع هذه الدراسة متخذي القرار عل .3

 .الاخضر لما لها من دور ایجابي اتجاه سلوك المستهلك
  -:الدراسة محددات/ 4
الشروط  يالرغم من أن حجم العینة قد استوف يحجم العینة علیظهر أن محددات هذه الدراسة هو  .1

العلاقة إلا انه یفضل اختیار حجم عینة اكبر في حال استخدام قیة و الإحصائیة فیما یتعلق بالموثو 
  النمذجة بالمعادلات البنائیة

  الجهد الآن التحیز دائمامرتبطا بهاالعینة المیسرة توفر الوقت و  الرغم من أن يعل .2
  تسمح بتحدید العلاقات السببیة بین المتغیراتلا هذه الدراسة وقتیة بالتاليتعتبر  .3
  المستقلة بین المتغیرین التابع و لم تستخدم هذه الدراسة متغیر معدل بالتالي یصعب تعدیل العلاق .4
دوجن الغار، دواجن سابكو، دواجن البراري، داجن (شركات الدواجن يأجریت هذه الدراسة عل .5

 .يفي بیئات أخر  نفس النتائج يالخرطوم لذلك لا یمكن الجزم بالحصول عل في ولایة) میكو
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  -:المستقبلیة  للبحوث التوصیات/ 5
البحوث المستقبلیة استخدام استبانات أكثر من المستخدمة في هذه الدراسة لضمان نتائج  يعل .1

  إحصائیة دقیقة للعلاقات بین المتغیرات
 يع أخر من أنواع العینات الغیر المیسرة التي تنطوي علبإمكان البحوث المستقبلیة اختبار نو -  .2

  نتائج الدراسة يشي من التحیز الذي بدورة یؤثر سلباً عل
اتجاهات العملاء  ودراسة البحث موضوع نفس في يأخر  قطاعات يعل مستقبلیة بحوث اجراء -1

  .)اتجاهات العملاءالحالیة،والمستقبلیة ( بعدین خلال من
  .ة لاتجاهات العملاء غیر الموجودة في هذه الدراسة استخدم أبعاد جدید .3
 .بالتسویق الاخضر وسلوك المستهلك استخدم النیة الشرائیة كمتغیر وسیط للعلاقة بین التوجه -2
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  - :المصادر والمراجع 

  :الكتب : اولاً 
یة التسویق الأخضر كاتجاه حدیث لمنظمات الاعمال في تحقیق التنم) 2016(حلیمة قرشي / 1

  .الدولي الطبعة الثانیة  يالمستدامة دار النشر الملتق
  .اساسیات التسویق دار المریخ للنشر ) 2007(ارمسترونج جاري فیلیب كوتلر و / 2
  .، دار البازوري عمان، التسویق الأخضر)2007(ثامر البكري/ 3
، دار المریخ ارة مدخل لبناء المهارات البحثیةطرق البحث في الاد) 2006(اوما سیكاران / 4

  .، المملكة العربیة السعودیة للنشر الریاض
  .، دار النشر بواسطة المكتب العربي الحدیثالتسویق) 1995(عبدالفتاح محمد / 5

  :الرسائل : ثانیاً 
الدور الوسیط الاتجاهات العملاء في العلاقة بین )  م2019(محمد عبد االله ابوالقاسم   -1

، رسالة الاتر المعدل التكالیف التحول: تحول العمیل التسویق المجتمعي المدرك  ونیة 
 .، جامعة السودان للعلوم التكنولوجیا كتواره الفلسفة في ادارة الاعمالد

م تأویل الخطاب الاشهادي  التبني سلوك المستهلك رسالة ماجستیر 2018بالعسل نادیة  -2
 الجزائر –جامعة عبد الحمید 

سلوك المستهلك نحو  المنتج  يالاخضر عل ، اثر التسویق)م2017(حنان  تحسین   -3
جامعة الاسلامیة، ، بالوجهة نظر الاكادیمیین والاداریینالاخضر  في قطاع غزة من  

  ، الجامعة الاسلامیة ، غزةرسالة ماجستیر
تصادیة التسویق  الاخضر والتحدیات البیئة للمؤسسة الاق) م2017(غرمول  كمال  -4

 .الجزائر  –عبد الحمید بن بادیس  ، جامعةالجزائر، رسالة  ماجستیر
رة التسویق، رسالة التسویق الاخضر  كمدخل لتحسین الادا) م2017العناني براهیم ، -5

 .الجزائر –، جامعة محمد خضر ماجستیر
تخطیط سیاسة المنتج، رسالة  يتاثیر سلوك المستهلك عل) م2017(عمار خضار  -6

  الجزئر –، جامعة العربي  بن مكنیدي ماجستیر
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، ستهلك اتجاه البطانة الالكترونیة، رسالة ماجستیردراسة سلوك الم)  م2016(سونة بن  -7
 .جامعة عبد الحمید بن بادیس الجزائر 

الدور الوسیط  :البیئة الشرائیة  يالاعلان الاخضر واثرة عل) 2016(،هبة محمد -8
 .، جامعة السودان للعلوم والتكنولوجیا الاتجاهات العملاء، رسالة ماجستیر

، بحث سلوك المستهلك الشرائي يالعلامة التجاریة واثرها عل) م2016(، لام واخروناس -9
 .بكالریوس ، جامعة السودان للعلوم 

، سلوك  المستهلك، رسالة ماجستیر يالاعلان واثره عل) م2016(معاوي ایمن  - 10
 .الجزائر  –بسكرة  –جامعة محمد خضیر 

لمستهلك النهائي ، رسالة سلوك ا ياثر الرسالة الاعلانیة عل) م2015(بوقرج فاتح  - 11
 .البوابرة  –، جامعة اكر محند غاو حاج ماجستیر

ل  في السلوك الشرائي اثر  الاعلان عبر  الهاتف  المحلو ) م2015(سابا غوجل  - 12
 .، جامعة دمشق للمستهلكین، رسالة ماجستیر

لان الدور المعدل للعوامل الدیمقراطیة في العلاقة بین الاع) م2015(عمر ساس  - 13
، رسالة تبني تكنولوجیا الخدمات الجدیدة الالكتروني واتجاهات عملاء المصارف نحو
 .ماجستیر جامعة السودان للعلوم التكنولوجیا 

توجیة سلوك المستهلك، رسالة  يدور الاعلان الالكتروني عل) م2015(غریري بثینة  - 14
  .الجزائر  –، جامعة العربي بن مهیدي  ام الیراقي ما جستیر

تبني فلسفة التسویق الاخضر اثرها في سلوك ) م2014(د الدین  عیسي  عما - 15
 .المستهلك والدور الوسیط للنیة الشرائیة ، جامعة السودان للعلوم 
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 :الاوراق العلمیة : ثالثا 
اثرالتسویق الاخضر في الفاعلیة التنظیمیة في شركات الادویة  2018ریاض عبد االله  -1

ط السلوك المستهلك الشرائي ، المجلة الاداریة في ادارة الاعمال الدور الوس: الاردنیة 
 4العدد 14المجلد 

التسویق الاخضر وتاثیرة في البیئة ، مجلة الكلیة المامون ،  ) م2018(ساهرة محمد  -2
 .العدد الثاني والثلاثون 

ق اثر التسویق الاخضر في اكتساب میزة تنافسیة بیئة ، مجلة افا) م2017(وفاء  رایس  -3
 .2علوم الادارة والاقتصاد العدد 

البیئة ، جامعة  ياهمیة  التسویق الاخضر  في المحافظة عل) م2016(احمد هواریه  -4
 مذكرة / عبد الحمید ابن بادیس الجزائر 

التسویق الاخضر دورة في تحقیق الاهداف الاستراتیجیة للتسویق مجلة  2016سناء حسن  -5
  .47معة العدد كلیة بغداد العلوم الاقتصادیة الجا

دور ابعاد التسویق الاخضر في تحقیق المیزة التنافسیة مجلة جامعة  2016نسیبة احمد  -6
 . 16الانبار للعلوم الاقتصادیة والاداریة المجلد العدد 

ستخدم المنتج سلوك المستهلك لا ياثر المزیج التسویق الاخضر عل 2016هدیل اسماعیل  -7
 .اد للعلوم الاقتصادیة في الجامعة ، مجلة كلیة بغدذو الطاقة المتجددة

مقال حولموضوع التسویق الاخضر، مجلة منازعات الاعمال العدد  2015قاید حفیظ  -8
  .السابع عشر جامعة مستغانم الجزائر 

 نحو اسدامة التسویق الاخضر، مجلة الاقتصاد الجدید ) م2014(الخنساء سعادي  -9
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  لاحقـالم
  تبیان سالا: الجزء الاول 
  جدول المحكمین: الجزء الثاني 
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 : النحو التالي  يخمسة أقسام عل يتم تقسیم الاستبیان إل
ة الاجتماعیة، ، الحالالنوع، العمر(وتشمل البیانات التالیة  البیان الجغرافیة: الأولالقسم  - 

 . والغرض من تلك البیانات وصف الخصائص العینة ) والمؤهل التعلیمي
عیر الأخضر، المنتجات الخضراء التس(التسویق الأخضر  أبعادیتكون من : سم الثاني الق  - 

 ) الأخضر ، الترویجالتوزیع الأخضر
تجاه ، الاالإدراكيالاتجاه (لمتعلقة بقیاس اتجاهات العملاء یتكون من الاسئلة ا:القسم الثالث - 

 ) العاطفي، الاتجاه السلوكي
، تعلم المستهلك يمستو (المتعلقة بقیاس سلوك المستهلك  یتكون من الأسئلة: القسم الرابع  - 

 ) إدراك المستهلك والمنتج 
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  بسم االله الرحمن الرحیم

  جامعة السودان للعلوم والتكنولوجیا
  كلیـــة الدراســـات العـلیـــا 

  ماجستیر العلوم في إدارة الاعمال 
  :بحث بعنوان 

  الدور الوسیط لإتجاهات العملاء : سلوك المستهلك  يه علالتوجه بالتسویق الأخضر وأثر 
 )دراسة حالة شركات الدواجن اللاحم بولایة الخرطوم ( 

  استبیان / الموضوع 
  سیناریو 

الشركة تعمل في مجال انتاج الدواجن اللاحم ، تقوم بعملیة التوجه بالتسویق الأخضر ومعرفة  
قق من خلالها اعمال الشركة والمحافظة علیها ، كما سلوك المستهلك واتجاهات العملاء التي تح

  تغیرات التي قد تحدث في الاسواق تقوم بتطویر قدرات استشعار الاسواق لدیها والتنبؤ بها، وبالم
لمواكبة  رغبات واحتیاجات العملاء وتوقع ردود افعال المنافسین في انتاج الدواجن اللاحم  

ة ومرونة ، ونتیجة لهذا تقوم باستمرار البحث والتطویر والتعامل معهم والاستجابة لها بسرع
لقدراتها الابداعیة لتقدیم منتجات مبكرة بغرض البحث و الدراسة نرجو من سیادتكم التكرم بافادتنا 

تعم الفائدة ، وعلما بأن البیانات سوف تعامل بسریة تامة ولم  يببعض المعلومات المفیدة حت
 ولكم جزیل الشكر و التقدیر.سة تستخدم الا بغرض البحثوالدرا

  محمد بكري محمد : الدارس 
  0928799915: ت  

 Bakri2026@gmail.com       :البرید
2020  
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  البیانات الشخصیة : القسم الاول 
  يذكر          أنث:   الجنس/ 1
سنة                    50الي  41سنة     من  40الي  31من   سنة    30الي  20من : العمر/ 2

  سنة فأكثر         61سنة               من 60الي  51من 
  دون الجامعي            جامعي            فوق الجامعي                        :   المؤهل العلمي / 3
لتوزیع ، اج الاخضر، التسعیر الاخضرالمنت(التسویق الأخضر وابعاده :المحور الاول  

  ) الاخضر،  المستهلك الاخضر
جمیع الأنشطة التسویقیة التي تستجیب لحمایة الانسان و البیئة  يیشیر ال: التسویق الاخضر هو

  . تعزیز المنتجات التي تؤكد مساهمتها في البیئة  ي، والتالي فهو ینطوي عل
لا 

اوافق 
 بشدة

لا 
 اوافق

فق اوا اوافق حاید
 بشدة

   العبارات
   م

 المنتجات الخضراء
انتاج منتجات تحمل أقل نسبة من الاثار  يشركتنا سوف تركز عل     

 الضارة للمستهلك 
1 

انتاج المنتجات الغذائیة التي  يسوف تكون هناك مراقبة فعالة عل     
 تنتجها شركتنا

2 

 3 ضارةشركتنا سوف تنتج منتجات خالیة من المواد ال     
لاتكون سبب  يالشركة سوف تنتج منتجات یمكن اعادة تعبیتها حت     

 في ضرر البیئة
4 

 5 اج منتجات غذائیة اقل ضرر للبیئةالشركة  سوف تساهم في انت     
لا 

اوافق 
 بشدة

لا 
 اوافق

محای
 د

اوافق  اوافق
 بشدة

 م التسعیر الاخضر

 1 نتجات الغذائیةشركتنا سوف تهتم بتحدید سعر منخفض للم     
 2 سعر منتجات الشركة سوف تكون متناسبا مع جودتها      
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ان الشركة سوف تزید اسعار المنتجات التي یؤدي استخدامها السیئ      
  الي أثار ضارة

3 

 4 السعر المرتفع لمنتجات الشركة سوف یمنعني من شرائها أحیانا      
 5 لشركة والمنتجات البدیلة كبیر سوف یكون الفرق بین سعر منتجات ا     

لا 
اوافق 
 بشدة

لا 
 اوافق

محای
 د

وافق  اوافق
 بشدة

 م التوزیع الاخضر

 1 منتجات الشركة سوف تباع عبر وكلاء مشهورین      
 2 الشركة  سوف تهتم بالتعامل مع وكالات صدیقة      
دام الشركة  سوف تراقب الموزعین لكي یمنعوا المستهلك من استخ     

 المنتجات التي تضر البیئة 
3 

 4 جعل مخازنها نظیفة  يسوف تعمل الشركة عل     
 5 تسهیل عملیة ترحیل منتجاتها  يسوف تعمل شركتنا عل     

لا 
اوافق 
 بشدة

لا 
 اوافق

محای
 د

وافق  اوافق
 بشدة

 م الترویج الاخضر

 1 الشركة سوف تساهم في دعم المنظمات المهتمة بالبیئة      
 2 الشركة  سوف تخصص یوم خاص للبیئة      
الموظفین في الشركة  سوف یوجهون المستهلك اولا باول لكي      

 یستطیع استخدام المنتجات بطرقة لا تضر بالبیئة 
3 

 4 الشركة سوف تدعم عقد السمنارات والمؤتمرات ذات الصلة باللبیئة     
  
  
  

  )تعلم المستهلك ، ادراك المستهلك للمنتج ( ده سلوك المستهلك وابعا: المحور الثاني 



104 
 

  عبارة عن انشطة الأفراد أثناء الاختیار والشراء للسلع من أجل إشباع رغبات المستهلك : سلوك المستهلك 
 

لا 
اوافق 
 بشدة

لا 
 اوافق 

اوافق  اوافق محاید
 بشدة 

  تعلم المستهلك يمستو 
  
 

 م

 1 برات واشكال سلوك المستهلك تكوین خ يیؤثر التعلم بشكل مباشر عل
     
 2  الخبرات المكتسبة للزبائن بتغییر من سلوكهم      
ینتج التعلم من المؤثرات الناتجة عن الخبرة المكتسبة للافراد ولیس من      

 المتغیرات الفسیلوجیة 
3 

 4 یمارس المستهلك التعلم ذاتیا ومن تلقاء نفسه       
لخبرات السابقة للفرد قد تكون مخزنة في الذاكرة ، ولا یتم المعلومات وا     

 سلوكه  يتأثیرها بشكل فوري عل
5 

لا 
اوافق 
 بشدة

لا 
 اوافق

وافق  اوافق محاید
 بشدة

 م ادراك المستهلك للمنتج

 1 معرفة المستهلك الكاملة بحاجاته ورغباته      
 2 منفعة ممكنة  يدائما لتحقیق أقص يالمستهلك یسع     
المستهلك انسان رشید ،یرتب الاولویات ترتیب تنازلیا حسب افضلیتها      

 بالنسبة الیه 
3 

كسب ثقة  الزبون ، ولفت الانتباه من خلال الرسائل الاعلامیة متجددة      
 في مختلف وسائل الاعلان 

4 

ادراك المستهلك لسلعة المؤسسة  يیؤثر الاعلان بدرجة ملموسة عل     
  المعلنة

5 
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  )الادراكي، العاطفي ،السلوكي (المحور الثالث اتجاهات العملاء وابعاده 
الفرد ، وهي تعكس ، أو تكشف فیها إذا كان لدیهم  يأنها تعبیر عن المشاعر الداخلیة لد يتعرف عل: اتجاهات العملاء 

  میول ایجابیة ، او سلبیة نحو شيء معین

لا 
اوافق 
 بشدة

لا 
 اوافق

فق وا اوافق محاید
 بشدة

  العبارات
   )المعرفي (الاتجاه الادراكي 

جودتها  يالمعلومات عن منتجات شركات الدواجن ومد يأقوم بالاطلاع عل     
 قبل الشراء

1 

أفضل التعامل مع شركات الدواجن التي تعطي معلومات صحیحة وكافیة      
 عن منتجاتها

2 

ي تعطي معلومات صحیحة وكافیة أفضل التعامل مع شركات الدواجن الت     
 عن منتجاتها

3 

 4 البیئة  يللمحافظة عل يأحترام كل الجهود التي تسع     
 5 ادرك ان موارد الطبیعة محدودة ویجب المحافظة علیها      

لا 
اوافق 
 بشدة

لا 
 اوافق

وافق  اوافق محاید
 بشدة

  الاتجاه العاطفي 

 1 الشركات التي اتعامل معها انا سعید بالخدمات التي تقدمها      
 2 أشعر عموما بألراحة التامة أتجاه منتجات شركات الدواجن      
 3 أرغب في شراء واستهلاك المنتجات عند زیادة دخلي المالي      
 4 أحب التعامل مع شركات الدواجن التي تهتم بقضایا المجتمع المحلي      
 5 كات الدواجن إحساسي ایجابي ناحیة موظفي شر      
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لا 

اوافق 
 بشدة

لا 
 اوافق

وافق  اوافق محاید
 بشدة

 الاتجاه السلوكي
 

 م

 1 أشجع استخدام مصادر الطاقة الأمنة      
 2 أحدث الناس عن شركات الدواجن اللاحم التي أتعامل معها بصورة ایجابیة     
 3 الصدق والأمانةتتصف شركات الدواجن اللاحم التي اتعامل معها حالیا ب     
 4 اشعر بالمتعة عندما استمع الي برنامج التوعیة حول البیئة      
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  :قائمة باسماء المحكمین 
  

  الوظیفة  الجهة  الاسم  الرقم
  أستاذ مساعد  التكنولوجیادان للعلوم و جامعة السو   يعمادالدین عیس/ د  1
  أستاذ مساعد  التكنولوجیاجامعة السودان للعلوم و   أمیرة خیري / د  2
  أستاذ مساعد  التكنولوجیاجامعة السودان للعلوم و   يعادل عیس/ د  3
  محاضر  التكنولوجیاجامعة السودان للعلوم و   هالة محمد/ د  4
  محاضر  التكنولوجیاالسودان للعلوم و  جامعة  مزاهر عبدالرحیم/ أ  5
 
 


