
 العلمي والبحث العالي التعلیم وزارة
 ـ ـ جامعة غرداية

 العلوم الإقتصادية، العلوم التجارية و علوم التسییر كلیة
 العلوم التجارية قسم

 
 أكاديمي الماستر شهادة متطلبات ضمن تدخل تخرج مذكرة

 تسويق خدمات تخصص :
 تحت عنوان

 
 

 
 

 

 :الأستاذ إشراف تحت                                                   :الطالبة إعداد من
 الشيخ صالح أبو القاسم                                                       مشطن حياة  

 
 09/06/2022 أجيزت:                  

 
 الصفة الجامعة الرتبة العلمیة الإسم واللقب

 رئيسا غرداية أ -أستاذ بؿاضر  / ميسوف بلختَد

 كمقررا مشرفا غرداية ب -أستاذ بؿاضر  د/ الشيخ صالح أبوالقاسم

 بفتحنا غرداية ب -أستاذ مساعد  د/ خطوم منتَ

 
 
 

 العوامل المؤثرة في قرار شراء العقارات في منطقة غرداية

 ـ دراسة لعینة من المستهلكین ـ

 0200/  0202 السنة الجامعية:



 

I 

 
 
 
 

 ما ربنا سبحانك...كرمو كعظيم فضلو كاسع من كرزقنا بنعمو علينا نعمأ الذم لله ابغمد...العابؼتُ رب لله ابغمد
 بعد ابغمد لك ك رضيت إذا ابغمد لك ك ترضى حتى ابغمد لك...شكرؾ كحق شكرنا كما عبادتك حق عبدناؾ
 .الرضى
 كمثابرة صدر كسعة قوة من أمدني ما على كتعالذ سبحانو الله بضدأ نتهاء،الإ عن الدراسة ىذه أشرفت أف كبعد

 الفاضل للأستاذ التقدير ك الشكر بخالص أتوجو أف إلا ابؼقاـ ىذا في يسعتٍ لا ك إبقازىا، على شجعتتٍ
 .الإبقاز فتًة طواؿ سليم كتوجيو بـلص جهد من بذلو بؼا ابؼذكرة ىذه على ابؼشرؼ الشیخ صالح أبو القاسم

 بالذكر كأخص البحث، ىذا كإبساـ إثراء في ساهموا الذين للأساتذة الشكر كجزيل بخالص أتقدـ بابعميل فاكعرف
 .بهاز لويزة ة،الأستاذمیسون بلخیر الأستاذ،مراكشي عبد الحمید الأستاذ

 ن قاموا بتدريسنا في ىذا ابؼشوار الدراسي.الذي كالباحثتُ الأساتذة كل إلذ شكرم أكجو أف يفوتتٍ لا الأختَ في ك
 نقوؿ لكم شكرا ك ألف شكر                                        

 ما توفيقنا إلا باللهك                                               
 

اة                                                                                    ـ ـ ـ ـ  مشــطن حیـ

 
 
 
 
 
 
 

 الشكر و العرفان
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 أىدم ىذا العمل

 إلذ عائلتي الكريدة كل كاحد بإبظو
 إلذ الأىل ك الأحباب ك الأصحاب

 إلذ زملاء الدراسة
 إلذ كل من يقرأ ىذا العمل

 

 مشـــطن حیــــاة                                                                                                   
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 ملخص 
 كبرديد منطقة غرداية, في السكنية للعقارات الشرائي القرار في العوامل تأثتَ مدل إلذ التعرؼ إلذ الدراسة ىذه ىدفت

 الدراسة، بؾتمع خصائص اختلاؼ كتأثتَ السكنية للعقارات الشرائي القرار ابزاذ في تأثتَا الأكثر العواملىذه  من أم
 تُمستهليك من فردنا ( 123 ) قوامها عينة على كزعت ستبانةإ باستخداـ لبيانات بصعا تمكلتحقيق ىدؼ الدراسة 

 ك ساليبأ باستعماؿ الاستبياف نتائج برليلك تم  بؼنطقة غرداية للإسكافابؼبتٍ حاليتُ ك مرتقبتُ في سوؽ العقار 
مامدل تأثتَ العوامل ابؼؤثرة في قرار شراء العقارات في القائلة  الرئيسة الفرضية صحة كدتأ كالتي حصائية،إ دكاتأ

 :التالية النتائج إلذ الدراسة توصلت، ك منطقة غرداية
 .عتبارات ابؼالية تعلب دكران رئيسياأف الإأف أفراد العينة يهمهم السعر في إقتناء العقار، ىذا يعتٍ  
إف عملية شراء العقار عملية مهمة يجب أف تستغرؽ كقتا طويلا من التفكتَ ك التشاكر فيها ك كذلك البحث عن  

 .العقار ابؼناسب
مرتبطة بابؼنزؿ كجودة البناء كالتصاميم تكوف منافع كفوائد يبحثوف عن العقار الذم يقدـ بؽم  أف أفراد العينة 

كالتقنية ابؼستخدمة فيو أك تكوف ابؼنفعة تعود إلذ موقع الأرض كما يتصوره العميل بغاؿ ابؼنطقة التي يقع بها ابؼنزؿ 
التي يحصل عليها من ابػدمات ابؼرتبطة بابؼنزؿ   ابؼنفعة تكوف أك، كما يصاحبها من نمو عمراني كتطور في ابؼستقل

كالضماف على الإنشاءات كالضماف على الكهرباء كالسباكة ابؼستخدمة في ابؼنزؿ أك ابؼنفعة التي تتحقق للعميل 
 في مكاف ما.من شرائو منزلا 

وف بها،  هة التي يعملبصفة مستمرة كابع نهاالأماكن التي يزكر  أفراد العينة يفضلوف شراء عقار يكوف قريب من أف 
 أك منزؿ العائلة كالأىل.

ينتمي أفراد بؾتمعها إلذ المجاؿ نفسها كيرجع ذلك إلذ أف أفراد العينة يفضلوف أف يشتًكا منزلا في ضاحية سكنية  
المحافظة  كفكيحبذ مكبسثل قيمه مفي البقاء فيها لأف ىذه الثقافة بسثله متقارب الأفكار ككجهات النظر كرغبته

 كذلك يفضلوف أف يعيشوف في بؿيط يتمتع سكانو بالسمعة ابعيدة. ك  اعليه
 .لا يشتًكف العقار إلا إذا كانوا بحاجتو كليس للإستجماـ ك التًفيوأف أفراد العينة  
 أف أفراد العينة قدرتهم ابؼالية لا تكفيهم لشراء العقار الذم يحلموف بو ك ذلك لغلاء أسعارىا. 
 .برستُ مستول الدخلك ابؼستول التعليمي لو دكر في الوظيفة  
 .أف أفراد العينة يفضلوف شراء منزؿ في منطقة تتوفر على النقل خاصة الذين لا يدلكوف كسيلة للنتقل 

 العوامل ابؼؤثرة، سوؽ العقار، قرار الشرائي، ابؼستهلكتُ. كلمات المفتاحیة:
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:Résumé 

Cette étude visait à identifier l'étendue de l'influence des facteurs sur la décision 

d'achat de l'immobilier résidentiel dans la région de Ghardaia, et de déterminer 

lesquels de ces facteurs sont les plus influents dans la prise de décision d'achat de 

l'immobilier résidentiel et l'impact de la différentes caractéristiques de la 

communauté d'étude (123) individus parmi les consommateurs actuels et potentiels 

du marché immobilier de construction de logements dans la région de Ghardaia 

Les résultats du questionnaire ont été analysés à l'aide 

de méthodes et d'outils statistiques, ce qui a confirmé la validité de l'hypothèse 

principale disant l'étendue de l'influence des facteurs affectant la décision d'acheter 

un bien immobilier dans la région de Ghardaia, et l'étude a abouti aux résultats 

suivants : 

- Les membres de l'échantillon s'intéressent au prix d'acquisition d'un bien 

immobilier, ce qui signifie que les considérations financières jouent un rôle majeur. 

Le processus d'achat d'une propriété est un processus important qui devrait prendre 

beaucoup de temps de réflexion et de consultation, ainsi que la recherche de la 

bonne propriété. 

- Que les membres de l'échantillon recherchent une propriété qui leur offre des 

avantages et des avantages liés à la maison, tels que la qualité de la construction, 

les conceptions et la technologie utilisée, ou l'avantage est dû à l'emplacement du 

terrain et à ce que le client imagine pour l'état de la zone dans laquelle se trouve la 

maison et la croissance et le développement urbains qui l'accompagnent dans 

l'indépendant, ou le bénéfice qu'il est obtenu des services liés à la maison, tels que 

la garantie sur la construction, la garantie sur l'électricité et la plomberie utilisées 

dans la maison, ou le bénéfice que le client retire de l'achat d'une maison dans un 

lieu. 



 

V 

- Les membres de l'échantillon préfèrent acheter une maison dans une banlieue 

résidentielle qui appartient au même domaine, et cela est dû à la convergence 

d'idées et de points de vue et à leur désir d'y rester, car cette culture les représente 

eux et leurs valeurs et ils aiment les préserver, de même qu'ils préfèrent vivre dans 

un environnement dont les habitants jouissent d'une bonne réputation. 

Mots clés : facteurs d'influence, marché immobilier, décision d'achat, 

consommateurs. 
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 المقدمة



  ةــــمقدم

 أ    
 

 ةـتوطئـ  1
 مباشرة بطريقة ىمايس الذم الرائدة ابغيوية القطاعات أىم أحد العالد عامة كفي ابعزائر خاصة في الإسكاف قطاع

 على ابؼستثمرين كجذب الأمواؿ رؤكس دكراف حركة كفي كالاجتماعية، الاقتصادية التنمية عملية في مباشرة كغتَ
 بالاستقرار الشعور الفرد يدنح إذ فرد، لأم أساسية كحاجة ملحة ضركرة السكن توفتَ يعتبر، حيث أنو فئاتهم اختلاؼ

 حجم اتساع من الرغم فعلى ،إنتاجيتو في يزيد بفا الأحواؿ أحسن في العمل نم وكيدكن طاقتو بتجديد لو يسمح ك
 في النوعية النقلة إحداث عن عاجزة ابؼواطنتُ من كاسعة شرائح ىناؾ تزاؿ لا أنو لاإ الإسكاف، سوؽ في النشاط ىذا

ا يعد ابؼناسب فابؼسكن ابؼناسب، ابؼسكن لتملك كفيلة السبل كإيجاد حياتهم،  التي الرئيسية ابغاجات أىم من كاحدن
ا يعد للعقارات الشرائي القرار أف كبدا عنها، الاستغناء للإنساف يدكن لا  بها يقوـ التي ستًاتيجيةالإ القرارات من كاحدن

 بالبدائل الكافية كابؼعرفية الفنية، ابػبرة يدتلك لا عادة الفرد أف أسبابها أىم كمن ابؼخاطر، من العديد يحتمل فأنو الفرد،
 .الشراء بعملية للقياـ ابؼتاحة
 البيئية العوامل من كاسعة بؾموعات إلذ غرداية خصوصا عموما كفي منطقةو كبرليل العقار السوؽ دراسة كتستند

العقاريتُ، حيث يعتبر ىذا  ابؼستهلكتُ كتفضيلات احتياجات كتوجو بركم التي كالثقافية، قتصاديةكالإ جتماعيةكالإ
الأختَ بؿط أنظار كل من يعمل في بؾاؿ التسويق العقارم، فهو ابؽدؼ الأساسي الذم يسعى إليو ابؼنتجتُ 
كابؼستثمرين العقاريتُ، ك كذلك تعتبر دراسة شخصية ك سلوؾ ابؼستهلك العقارم من ابؼوضوعات ابؽامة بؼعرفة تطلعاتو 
ك رغباتو ك معاناتو ك أيضا عاداتو كتقاليده في الشراء ك ابذاىاتو ك دكافع الشراء لديو، ك كيف يدكن إشباع ابؼسوقتُ 

 ن تصورات عن رغبات ىذا ابؼستهلك حسب أنماط ك طبقات.العقاريتُ بؽذه الرغبات ك الدكافع، كتكوي
 إشكالیة البحث:ـ  2

 :كمايلي البحث إشكالية صياغة يدكننا ماسبق، خلاؿ من

 أثیر العوامل المؤثرة على اتخاذ قرار شراء العقارات في منطقة غرداية؟تما مدى 

 :التساؤلات من بؾموعة نطرح بالدراسة، الإشكالية ىذه كلتناكؿ

 ؟في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على ابػاصة بالعقار العوامل مدل تأثتَما  -
 ؟في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على الشخصية العوامل ما مدل تأثتَ -
 ؟في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على النفسية العوامل ما مدل تأثتَ -
 ؟في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على الإجتماعية العوامل ما مدل تأثتَ -
 ؟في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  علىالثقافية  العوامل ما مدل تأثتَ -
 ؟في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على الإقتصادية العوامل ما مدل تأثتَ -

 



  ةــــمقدم

 ب    
 

 :فرضیات الدراسةـ  3

 .في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على ابػاصة بالعقار العوامل تأثتَ يوجد -
 .في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على الشخصية العوامل تأثتَ يوجد -
 .في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على النفسية العوامل تأثتَ يوجد -
 .في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على الإجتماعية العوامل تأثتَ يوجد -
 .في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  علىالثقافية  العوامل تأثتَ يوجد -
 .في غرداية قرار شراء العقاراتابزاذ  على الإقتصادية العوامل تأثتَ يوجد -

 :الموضوع اختیار أسبابـ  4
فضلا عن التساؤلات الكثتَة التي يثتَىا ىذا ابؼوضوع، فإف عملية شراء العقار ىي عملية حساسة لكوف ىذا الأختَ 

تربط بابعانب الإقتصادم ك الإجتماعي للسكاف، ك من الأكيد أف العقار مثلو مثل أم يعتبر ذا أهمية استًاتيجية 
منتج ىناؾ عوامل تأثر في قرار شرائو، إلا أف البحوث العلمية لد تسلط أضواءىا حوبؽا بشكل عاـ، الأمر الذم دفعنا 

 إلذ إختيار ىذا ابؼوضوع.
  :البحث أىدافـ  5

 :إلذ البحث ىذا يهدؼ
 ؛بؿاكلة فهم سوؽ العقار في ابؼنطقة غرداية -
 ؛التعرؼ على مدل تأثتَ العوامل ابؼؤثرة في ابزاذ قرار شراء العقارات في منطقة غرداية-
 ؛التعرؼ على العوامل ابؼؤثرة التي بؽا أكثر تأثتَا ك أهمية في ابزاذ قرار شراء العقارات في منطقة غرداية -

  :البحث أىمیةـ  6
 : في البحث ىذا أهمية تكمن

 لد أنو باعتبار المجاؿ، ىذا في ابؼقدمة الأكاديدية البحوث بـتلف ضمن ىامة مكانة نظرنا، في البحث، ىذا يكتسي -
العوامل ابؼؤثرة في قرار شراء العقارات في  يدرس فأ يحاكؿ التخصص ىذا في سابق موضوع إطلاعنا، حسب يقدـ،

 منطقة غرداية بوجو ابػصوص.
 التي ابؼعلومات مصادر ، كبالتالر يجب عليو التعرؼ علىالقرار متخذ كمهارة بؾهود لذإ يحتاج شراء العقار قرار إبزاذ -
 القرار؛ىذا  بناء أساسها على يتم
 العلاقةمعرفة  على كالعمل العوامل ابؼؤثرة في السلوؾ شرائي للمستهلك العقارم دراسة في الدراسة أهمية تكمن -

 بينهما. القائمة
 



  ةــــمقدم

 ج    
 

 الدراسة: حدودـ  7
كذلك  ،غرداية سوؽ العقار ابؼبتٍ ابغضرم في مدينة على عاـ بشكل ابؼيدانية دراستنا بؾاؿ يركز :المكاني المجال-

 .التحليلي ك الاستقرائي منهج كفق للدراسة بإختيار عينة عشوائية من ىذا السوؽ
 خلاؿ منها، نتهاءالإ ك كتفستَىا برليلها ىو بيانات كبصع الإستبياف تصميم بست الدراسة كعملية لقد :الزماني المجال–ب

 2022إلذ غاية شهر مام  2022ابتداءا من شهر فيفرم  2022/ 2021 الدراسي ابؼوسم
 :المستخدمة والأدوات البحث ـ منهج 8
 الثاني ابؼبحث في التاريخي ابؼنهج ككذا الأكؿ الفصل من الأكؿ ابؼبحث في الوصفي ابؼنهج إعتماد تم الدراسة ىذه في
 ابؼنهج اعتماد تم فقد الثاني، الفصل في أما السابقة، الدراسات لتناكؿ الأنسب لأسلوب لأنها الفصل نفس من

 ابؼعلومات ابغصوؿ على اجل من عليها استبياف توزيعك  عينة، دراسة خلاؿ من كاف الذم الوصفي كالتحليلي،
 .مناقشتوبعد برليلو ك  بنتائج للخركج للدراسة اللازمة

  :الدراسة ـ مرجعیة 9
 كىناؾ للدراسة، النظرم ابعانب تثرم علمية كتب فهناؾ الدراسة، ىذه في متفرقة طبيعة ذات مراجع استخداـ تم

 ابؼقالات على التًكيز تم الدراسة،كما بدوضوع علاقة بؽا كاف التي ك الدكتوراه ك ابؼاجيستتَ ك للماستً مذكرات
 .ة العربيةباللغ المجلات بـتلف في العلمية

  :البحث ـ صعوبات 8
 :نذكر بينها كمن ابؼتواضع البحث ىذا في باتعو الص بؼختلف التعرض تم

 بابؼوضوع؛ مباشرة صلة ذات مراجع على ابعامعة ابؼكاتب توفر عدـ  -
 باللغة الأجنبية؛ سابقة دراسات توفر عدـ  -

 :للبحث الأولیة ـ الخطة10
 :كمايلي  IMRADهجيةمن حسب رئيسيتُ فصلتُ خلاؿ من البحث ىذا سنتناكؿ
 سلوؾك  التسويق العقارم بابؼوضوع صلة بؽا أساسية مفاىيم من النظرية الأدبيات إلذ فيو تطرقنا :الأكؿ الفصل

  .سابقة دراسات في متمثلة تطبيقية كأدبيات ابؼستهلك،
 ك كنتائج الاستبياف برليل إلذ الدراسة عينة من التطبيقي ابعانب من الدراسة موضوع في نتناكؿ :الثاني الفصل

 مناقشتو.
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 تمهید:

ع بؾالات تطبيقو على برقيق الأىداؼ ابؼسطرة للمؤسسة ك ذلك بتلبية حاجات ك رغبات ك كل فر التسويق في   يعمل
ابؼستهلكتُ من خلاؿ برديد ابؼنتجات ابؼناسبة ك توفتَىا باستخداـ الأدكات ك الأساليب اللازمة لذلك. كبتطبيق ىذا 

ويق في باقي ابؼؤسسات مضافا إليو ابؼفهوـ في ابؼؤسسات العقارية بقد أف عمل التسويق العقارم ىو نفسو عمل التس
 .بعض التعديلات ابؼتعلقة بخصائص ابؼنتجات التي توفرىا ابؼؤسسات العقارية

ك باعتبار أف ابؼفهوـ التسويقي ابغديث يتجو بكو ابؼستهلك كالبحث في حاجاتو كرغباتو فإنو على ابؼؤسسة العقارية 
بؼكانة ابؼناسبة من أجل برقيق أىدافها كإرضاء مستهلكيها تبتٍ ىذا ابؼفهوـ في إطار التسويق العقارم كمنحو ا

 .بالإضافة إلذ مواجهة التغتَات ابغاصلة في سوقها

الفصل تطرقنا إلذ مبحثتُ حيث ابؼبحث الأكؿ كاف برت عنواف التسويق العقارم ك سلوؾ ابؼستهلك من خلاؿ ىذا 
رم ك في ابؼطلب الثاني تناكلنا فيو سلوؾ ابؼستهلك، أما في كفيو مطلبتُ ابؼطلب الأكؿ تناكلنا فيو ماىية التسويق العقا

ابؼبحث الثاني كاف عنوانو الدراسات التطبيقية حيث تناكؿ فيو مطلبتُ كذلك ابؼطلب الأكؿ قمنا بسرد الدراسات 
نا السابقة التي تناكلت موضوعنا حسب التسلسل الزمتٍ ك في ابؼطلب الثاني من ابؼبحث الثاني من ىذا الفصل قم

 بتقديم التعليق على ىذه الدراسات ك عرض فركضها.
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 وسلوك المستهلك التسويق العقاري الأول: المبحث
عن رغباتو ك  البحث تُالعقاري سوقتُعلى ابؼ فيجب العقارية،  ىو جوىر العملية التسويقية العقارم ف ابؼستهلكإ

التسويق العقارم ك سلوؾ  ماىيةكالعمل على تلبيتها لكسب رضاه ففي ىذا ابؼبحث تناكلنا بؼعرفتها حاجاتو 
 و العوامل ابؼؤثرة فيو.ابؼستهلك
 التسويق العقاري:الأول المطلب

 فركع كىي كالتالر: ثابؼبحث يتكوف من ثلاىذا 
 ىداف و أىمیة التسويق العقاريأو  الفرع الأول: تعريف

 التسويق العقارم حيت تتطرقنا فيو إلذ تعريف ك أىداؼ ك أهمية التسويق العقارم الفرعنتناكؿ في ىذا 
 أولا: تعريف التسويق العقاري

 ىناؾ عدة تعاريف للتسويق العقارم نذكر منها:
لذ نقل ملكية العقارات اك تأجتَىا إابؽادفة  تسويق العقارم بأنو: بؾموعة  الأنشطة كالفعاليات التسويقيةال يعرؼ -

ىداؼ ابؼنظمات عها بدا يحقق رفاىية المجتمع , ك أشباإليها, كالعمل على إكمعرفة حاجات السكاف ابغالية كابؼستقبلية 
 . 1سعار كابؼكاف كغتَىالأستشارات في بؾاؿ اها كتقديم الإالعاملة في

ىو كأم تسويق آخر إلا أف طبيعة ابؼنتج كخصائصو جعلت لو ىذه التسمية بأنو : التسويق العقارمككذلك يعرؼ -
فلو ربطنا ابؼفهوـ بابؼنتج لقلنا إف التسويق العقارم ىو تلبية احتياجات العملاء سواء كانوا أفرادا أك شركات من 

كتقديدو للشريحة ابؼستهدفة في سوؽ بؿددة بخصائص سلوكية كاجتماعية كنمط معيشة خلاؿ بناء العقار كتسعتَه 
 .2متجانسة

أحد فركع علم التسويق، كىو ابؼسؤكؿ عن بقاح عمل  Real Estate Marketingيعتبر التسويق العقارم  -
لفرصة العقارية كالتًكيج العديد من الشركات العقارية، كيقوـ مفهوـ التسويق العقارم على مراحل تتلخص بإيجاد ا

للعقار ابؼطلوب كإبساـ صفقة البيع بشرط خركج بصيع الأطراؼ راضية، كيدكن للعديد من الأشخاص العمل في ىذا 
 .3المجاؿ، كخاصة الذين يعملوف في الشركات العقارية كمكاتب الوكالات العقارية كابؼطورين العقاريتُ

أساسية؛ ابػطوة الأكلذ ىي عملية ىو عبارة عن ثلاث مراحل أك عمليات أك خطوات بؿورية ك  التسويق العقارم -
إيجاد الفرصة العقارية كالتي يقصد بها امتلاؾ العقار الذم سوؼ تعمل على التسويق كالتًكيج لو من أجل الربح عن 
طريق بيعو، كىذا يتم إما عن طريق شراء العقار أك بنائو كتأسيسو من البداية. أما ابػطوة الثانية كىي ابػطوة المحورية في 

يق العقارم كىي عملية التًكيج العقارم؛ كالتي يقُصد بها التًكيج للعقار كخصائصو كبفيزاتو التي بذعلو مرغوب التسو 
                                                           

 . 69-49: .ص(،ص2019،) 01العدد -03جامعة طاىرم بؿمد بشار، المجلد  ،مجلة الدراسات التسويقیة و إدارة الأعمال" "سهاـ خوجة ،  -1
 21بؾلة جامعة بابل العلوـ الإنسانية ػ العراؽ بؾلد  ."،Properties، الخصائص Concept، المفهوم Marketing Esate" التسويق العقاري أرزقي عباس عبد،  -2
 .420ػ  40: .صص (،2013)، 02العدد  –
المجلة العربية للعلوـ كنشر الأبحاث ػ مؤسسة المجلة العربية للعلوـ ك نشر الأبحاث  "التسويق العقاري في الأردن: بحث نوعي تحلیلي"،(، 2016الزحيمات، سامر ابضد عبد الله)-3

 .120ػ 102:.ص، ص05العدد  – 02بؾلد فلسطتُ،

https://www.expandcart.com/ar/25623-%D8%AF%D9%84%D9%8A%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%82%D8%A7%D8%B1%D9%8A-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A-2
https://www.expandcart.com/ar/25623-%D8%AF%D9%84%D9%8A%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%82%D8%A7%D8%B1%D9%8A-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A-2
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الشراء من ابعميع حتى يحصل ابؼسوؽ العقارم على الربح ابؼطلوب؛ بينما تتمثل ابػطوة الثالثة في عملية إبساـ الصفقة، 
رابحوف حتى يُحكم على عملية التسويق العقارم ىذه أم إبساـ البيع بشرط خركج كافة أطرؼ العملية 

 .1والفاعليةلنجاحبا
يدكن تعريف التسويق العقارم بأنو ابعهود ابؼبذكلة ك الأنشطة ك الفعاليات ابؽادفة كتشمل التًكيج كالتوزيع ك  -

ابؼستهلكتُ التي بسكن من التسعتَ، كتهدؼ ىذه ابؼنظمة إلذ إشباع حاجات السوؽ العقارية بدا يتناسب مع أذكاؽ 
تكوين قيمة للعملاء ك بناء علاقات قوية معهم كالتعرؼ على الأساليب الفعالة لزيادة مبيعات الوحدات العقارية ك 

 برقيق أىدافها التسويقية.
 ت فهي متنوعةأهمها:نشطة كالفعالياأما ابعهات التي تقوـ بهذه الأ

 كغتَىا.عمار, ككزارة العدؿ كمؤسساتها ابؼختصة ( سكاف ك الأرة الإالوزارات كابؼنظمات العامة ابؼختصة ) كوزا - أ
 كابؼختلطة.الشركات العامة كابػاصة  - ب
 فراد.الأ -ج
 الوسطاء كالسماسرة )الدلالتُ( ابؼتخصصتُ في بؾاؿ التسويق العقارم. -د

 : أىداف التسويق العقارياثانی
 : 2أىداؼ التسويق العقارم في تتمثل عموما

 أىداؼ التسويق العقارم بالنسبة للمستهلك تتمثل في:للمستهلك: ـ بالنسبة 1
 ـ تعظیم الإستهلاك: 1ـ  1

يساعد التسويق العقارم على تعظيم الإستهلاؾ ك برفيزه، كما يعمل على تعظيم الإنتاج ك الثركة حيث يرتبط 
ابػدمات ابؼطلوبة كالتي ترتبط بدكرىا بربح إستهلاؾ العقار بالقيمة الطبيعية أك ابؼالية ابؼستفادة من قيمة ابؼنتجات أك 

 البائع.
يحقق تعظيم الإستهلاؾ الطبيعي للعقار عندما تكوف قيمة ابؼنتجات ك ابػدمات العقارية ابؼعركضة أقل أك تساكم 

 القيمة ابؼطلوبة.
برقيقو بوحدة مالية أما برقيق تعظيم الإستهلاؾ ابؼالر العقارم فيكوف باستفادة الرصيد ابؼالر للمستهلك كما يدكن 

 إضافية من ابؼنتجات ك ابػدمات التي لا ترفع من فائدة ابؼستهلك أك منفعتو.
 
 
 

                                                           
 21:14على الساعة  2022مارس  23، تاريخ لإطلاع : يوـ  2021فيفرم  02ماىو التسويق العقارم، نشرات عقارم،  تاريخ النشر: 1-

www.aqary.com 
 
 88ػ  7: ػ ص سهاـ خوجة، مرجع سبق ذكره ، ص -2

http://www.aqary.comبتاريخ
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 ـ تعظیم الرضا: 2ـ  1
يدكن التعبتَ عن الرضا بأنو مستول من إحساس الفرد الناتج عن ابؼقارنة بتُ أداء ابؼنتج كما يدركو ابؼستهلك كبتُ 

، يسعى التسويق العقارم إلذ تعظيم الرضا بدلا من الإستهلاؾ، إذا أخذ توقعات ىذا الأختَ رغم صعوبة القياس 
 بعتُ الإعتبار على انو أىم ىدؼ للتسويق إذا كانت النتيجة ىي رضا ابؼستهلك.

فرضا ابؼستهلك ىو كظيفة متكاملة من ابؼيزات المجتمعة للمنتج ك ابػدمة اك ابػدمة العقارية كابؼعنوية ) تصميم ، 
 ..(، الإقتصادية )السعر، تسديدم الدفعات...(، ك ابغكومية )قوانتُ الإسكاف(.ابغجم، ابغي.

 ـ تعظیم الإختیار: 3ـ 1
يهدؼ التسويق عادة إلذ التنويع في ابؼنتجات ك ابػدمات ك بالتالر تنويع فرص الإختيار، يدكن أف يساعد قسم 

 إشباع أذكاؽ ابؼستهلكتُ يدكن أف يقوـ تعظيم التسويق في ابؼؤسسة على برديدم ابؼنتجات كابػدمات التي تساىم في
 فرص الإختيار إلذ تعظيم الرضا ك أسلوب ابؼعيشة تنوع ابؼنتجات ىو مثاؿ على أف ابؼستهلك بـاط بفرص الإختيار.

 ـ تعظیم جودة المعیشة: 4ـ  1
يات ابؼستهلكتُ، يتضمن ىذا تعرؼ ابعودة بأنها بؾموعة من ابؼزايا كخصائص ابؼنتج أك ابػدمة القادرة على تلبية حاج

ابؽدؼ جودة ككمية ك نطاؽ ك انفتاح كتكلفة ابؼنتجات ك ابػدمات العقارية، فالتسويق العقارم ليس بؾرد نتيجة 
للقيمة ابؼباشرة للإستهلاؾ كالرضا ك فرص الإختيار ابؼنتجات ك ابػدمات فقط ، بل ىو تأثتَ أك أثر النشاطات 

ك غتَ ابؼعنوم للجانب البشرم، كىذا بإعتبار أف مفهوـ ابعودة ىو انعكاس بؼدل  التسويقية على ابعانب ابؼعنوم
 ملائمة ابػدمة ابؼقدمة للتوقعات ابؼستفيدة منها.

 تتمثل في: التسويق العقارم بالنسبة للمؤسسةأىداؼ  ـ بالنسبة للمؤسسة: 2
انو يجب على التسويق العقارم إفادة أك كل الأىداؼ السالفة الذكر تبدم أف الطرؼ ابؼستفيد ىو ابؼستهلك، غتَ 

 مساعدة ابؼنتج كابؼطور العقارم اك ككيلو، حيث يدكن عرض أىداؼ ىذا الأختَ من ناحية ابؼنتج في النقاط التالية:
 ـ تعظیم الربح و الحصة السوقیة: 1ـ  2

لى أكبر من ابؼكافآت ابؼالية يدكن القوؿ أف أىم بؿفز للمنتجات ك ابػدمات العقارية للعمل في السوؽ ىو ابغصوؿ ع
 )الربح(.

التسويق لا يخلق الربح بل يساعد على برقيقو من خلاؿ إيصاؿ ابؼنتجات ك ابػدمات ابؼلائمة للمستهلك ابؼناسب 
بنجاح ىذا يضمن ربح إضافي بغسابات ابؼؤسسة إذا كاف سعر البيع أعلى من تكلفة الإنتاج، فسيكوف للمؤسسة 

 ه ابؼبادلة.ىامش ربح إيجابي من ىذ
 ـ القدرة التنافسیة: 2ـ  2

ىذا يتحقق من خلاؿ كفاءة الإنتاج كالبيع بأسعار معقولة للمستهلكتُ ابؼستهدفتُ، فمن غتَ ابؼعقوؿ عرض 
ابؼنتجات ك ابػدمات العقارية لأفراد لا يدكنهم الدفع، كما أف بيعها بأسعار باىظة يقلل من إمكانية حصوؿ ابؼشتًين 

ابػدمات العقارية كيدكن أف يحدث فجوة بتُ العرض ك الطلب ، من جهة أخرل فالبيع بالأسعار من ابؼنتجات ك 
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ابؼعقولة يساعد ابؼؤسسة على تعظيم أرباحها كيدكن أف تكوف ىذه ميزة تنافسية للمؤسسة بذعلها بـتلفة عن باقي 
 ابؼنافستُ بالنسبة للمستهلك.

 ـ السمعة: 3ـ  2
، فالبيع الناجح لا يتعلق بصورة العلامة التجارية، في حالة التسويق 1على جودة الصورةتعرؼ السمعة على أنها مؤشر 

العقارم يدكن للمؤسسة النجاح في ابغصوؿ على حجم كبتَ من ابؼبيعات لأف ابؼشتًين ليس لديهم خيار أك لا 
عن السوؽ ك تطوره يدكن أف يدلكوف ابؼعرفة الكافية بالسوؽ، كىذا في حالة توفر ابػيارات ك ابؼعلومات الكافية 

 يتحوؿ ابؼشتًين إلذ منافستُ آخرين حيث يتم الإختيار بتُ ىؤلاء ابؼنافستُ على أساس صورة ابؼؤسسة.
 ـ الإستمرارية: 4ـ  2

تعتبر أصعب ىدؼ للمؤسسة لأف برقيقو يتطلب إبقاز كل الأىداؼ سابقة الذكر، فلا تستطيع ابؼؤسسة التأكد من 
 لتخطيط ك العمل على برقيقها.إستمراريتها كلكن ا

 :1ما يليالتسويق العقارم في ةأهميتتمثل  التسويق العقاري: أىمیةا: لثثا
العابؼي:تساىم الأرباح ابؼتأتية من التسويق العقارم في تطوير العقارات ابعديدة  ػ التسويق العقارم يغذم الإقتصاد 1

 ك التكنولوجيا.
في رفع  ريةنشطة التسويقية العقامن الوعي الإستهلاكي: بالإضافة إلذ مساهمة الأابؼعرفة التسويقية تعزز ك تزيد ػ  2

 ابؼستول الإقتصادم فإنها أيضا تساعد في برستُ نوعية ك مستول حياة الأفراد.
ػ تؤدم الأنشطة التسويقية العقارية إلذ برقيق الأرباح ك التي تعتبر ضركرية ليس بفرض البقاء بؼنظمات الأعماؿ، ك  3

 إنما لصحة كعافية الإقتصاد بشكل عاـ.
إف دراسة التسويق العقارم بذعل ابؼشتًم )ابؼستهلك( أكثر كعيا بسبب الأنشطة التسويقية ابؼتعددة التي أصبحت ػ  4

 ضركرة لتحقيق الإشباع ك الرضا الإستهلاكي أك الإستفادة من العقارات.
سويقية يقوـ بها أفراد ك يعتٍ ذلك أف ىناؾ عددا من ة الأنشطة التػ تراجع أهمية التسويق العقارم: أيضا إلذ أف أدا 5

 بفارسة أنشطة التسويق العقارم.الأفراد في أم بؾتمع يحصلوف على دخوبؽم من خلاؿ 
 الثاني: المزيج التسويقي العقاري الفرع

للنشاط التسويقي العقارم من بزطيط ابؼزيج التسويقي العقارم فإنو يدكن تعريفو بأنو :)بؾموعة العناصر ابؼؤثرة ابؼكونة 
للمنتوج العقارم كتسعتَه كتركيجو كاختيار موقعو كفق الغرض الذم اختتَ من أجلو في ظل البيئة التي ينوجد فيها 

 :2كيتمثل ىذا البرنامج في العناصر الأساسية للتسويق العقارم ك الذم يشمل.(، العقار
بؼنافع التي يسعى العميل إلذ برقيق من خلاؿ القدرة على بسييز في تنويع ك كىو بدثابة كسيلة لتحقيق االمنتج:  ولا:أ

 .تشكيل العقارات
                                                           

 . 41، ص 2001. دار الفجر للنشر ك التوزيع،  القاىرة،التسويق العقاري الإلكترونيبؿمد الصتَفي،  -1
2

 .42، نفس ابؼرجع السابق، ص التسويق العقاري الإلكترونيبؿمد الصتَفي،  -
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ك أك صناعي أك بؿل برارم أك دار سكنية أابؼنتج العقارم ليس بؾرد عرصة أك عمارة سكنية أك صناعية أك بذارية ف
من الأسواؽ, مدل توفر ابػدمات غتَىا,بل يشمل أيضا ابؼوقع )ابؼكاف( التصميم الداخلي كابػارجي, القرب 

 الأساسية في مكاف كجودىا كالشوارع ابؼعبدة , كالمجارم كابؼاء كالكهرباء كخطوط ابؽاتف كمراكز الشرطة كغتَىا .
ف على الشركات التي تعمل في بؾاؿ العقارات إنتاجا كتسويقا أف تأخذ في ابغسباف حاجات كرغبات السكاف إعليو فك 

, من حيث ابغجم كالتصميم كابؼوقع, لات التجارية كالصناعية كغتَىابنية كالعمارات كالدكر كالمحختيار مواقع الأإعند 
كتوفتَ ابػدمات الضركرية .مثاؿ ذلك أف تقوـ الدكلة اك الشركات بتعبيد الطرؽ الرئيسة كالفرعية,كحفر المجارم, كتوفتَ 

غتَىا قبل القياـ بتخصيص العقارات بأنواعها ك أشكابؽا الكهرباء ,كمد خطوط ابؽاتف,كتوفتَ ابؼياه الصابغة للشرب ك 
 ابؼتعددة , كعرضها للبيع . 

ىو الذم تقدـ فيو العقارات ك يعتٍ برديد ترتيبات العقارات للعميل في ابؼكاف ابؼناسب كيشمل ذلك  المكان: ثانیا:
 تصميمي قنوات التوزيع، ك تقييمها،ك توطيد العلاقة بتُ ابؼوزعتُ.

, كفي برديد سعرىا من زيادة الطلب على العقارات من جهةك مكاف كجود العقار دكرا مهما جدا في أيلعب موقع 
, كيوليها ستًاتيجية, فابؼشتًم ينظر إلذ مكاف العقار نظرة إك سكنياأ ك صناعياأ, سواء كاف العقار بذاريا خرلجهة أ

 .الأهمية الكبرل في ابغاضر كابؼستقبل
فعة التي يحصل الذم يباع بو العقار ك يعتٍ ما يدفعو العميل من نقود مقابل ابؼنعملية تقدير للسعر ىو  السعر: ثالثا:

ل العقارم قسم الوسطاء عليها من العقارات، كتتم عن طريق كسيط عقارم بتًخيص من ابؽيئة ابؼعنية بشؤكف التموي
نها تعتمد على بؾموعة من العوامل ابؼتداخلة كابؼتشابكة أما بخصوص السياسة السعرية للمنتجات العقارية فأالعقاريتُ، 

، الكلفة، ابغاجة كمدل إبغاحها، ابؼستول ابؼعاشي للمواطنتُ، ابؼنافسة، نوع العقار، موقع العقار:  1من أهمها ما يلي
 الأنظمة كالقوانتُ.           ، الأىداؼ، رباح ابؼرغوبة من قبل البائعتُمستول الأ

كغتَىا بؾتمعة تؤثر بشكل كبتَ كفعاؿ على قرارات ابؼشتًم, فموقع العقار بالنسبة بؼركز ابؼدينة كقربو  إف ىذه العوامل
كبعده عنها من جهة ككقوعو على احد الشوارع التجارية, كالمجمعات الصناعية أك الشوارع الفرعية الضيقة من جهة 

بذاريا كاف أـ صناعيا, خدميا كاف أـ سكنيا, كجود  أخرل لو الأثر الواضح على سعر العقار, ناىيك عن نوع العقار
 ابؼنافسة كشدتها في ابؼنطقة )مدل توفر العقارات بالكميات كالنوعيات كابؼواصفات التي تلبي حاجة السوؽ( 

ابؼطلوب لتلبية العقارات ك يعتٍ الإتصاؿ بالعملاء ك تزكيدىم بابؼعلومات الضركرية لتعريفهم ك إقناعهم  الترويج:رابعا:
 .2ك تشجيعهم على شراء العقارات ك المحافظة عليهم

, كونو يهدؼ إلذ : تعريف ابؼشتًم ابؼستهدؼ بالعقار يبتعد كثتَا عن ىذه التعاريفأف مفهوـ التًكيج العقارم لا 
, كحثو كالبائع على إبساـ صفقة الشراء اك البيع من حاجاتو كرغباتو كقدراتو ابؼالية ج ( ك إقناعو بأنو يتفق مع)ابؼنتو 

 خلاؿ استخداـ مزيج تركيجي يتكوف من العناصر التالية :
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 44ػ 43: .صبؿمد الصتَفي، مرجع سبق ذكره، ص -
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 45ػ  44: .صبؿمد الصتَفي، مرجع سبق ذكره، ص -
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كمستول جودتها, ك  يستخدـ الإعلاف لإبلاغ ابؼستهلكتُ المحتملتُ عن مكاف كجود ابؼنتجات, :الإعلانـ  1
  أسعارىا, كالتسهيلات كابػدمات التي ترافق تقديدها بؽم, كابؼميزات التي بستاز بها عن غتَىا من ابؼنتجات ابؼنافسة,

 كأفضل طريقة للانتفاع منها ككيفية ابغصوؿ على اكبر قدر بفكن من الإشباع بغاجاتهم ابؼتنوعة.
خرل في حاجتو إلذ الإعلاف عن أنواع العقارات كالعقار بكونو سلعة بؽا خصوصيتها لا يختلف كثتَا عن السلع الأ

 .ا ابؼكانية )ابؼوقع( كغتَ ذلك ابؼعركضة, كمواصفاتها, ك أسعارىا, كبفيزاته
, بؼا بؽذا ابؼنتوج من خصوصية, متميزا في تركيج ابؼنتوج العقارميلعب البيع الشخصي دكرا  ـ البیع الشخصي : 2

, برتل الدكافع العقلية مساحة كاسعة في التأثتَ على قرارات الشراء, مرتفع الثمنجل, باعتبارىا بسثل استثمارا طويل الأ
كمن ىنا يأتي دكر الوسطاء في إثارة الدكافع العقلية  إضافة إلذ ابعماعات ابؼرجعية, كالعائلة كالأصدقاء كالأقارب,

ة العقارية ابؼعركضة, كتفوقها على ك ابؼؤجر,كاستخدامها للضغط غتَ ابؼباشر عليو, بإظهار بفيزات السلعأللمشتًم 
 غتَىا من العقارات ابؼنافسة من حيث ابؼوقع, السعر, ابؼواصفات, ندرة ابؼعركض, كثرة الطلب, كغتَ ذلك .

تستخدـ الدعاية  بشكل مقصود اك غتَ مقصود لتوفتَ مناخ مشجع لزيادة الطلب على السلع العقارية  ـ الدعاية : 3
ك ذاؾ من السلع أ, أم لتقليل أك إيقاؼ الطلب على ىذا النوع تستخدـ بشكل معاكسف كثتَة, كقد في أحيا
 .العقارية

 العامة: ـ النشر والعلاقات 4
كثتَا ما تستخدـ كسائل النشر غتَ الشخصية كاللافتات كابؼلصقات ابعدارية كابؼنشورات, لإبلاغ ـ النشر: 1ـ  4

المحلات التجارية كالصناعية, العمارات كغتَىا  أنواع العقارات,كابؼساكن,ابؼشتًين المحتملتُ كابؼؤجرين عن عرض بعض 
كطريقة الاتصاؿ بالبائع, كمن يدثلو من السماسرة  أسعارىا كمواصفاتها,كموقع ىذه العقارات ك  للبيع أك الإيجار,

 كغتَىم .
ذاعة تعتٍ قياـ بعض ابؼنظمات بالاتصاؿ بوسائل الإعلاـ ابؼتنوعة,كمحطات الإ فهي العلاقات العامة: ـ 2ـ  4

كالمجلات,لنشر بعض التحقيقات حوؿ العقارات ابؼعركضة للبيع أك ، نواعهابأ , كالصحف,كالفضائياتكالتلفاز المحلية
, أسعار منخفضة كغتَ الإيجار,من مساكن اك عمارات , اك شقق,اك بؿلات متنوعة,كما بستاز بو من موقع  خدمات

 .1ذلك , بفا يدفع ابؼشتًين المحتملتُ كابؼؤجرين لابزاذ قرار الشراء اك الإيجار
 الغرضخامسا:

تبرز أغراض متنوعة لشراء أك إيجار العقارات من أهمها: السكنية، الاقتصادية، الدينية، التعليمية، الاجتماعية، 
 الصحية، التًفيهية، أخرل.

الغرض السكتٍ يدعو ابؼشتًم أك ابؼؤجر المحتمل إلذ البحث كابؼقارنة بؼدة طويلة نسبيا, قبل أف يتخذ قرارات شراء أك 
الإيجار, خصوصا عند توفر البدائل ابؼناسبة, آخذا بعتُ الإعتبار: ابؼوقع, الأسعار, توفر ابػدمات اللازمة ابؼناسبة, 

 صخب ابؼصانع, مصادر التلوث البيئي, كغتَ ذلك .   البعد عن الضوضاء, الإزدبضات ابؼركرية,
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 البیئةسادسا:
برتل البيئة التسويقية أهمية كبتَة في ظل الظركؼ كالتغتَات السريعة التي يشهدىا عابؼنا ابؼعاصر في شتى المجالات 

بؼزيج التسويقي الأخرل ,  السياسية منها كالاقتصادية كالاجتماعية كالثقافية كغتَىا, بفا لو الأثر البالغ على عناصر ا
كالسعر كالتًكيج كالتوزيع كسياسات ابؼنتوج التي لابد بؽا أف تتكيف لتتلاءـ مع ىذه التغتَات, كما تقدمو من فرص 

 .  1كما تضعو من عقبات كمصاعب أماـ رجاؿ التسويق
حيث أف الظركؼ السياسية ، لكابؼنتج العقارم يخضع لتأثتَ التغتَات البيئية شأنو شأف ابؼنتجات التسويقية  الأخر 

ك خارجية , كاستقرار اك خلافو , يؤثر بشكل مباشر اك غتَ مباشر أالتي  يدر بها البلد من صراعات سياسية داخلية 
 على حركة الطلب على ابؼنتجات العقارية كعرضها , كبالتالر أسعارىا , كابؼزيج  التًكيجي بؽا .

أما الظركؼ كالعوامل الإجتماعية التي تتعلق بالأعراؼ كالتقاليد كالقيم الاجتماعية السائدة في المجتمع, مثل المحافظة  
على العائلة بؾتمعة في بيت كاحد حتى بعد زكاج الأكلاد ) قيم العوائل الكبتَة (, اك التوجو إلذ التجزئة كابػركج عن 

لأثر على زيادة الطلب على ابؼنتجات العقارية خصوصا "الدكر كالشقق كالأراضي العائلة الأـ بعد الزكاج, بفا لو ا
 السكنية, كما أف ذلك يرتبط أيضا" بابؼستويات الثقافية كابغضارية للمجتمع .

 سابعا:منظومة التسويق العقاري:
ظومة التسويق العقارم يقوـ التسويق العقارم على أربعة أبعاد أك أركاف أساسية ىي ما يدكن أف يسميو البحث بدن

 .                                   اطن )البائع كابؼشتًم(، السماسرةكىي: دائرة التسجيل العقارم، العقار نفسو، ابؼو 
 : سوق العقارالفرع الثالث

 نواعو في الجزائرأولا: تعريف سوق القار و أ
 ـ تعريف سوق العقار 1

 ابؼكاف ىذا في التجار اجتماع فيو البضائع تشتًل أك تباع أين مغطى، أك الطلق ابؽواء في العمومي، ابؼكاف ىو السوؽ
 .2للبيع

 سوؽ لثم ذلك في مثابؽا منظمة، سوقا تكوف ،)ابؼبتٍ غتَ العقار أك ابؼبتٍ بنوعيها )العقار العقارية السوؽ أصبحت
 كمن بابؼستهلكتُ يسمى ما يكونوف أفراد من يصدرطلب  من تتكوف فهي .العادية الاستهلاكية ابؼنتجات أك السلع
، ك من الإلتقاء بتُ ىذا العرض ك ىذا الطلب بؽذه السلع ك ابؼنتجات كىذه الأختَة أم أك ابؼنتجات للسلع عرض

السلع ك ابػدمات ىي من جهة المحلات موجودة إما حالا إما مستقبلا ك من جهة أخرل ىي الأرض، حيث ىذه 
 مالا خاضعا لقواعد العرض ك الطلب التي بدوجبها يتحدد الثمن. الأختَة أصبحت نفسها تكوف

 كفي المجاؿ العقارم فالإستهلاؾ يسمى ابؼعاملة أك التسويق.
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 47ػ  46: . ص بؿمد الصتَفي، مرجع سبق ذكره، ص -
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كمن خلاؿ ما سبق ذكره فالسوؽ العقارية تتكوف من بؾموعة من المحلات أم العقارات ابؼبنية ابؼوجودة داخل المحيط 
، كمن بؾموع الأراضي العادية أم غتَ ابؼبنية داخل المحيط العمراني ابغضرية ك العمراني أم العقارات ابغضرية ك خارجو

 .1خارجو
 : الجزائر في العقارية الأسواق أنواعـ  2
 على الدكلة سيطرة بدفهوـ مطركحة عشريات ثلاث من أكثر طيلة كانت التيابعزائر  في العقارية ابؼلكية إشكالية إف

 طرقا تستدعي كالتجارم، الصناعي أك العمراني الإستعماؿ كذات الفلاحي الطابع ذات للأراضي العقارية ابؼعاملات
 سياسية مقدمات ظهرت ،25/902 رقم العقارم التوجيو قانوف صدكر كبعد .القائمة الإصلاحات ضوء في متجددة
 بررير ىو القانوف بو جاء ما أىم كمنة، السابق اراتختيالإ عن النابذة الوضعيات كتطهتَ العقارية للمعاملات جديدة
 ابغضرية العقارية للأسواؽ ابغسن الستَ كضماف الاستقلاؿ منذ الدكلة مارستو الذم الاحتكار كرفع العقارية السوؽ
 2:كمايلي بينها التمييز تم كىكذا. العمرانية السياسة بـتلف في للنجاح ضركرم كشرط

 للبناء الصالحة راضيالأ سوقـ  1.2ـ
 تسطرىا التي ابؼشاريع بذسيد في فعاؿ دكر من يلعبو بؼا العقارية الأسواؽ أىم من للبناء الصابغة الأراضي سوؽ يعتبر

 فتح في الرقابة المحلية السلطات كتهاكف الأراضي ىذه على الطلب فبتزايد  .الاقتصادية التنمية كبرقيق الأفراد أك الدكلة
 .الأرباح أكبر بتحقيق ابؼتعلقة كأىدافهم تتلاءـ أسعار لفرض ابؼضاربتُ أماـ المجاؿ

 : المبنیة العقارات سوق ـ  2.2ـ
 عرؼي الذم السكتٍ العقار سوؽ منها يهمنا ك ستغلاؿالإك  ستعماؿالإ طبيعة حسب ابؼبنيةالعقارات  سوؽ يتعدد
 عاملة يدا يتطلب السكن إنتاج أف كبدا النهائي، ابؼنتوج على بالطلب العرض تربط التي العلاقات بؾموع بأنو تقنيا،
 التي العناصر بـتلف بسوؽ دائما متعلقة تكوف السكن سوؽ فعالية فإف اؿ،رأبظك  لذلك معدة كأرضا للبناء كمواد

 .إنتاجو في تتدخل
 دتاز  حيث حريرىا بست أف منذ تدريجيا كلية بصفة العقارية السوؽ معالد تغتَت فقد ،90/25 القانوف صدكر بعد

 ىذا جراء من كبتَة زيادة الأخرل ىي عرفت التي ابؼبنية العقارات سوؽ على كأثرت للنظر ملفت بشكل الأسعار
 .البناء مواد أسعار كارتفاع أخرل كعوامل العامل
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 المستهلك  سلوك:الثاني المطلب
 فركع كىي كالأتي: ثلاثةابؼطلب ىذا تناكلنا في 
 و أنواعو تعريف المستهلك ول:الفرع الأ

 فيو تعرؼ ابؼستهلك ك أنواعوتناكلنا 
 ـ تعريف المستهلك: 1

 قبل أف نعرؼ ابؼستهلك العقارم يجب أف نتطرؽ إلذ بعض التعريفات للمستهلك بشكل عاـ:
ػ يطلق ىذا اللفظ على الشخص الذم يقوـ بشراء ابؼنتجات كابػدمات من السوؽ لإشباع رغباتو كتلبية حاجاتو 

 .1يستهدفو أصحاب الشركات كالعلامات التجارية لبيع خدماتهم كمنتجاتهم لوابؼتنوعة كابؼختلفة، ك ىو من 
ػ ابؼستهلك ىو الشخص الذم يشعر أك يتعرؼ على كجود حاجة غتَ مشبعة ك يقوـ بشراء ابؼنتج  ك يتخلص  منو 

بل الشراء كمن مع الإستهلاؾ  كذلك من خلاؿ كذلك خلاؿ ابؼراحل الثلاث ابؼتعاقبة لعملية الإستهلاؾ )مرحلة ما ق
 2ثم قرار الشراء ك مرحلة ما بعد الشراء.(

ىو كل شخص تقدـ إليو أحد ابؼنتجات لإشباع احتياجاتو الشخصية أك العائلية أك يجرم التعامل أك  ػ ابؼستهلك
 .3التعاقد معو بهذا ابػصوص

ت ك ابػدمات العقارية من من التعريفات نستنتج أف ابؼستهلك العقارم ىو ذلك الشخص الذم يقوـ بشراء ابؼنتجا
سوؽ العقار لإشباع ك تلبية حاجاتو ابؼتنوعة ك ابؼختلفة ك ىو من يستهدفو الوكلاء العقاريتُ ك السماسرة لبيع 

 منتجاتهم ك خدماتهم عقارية لو
 كنذكر أنواع ابؼستهلك نوعاف كهما:

للإستهلاؾ الشخصي ك و ابػدماتعكالأشخاص الذينيشتًكنالسلر بؾملالأس" :حيث عرؼ بأنو :النهائي ابؼستهلك
 ، كيعتبر ابؼستهلك النهائي ركيزة النشاط التسويقي ابغديث."ك ليس بغرض إعادة البيع مرة ثانية. العائلي

شخص يشتًم منتجات بؿددة بهدؼ استخدامها في عمليات الإنتاج،  الصناعي ىو كابؼشتًمابؼستهلك الصناعي: 
 .الاستهلاكي من ابؼشتًم أكثر رشدان  ابؼشتًم الصناعي يكوف سلوؾ ما أك إعادة بيعها، كغالبا
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 أنواع المستهلك العقاري ـ  2
كضّح منهج أساسيات الاقتصاد العقارم في جامعة ىارفارد أنواع ابؼستهلكتُ العقاريتُ، حيث صنفهم إلذ ثلاثة أنواع 

 ىم:
كىو الذم يعتقد بإستمرار الأكضاع ابغالية كالقريبة ابؼاضية كما ىي للأبد، فتًاه ـ  صاحب النظرة القاصرة: 1ـ  2

يعتقد أف نفس مستول الطلب كزيادة الأسعار ستستمر إلذ الأبد، كغالبا ما يعتمد على خلفيتو التاريخية قريبة ابؼدل 
 في السوؽ العقارية كلا يعتَ اىتماما كبتَا للمتغتَات ابغالية. 

كىو الذم يضع في اعتباره ابؼتغتَات ابغالية كيحاكؿ الاستفادة كالتعلم من أخطائو السابقة، : تكیفـ الم 2ـ  2
 كيستطيع بسهولة أكبر أف يتكيف مع ظركؼ السوؽ من ناحية الطلب كالأسعار كيغتَ استًاتيجيتو بناء عليها.

سخرىا فيما يخدـ توجهاتو، كما أنو : كىو الذم يتابع ابؼعلومات بشكل مستمر كيـ المنطقي أو العقلاني 3ـ  2
 يتميز بوجود خطة كاضحة بؼواجهة أم تغتَات تطرأ على السوؽ العقارية في حاؿ حدكثها.

عديد من الدراسات التجريبية توصلت إلذ أف أغلب ابؼستهلكتُ من ذكم النظرة القاصرة، كىذا لا يعتبر إىانة بؽم 
كما ىي كتقاكـ التغيتَ ابغاصل كبراكؿ بذاىلو، بينما قليل ىم من   لكنها طبيعة بشرية بسيل إلذ استمرار الأمور

يتكيفوف مباشرة مع التغتَات، أما النوع ابؼنطقي أك العقلاني فلا يكاد يوجد في السوؽ، كذلك لأنها حالة مثالية تعتمد 
 على معرفة مستقبل السوؽ بدقة كليس بالتوقعات، كىذا بالطبع غتَ بفكن.

 والعوامل المؤثرة فیو يف سلوك المستهلكالفرع الثاني: تعر 
 تناكلنا فيو سلوؾ ابؼستهلك كالعوامل ابؼؤثرة فيو

 ـ تعريف سلوك المستهلك: 1
  :كردت تعاريف متعددة لسلوؾ ابؼستهلك ك نورد من بينها

 1ابؼنتجسلوؾ ابؼستهلك على أنو : " بؾمل الأفعاؿ التي يقوـ بها ابؼستهلك من أجل الإستحواذ على  Engel يعرؼ
 ".كاستعمالو، كضمن ستَكرة قبل كبعد ىذه الأفعاؿ

 2فقد عرفو على أنو: " التصرفات كالأفعاؿ التي يسلكها الأفراد من بزطيط كشراء ابؼنتج كمن ثم Molina أما
  " .استهلاكو

السلع  ك يدكن أف يعرؼ سلوؾ ابؼستهلك على أنو "التصرفات التي يتبعها الأفراد بصورة مباشرة للحصوؿ على
  " .كابػدمات الإقتصادية كالثقافية بدا في ذلك الإجراءات التي تسبق ىذه التصرفات كبرددىا

يتفق أغلب ابؼنظرين في سلوؾ ابؼستهلك على ضركرة دراسة كفهم السلوؾ الشرائي قبل كبعد عملية الإستهلاؾ ضمن 
 .تعريفهم لسلوؾ ابؼستهلك

                                                           
 -بعزائردراسة ميدانية على سوؽ السيارات السياحية في ا -أىمیة العوامل المؤثرة في القرارات الشرائیة للمستهلك للسلع الإستهلاكیة المعمرةبضودم، رابح، منتَ، نورم،  -1

 .32 – 44ص .ص ،2018، 02الأكاديدية للدراسات الإجتماعية ك الإنسانية، قسم العلوـ القانونية، العدد 
عماؿ، كلية ، مذكرة لنيل شهادة ابؼاجستتَ في علوـ التسيتَ فرع إدارة الأتحلیل العلاقة بین الجودة و المنتج و سعره و أثارىا على القرارات الشرائیة للمستهلكزكاغي بؿمد،  -2

 .30ص ، (2010, )سالعلوـ الإقتصادية، جامعة بومردا
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نو: " السلوؾ الفردم كابعماعي الذم يرتبط بتخطيط كابزاذ قرارات يعرؼ كاسر نصر ابؼنصور سلوؾ ابؼستهلك بأ
 شراء السلع كابػدمات كاستهلاكها. 

منبهات داخلية أك خارجية حوؿ أشياء كمواقف 1أم ىو التصرؼ الذم يبرزه شخص ما نتيجة دافع داخلي حتًكتو
 ."تشجع حاجاتو كرغباتو كبرقق أىدافو

لسلوؾ ابؼستهلك غتَ أف الإطار العاـ يرد في كل التعاريف كيبقى الأىم ىو  قدـ كاسر نصر ابؼنصور تعريف موسع
جزئية الفهم ابعيد للعوامل ابؼؤثرة كابؼنشئة للسلوؾ نظرا بؼا بؽا من دكر كبتَ في مساعدة ابؼسوقتُ على فهم السلوؾ 

  .الشرائي،كما أف برليل سلوؾ ابؼستهلك يؤدم ابؼؤسسة إلذ التوجو ابغقيقي بابؼستهلك
من الصعب بدا كاف ضبط خصائص سلوؾ ابؼستهلك نظرا لإرتباطها بسلوؾ الإنساف عموما غتَ أف ىذا لا يعتٍ أخذ 

 .موقف سلبي بل يجب البحث ابؼستمر في سبل فهم السلوؾ كدراستو
من خلاؿ ىذه التعريفات يدكن أف نستخلص تعريفا لسلوؾ ابؼستهلك العقارم فيمكن أف نقوؿ أنو ىو تلك 

كيسلكها في شرائو للعقار، سواء أكاف ذلك أثناء  من ابؼستهلك العقارم ك التيفات كالأفعاؿ التي تصدر التصر 
 التخطيط بؽا، أـ تنفيذىا، أـ تقييمها بعد التجربة.

 العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك:ـ  2
 كخدمات، سلع من مطركح ماىو بكو سلوكو توجو ىو تصرفات في تؤثر التي العوامل من بصلة إلذ ابؼستهلك يتعرض

  كخلفيتو الفرد لطبيعة تبعا تتداخل بحيث ابؼستهلك، سلوؾ على ابؼؤثرة العوامل تقسيم حوؿ اتفاؽ يوجد لا أنو غتَ
 ىنالك إف إلذ نشتَ أف كيدكن معها يتعامل التي السوؽ طبيعة عن فضلا كالذاتية كالاجتماعية الثقافية

 1ابؼؤثراتالداخليةكابؼؤثراتابػارجيةيعلىسلوكابؼستهلكوىانوعينمنابؼؤثراتالتيتتًكبصماته

 طريقة في ابؼستهلكتُ على تؤثر ابؼسوؽ، نظر كجهة من ابؽامة العوامل من بؾموعة ىنالك:الداخلیة مؤثرات– 1-
 :العوامل ىذه أىم يلي كفيما الشخصي، ستهلاؾاللإ إشباع كابػدمات السلع على كإنفاقهم إقناعهم

 على التعرؼ من كبسكنهم معتُ بابذاه للسلوؾ تدفعهم كالتي الأفراد في الكامنة المحركة القوة تلك ىي :الدوافع1.1-
 .البيئة بهذه ابؼتعلقة ابؼعلومات كتفستَ البيئة

 2:منها نذكر ابؼستهلك تصرؼ مراحل حسب دكافع عدة كىناؾ
 عن النظر بغض معينة خدمة أك سلع لشراء الأختَ ابؼستهلك تدفع التي الدكافع ىي :أولیة شراء دوافع1.1.1-

 خدمة أك سلعة بكو ابؼيلك أ بابغاجة الشعور تتضمن إذ فهي فيها، تباع التي الأماكن أك بؽا ابؼختلفة التجارية ابؼاركات
 .معينة

                                                           
1
 .75،ص  2009ابغامد،عماف، ،دار01 ط.المستهلك سلوكبؼنصور، نصرا كاسر  -
 .13،ص 2002 للنشر،عماف، كائل دار ،2 ،ط.استراتیجي مدخل المستهلك سلوكعبيدات، إبراىيم بؿمد -2
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 السلع من معينة ماركة شراء إلذ النهائي ابؼستهلك تدفع التي ابغقيقية الأسباب ىي :انتقائي شراء دوافع 2.1.1-
 ابؼختلفة ابؼاركات كعيوب مزايا بتُ مقارنات إجراء تتطلب الانتقائية الشراء دكافع فإف كعليو الأخرل، ابؼاركات دكف

 .السوؽ في للبيع ابؼعركضة
 شرع أني فهي الشرائية كتصرفاتو ابؼستهلك سلوؾ مراحل من الأخرل ابؼرحلة أما :لتعاملیة الشراء دوافع3.1.1-
 برديد عملية أنها أم طلباتو كتلبية حاجتو إشباع في منها للاستفادة بسهيدا السلعة كبسلك الفعلي في الشراء ابؼستهلك

 1التجارية ماركاتها حدد كأف سبق التي كابػدمات السلع من حاجتو على ابؼستهلك منو سيحصل الذم ابؼتجر
 خلالو من يحاكؿ مسلكا يسلك لاف الفرد يدفع النقص كىذا بالنقص، الشعور عن عبارة ىي :الحاجات-2ـ  1
 .بغاجة إشباعا أك النقص ىذا سد
 من عليو يحصل ما كتفستَ كتنظيم باختبار بفضلها الفرد يقوـ التي العملية ذلك بأنو الإدراؾ يعرؼ :الإدراكـ  3ـ  1

 .2بو المحيطة الأشياء عن كاضحة صورة لتكوين معلومات
 للأنشطة ملاحظاتو أك خبراتو تأثتَ برت الاستجابة بكو الفرد سلوؾ في ابؼتغتَات ىو التعلم :التعلمـ  4ـ  1

 نتيجة كتصرفاتو سلوكو في تغيتَ إلذ أدل كلما اكبر كبذربة خبرة اكتسب كلما الفرد أف التعريف كيدؿ ىذا. التسويقية
 3.كابػبرة التجارب بؽذه

 الخارجیة المؤثراتـ  2
 بدقتضاىا يتم التي العملية كىي للمستهلك، الاجتماعية التنشئة عملية في ىاما دكرا الأسرة تلعب :الأسرةـ 1ـ  2

 في يتصرؼ أف على تساعد التي كالابذاىات كابؼعرفة ابؼهارات تلك اكتساب كيفية كصغتَ مبكر سن في الأفراد تعلم
 4.كناضج كاعي كمستهلك السوؽ

 يتم الغالب في الشراء قرار أف كما كالاستهلاكي الشرائي أفرادىا سلوؾ على كبتَ تأثتَ للأسرة أف ابؼعركؼ كمن
 أخذ ىذا بعتُ الإعتبار. التسويق رجاؿ على يتوجب كبالتالر الزكجة أك الزكج جانب نم ابزاذىم

 التفاعل أك التبادؿ أنواع من نوع ينهمب يحدث قد أكثر أك شخصتُ ىي ابعماعة  :المرجعیة الجماعاتـ  2ـ  2
 مرجعا أك ىيكلا تشكل ابؼرجعية ابعماعات فاف التسويق نظر كجهة بصيعا، كمن بؽم مشتًكة أك فردية أىداؼ لتحقيق
 5 .الاجتماعية ابعماعات بـتلف أك العائلة من أفراد ىؤلاء يكوف كقد الشرائية قراراتهم في للأفراد

 لمجتمع انتمائو نتيجة الفرد عليها يحصل التي كالتقاليد كالقيم كابؼعايتَ كابؼعتقدات ابؼعارؼ من بؾموعة :الثقافةـ  3ـ  2
 فإف الأكقات اغلب كفي الفرد فيها يعيش التي الثقافة بخصائص كيتأثر تكوف فهو الفرد سلوؾ على الثقافة كتؤثر ،معتُ

                                                           
 .30،ص نفس ابؼرجع السابقعيسى، بن عنابي - 1
 . 181،ص1998،مصر،ة، الإسكندريابعامعية الدار.)مدخل بناء المهارات (السلوك التنظیميماىر، ابضد-2
3

 .18 ،ص  2000،الأردف، زيعكالتو  النشر دار.)مدخل كمي وتحلیلي (المستهلك سلوكيوسف، الصميدعي،ردينو جاسم بؿمود -
 .22،صنفس ابؼرجع السابقعيسى، بن عنابي - 4
 .129 ،ص2009بػضر،باتنة، ابغاج ماجستتَ،ابعزائر،جامعة رسالة.مدى تأثیرا لإعلان على سلوك المستهلكإكراـ، مرعوش -5
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 يعيش التي البيئة تناسب معينة ثقافية كأراء معتقداتو تأثتَ برت كاقع انو يدرم لا فهو معينة بطريقة يتصرؼ حتُ الفرد
 . أخرل بؾتمعات بثقافة اتصل ك ثقافتو نطاؽ عن خرج إذا إلا معتقداتو لتغتَ الفرصة لو تتاح لا كقد فيها

 لدى المستهلك  الشرائي السلوكالثالث: الفرع
 قرار الشراءابزاذ أنواع السلوؾ الشرائي لدم ابؼستهلك ك مراحل الفرع تناكلنا في ىذا 

 لدى المستهلك ئيالشرا السلوكأنواع  ـ  1
 كللقياـ ،كابؼستقبلية ابغالية كرغباتو حاجاتو تشبع التي ابؼنتجات من العديد على ابغصوؿ لعاـ بشك ابؼستهلك يحاكؿ

 يختلف الشرائي سلوكو في ابؼستهلك بذلو الذم )الذىتٍ ك البدني( هدابع إف .معتُ سلوؾ يدارس فإنو بذلك،
 معجوف راءلش ابؼبذكؿ ابعهد في اختلاؼ ىنالك مثلان ( لو بالنسبة ابؼنتج ىذا كأهمية بابؼنتج اىتمامو درجة باختلاؼ

 للسلوؾ أنواع ثلاثة بتُ التمييز يدكن كعليوعقار( بشراء مقارنة أسناف
 :1فيمايلي بصابؽاإ كنيد ستهلكابؼ لدل الشراء لسلوؾ أنواع أربعة  ناؾى
 القوم بالشموؿ تتسم مواقف في للمستهلك الشراء سلوؾ عند السلوؾ ذاى يكوف:ركبالم الشراء سلوك ـ 1ـ  1

 .التجارية للعلامات عنويةابؼ الإختلافات كإدراؾ الشراء، في للمستهلك
 في قلة مع لكن مرتفع بشموؿ تتسم التي واقفابؼ في ستهلكبؼا سلوؾ وى :التنافر قلیل الشراء سلوكـ  2ـ  1

 .ختلفةابؼ التجارية العلامات بتُ دركةابؼ الاختلافات
 من كقلة للمستهلك بـفض بشموؿ تتسم التي واقفابؼ في شراء كسلوؾ ق:للعادة طبقا الشراء سلوكـ  3ـ  1

 .التجارية للعلامات دركةابؼ عنويةابؼ الاختلافات
 للمستهلك بـفض بشموؿ تتسم التي فواقابؼ في ستهلكابؼ شراء وسلوؾى :للتنوع الساعي الشراء سلوكـ  4ـ  1

 .2التجارية للعلامات معنوم مدركة اختلافات مع لكن

 مراحل إتخاذ القرارـ  2
ثم توسعت الدراسات اللاحقة بناءن  ،1910قُدمت مراحل عملية قرار ابؼشتًم أكؿ مرة بواسطة جوف ديوم في عاـ 

3:، كىذه ابؼراحل ىي1968على اكتشاؼ ديوم الأكلر لسلوؾ ابؼستهلك في عاـ 
 

 بالمشكلة / الحاجةالاعتراف ـ  1ـ  2
الاعتًاؼ بابؼشكلة / ابغاجة ىي ابػطوة الأكلذ كالأكثر أهمية في قرار الشراء. إذ لا يدكن شراء منتج ما دكف الاعتًاؼ 

، أك ابؼنبهات ابػارجية )مثل الدعاية (كالعطش ابعوع بابغاجة إليو. يدكن أف تنشأ ابغاجة عن ابؼنبهات الداخلية )مثل
أف الاحتياجات مرتبة ضمن التسلسل ابؽرمي ككفقنا لتسلسل ماسلو ابؽرمي للاحتياجات، فقط  أبراىاـ ماسلو يقوؿ 

                                                           
1

 .220، ص2008ريخ،السعودية،بؼ ،دارا 1 ،جسرور مىیإبرا علي سرور تعريبالتسويق، سیاساترمستننج،أ  كوتلر،جارم فليب -

 137ػ  136، ص,ص 199 الإسكندرية، صامعية،بؼ الدار.التسويق،السيد إساعيل-2
3

 .145،صنفس ابؼرجع السابقعيسى، بن عنابي -

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%88%D8%B9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%88%D8%B9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D8%B7%D8%B4
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D8%B7%D8%B4
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%87%D8%A7%D9%85_%D9%85%D8%A7%D8%B3%D9%84%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%87%D8%A7%D9%85_%D9%85%D8%A7%D8%B3%D9%84%D9%88
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أما ابؼشكلة فيجب أف تكوف  ،ليةعندما يستوفي الشخص احتياجاتو في مرحلة معينة، يدكنو الانتقاؿ إلذ ابؼرحلة التا
 .ىي ابؼنتجات أك ابػدمات ابؼتاحة

 البحث عن المعلوماتـ  2ـ  2
مرحلة البحث عن ابؼعلومات ىي ابػطوة الثانية التي يتخذىا العملاء بعد إدراكهم للمشكلة أك ابغاجة كذلك بؼعرفة 

الداخلية كابػارجية لتحديد مصادر ابغل الأفضل. كىنا يكمن جهد ابؼشتًم في البحث ضمن بيئات العمل 
لقد قطع بؾاؿ ابؼعلومات شوطنا كبتَنا خلاؿ الأربعتُ عامنا ابؼاضية، كمكّن  ،ابؼعلومات ابؼتعلقة بقرار الشراء كمراقبتها

يدكن للمستهلكتُ الاعتماد على الوسائط ابؼطبوعة ك / أك ابؼرئية ك  إذ  ،من اكتشاؼ ابؼعلومات بشكل أسهل كأسرع
 .لصوتية للحصوؿ على ابؼعلومات التي يريدكنها/ أك ا

 تقییم البدائلـ  3ـ  2
يقيّم ابؼستهلكوف في ىذه ابؼرحلة، ابؼنتجات / العلامات التجارية ابؼختلفة على أساس الاختلافات في صفات ابؼنتج، 

تتأثر ىذه ابؼرحلة بشدة بدوقف ابؼستهلك، إذ يضع ابؼرء في  ،كما إذا كانت برقق الفوائد التي يبحث عنها العملاء
ذىنو: إما الإعجاب أك عدـ الإعجاب بأحد ابؼنتجات، أك الابقذاب بكوه أك الابتعاد عنو. أما العامل الآخر الذم 

وؼ يقُيّم يؤثر على عملية التقييم ىو درجة التًدد فعلى سبيل ابؼثاؿ، إذا كانت درجة التًدد لدل العميل عالية، س
 .عددنا كبتَنا من العلامات التجارية؛ أما إذا كانت منخفضة، فسوؼ يقُيّم علامة بذارية كاحدة فقط

 قرار الشراءـ  4ـ  2
(، يدكن تشويش قرار الشراء 2009ىذه ىي ابؼرحلة الرابعة، التي يحدث عندىا الشراء. ككفقنا لكوتلر ككيلر ككوشي )

كمستول الامتثاؿ أك القبوؿ بؽا. فعلى سبيل ابؼثاؿ، بعد   فعل العملاء الآخرين السلبية،النهائي بعاملتُ، هما: ردكد 
)كامتَا رقمية ذات عدسة  80ابؼركر بابؼراحل الثلاث ابؼذكورة أعلاه، يختار العميل شراء كامتَا من نوع نيكوف دم 

ر، يدنحو ردكد فعل سلبية حوؿ ىذه كمع ذلك، يقرر تغيتَ خياره لأف صديقو، كىو أيضنا مُصوّ  ،أحادية عاكسة(
بيع  الكامتَا. ثانينا، قد يُشوّش قرار الشراء بسبب الظركؼ غتَ ابؼتوقعة، مثل: فقداف الوظيفة ابؼفاجئ أك إغلاؽ متجر

 .بالتجزئة

 سلوك ما بعد الشراءـ  5ـ  2
باختصار يقارف العميل ابؼنتج بتوقعاتو ابػاصة فهو إما راضٍ أك غتَ  ،تعد ىذه ابؼرحلة نقطة حابظة للاحتفاظ بالعملاء

، كبشكل  راضٍ. كىذا يدكن أف يؤثر بشكل كبتَ على عملية ابزاذ القرار لعملية شراء بفاثلة من نفس الشركة مستقبلان
لاء للعلامة التجارية، فإذا كاف العملاء راضتُ ىذا يعتٍ الو  ،رئيسي في مرحلة البحث عن ابؼعلومات كتقييم البدائل

كنتيجة لذلك، فإف الولاء  ،كغالبنا ما يجتازكف مرحلة البحث عن ابؼعلومات كتقييم البدائل بسرعة أك قد يتخطونها بسامنا
 .للعلامة التجارية ىو ابؽدؼ النهائي للعديد من الشركات

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%B2%D8%A6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%B2%D8%A6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%B2%D8%A6%D8%A9
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شعوره بالرضا أك عدـ الرضا، كفي ىذه سينشر العميل ردكد فعل إيجابية أك سلبية حوؿ ابؼنتج، كذلك اعتمادنا على 
ارتباؾ ) ابؼعرفي التنافر أيضنا لديناء،ابؼرحلة، يجب أف تتواصل الشركات بشكل إيجابي مع العملاء في مرحلة ما بعد الشرا

ابؼستهلك( كىو أمر شائع في ىذه ابؼرحلة؛ إذ غالبنا ما يدر العملاء بدشاعر التوتر أك القلق النفسي بعد الشراء 
 .كيتساءلوف: ىل ابزذت القرار الصحيح؟ ىل ىذا خيار جيد؟... إلخ

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B1_%D9%85%D8%B9%D8%B1%D9%81%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B1_%D9%85%D8%B9%D8%B1%D9%81%D9%8A
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 ةیالأدبیات التطبیقالمبحث الثاني: 
قة بها فقد تم ابقتُ في بؾاؿ دراستنا بؼا لو علاسيتم التطرؽ إلذ بعض ما توصل إليو الباحثتُ السفي ىذا ابؼبحث 

مرتبتُ حسب ابغداثة أك بدا يعرؼ  الأكؿ تم التطرؽ إلذ دراسة سابقة كىمطلب ابؼتقسمو إلذ مطلبتُ رئيسيتُ، 
 .بقة ك كفركضهاكابؼطلب الثاني تناكلنا فيو تعليق على الدراسات السا تٍبالإطار الزم
 ول: الدراسات السابقة المطلب الأ

حظيت قضية الإسكاف بالعديد من البحوث كالدراسات، كلعل ذلك يعكػس مدل أهميتها لكونها من أىم القضايا 
 إلذ الدراسات السابقة التالية: ، كفي ىذا ابؼطلب تطرقنا فيوالتنموية التي تواجو المجتمعات البػشرية كافة

 2005مدينة الملك عبد العزيز للعلوم التقنیة التي قام بها لعريقي و آخرون سنة دراسة ـ  1
 تقدير أعدادبرت عنواف  2005ىذه الدراسة قاـ بها الباحث بسيم قائد العريقي ك بؾموعة من الباحثتُ في سنة 

 بؼركز الوطتٍ للتطوير التقتٍاحيث بست في ، كمساحة كنوع ابؼساكن في ابؼملكة العربية السعودية للعشرين سنة القادمة
 .ابؼملكة العربية السعوديةفي ابؼتواجد مقرىا في  دينة ابؼلك عبد العزيز للعلوـ كالتقنيةالتابع بؼ

 كاىتمت الدراسة بتقدير أعداد كمساحة كنوع ابؼساكن في ابؼملكة العربية السعودية للعشرين سنة القادمة حتى عاـ
 ـ  2025ىػ / 1445

 الدراسة:ىدف ـ  1ـ  1
كىدفت الدراسة إلذ التعرؼ على خصائص ابؼساكن كآراء السكاف كتطلعاتهم حوؿ السكن في ابؼملكة العربية 

. تقدير أعداد كمساحة الدراسة بصيع مناطق ابؼملكةالسعودية كذلك بالتًكيز على مساحة كنوع ابؼساكن كشػملت 
 .كنوع ابؼػساكن ابعديػدة ابؼطلوبة بؼختلف مناطق ابؼملكة

 نتائج الدراسة:ـ  2ـ  1
 كتوصلت الدراسة إلذ أىم النتائج التالية

إف الوضع السياسي كالأمتٍ على الصعيد المحلي كالإقليمي كالعابؼي من أىم العوامل ابؼؤثرة على الطلػب علػى - 1
 .الاجتماعيةابؼػساكن كالمحػدد لأنواعهػا كأحجامها، كذلك لتأثتَه ابؼباشر على الاقتصاد كالنواحي 

 .أف ىناؾ إمكانية لإحداث تغيتَات على نمط ابغياة الاجتماعيػة كنوعيػة ابؼساكن–2
أف ىناؾ حاجة ماسة لتطوير القوانتُ ابؼنظمة للبناء بدا يجعلها قادرة على الوصوؿ إلذ نوعيات من ابؼساكن - 3

 .ليةالعصرية التي تناسب متطلبات الأسرة كتعكس في الوقت نفسو ابؽوية المح
اتضح استمرار التباين الإقليمي بتُ ابؼناطق في التًكيبة السكانية ، كعػدـ تطبيق سياسات السعودية بالدرجة  4-  

  .نفسها نتيجة مدل حاجة ابؼناطق للأيدم العاملة الوافدة لدفع عجلة التنمية مع تراجع معدلات ابػصوبة
 .سيةاللمملكة فيكػل فتػرة بط توقعت الدراسة زيادة الطلب على ابؼساكن ابعديدة-  5
 .ضركرة إعادة بناء ابؼساكن القائمة كالاستفادة من مواقعها كأعدادىا-  6

 .توقعت الدراسة تناقص أعداد ابؼساكن الشعبية في ابؼملكة7-



 الأدبیات النظرية و التطبیقیةلأول                                                                        الفصل ا

22 
 

 .يتوقع استمرار زيادة الأعداد التًاكمية للشقق بعميع مناطق ابؼملكة8-
 .التًاكمية للفللتوقعت الدراسة زيادة الأعداد - 9

ابؼػستقل كابغديث كالذم يتميز بصغر مساحة   Duplexارتفاع الطلب على السكن ابؼتلاصق الػدكبليكس 10-
 الأرض كالتكلفة

حددت الدراسة مساحة الأراضي السكنية ابؼطلوبة للمػساكن ابعديػدة بابؽكتار في كل منطقة إدارية في كل  11 –
بسبب الزيادة في  زيػادة ابؼساحة السكنية ابؼطلوبة في كل فتًة عن الفتًة التػي سػبقتها، كذلػكسية، كتؤكػد علػى افتًة بط

  .عدد السكاف، ككانت أعلى ابؼناطق التػي برتػاج إلػي أراضي سكنية ىي منطقة مكة ابؼكرمة تليها منطقة الرياض
سكاف مستقبلا بإعطائها الأكلوية في قركض تؤكد الدراسة أهمية تشجيع الأسرة ابؼمتدة من خل السياسات الإ-  12

صندكؽ التنمية العقػارم، كذلػك بؼساهمتها الفاعلة في نسبة تقليل الطلب على ابؼػساكن ابعديػدة حيػث ساهمت بتقليل 
 .% في القرل 26.5في ابؼدف ابؼتوسطة، كبنسبة  % 27%في ابؼػدف الرئيػسة، كبنػسبة  12الطلب ابغالر بنسبة 

 2007ديو للإسكان الخیري عام لمؤسسة الملك عبد الله بن عبد العزيز لوا دراسة ـ  2
برت ككانت الدراسة  2007ىذه الدراسة قاـ بها الباحث ماجد بن ىلاؿ الكسار  كبؾموعة من الباحثتُ سنة 

حيث بست ىذه الدراسة في مؤسسة ابؼلك عبد الله بن عبد ، كاقع الإسكاف التنموم في ابؼملكة كسػبل تطػويره عنواف
كىدفت إلذ التعرؼ على الواقع التنموم في ابؼملكة العربية السعودية العزيز لوالديو للإسكاف ابػتَم ابؼتواجد مقرىا 

  .للإسكاف فػي ابؼملكػة مػن خػلاؿ مشاريع الإسكاف ابػتَية ابؼنتشرة في مناطق ابؼملكة
 الدراسةنتائج ـ  1ـ  2

كتنوعت النتائج التي توصلت بؽا الدراسة إلذ نتػائج تهػتم بابعوانػب الاجتماعية، كأخرل تهتم بابعوانػب الاقتػصادية، 
ضركرة توفتَ : كثالثػة تهػتم بابعوانػب العمرانية. فبالنسبة لأىم النتائج ابؼرتبطة بابعوانب الاجتماعية فقد بسثلت فػي

سكاف التنموم كأهمية بذنب صػبغ ابؼشركع بصفات ترتبط بإسكاف الفقراء، كضركرة تنظيمات اجتماعية داخل الإ
بذنػب بسليػك الوحػدات للمستفيدين حتى لا يتم بيعها كابؼتاجرة بها. أما بخصوص النتػائج ابؼرتبطػة بابعوانب الاقتصادية 

 التالر:فكاف من ابؼهم التًكيز على 
كأما ما يتعلق بابعوانب  الإنشاء.مراعاة قابلية ابؼواقع للنمو إضافة إلذ أهمية ما يرتبط بعوامل كتقنيات التًشيد في 

 الاقتصادية فكانت أىم النتائج ما يلي : 
ضركرة تكامل ابؼرافق كابػدمات كأهمية ابؼركنة في تصميم ابؼباني كالعمػل ابعػاد علػى معرفػة رغبات ابؼستفيدين 

الاجتماعية، إضافة إلذ التًكيز على ضبط ابعودة في تنفيذ ىػذه احتياجاتهم كتلبيتهػا، كضػركرة تػوفتَ ابػػصوصيةك 
  .الإسػكانات التنموية
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 2008دراسة الشیحة عام  ـ  3
خصائص ابؼسكن كتوجهات  كانت ىذه الدراسة برت عنوافالباحث الشيحة عدناف عبد الله  قاـ بها الدراسة ىذه 

كالتي تم نشرىا في بؾلة جامعة الشارقة في العلوـ الإنسانية ك الإجتماعية، المجلد ، السكاف فػي ابؼملكػة العربية السعودية
 .35صػ  279ػ  245، ص ص  2008أكتوبر  31الصادرة في تاريخ  03، عدد 05

اكن كاستطلاع آراءىم كتطلعاتهم حوؿ الػسكن فػي كىدفت الدراسة إلذ التعػرؼ علػى خػصائص الػسكاف ابؼس .
ابؼملكػة العربيػة السعودية كما ىدفت على التعرؼ على مساحة كأنواع ابؼساكن كابػػصائص الديدغرافية لسكاف مناطق 

 .ابؼملكة الػثلاث عػشرة ككػذلك الوقػوؼ علػى احتياجاتهم كرغباتهم حوؿ مساكن ابؼستقبل
 نتائج الدراسة:ـ  1ـ  3

  :كخلصت الدراسة إلذ النتائج التالية
ارتبط الطلب على بعض أنواع ابؼساكن بدستول دخل الأسرة، كلما ارتفع الدخل زاد الإقباؿ على السكن في - 1

 .الفلل، ككلما قل زاد الإقباؿ على السكن في البيوت الشعبية
 .لػو بفيزات الفلليقتًح تشجيع بناء البيوت ابؼتلاصقة لأف ىذا اؿ نوع مػن ابؼػساكن - 2
 .اتضح أف نصف ابؼساكن تم بناؤىا بتمويل ذاتي من مدخرات الأسر- 3
 يلاحظ ابؼبالغة في مساحة الأرض ابؼقاـ عليها ابؼساكن كالتي يهدر جزء منها على شكل ارتدادات- 4

 %.28 ألف ريػاؿ تػشكل قيمة الأرض منها 850000بلغ متوسط القيمة الإبصالية للمبتٌ السكتٍ 5-  
 توصیات الدراسة:ـ  2ـ  3

 :كما توصلت الدراسة إلذ التوصيات التالية
 .ضركرة خفض قيمة الراضي السكنية من خلاؿ تطوير سياسات كضوابط فاعلة للمنح ابغكومية- 1
سرعة إعادة النظر في أنظمة كسياسات البلدية ابؼتعلقة في تقسيمات قطع الأراضي كالعمل على تقليل مساحة - 2

 .لتقليل تكلفة السكن القطع
تشجيع القطاع ابػاص على ابؼشاركة في بناء ابؼساكن من خلاؿ تكػوين شركات تنمية عقارية مساهمة متخصصة - 3

 .في الاستثمار في بناء ابؼػساكن كبيعها بالتقسيط على السكاف
 .توفتَ مساكن مناسبة لسكاف بيوت الصفيح بحيث يعطوف الأكلويػة في السكن كابؼنح كالقركض أهمية- 4
لية للبناء كمراقبة ابعودة النوعية خصوصا للخرسانة ابؼسلحة حفاظا على السلامة ضركرة تطوير مواصفات بؿ- 5

 .كإطالة أعمار ابؼباني
 .كماء كبرستُ حالػة ابؼركر كإضاءة الشوارعأهمية رفع كفاءة ابػدمات العامة من كهرباء كىاتف - 6
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 2010دراسة جار الله و آخرون عام ـ  4

في ابؼملكة عوامل الرضا السكتٍ من الباحثتُ برت عنواف كبؾموعة قاـ بهذه الدراسة الباحث جار الله بخيت ابؼرم 
اىتمت ىذه الدراسة بتناكؿ كتقييم عوامل ، حيث بقسم ابعغرافيا كلية الأدب بجامعة ابؼلك سعودالعربية السعودية 

 الرضا السكتٍ لسكاف الإسكاف ابغكومي العاـ بابؼملكة العربية السعودية. 
 ىدف الدراسة:ـ  1ـ  4

كىدفت الدراسة إلذ قياس مػستول الرضا السكتٍ العاـ لسكاف ىذا الإسكاف ابغكومي كالتعرؼ على ابػػصائص 
ت إلػى جانػب التعػرؼ علػى ابػصائص ابؼعمارية كابؼكانية للوحدا ،كالاقتصادية لسكانوالديدوغرافية كالاجتماعية 

كما ىدفت الدراسة إلذ التعرؼ   الوحدات السكنية السابقة للسكاف، هػا بدثيلاتها فيالػسكنية فػي الإسػكاف كمقارنت
المجاكرة الإسكاف كمقارنتها بدثيلاتها في على ابػصائص التخطيطية كابؼكانية كابػدمية للمجاكرة )ابغارة( السكنية في 

 .كبرديد مدل علاقة ىذه ابػصائص بدستول الرضا السك ني العػاـ للػسكاف  السكنية السابقة للسكاف،
كاسػتخدمت الدراسة ابؼنهج الاستقرائي الكمي باستخداـ الطرؽ الإحصائية التحليلية لتحقيق أىداؼ الدراسة  

 .كالإجابة على تساؤلاتها
 نتائج الدراسة:ـ  2ـ  4

كتوصلت الدراسة إلذ نتائج مهمة ترتبط بتوجيو الاىتماـ الكافي عند إقامة مشاريع الإسكاف بػصائص ابؼسكن 
)مساحة ابؼسكن، مساحة الغرؼ، التصميم ابػارجي كالداخلي للمسكن (، كالاىتماـ بخصائص ابغارة 

لزمنية اللازمة للانتظار من أجػل ابغػصوؿ على القركض ابؼالية بالإضافة إلذ كضع آلية للتقليل من ابؼدة اابؼعمارية.
 .ابؼيسرة للبناء

 موقع الدراسة من ىذه الدراساتالمطلب الثاني:
العوامل ركزت ىذه الدراسات على عدة جوانب منها التعرؼ علػى نهاأمن خلاؿ الدراسات التي تطرقنا بؽا نلاحظ 

ككذلك كاقع الإسكاف ، و ابػصائص الديدغرافية للسكافسلوؾ ابؼشتًم العقاريالتي تأثر على  الإجتماعية ك الإقتصادية
الدراسات  ىذهاىتمت كما التنموم في ابؼملكػة، كسػبل تطػويره كتقدير أعداد كمساحة كنوع ابؼساكن في ابؼملكة،  

ككػذلك  ،بسوؽ الإسكاف في ابؼملكة العربية السعودية منجوانب ابؼشاكل ابؽيكلية كالتمويل كالإمكانات ابؼستقبلية
اقتػراح آليات ككسائل بسويل تساىم في توفتَ ابؼساكن كجعلها في متناكؿ الأسر، دكر صندكؽ التنمية العقارية كالبنوؾ 

ك ابؼناقشات ، حيت اعتمدت ىذه الدراسات على الإحصائيات ك التحليلات ابػاصػةالتجارية في بسويل بناء ابؼػساكن 
 .توزيعو على أفراد كل دراسةتم تصميمو على حسب كل دراسة  ك الإستبياف الذم  بإستعماؿ

العوامل التي تؤثر في قرار شراء  علىتناكلت جانب من جوانبها ك ىو التعرؼ  السابقة الدراسات كباقي دراستناك 
 ؾ الشرائيسلو ال تغيتَ في مدل تأثتَ ىذه العوامل إثبات الدراسة ذهى خلاؿ من حاكلناف،مدل تأثتَىا عليوك العقار 

 استمارة على كبتَة درجة الدراساتب الدراسةكباقي ىذه في عتمادالإ تم كقد ،في منطقة غرداية العقارم لمستهلكل
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 تم بحيث.شراء العقار ابذاه سلوكهم معرفة بغيةغرداية  دينةفي م  العقاريتُستهلكتُابؼ بؾموعة من إلذ موجهة استبياف
 طريق عن البيانات معابعة كتم بؼدينةفي ا  العقاريتُمستهلكتُمن  مفرد123على الاستبياف استمارة توزيع

 . spss v25برنامج

العقارم في ابؼنطقة  لمستهلكالعوامل ابؼؤثرة على السلوؾ الشرائي ل وأن إلذ الدراسة ىذه خلاؿ من التوصل تم فقد
 .الإقتصادية كحتى العوامل ابؼتعلقة بالعقارالعوامل الإجتماعية ك النفسية ك الشخصية ك  بإختلاؼ تهادرج بزتلف

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 الأدبیات النظرية و التطبیقیةلأول                                                                        الفصل ا

22 
 

 
 خاتمة الفصل:

دمج مصطلحتُ ىو عبارة عن في ضوء ما تعرضنا لو في ىذا الفصل ك الذم استخلصنا منو أف التسويق العقارم  
مهمتُ في عالد الأعماؿ، الأكؿ ىو التسويق: كيحتوم على أربعة عناصر:أف يكوف لديك منتج سواء كاف ىذا ابؼنتج 

ثم تقوـ بتسعتَ ىذا ابؼنتج أك ابػدمة، بالاتفاؽ ، أك غتَ ملموس” معنوم“ملموس، أك خدمة تقدمها كبالتالر يكوف 
 .بتُ البائع كابؼشتًم، كتضاؼ بؽا قيمة التًكيج كمكاف التوزيع

، كىناؾ خدمات عقارية “ارض، عمارة، فيلا، شقة، دكر.. كغتَىا ” ابؼنتجات العقارية كالتي قد تكوف كالثاني ىي
 .“ كخدمات الصيانة كالضماف التمويل العقارم، تقييم العقار” برتاج للتسويق مثل 

كبؼعرفة ىذه ابغاجيات ك الرغبات يجب  ،العقاريتُ ابؼستهلكتُورغبات على تلبية حاجاتالتسويق العقارم يعمل  حيث
، ك في السلوؾ الشرائي لو او العوامل ابؼؤثرة فيهىؤلاء ابؼستهلكين ابؼسوقتُ العقاريتُ بدراسة سلوؾمنتجوف ك على 

 العقار ك العوامل ابؼؤثرة فيو.كدراسة كذلك سوؽ 
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 لثانيالفصلا
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 تمهید

كالعوامل  العقارم ابؼستهلكسلوؾ بعد ما تطرقنا في ابعانب النظرم إلذ أىم العناصر ابؼرتبطة بالتسويق العقارم ك 
الذم حاكلنا الدراسة ابؼيدانية،سنتناكؿ في ىذا الفصل  الآفكالدراسات السابقة التي تناكلت ىذا ابؼوضوع، ابؼؤثرة فيو 

وصف بفيو قمنا فيو معرفة مدل تأثتَ العوامل ابؼؤثرة في القرار الشرائي للمستهلك العقارم في منطقة غرداية، ك الذم 
، كخطوات إعداد الدراسة، كالإجراءات ابؼتبعة للتحقق من صدؽ كثبات الدراسة كبرديد بؾتمع الدراسة ككصف العينة

، كبعد ذلك بؾموعة من الإختبارات للتحقق من الفرضية الرئيسية كالفرضيات الفرعيةكما احتول على ،الدراسة ةأدا
 خرجنا بدجموعة من النتائج ك التوصيات
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 طريقة إجراء الدراسة المیدانیةالمبحث الأول:

 تقسيم ىذا تمالدراسة التطبيقية، حيث  فيستعملة بؼدكات الأتمدة كابؼعبحث سيتم استعراض الطريقة ابؼىذا ا في
ختارة بؼستعملة الذم فيو ذكرت العينة ابؼالطريقة ا لذكؿ سيتم التطرؽ إلألب ابؼطففي ا تُرئيسي تُمطلب لذبحث إبؼا

 .يدانيةبؼالدراسة ا فياستعملت  تيدكات اللأفيضم ا نيطلب الثابؼا فيتمع الدراسة، أما بؾمن 
 مجتمع الدراسة والعینةاختیار المطلب الأول: 

بعد اختبار العينة التي تعتبر من ابػطوات و ،في كلاية غرداية العقار ابؼبتٍ للإسكاففي سوؽ تمع الدراسة بؾل مثكيت
ابؽامة في إجراء الدراسة ابؼيدانية على بؾتمع كبتَ، فقد يتعذر تطبيق الدراسة على بصيع أفراد المجتمع،  ككذلك نظرا 

الوقت كفي ىذه ابغالة يدكن اختيار عينة بفثلة لمجتمع الدراسة حتى يدكن بسثيلو ك ذلك على أساس أف لكبر العدد كقلة 
 العينةسوؼ توصلنا إلذ النتائج نفسها تقريبا لو أننا قمنا بإجراء الدراسة على المجتمع ككل.

تمع بؾمن  شخصا123العينة في كقد تم برديد العينة العشوائية البسيطة في ىذه الدراسة حيث تم حصر 
بشكل عشوائيوبست عملية التوزيع  هاعيتوز تم ف( فبعد التأكد من صدؽ كثبات أداة القياس ) الاستبياالدراسة،

تم 123استمارة من أصل 121بعد القياـ بجمع الاستبيانات ابؼوزعة بسكنا من استًداد  ،بالأسلوب ابؼباشر )باليد(
 ، ثمجابتهما على بؿور كامل من الدراسةإمع استبعاد استمارتتُ لعدـ % 98.37توزيعها، بنسبة استًجاع بلغت 

 .حصائية صحيحةإصوؿ على نتائج بغدؼ ابهزمة لاحصائية اللإختبارات الإقمنا با
 أما بالنسبة بؼتغتَات الدراسة فهي:

قرار شراء العقارات التابع ىو الذم نهدؼ في بحثنا إلذ فحص أثره على ابؼتغتَ ك العوامل ابؼؤثرة  ىو:المستقلمتغیر ال
 كيدكن التحكم فيو بهدؼ الكشف عن اختلاؼ أثر ىذا ابؼتغتَ بإختلاؼ الفئات التي ينتمي إليها.

 .قرار شراء العقارات، فهو من يقع عليو أثر العوامل ابؼؤثرة في قرار شراء العقارات ىو:التابعمتغیر ال
 التطبیقیةدوات المستعملة في الدراسة الأالمطلب الثاني: 

لتحقيق أىداؼ طبيعة البيانات التي يراد بصعها كعلى ابؼنهج ابؼتبع في الدراسة كجدنا أف الأداة أكثر ملائمة  بناءا على
، كذلك لعد توافر ابؼعلومات الأساسية ابؼرتبطة بابؼوضوع كبيانات منشورة، إضافة إلذ ىذه الدراسة ىي الإستبياف

ابؼقابلات الشخصية، كابؼلاحظة كعليو تم تصميم الإستبياف على الدراسات التي صعوبة ابغصوؿ عليها عن طريق 
 .تناكلت العوامل ابؼؤثرة ك قرار ابزاذ شراء العقار

، كقد تم تقديم ىذا إعداد الإستبياف ىو برديد بؿاكره، فتم ذلك إنطلاقا من فرضيات الدراسةبو في  ف أكؿ ما قمناإ
ابعنس، السن،  ع الدراسة لتليها معلومات تعريفية بابغالة الشخصية للمجيب بزصالإستبياف بفقرة تعريفية بدوضو 

 لة الإجتماعية، حجم العائلة، كمستول الدخل.اابؼستول التعليمي، ابؼهنة، القطاع الذم يعمل فيو المجيب، ابغ
 :كالآتيبار موزعة على بؿور  ع  23كما ضم تصميم الإستبياف

 04 إلذ العبارة 01: من العبارة المحور الأكؿػ 
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 07 إلذ العبارة05: من العبارة المحور الثانيػ 
 12إلذ العبارة08: من العبارة المحور الثالثػ 
 16إلذ العبارة13: من العبارة المحور الرابعػ 
 20إلذ العبارة  17: من العبارة المحور ابػامسػ 
 23إلذ العبارة21: من العبارة المحور السادسػ 

( 05كيتكوف ىذا ابؼقياس من بطسة )رؼ على كجهة نظر  مفردات العينة لإعتماد على مقياس ليكارت  للتع اتم كما
 :(01)كما يوضحو جدكؿ رقم ( 05( ك )01درجات تتًاكح بتُ )

( إلذ ابغياد، 03( إلذ عدـ ابؼوافقة، كالدرجة )02( إلذ عدـ ابؼوافقة الشديدة، كالدرجة )01) ةحيث تشتَ الدرج
 ( إلذ ابؼوافقة الشديدة.05( إلذ ابؼوافقة، كالدرجة )04كالدرجة )

 : درجات مقیاس لیكارت(01)الجدول رقم 
 05 03 03 02 01 الوزن النسبي

 موافق بشدة موافق بؿايد غتَ موافق غتَ موافق بشدة الرأي
 .540، ص 2007، دار ابػوارزـ العلمية للنشر ك التوزيع، الطبعة الأكلذ، SPSSمقدمة في الإحصاء الوصفي، والإستدلاليعبد الفتاح عز، المصدر:

 

   :ستبياف كما يليلإعداد ىذا اإ تمحيث 
 علومات؛بؼع البيانات كافيجمجل استخدامها أمن  لربياف أك إعداد استػ 
 ستبياف للتحكيم؛لإعرض اػ 
 ستبياف كتعديلو حسب ما يناسب؛لإراسة استقصائية ميدانية أكلية لإجراء دػ
 زمة للدراسة؛لامع البيانات البعفراد العينة أستبياف على بقية لإتوزيع اػ 
 .ستبيافلإجابتهم على اإكماؿ إ تُح لذإ تُستجوببؼار الرد من اانتظػ 

برليل البيانات التي تم بصعها فقد تم إستخداـ لعديد من الأساليب الإحصائية ابؼناسبة كلتحقيق أىداؼ الدراسة ك 
 V25(Statistical Package for the Social Sciences)الإحصائية للعلوـ الإجتماعية بإستخداـ ابغزـ

  SPSSV25يرمز لو بالرمز
 ختبارات التالية عن طريق برنامجلإاستخداـ ا تمدؼ الدراسة، بؽاستعملت للوصوؿ  تيحصائية اللإدكات الأا تُمن ب

 استخدمنا ما يلي: الأسالیب الإحصائیة الوصفیة :
 ػ استخراج التكرارات ك النسب ابؼئوية لكل عبار في الإستبياف.

ػ قياس ابؼتوسطات ابغسابية لكل عبارة في الإستبياف استنادا إلذ إجابات ك اختيارات أفراد العينة ابؼشار إليها في 
 .ابغسابي للمحاكر ابؼتغتَ ابؼستقلالإستبياف ك ابؼتوسط 

 ػ قياس الإبكراؼ ابؼعيارم بؼعرفة مدل ابكراؼ إجابات أفراد عينة الدراسة عن متوسطاتها ابغسابية.
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 مايلي استخدمناأسالیب الإحصاء الإستدلالي:
 ؛البياناتالثبات صدؽ ك للتأكد من درجة  :معامل ألفا كرونباخختبار إ -
كذلك بؼعرفة ىل البيانات تتبع التوزيع الطبيعي  (:Skewness& Kurtosisوالتفرطح ) الإلتواء ختبارإ 

 أـ لا.

يتم ابغكم من خلالو على مدل كجود : Durbin Watsonختبار استقلالیة الأخطاء العشوائیة إ 
 استقلاؿ في الأخطاء العشوائية.

 (.قرار شراء العقارات( على ابؼتغتَ التابع)العوامل ابؼؤثرةتقل ): كذلك لتحديد تأثتَ ابؼتغتَ ابؼسنحدارلإنموذج ا 
 لأفراد العینة و تحلیل الإستبیانالتحلیل الوصفي للخصائص الديمغرافیة المبحث الثاني:

في ىذا ابؼبحث سنطرؽ إلذ أىم النتائج  ابؼتوصل إليها في الدراسة عن طريق الإستبياف، حيت سنقسمو إلذ مطلبتُ  
 الأكؿ يتم فيو عرض نتائج الإستبياف، كالثاني سيتم فيو مناقشة ىذا الإستبياف.، رئيسيتُ

 المطلب الأول: عرض نتائج الإستبیان و تحلیلها
 ـ عرض نتائج الإستبیان1ـ  1

 بعض ابؼتغتَات.كابعداكؿ التالية تبتُ توزيع عينة الدراسة حسب     
 توزيع أفراد العینة حسب الجنس:ـ  1ـ  1ـ  1

 (: توزيع عینة الدراسة حسب متغیر الجنس02رقم )الجدول 

6351,2

6048,8

123100,0

 .SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

أم  من أفراد عينة الدراسة%51.2حيث بلغت للذكورأف النسبة العالية من أفراد العينة ىي  (02رقم ) يبتُ ابعدكؿ
 :.كىذا ما يوضحو الشكل ابؼوالر  افرد 60، ما يعادؿ%48.8الإناث، في حتُ بلغت نسبة فردا 63ما يعادؿ 
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 (: توزيع أفراد العینة حسب الجنس01الشكل رقم )
 
 

 
 Excelبالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبرنامج  المصدر:    

 توزيع أفراد العینة حسب المستوى التعلیميـ  2ـ  1ـ  1
 (: توزيع عینة الدراسة حسب المستوى التعلیمي03الجدول رقم )

 %النسبة المئوية التكرار المستوى التعلیمي 

 1,6 2 متوسط كاقل

 29,3 36 ثانوم

 51,2 63 جامعي

 17,9 22 دراسات عليا

 100,0 123 المجموع

 .SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

 ىي الكبرل الفئة كجدنا دراسية مستويات ربعأ إلذ العينة ابؼدركسة قسيمم تت( يتضح أنه03من خلاؿ ابعدكؿ رقم )
 ابؼتضمنة عليمي ثانومت لمستو  تليها ،ثم % 51.5أم بنسبة فردا 63 من ابؼتكونة ك جامعي مستول لديها التي

 ادفر  22 فيها التي دراسات عليا تعليمي مستول لديها التي الفئة تأتي ثم، % 29.3 بنسبة ادفر 36ػػل
،  %1.6كانت تتضمن فردين فقط بنسبة   قلمتوسط أك أ تعليمي مستول بؽا التي فئةال أف حتُ في ،%17.9بنسبة

 :الشكل ابؼوالر كما يوضحو
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 (: توزيع أفراد العینة حسب المستوى التعلیمي 02الشكل رقم )
 

 
 Excelبالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبرنامج  المصدر:  

 توزيع أفراد العینة حسب العمر ـ  3ـ  1ـ  1
 (: توزيع عینة الدراسة حسب السن04الجدول رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الفئة العمرية 
20-29 64 52,0 

 34,1 42 من 30-39
40-49 10 8,1 
 5,7 7 50أكبر من 
 100,0 123 المجموع  

 SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

  الفئة أف بقد حيث عمرية فئات إلذ أربعة ابؼدركسة العينة أفراد تقسيم تم ( يتضح أنو04من خلاؿ ابعدكؿ رقم )
 بدا سنة39ك 30 مابتُ الفئة تليها ثم ،%52 بنسبة كىذا فردا 64 يعادؿ بدا الأكلذ ابؼرتبة برتل سنة 29ك 20بتُ

 ،% 8.1بنسبة أفراد 10بسثل التي سنة49ك40 مابتُ الفئة بعدىا ثم العينة، من %34.1بنسبة مأ  فردا 42 يعادؿ
كما يوضحو الشكل   %5.7 تونسب ما أم فرادأ 7 في تضمنت التي سنة50 فوؽ ما الفئة جاءت ختَالأ في ك

 ابؼوالر:
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 (: توزيع أفراد العینة حسب العمر03الشكل رقم )

 Excelبالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبرنامج   المصدر:

 توزيع أفراد العینة حسب المهنةـ  4ـ  1ـ  1
 (: توزيع عینة الدراسة حسب المهنة05جدول رقم )

 %المئوية النسبة التكرار الصنف المهني 
 1,6 2 تاجر

 73,2 90 موظف
 12,2 15 استاذ

 ,0 81 1 صناعي
 9,8 12 عامل مهني

 2,4 3 أخرى
 100,0 123 المجموع 

 .SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:
قسم مهنة  أقساـ حيث كاف بطسةبؼهنة إلذ  حسبا الدراسة عينة يعتوز ( يتضح أنو تم 05من خلاؿ ابعدكؿ رقم )

، %12.2فرادا بنسبة  15، كيليو قسم الأساتذة بتعداد %73.2فردا أم بنسبة  90 ابؼوظفتُ أكبر تعدادا كتضمن
أفراد أم  03مهن أخرل بتعداد ، كيليو قسم%9.8فردا أم بنسبة  12كيليو قسم مهنة العماؿ ابؼهنيتُ بتعداد 

الصناعيتُ حيث تضمن ، ك يليو قسم%1.6( أم بنسبة02جار بتعداد فردين )، ك يليو قسم مهنة الت%2.4بنسبة 
 كما يوضحو الشكل ابؼوالر:%0.81بنسبة  (01) فردا كاحدا
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 : توزيع أفراد العینة حسب المهنة(04)الشكل رقم 

 Excelكبرنامج  بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف المصدر:

 توزيع أفراد العینة حسب القطاع ـ  5ـ  1ـ 1
 توزيع العينة على حسب القطاع يوضح ابعدكؿ ابؼوالر 

 القطاع(: توزيع عینة الدراسة حسب 06جدول رقم )

  %النسب المئوية التكرار القطاع 
 96,7 119 عام

 3,3 4 خاص
Total 123 100,0 

 . SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:
بينما  ،%96.7فردا بنسبة  119أف القطاع العاـ ىو أكبر تعداد حيث تضمن ( 06رقم )نلاحظ من ابعدكؿ 

 كما ىو موضح في الشكل ابؼوالر:%3.3( أفراد بنسبة 04القطاع ابػاص تضمن أربعة )
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 توزيع أفراد العینة حسب  القطاع(: 05الشكل رقم )

 
 Excelكبرنامج  بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف المصدر:

 توزيع أفراد العینة حسب الحالة الاجتماعیة  ـ  6ـ  1ـ  1
 توزيع أفراد العينة على حسب ابغالة الإجتماعيةيوضح ابعدكؿ ابؼوالر 

 الاجتماعیة(: توزيع عینة الدراسة حسب الحالة 07جدول رقم )
  %النسب المئوية التكرار الحالة الاجتماعیة  

 62,6 77 متزوج
 31,7 39 اعزب
 2,4 3 مطلق
 3.3 4 أرمل

Total 123 100 
 . SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

فردا بنسبة  77تعدادا حيث تضمنت ابغالة الإجتماعية متزكج ىي أكبر (07رقم ) نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ
، ثم ابغالة الإجتماعية أرمل بتعداد أربع %31.7فردا بنسبة  39كتليها ابغالة الإجتماعية أعزب بتعداد  62.6%

كما ىو %2.4( أفراد بنسبة 03ك آخر حالة إجتماعية ىي حالة مطلق بتعداد ثلاث ) %3.3بنسبة  (أفراد04)
 موضح في الشكل ابؼوالر:
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 (: توزيع أفراد العینة حسب  الحالة الاجتماعیة06الشكل رقم )

 

 
 Excelكبرنامج  بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف المصدر:

 
 توزيع أفراد العینة حسب حجم العائلة  ـ  7ـ  1ـ  1

 حجم العائلة توزيع أفراد العينة على حسبيوضح ابعدكؿ ابؼوالر 
 ئلةاالدراسة حسب حجم الع(: توزيع عینة 08جدول رقم )

 التكرار حجم العائلة  
 28 فأقل 3
 31 5-4من 

 28 5أكثر من
 87 المجموع

 . SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

 أجاب على  السؤاؿ فقط ابؼتزكجتُ 
( 03الذين كاف حجم عائلاتهم أقل من ثلاثة)(تعادؿ في عدد أفراد العينة ابؼتزكجوف 08كؿ )نلاحظ من خلاؿ ابعد

ك يليهم أفراد العينة ابؼتزكجوف الذين كاف حجم  فردا، 28( أفراد حيث كاف تعدادىم 05أفراد ك أكثر من بطسة )
 فردا. 31اد بتعداد ( أفر 05( ك بطسة )04عائلاتهم مابتُ أربعة )

 
 

77 

39 

3 

 توزيع أفراد العينة حسب  الحالة الاجتماعية   

 مطلق اعزب متزوج
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 توزيع أفراد العینة حسب الدخل  ـ  8ـ  1ـ  1
 مستول الدخلتوزيع أفراد العينة على حسب يوضح ابعدكؿ ابؼوالر 

 (: توزيع عینة الدراسة حسب الدخل09جدول رقم )
 %النسبة المئوية التكرار الدخل   
 6,5 8 20000أقل من 

 38,2 47 دج40000دج إلذ 20001
 43,1 53 دج60000لذ دج إ 40001
 8,1 10 دج80000لذ دج إ 60001
 4,1 5 دج80001أكبر من 
 100,0 123 المجموع 

 .SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:         

( بعض التفاكت في توزيع أفراد العينة تبعا بؼستول الدخل، حيث تقاربت نسبة الأفراد 09نلاحظ من ابعدكؿ رقم )
أفراد من أفراد العينة ابؼدركسة، ككاف عدد  8أم ما يعادؿ   %6.5دج إلذ نسبة 20000ذكم الدخل أقل من 

ك ، %38.2فردا أم ما يعادؿ نسبة  47دج 40000إلذ  دج20001الأفراد الذين ينتموف إلذ الفئة ذكم الدخل 
فردا ك كانت ىي أكبر  53دج كاف عددىم 60000لذ إدج  40001الأفراد الذين ينتموف إلذ فئة ذكم الدخل 

لذ دج إ 60001، ك أفراد الفئة الذين ينتموف إلذ ذكم الدخل %43.1الدخل الأخرل بنسبة تعادؿ  فئة بتُ فئات
، ككاف أفراد العينة الذين ينتموف إلذ فئة ذكم الدخل أكبر من %8.1أفراد أم بنسبة  10دج كاف عددىم 80000
 كما يوضحو الشكل ابؼوالر:  كىي أقل فئة بتُ الفئات الأخرل %4.1أفراد فقط بنسبة  5 دج80001
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 (: توزيع أفراد العینة حسب فئات الدخل07الشكل رقم )

 
 Excelكبرنامج  بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف المصدر:

 

 الأسالیب الإحصائیةتطبیق ـ  9ـ   1ـ  1
عن طريق الاستبياف تم استخداـ برنامج ابغزمة الإحصائية للعلوـ الاجتماعية  لتحليل البيانات التي تم بصعها     

(spss) :مع الاستعانة ببعض الأساليب الإحصائية التالية 
 مقیاس لیكرت: -أ 

(، كمن ثم تم تقسيمو على عدد خلايا ابؼقياس للحصوؿ على طوؿ ابػلية الصحيح 4=1-5تم احتساب ابؼدل )
ك تم إضافة القيمة إلذ أقل قيمة في ابؼقياس )الواحد الصحيح( كذلك لتحديد ابغد (، بعد ذل0.80=5/4أم )

 1الأعلى بؽذه ابػلية، كىكذا أصبح طوؿ ابػلية كما يلي:
 (: قیم المتوسطات الحسابیة10الجدول رقم )

 

 .541، ص2008، خوارزـ للنشر كالتوزيع، السعودية، SPSSعز عبد الفتاح، مقدمة في الإحصاء الوصفي كالاستدلالر باستخداـ  المصدر:
 

                                                           
1

 .545، ص8002، خوارزم للنشر والتوزيع، السعودية، SPSSعس عبذ الفتاح، مقذمة في الإحصاء الوصفي والاستذلالي باستخذام  
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 قیمتو المتوسط الحسابي
 منخفض جدا ( 1.80إلذ  1من )
 منخفض (2.60إلذ  1.81من )
 متوسط ( 3.40إلذ  2.61من )
 مرتفع (4.20إلذ  3.41من )
 مرتفع جدا  ( 5إلذ  4.21من )
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 صدق الاستبیان: -ب 
ثلاث ابؼشرؼ، إضافة إلذ بؾموعة من المحكمتُ  ستاذطريق عرضها على الأستبياف عن للتأكد من صدؽ فقرات الا

 ( أساتذة.03)
 ثبات الاستبیان:  -ت 

 ستبياف، تم احتساب معامل ابؼصداقية ألفا كركنباخلثبات بتُ الإجابات على أسئلة الإمدل توافر ا ختبارلإ
Cronbach’s Alpha النتائج في حالة إعادة تطبيق الأداة على ، كيشتَ الثبات إلذ إمكانية ابغصوؿ على نفس

، بقد نتائج 1فأكثر 0.6كتعتبر القيمة ابؼقبولة إحصائيا بؽذا ابؼعامل  1إلذ  0نفس ابؼستجوبتُ، كتتًاكح قيمة ألفا من 
 ألفا في الدراسة في ابعدكؿ التالر:

 (: نتائج ثبات الأداة باستخدام ألفا كرونباخ11الجدول رقم )
 درجة معامل ألفا كركنباخ عدد العبارات كتقسيماتها المحاكر

 0.634 4 العوامل ابػاصة بالعقار
 0.618 3 العوامل الشخصية

 0.634 5 العوامل النفسية
 0.641 4 العوامل الإجتماعية

 0.766 4 العوامل الثقافية:
 0.742 2 العوامل الإقتصادية

 .SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:
تم نزع  0.6قيمة معامل ألفا كركنباخ لمحاكر الاستبياف أف كل العبارات قيمتها كانت أكبر من  (11رقم )يبتُ ابعدكؿ 

أف بؿاكر  كمنو يدكن القوؿ 0.36كلذ من بعد العوامل الاقتصادية لكوف معامل الثبات كاف يساكم عبارة الأ
 الاستبياف تتمتع بدرجة عالية من الثبات.

 حساب صدق الاستبیان  -ث 

ىو معرفة مدل ارتباط كل عبارة مع الدرجة الكلية لكل بعد من أبعاد ابؼقياس كتستخدـ ىذه  تساؽ الداخليالإ
الوسيلة الإحصائية كمحك داخلي لقياس مدل صلاحية العبارات كمعرفة ما يقيسو الاختبار أك بدعتٌ آخر صدؽ 

 ابؼضموف. 

 :العوامل الخاصة بالعقارالاتساق الداخلي لبعد ـ  1ث ـ 
رتباط  ، حيث يكوف معامل الإليو كمستول الدلالةإتمي ارتباط العبارات بالبعد الذم تن ابؼوالر معاملاتيبتُ ابعدكؿ 

 0.05صغر من أsigحصائيا في حالة كوف مستول الدلالة إداؿ 
 

                                                           
1

 .536عس عبذ الفتاح، مرجع سابق، ص 
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 العوامل الخاصة بالعقار: معاملات ارتباط عبارات بعد (12) جدول رقم 

 

 مستوى الدلالة   معامل الارتباط  رقم العبارة 

682,تفضل أف تشتًم العقار ذك مساحة كاسعةػ 

ػ يجعلك التصميم الداخلي ك ابػارجي للعقار أكثر إصرارا على 
شرائو 

681

مراكز  من ابؼرافق العامة: مدارس، مراكز صحية، قرب العقارػ 
يشجعك على إقتنائو ...إلخالتسوؽ، الطرؽ، ابؼاء، الكهرباء،

,652

768,ػ قرب العقار من مكاف العمل يشجعك على شرائو

العوامل الخاصة بالعقار

.SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:
 

ارتباط إحصائيا  بؽاالعوامل ابػاصة بالعقار التي تنتمي إلذ بعديتضح أف كل العبارات ( 12رقم )خلاؿ ابعدكؿ من 
)أم بؽا علاقة بالدرجة الكلية للبعد كتراكحت معاملات الارتباط فيها بتُ  % 5بالبعد عند مستول الدلالة 

 0.05كاف أصغر من   SIGحصائيا لكوف إ( ، ككل معاملات الارتباط دالة 0.768ك 0.652)

 :العوامل الشخصیة الاتساق الداخلي لبعد ـ  2ث ـ 
رتباط  ليو كمستول الدلالة، حيث يكوف معامل الإإتمي ارتباط العبارات بالبعد الذم تن يبتُ ابعدكؿ ابؼوالر معاملات

 0.05اصغر من  sigحصائيا في حالة كوف مستول الدلالة إداؿ 
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 العوامل الشخصیة: معاملات ارتباط عبارات بعد  (13) جدول رقم

 

 مستوى الدلالة   معامل الارتباط  رقم العبارة 

ػ إف كضعك ابؼادم يسمح لك بشراء العقار حتى كلو ارتفع 
 سعره

,691

778, ػ إف نمط ابغياة ابؼعاصرة يدفعك إلذ ضركرة شراء العقار

786 إلذ المجازفة( تدفعك لشراء العقار ػ إف طبيعة شخصيتك )ميلك

العوامل الشخصیة

 .SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:
 

بؽا ارتباط إحصائيا  الشخصیةالعوامل  إلذ بعديتضح أف كل العبارات التي تنتمي ( 13رقم )من خلاؿ ابعدكؿ 
)أم بؽا علاقة بالدرجة الكلية للبعد كتراكحت معاملات الارتباط فيها بتُ  % 5بالبعد عند مستول الدلالة 

 0.05كاف أصغر من   SIGحصائيا لكوف إ( ، ككل معاملات الارتباط دالة 0.786ك  0.691)

 :العوامل النفسیة الاتساق الداخلي لبعد ـ  3ث ـ 
رتباط  تول الدلالة، حيث يكوف معامل الإليو كمسإتمي ارتباط العبارات بالبعد الذم تن يبتُ ابعدكؿ ابؼوالر معاملات

 0.05اصغر من  sigحصائيا في حالة كوف مستول الدلالة إداؿ 
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 النفسیة العوامل: معاملات ارتباط عبارات بعد  (14) جدول رقم

 

معامل  رقم العبارة 
 الارتباط 

 مستوى الدلالة  

ػ إف حاجتك للعقار ىي التي تدفعك لشرائو )للسكن أك الرفاىية ك 
 الإستجماـ(

 ػ تشتًم العقار بعد إقناع البائع لك

 ػ تشتًم العقار لمجرد كجود تزاحم حولو

لمجرد كجود عركض فتخاؼ أف تضيع الفرصة منك  ػ تشتًم العقار
 فقط

 ػ تشتًم العقار بدجرد ما كقعت عينك عليو
العوامل النفسیة  

.SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:
 

بؽا ارتباط إحصائيا بالبعد النفسيةالعوامل يتضح أف كل العبارات التي تنتمي إلذ بعد( 14رقم )من خلاؿ ابعدكؿ 
 0.237)أم بؽا علاقة بالدرجة الكلية للبعد كتراكحت معاملات الارتباط فيها بتُ ) % 5عند مستول الدلالة 

 0.05كاف أصغر من   SIGحصائيا لكوف إ( ، ككل معاملات الارتباط دالة 0.810ك 

 :العوامل الاجتماعیةالاتساق الداخلي لبعد ـ  4ث ـ 
رتباط  ليو كمستول الدلالة، حيث يكوف معامل الإإتمي ارتباط العبارات بالبعد الذم تن يبتُ ابعدكؿ ابؼوالر معاملات

 0.05اصغر من  sigحصائيا في حالة كوف مستول الدلالة إداؿ 
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 جتماعیةلإا العوامل: معاملات ارتباط عبارات بعد (15)جدول رقم 

 

معامل  رقم العبارة 
 الارتباط 

 مستوى الدلالة  

 للعقار برأم أصدقائك ك زملائك في العمل عند شرائك ػ تتأثر

 قرار شراء العقار يكوف بدشاركة الأسرة ابزاذؾػ 

ىي التي  بيوت خاصةية الأسر ابعديدة من الأبناء في ستقلالا ػ إف
 .تدفعك لشراء العقار

 كالرغبة في تغيتَ ابؼنزؿ تدفعك لشراء العقار كبر حجم الأسرة ػ إف

العوامل الاجتماعیة

.SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

بؽا ارتباط إحصائيا الإجتماعيةالعوامل بعديتضح أف كل العبارات التي تنتمي إلذ ( 15رقم ) من خلاؿ ابعدكؿ 
)أم بؽا علاقة بالدرجة الكلية للبعد كتراكحت معاملات الارتباط فيها بتُ  % 5بالبعد عند مستول الدلالة 

 0.05كاف أصغر من   SIGحصائيا لكوف إ( ، ككل معاملات الارتباط دالة 0.714ك  0.597)

 :العوامل الثقافیةالاتساق الداخلي لبعد ـ  5ث ـ 
رتباط  تول الدلالة ، حيث يكوف معامل الإليو كمسإ تميارتباط العبارات بالبعد الذم تن يبتُ ابعدكؿ ابؼوالر معاملات

 0.05اصغر من  sigحصائيا في حالة كوف مستول الدلالة إداؿ 
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 الثقافیة العوامل: معاملات ارتباط عبارات بعد  (16) جدول رقم

 

معامل  رقم العبارة 
 الارتباط 

 مستوى الدلالة  

 يدفعك لشرائو من العائلة ك الأىلقرب العقار  ػ

من ناحية أفراد بؾتمعها إلذ تمي تنفي بيئة  أف تشتًم عقار فضلػ ت
كيرجع ذلك إلذ تقارب الأفكار ككجهات ابؼستول الثقافي كالتعليمي 

 بينكم النظر

ػ تفضل قبل أف تشتًم العقار أف تدرس ابؼنطقة جيدا ك تتعرؼ على 
 أىلها ك عاداتهم ك تاريخهم ك على ما يسعد الناس فيها كما يزعجهم

 ػ شراؤؾ للعقار يعتمد على اختيار ابعتَاف ذك بظعة ابعيدة

العوامل الثقافیة 

 .SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

بؽا ارتباط إحصائيا بالبعد الثقافيةالعوامل بعديتضح أف كل العبارات التي تنتمي إلذ ( 16رقم )من خلاؿ ابعدكؿ 
 0.714)أم بؽا علاقة بالدرجة الكلية للبعد كتراكحت معاملات الارتباط فيها بتُ ) % 5عند مستول الدلالة 

 .0.05كاف أصغر من   SIGحصائيا لكوف إ( ، ككل معاملات الارتباط دالة 0.796ك 

 :العوامل الاقتصادية الاتساق الداخلي لبعد ـ  6ث ـ 
رتباط  الإ، حيث يكوف معامل ليو كمستول الدلالةإتمي ارتباط العبارات بالبعد الذم تن ابعدكؿ ابؼوالر معاملاتيبتُ 
 0.05اصغر من  sigحصائيا في حالة كوف مستول الدلالة إداؿ 

 
 
 



 لثاني                                                                                 الدراسة المیدانیةالفصل ا

22 
 

 
 العوامل الاقتصادية: معاملات ارتباط عبارات بعد (17)جدول رقم 

 

معامل  رقم العبارة 
 الارتباط 

 مستوى الدلالة  

 يعتبر بالنسبة لك السعر مهم في اقتناء العقار.ػ 

 ػ تفضل شراء العقار في منطقة متوفر فيها النقل

العوامل الاقتصادية 

 .SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:
 

بؽا ارتباط إحصائيا الإقتصاديةالعوامل بعديتضح أف كل العبارات التي تنتمي إلذ ( 17رقم )من خلاؿ ابعدكؿ 
)أم بؽا علاقة بالدرجة الكلية للبعد كتراكحت معاملات الارتباط فيها بتُ  % 5بالبعد عند مستول الدلالة 

 0.05كاف أصغر من   SIGحصائيا لكوف إ( ، ككل معاملات الارتباط دالة 0.889ك 0.590)

 الشروط الإحصائیةـ  10ـ  1ـ  1
للقياـ بدراسة إحصائية يجب أكلا التحقق من توفر شركط كفركض إجراء الاختبارات للوصوؿ إلذ نتائج ذات      

 مصداقية عالية.
 اختبار طبیعة البیاناتـ  1

 كمعامل التفرطح( Skewness) بؼعرفة ما إذا كانت البيانات تتبع التوزيع الطبيعي نلجأ بغساب معامل الإلتواء
(Kurtosis.) 

، كالقيمة ابؼطلقة 3( أصغر من S(، تعتبر القيمة ابؼطلقة بؼعامل الالتواء )0القيمة ابؼثلى بؼعامل الالتواء كالتفرطح ىي )
 1كافية للدلالة بأف البيانات تتوزع توزيعا طبيعيا.  10( أصغر من Kبؼعامل التفرطح )

 
 
 

                                                           
1
JushanBai : Tests for Skewness, Kurtosis and normality for time series data, Journal of business and economic 

statistics, Number 1, USA, 2005, p 50-51. 
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 (: اختبار طبیعة البیانات18)الجدول رقم 

 SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

شركط كل من  ققيع الطبيعي في كل الأبعاد لكوف بر( أف كل البيانات تتبع التوز 18نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ رقم )
( أصغر من Kالتفرطح )، كالقيمة ابؼطلقة بؼعامل 3( أصغر من Sعامل الالتواء )لالقيمة ابؼطلقة ) التفرطح الالتواء ك

(، ( ك معامل التفرطح كاف )حيث كاف معامل الإلتواء بالنسبة للعوامل  ابػاصة بالعقار ) ،( 10
(، كبالنسبة للعوامل ( ك معامل التفرطح كاف )) كبالنسبة للعوامل الشخصية كاف معامل الإلتواء

، أما بالنسبة للعوامل الإجتماعية فكاف معامل (كمعامل التفرطح كاف )( النفسية كاف معامل الإلتواء )
(، ك العوامل الثقافية كاف معامل الإلتواء)( كمعامل التفرطح )الإلتواء فيها )

 (.( كمعامل التفرطح )(، ك العوامل الإقتصادية كاف معامل الإلتواء )
 العینة تجاه تحديدا مع المعیاري والانحراف الحسابي المتوسط نتائج عرضـ  11ـ  1ـ  1

، العوامل الشخصية، كالعوامل النفسية، راكفيما يلي برليل آراء عينة الدراسة لكل من أبعاد العوامل ابػاصة بالعق
 كالعوامل الإجتماعية، كالعوامل الثقافية، كالعوامل الإقتصادية.

كل فقرة من فقرات الاستبياف برمل العبارات التالية: )غتَ موافق بشدة/ غتَ موافق/ بؿايد/ موافق/ موافق بشدة (، 
: (01رقم ) كقد تم إعطاء كل عبارة من العبارات السابقة درجات لتتم معابعتها إحصائيا حسب ابعدكؿ التالر

 جدكؿ مقياس ليكارت
 بعد العوامل الخاصة بالعقار:تحلیل آراء أفراد عینة الدراسة حول  -1

 جابات كأراء مفردات العينة في بعد العوامل ابػاصة بالعقارإابؼوالر يوضح ابعدكؿ 
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 (: المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیارية لبعد العوامل الخاصة بالعقار19الجدول رقم )

العوامل الخاصة بالعقار

 4,1301,778391تفضل أف تشتًم العقار ذك مساحة كاسعةػ 

ػ يجعلك التصميم الداخلي ك ابػارجي للعقار أكثر 
إصرارا على شرائو 

4,1220,696421 

 من ابؼرافق العامة: مدارس، مراكز صحية، قرب العقارػ 
يشجعك  ...إلخمراكز التسوؽ، الطرؽ، ابؼاء، الكهرباء،

على إقتنائو

4,5854,494671 

 4,3171,716521ػ قرب العقار من مكاف العمل يشجعك على شرائو

 4,2886,469381العوامل الخاصة بالعقار

 SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

العاـ بعميع العبارات ابؼندرجة ضمن بعد العوامل ابػاصة بالعقار بلغ ( أف ابؼتوسط ابغسابي 19يبتُ ابعدكؿ رقم )
، كقد تراكحت جدا ، ككفقا بؼقياس الدراسة فإف ىذا ابؼتغتَ يعتبر مؤشر مرتفعا0.46ابكراؼ معيارم ب 4,2886

ة ػ يجعلك التصميم الداخلي ك لعبار  4,1220متوسطات إجابات عينة الدراسة على العوامل ابػاصة بالعقاربتُ
لعبارة قرب العقار من ابؼرافق العامة: مدارس، مراكز صحية، مراكز  4,58ابػارجي للعقار أكثر إصرارا على شرائو ك

 التسوؽ، الطرؽ، ابؼاء، الكهرباء،...إلخ يشجعك على إقتنائو
 :العوامل الشخصیةتحلیل آراء عینة الدراسة حول بعد . 2

 ابؼوالر إجابات كأراء أفراد العينة في بعد العوامل الشخصيةيوضح ابعدكؿ 
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 العوامل الشخصیة(: المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیارية لبعد 20الجدول رقم )

العوامل الشخصیة

قار حتى كلو عبشراء ال ػ إف كضعك ابؼادم يسمح لك
ارتفع سعره

2,3443,985601 

ػ إف نمط ابغياة ابؼعاصرة يدفعك إلذ ضركرة شراء العقار 
 

3,26831,05639 

ػ إف طبيعة شخصيتك )ميلك إلذ المجازفة( تدفعك لشراء 
العقار

2,49591,08170 

 2,7022,786491العوامل الشخصیة

 SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

 بلغ  لعوامل الشخصية( أف ابؼتوسط ابغسابي العاـ بعميع العبارات ابؼندرجة ضمن بعد ا20يبتُ ابعدكؿ رقم )
، كقد تراكحت متوسطكفقا بؼقياس الدراسة فإف ىذا ابؼتغتَ يعتبر  ، ك0.78ابكراؼ معيارم ب 2,7022

)إف نمط ابغياة ابؼعاصرة يدفعك لعبارة 3.2683بتُ  الشخصيةمتوسطات إجابات عينة الدراسة على العوامل 
قار حتى كلو ارتفع سعرهعبشراء ال )إف كضعك ابؼادم يسمح لكلعبارة 2.3443كإلذ ضركرة شراء العقار( 

 :تحلیل أفراد عینة الدراسة حول بعد العوامل النفسیة .3
 جابات كأراء أفراد العينة في بعد العوامل النفسيةإيوضح ابعدكؿ ابؼوالر 
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 : المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیارية لبعد العوامل النفسیة(21)الجدول رقم 

العوامل النفسیة

لشرائو )للسكن ػ إف حاجتك للعقار ىي التي تدفعك 
أك الرفاىية ك الإستجماـ(

3,7333
,98504

2,73171,09450ػ تشتًم العقار بعد إقناع البائع لك

2,1148ػ تشتًم العقار لمجرد كجود تزاحم حولو
,82519

ػ تشتًم العقار لمجرد كجود عركض فتخاؼ أف تضيع 
الفرصة منك فقط

2,61791,14176

2,26231,02694ػ تشتًم العقار بدجرد ما كقعت عينك عليو

2,6763العوامل النفسیة
,64526

 SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

بلغ  لعوامل النفسيةابؼندرجة ضمن بعد ا( أف ابؼتوسط ابغسابي العاـ بعميع العبارات 21يبتُ ابعدكؿ رقم )
، كقد تراكحت متوسط، ككفقا بؼقياس الدراسة فإف ىذا ابؼتغتَ يعتبر مؤشر 0.64بابكراؼ معيارم 2.6763

إف حاجتك للعقار ىي التي تدفعك )لعبارة3.7333بتُ الشخصية متوسطات إجابات عينة الدراسة على العوامل 
تشتًم العقار لمجرد كجود تزاحم حولو)لعبارة2.1148ك (الإستجماـلشرائو )للسكن أك الرفاىية ك 

 تحلیل أفراد عینة الدراسة حول بعد العوامل الإجتماعیة .4
 العينة في بعد العوامل الإجتماعيةجابات كأراء أفراد إيوضح ابعدكؿ ابؼوالر 
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لبعد العوامل الإجتماعیة(: المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیارية 22الجدول رقم )

العوامل الإجتماعیة

ػ تتأثر برأم أصدقائك ك زملائك في العمل عند 
للعقار شرائك

2,75211,07456

4,0168قرار شراء العقار يكوف بدشاركة الأسرة ابزاذؾػ 
,83344

بيوت ية الأسر ابعديدة من الأبناء في ستقلالػ إنا
.ىي التي تدفعك لشراء العقار خاصة

4,0244
,78368

كالرغبة في تغيتَ ابؼنزؿ تدفعك  كبر حجم الأسرةػ إن
لشراء العقار

3,9837
,94941

3,6886العوامل الإجتماعیة
,64296

 SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

بلغ  لعوامل الإجتماعية( أف ابؼتوسط ابغسابي العاـ بعميع العبارات ابؼندرجة ضمن بعد ا22يبتُ ابعدكؿ رقم )
، ككفقا بؼقياس الدراسة فإف ىذا ابؼتغتَ يعتبر مؤشر مرتفعا، كقد تراكحت 0.64بابكراؼ معيارم 3.6886

ية الأسر ابعديدة ستقلالإف ا)عبارة ل 4.0244بتُ  الإجتماعيةمتوسطات إجابات عينة الدراسة على العوامل 
برأم أصدقائك ك زملائك  )تتأثرعبارة ل 2.7521ك (ىي التي تدفعك لشراء العقار بيوت خاصةمن الأبناء في 

 .(للعقار في العمل عند شرائك
 تحلیل أفراد عینة الدراسة حول بعد العوامل الثقافیة: .3

 العوامل الثقافیة:جابات كأراء أفراد العينة في بعد إيوضح ابعدكؿ ابؼوالر 
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 والانحرافات المعیارية لبعد العوامل الثقافیة (: المتوسطات الحسابیة23الجدول رقم )

العوامل الثقافیة

3,8211,94116يدفعك لشرائو من العائلة ك الأىلقرب العقار  ػ

أفراد إلذ تمي تنفي بيئة  ف تشتًم عقارفضلأػ ت
كيرجع من ناحية ابؼستول الثقافي كالتعليمي بؾتمعها 

بينكم النظرذلك إلذ تقارب الأفكار ككجهات 

3,9512,98225

ػ تفضل قبل أف تشتًم العقار أف تدرس ابؼنطقة جيدا 
ك تتعرؼ على أىلها ك عاداتهم ك تاريخهم ك على ما 

يسعد الناس فيها كما يزعجهم

4,2114,87076

ػ شراؤؾ للعقار يعتمد على اختيار ابعتَاف ذك بظعة 
ابعيدة

4,3252
,83466

4,0772العوامل الثقافیة
,69699

 SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

( أف ابؼتوسط ابغسابي العاـ بعميع العبارات ابؼندرجة ضمن بعد العوامل الثقافية بلغ 23يبتُ ابعدكؿ رقم )
، ككفقا بؼقياس الدراسة فإف ىذا ابؼتغتَ يعتبر مؤشر 0.69699بابكراؼ معيارم 4.0772ابؼتوسط ابغسابي 

)شراؤؾ للعقار رة لعبا4.3252مرتفعا، كقد تراكحت متوسطات إجابات عينة الدراسة على العوامل الثقافية بتُ 
يدفعك  قرب العقار من العائلة ك الأىل)لعبارة  3,8211يعتمد على اختيار ابعتَاف ذك بظعة ابعيدة( ك 

 .لشرائو(
 العوامل الإقتصادية:تحلیل أفراد عینة الدراسة حول بعد 

 جابات كأراء أفراد العينة في بعد العوامل الإقتصادية:إيوضح ابعدكؿ ابؼوالر 
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 (: المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیارية لبعد العوامل الإقتصادية24الجدول رقم )
الوسط العوامل الإقتصادية

 ابغسابي
الابكراؼ 

 ابؼعيارم
 الدرجة الرتبة

 2 مرتفع 893350, 4,1463يعتبر بالنسبة لك السعر مهم في اقتناء العقار.ػ 
مرتفع  871220, 4,2764فيها النقلػ تفضل شراء العقار في منطقة متوفر 

 جدا
1 

مرتفع  786690, 4,2114العوامل الإقتصاديةػ 
 جدا

 

 SPSSV25بالاعتماد على نتائج برليل الاستبياف كبـرجات برنامج  المصدر:

بلغ  لعوامل الإقتصادية( أف ابؼتوسط ابغسابي العاـ بعميع العبارات ابؼندرجة ضمن بعد ا24يبتُ ابعدكؿ رقم )
، ككفقا بؼقياس الدراسة فإف ىذا ابؼتغتَ يعتبر مؤشر مرتفعا، كقد تراكحت 0.78بابكراؼ معيارم 4.2114

)تفضل شراء العقار في منطقة لعبارة 4.2764بتُ  الإقتصاديةمتوسطات إجابات عينة الدراسة على العوامل 
ناء العقار)يعتبر بالنسبة لك السعر مهم في اقتلعبارة  3.2683كمتوفر فيها النقل( 

 مناقشةنتائجلدراسة :المطلبالثاني
تباثصحتهاكىذاعنطريقنفيهإسيتممنخلابؽذاابؼطلبمناقشةنتائجالدراسةكىذامنخلابؼقارنةالنتائجابؼتحصلعليهامعالفرضياتبغية

 .اأكإثباتها
 ـ مناقشة الخصائص الديموغرافیة للإستبیان: 1

كانوا ينتموف إلذ فئة ذات تعليمي جامعي ك دراسات عليا، ك  أفراد العينة ابؼدركسةلديهم مستولمعظم نلاحظ أف 
كلما ارتفعت مستويات التعليم بتُ أفراد كىم معظمهم موظفوف، فهذا يعتٍ  ( 60000دج إلذ  40001الدخل) 

ات الأسرة كتنوعت ىواياتهم كطرؽ إنفاقهم أدل ذلك إلذ تغيتَ كاضح في أساليب ابؼعيشة ككنتيجة حتمية بؽذه التغتَ 
أفراد أك  4إلذ  3، ك أف معظم أفراد العينة متزكجوف ك عدد أفراد عائلاتهم يتًاكح بتُ وّر احتياجها لشراء ابؼسكنتط

 كىذا دليل على كبر حجم العائلة لو دافع كبتَ في شراء العقار. أفراد 5أكثر من 
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 :الأبعاد خلال من علیها المتحصل النتائجمناقشة ـ  2
 الأول:العوامل الخاصة بالعقار المحورـ  1ـ  1
يفضلوف شراء العقار ذك  نسبة كبتَة من عينة الدراسة أفا مفادى نتيجة إلذ توصلنا المحور ىذا نتائج برليل خلاؿ من

ك التصميم الداخلي ك ابػارجي ابعيد ك أنهم يفضلوف كبشدة أف يكوف ك ذلك لكبر حجم العائلة، ابؼساحة الواسعة 
 .ابؼرافق العامة ك من مكاف العمل ىذا العقار قريب من

بزتلف القيمة التي يبحث عنو العميل فهي إما أف تكوف كلكن عديد من ابؼنتجات العقارية يرجع ذلك إلذ كجودالك 
منافع كفوائد مرتبطة بابؼنزؿ كجودة البناء كالتصاميم كالتقنية ابؼستخدمة فيو أك تكوف ابؼنفعة تعود إلذ موقع الأرض كما 

العميل بغاؿ ابؼنطقة التي يقع بها ابؼنزؿ كما يصاحبها من نمو عمراني كتطور في ابؼستقل كأيضا مدل قرب ابؼنزؿ يتصوره 
أك ابؼنفعة التي يحصل عليها من ابػدمات ابؼرتبطة بابؼنزؿ  ، من الأماكن التي يزكرىا بصفة مستمرة كابعهة التي يعمل بها

اء كالسباكة ابؼستخدمة في ابؼنزؿ أك ابؼنفعة التي تتحقق للعميل من كالضماف على الإنشاءات كالضماف على الكهرب
 .شرائو منزلا في حي ما

 المحور الثاني: العوامل الشخصیةـ  2ـ  1
لا يسمح بؽم بشراء  نسبة كبتَة من عينة الدراسة أف مفادىا نتيجة إؿ توصلنا المحور ىذا نتائج برليل خلاؿ  من

 شرائوكأف نمط ابغياة ابؼعاصرة لا يؤثر عليهم في ابزاذ قرار كذلك نظرا لغلاء أسعار العقاراتوتدبدب أسعارىا،  العقار،
كلا يهمهم بل يراعوف في ذلك إحتياجهم بؽذا ابؼنزؿ ك قدرتهم ابؼالية على شرائو، فإف لد يكونوا يدلكوف ابؼاؿ الكافي 

ككذلك أتضح لنا من ، لشراء ىذا العقار كلا يكونوف بحاجتو لو فلا يؤثر عليهم نمط ابغياة ابؼعاصرة لشراء العقار
فإف الشخص  مهمة جدا،شراء منزؿ  ، لأف عمليةك المجازفة في شراء العقار التسرع كفبذالدراسة أف أفراد العينة لا يح

فمرحلة البحث عن منزؿ مناسب قد تستغرؽ أشهرا عديدة كيرجع ذلك إلذ  ،يأخذ كقتا طويلا حتى يقرر الشراء
سيتحمل ابؼبلغ  سببتُ أكبؽما: أف ابؼبلغ الذم سيدفع ليس بابؼبلغ اليستَ إذا كاف سيدفع ابؼبلغ نقدا فكيف إذا كاف

أقساطا على ابؼدل البعيد كالسبب الآخر كىو لا يقل أهمية عن سابقو كىو التفصيل الداخلي للمنزؿ ىل ىو يناسب 
كبالتالر فقرار شراء منزؿ ليس بالأمر السهل، فالشخص لا يشتًم منزلا فحسب، بل ،ثقافة العميل كاحتياجاتو أـ لا

 .يشتًم حلم أسرة بأكملها
 حور الثالث: العوامل النفسیةالمـ  3ـ  1
لا يشتًكف العقار إلا إذا  نسبة كبتَة من عينة الدراسة أف مفادىا نتيجة إلذ توصلنا المحور ىذا نتائج برليل خلاؿ من

كلا يعتمد شراؤىم للعقار كذلك على إقناع البائع بؽم أك لمجرد تزاحم الناس ، كانوا بحاجتو كليس للإستجماـ ك التًفيو
لأف كما ذكرنا سابقا في المحور الرابع الذم يخص ، لمجرد كقوع عيونهم عليو أك خوفهم من ضياع الفرصة عليهمعليو أك 

العوامل الشخصية أف عملية شراء العقار عملية مهمة ك استًاتيجية تستغرؽ كقتا من التفكتَ ك التشاكر في ابؼوضوع 
 لأخذ قرار شراءه.

 



 لثاني                                                                                 الدراسة المیدانیةالفصل ا

22 
 

 الإجتماعیةالمحور الرابع: العوامل ـ  4ـ  1
لا يتأثركف بآراء الأصدقاء  نسبة كبتَة من عينة الدراسة أف مفادىا نتيجة إلذ توصلنا المحور ىذا نتائج برليل خلاؿ من

كبؼا لصعوبة قرار الشراء يلجأ العميل ، يشاركوف الأسرة في ابزاذ قرار الشراءأنهم  ك ،ك زملاء العمل في قرار شراء العقار
بفن يعرفهم فهو لا بد أف يستشتَ أىل بيتو كسيكوف بؽم دكر كبتَ في التأثتَ في قراره كأيضا  إلذ الاستشارة بكثتَ

الأقارب كفي بعض الأحياف يلجأ إلذ الزملاء كابؼعارؼ بفن لديهم خبرة كلو يستَة في بؾاؿ العقار كىو بذلك يرتكب 
 .بناء على دراسة حاؿ ابؼنزؿ دراسة علمية خطأ فادحا لتجاىلو ابعهات الاستشارية التي تستطيع أف تقدـ توصياتها

 حجم العائلة ك إستقلالية ء العقار ىو كبرأف من الأسباب الرئيسية التي تدفعهم لشرا ل أفراد العائلة كذلكير ك 
يتجاكز عدد أفرادىا تسعة أشخاص كعند كاف قديدا كىذا راجع لكوف الأسرة ، العائلات الصغتَة عن العائلات الكبتَة

في الغالب أقل من ستة أشخاص كتفضل  زائريةأبنائها فإنو لا يسكن خارج منزؿ العائلة, كاليوـ الأسرة ابع زكاج أحد
 في حاؿ زكاج أحد أبنائها أف يكوف ىناؾ مسكن خاص بو

 المحور الخامس: العوامل الثقافیةـ  5ـ  1
على  يفضلوف شراء العقار العينة من كبتَة نسبة أف مفادىا نتيجة إلذ توصلنا المحور ىذا نتائج برليل خلاؿ من

 إلذ بؿيطهم من الناحية الثقافية فمثلا بالإنتماء معهمالذين يشعركف  « الضواحي السكنية»حسب سكاف ابؼنطقة 
الطبيب يفضل السكن في بيئة ينتمي أفراد بؾتمعها إلذ المجاؿ نفسها كيرجع ذلك إلذ تقارب الأفكار ككجهات 

تعريف الضواحي السكنية  يدكنك ، فيها لأف ىذه الثقافة بسثلو كبسثل قيمو كيحبذ ىو المحافظة عليهاالنظركرغبتو في البقاء 
بأنها حي مغلق أك شبو مغلق أك بيئة يعيش فيها بؾموعة من الناس أك أف بؾموعة من الناس يعيشوف في ابؼكاف نفسو 

الأفراد الذين يعيشوف كيتفاعلوف مع بعضهم البعض كينتهجوف نمط ابغياة نفسو أك البيئة أك أنو عبارة عن بؾموعة من 
 ، كيدكنتعريففي بيئة معينة، إلا أف بينهم أكجو تشابو في ابػلفية الاجتماعية كابؼهنية كالاىتمامات كالاحتياجات

على أنها برتوم على بؾموعة من الأفراد الذين يتفاعلوف مع بعضهم البعض كيعيشوف كذلك « الضواحي السكنية»
كتستخدـ الكلمة في الإشارة إلذ بؾموعة ذات قيم مشتًكة كترابط اجتماعي في بؿيط موقع جغرافي  ،ف مشتًؾفي مكا

ذلك يفضل أف يعيشوف في بؿيط يتمتع ، ك مشتًؾ كيكوف ىذا عادة على ىيئة كحدات اجتماعية أكبر من الأسر
 ؛سكانو بالسمعة ابعيدة

فكل عميل لا يستطيع إلا أف يشتًم ، لعائلة ك الأىلكمعظمهم كذلك يفضلوف شراء عقار يكوف قريب من ا
أك قربو من منزؿ عائلة زكجتو فمتى ما بسلك منزلا قريبا من ابعهة التي يزكرىا بشكل ابؼسكن القريب من مسكن العائلة

كمراعاتو كىنا يدفع العميل بشن مسكنو بناء على رغبتو كحاجتو في الانتماء ، يومي يكوف حقق ابؼنفعة التي يريدىا
 .الاعتبارات الاجتماعية

 المحور السادس: العوامل الإقتصاديةـ  6ـ  1
، العينة يهمهم السعر في إقتناء العقار من كبتَة نسبة أف مفادىا نتيجة إلذ توصلنا المحور ىذا نتائج برليل خلاؿ من

عتبارات ابؼالية تعلب دكران رئيسيا في عملية شراء ابؼسكن فالعميل الذم لا يدتلك ابؼقدرة ابؼالية الكافية أف الإىذا يعتٍ 
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إف اقتناء ابؼنزؿ ىو حلم كل أسرة، فهناؾ من ينظر إلذ انو حقق بقاحان  ،فلن يستطيع أف يشتًم ابؼنزؿ الذم يحلم بو
 في منطقة تتوفر على النقل ، ككذلكيفضلوف شراء منزؿا للعائلةما عند شرائو منزلا كىناؾ من يعتبره أمنا كاستقرار 

 خاصة الذين لا يدلكوف كسيلة للنتقل
 ـ إختبار صحة الفرضیات 2

 :بعدعرضهذىالدراسةكعرضمختلفالنتائجتمكنامنإجراءاختبارلفرضياتهاكمايلي
 الأولى:الفرضیة 

بدستول في ابزاذ قرار الشراء،  العوامل ابػاصة بالعقارئية لبعد حصاإيوجد تأثتَ ذك دلالة  لا:H0 الفرضیة الصفرية
 .%5دلالة 

بدستول حصائية لبعد العوامل ابػاصة بالعقار في ابزاذ قرار الشراء، إيوجد تأثتَ ذك دلالة  : H1الفرضیة البديلة
 .%5دلالة 

نو ىو ابؼتوسط الفرضي لأ .(3للعينة الواحدة مع مقارنتها بابؼتوسط ابؼعيارم ) Tاختبار نالاختبار ىذه الفرضية اعتمد
 بالنسبة بؼقياس ليكرت ابػماسي ،كما يوضحو ابعدكؿ ابؼوالر: 

 ة واحدة بالنسبة لبعد العوامل الخاصة بالعقارینلع T اختبار (25) جدول رقم

الوسط  
الحسا

 بي

انحرا
ف 

 معیاري

T  
المحسو 

 بة

T 
الجدو 

 لیة

sig df القرار 

 0,46 4,28 العوامل الخاصة بالعقار 
30,447 

نقبل   122 0.00 1.96
H1 

 SPSSV25 : بالاعتماد على  نتائج الاستبياف ك برنامجالمصدر

 
 

نتوصل للنتائج   %5، كبدستول دلالة 122كالقيمة ابعدكلية بدرجة حرية  Tختباربعد مقارنة القيم المحسوبة لإ
 التالية: 

) ابؼتوسط الفرضي بؼقياس ليكرت  3كىو أكبر من   4.28كاف  ابؼتوسط ابغسابي العوامل ابػاصة بالعقار أف بدا
كىي أصغر من  0.00كانت   sig، كأف  1.96ابعدكلية  Tأكبر من 30.447المحسوبة   Tابػماسي(  ك أف 

لبعد العوامل ابػاصة بالعقار في ابزاذ حصائية إالتي تنص على يوجد تأثتَ ذك دلالة  الفرضية البديلةإذف نقبل  0.05
 .%5بدستول دلالة قرار الشراء  ،

 



 لثاني                                                                                 الدراسة المیدانیةالفصل ا

20 
 

 الفرضیة الثانیة   : 
بدستول ، في ابزاذ قرار شراء العقارة يخصحصائية لبعد العوامل الشإيوجد تأثتَ ذك دلالة  لا: H0الفرضیة الصفرية

 .%5دلالة 

بدستول في ابزاذ قرار شراء العقار، ة يلبعد العوامل الشخصحصائية إيوجد تأثتَ ذك دلالة  : H1الفرضیة البديلة
 .%5دلالة 

نو ىو ابؼتوسط الفرضي لأ .(3للعينة الواحدة مع مقارنتها بابؼتوسط ابؼعيارم ) Tاختبار نالاختبار ىذه الفرضية اعتمد
 بالنسبة بؼقياس ليكرت ابػماسي ،كما يوضحو ابعدكؿ ابؼوالر: 

 ةیالعوامل الشخصة واحدة بالنسبة لبعد ینلع T اختبار (26)جدول رقم

الوسط  
الحسا

 بي

انحرا
ف 

 معیاري

T  
المحسو 

 بة

T 
الجدو 

 لیة

sig df القرار 

 0,786 2,702 ةيالعوامل الشخص
-4,182 

نقبل   122 0.00 1.96
H1 

 SPSSV25 : بالاعتماد على  نتائج الاستبياف ك برنامجالمصدر

 
نتوصل للنتائج   %5، كبدستول دلالة 122كالقيمة ابعدكلية بدرجة حرية  Tبعد مقارنة القيم المحسوبة لاختبار 

 التالية: 

) ابؼتوسط الفرضي بؼقياس ليكرت  3كىو أصغر  من  (2.702) كاف الشخصيةابؼتوسط ابغسابي العوامل أف  ابد
كىي  0.00كانت sig، كأف 1.96ابعدكلية  Tأكبر من (4.182 )المحسوبة  Tابػماسي(  ك أف القيمة ابؼطلقة 

ائية لبعد العوامل حصإذك دلالة ة التي تنص على يوجد تأثتَ سلبي إذف نقبل الفرضية البديل 0.05أصغر من 
 .%5بدستول دلالة في ابزاذ قرار الشراء  ،الشخصية 

 الفرضیة الثالثة:
بدستول حصائية لبعد العوامل النفسية في ابزاذ قرار شراء العقار، إيوجد تأثتَ ذك دلالة  لا:H0 الفرضیة الصفرية

 .%5دلالة 

بدستول دلالة في ابزاذ قرار شراء العقار، حصائية لبعد العوامل النفسية إيوجد تأثتَ ذك دلالة : H1الفرضیة البديلة
5%. 
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نو ىو ابؼتوسط الفرضي لأ .(3للعينة الواحدة مع مقارنتها بابؼتوسط ابؼعيارم ) Tاختبار نالاختبار ىذه الفرضية اعتمد
 بالنسبة بؼقياس ليكرت ابػماسي ،كما يوضحو ابعدكؿ ابؼوالر: 

 
 

 العوامل النفسیةنة واحدة بالنسبة لبعد یلع T اختبار( 27)جدول رقم

الوسط  
الحسا

 بي

انحرا
ف 

 معیاري

T  
المحسو 

 بة

T 
الجدو 

 لیة

sig df القرار 

2,676 العوامل النفسية  
3 

,6452
6 

نقبل   117 0.00 1.96 5,450-
H1 

 SPSSV25 : بالاعتماد على  نتائج الاستبياف ك برنامجالمصدر

 
نتوصل للنتائج   %5، كبدستول دلالة 117كالقيمة ابعدكلية بدرجة حرية  Tبعد مقارنة القيم المحسوبة لاختبار 

 التالية: 

) ابؼتوسط الفرضي بؼقياس ليكرت  3كىو أصغر  من  (2.6763)كاف  النفسيةابؼتوسط ابغسابي العوامل  أف بدا
كىي  0.00كانت sig، كأف 1.96ابعدكلية  Tأكبر من (5.450)المحسوبة   Tابػماسي(  ك أف القيمة ابؼطلقة 

 نفسيةائية لبعد العوامل الحصإدلالة  سلبي ذكإذف نقبل الفرضية البديلة التي تنص على يوجد تأثتَ  0.05أصغر من 
 .%5بدستول دلالة الشراء،في ابزاذ قرار 

 الرابعة: الفرضیة
بدستول في ابزاذ قرار شراء العقار، حصائية لبعد العوامل الاجتماعية إيوجد تأثتَ ذك دلالة  لا:H0 الفرضیة الصفرية

 .%5دلالة 

بدستول في ابزاذ قرار شراء العقار، حصائية لبعد العوامل الاجتماعية إيوجد تأثتَ ذك دلالة  : H1الفرضیة البديلة
 .%5دلالة 

نو ىو ابؼتوسط الفرضي لأ .(3للعينة الواحدة مع مقارنتها بابؼتوسط ابؼعيارم ) Tاختبار نالاختبار ىذه الفرضية اعتمد
 بالنسبة بؼقياس ليكرت ابػماسي ،كما يوضحو ابعدكؿ ابؼوالر: 
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 نة واحدة بالنسبة لبعد العوامل الاجتماعیةیلع T اختبار (28)جدول رقم

الوسط  
الحسا

 بي

انحرا
ف 

 معیاري

T  
المحسو 

 بة

T 
الجدو 

 لیة

sig df القرار 

3,688 العوامل الاجتماعية  
6 

,6429
6 

نقبل   117 0.00 1.98 11,633
H1 

 SPSSV25 : بالاعتماد على  نتائج الاستبياف ك برنامجالمصدر

 
 

نتوصل للنتائج   %5، كبدستول دلالة 117كالقيمة ابعدكلية بدرجة حرية  Tبعد مقارنة القيم المحسوبة لاختبار 
 التالية: 

) ابؼتوسط الفرضي بؼقياس ليكرت  3كىو أصغر  من  (3.6886)كاف  الإجتماعيةابؼتوسط ابغسابي العوامل  أفبدا 
كىي  0.00كانت sig، كأف 1.98ابعدكلية  Tأكبر من (11.633)المحسوبة   Tابػماسي( ك أف القيمة ابؼطلقة 

في  جتماعيةائية لبعد العوامل الإحصإذك دلالة البديلة التي تنص على يوجد تأثتَ إذف نقبل الفرضية  0.05أصغر من 
 .%5بدستول دلالة ابزاذ قرار الشراء، 

 الفرضیة الخامسة  : 
بدستول في ابزاذ قرار شراء العقار،  حصائية لبعد العوامل الثقافيةإيوجد تأثتَ ذك دلالة  لا:H0 الفرضیة الصفرية

 .%5دلالة 

بدستول دلالة حصائية لبعد العوامل الثقافية في ابزاذ قرار شراء العقار، إيوجد تأثتَ ذك دلالة  : H1الفرضیة البديلة
5%. 
نو ىو ابؼتوسط لأ .( 3للعينة الواحدة مع مقارنتها بابؼتوسط ابؼعيارم ) Tاختبار ناختبار ىذه الفرضية اعتمدلإ

 الفرضي بالنسبة بؼقياس ليكرت ابػماسي ،كما يوضحو ابعدكؿ ابؼوالر: 
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 نة واحدة بالنسبة لبعد العوامل الثقافیةیلع T اختبار( 29)جدول رقم

الوسط  
الحسا

 بي

انحرا
ف 

 معیاري

T  
المحسو 

 بة

T 
الجدو 

 لیة

sig df القرار 

4,077 العوامل الثقافية  
2 

,6969
9 

نقبل   122 0.00 1.96 17,141
H1 

 SPSSV25 : بالاعتماد على  نتائج الاستبياف ك برنامجالمصدر

 
 

نتوصل للنتائج   %5، كبدستول دلالة 122كالقيمة ابعدكلية بدرجة حرية  Tختباربعد مقارنة القيم المحسوبة لإ
 التالية: 

) ابؼتوسط الفرضي بؼقياس ليكرت  3كىو أصغر  من  (4.0772)كاف  الثقافيةابؼتوسط ابغسابي العوامل أف  بدا
كىي  0.00كانت sig، كأف 1.96ابعدكلية  Tأكبر من (17.141)المحسوبة   Tابػماسي( ك أف القيمة ابؼطلقة 

في  ثقافيةائية لبعد العوامل الحصإ إذف نقبل الفرضية البديلة التي تنص على يوجد تأثتَ ذك دلالة 0.05أصغر من 
 .%5بدستول دلالة ،ابزاذ قرار الشراء 

 الفرضیة السادسة:
بدستول ،في ابزاذ قرار شراء العقارصائية لبعد العوامل الاقتصادية حإيوجد تأثتَ ذك دلالة  لا:  H0الفرضیة الصفرية

 .%5دلالة 

بدستول حصائية لبعد العوامل الاقتصادية في ابزاذ قرار شراء العقار، إيوجد تأثتَ ذك دلالة  : H1الفرضیة البديلة
 .%5دلالة 

نو ىو ابؼتوسط الفرضي لأ .(3للعينة الواحدة مع مقارنتها بابؼتوسط ابؼعيارم ) Tاختبار ناختبار ىذه الفرضية اعتمدلإ
 بالنسبة بؼقياس ليكرت ابػماسي ،كما يوضحو ابعدكؿ ابؼوالر: 
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 نة واحدة بالنسبة لبعد العوامل الاقتصاديةیلع T اختبار (30)جدول رقم

الوسط  
الحسا

 بي

انحرا
ف 

 معیاري

T  
المحسو 

 بة

T 
الجدو 

 لیة

sig df القرار 

4,211 العوامل الاقتصادية 
4 

,7866
9 

نقبل   122 0.00 1.96 17,078
H1 

 SPSSV25 نتائج الاستبياف ك برنامج بالاعتماد على: المصدر

 
نتوصل للنتائج   %5، كبدستول دلالة 122كالقيمة ابعدكلية بدرجة حرية  Tبعد مقارنة القيم المحسوبة لاختبار 

 التالية: 

) ابؼتوسط الفرضي بؼقياس ليكرت  3كىو أصغر  من  (4.2114)كاف  قتصاديةالإابؼتوسط ابغسابي العوامل ا أف بد
كىي  0.00كانت sig، كأف 1.96ابعدكلية  Tأكبر من (17.078)المحسوبة   Tابػماسي( ك أف القيمة ابؼطلقة 

في  قتصاديةائية لبعد العوامل الإحصإإذف نقبل الفرضية البديلة التي تنص على يوجد تأثتَ ذك دلالة  0.05أصغر من 
 .%5بدستول دلالة ، ابزاذ قرار الشراء 
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قمنا الدراسة في ىذا الفصل على عينة من بؾتمع غرداية، كقد تم تصميمي الإستبياف ابؼتكوف من ستة بؿاكر حيث  
 .SPSSv25فرد من ابعنستُ ك تم برليل بيانات الإستبياف عن طريق بربؾية  123كاف حجم العينة 

كمن أجل القياـ بالتحليل الإحصائي تم الإستخداـ الأساليب الإحصائية الوصفية ابؼتمثلة في التكرارات كالنسب 
راد العينة بكو متغتَات بؼعرفة ابذاه أفابؼئوية بؼعرفة خصائص العينة ابؼدركسة، كابؼتوسط ابغسابي ك الإبكراؼ ابؼعيارم 

، كمن لك من بردم العلاقة بتُ العوامل ابؼؤثرة في قرار شراء العقارالدراسة، كتم الإستعانة بأساليب إحصائية كذ
نها تدعم ك بدرجة مقبولة صحة فرضيات الدراسة، حيث أخلاؿ النتائج ابؼتوصل إليها من التحليل الإحصائي يتضح 

 .ذك دلالة إحصائية للعوامل ابؼؤثرة في قرار شراء العقارات في منطقة غرداية أظهرتوجود تأثتَ

 



 

 

 خاتمة
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، حاكلنا إبراز مدل تأثتَ من خلاؿ ىذه الدراسةف ليس بابؼهم السهلة على أصحابها،إف إبزاذ قرار شراء العقار 

، فهذه العوامل يجب على ابؼؤسسة العقارية في ابؼنطقة تبنيها العوامل ابؼؤثرة على قرار شراء العقارات في منطقة غرداية
إعتبار أف التسويق يساعد ابؼؤسسة ، بمن أجل فهم سلوؾ ابؼستهلك كمعرفة حاجاتو كرغباتو كالعمل على تلبيتها

 العقارية على تقديم منتجات عقارية ملائمة للمتطلبات ابؼستهلك
 :اختبارفرضیاتالبحثـ  1
 بداية في مت تي قدال لفرضيات الدراسة حصائيالإ الإختبار خلاؿ كمن الثاني، لفصل منا الثاني ابؼبحث في سبق بفا

 :مايلي لذل إالتوص تم الدراسة،
 الأولى: الفرضیة

 .%5بدستول دلالة حصائية لبعد العوامل ابػاصة بالعقار في ابزاذ قرار الشراء، إيوجد تأثتَ ذك دلالة 
 الفرضیة الثانیة:

 .%5بدستول دلالة في ابزاذ قرار الشراء، الشخصية ائية لبعد العوامل حصإذك دلالة يوجد تأثتَ سلبي 
 الفرضیة الثالثة:

 .%5بدستول دلالة ، في ابزاذ قرار الشراء نفسيةائية لبعد العوامل الحصإذك دلالة يوجد تأثتَ سلبي 

 الفرضیة الرابعة:
 .%5بدستول دلالة في ابزاذ قرار الشراء،  جتماعيةائية لبعد العوامل الإحصإيوجد تأثتَ  ذك دلالة 

 الفرضیة الخامسة:
 .%5بدستول دلالة ، في ابزاذ قرار الشراء ثقافيةائية لبعد العوامل الحصإذك دلالة يوجد تأثتَ 

 الفرضیة السادسة:
 .%5بدستول دلالة ، في ابزاذ قرار الشراء قتصاديةائية لبعد العوامل الإحصإذك دلالة يوجد تأثتَ 

 نتائج الدراسة: 
 :مايلي استنتاج تم الدراسة ىذه نهاية في

 .عتبارات ابؼالية تعلب دكران رئيسياأف الإأف أفراد العينة يهمهم السعر في إقتناء العقار، ىذا يعتٍ  
إف عملية شراء العقار عملية مهمة يجب أف تستغرؽ كقتا طويلا من التفكتَ ك التشاكر فيها ك كذلك البحث عن  

 العقار ابؼناسب
مرتبطة بابؼنزؿ كجودة البناء كالتصاميم تكوف منافع كفوائد  يبحثوف عن العقار الذم يقدـ بؽم أف أفراد العينة 

كالتقنية ابؼستخدمة فيو أك تكوف ابؼنفعة تعود إلذ موقع الأرض كما يتصوره العميل بغاؿ ابؼنطقة التي يقع بها ابؼنزؿ 
ابؼنفعة التي يحصل عليها من ابػدمات ابؼرتبطة بابؼنزؿ   تكوف أك، كما يصاحبها من نمو عمراني كتطور في ابؼستقل
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كالضماف على الإنشاءات كالضماف على الكهرباء كالسباكة ابؼستخدمة في ابؼنزؿ أك ابؼنفعة التي تتحقق للعميل 
 في مكاف ما.من شرائو منزلا 

وف بها،  أك ة كابعهة التي يعملبصفة مستمر نهاالأماكن التي يزكر  أنأفراد العينة يفضلوف شراء عقار يكوف قريب من 
 منزؿ العائلة كالأىل.

ينتمي أفراد بؾتمعها إلذ المجاؿ نفسها كيرجع ذلك إلذ أف أفراد العينة يفضلوف أف يشتًكا منزلا في ضاحية سكنية  
ة المحافظ كفكيحبذ مكبسثل قيمه مفي البقاء فيها لأف ىذه الثقافة بسثله متقارب الأفكار ككجهات النظر كرغبته

 كذلك يفضلوف أف يعيشوف في بؿيط يتمتع سكانو بالسمعة ابعيدة. ك  عليها
 .لا يشتًكف العقار إلا إذا كانوا بحاجتو كليس للإستجماـ ك التًفيوأف أفراد العينة  
 أف أفراد العينة قدرتهم ابؼالية لا تكفيهم لشراء العقار الذم يحلموف بو ك ذلك لغلاء أسعارىا. 
 .برستُ مستول الدخلك ابؼستول التعليمي لو دكر في الوظيفة  
 .أف أفراد العينة يفضلوف شراء منزؿ في منطقة تتوفر على النقل خاصة الذين لا يدلكوف كسيلة للنتقل 

 توصیات الدراسة:ـ  2
 .كابؼاليةك الإدارية  الإستًاتيجية قدراتها كتطوير دكر تعزيز 
 .الإسكاني التمويل سوؽ كدعم تنظيم ضركرة - 
 ضوء في كالبلديات الأمانات عمل آليات كتطوير ابؼدف بزطيط كأساليب أنظمة بعض في النظر إعادة أهمية -
 .ابؼستجدة الاقتصادية عتباراتالإ
 قضية في كالإسهاـ للمشاركة ابػتَية كالصناديق كابؽيئات الأكاديدية كابؼؤسسات ابػاص القطاع دكر تفعيل ضركرة -

 .الإسكاف
 .العقارم الرىن لنظاـ عادلة ك مقرة برامج كفق الإسكاني التمويل عملية في التجارية البنوؾ إشراؾ -
 .ابؼدف حدكد داخل ابؼستعملة غتَ الأراضي على رسوـ فرض -
 .ابؼيسر البناء ثقافة كنشر البناء كتكاليف أسعار كمراقبة بزفيض -

 من كذلك سيمكن كالثقافية كالسكانية كالعقارية كالاقتصادية كالاجتماعية كالإدارية السياسية العوامل فهم فإف كختاما
 التوازف برقيق على القدرة من سيزيد العوامل،كما ىذه تأثتَ من برد التي كالآليات السياسات كضع على العمل

ابعزائر ب الإسكاف سوؽ كفاعلية كفاءتو لتحستُ يهدؼ الذم كبالشكل السوؽ، بؽذه كالطلب العرض بتُ ابؼطلوب
 عموما كفي منطقة غرداية بشكل خاص.
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 : الإستبیان(01الملحق رقم )
 

 الجمهورية الجزائرية الديمقراطیة الشعبیة
 وزارة التعلیم العالي والبحث العلمي

 جامعة غرادية
 قتصادية، العلوم التجارية وعلوم التسییركلیة العلوم الا

 قسم العلوم التجارية
 خدماتتخصص تسويق السنة الثانیة ماستر، 

 
 ـةانـــستبالا

 الموضوع:
 :، السلام علیكمسید المحترمالالمحترمة،  ةسیدال
 

 بإعدادىا نقوـ لدارسة اللازمة بؼعلومات بعمعاالتي صممت  ستبانةبتُ أيديكم ىذه الإ يسرنا أف نضع
العوامل ":عنواف برت ابػدمات تسويق بزصص ابؼاستً، شهادة على ابغصوؿ ابؼتطلبات استكماؿ

 .غرداية" منطقةلعقارات في اتخاد قرار شراء إالمؤثرة في 

 فيالعوامل ابؼؤثرة في ابزاذ قرار شراء العقارات  كأىمعقار ال سوؽ فهم بؿاكلة إلذ الدراسة ىذه تهدؼ
رجو من سيادتكم التعاكف من أجل إثراء ىذا فإننا ن المجاؿ، ىذا في رأيكم الأهمية كنظر.غرداية منطقة

الدراسة  نتائج إف حيث بدقة، الاستمارة أسئلة على بالإجابة التكرـ منكم نأملكما البحث العلمي،  
 إلا تستخدـ لا ك سرية ستبقى إجاباتكم أف ايتكمعن نلفتك  إجابتكم، صحة على كبتَة بدرجة تعتمد

 .لعلميالبحث ا لأغراض
 تعاكنكم.حسن على  التقديرالشكر ك  أبظى عبارات ا مسبقاتقبلوا من

 

www.hayatehiba047@gmail.com 

 

http://www.hayatehiba047@gmail.com/
http://www.hayatehiba047@gmail.com/
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 الأول: البیانات العامة الجزء
 تفضل بوضع الإشارة )+( في المربع المناسب

 ـ الجنس: 1
 ذكر               أنثى

 ـ السن: 2
 فما فوؽ 50(          49ػ  40(            )39ػ  30(          )29ػ  20) 

 ـ المستوى التعلیمي: 3
 دراسات عليا          أخرل.............         متوسط اك أقل          ثانوم          جامعي  

 ـ المهنة: 4
 مهتٍ  أخرل.... املع    صناعي       فلاح   موظف)ة(          أستاذ)ة(                   تاجر 

 ـ القطاع 5
 ابػاص  العاـ

 الحالة الاجتماعیة:ـ  6
 أرمل متزكج         أعزب           مطلق            

 : ـ حجم العائلة 7
 أفراد  03ػ 

 ( أفراد05( أك بطسة )04ػ أربعة )
 ( أفراد05ػ أكثر من بطسة )

 ـ مستوى الدخل: 8
 دج  000 20 : أقل من الفئة الأكلذػ 
 دج  000 40دج ػ  001 20:الفئة الثانيةػ 
 دج  000 60دج ػ  001 40:الفئة الثالثةػ 
 دج  000 80دج ػ   001 60:الفئة الرابعةػ 
 دج 000 80سة: أكثر منماالفئة ابػػ 

  



 

22 
 

 الجزء الثاني : العوامل المؤثرة
 يرجى وضع علامة )+( في الخانة التي توافق رأيك:

فق  العبـــــــارات
موا شدة

ب
افق 

مو
ري 

 أد
لا

افق 
 مو

غیر
فق  

موا
یر 

غ
شدة

ب
 

      ـ العوامل الخاصة بالعقار 1
      أف تشتًم العقار ذك مساحة كاسعة تفضلػ 

      ػ يجعلك التصميم الداخلي ك ابػارجي للعقار أكثر إصرارا على شرائو 
مراكز التسوؽ، الطرؽ، ابؼاء،  من ابؼرافق العامة: مدارس، مراكز صحية، قرب العقارػ 

      يشجعك على إقتنائو ...إلخالكهرباء،

      يشجعك على شرائوػ قرب العقار من مكاف العمل 
      ـ العوامل الشخصیة 2

      قار حتى كلو ارتفع سعرهعبشراء ال ػ إف كضعك ابؼادم يسمح لك
       ػ إف نمط ابغياة ابؼعاصرة يدفعك إلذ ضركرة شراء العقار 

      ػ إف طبيعة شخصيتك )ميلك إلذ المجازفة( تدفعك لشراء العقار
      ـ العوامل النفسیة 3

      ػ إف حاجتك للعقار ىي التي تدفعك لشرائو )للسكن أك الرفاىية ك الإستجماـ(
      ػ تشتًم العقار بعد إقناع البائع لك

      ػ تشتًم العقار لمجرد كجود تزاحم حولو
      ػ تشتًم العقار لمجرد كجود عركض فتخاؼ أف تضيع الفرصة منك فقط

      ػ تشتًم العقار بدجرد ما كقعت عينك عليو
      ـ العوامل الإجتماعیة 4

      للعقار ػ تتأثر برأم أصدقائك ك زملائك في العمل عند شرائك
      ؾ قرار شراء العقار يكوف بدشاركة الأسرةػ ابزاذ
ىي التي تدفعك لشراء  بيوت خاصةية الأسر ابعديدة من الأبناء في ستقلالا ػ إف

      .العقار

      كالرغبة في تغيتَ ابؼنزؿ تدفعك لشراء العقار كبر حجم الأسرة ػ إف
      العوامل الثقافیة:ـ  5
      يدفعك لشرائو من العائلة ك الأىلقرب العقار  ػ
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من ناحية ابؼستول الثقافي أفراد بؾتمعها إلذ تمي تنفي بيئة  أف تشتًم عقار فضلػ ت
      بينكم النظركيرجع ذلك إلذ تقارب الأفكار ككجهات كالتعليمي 

ػ تفضل قبل أف تشتًم العقار أف تدرس ابؼنطقة جيدا ك تتعرؼ على أىلها ك عاداتهم 
      ك تاريخهم ك على ما يسعد الناس فيها كما يزعجهم

      ػ شراؤؾ للعقار يعتمد على اختيار ابعتَاف ذك بظعة ابعيدة
      العوامل الإقتصادية:  ـ  6
      عقار الذم برلم بوبشراء  كيسمح ل كمستول دخل ػ
      يعتبر بالنسبة لك السعر مهم في اقتناء العقار.ػ 

      ػ تفضل شراء العقار في منطقة متوفر فيها النقل
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 SPSSV25 برنامج طريق عن للإستبیان لإحصائیة والأسالیب الإختبارات(: 02الملحق رقم )
 

 الجنس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentagevali

de 

Pourcentagecu

mulé 

Valide 51,2 51,2 51,2 63 ذكر 

 100,0 48,8 48,8 60 أنثى

Total 123 100,0 100,0  

 

 العمر

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentagevali

de 

Pourcentagecu

mulé 

Valide 20-29 64 52,0 52,0 52,0 

 86,2 34,1 34,1 42 من 30-39

40-49 10 8,1 8,1 94,3 

 100,0 5,7 5,7 7 51أكبر من 

Total 123 100,0 100,0  

 

 المستوى_التعليمي

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentagevali

de 

Pourcentagecu

mulé 

Valide 1,6 1,6 1,6 2 متوسط واقل 

 30,9 29,3 29,3 36 ثانوي

 82,1 51,2 51,2 63 جامعً

 100,0 17,9 17,9 22 دراسات علٌا

Total 123 100,0 100,0  

 

 المهنة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentagevali

de 

Pourcentagecu

mulé 

Valide 1,6 1,6 1,6 2 تاجر 

 74,8 73,2 73,2 90 موظف

 87,0 12,2 12,2 15 استاذ

 87,8 8, 8, 1 صناعً

 97,6 9,8 9,8 12 عامل مهنً

 100,0 2,4 2,4 3 أخرى

Total 123 100,0 100,0  
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 القطاع

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentagevali

de 

Pourcentagecu

mulé 

Valide 96,7 96,7 96,7 119 عام 

 100,0 3,3 3,3 4 خاص

Total 123 100,0 100,0  

 

 الحالة_الاجتماعية

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentagevali

de 

Pourcentagecu

mulé 

Valide 64,7 64,7 62,6 77 متزوج 

 96,6 31,9 30,9 38 اعزب

 99,2 2,5 2,4 3 مطلق

112,00 1 ,8 ,8 100,0 

Total 119 96,7 100,0  

Manquant Système 4 3,3   

Total 123 100,0   

 

 حجم_العائلة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentagevali

de 

Pourcentagecu

mulé 

Valide 3 32,2 32,2 22,8 28 فأقل 

 67,8 35,6 25,2 31 5-4من 

 100,0 32,2 22,8 28 5أكثر من

Total 87 70,7 100,0  

Manquant Système 36 29,3   

Total 123 100,0   

 

 الدخل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentagevali

de 

Pourcentagecu

mulé 

Valide  6,5 6,5 6,5 8 51111أقل من 

 44,7 38,2 38,2 47 41111-51110من 

 87,8 43,1 43,1 53 61111الى  40001

 95,9 8,1 8,1 10 01111الى  60001

 100,0 4,1 4,1 5 01110أكبر من 

Total 123 100,0 100,0  
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Corrélations 

 عوامل_العقار 4عقار 3عقار 5عقار 0عقار 

Corrélation de Pearson 1 ,273 0عقار
**

 ,226
*

 ,278
**

 ,682
**

 

Sig. (bilatérale)  ,002 ,012 ,002 ,000 

N 123 123 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,273 5عقار
**

 1 ,243
**

 ,349
**

 ,681
**

 

Sig. (bilatérale) ,002  ,007 ,000 ,000 

N 123 123 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,226 3عقار
*

 ,243
**

 1 ,536
**

 ,652
**

 

Sig. (bilatérale) ,012 ,007  ,000 ,000 

N 123 123 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,278 4عقار
**

 ,349
**

 ,536
**

 1 ,768
**

 

Sig. (bilatérale) ,002 ,000 ,000  ,000 

N 123 123 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,682 عوامل_العقار
**

 ,681
**

 ,652
**

 ,768
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 123 123 123 123 123 

**. La corrélationestsignificative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélationestsignificative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 عوامل_الشخصٌة 3شخصٌة 5شخصٌة 0شخصٌة 

Corrélation de Pearson 1 ,298 0شخصٌة
**

 ,304
**

 ,691
**

 

Sig. (bilatérale)  ,001 ,001 ,000 

N 122 122 122 122 

Corrélation de Pearson ,298 5شخصٌة
**

 1 ,442
**

 ,778
**

 

Sig. (bilatérale) ,001  ,000 ,000 

N 122 123 123 122 

Corrélation de Pearson ,304 3شخصٌة
**

 ,442
**

 1 ,786
**

 

Sig. (bilatérale) ,001 ,000  ,000 

N 122 123 123 122 

Corrélation de Pearson ,691 عوامل_الشخصٌة
**

 ,778
**

 ,786
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  

N 122 122 122 122 

**. La corrélationestsignificative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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Corrélations 

 عوامل_نفسٌة 5نفسٌة 4نفسٌة 3نفسٌة 5نفسٌة 0نفسٌة 

Corrélation de Pearson 1 -,142 -,123 -,032 ,024 ,237 0نفسٌة
**

 

Sig. (bilatérale)  ,123 ,182 ,731 ,797 ,010 

N 120 120 119 120 119 118 

Corrélation de Pearson -,142 1 ,548 5نفسٌة
**

 ,396
**

 ,458
**

 ,720
**

 

Sig. (bilatérale) ,123  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 120 123 122 123 122 118 

Corrélation de Pearson -,123 ,548 3نفسٌة
**

 1 ,335
**

 ,548
**

 ,700
**

 

Sig. (bilatérale) ,182 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 119 122 122 122 121 118 

Corrélation de Pearson -,032 ,396 4نفسٌة
**

 ,335
**

 1 ,499
**

 ,720
**

 

Sig. (bilatérale) ,731 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 120 123 122 123 122 118 

Corrélation de Pearson ,024 ,458 5نفسٌة
**

 ,548
**

 ,499
**

 1 ,810
**

 

Sig. (bilatérale) ,797 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 119 122 121 122 122 118 

Corrélation de Pearson ,237 عوامل_نفسٌة
**

 ,720
**

 ,700
**

 ,720
**

 ,810
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,010 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 118 118 118 118 118 118 

**. La corrélationestsignificative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 عوامل_اجتماعٌة 4اجتماعٌة 3اجتماعٌة 5اجتماعٌة 0اجتماعٌة 

Corrélation de Pearson 1 ,193 0اجتماعٌة
*

 ,204
*

 ,124 ,597
**

 

Sig. (bilatérale)  ,037 ,025 ,175 ,000 

N 121 118 121 121 118 

Corrélation de Pearson ,193 5اجتماعٌة
*

 1 ,369
**

 ,546
**

 ,725
**

 

Sig. (bilatérale) ,037  ,000 ,000 ,000 

N 118 119 119 119 118 

Corrélation de Pearson ,204 3اجتماعٌة
*

 ,369
**

 1 ,540
**

 ,722
**

 

Sig. (bilatérale) ,025 ,000  ,000 ,000 

N 121 119 123 123 118 

Corrélation de Pearson ,124 ,546 4اجتماعٌة
**

 ,540
**

 1 ,775
**

 

Sig. (bilatérale) ,175 ,000 ,000  ,000 

N 121 119 123 123 118 

Corrélation de Pearson ,597 عوامل_اجتماعٌة
**

 ,725
**

 ,722
**

 ,775
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 118 118 118 118 118 

*. La corrélationestsignificative au niveau 0.05 (bilatéral). 

**. La corrélationestsignificative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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Corrélations 

 عوامل_ثقافٌة 4ثقافٌة 3ثقافٌة 5ثقافٌة 0ثقافٌة 

Corrélation de Pearson 1 ,593 0ثقافٌة
**

 ,467
**

 ,346
**

 ,796
**

 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 123 123 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,593 5ثقافٌة
**

 1 ,395
**

 ,329
**

 ,775
**

 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 123 123 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,467 3ثقافٌة
**

 ,395
**

 1 ,581
**

 ,783
**

 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,000 ,000 

N 123 123 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,346 4ثقافٌة
**

 ,329
**

 ,581
**

 1 ,714
**

 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  ,000 

N 123 123 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,796 عوامل_ثقافٌة
**

 ,775
**

 ,783
**

 ,714
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 123 123 123 123 123 

**. La corrélationestsignificative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

Corrélations 

 3اقتصادٌة 5اقتصادي عوامل_اقتصادٌة 

Corrélation de Pearson 1 ,894 عوامل_اقتصادٌة
**

 ,889
**

 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 

N 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,894 5اقتصادي
**

 1 ,590
**

 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 

N 123 123 123 

Corrélation de Pearson ,889 3اقتصادٌة
**

 ,590
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  

N 123 123 123 

**. La corrélationestsignificative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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Descriptives 

 Statistiques Erreur standard 

 Moyenne 4,3070 ,04305 عوامل_العقار

Intervalle de confiance à 95 

% pour la moyenne 

Borne inférieure 4,2217  

Borne supérieure 4,3923  

Moyennetronquée à 5 % 4,3190  

Médiane 4,2500  

Variance ,211  

Ecart type ,45970  

Minimum 2,75  

Maximum 5,00  

Plage 2,25  

Plage interquartile ,75  

Asymétrie -,152 ,226 

Kurtosis -,257 ,449 

 Moyenne 2,7135 ,07382 عوامل_الشخصٌة

Intervalle de confiance à 95 

% pour la moyenne 

Borne inférieure 2,5672  

Borne supérieure 2,8597  

Moyennetronquée à 5 % 2,7164  

Médiane 2,6667  

Variance ,621  

Ecart type ,78816  

Minimum 1,00  

Maximum 5,00  

Plage 4,00  

Plage interquartile 1,33  

Asymétrie ,075 ,226 

Kurtosis -,303 ,449 

 Moyenne 2,6737 ,06126 عوامل_نفسٌة

Intervalle de confiance à 95 

% pour la moyenne 

Borne inférieure 2,5523  

Borne supérieure 2,7950  

Moyennetronquée à 5 % 2,6641  

Médiane 2,6000  

Variance ,428  

Ecart type ,65406  

Minimum 1,00  

Maximum 4,40  

Plage 3,40  

Plage interquartile ,80  

Asymétrie ,424 ,226 

Kurtosis ,301 ,449 

 Moyenne 3,6776 ,06046 عوامل_اجتماعٌة
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Intervalle de confiance à 95 

% pour la moyenne 

Borne inférieure 3,5578  

Borne supérieure 3,7974  

Moyennetronquée à 5 % 3,7064  

Médiane 3,7500  

Variance ,417  

Ecart type ,64555  

Minimum 1,75  

Maximum 5,00  

Plage 3,25  

Plage interquartile ,50  

Asymétrie -,804 ,226 

Kurtosis 1,220 ,449 

 Moyenne 4,0614 ,06663 عوامل_ثقافٌة

Intervalle de confiance à 95 

% pour la moyenne 

Borne inférieure 3,9294  

Borne supérieure 4,1934  

Moyennetronquée à 5 % 4,1138  

Médiane 4,0000  

Variance ,506  

Ecart type ,71144  

Minimum 1,00  

Maximum 5,00  

Plage 4,00  

Plage interquartile ,81  

Asymétrie -1,278 ,226 

Kurtosis 3,052 ,449 

 Moyenne 4,2061 ,07340 عوامل_اقتصادٌة

Intervalle de confiance à 95 

% pour la moyenne 

Borne inférieure 4,0607  

Borne supérieure 4,3516  

Moyennetronquée à 5 % 4,2729  

Médiane 4,0000  

Variance ,614  

Ecart type ,78372  

Minimum 1,00  

Maximum 5,00  

Plage 4,00  

Plage interquartile 1,00  

Asymétrie -1,400 ,226 

Kurtosis 3,377 ,449 

Statistiquesdescriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 77839, 4,1301 5,00 1,00 123 0عقار

 69642, 4,1220 5,00 2,00 123 5عقار
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 49467, 4,5854 5,00 4,00 123 3عقار

 71652, 4,3171 5,00 2,00 123 4عقار

 46938, 4,2886 5,00 2,75 123 عوامل_العقار

N valide (liste) 123     

 

Statistiquesdescriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 98560, 2,3443 5,00 1,00 122 0شخصٌة

 1,05639 3,2683 5,00 1,00 123 5شخصٌة

 1,08170 2,4959 5,00 1,00 123 3شخصٌة

 78649, 2,7022 5,00 1,00 122 عوامل_الشخصٌة

N valide (liste) 122     

 

Statistiquesdescriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 98504, 3,7333 5,00 1,00 120 0نفسٌة

 1,09450 2,7317 5,00 1,00 123 5نفسٌة

 82519, 2,1148 4,00 1,00 122 3نفسٌة

 1,14176 2,6179 5,00 1,00 123 4نفسٌة

 1,02694 2,2623 5,00 1,00 122 5نفسٌة

 64526, 2,6763 4,40 1,00 118 عوامل_نفسٌة

N valide (liste) 118     

 

Statistiquesdescriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 98504, 3,7333 5,00 1,00 120 0نفسٌة

 1,09450 2,7317 5,00 1,00 123 5نفسٌة

 82519, 2,1148 4,00 1,00 122 3نفسٌة

 1,14176 2,6179 5,00 1,00 123 4نفسٌة

 1,02694 2,2623 5,00 1,00 122 5نفسٌة

 1,07456 2,7521 5,00 1,00 121 0اجتماعٌة

 83344, 4,0168 5,00 1,00 119 5اجتماعٌة

 78368, 4,0244 5,00 2,00 123 3اجتماعٌة

 94941, 3,9837 5,00 1,00 123 4اجتماعٌة

 64526, 2,6763 4,40 1,00 118 عوامل_نفسٌة

 64296, 3,6886 5,00 1,75 118 عوامل_اجتماعٌة

N valide (liste) 115     
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Statistiquesdescriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 1,07456 2,7521 5,00 1,00 121 0اجتماعٌة

 83344, 4,0168 5,00 1,00 119 5اجتماعٌة

 78368, 4,0244 5,00 2,00 123 3اجتماعٌة

 94941, 3,9837 5,00 1,00 123 4اجتماعٌة

 64296, 3,6886 5,00 1,75 118 عوامل_اجتماعٌة

N valide (liste) 118     

 

Statistiquesdescriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 94116, 3,8211 5,00 1,00 123 0ثقافٌة

 98225, 3,9512 5,00 1,00 123 5ثقافٌة

 87076, 4,2114 5,00 1,00 123 3ثقافٌة

 83466, 4,3252 5,00 1,00 123 4ثقافٌة

 69699, 4,0772 5,00 1,00 123 عوامل_ثقافٌة

N valide (liste) 123     

 

Statistiquesdescriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 50190, 1,4878 2,00 1,00 123 الجنس

 89335, 4,1463 5,00 1,00 123 5اقتصادي

 87122, 4,2764 5,00 1,00 123 3اقتصادٌة

 78669, 4,2114 5,00 1,00 123 عوامل_اقتصادٌة

N valide (liste) 123     

 

Statistiquesdescriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 89335, 4,1463 5,00 1,00 123 5اقتصادي

 87122, 4,2764 5,00 1,00 123 3اقتصادٌة

 78669, 4,2114 5,00 1,00 123 عوامل_اقتصادٌة

N valide (liste) 123     
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Test suréchantillon unique 

 

Valeur de test = 3 

t ddl Sig. (bilatéral) 

Différencemoye

nne 

Intervalle de confiance de la 

différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

 1,3724 1,2048 1,28862 000, 122 30,447 عوامل_العقار

 

 

Statistiquessuréchantillonuniques 

 N Moyenne Ecart type 

Moyenneerreur 

standard 

 07121, 78649, 2,7022 122 عوامل_الشخصٌة

 05940, 64526, 2,6763 118 عوامل_نفسٌة

 05919, 64296, 3,6886 118 عوامل_اجتماعٌة

 06285, 69699, 4,0772 123 عوامل_ثقافٌة

 07093, 78669, 4,2114 123 عوامل_اقتصادٌة

 

 

Test suréchantillon unique 

 

Valeur de test = 3 

t ddl Sig. (bilatéral) 

Différencemoye

nne 

Intervalle de confiance de la 

différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

 1568,- 4388,- 29781,- 000, 121 4,182- عوامل_الشخصٌة

 2061,- 4414,- 32373,- 000, 117 5,450- عوامل_نفسٌة

 8058, 5713, 68856, 000, 117 11,633 عوامل_اجتماعٌة

 1,2016 9528, 1,07724 000, 122 17,141 عوامل_ثقافٌة

 1,3518 1,0710 1,21138 000, 122 17,078 عوامل_اقتصادٌة

 
 

 

 

 


