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وقال رسول الله صل الله عليه وسلم: "من لم يشكر الناس،لم يشكر الله عز  

 وجل"
 
 

اء أن نتقدم بجل امتنانا لكل من غمرنا  ــــــالأمانة و الوفونا فروض ـــتدع
 بعطائه:

 

على ما   هبــــــــــول محمدأستاذ المشرف الفاضل/الدكتــــــور  ❖
 قدمه لنا من نصح و إرشاد في إنجاز هذه الدراسة.

 زملائنا في الدراسة، زملائنا في العمل لدعمهم و مساندتهم لنا. ❖
بوجنانـة الــدكتور/بودرجـة رمـزي،  المناقشة الدكتور/أعضاء لجنة     ❖

 فؤاد
على التوجيه و التدقيق و المقترحات التي كان لها أبلغ الأثـــــر فــي 
 إثـــــــراء المذكرة.حفظهما الله لتفضلهما بقبول مناقشة هذه الدراسة. 

والشكر الجزيل للعائلة و الأصدقاء، على ما بذلوه مــن جهــد لأجلنــا  ❖
 الدراسة.طوال أيام 

وأخيرا اللهم إن هذا ما يسرت لنا من جهــد فــنن كنــا قــد وفقنــا فمــن  ❖
عندك وإن كنا قد أخطأنا أو قصرنا فمن أنفسنا.اللهم اجعل عملنا هذا 
مقبولا في ميزان حسناتنا واجعل سعينا فيه مرضيا مشــكورا مبتايــا 

 لوجهك الكريم .
 
   

 و آخر دعوانا أن الحمد لله                    
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 الملخص: 

التـي للجـإ يليهـا المسـو  مـن خ ـل  يعد الخداع التسويقي واحد من بين الممارسات التسـويقية الأخخأقيـة         
وعليـه هـدف    العمليـة التسـويقية  زيادة مبيعاته و تحقيق خرباح هائلـة دون مراعـاة المسـتهلل الـذت يعتبـر محـور 

ــة خ رهـــا علـــل  ــة ومعرفـ ــات التســـويقية الخادعـ ــل الممارسـ ــو  علـ ــل تســـليا الاـ ــة يلـ ــرائية هـــذل الدراسـ ــرارات الئـ القـ
مَّ تــو  ولايــة ميلــة لمستحاــرات التجميــل   يمــن مســتهل  110مــن خــأل دراســة عينــة مكو ــة مــن    للمســتهلل

ــا  ــي معالجتهـــ ــاد فـــ ــفي اعلــــــل الاعتمـــ ــنهص الوصـــ ــامجي المـــ ــتخدام بر ـــ ( 26.0)النســــــخة SPSSلتحليلــــــي و ااســـ
ــا:  و قــــد خلصــــ  الدراســــة امجموعــــة مــــن النتــــائص     2007EXCELو ــائية  خهمهــ و ــــود خ ــــر إو دلالــــة يحصــ

ــداع التســـويقي ــة   لممارســـات الخـ ــتهل ي ولايـــة ميلـ ــرائية لمسـ ــل القـــرارات الئـ ــرات التجميـــل علـ ــذا  فـــي مستحاـ وكـ
تــم اقتــراح  ملــة إلــل  وبنــا ع علــل محدوديــة الاقافــة الاســتهأدية عنــد خفــراد العينــة و خاصــة مــا لتعلــق احقــوقهم. 

دـد مـن و التإ   فـي مجـال مستحاـرات التجميـل باقافـة اسـتهأدية ضـرورة تحلـي المسـتهلل من التوصيات منها: 
للخـداع وعـدم التضاضـي عـن ماـل هـذل  هالتبليغ في حالـة تعرضـ هكما يجب علي    المنتجاتالبيا ات الواردة علل  

 الممارسات. 
 . مستحارات التجميل  خداع تسويقي    قرارات شرائية    مستهلل    فتاحية: مكلمات 

Abstract: 
 
        Marketing deception is one of the unethical business practices used the 
marketer to increase sales and make considerable profits without considering the 
consumer, who is the center of the marketing operation. Therefore, our study 
aimed to shed light on deceptive marketing practices and measure their effect on 
the consumer and his purchasing decisions by studying a sample of 110 consumers 
for cosmetics in wilaya of Mila, adopting the descriptive-analytical approach and 
using SPSS)version 26.0) and EXCEL. The study’s most important findings are 
the existence of a significant impact of deceptive marketing practices, in 
cosmetics’, on consumers’ purchasing decisions in the wilaya of Mila, Finally, we 
came to an important conclusion that illustrates a limited consumer culture 
recommendation: the necessity for consumers’ to acquire a culture of consumption, 

checking the information contained in the product, and the obligation to report the 
slightest deception not to ignore this kind of practices.  
 
Keywords:  Consumer,  Purchase  decisions,  Marketing  deception,    
Cosmetics                               
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هيد: ــــــتم  
فــي  يإ تعتمــد عليهــا ة التــي تقــوم بهــا منظمــات الأعمــال  ــــــــــــــــــــــالأساسية ـــــــيعــد التســويق خحــد خهــم الأ ئط        

ى يلــل ممـا خد     ــــيرةــــــوظا فـي اوو ــة الأخــــــــــــــــرا ملحــــــاط تطـو  ـــــــــــوقــد شــــهد هـذا النئ  جاحهـا وتحقيـــــــــــــــــــق خهـدافها  
ات ــــــــــــــــــــــاعــض المنظم وعلــل الــرنم مــن هــذا فــ ن     المنظمـــــــــــــــات فــي وقتنــا الحاضــرق مــا تســعل يليــه ـــــــــــتحقـــي

 . علل خدائها    مما ا عكس سلبا  ية في التسويقـــــــــــــتو ه  يلل ممارسات لاخخأق
ـــيعــد الخــداع التســويقي صــورة مــن صــور هــذل الممارس        لهــدف ممارســول يلــل  والــذت   لأخأقيــةا نيــر ات ـــــــــــ

ص يئــبع رنباتـه و حا اتــه ل ــن المنــت   ا لهــام المســتهلل اـإن الـربح الســريع اطريقــة نيـر خخأقيــة ونيــر مئـروعة  
نيـر يلـل طـرح منتجـات  تعمـد المنظمـاتبل خداـر مـن إلـل قـد  ة االربح  ـــفي  وهرل لا يئبع سوى رنبة المنظم

 المستهلل. علل   ر سلبيــــوإات تإ ي  صحية
ـــوالجدل       ـــالخو ة تحتـــوت علـــل ســـلع مضئوشـــة مـــن كـــل الأ ـــواع  ـــــــــــــو  الجزائريــــــــــر االـــذكر هـــو خن الســــــ داع ــــ

ـــالتسويــــ ــا فنــ ــات فيهــ ــدة للأو    اع قي اــ ـــســــباة عــ ــل الفوضــــلـــــــ ــا يلــ ــهدها قط مكن ير اعهــ ــي يئــ ــاة التــ ـــوالمحااــ اع ـــــــــ
ـــيتــالاس ــذا االتحـــــــــــــ ـــلات الاقتصادلو  ـــــــــراد  وكـ ــا الاقتصـــــــ ـــة التـــي عرفهـ ــ  ـــــ ــي التســـعينات حيـــ  فتحـ اد الجزائـــرت فـ

 . دون مراقبة لصيقة    الباة علل مصراعيه للواردات
 إشكاليـــة الدراسة  .1
ـــد الســـــــــشه        ـــ و  الجزائــرت  ــ ـــيرات التجمـومنهــا ســو  مستحاـ ـــا تئل ـــ ـــواسع اراع ــ ـــة ا  للممارســـــ ـــات التسويقيـــ ـ

اســبب عـــدم  ـــــــار االنســبة للمســتهلل  ـــــــورة  ـــدا  مــا زاد مــن صــعوبة الاختيالخادعــة و اإساليـــــب وتقنيـــــات متطـ ــ 
 توفر المنتجات الأصلية وكذا اسبب  قص المعلومة. 

 ورت الإشكالية التالية : و من هنا تبل  
مستحضرات التجميل   شراءمكن لممارســـــــــات الخداع التسويـــــقي أن تؤثـــــر على قـــــرارات  يّ مدى يإلى أ

 لمستهلكي ولاية ميلة؟
 

الفرعــــيــــــــة  تنباق عن هذل الإشكالية الرئيسية    التالية: التســــــــــــــــاؤلاتُ 
 

 التجميل؟ما هي الممارسات التسويقية الخادعة في سو  مواد  
الئـرائية  ل علـل القـراراتـــــــرات التجميــــــات الخـداع التسـويقي فـي مستحاخ ر لممارســـــــ  هناكهل   

 لة؟ـــــــلمستهل ي ولاية مي
 ختُّ عنصر من عناصر المزيص التسويقي الأدار تإ ير فيها؟   
 
 



 
 

 ب  

 

 ة عامة ـــــــــــــــــــ ـــمقدم
 

 للي: تمال  فيما  :  فرضيات الدراسة .2
في    للمستهلل    قرارات الئرا  في   لو د خ ر إو دلالة يحصائية لممارسات الخداع التسويقي   الفرضية الرئيسية: 

 وتتفرع هذل الفرضية يلل الفرضيات الجزئية التالية:   مجال مستحارات التجميل 
 

فــي مجـــال  للمســتهلل قـــرارات الئــرا لو ــد خ ــر إو دلالــة يحصــائية لممارســـات الخــداع فــي المنــتص علــل  
 . مستحارات التجميل

فــي مجــال  للمســتهلل  لو ــد خ ــر إو دلالــة يحصــائية لممارســات الخــداع فــي التســعير علــل قــرارات الئــرا 
 . مستحارات التجميل

فــي مجــال  للمســتهلل  التوزيــع علــل قــرارات الئــرالو ــد خ ــر إو دلالــة يحصــائية لممارســات الخــداع فــي  
 . مستحارات التجميل

فـــي مجـــال  للمســـتهلل  لو ــد خ ـــر إو دلالـــة يحصـــائية لممارســـات الخـــداع فـــي التــرويص علـــل قـــرارات الئـــرا 
 . مستحارات التجميل

 أهداف و أهمية الدراسة .3
 : هذل الدراسة  هدف يلل  من خأل      

 تقديم مساهمات معرفية في حقلي الخداع التسويقي والقرار الئرائي وكذا العأقة بينهما؛   
ــ  ــن و هـ ــرائي مـ ــرار الئـ ــويقي علـــل القـ ــداع التسـ ــإ ير الخـ ــر ةاختبـــار تـ ــرات  ظـ ــتهل ي مستحاـ  مسـ

 التجميل؛   
 تسليا الاو  علل الممارسات التسويقية الخادعة في السو ؛  
 ميلــــة حــــول الممارســــات التســــويقية الخادعــــة فــــي مستحاــــراتاســــتطأع آرا  مســــتهل ي ولايــــة  

 وكيفية التعامل معها؛    التجميل
 حول الممارسات التسويقية الخادعة .  هخلق الوعي لدى المستهلل ورفع مستوى وعي 

 خما خهمية الدراسة فتبرز فيما للي:   
تتجلل خهمية هذل الدراسة من حي  كو ها تعالص موضوعا متميـزا  خلا وهـو موضـوع الخـداع التسـويقي الـذت يعـد 

ــل  ــافة يلـ ــة  يضـ ــن الدراسـ ــافي مـ ــدر ال ـ ــ  االقـ ــم تحـ ــي لـ ــدة التـ ــوعات الجدلـ ــا ر مـــن الموضـ ــع لمتـ ــار الواسـ الا تئـ
قااـــة عليهـــا مـــن طـــرف الهي ـــات لافتراضـــية فـــي الجزائـــر  وصـــعوبة الر امستحاـــرات التجميـــل ســـوا ع الحقيقيـــة خو 

 حي  خصبح المستهلل ضحية منظمات الأعمال.   زاد من ممارسات الخداع التسويقي    المختصة
 دوافع اختيار الموضوع .4

 ين تطرقنا لهذل الدراسة كان لأسباة عدلدة  ذكر منها:    
 ؛ الجزائريةر ظاهرة الخداع التسويقي ائكل كبير وتناميها في الأسوا  و  تط 



 
 

 ت  

 

 مقدمــــــــــــــــــــــــــة عامـــة 
 

 الظــاهرة علــل الرنبــة فــي الخــوض فــي الخــداع التســويقي  ظــرا للخطــورة التــي ااتــ  تئــكلها هــذل 
 ؛ المستهل ين وخاصة في مستحارات التجميل

 ؛ التسويقي علل حد  علمنا التي تطرق  لموضوع الخداع  قل ة الأاحاث الأداديمية في البأد   
 الميول للمواضيع التي تهتم االجوا ب النفسية المؤ رة في قراراتنا الئرائية.   

 حدود الدراسة .5
 يمكن توضيحها في خربعة مجالات كما للي:     

ـــالتسويقي الممارســاتاقتصــرت الدراســة علــل معرفــة  ة: ـــ ـــالحــدود الموضوعي  ـــالخادعــة وخ  ةـ رها ـــــــــــ
 والقــرار الئـــرائي مســـتقل   كمتضيــر التسويــــــقي أل التطـــر  للخـــــداعــــــــمـــن خ الئــرائي  علــل القـــرار 

 دمتضير تااع .  
 

مستحاـرات  مسـتهل ي ا ـال و  ســــــنا فـي ر ـرت لدراستـــــال البئـــلتماـل المج  ة:  ـــــــ ـــالحدود البشري 
 سنة فما فو .  18التجميل البالضة خعمارهم  

 تمال المجال المكا ي في ولاية ميلة. الحدود المكانية:  
 . 2022ات  ــــميلل  2022امتدت الدراسة من شهر فيفرت  الحدود الزمنية:  

 المنهج المتبع و أدوات الدراسة6. 
ـــالاعتم تــم تها  ــــــــق خهــداف الدراســة والإ ااــة علــل يشكاليـــــــــــمــن خ ــل تحقي    ــــــــــــعلــل المنه ادـــــــــــــــ ص الوصــفي ـ

ـــص الأ س ـــلي ااعتبــــارل المنهـــــــ ـــة  ــــــــــــــــالتحليــــــ ــن المفاه ب للدراســـــــــــــ ــرض مجموعــــة مـ م المتعل قــــة ـــــــــــــــــــيمــــن خــــأل عـ
ان و تحليلهـا فـي الجا ـب وعـرض  تـائص الاسـتبي نظـرت  ة فـي الجا ـب الـيـرارات الئرائــــــــــداع التسويقي والقـــــــــــــــاالخ

 التطبيقي. 
ا فيمــا يخــص   ـــ" الاستبيعلــل  اعتمــدا فقــد    ةــــ ـــأداة الدراسخمــ  لي البيا ــاتلجمــع  ان"ــــ ـــالأو   اعــد ا  تحليلهــة و ـــــــ
الا تمـــــــاعي عبـر مواقـع الت واصـل Google Formsيل ترو يـــا االاستعا ـــــــــــة ببر ــــــــامص  قمنـا بتوزيعهـا يعـدادها

ـــوك ـــد الإل ترو ــي    فيسبـــــــــــــ ـــن   البريـــــــــــــ ـــر مــن المستهل يــــــــ ـــا للتقــرة خداــــــ ـــهم وآرائـــــهم  و لدويــــــ ومأحظــة مواقفـــــــــ
 من خ ل يدخال البيا ات و معالجتها.  2007EXCELو  SPSSكمـا سنعتمد علل بر امجي  الظاهـــرة  حول  

طريــــــــــــــــــقة   في   IMRAD  (Introduction, Methods, Results, And  Discussion)سننتهـــــــــــص 
   يةــــــــــــــــــــــــــــــــة علم النفس الأمريــــــــلجمعي APA قةــــــــــ ــــد علل طريــــــــــــــسنعتم كما  خطة البح  و تقسيم الفصول 

(American Psychological Association) في تو يق المرا ع.   
 صعوبات الدراسة7. 

 دإت دراسة علمية فقد و هتنا اعض الصعوبات والمئادل عند ا جاز ا لهذل الدراسة: 
 ؛ عدم يلأ  مضلب خفراد العينة خهمية كبيرة في مل  الاستبا ة الموزع عليهم   
 ؛ تدخأتنا المستمرة في يقناع خفراد العينة اجدية هذا العمل وما لترتب عليه من فوائد 



 
 

 

ة ــــــــات النظري ـــــــــــــــالأدبي.1
 ات رار قداع التسويقي و  ــــللخ

اءالشر   
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 قرارات الشراءالأدبيات النظرية للخداع التسويقي و 
 

 تمهيد:
 

وســـعيها  حـــو الـــربح الســـريع  عـــل اعاـــها لتجـــه  حـــو    زيـــادة حـــدة المنافســـة بـــين منظمـــات الأعمـــالين   
فتقـوم    حتل تؤ ر علل المستهلل و تجعله لتخذ قـرار شـرا  لصـالحها ممارسات نير مئروعة ونير خخأقية  

وهــذا    المبالضــة وال ــذة عنــد إكــر مزايــا المنــتص بتقليــد عأمــة تجاريــة مئــهورة دون الحصــول علــل تــراخيص  
حقيــق مبيعــات وخربــاح عاليــة دون الأخــذ اعــين الاعتبــار مصــلحة المســتهلل الــذت مــن  ــمَّ تو  لخــداع المســتهلل  

 : وعليه سوف  تطر  في هذا الفصل يلل  يعتبر محور وهدف العملية التسويقية  
 

 . ئيقرار الئراالالإطار النظرت حول الخداع التسويقي و   
 

 . الئرا قرار  الدراسات التطبيقية السااقة حول الخداع التسويقي و  
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 للخداع التسويقي و قرارات الشراء   الأدبيات النظرية
 

 
 

 القرار الشرائي  الإطار النظري حول الخداع التسويقي و.1.1
تسويق منتجاته اطريقة          فيلجإ اعاها يلل  مبيعاتها   العدلد من منظمات الأعمال لزيادة حجم  ت سعل 

هي    وما   الخداع التسويقي؟  هو  فما   . والتي من ضمنها ما يعرف االخداع التسويقي    ونير مرنوبةنير  زيهة  
 ممارساته؟

 

 عموميات حول الخداع التسويقي .1.1.1
مصطلح    ظهور  التسويقيعود  الماضي   Marketing Ethicsخخأقيات  القرن  ستينات  والذت    يلل 

وكان    تجال البي ة التي تعمل فيها ا   دور خدبرمن بي تها تلزمها بتبني    تزامن مع موا هة المنظمات ضضوطاع 
 . (108  صفحة 2014)بن صالح  هذا اسبب تركيز المنظمات في إلل الوق  علل تعظيم الأرباح اكل الوسائل

 

 تعريف أخلاقيات التسويق .1
التسويق   خخأقيات  تعريف  تناول   التي  الدراسات  العدلد من  صفحة  2015)خرت   فقد عرفها  هناك    100) 

  وما يحملو ه من قيم ومعتقدات خخأقية   اإ ها "مجموعة من المعالير التي تحكم سلوك و تصرفات المسوقين 
   اإ  ها  ــــــــ ــــكما عُرف اضية تقييم سلوكهم التسويقي خهو صحيح خم نير صحيح؟ويكون المجتمع الحكم في إلل"  

 وإلل من خأل التعامل المستمر في مختلف العمليات البيعية   ات ــــــالأفراد و المؤسسة بين ــــــــــة المتبادلــــــالاق "
في الادعا ات التي تنباق    كالمصداقية  وما لتبع إلل من التزامات للتزم بها كل طرف تجال اوخر    والئرائية 

المخت الخدمات  و  السلع  في  المتمالة  مخر اتها  علل  تنعكس  والتي  المؤسسات  هذل  يسماعيل   لفة"من  و  ) صير 

 . (62  صفحة 2009
 

مجموعة المعاليرالتي    "   يمكننا تعريف خخأقيات التسويق اإ ها   بنا ع علل ما  ا  في التعريفات السااقة       
المسو ِّ  والأطراف التي  الئي  الذت يخلق  وعا من الاقة بين    تحكم و تو ه النئاط التسويقي وتجعله خ بل  

 ." لتعامل معها
للمسو ِّ       الأخأقية  المسؤوليات  خهم  اووتتمال  تجال  معامأته  في  مسؤولية     تحمله  ضرورة  في  خرين 

التي لؤدلها   لتعامل معها من خفراد  وخن تامن قراراته و تصوراته اإن تُ   الأ ئطة  التي  رضي كل الأطراف 
  (18  صفحة 2016)دحلي  : القواعد تتمال فيما للي  جب خن تحكمه مجموعة منتصرفه ي وإنَّ  ومؤسسات خومجتمع  

 خن لا يقوم اإت فعل للحق الأإى ااوخرين؛ 
 التقيد اجميع القوا ين و التعليمات النافذة؛ 
 ومفيدة للآخرين؛و اطريقة صحيحة  التطبيق الدقيق لما يمل ه من تعليم و تدريب و تجربة   
 الدعم النئيا للمبادى  الأخأقية في كل ممارسة خو  ئاط ترويجي متحقق. 
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 المشكلات الأخلاقية في التسويق : .2
التالية   الرئيسية  المجالات  يلل  التسويق  في  الأخأقية  المئكأت  تصنيف  صفحة 2015)ميدون   يمكن    

 : (361  صفحة 2015)الربيعاوت  عباس  العمارت  و الزبيدت  (183
  التضليف    سوا  من حي  الجودة      تجال المستهلل  نتص خوالمسو ِّ المُ   الذت يمارسه  والتاليل  الخداع 

 ؛التجارية...يلخالعأمة 
اال مية    الجمهور  علل  السلع  من عرض  في    خوإخفاؤها   المحدودة الحد  المااربة  يحداث  لضرض 

 التداول السلعي االسو  وزيادة الأسعار؛
 وبالوسائل  مدى الالتزام اعرض المعلومات الصحيحة والبيا ات التي تمال حقيقة المنتص المعلن عنه  

 تعرض المستهلل للخداع و الضش. ودون  الترويجية المختلفة 
 

 

 تعريف الخداع التسويقي : .3
 :  فيما للي سنذكر البعض منها  ول العدلد من الباحاين تعريف الخداع التسويقي اح 
 (Oxford English Dictionary, 2002).قي"ــالحقي  ـر ـاع مختلف عن المظهـيعطــا  مظهـرخو ا طب : "ف الأول ــ ــالتعري ـــ
الثاني:ـ ـالتعري ــ السلعة    خنَّ   "  ــف  خو  الخدمة  يضير من طبيعة  خن  فعل من شإ ه  التسويقي يئمل كل  الخداع 
خو  خو  المقدمة الجوهرية    خواصها  خو  صفاتها  كان مقصوداع  يلل خداع   نيرمقصود    سوا   النهاية  في  لؤدت 
 .(206  صفحة 2003)الزعبي  العميل"  

الثا ـالتعري المزيد من الاهتمام خوالقبول   "  : لثف    خت  فعل مقصود لتاليل خو خداع الجمهور من خ ل توليد 
 . (9  صفحة 2011)الخطيب  ص"  االمنت

الرابع:  ـ ـالتعري من  خ     "  ف  المزيد  كسب  و  المبيعات  لزيادة  المسوقون  يستخدمه  مالل  خسلوة  عن  عبارة  ه 
القصي  الأرباح   المدى  علل  يلا   ت ون  الأرباح لا  يكتئف سري  ر  ــــــــول ن هذل  المستهلل سوف  عا هذل  ـــــــلأن 

 . (Piccolo, Tedeschi, & Ursino, 2017, p. 46)وع فيها مرة خخرى" ـــ ــــل الوقـ ــــولن يكون من السه    الطريقة الماللة 
 

ما  خأل  خ ه  سبق    ومن  علل  التسويقي  الخداع  خن  عرف  بها    "  يمكن  يقوم  خخأقية  نير  ممارسة 
وإلل من خأل المبالضة في     نتص  و عله يقوم ائرا  المُ   المستهلل وعلل قراراته الئرائية    للتإ ير علل    المسو ِّ 
والهدف من ورا  إلل    ونيرها من خساليب الضش   يخفا  عيوبه   ال ذة حول خصائصه   مزايا المنتص   إكر

 ."  هو زيادة حجم المبيعات وتحقيق خرباح هائلة
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 أسباب ظهور الخداع التسويقي : .4
)تبوة   (562  صفحة 2016)مالدت و فرحي  يعود ظهور الخداع التسويقي لعدة خسباة حسب ما  ا  اه كل من  

 :  (78  صفحة 2018
 

خو النظــرة  المســو ِّ  لمفهــوم الخــداع وممارســاته و الأضــرار الجســيمة التــي قــد تــنجم عنــه  عــدم يدراك  
دون النظـر يلـل مـا لترتـب علـل إلـل مـن مئـادل  قصيرة الأ ل التي تهـدف يلـل تحقيـق ال سـب السـريع  

 في الأ ل الطويل؛ 
 ضعف خو عدم فاعلية دور  معيات حماية المستهلل؛  
اعــد المطالبــة ااتخــاإ الإ ــرا ات الأزمــة للتعــويض عــن  وقــع فيــه   ســلبية المســتهلل فــي الإبــأ  عمــا 

 الارر الذت لحق اه خو لضيرل  تيجة الخداع التسويقي؛ 
وعلــــل الــــتعلم    وعــــدم قدرتــــه علــــل ادتئــــافها قلــــة وعــــي المســــتهلل االممارســــات التســــويقية الخادعــــة   

 والاستفادة من المواقف التي تعرض فيها للخداع ائكل خو اآخر؛ 
ســوا  فيمــا لتعلــق االخــداع  الاضــرات فــي التئــريعات و القــوا ين المنظمــة لأ ئــطة منظمــات الأعمــال   

داع مـن هـذل ــــإ يلـل الخــــة علـل مـن لابـ  خ ـه لجـــــات المفروضــــــــــــــــخو في العقوب  مه  ــــــــقي وتجريـــــــــــــــــالتسوي
 و ية في هذا المجال. فاأ عن اا  الإ را ات القا   المنظمات  

 

الجهات المعنيـة خو المسـؤولة احمايـة المسـتهلل سـاهم   لتبين لنا مما سبق خن كأ من المستهلل و المسو ِّ  و
 في ظهور و ا تئار الخداع التسويقي. 

 
 
 
 
 
 

 الخداع التسويقي:المستخدمة في  ساليبالأ .5
ومضريـــات يعأ يـــة تايـــر الزبـــائن وتحفـــزهم للئـــرا  وتاـــعهم تحـــ   محفـــزاتيقـــوم الخـــداع التســـويقي علـــل  

ــم يئت ــضوط تجعلهـ ـــضـ ــا  تيـــــــــــ ــي مخطـ ــر يدراك ووعـ ـــــــــــرون اضيـ ــاح وإصــــــــ ــــــــــــــــــجة يلحـ ــي  حــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــرار داخلـ و ــــ
 . (Nwankwo, Hamelin, & Khalid, 2014) را ـــــــــــــــــــــــــــــالئ

خن خساليب ممارسة الخداع التسويقي للمنتجات المعروضة تتنوع في العدلد من الصور    (2014)الحاج   وقد خشار  
 مال:

 

 ا خبار الزبائن امعلومات منافية للحقيقة .الأكاذيب: 
 اقيام المسو ِّ  ا  را  نامض ونير مباشر ومتناقض. المراوغات: 
 : بتقديم المسو ِّ  خو المنتص اعرض  قاط القوة فقا وإخفا   قاط الاعف المو ودة.  الفساد
حا اته   ا لهام:  التمويه يئبع  المنتص  اإن  االعينات    الزبون  كما  عالية  إات  ودة  وخ ه  ورنباته 

 المعروضة للتجربة.
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 منت ص لإقناع الزبون ائرائه.للالمسو ِّ  ا خفا  الصفات الحقيقية  اإن يقوم المنتِّص خو  :الإخفاء
 

حول الصور التي لنتهجها المسوقون    (2019)المسعود  عقاة  طلع  محمد  الهجرس  و علي   (2014) صاح   وتتفق دراسات  
 الزبائن االمنتجات المعروضة و التي تصنف كممارسات خادعة و التي تندرج بين :لإقناع 

 الوعود ال اإاة؛ 
 الوصف نير ال امل؛ 
 ؛المقار ات الخادعة 
 محاولات الإنرا  و التحويل؛ 
 (؛االإعأنالخداع البصرت)اختأف المنتص االحقيقة عن صورته   
 (؛  شهادة كاإاة )مبالضة المئاهير في الترويص للمنتص 
 الإفصاح الجزئي ) يخفا  اعض العيوة(؛ 
 الإفراط في الوعد.  

 ارسات الخداع في المزيج التسويقيمم .6
التسويقية   العملية  التسويقي  وهر  المزيص  التسويق   يعد  كوتلر علل خن هو  فسه  قد    ويعتبرل  خ ه  يلا  

  وا ب منه. جد اعض المسوقين نير النبأ  يمارسون الخداع التسويقي في عدة 
 

 المسو  للخداع في هذا المجال من خأل:  للجإالخداع في المنتج:   .1
التجارية -أ العلامة  "مصطلح  :  تقليد  اإ ها  التجارية  العأمة  خو  ميع    يشارة    كلمة    تعرف  رسم 

العناصر  البائع   مكو ات هذل  السلع لجماعة خو  وهو ما يميزها    تعمل علل تعريف الخدمات و 
ساحي   المنافسين"عن   و  صفحة  2008)معراج  خشكال    ويإخذ  ،(13   عدة  التجارية  العأمات  تقليد 
  ذكر منها : (107  صفحة 2012)لعأوت و بوكسا ي  حسب

 

ــة   ــن الجهـ ــة دون التـــرخيص مـ ــة التجاريـ ــتخدام  فـــس العأمـ ــة  اسـ ــون  المختصـ ــا يكـ ــت ص هنـ والمنـ
 للمنتص الأصلي و يصعب علل المستهلل تمييزل؛   مما أع 

 العأمة التجارية مع اختأف كبير مع خصائص المنتص الأصلي؛ استخدام  فس   
 بـــدل مـــن  Jordoreتحريـــف خو تعـــدلل طفيـــف للعأمـــة الأصـــلية بتضييـــر خحـــد حروفهـــا ماـــل  

J adore  ا. احي  يكون لها  فس النطق تقريب 
 :  (2014)عبيدات  وهناك خدار من طريقة للخداع منها  تاريخ إنتاج أو انتهاء صلاحية المنتج:  -ب

 

 عدم الإفصاح عن تاريخ ي تاج خو تاريخ ا تها  صأحية مطلقا؛  
 الإفصاح عن تاريخ الإ تاج دون الإشارة يلل تاريخ ا تها  الصأحية؛  
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وضع تاريخ ا تها  صأحية  دلد الذت ا تهل  خوتضيير في خحد الأرقام فيه خو مـا شـااه إلـل  
 خساليب تضيير تاريخ الصأحية . من 

 

ــتج:  -ج ــات المن ــف و بيان ــة وتيلي يقــوم اعــض المنتجــين االتاــليل فــي عبــوة المنــتص اعــدة خســاليب  تعبئ
 :    ذكر منها

 تاخيم حجم العبوة احي  يظن المستهلل خ ه حصل علل منتص احجم كبير وكمية كبيرة؛  
 استخدام عبوات نير مأئمة ولا تتناسب مع طبيعة المنتص؛  
عبـوات المنتجـات لا تتاـمن حي  ين العدلد من   قص المعلومات التي تستخدم في التبيين   

 معلومات حول القيمة . 
 .  (2014)عبيدات  و يستخدم الخداع التسويقي في هذا العنصر اإدار من طريقة  وزن المنتج:   -د

 عدم كتااة الوزن مطلقا؛  
 دتااة الوزن الإ مالي وعدم كتااة الوزن الصافي؛  
 مكتوة علل الضأف خو العبوة. عدم مطااقة وزن المنتص مع ما هو   

)الفــارس  ســليمان  ومــاخوس  و تتعدد خو ه الخـداع فـي مجـال السـعر علـل النحـو التـالي  : في التسعيرالخداع   .2
 (2006ديمة  

 

فــي العبــوة الأدبــر مســاوياع بــل لزيــد علــل  تحدلــد ســعر عبــوة المنــتص احيــ  يكــون ســعر الوحــدة  ⬧
 ؛ سعرها في العبوة الأصضر حجما

 

معظـم المســتهل ين يعتقــدون خن ســعر الوحـدة مــن المنــتص فــي العبــوة الأدبـر يكــون خقــل منــه فــي  ⬧
 العبوة الأصضر من  فس المنتص؛ 

لحــ   الا تهــا تحدلــد خســعار منخفاــة لمنتجــات منتهيــة الصــأحية خو تلــل التــي قاربــ  علــل  ⬧
 المستهلل علل شرائها؛ 

سـعر المنـتص المعلــن لا يماـل الســعر النهـائي ماــل يضـافة ضــريبة مبيعـات و رســوم للمنـتص اعــد  ⬧
 عملية الئرا  دون توضيح إلل؛ 

 

والدلالـة علــل خ هـا إات  ــودة    تحدلـد خسـعار عاليــة لـبعض المنتجــات وإلـل لخـداع المســتهل ين ⬧
و يستضل المسو  اعتقـاد المسـتهل ين خ ـه كلمـا ارتفـع  عالية  بينما واقع الأمر خ ها ليس  كذلل  

ــتص   ــودة المنـ ــعر ارتفعـــ   ـ ــة  السـ ــاة المعرفـ ــة نيـ ــة فـــي حالـ ــي وخاصـ ــاد منطقـ ــو اعتقـ ــة وهـ الفنيـ
ــالمنتص   ــتهلل اـ ــي  للمسـ ــة فـ ــذل الممارسـ ــل هـ ــو  يلـ ــاع اللجـ ــا يئـ ــادة مـ ــزة وعـ ــل: الأ هـ ــات ماـ منتجـ

 الحقائب.      الأحذية    مستحارات التجميل      الال ترو ية
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ــعالخــداع  .3 المنــتص فــي الوقــ  و المكــان الــذت  لــليقصــد اــه يلهــام الزبــون ا مكا يــة الحصــول ع: فــي التوزي
.وفيمـا للـي عـرض لـبعض الممارسـات التسـويقية (71  صــفحة 2017)خاطر  و االجودة التي لرنب فيها  يحتا ه  

 : (9  صفحة 2018)ولد خحمد و زيرمي  الخادعة في مجال التوزيع  
اعــض متــا ر التجزئــة ببيــع العينــات المجا يــة التــي مــن المفتــرض خن لــتم اســتخدامها فــي قيــام  ⬧

 تنئيا المبيعات و التي لتم الحصول عليها من المنتجين خو تجار الجملة؛ 
 ...يلخ؛   خو الميليلتروضع السعر علل السلعة دون بيان الوحدة هل هي الضرام ⬧
 ئهورة. عرض منتجات مقلدة تحمل العأمات الأصلية الم ⬧
ـــالتــــي تعــــد خحــــد منافــــذ توزي الا تر يــــ قــــد يكــــون الخــــداع كــــذلل مــــن خــــأل شــــبكة  ⬧ ع الســــلع ـــــــ

ــدماتو  ــ  يســــتطيع    الخـ ــز الال ترو ــــي  احيـ ــات الحجـ ــدمات الفندقيــــة  كعمليـ ــال إلــــل الخـ وكماـ
 الفند  خن يعرض خدماته اطريقة توحي االفخامة  وهي ليس  كذلل. 

 
 

ــي التـــرويجالخـــداع  .4 يقصـــد اـــه" تقـــديم معلومـــات ماـــللة نيـــر دقيقـــة تاـــخم الحقيقـــة حـــول المنتجـــات :  فـ
  (11  صفحة 2011)الخطيب  صحيحة تحقق مصلحة للمسو " شرائية نير ما لؤدت يلل اتخاإ قرارات    المقدمة  

 وفيما للي عرض لبعض الممارسات التسويقية الخادعة في مجال المزيص الترويجي: 
 

 :    في الإعلانالخداع   -أ
ول ن هـا  الـدعاوت الـواردة بهـا  يعأ ات تتصف اعدم يمكا ية البرهان الموضوعي علل عدم صحة  ⬧

خت الإعأ ـات التـي تحتـوت علـل وعـودا مبـالغ فيهـا لايمكـن  تعطي وعـودا مـن الصـعب تحقيقهـا  
ومـع إلـل يمكـن  وفي  فس الوق  يصعب قياس تحقق الوعد مـن عدمـه    ي بات زيفها موضوعيا  
 خن يصدقها المستهلل؛ 

ــة   ⬧ ــر كافيـ ــات نيـ ــل معلومـ ــوت علـ ــات تحتـ ــا لا يعأ ـ ــف خت  خ هـ ــة و تتصـ ــيا  معينـ ــن خشـ ــح عـ يفصـ
 االنقص في المعلومات التي تحتوت عليها؛ 

 الإعأ ات عن التخفياات التجارية الوهمية وما لتبعها من تأعب االأسعار؛  ⬧
الإعأ ات الطبية و ما يحدث فيها مـن تـرويص لأدويـة تخفيـف الـوزن و تسـاقا الئـعر و خعئـاة  ⬧

 طبية و نيرها دون الحصول علل تراخيص. 
 في البيع الشخصي :  الخداع   -ب

يخفا  معلومات هامة عن المستهلل بدون قصد والتـي لوعرفهـا ل ـان قـرارل مختلفـا عـن إلـل  ⬧
 (11  صفحة 2018)ولد خحمد و زيرمي  الذت اتخذل في ظل عدم الإفصاح عن هذل المعلومات؛ 

 العمــر الافتراضــي بلــد المنئــإ   المنــتص ماــل: تزويــد المســتهلل امعلومــات نيــر حقيقيــة عــن  ⬧
 ؛  للمنتص
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محاولــــة بيــــع منتجــــات تحــــ  ســــتار  مــــع بيا ــــات مــــن المســــتهلل مطلوبــــة لإ ــــرا  خاحــــاث  ⬧
ســـوا  خ نـــا   وهنـــا لـــتم اســـتضأل الموقــف ليقـــوم منـــدوة المبيعـــات ببيــع المنتجـــات   تســويقية  

ــا المقابلـــة خو اعـــد  ــة خم نطـــا  ل ـــي    الا تهـ ــات هـــذل حقيقيـ ســـوا  خدا ـــ  عمليـــة  مـــع البيا ـ
 لتمكن المندوة من البيع. 

 في تنشيط المبيعات : الخداع   -ج 
ــادة  المســـااقات الوهميـــة لتئـــجيع المســـتهل ين علـــل شـــرا  منتجـــات كـــا وا لا يئـــترو ها   ⬧ خولزيـ

 المنتص؛ ال ميات التي يئترو ها من 
خو لـــتم الـــتحكم فـــيمن يفـــوز بهـــا مـــن  المســـااقات التـــي لـــتم الـــتحكم فيهـــا حتـــل لا يفـــوز خحـــد   ⬧

 الأشخاص؛ 
ــعار   ⬧ ــي الأسـ ــة فـ ــات الوهميـ ــعر  التخفياـ ــو السـ ــه هـ ــال يفتـــرض خ ـ ــعر عـ ــة سـ ــتم كتااـ ــ  لـ حيـ

 السعر اعد التخفيض. الأصلي قبل التخفيض  م يئطب عليه و يكتب تحته 
 
 
 
 

 القرار الشرائي. 2.1.1
وهـي عمليـة مسـتمرة  تعتبر عملية اتخاإ القرار الئرائي  ئاطا يقـوم اـه المسـتهلل الفـرد خو يدارة المنظمـة   

ــاد ــة تبـــدخ عـ ــن اللحظـ ــرائه  ةع مـ ــة فـــي شـ ــتص والرنبـ ــل المنـ ــة يلـ ــرد االحا ـ ــا الفـ ــعر فيهـ ــي يئـ ــة  التـ ــام عمليـ ــل يتمـ حتـ
 .(2015)القرشي و ال يالني  الئرا 

 مفهوم القرار الشرائي  .1
االاختبـارات حــول الخطــوات خو المراحـل التــي يمـر بهــا المئـترت فــي حالـة القيــام  يعـرف قـرار الئــرا  اإ ـه " 

ــورت  " خت مــــن المنتجــــات التــــي يفاــــل شــــرا ها ــودت و  ــ رف اإ ــــه " إلــــل الســــلوك الــــذت لبــــرزل    (2018)حمــ كمــــا عــــُ
المستهلل في البح  عن الئرا  خو استخدام السلع خو الخدمات خو الأف ار خو الخبرات التـي لتوقـع خ هـا ستئـبع 

 (2016)المجالي  ".   حا اته حسب الإمكا ات الئرائية المتاحةرنباته خو  
ومن خأل هذلن التعريفين السااقين  يمكن تعريف القرار الئرائي اإ ه " تلـل المراحـل خو الخطـوات التـي  

 البحــ  عــن المعلومــات   تبــدخ االئــعور االمئــكلة خو الحا ــة   يمــر بهــا المســتهلل عنــد الحا ــة لئــرا  منــتص مــا  
وتختلـــف خهميــة هـــذل المراحـــل حســب طبيعـــة وخهميـــة   ـــم تقيــيم مـــا اعـــد الئــرا    قــرار الئـــرا    تقيــيم المعلومـــات  

 . "  المنتص المرنوة شراؤل
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 أنواع القرار الشرائي  .2
 تنقسم قرارات الئرا  يلل : 

  ميز القرارات التالية: على أساس مدى تعقد الموقف الشرائي:  -أ
ــدا   :قــــرار الشــــراء الروتينــــي  ⬧ ويحــــدث فــــي حالــــة كــــون  هوخقــــل المواقــــف الئــــرائية تعقيـ

ص و خصائصـــه  وبالتـــالي يعتمـــد علـــل خبرتـــه مســتهلل علـــل معرفـــة  يـــدة بنـــوع المنــت  ال
 السااقة لئرا  المنتص. 

قد يكون المسـتهلل متـآلف مـع منـتص مـا لأ ـه تعـود علـل قرار الشرائي متوسط التعقيد:  ⬧
 التف يــر ولــوشــرائه  نيــر خ ــه نيــر متــآلف مــع كــل البــدائل المتاحــة  لــذلل يحتــاج يلــل 

اصورة محدودة لأ ه علل علـم اـالمنتص و احا ـة يلـل اعـض المعلومـات عـن المنتجـات 
 المنافسة. 

يخـص هـذا النـوع مـن القـرار المنتجـات إات الت لفـة ال بيـرة  د:  قرار الشراء بــالا التعقي ــ ⬧
 صدئرا  منزل خو سيارة  حي  لبذل  هد و يستضر  وق  طويل مـن خ ـل اختيـار المنـت

 الأفال. 
 على أساس وحدة اتخاذ القرار الشرائي:  -ب

 هو القرار الذت لتخذل الفرد لوحدل دون تدخل خت طرف آخر.قرار شرائي الفردي:   ⬧
هو إلل القرار الذت لتدخل في اتخاإل خدار من فرد  و لتميز  قرار شرائي الجماعي:   ⬧

 .عادة االتعقد و يخص المئاريع ال برى 
 العوامل المؤثرة في القرار الشرائي :  .3

 

)عبــد تتفاعـل خربعــة عوامــل مــع اعاــها اعاــا وتــؤ ر فــي القــرار الئـرائي للمســتهلل وإلــل علــل النحــو اوتــي:     
 (3  صفحة 2010الحميد  

 

طبيعــة المئــترت مــن الأمــور التــي تــؤ ر فــي اتخــاإ  خنممــا لا شــل فيــه طبيعــة المشــتري:  
ائــرا  ســلعة خوخدمــة معينــة وتتبــالن طبــائع المئــترين وفقــا لمجموعــة مــن  القــرار الخــاص

تصــادية فــي المجتمــع وإلــل ماــل المعــالير الئخصــية والا تماعيــة والمــؤ رات الاقافيــة والاق
ــترت   ــة المئــ ــية  مســــتوى  قافــ ــه الئخصــ ــا ومعتقداتــ ــي لنتمــــي يليهــ ــة التــ والطبقــــة الا تماعيــ

 ومستوى دخله.   ووظيفته  وتطلعاته  
 

تـؤ ر خصـائص السـلعة ائـكل مباشـر علـل قـرار المسـتهلل طبيعة السلعة و خصائصــها:   
ــا  جــــون يلــــل تعظــــيم ويســــعل المنتِّ  المنــــتص  وفقــــاع لجودتهــــا وســــعرها والخــــدمات التــــي لؤدلهــ

 الا تفاع من السلعة ا ضافة مزايا  دلدة لها تتناسب مع حا ات ورنبات المستهل ين . 
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وخاصـة فـي حـالات  لتـإ ر المئـترت فـي كايـر مـن الأحيـان    طبيعة و خصائص البائعين:  
ــا يمكـــن  ــل عـــن طريـــق مـ ــالمنتص خوالبـــائع وإلـ ــمه تقـــديم الخـــدمات اـ ــه مـــن ولا  لاسـ خن يكو ـ

والاقـــة فيــه و الطـــااع المميـــز لـــه فـــي  ومـــدة يمكا يــة الاعتمـــاد عليـــه   الســـو    وســمعته فـــي
منافــذ التوزيــع االصــورة التــي  وتــدريب لــذا يســعل المنتجــون يلــل اختيــار  فــوس المئــترين  

 يمكن خن تترك خ راع طيبا لدى المئترين. 
هنــاك العدلـد مــن الظـروف التـي تــؤ ر فـي الموقــف طبيعــة و خصــائص الموقــف الشــرائي:  

ــترت   ــائع خو المئـ ــالي تصـــرف البـ ــدد االتـ ــضا الوقـــ   الئـــرائي وتحـ ــدى ضـ ــدمتها مـ ــي مقـ و فـ
تخـذ يمكـن خن يجعـل القـرار لُ الوقـ  ا ضـض لسلعة خو الخدمـة  يإ ين  ايلل  االحا ة    ارتباطهو 

في نيبة من المعلومات ال افيـة و يقلـل فتـرة البحـ  عـن البـدائل وبالتـالي لـؤ ر علـل  وعيـة 
 القرار الخاص االئرا . 

 مراحل اتخاذ القرار الشرائي:  .4
 

 (Kotler, 2003, p. 129)عملية اتخاإ قرار الئرا  تمر اعدة مراحل وهذل المراحل تتلخص فيما للي: 
 

 

 Recognition of Unsatisfied Needs :الشعور الحاجة .1
حيـــ  يئـــعر المئـــترت بو ـــود فـــر  بـــين الوضـــع الحـــالي و الوضـــع  تبـــدخ عمليـــة الئـــرا  اـــ دراك الحا ـــة   

ــائل  ــدمات يحـــدى الوسـ ــر الســـلع و الخـ ــات المرنـــوة فيـــه  و تعتبـ ــي يشـــباع الرنبـ ــة الأولـــل فـ المســـتخدمة االدر ـ
 ال افية لدى المستهل ين المرتقبين. 

وتسعل الجهود التسويقية في المنظمات المسـوقة لمنتجاتهـا اـالطر  التقليديـة والال ترو يـة فـي هـذل المرحلـة يلـل 
امـا يسـاعد علـل  والا فعـالاتالتعرف علل الحا ات نير المئبعة وكذلل ي ارة الرنبات ال افية لتحريـل الضرائـز 

الخار يــة مــع الــدوافع الداخليــة تخلــق لــدى الفــرد  الا تبــالســلعة ما حيــ  ين تفاعــل مايــرات  لاقتنــا خلــق الرنبــة 
 شعوراع االحا ة. 

 
 

 Identification of Alternatives:جمع المعلومات عن البدائل .2
ف  ه يقوم اعملية البحـ  و مـع المعلومـات عـن السـلعة  عندما يئعر المستهلل اإ ه احا ة يلل سلعة ما   

ــراد شــــراؤها   ــادر للحصــــول علــــل المعلومــــات و خهمهــــا الأصــــدقا    المـ  وتتــــوافر للمســــتهلل مجموعــــة مــــن المصـ
ــودة    العائلـــة ــول  ـ ــدور حـ ــتهلل تـ ــات التـــي يحتا هـــا المسـ ــة المعلومـ ــرة الئخصـــية و طبيعـ ــل و الخبـ زمـــأ  العمـ
وهنــاك اخــتأف بــين المســتهل ين حــول  صــها و ســعرها و خســلوة دفــع الــامن  ومكــان و ودهــا و خصائ الســلعة  

 الفترة الزمنية التي يستضرقها المستهلل وهو لبح  عن المعلومات. 
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و مــن الطبيعــي خن لبحــ  الفــرد عــن هــذل المعلومــات ضــمن الأمــادن المتــوافرة فيهــا خو إات الت لفــة الأقــل فــي 
والمـال وخن ت ـون البـدائل المتاحـة مرتبطـة مـن حيـ  الوضـوح والئـمولية والدقـة االمعلومـات التـي  الجهد والوق 
وفائــدة وتــإ ير  المسـتهلل  فـي متنــاول  وبـوفرة الســلع والخــدمات المعروضـة فــي الأسـوا  والتــي هــي بنيـ  عليهــا  

 : هذل المصادر للمعلومات تختلف حسب المنتص والعميل ويئير اإن مصادر الحصول علل المعلومات هي
 الجيران.   الأصدقا     الأسرة    مصادر شخصية: 
 تجار الجملة.   تجار التجزئة    المبيعات   الإعأن    مصادر تجارية: 
 التلفزيون.   الرادلو    يعأ ات الصحف    مصادر عامة: 
 استخدام المنتص.   الدراسة    التداول    مصادر تجريبية: 

 

 Evaluation of Alternatives:تقييم البدائل .3
فـي هــذل المرحلـة مــن عمليـة الئــرا  يقـوم المســتهلل اـ  را  عمليــة تقيـيم لمختلــف البـدائل المتاحــة للســلعة  

ويستخدم المستهلل مجموعـة مـن المعـالير فـي عمليـة التقيـيم وتلـل  الأزمة  المراد شراؤها اعد توفير المعلومات 
والنظـام التسـويقي  خصائصـهم النفسـية والديمضرافيـة والقـدرة الئـرائية   اـاختأفالمعالير تختلف بين المسـتهل ين  

ال هــو  متعــددة خمــام المســتهلل ويصــل المســتهل ون فــي هــذل المرحلــة يلــل ت ــوين  ختيــارالتــيح فــرص  الــذتالفعــ 
ويعتمـد تقيـيم البـدائل علـل المسـتهلل وحالـة  اتجاهات  حو الماركات عـن طريـق القيـام بـبعض ي ـرا ات التقيـيم  

 ففي اعض الأحيان يعتمـد المئـترت علـل خسـس منطقيـة و يختـار الماركـة اعنايـة وحـذر و خحيا ـاع خخـرى   الئرا   
 . (1998)الصميدعي و لوسف  وقد يقوم االئرا  بنفسه خو يكلف نيرل االئرا   يعتمد  فس المستهلل علل حدسه  

 

 خن المئترت يستخدم عادة معيار التقييم و الذت لت ون من :  (2008)عزام   ويئير 
 

 ترتيب المعلومات.  . أ
 وضع خسس معينة لأختيار.  . ب
 تحدلد خشكال البدائل وخ واعها.  . ت
 المقار ة بين البدائل.  . ث

 
 

 Purchase Decision:اتخاذ القرار الشرائي  .4
 

وقـرار الئـرا  فـي هـذا شـإ ه  حا اته و رنباته  لنتص عن عملية التقييم اختيار السلعة المناسبة التي تئبع  
وقــرار الئــرا  النهــائي  المتاحــة و المفاضــلة بــين منافعهــا و ت لفتهــا   شــإن خت قــرار ااعتبــارل اختيــاراع بــين البــدائل

 سلـــــــــــــوك لــلعلمنـتص معــين يكــون فيـه  ــوع مــن المخـاطرة وعــدم التإدــد مـن كــل هــذل المخر ـات ل ــي تقــود الفـرد 
 ولذلل فهو قرار معقد مختلف  شرائي معين ل نتص عنه سلوك ما اعد الئرا  المتمال في الرضا خو عدم الرضا  

 لأ ه  ِّتاج مجموعة من القرارات الجزئية المتئااكة لئرا  سلعة معينة ومن صنف معين ومن مكان  الجوا ب  
 ع معينة. معين وفي وق  معين وبسعر معين مستخدماع طريقة دف
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السياسـات و يمكـن خن تـؤ ر ائـكل مباشـر فـي العمليـات  ين اتخاإ قرار الئرا  و التصـرفات المحيطـة اـه         
)عــزام  الئـرا لذا ف ن علل المسو  خن يحدد الوزن النسبي لتإ ير كل من المتضيرات المحيطة في قـرار   التسويقية  

2008) 
 

 Post Purchase Behavior:تقييم ما بعد الشراء .5
 

حيــ  يقــارن بــين الأدا  الفعلــي للمنــتص  فــي هــذل المرحلــة يقــوم المســتهلل بتقيــيم المنــتص اعــد اســتخدامه         
و تيجــة لهــذل المقار ــة قــد يكــون الئــعور االرضــا يإا كــان الأدا  الفعلــي للمنــتص كمــا توقعــه  وبــين الأدا  المتوقــع  

لتوقــف علــل المســتهلل خو الئــعور اعــدم الرضــا يإا كــان الأدا  الفعلــي للمنــتص خقــل ممــا توقعــه المســتهلل وهــذا 
ا  تــرتبا يلــل حــد اعيــد وإيجابيــة خو ســلبية تقيــيم قــرار الئــر  تقدمــه الســلعة مــع مــا هــو متوقــع منهــا   مــا مطااقــة

امصــداقية المعلومــات التــي قــدمها المنتجــون يلــل المســتهلل و يجــب خن  ؤكــد خن المئــترت لا لنتقــل مــن مرحلــة 
 . (2008)عزام   يلا  اعد خن للم اكافة  وا بها

 

 حماية المستهلك من ممارسات الخداع التسويقيآليات 3.1.1
 

بــدخت حمايــة المســتهلل  ئــاطها  تيجــة للعدلــد مــن الممارســات الضيــر مئــروعة التــي يمارســها المنتجــون        
 ة و الاوااا الأخأقية. ـــضد المستهلل اعيداع عن القيم الا تماعي

 
 

 تعريف حماية المستهلك .1
 ـــــوعة القواعدـــــــــــمجمـ"   ومن خبرز هذل التعريفات هي خ ها  تتعدد التعريفات الخاصة احماية المستهلل        

 "ــان حصوله علل حقوقــــــــهــــات التي تهدف يلل منع الارر والأإى عن المستهلل  وكذلل ضمـــــــــوالسياس  
 (12  صفحة 2012)خبو ز ا   

الجهــود التــي تتمتــع اصــفة النظاميــة والاســتمرارية مــن  " اإ هــا (11-12  الصــفحات 2015معــامير  )عيســا ي و دمــا عرفهــا
المجتمـع المـد ي والأ هـزة الحكوميـة للـدفاع عـن المسـتهلل اتجـال الجهـات التـي تجهـز السـلع والخـدمات لإشــباع 

 ".   حا ات المستهل ين وتلبية رنباتهم
 المستهلك: أسباب زيادة الاهتمام بحماية  .2

  صــفحة 2012)خبــو ز ــا  هنــاك مجموعــة مــن الأســباة خدت يلــل زيــادة الاهتمــام احمايــة مصــالح وحقــو  المســتهلل: 
15) 

زيادة متطلبات المستهل ين من الحصول علل السلع و خـدمات تتفـق مـع رنباتـه كفـرد  تيجـة  ⬧
تعليمـه و رفاهيتــه بينمـا يقـدم المنتجـون منتجـاتهم لســو  دون ارتفـاع دخلـه ومعيئـته ومسـتوى 

 ؛ مما خدى يلل و ود  قص في الإشباع     للأفراد كل علل حدا  مراعاة الرنبات الفردية
 

 

 ؛عدم توفر المعلومات ال افية عن خصائص السلع و الخدمات وخسعارها  ⬧
 ؛ لبعض السلع والخدمات  و ود  قص في يدراك المستهل ين ووعيهم اإهمية حمالتهم ⬧
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عــدم معرفــة العدلـــد مــن المســتهل ين االجوا ـــب القا و يــة التــي تهـــتم احمــالتهم مــن ممارســـات  ⬧
 ؛ بالتالي اللجو  يليها عند الحا ة للحمايةو  الخداع

 

 بحماية المستهلك :   الإخلالمجالات  .3
 (2015)عيسا ي و معامير  مجالات لتم من خألها الإخأل احماية المستهلل منها: تو د عدة   

 

يجب الاهتمام برقااة الإعأ ات وما تقدم مـن معلومـات وإلـل لأن اعـض المعلنـين   الإعلان:  ⬧
لنتهجون الخداع في الرسالة الإعأ ية لضرض تاـليل المسـتهلل و يقناعـه االئـرا  ممـا لتـرك 

 . خ راع سلبيا و ضررا عليه. 
ســب ومســتوى هــذا الأدا  امــا لتنا وهــو الحــق الــذت ياــمن للمســتهلل خدا  المنــتص   الضــمان:  ⬧

وهـو مــا  ــرال فـي حــالات كايـرة فــي الــدول  -ومـن  ــم فـ ن عــدم مــنح هـذا الاــمان  مـع قيمتــه؛ 
دــد مــن عــدم ظهــور للتإ خو عــدم اســتيفائه للئــروط الاــرورية ماــل المــدة ال افيــة –المتخلفــة 

يعتبــر و ــه مــن خو ــه الإخــأل احمايــة المســتهلل  ظــرا لأن مقــدم المنــتص فــي  وو ــود عيــوة  
 ل من مسؤوليته تجال السلعة المباعة خو الخدمة المقدمة. هذل الحالة قد تنص

ــين:  ⬧ فضيـــــاة هـــــو حـــــق المســـــتهلل فـــــي الحصـــــول علـــــل المعلومـــــات متعلقـــــة اـــــالمنتص   التبيـــ
المعلومــات الدالــة علــل كيفيــة الاســتخدام خو البيا ــات المتعلقــة االمكو ــات و تــاريخ الصــأحية 

ــة  ــي عمليــ ــل فــ ــود خطـــــر خو شــ ــل و ــ ــؤدت يلــ ــد لــ ــا قــ ــة تاـــــرر و نيرهــ ــتخدام و يمكا يــ الاســ
 المستهلل. 

مئــكلة يعــا ي منهــا المســتهل ون إوت الــدخل المحــدود حيــ  يكــون هنــاك اســـتضأل الســـعر:  ⬧
لبعض المؤسسات لقوتهـا و فـرض خسـعار لا تـتأ م مـع القـدرة الئـرائية للمسـتهلل ممـا لـؤدت 

معينــة تســويق   ــةحيــ  تعتبــر هــذل العمليــة اماااــة اســتضأل فتحت ــر ف يلــل الإخــأل احمالتــه  
المنــتص خو حا ــة المســتهلل يليــه فتقــوم بوضــع خســعار تفــو   واســتضأل  قــصســلع و خــدمات 
 للمستهلل.    الإمكا ات المالية

 

لــتم الإخــأل احمايــة المســتهلل فــي التوزيــع مــن خــأل توزيــع المنتجــات فــي خمــادن  التوزيــع:  ⬧
 اته  ــــــــــــــــــاع حا ــــــــاعيدة عن متناول المستهلل مما ياطرل يلل بذل  هد  سدت و فسي لإشب

االإضـافة يلـل عـدم عـرض المنتجـات فـي الوقـ  المناسـب ممـا قـد لـؤدت يلـل فـرص   ورنبته  
 سوا  بنفاإ ال مية خو تضير السعر االارتفاع يلل  ا ب ما سبق  رار االمستهلل  ضائعة و يض

خـأل عـرض المنتجـات اكميـات وخصــناف  يمكـن خن يكـون هنـاك تمييـز بـين المسـتهل ين مـن
 وهنا يجب الاهتمام احماية المستهلل من هذل الممارسات.   علل ف ة دون خخرى  

 



 
 

 

15 

 التسويقي و قرارات الشراءالأدبيات النظرية للخداع 
 

 
 

 

يمكن خن  أح  الإخأل امبدخ حمايـة المسـتهلل مـن خـأل هـذا العنصـر التعبة و التيليف:  ⬧
 ااسـتخدام اعــض المــواد نيــر المأئمـة صــحيا فــي تضليــف المنتجـات و خاصــة الضذائيــة منهــا  

ــون  للصـــدخ  خو اســـتخدام عبـــوات نيـــر مأئمـــة للتعب ـــة كتلـــل المصـــنوعة مـــن مـــواد قابلـــة  فيكـ
وقــد لترتــب عــن العبــوة خو الضــأف و ــود مــواد ســامة  يضــرار االمســتهلل  تيجــة اســتخدامها  

 تار اصحة المستهلل. 
يمكـن خن تقـف علـل حجـم الاـرر الـذت قـد للحـق االمسـتهلل فـي هـذل الحالـة مـن   التخزين:  ⬧

خدت يلـل  خأل التلف خو التقادم الذت يمـس المـواد اسـبب خخطـا  التخـزين فنجـد عـدم تـوازن 
 فقدان قيمتها مما شكل يضرارا امستهل يها. 

ين اســتخدام وســائل  قــل نيــر مناســبة ماــل  قــل مــواد نذائيــة فــي وســائل  قــل مــواد  النقـــل:  ⬧
ويكــون لــه خ ــر علــل  ديميائيــة يكــون لــه خ ــر كبيــر و يضــرار اصــحة المســتهل ين الجســمية  

الجا ب الاقتصادت لأن المستهلل لا يستطيع الاستفادة مـن هـذل المنتجـات التـي دفـع خمـوالاع 
 للحصول عليها. 

 

ا سبق يمكن القـول خن موضـوع حمايـة المسـتهلل فـي الـدول الناميـة لا يإخـذ  فـس الاهتمـام مقار ـة يضافة يلل م
 العاماع  ـــــــــــففي الدول النامية لا لو د ميول لتمل مسؤولية الأخطا  و الإهمال سوا  في القط  االدول المتقدمة  

ــود منـــاخ لا خو الخـــاص   ــل و ـ ــات فـــي ظـ ــي فـــرض العقوبـ ــعوبة فـ ــذلل هنـــاك صـ ــو  كـ ــة حقـ ــاعد علـــل حمايـ  يسـ
 . (1994)لطفي   المستهلل في  وا ب المستهلل في  وا ب الاحت ار والنواحي التئريعية ونيرها. 

 

 الأطراف المسؤولة عن حماية المستهلك:  .4

 (70-69  الصفحات 2018)تبوة   تقع مسؤولية حماية المستهلل علل مجموعة من الأطراف:          
 
 

لزداد دور الحكومـة فـي تإديـة خدوار متعلقـة احمايـة المسـتهلل خاصـة اازديـاد الاهتمـام بهـذا الحكومة:  
ويكــون دور الحكومــة مــن خــأل ضــمان حصــول المــواطنين علــل حقــوقهم و الحصــول علــل  الموضــوع  

  تامن  لا ئضالاته وتفعيل عمل الأ هزة الحكومية التيالمعلومات والبيا ات دون تاليل والاستماع 
 يضافة يلل الأ هزة الرقابية...  الوزارات و المصالح المختصة وما تاعه من قوا ين    : حمالته مال

 

ــتهلك:  هــي  معيـــات تقـــوم امجموعـــة مـــن المهــام ماـــل ربـــا قاـــايا المســـتهلل  جمعيـــات حمايـــة المسـ
ودفــع المؤسســات الرســمية و الهي ــات يلــل ســن قــوا ين تحمــي المســتهلل وتنئــر  قافــة  اظــروف المجتمــع  

 ع التركيز علل القاايا إات الأولوية لدى المجتمع. الاستهأك م
يكون دورها مـن خـأل العمـل علـل توعيـة الجمـاهير فيمـا يخـص الحقو  يضـافة يلـل وسائل الإعلام:  

المســاهمة فــي معالجــة القاــايا الحساســة المتعلقــة االمســتهلل امــا يمكــن مــن يدراك المســتهل ين لحقــوقهم 
 . ووا باتهم
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 الدراسات السابقة حول الخداع التسويقي و القرارات الشرائية2.1.
 

فهـي الركيـزة  تحتل الدراسات السـااقة خهميـة كبيـرة فـي ي جـاز خت احـ  يسـتند علـل منهجيـة علميـة  يـدة         
الباحــ  علــل ت ــوين خلفيــة  ظريــة عــن موضــوع ورســم معــالم كمــا خ هــا تســاعد  الأساســية والخطــوة الأوليــة لــه  

 دراسته و تجعله لتفادى الوقوع في الأخطا  التي وقع اعض الباحاين السااقين. 
 سنتطر  في هذا المبح  يلل ما توصل يليه اعض هؤلا  الباحاين في مجال دراستنا ما له عأقة بها          

موعــة مــن الدراســات حــول ممارســات الخــداع التســويقي و قــرارات و تزكيــة لبحانــا و ي ــرا ع لــه ســوف  عــرض مج
 ومن  م معرفة ما يميز دراستنا عن هذل الدراسات.   الئرا  خ ري  في بي ات مختلفة  

 

 :الدراسات السابقة الأجنبية1.2.1. 
ــرارات        ــداع التســــويقي و القــ ــ  الخــ ــي تناولــ ــااقة التــ ــات الســ ــم الدراســ ــا خن  عــــرض خهــ ــم ارتإلنــ ــرائية  وخهــ الئــ

 والتي خ ري  في البي ات الأ نبية.   المتضيرات المرتبطة بها  

 :مقال بعنوان Joyvice, Atemnkeng, Buwah, 2019)دراسة )  1.
“The Effect of Deceptive Marketing Communication on The Brand Equity of 
Private Higher Education Institutions(PHELs)In The Northwest and Southwest 
Regions of Cameroon”. 

 

ــة: خ.  ــكالية الدراسـ ــداف و إشـ هـــدف  هـــذل الدراســـة لمعرفـــة تـــإ ير الاتصـــالات التســـويقية الخادعـــة علـــل خدا  أهـ
ـــمؤسس ـــات التعلــيم العــالي الخــاص فــي ال اميـــــ ـــمحاولــة الإ ااــة علــل الإشكالي رون  ـــــــــ ـــة التاليــــ تــؤ ر كيــف  " ة: ـــــ
ـــالاتص ـــة الخادعــــــــــــــــالات التسويقيـــــ ـــة العأمـــة التجاريــــــــــــــــــة علـــل حقـــو  مل يــــــــــــ ـــة لمؤسســـات التعليــــــــــــــ ــالي ـــ م العـ

 في ال اميرون؟".   (PHELs)الخاصة
ـــة: ة.  ـــة الدراســــــ ــذل منهجيــــــ ــاحاون علـــل المـــنهص الاست ئـــافي فـــي هـ ـــة  الدراســـة  اعتمـــد البـ وتـــم ي ـــرا  دراســـــــ

 ال  ـــــــــــــــــــــــمؤسسة من مناطـــــــــق الئم 60مؤسسة تعليـــــم عالٍ خاصة من مجموع  15استقصائية علل عينة من 
ـــاســتمارة استبي 750حيــ  تــم توزيــع  الضربــي و الجنــوة الضربــي لل ــاميرون   لت ــون  ان علــل هــذل المؤسســات  ــــــــــ

كمــا تمــ   عنصــرا فرعيــا تم الاعتمــاد علــل ســلم ليكــرت الخماســي   67ســؤالا رئيســيا مــع  28اســتبيان مــن دــل 
 . 16النسخة    SPSSمعالجة النتائص ااستخدام بر امص الحزم الإحصائية

ــة : ج.  ــائج الدراســ خلصــــ  الدراســــة يلــــل خن نالبيــــة مؤسســــات التعلــــيم العــــالي الخاصــــة تقــــوم االاتصــــالات نتــ
 . %93.5كما قد صرح    التسويقية الخادعة لجذة الزبائن)الطأة(  
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 : مقال بعنوان Nuseir, 2018)دراسة ) 2.
“Impact of misleading/false advertisement to consumer behavior”. 

خو الماـللة علـل قـرارات  الكاذبةهدف  هذل الدراسة يلل معرفة خ ـر الإعأ ـات  أهداف و إشكالية الدراسة: .  أ
 وحاول  الإ ااة علل التساؤلين التاليين:   المستهل ين  

 ما هو تإ ير الإعأن المالل علل سلوك المستهلل؟ 
 ديف لؤ ر متضير الجنس علل قابلية تعرض المستهل ين للإعأن ال اإة؟ 

لتحقيـق خهـداف الدراسة اسـتعان الباحـ  ااسـتمارة اسـتبيان قـام بتوزيعهـا علـل عينـة ب.  منهجيـــــــة الدراســــــــــة: 
وتـــم يدخـــال ومعالجـــة البيا ـــات  ســـنة  50و20تتـــراوح خعمـــارهم بـــين  مســـتهل ا  عبـــر الا تر يـــ    50مت و ـــة مـــن 

ي الدراســة فهــو المــنهص الوصــفي لاست ئـــاف خمــا المــنهص المســـتخدم فــ   SPSSااســتخدام البر ــامص الإحصــائي 
 العأقات المختلفة بين المتضيرات. 

ــائج الدراســة:  توصــل الباحــ  يلــل خن الإعأ ــات الماــللة و ال اإاــة تضيــر مــن ســلوك المســتهلل وإلــل  ج.  نت
العأمــة اجعلــه لا لاــق اــإت  ــوع مــن الإعأ ــات حتــل الحقيقيــة منها دمــا خ ــه مــن المحتمــل خن لتخلــل عــن تلــل 

 التجارية يإا ادتئف خن يعأ اتها نير صادقة و ماللة. 

 : مقال بعنوان  Nashid, 2017)دراسة )3. 
“Deceptive Advertising  and Purchase  Behavior of University students: Study on 
Skin –Care Products In Bangladesh”. 

 

ــة:  ــكالية الدراسـ ــداف و إشـ هـــدف الباحـــ  مـــن خـــأل هـــذل الدراســـة يلـــل التعـــرف علـــل ممارســـات الخـــداع أ.أهـ
كمــا  و كيفيــة الحمايــة منهــا   الإعأ ــي وتإ يرهــا علــل الســلوك الئــرائي لمنتجــات العنايــة االبئــرة فــي بــنضأديش  

ة تساؤلات    تمال  في:   حاول الإ ااة علل عد 
 الخادعة في منتجات العناية االبئرة المو ودة في بنضأديش؟ما هي الإعأ ات  

 ما هو تإ ير الإعأن المالل علل سلوك المستهلل؟ 
 ما هي القوا ين التي تحمي المستهل ين من الخداع الإعأ ي في بنضأدش؟ 

ـــة:  اعتمــد الباحـــ  علـــل  تســـاؤلاتها  لضـــرض تحقيــق خهـــداف الدراســة و الإ ااـــة علــل  ب.  منهجيــــــــــة الدراســــــــ
ل الخداع الإعأ ي و السلوك الئرائي للطأة   15استمارة استبيان مت و ة من   ااستخدام سلم   سؤالا حو 

ــرت  ــتوى  7ليكـ ــة مسـ ــاط لمعرفـ ــواقفهم قـ ــل    مـ ــا علـ ــم توزيعهـ ــ  تـ ــة  80احيـ ــن  امعـ ــا مـ  Jahangirnagaطالبـ
ـــنضأديش   ــترداد ببـــــ ــم اسـ ه تـ ــ  ــا   60يلا  خ ـ ــة فقـ ــالحة للدراسـ ــتمارة كا ـــ  صـ ــتخدام  اسـ ــائص ااسـ ــة النتـ وتمـــ  معالجـ

 . SPSSبر امص الحزم الإحصائية  
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خن الخـداع الإعأ ـي لـه تـإ ير كبيـر علـل  توصل الباح  يلل مجموعة من النتائص خهمهـا: ج.  نتائج الدراسة : 
اع فــــي كمــــا توصــــل يلــــل خن هنــــاك اعــــض القــــوا ين لحمايــــة المســــتهلل مــــن الخــــد الئــــرائي للمســــتهلل  الســــلوك 
  ل نها ليس  مطبقة.   بنضأديش

 لدراسات السابقة العربيةا 2.2.1.

ارتإلنا خن  عرض خهم الدراسات السااقة التي تناولـ  الخـداع التسـويقي والقـرارات الئـرائية  وخهـم المتضيـرات       
 . العربيةخ ري  في البي ات   والتي بهما  المرتبطة بها  

 (  مقال بعنوان : ,2020Ali A.N.AlJabouri, Sanaa J.Mohammedدراسة )1.

"The impact of marketing deception in the e-procurement decision/exploratory 
study of students of the Business Department at the Faculty of Administration and 
Economics at Iraqi universities ."  

 

اع التسـويقي فـي  ميـع عناصـر مـزيص هدف  هـذل الدراسـة لمعرفـة ممارسـات الخـدأ.أهداف و إشكالية الدراسة: 
التســويق وخ ــرل علــل صــورة الزبــائن مــن خ ــل تعزيــز الــوعي بهــذل الممارســات وعواقبهــا. وحاولــ   الإ ااــة علــل 

 التساؤلات  التالية : 
 ديف لؤ ر الخداع التسويقي علل ولا  الزبائن؟ 
 ديف تتإ ر  قة الزبائن االخداع التسويقي؟ 
 االنسبة لتسويق المنتجات؟ الا تماعيهل الزبائن لاقون بوسائل التواصل   

ــة:  ات ـــــــــــــــع البيا ـــــــــــــــــــــــاعتمـــد البـــاحاين علـــل المـــنهص الوصـــفي التحليلي إلـــل مـــن خـــأل  مب.منهجيـــة الدراسـ
 البح  و الإ ااة علل تساؤلاته   ق خهدافـــــــــــومن خ ل تحقي  المعلومات علل الظاهرة المدروسة وتحليلها  و 

وتمـ  معالجـة  اسـتبا ة كاملـة   512الاستعا ة ااسـتمارة اسـتبيان تـم  ئـر رااـا الاسـتبيان عبـر الا تر يـ  اجمـع 
 . 23 سخة    SPSSالنتائص ااستخدام بر امص الحزم الإحصائية  

 

والمســوقين يمارســون الخــداع التســويقي علــل خدــدت النتــائص خن مواقــع التواصــل الا تمــاعي ج. نتــائج الدراســة : 
المســتهل ين بدر ــة عاليــة عنــد تســويق خــدماتهم.وخن الزبــائن لــدلهم وعــي اــإن المســوقين يعتمــدون علــل طــر  

 الخداع المختلفة في  ميع عناصر مزيص التسويق من خأل مواقع التواصل الا تماعي. 
 

 ( مقال بعنوان : 2019دراسة )خليل،  2. 
 قافـة الاســتهأك فــي زيــادة الخــداع التســويقي: دراسـة اســتطأعية ورا  عينــة مــن مســتخدمي مستحاــرات "دور 

 التجميل من موظفات كلية الإدارة و الاقتصاد: امعة الموصل". 
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ــخيص خ ــــر  أ.  أهــــداف و إشــــكالية الدراســــة:  ــة بتئـ ــذل الدراسـ ــ  هـ ــادة الخــــداع اهتمـ ــل زيـ ــتهأك علـ ــة الاسـ قافـ
 التسويقي  وحاول  الإ ااة علل التساؤلات التالية : 

 هل تو د عأقة ارتباط معنوية بين  قافة الاستهأك و الخداع التسويقي؟ 
 هل هناك تإ ير معنوت لاقافة الاستهأك في الخداع التسويقي ؟ 

ــة:  ــة الدراسـ ــار اعتمـــدت الباحاـــة علـــل ب.  منهجيـ المـــنهص الوصـــفي التحليلـــي لوصـــف متضيـــرات البحـــ  واختيـ
لية    فرضياته    فقد استعا   ااستمارة استبان و هتها يلل عينة من موظفات    خما فيما يخص  مع البيا ات الأو 

وتمــ  معالجــة النتــائص ااســتخدام بر ــامص  موظفــة   40بلــغ عــددهن دليــة الإدارة و الاقتصــاد اجامعــة الموصــل  
 . SPSSئية  الحزم الإحصا

 و ود عأقة ارتباط معنوية بين  قافة الاستهأك و الخداع التسويقي؛  
 في التوزيع     حي  كا   خعلل  سبة  و ل ن بنسب مختلفة    و ود الخداع التسويقي اكافة عناصرل   

 ؛ وخخيرا المنتص  من  م السعر الترويص  و 
 . تؤ ر الاقافة الاستهأدية في زيادة الخداع التسويقي 

 

 مقال بعنوان:  ( 2019  ، شحاتهو    دراسة )متولي  3.
خ ــر الممارســات الأخخأقيــة الخاصـــة اــالمزيص التســويقي علــل اتجاهـــات المســتهل ين  حــو الســلع الاســـتهأدية "

 . مرادز التسو  التجارية عمان"
وعناصـرل المختلفـة تهدف الدراسة يلل التعرف علـل خ ـر الخـداع التسـويقي اإاعـادل أ. أهداف وإشكالية الدراسة:  

ــتص   ــي المنـ ــعرت   )الخـــداع فـ ــداع السـ ــداع الترويجـــي   الخـ ــاعم.  الخـ ــع( فـــي ولا  العمـــأ  للمطـ ــي التوزيـ ــداع فـ والخـ
 وحاول  الدراسة الإ ااة عن التساؤلات التالية: 

يلــل خت مــدى تنــتهص مطــاعم الخدمــة الســريعة عينــة الدراســة ممارســات الخــداع التســويقي عنــد التســويق  
 للعمأ ؟

 ؟هي آرا  و تو هات العمأ   حو ممارسات الخداع التسويقي في المطاعم عينة الدراسةما 
وتــم تصــميم اســتمارة استقصــا  وُزعــ   اعتمــد الباحــ  علــل المــنهص الوصــفي التحليلــي   ب. منهجيــة الدراســة: 

 (  SPSSالا تماعيــة ) ( والتــي تــم تحليلهــا ومعالجتهــا بواســطة بر ــامص الحزمــة الإحصــائية للعلــوم 300علــل ) 
 (. 25الإصدار) 

 توصل  الدراسة: نتائج الدراسة: ج. 
ــي كافــــة   ــداع التســــويقي فـ ــود ممارســــات الخـ ــة علــــل و ـ ــراد عينــــة الدراسـ ــا  آرا  و تو هــــات خفـ ــل اتفـ يلـ

 عناصر المزيص التسويقي. 
 التعامل معها. وعدم الرنبة في ت رار   ا خفاض معدلات ولا  العمأ  للمطاعم التي تمارس الخداع   
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 : مقال بعنوان ( 2018دراسة )غريب،    4.
" دور الخــداع التســويقي فــي ســـلوك المســتهلل :دراســة اســـتطأعية لعينــة مــن زبــائن مرادـــز التســو  فــي مدلنـــة 

 خربيل". 
الهـدف مــن هــذل الدراسـة هــو التعـرف علــل دور خاعــاد الخـداع التســويقي المتمالــة أ. أهــداف وإشــكالية الدراســة: 

ــادت  رالخـــداع فـــي التســـعي فـــي:  وحاولـــ   والخـــداع فـــي التـــرويص فـــي ســـلوك المســـتهلل    الخداع فـــي المحـــيا المـ
  الدراسة الإ ااة علل السؤالين التاليين: 

 

 معنوية بين الخداع التسويقي و سلوك المستهلل؟هل تو د عأقة ارتباط  
 هل تؤ ر خاعاد الخداع التسويقي في سلوك المستهلل؟ 

ــفي التحليلـــي   ب.  منهجيـــة الدراســـة:  ــنهص الوصـ ــل المـ ــد الباحـــ  علـ ــتعان  اعتمـ ــداف البحـــ  اسـ ــاع لأهـ و تحقيقـ
رويـال  متمالـة فـي: فـاملي مـول  مـن زبـائن المرادـز التسـويقية المبحو ـة ال 95ااستمارة استبيان  م توزيعهـا علـل 

لإدخــال و معالجــة  SPSSكمــا اســتعان ببــرامص الحــزم الإحصــائية  وما ــدت مــول   رالــن مــول   ميكــامول   مــول  
 البيا ات. 

خلصــ  الدراســة يلـل و ــود خــداع يُمــارس مــن قبــل مرادــز التســو  فــي كافــة المجــالات ل ــن  نتــائج الدراســة: ج. 
كمـــا خ بتـــ  و ـــود عأقـــة ارتبـــاط و خ ـــر معنويـــة مو بـــة بـــين خاعـــاد الخـــداع التســـويقي وســـلوك   بنســـب متفاوتـــة  

 المستهلل.  
 

 الدراسات السابقة الجزائرية 3.2.1.
ــ  الخــــداع التســــويقي والقــــرارات   ــات الســــااقة التــــي تناولـ ــذا المطلــــب خهــــم الدراسـ ــا خن  عــــرض فــــي هـ ارتإلنـ

 خ ري  في البي ات الجزائرية .  المرتبطة بها  الئرائية  وخهم المتضيرات  
 

 : مقال بعنوان ( 2018دراسة )تبوب،    1.
: دراســة عينــة مــن  فــي عناصــر المــزيص التســويقي علــل قــرار الئــرا  لــدى المســتهللالخــداع التســويقي خ ــر  "  

 مستعملي الهاتف النقال". 
هدف  هذل الدراسة يلل البح  في موضوع الخداع التسويقي وخ ـرل علـل القـرار الئـرائي  أ.  أهداف و إشكالية : 

للمستهلل الجزائرت  من خأل محاولـة معرفـة واقـع هـذا الخـداع فـي مجـال الهواتـف النقالـة  و موقـف المسـتهلل 
   و حاول  عأج الإشكالية المتمالة في : الجزائرت منه

لمــزيص التســـويقي علــل القـــرار الئــرائي للمســـتهلل النهــائي للهواتـــف مــا مـــدى تــإ ير الخـــداع فــي عناصـــر ا 
 النقالة؟
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البيا ـات و مـع  موضـوع البحـ قـام الباحـ  اـ  را  دراسـة است ئـافية و  وعيـة لاـبا ب.  منهجية الدراســة :  
 ودراسة كمية في الجا ب الميدا ي من خأل خداة المقابلة والاستبيـــــــــان  حي  تم توزيـــــــــــع    في الجا ب النظرت  

ا البر ـــامص الإحصـــائي  فـــردا   350اســتمارة استبيــــــــــــان علـــل عينـــة مـــن مســـتخدمي الهــــــــــاتف النقـــال قـــدرت بــــــ خمـــ 
فقـد تـم الاعتمـــــــاد علـل بر ـامص الحـزم الإحصـائية  ـــــــــا ات هذل الاستمــــــــارة  المستخدم في يدخال و تحليـــــــــــــل بيــــــــ

SPSS . 
 توصل الباح  يلل : ج.  نتائج الدراسة : 

 ؛ لرى المستهلل الجزائرت خن مسوقي الهواتف النقالة يمارسون الخداع في عناصر المزيص التسويقي 
 . الهواتف النقالة علل القرار الئرائي للمستهلل الجزائرت لؤ ر الخداع الذت يمارسه مسوقو  

  

 مقال بعنوان:   ( 2018،  زيرمي و   دراسة )ولد أحمد 2.
 "  الممارسات التسويقية الأخخأقية وخ رها علل القرارات الئرائية للمستهلل  "

خأقيــة علــل القـــرارات خهــدف هــذل الدراســة يلـــل معرفــة خ ــر الممارســات التســويقية الأأ.  أهـــداف و إشـــكالية: 
 كما حاولا الإ ااة علل التساؤلات  التالية:   الئرائية للمستهلل الجزائرت  

 فيما تتمال الممارسات التسويقية الأخخأقية؟ 
 هل لدرك المستهلل الجزائرت الممارسات التسويقية الأخخأقية من طرف المسو ؟ 
 التسويقية الأخخأقية من طرف المسو ؟ما مدى تقبل المستهلل الجزائرت للممارسات   

 

ــة الدراســة:  وقــد اســتعا ا ااســتمارة اســتبيان كــإداة  اعتمــد الباحاــان علــل المــنهص الوصــفي والتحليلــي  ب.  منهجي
وتـــم اســـتخراج و معالجـــة البيا ـــات ااســـتخدام بر ـــامص  مســـتهلل   176وُزعـــ  علـــل عينـــة مـــن   لجمــع البيا ـــات  

 . SPSSالإحصائيةالحزم 
 وتم التوصل يلل عدة  تائص وهي كاوتي : ائج الدراسة: ج.  نت

ين المستهلل الجزائرت لدرك  سبيا  الممارسات التسويقية الأخخأقيـة التـي يمارسـو ها المسـوقون  
 علل  ميع عناصر المزيص التسويقي. 

   التوزيـــع   رلا لتقبــل المســتهلل الجزائـــرت خت  خ ــواع مــن خ ـــواع الخــداع و الضــش ســـوا  فــي الســع 
 الترويص خو المنتص في حد إاته. 
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 : مقال بعنوان( 2016دراسة ) مايدي و فرحي،    3.
 

 حالة المستهلل في مدلنة الأنواط"  " دراسة خ ر الاقافة الاستهأدية علل وعي المستهلل االخداع التسويقي: 
حـاول الباحاـان مـن خـأل هـذل الورقـة البحايـة دراسـة تركيبـة الاقافـة الاسـتهأدية أهداف و إشكالية الدراســة:  أ. 

ومدى وعيـه االتجـاوزات التسـويقية حي  حـاول معالجـة الإشـكالية اوتيـة: "مـا خ ـر  لدى مستهلل مدلنة الأنواط  
 ا مدى وعي المستهلل امدلنة الأنواط بذلل؟وم  الاقافة الاستهأدية في توعية المستهلل االخداع التسويقي؟

ــة الدراســـة:  ــل خداة ب.منهجيـ ــان علـ ــد الباحاـ ــن يشـــكاليتها  اعتمـ ــة عـ ــدف الدراســـة و الإ ااـ ــق هـ ــن خ ـــل تحقيـ مـ
اســتمارة  فقــا كا ــ   81ول ــن تــم الاســتعا ة بــــ مســتهل ا   120"الاســتبا ة" وتــم توزيعهــا علــل عينــة مت و ــة مــن 

 من خ ل يدخال وتحليل البيا ات.   SPSSتعا ة االبر امص الإحصائي  كما تم  الاس  صالحة للدراسة  
ــة:  ــائج الدراسـ خلصـــ  الدراســـة يلـــل و ـــود فجـــوة بـــين وعـــي مســـتهلل مدلنـــة الأنـــواط امخـــاطر الخـــداع ج. نتـ

حيــ  تبـــين عــدم و ــود ارتبــاط معنــوت بـــين  قافــة الاســتهأك والــوعي االخـــداع  التســويقي و قافتــه الاســتهأدية  
 التسويقي. 

 

 مكانة الدراسة الحالية منهاالسابقة و  التطبيقية مناقشة الدراسات4.2.1.
التـي كــان معظمهـا عبــارة عـن مقــالات علميــة  اعـد عرضــنا لأهـم مــا ورد فـي الدراســات التطبيقيـة الســااقة        

سـنقوم مـن  بي ـات مختلفـة  تطرق  و عالج  موضوع الخـداع التسـويقي و القـرارات الئـرائية لـدى المسـتهلل فـي 
كما سنتعرف علل خهم ما يميـز دراسـتنا الحاليـة عـن الدراسـات  امناقئة محتوى هذل الدراسات    الجز خأل هذا  

 و حدد الفجوة البحاية. 
 

 مناقشة الدراسات التطبيقية السابقة :  1.
م عرضــــها   ⬧ ــااقة التــــي تــــَّ ــ  المنــــاهص المســــتخدمة فــــي الدراســــات السـ خنلبيتهــــا اســــتخدم  يلا خن  تبالنـ

 ةــــــــــرة المدروســــــات عن الظاهـــات و المعلومــــــالمنهص الوصفي التحليلي الذت يقوم علل  مع البيا 
 وتحليلها وال ئف عن العأقة بين متضيراتها. 

فمعظــم الدراســات التــي خ ريــ  دراســة  خمــا فيمــا يخــص الأدوات المســتخدمة لجمــع البيا ــات الأوليــة   ⬧
التنقـل يلــل المبحــو ين خو مــن خــأل  عـن طريــق التوزيــع الـذاتي   ميدا يـة اســتخدم  خداة" الاســتبيان"  

و لو ـد مـن  مـع بـين  و  ئرها عبر مواقع التواصـل الا تمـاعي   Google Formsال ترو يا عبر 
 المقابلة و الاستبيان . 

ا اختيار ـــا خ ريـــ  فـــي بي ـــات تعمـــد ا خن ت ـــون الدراســـات التـــي وقـــع عليهـــ االنســـبة لمجتمـــع الدراســـة   ⬧
حيـ  عرضـنا دراسـات فـي عـدة دول  مختلفة وإلل ل ي ت ون لدلنا  ظرة شاملة و تنـوع فـي الأف ـار  

 الجزائر.  فلسطين      العرا   بنضأديش    خ نبية مال كاميرون  
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لاحظنــا خن معظــم الدراســات كا ــ  مو هــة للمســتهل ين والزبــائن فــي فقــد  فيمــا يخــص عينــة الدراســة   ⬧
ــل:  ــات ماـ ــرة   عـــدة قطاعـ ــة االبئـ ــات العنايـ ــتهل ي منتجـ ــل   مسـ ــرات التجميـ ــتهل ي مستحاـ ــائن  مسـ زبـ

 شركات الهواتف النقالة...ونيرها. 
 

كرو بــاخ فمعظــم هـذل الدراسـات اعتمــدت علـة معامــل خلفـا  خمـا خدوات التحليـل الإحصــائي المسـتعملة   ⬧
 الجــــداول الت راريــــة   خســــاليب الإحصــــا  الوصــــفي كالأشــــكال البيا يــــة   لاختيــــار  بــــات خداة الدراســــة  

 معامل الارتباط اكل خ واعه)بيرسون    المتوسطات الحسابية و الا حرافات المعيارية لعرض النتائص  
  لا حـدار الخطـي البسـياوسبيرمان( لقياس عأقة الارتباط بين متضيرات الدراسة و وعهـا و تحليـل ا    
 ار فرضيات الدراسة. بالمتعدد و الفرو  لاختو    

 

 موقع الدراسة الحالية من الدراسات السابقة و تحديد الفجوة البحثية2.
 و د ا خ هـا تتفـق فـي خشـيا  وتختلـف فـي خخـرى   اعد مناقئتنا لأهم ما ورد في الدراسات التطبيقية السااقة       

 كما سنحاول تحدلد الفجوة البحاية.   يميز دراستنا الحالية عن الدراسات التطبيقية  وسنوضح خهم ما  
 

 موقع الدراسة الحالية من الدراسات التطبيقية السابقة -أ
 

ركــزت الدراســة الحاليــة فــي موضــوعها علــل معرفــة تــإ ير ممارســات الخــداع التســويقي علــل  ⬧
يلا  (  2018  بنســبة كبيــر مــع دراســة )تبــوةوالتــي اتفقــ   القــرارات الئــرائية لــدى المســتهلل  

حيــ  حــاول الباحــ  معرفــة خ ــر  خن الدراســة تختلــف عــن الدراســة الحاليــة فــي طبيعــة المنــتص  
علــل عكــس دراســتنا التــي تناولــ  الخــداع فــي  الخــداع التســويقي فــي قطــاع الهواتــف النقالــة  

 مستحارات التجميل؛ 
 ع متضيرات خخرى منها : ربط  اعض الدراسات الأخرى الخداع التسويقي م ⬧

 ( 2016    فرحيو   )مالدت ودراسة  (  2019)خليل     قافة المستهلل في دراسة 
 ( 2018   سلوك المستهلل في دراسة ) نريب 
 ( Nashid, 2017خاعاد الخداع التسويقي "اعد واحد" في دراسة )  
داف ـــــــــــــــالأه اعـضات السـااقة فـي ــــــــــفتئــابه  الدراسـة الحاليـة مـع الدراس مـن  احيـة الهـدف   ⬧

فنقطة التئااه بين الدراسة الحالية و ـل الدراسـات السـااقة هـي    رو اختلف  في اعاها اوخ
خ ها سع  كلها لمعرفـة وادتئـاف الممارسـات التسـويقية الخادعـة المطبقـة مـن قبـل المسـوقين 

 ات الخداعـــــــــــــــــفيما اختلف  في الهدف العام خلا وهو معرفة خ ر ممارس  ومنظمات الأعمال  
 رار الئرائي لدى مستهلل  ـــــــعلل الق  الترويص    التوزيع    السعر    التسويقي في كل من المنتص               
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الدراسـات و يعـود سـبب هـذا الاخـتأف يلـل خن معظـم   التجميـل مـن ولايـة ميلـةمستحارات  
ســـلوك  الســـااقة عالجـــ  و ربطـــ  الخـــداع التســـويقي امتضيـــرات خخـــرى ماـــل  قافـــة المســـتهلل  

 حماية المستهلل...يلخ.   المستهلل  
التـي  تتفق الدراسة الحالية مع معظم الدراسات السااقة في خداة الدراسـة التـي هـي "الاسـتبا ة"   ⬧

لـذا سـنعتمد عليهـا فــي  الأ سـب لماـل هـذل المواضـيع   و ـد العدلـد مـن البـاحاين السـااقين خ هـا
وســوف  قــوم ا عــدادها يل ترو يــاع االاســتعا ة   دراســتنا كــإداة رئيســية لجمــع المعلومــات الأوليــة

 FACEBOOKقـــع التوصـــل الا تمـــاعي و ئـــرها عبـــر موا   Google Formsببر ـــامص 

ــد الال ترو ــــي   ــن مســــتهل ين ومأحظــــة  والبريـ ــنوزعها لــــدويا للتقــــرة خداــــر مـ واقفهم مــــكمــــا سـ
 وآرائهم. 

ــة يدخـــــال البيا ـــــات و معالجتهـــــا   ⬧ ــوف  ســـــتعين االبر ـــــامجين  طريقــ  EXCELنئييالإحصـــــافســ
 ين هذلن البر امجين. بوهذا لتوافق مع معظم الدراسات السااقة التي  مع     SPSSو

 
 

 تحديد الفجوة البحثية -ب
 

علل        كل  الحالية  الدراسة  متضيرات  تناول   التي  الدراسات  من  العدلد  و ود  اعض  حدا   رنم  وو ود 
خداديمية بي ات  في  بينهما  العأقة  تناول   التي  )خ نبية    الدراسات  تو د    عربية    مختلفة  خ هأ   زائرية(يلا 

لذالل تسعل الدراسة    تجميل واحدة عالج  طبيعة العأقة بين المتضيرين معاع في قطاع مستحارات ال  دراسة
احي  هي الأولل التي ستحاول كئف تإ ير ممارسات الخداع التسويقي    الحالية يلل سد هذل الفجوة البحاية  
 الجزائر . -ئرا  لمستهل ي ولاية ميلة اللمستحارات التجميل علل قرارات 

 
 

 ( : الفجوة البحثية 1-1) رقم  الجدول
 الدراسة الحالية  البحثيةالفجوة  الدراسات السابقة 

عالجـــــــــــ  الدراســـــــــــات الســـــــــــااقة  -
موضوع الخـداع التسـويقي و ربطتـه 

 مع عدة متضيرات؛ 
عالجــــ  اعــــدا واحــــدا مــــن خاعــــاد  -

 الخداع التسويقي؛ 
ــات  - ــي بي ـــــ ــوع فـــــ عـــــــولص الموضـــــ

خداديميـــــــــــــة مختلفـــــــــــــة وقطاعـــــــــــــات 
 مختلفة. 

 ــــــــدرة الدراســــــــات التــــــــي ربطــــــــ   -
 متضيرت الدراسة معاع؛ 

ا عــــدام دراســــات فــــي حــــدود علــــم  -
ــةالط ــاع فـــــي لبــ ؛ربط  المتضيـــــرين معــ

 قطاع مستحارات التجميل؛ 
فـي حـدود مـا تـم  ا عدام دراسـات    -

ربطــــ  المتضيــــرين  الاطــــأع عليــــه  
ــة  ــة ميلـ ــتهل ي ولايـ ــل مسـ ــاع علـ –معـ

 الجزائر. 

ــة معرفـــــة  - ــاول الدراســـــة الحاليــ تحــ
خ ــــــر ممارســــــات الخــــــداع التســــــويقي 

 ل  للمستهل   رارات الئراـــــــــــــــــــــعلل ق
وتطبيقها علل مسـتهل ي ولايـة ميلـة 

 في سو  مستحارات التجميل. 
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 : الفصل  خلاصة
 

 اموضــوع الدراســة  حاولنــا مــن خــأل هــذا الفصــل عــرض مختلــف المفــاهيم النظريــة و التطبيقيــة المتعلقــة       
مــن    الئــرا الأول الإطــار النظــرت حــول الخــداع التســويقي و قــرارات  الجــز تناولنــا فــي  : مبحاــينفقســمنال يلــل 

ـــخــأل تقــديم عمومي ـــاولنا فهــم طبيـــــــــــــحو   ات حــول الخــداع التسويقيــــــــــــــ تخــاإ القــرار لــدى المســتهلل عة عمليــة اــــــــــ
تـم عـرض مجموعـة مـن الدراسـات السـااقة التـي لهـا صـلة  ـا ي   ـز و  من ممارسـات الخـداع التسـويقي    وحمالته

ــل فـــي بي ـــات مختلفـــة   مـــع موضـــوع الدراســـة   ــذل  وإلـ ــم النقـــاط التـــي عالجتهـــا هـ حيـــ  حاولنـــا الوقـــوف علـــل خهـ
 الدراسات. 

 

نير         التسويقية  الممارسات  من  يعد  الخداع  خن  لنا  منظمات  واتاح  اعض  بها  تقوم  التي  الأخأقية 
النزيهة   نير  استخدامها   الأعمال  خأل  متنوعة    من  هو   لأساليب  إلل  ورا   من  الرئيسي  التإ ير    والضرض 

المستهلل السريع    علل  الربح  خ ل  من  الئرائية  قراراته  هذل    وعلل  تسببها  التي  الأضرار  مراعاة  دون 
 ظهور  هات وهي ات تحمي مصالح المستهلل وتطالب احقوقه. للخدى ي  الأمر الذت  الممارسات للمستهلل  

 

 يمكن ييجازها في النقاط التالية: كما استفادت دراستنا من الدراسات السااقة في عدة  وا ب      
    يمكن الر وع يليها ي تلاللدراسة الحالية والتعرف علل المرا ع العلمية  الإطار النظرت بنا    

 عليها لإ را  الدراسة؛ والاعتماد
 تحدلد المنهص الذت سيتبع في است مال هذل الدراسة؛  
 معرفة كيفية معالجة المئكأت السااقة؛  
 تحدلد الفجوة البحاية.  

 

 تطر   والتي سوف    كما ساعدتنا في بنا   موإج الدراسة و تصميم استمارة استبيان و تحدلد محاورها      
 يليها في الفصل الموالي.
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 2.الدراســــــــة الميدانيــــــة

"التجميـــــــل  مستحضرات"ســــوق    
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 التجميل  مستحضراتالدراسة الميدانية : سوق  
 

 د ـــــــــــــ ـــتمهي
 

للمسـتهلل فـي الفصـل   اعد تطرقنا يلـل المفـاهيم النظريـة المتعلقـة االخـداع التسـويقي وخ ـرل علـل قـرار الئـرا 
سنحاول في هذا الفصل يسقاط الجا ـب النظـرت علـل خرض الواقـع مـن خـأل اسـتمارة اسـتبيان سـنوزعها   الأول  

ســـنبدخ فــي هـــذا الفصــل اعـــرض خهــم الإ ـــرا ات    ميلــة لولايـــة علــل عينــة مـــن مســتهل ي مستحاـــرات التجميــل
 ــم  نتقــل يلـــل عــرض وتحليـــل  المنهجيــة التــي ســـنعتمد عليهــا فـــي الدراســة الميدا يــة وإلـــل فــي المبحـــ  الأول  

الفرضــيات ومناقئــتها ومقار تهــا  اختبــاروصــولا يلــل  الإحصــائي لعبــارات متضيــرات الدراســة فــي المبحــ  الاــا ي  
 مع ما توصل  يليه الدراسات السااقة.  
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 الإطار المنهجي للدراسة الميدانية 1.2. 
الأ ـزا  الأساسـية سنعرض  مـوإج الدراسـة والتعريـف امتضيراتـه التـي تُعتبـر مـن  من خأل هذا المبح          

والتإدـد مـن  في المبح  كما سنقدم مجتمع وعينة الدراسة والأداة المستخدمة لجمع البيا ات الأولية )الإسـتبا ة(  
والتإدــد مــن مــدى اتســا   صـدقها مــن خــأل عرضــها علــل مجموعــة مــن المحكمـين المتخصصــين فــي المجــال  

الـداخلي  وكـذا التإدـد مـن مـدى ارتبـاط كـل  الاتسا ن فقرتها مع المحور الذت تنتمي يليه عن طريق دل فقرة م
محــور مــن محاورهــا مــع الدر ــة ال ليــة لفقــرات الاســتبيان مــن خــأل الصــد  البنــائي و فــي الأخيــر  تحقــق مــن 

 مدى  باتها ااستخدام معامل خلفا كرو باخ. 
 

 رات الدراسة ـــ ـــمتيي1.1.2 
و مـن خـأل تحدلـد هـذل  تت ون متضيرات الدراسـة خساسـاع مـن متضيـرات مسـتقلة و تااعـة و متضيـرات خخـرى        

وضــع النمــوإج الافتراضــي للدراســة مــن  الجــز المتضيــرات يمكننــا معرفــة طبيعــة العأقــة بينها.ســنحاول فــي هــذا 
 خ ل تحدلد متضيراته و صيانة الفرضيات. 

 

 نــا لــبعض الدراســاتمــن خــأل تطرقنــا يلــل الجا ــب النظــرت و مرا عتالنمـــوذج الافتراضـــي للدراســـة:  .1
 قمنا ببنا   موإج افتراضي للدراسة كما هو موضح في الئكل التالي:   السااقة  
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 القرارالشرائي 
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 : النموذج الافتراضي للدراسة (1-2)رقم الشكل

 
 
 

     
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 الطلبة بالاعتماد على الدراسات السابقة الجانب النظري  إعداد :منالمصدر
 

 من خأل الئكل خعأل يمكننا خن  قدم اعض المفاهيم الإ رائية لمتضيرات البح  كما للي: 
 هو المتضير الذت لؤ ر علل المتضيرات الأخرى   : Independent Variableالمتيير المستقل   

والمت ـــون مــن عناصـــر المــزيص التســـويقي  "الخــداع التســويقي" لا لتــإ ر بهــا و لتماـــل فــي دراســـتنا هــذل فـــيو
 الترويص(.   التوزيع    التسعير       )المنتص   4Psالأربعة 

وهــو المتضيـر الــذت يكـون تااعـاُ للمتضيــر المسـتقل ويتــإ ر  : Dependent Variableالمتييــر التــابع  
 . اه ولا لؤ ر فيه ويتمال في دراستنا هذل في "القرار الئرائي"

 

 المتيير التابع المتيير المستقل 

 الخداع التسويقي

 

 

 

 الخداع في المنتج 
 الخداع في التوزيع 
  الترويجالخداع في 

الترويجالت  الخداع في السعر  

 البيانات الشخصية 
 الجنس 
 السن

 المستوى التعليمي 
 الحالة الاجتماعية 

 الدخل الشهري 
 

 

 

 

 المتيير الضابط 
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و المتماـل فـي المتضيـرات السوسـيوديمضرافية و الاقتصــادية : Control Variableالمتييــر الضــابط  
 العينة )الجنس السن المستوى التعليمي الحالة الا تماعية الدخل الئهرت(. لأفراد 

 

 تمال  فيما للي: فرضيات الدراسة :  .2
في    للمستهلل    قرارات الئرا  في   لو د خ ر إو دلالة يحصائية لممارسات الخداع التسويقي   الفرضية الرئيسية: 

 الفرضيات الجزئية التالية:وتتفرع هذل الفرضية يلل     مجال مستحارات التجميل 
 

فــي مجـــال  للمســتهلل قـــرارات الئــرا لو ــد خ ــر إو دلالــة يحصــائية لممارســـات الخــداع فــي المنــتص علــل  
 . مستحارات التجميل

فــي مجــال  للمســتهلل  لو ــد خ ــر إو دلالــة يحصــائية لممارســات الخــداع فــي التســعير علــل قــرارات الئــرا 
 . مستحارات التجميل

فــي مجــال  للمســتهلل  يحصــائية لممارســات الخــداع فــي التوزيــع علــل قــرارات الئــرالو ــد خ ــر إو دلالــة  
 . مستحارات التجميل

فــي مجــال  للمســتهلل  لو ــد خ ــر إو دلالــة يحصــائية لممارســات الخــداع فــي التــرويص علــل قــرارات الئــرا 
 . مستحارات التجميل

 
 
 

 والأساليب الإحصائية الدراسة أداةو  مجتمع2.1.2. 
ومـــن  ــم  تطـــر  يلـــل خداة  ســنقوم فـــي هــذا المطلـــب بتقــديم مجتمـــع الدراســة و ا تقـــا  العينــة المناســـبة لــه        

كمــا ســنعرض كافــة  الدراســة التــي ســنعتمد عليهــا فــي  مــع البيا ــات والمتمالــة فــي "الاســتبا ة" وكيفيــة توزيعهــا  
 المستخدمة في تحليل هذل الاستبا ة. الأدوات والمقاليس الإحصائية  

 
 

 الدراسة و تحديد العينة:   مجتمع .1
 ق  تائص دراسته  ــــــوع المفردات التي يستهدف الباح  دراستها لتحقيـــــــمــــع الدراسة اإ ه مجـــيعرف مجتم      

 . (84  صفحة 1999)عبيدات و خبو  صار   "و يعني كافة العناصر التي لرنب في ي را  استدلال عنها
الــذلن    لولايــة ميلــةفقــد اســتهدفنا ر ــال و  ســا  لمســتهل ي مستحاــرات التجميــل  فيمــا يخــص دراســتنا   

خداـر رشـداع و يمكـن لهـا تمييـز  -في اعتقاد ا - ويعود اختيار ا لهذل الف ة العمرية ل و ها سنة    18تجاوز سنهم  
و ـب علينـا خن  إخـذ  وبمـا خ نـا لا يمكننـا دراسـة  ميـع خفـراد المجتمـع ل بـر حجمـه   الخداع التسويقي من عدمه  

 : طريقتيناتوزيع الاستبيان   تمَّ  و قد    عينة عئوائية منه وتعميمها علل كافة مجتمع الدراسة
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اســـتمارة  60حيـــ  قمنـــا اطباعــة مـــا يقـــارة  وإلـــل عــن طريـــق الاســـتبيان الــورقي  : اليـــدوي التوزيـــع  ⬧
ســنة  18مســتهل ي مستحاــرات التجميــل البــالغ مــن العمــر اســتبيان وتــم توزيعهــا اطريقــة عئــوائية علــل 

 استبيان فقا.  40داد وتم استر   فما فو   
و اضيـة الوصـول يلـل عـدد كبيـر مـن خفـراد العينـة  يلـل الاسـتبيان الـورقي   االإضـافة الكترونــي: التوزيــع ⬧

و قمنـا ا رسـاله    Google Formsقمنـا ا  ئـا  اسـتبيان يل ترو ـي مـن خـأل خاصـية  في وق  قصـير  
وبعـد ا قاـا    Facebookعبر البريد الال ترو ي وكذلل  ئرل عبر موقع التواصـل الا تمـاعي فيسـبوك

 استمارة استبيان.  81المدة التي كا   مخصصة للتوزيع تحصلنا علل  
 

وبعــد    ةمــا بــين الاســتمارات الورقيــة و ال ترو يــ مــن المجمــوع اســتمارة اســتبيان 121وفــي الأخيــر تــم اســترداد 
  ا  ااـات نيـر كاملـةكو ـود اسـتمارات فارنـة و خخـرى  استمارة لعدة خسـباة   11تم استبعاد فرزها و مرا عتها 

 المستردة. من الاستبا ات   %90.90خت ما  سبته    استمارة قابلة للدراسة   110  لنتحصل في الأخير
 

 أداة الدراسة:  .2
التـي تعتبــر مـن خداــر الأدوات اسـتخداما فــي  مـن خ ـل  مــع البيا ـات الأوليــة تـم الاعتمــاد علـل "الاســتبا ة"     

يعـداد وتطــوير خسـ لة هــذل الاسـتبا ة مـن خــأل الاعتمـاد علـل العدلــد مـن الدراســات وقــد تـم  العلـوم الا تماعيـة  
مــن خـــأل التعــرف علـــل  االإضـــافة يلــل الجا ـــب النظــرت   زيرمــي  عيمــة   ولـــد خحمــد ســـهيروكدراســة  الســااقة  

 العدلد من الممارسات التسويقية الخادعة. 
 كاوتي: وتت ون استبا ة الدراسة الحالية من خربعة محاور  

 

ــور الأول:  .خ خصصـــــنال للمتضيـــــرات السوســـــيوديمضرافية و الاقتصـــــادية لأفـــــراد العينـــــة و الـــــذت ياـــــم:  المحـــ
 والدخل الئهرت.   الحالة الا تماعية    المستوى الدراسي    السن    الجنس  

 4عبــارة مقسـمة علــل  28وياـم  وهـو المتضيـر المســتقل المتماـل فـي "الخــداع التسـويقي"   المحــور الثــاني:  .ة
 اعاد: خ

 ؛ عبارات 9الخداع في منتص مستحارات التجميل و يام   
 عبارات؛   9الخداع في تسعير مستحارات التجميل و يام  
 عبارات؛  5الخداع في توزيع مستحارات التجميل و يام   
 عبارات.  6مستحارات التجميل و يام  الخداع في ترويص   

 عبارات. 10قرار الئرا " و يام   وهو المتضير التااع و المتمال في " المحور الثالث:  .ت
ــع:  .ث ــور الرابـ خصصـــنال لمعرفـــة موقـــف المســـتهلل الجزائـــرت مـــن ممارســـات الخـــداع فـــي مستحاـــرات  المحـ

 عبارات.  6ويام    التجميل  
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الخماسـي لقيـاس الاسـتجااات لعبـارات الاسـتبيان فـي المحـورين   Likert Scaleليكــرتد تـم اسـتخدام سـلم وقـ

 الاا ي والاال  حسب الجدول خد ال. 
 

     Likert Scale(:درجات سلم ليكرت  1-2لجدول رقم ) ا

 موافق بشدة  موافق محايد  غير موافق  غير موافق بشدة الثالث  استجابة المحور الثاني و
 5 4 3 2 1 الدرجة

عداد الطلبة   المصدر   :من ا 

   
   4=1-5تـم حسـاة المـدى  ان  ــــــ رت الخماسي الخـاص اقيـاس محـاور الاستبيـــــلتحدلد طول خأيا مقياس ليو 

و ا ضــافة هــذل القيمــة يلــل    0,8= 5/ 4وللحصــول علــل طــول الخليــة  قــوم اقســمة المــدى العــام علــل خمســة 
الحــد الأد ــل لدر ــة الموافقــة  حصــل علــل الحــد الأعلــل للمجــال الــذت يماــل الموقــف المئــترك لإ مــالي خفــراد 

ــة حــــول خ العينة.وعليــــه   ــة الموافقــ ــر ح لدر ــ ــا الحســــابي المــ ــة المتوســ ــ  قيمــ ــارات يإا تراوحــ ــن عبــ ــارة مــ ت عبــ
 : الاستبيان حسب الجدول الموالي

 
 

 (: المتوسط المرجح 2 -2الجدول رقم) 
 

 المستوى  المتوسط المرجح بالأوزان  الاستجابة 

 1.80إلى  1من  لا خوافق ائدة
 

 
 منخفض

 2.60إلى  1.80من  لا خوافق
 متوسا 3.40إلى  2.61من  محالد
 4.20إلى  3.41من  خوافق 

 مرتفع
 5.00إلى  4.20من  خوافق ائدة

 : من إعداد الطلبة المصدر 
 

كمـا خ نـا تفادلنـا  فقد ا تهد ا قدر الإمكان علـل خن ت ـون واضـحة و دقيقـة   فيما يخص طبيعة خس لة الاستبيان  
 الفعليــة  الأســ لة المحر ــة حتــل لا لــرفض خفــراد العينــة الإ ااــة خو لتعمــدوا وضــع ي ااــات لا تعبــر عــن آرائهــم 

 وكا   الأس لة متنوعة احي  شمل : 
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ـــمضرافيــــــودلــــــــوهــي عبــارة عــن المواصــفات السوسيالأســئلة الإثباتيـــة:    ة  ــــــــــــــــة والاقتصــادية لأفــراد العينـــــ
 ودخلهم الئهرت.   ة  ـوحالتهم الا تماعي  ومستواهم الدراسي    للعينة  ة  ــــالف ة العمري  والمتمالة في الجنس  

 والتي تهدف يلل الإطأع علل موقف خفراد العينة من الخداع التسويقي. الأسئلة الموقفية:  
وهي الأس لة التي سعينا من خألها يلـل معرفـة مـدى قـدرة خفـراد العينـة علـل التعـرف   الأسئلة المعرفية:  

 ادعة التي يمارسها المسو  في مستحارات التجميل. علل الممارسات الخ
هي الأس لة الرامية يلل التطلع علـل سـلوك المسـتهلل ومعرفـة التصـرفات و الأفعـال   الأسئلة السُلوكية:  

 التي يقوم بها. 
 الأدوات و المقاييس الإحصائية المستخدمة في التحليل:  .3
ومـن خ ـل الإ ااـة عـن  الخداع التسويقي علـل قـرار الئـرائي   ظرا لموضوع دراستنا المتعلق اإ ر ممارسات     

وتــمَّ الاعتمـاد فــي  قمنــا اجمـع البيا ـات الأوليــة التـي لهــا عأقـة االموضـوع   يشـكالية الدراسـة واختبــار فرضـياتها  
يـل ن وتحلـــــــــــات المستجوبيــــــــد اتجاهــــلتحدل   2007EXCEL( و26.0النسـخة) SPSSمعالجتها علـل بر ـامجي

 البيا ات كما تم  الاستعا ة االأدوات الإحصائية التالية: 
ا  30امــا خن عــدد العينــة خدبــر مــن  التحقــق مــن التوزيــع الطبيعــي للبيانــات:   تم اختبــار الفرضــيات لــفــردع

هـذا الئـرط فـي حالـة يلل "يمكا ية التضاضـي عـن (2005)فهمي  ااستخدام الإحصا  المعلمي  حي  خشار 
 . دبر حجم العينة لأ ه لتحقق تلقائياع "

ــا    ــل ألفــا كرونب احيــ  يإا تــم يعــادة  للتإدــد مــن  بــات خداة الاســتبا ة  : Cronbach’s Alpha معام
 توزيعها واختبارها خدار من مرة تح   فس الظروف والئروط  تحصل علل  فس النتائص. 

ــات  :Fréquences and Percentagesالتكــــــرارات و النســــــب المئويــــــة   لوصـــــف البيا ـــ
 السوسيوديمضرافية والاقتصادية لأفراد العينة. 

لمعرفــة  : The mean and standard déviationالمتوســط الحســابي والانحــراف المعيــاري  
 ومدى تئتتها عن وسطها الحسابي.   اتجاهات ي ااات خفراد العينة  

ــ :  Pearson’s Corrélationالارتبـــاي بيرســون معامــل   اس الارتبــاط بــين متضيــرات مــن خ ــل قي
 واختبار صد  الاتسا  الداخلي و البنائي.   الدراسة

والـذت  سـعل مـن خألـه لمعرفـة خ ـر  :  Simple Linear Régressionالخطــي البســيط الانحــدار 
 . )قرار الئرا (   المتضير التااع  في  المتضير المستقل)الخداع التسويقي( 
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 صدق و ثبات أداة الدراسة3.1.2. 
ــ لة الاســــتبيان        ــداد و تصــــميم خسـ ــد قيامنــــا ا عـ ــنقوم اعـ ــذل الأداة مــــن خــــأل آرا   سـ ــدى صــــد  هـ اقيــــاس مـ

مــا تــم كمــا ســنتإدد مــن  بــات  تــائص هــذا الاســتبيان يإا  وصــد  الاتســا  الــداخلي والصــد  البنــائي   المحكمــين  
 يعادة توزيعه عدة مرات في  فس الئروط و الظروف. 

 

 ة مــا وُضــع  لقياســه  يقصــد اصــد  خداة الدراسة)الاســتبا ة( خن تقــيس خســ لة الاســتبا  صــدق أداة الدراســة:  .1
 الصد  الداخلي والصد  البنائي علل النحو التالي:   را  المحكمين  آوقمنا االتحقق من إلل من خأل  

مجموعــــة مــــن قمنــــا اعرضــــها علــــل  اعــــد الا تهــــا  مــــن يعــــداد خســــ لة الاســــتبا ة   آراء المحكمــــين:  ❖
للتحقـق مـن مـدى صـد  فقراتهـا ومأ مـة كـل  محكمين المتخصصين في المجـال و إوت الخبـرة  ال

تحقيـق و ومدى قدراتها علل الإ ااـة عـن يشـكالية الدراسـة  ليه من  احية  يفقرة للمحور الذت تنتمي 
قمنــا االتعــدلأت  وفــي ضــو  و هــات  ظــر و آرا  الســادة المحكمــين   الأهــداف مــن  احيــة خخــرى  

 يلل حذف خخرى. يضافة    المطلوبة من خأل يعادة صيانة اعض العبارات  
قمنــا اـالتحقق مـن إلــل عـن طريـق حســاة معـامأت الارتبـاط لبيرســون  صــدق الاتســاق الــداخلي:  ❖

 ت خاعاد الاستبا ة و الدر ة ال لية علل النحو التالي: ابين كل عبارة من عبار 

 صدق الاتساق الداخلي لمتيير"الخداع التسويقي"  (:3-2الجدول رقم) 
 تمالية لاحاSigقيمة معامل الارتباي رقم العبارات  الاحتمالية Sigقيمة الارتبايمعامل  رقم العبارات

 التسعير  الخداع في  الخداع في المنتج
1 0.686 ** 0.000  10 0.827 ** 0.000 
2 0.608 ** 0.000  11 0.806 ** 0.000 
3 0.740 ** 0.000  12 0.718 ** 0.000 
4 0.693 ** 0.000  13 0.829 ** 0.000 
5 0.657 ** 0.000  14 0.705 ** 0.000 
6 0.776 ** 0.000  15 0.744 ** 0.000 
7 0.664 ** 0.000  16 0.822 ** 0.000 
8 0.615 ** 0.000  17 0.846 ** 0.000 
 الخداع في الترويج   0.000 ** 0.690 9

 0.000 ** 0.735 23  الخداع في التوزيع 
18 0.707 ** 0.000  24 0.835 ** 0.000 
19 0.643 ** 0.000  25 0.813 ** 0.000 
20 0.643 ** 0.000  26 0.691 ** 0.000 
21 0.815 ** 0.000  27 0.769 ** 0.000 
22 0.696 ** 0.000  28 0.722 ** 0.000 

 0.01**الإرتباي دال إحصائيا عند مستوى دلالة 
   SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات                                                                                            
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ليـه يخن  ميع معامأت الارتباط لبيرسـون بـين عبـارات الاسـتبا ة والبعـد الـذت تنتمـي     لتاح من الجدول خعأل
وعليــه فــ ن كــل عبــارات خاعــاد المحــور الاــا ي )الخــداع    0.01هــذل العبــارة دالــة يحصــائياع عنــد مســتوى الدلالــة 

 وخن  ميعها قادرة علل قياس ما وضع  لأ له.   داخلي مناسب    اتسا التسويقي( تتمتع اصد   
 

 " ءقرار الشرا صدق الاتساق الداخلي لمتيير" (:4-2الجدول رقم) 
رقم 

 الاحتمالية Sigقيمة معامل الارتباي  رقم العبارات  الاحتمالية Sigقيمة معامل الارتباي  العبارات 

29 0.318 ** 0.000 36 0.584 ** 0.000 
30 0.620 ** 0.000 37 0.713 ** 0.000 
31 0.352 ** 0.000 38 0.519 ** 0.000 
32 0.737 ** 0.000 

 0.01**الإرتباي دال إحصائيا عند مستوى دلالة 
33 0.737 ** 0.000 
34 0.562 ** 0.000 
35 0.591 ** 0.000 

 SPSSمن إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات المصدر:
 

يظهر من الجـدول السـابق اـإن  ميـع معـامأت الارتبـاط لبيرسـون بـين عبـارات الاسـتبا ة والمحـور الـذت تنتمـي 
وعليــه فــ ن كــل عبــارات محــور قــرار الئــرا  تتمتــع    0.01يليــه هــذل العبــارات دالــة يحصــائيا  عنــد مســتوى دلالــة 

 وخ  ها مناسبة لقياس المتضير المعني.   اصد  اتسا  داخلي مناسب  
 

ويبــين  ول يليهــا  ــــــــــــداف التــي تريــد الأداة الوصـــــــــــــــد االصـد  البنــائي مــدى تحقــق الأهـــــــــــــــيقص الصــدق البنــائي:  ❖
 . الدراسة االدر ة ال لية لعبارات الاستبا ة  خاعاد مدى ارتباط كل اعد من

 

 (:الصدق البنائي لأداة الدراسة5-2الجدول رقم) 
 الاحتمالية Sigقيمة معامل الارتباي  ت اعدد العبار  أبعاد الاستبيان محاور و 

 0.000 ** 0.912 9 الخداع في المنتج 
 0.000 ** 0.942 8 الخداع في التسعير 
 0.000 ** 0.893 5 الخداع في التوزيع 
 0.000 ** 0.923 6 الخداع في الترويج 

 0.000 ** 0.573 10 الشراء قرار 
 0.01إحصائيا عند مستوى دلالة **الارتباي دال 

 𝛂≤0.05*الارتباي دال إحصائيا عند مستوى دلالة 
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ان ـــــــــــــــبيرسـون بـين كـل اعـد مـن خاعـاد الاستبي عـن طريـق معامـل لتبين لنا من الجدول خعـأل خن در ـة الارتبـاط
لجميــع الأاعــاد خقــل مــن مســتوى الدلالــة  Sigحيــ  خن قيمــة  الاســتبا ة دالــة يحصــائيا  ت العبــار  الدر ــة ال ليــةو 

 الأداة صادقة في قياس ما وُضع  لقياسه.   نَّ خومنه يمكن القول      0.01
 

ــات أداة الدراســة: 2 يُقصــد بابــات خداة الدراسة)الاســتبا ة( خن تعطــي هــذل الاســتبا ة  فــس النتــائص يإا مــا تــم . ثب
منها:طريقــة  و لو ــد عــدة طــر  لقيــاس  بــات خداة الدراســة   توزيعهــا خداــر مــن مــرة تحــ   فــس الظــروف  يعــادة 

كو هـا الأ سـب لماـل  التـي سنسـتعين بهـا فـي هـذل الدراسـة    Cronbach Alphaكرو باخخلفا الاتسا  الداخلي 
 هذل الدراسات والأدار شيوعاع. 

 

والــذت يقــيس مــدى الاتســا  الــداخلي لعبــارات  :  Cronbach’s Alphaمعامــل ألفــا كرونبــا   ❖
 . SPSSوالجدول التالي لوضح قيم معامأت خلفا كرو باخ المتحصل عليها من بر امص  الاستبا ة  

    Cronbach’s Alpha ألفاكرونبا  قيم معاملات (: 6-2الجدول رقم) 
 ألفا كرونبا   عدد الفقرات المجالات  المحاور 

 المحور الثاني 

 0.900 9 الخداع في المنتج 
 0.939 8 الخداع في التسعير 
 0.829 5 الخداع في التوزيع 
 0.906 6 الخداع في الترويج 

 0.752 10 قرار الشراء المحور الثالث 
 0.959 38 الدرجة الكلية 

 SPSSإعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات  المصدر:من
 

يإ  ( 0.70) خدبـر مـن تبين من خـأل الجـدول خعـأل خن معـامأت خلفـا كرو بـاخ ل ـل محـور مـن المحـاور كا ـ  
وهــذا يئــير    ( 0.959) خمــا القيمــة الإ ماليــة فبلضــ   كحــد خعلــل  ( 0.939) و كحــد خد ــل( 0.752) تتــراوح بــين

 الاستبيان لتمتع بدر ة عالية من الابات و يمكن الاعتماد عليه في الدراسة الميدا ية. يلل خن 
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 لعبارات الاستبانة  الإحصائينتائج الدراسة و التحليل 2.2.
 

 راراتـــوإلل من خأل الت   ل الإحصائي الوصفي  ــــــالتحليص  ـــــــــــعرض  تائ  الجز سنحاول من خأل هذا       
ــادية للعينـــة   ــائص الوســـيوديمضرافية و الاقتصـ ــات متوكـــذا ال و النســـب الم ويـــة للخصـ ــا الحســـابي و الا حرافـ وسـ

 االاعتماد علل ي ااات خفراد العينة.   المعيارية  
 
 

 السوسيوديميرافية والاقتصادية لأفراد العينة عرض وتحليل نتائج البيانات 1.2.2.
لبــين الجــدول المــوالي عرضــنا للخصــائص السوســيوديمضرافية و الاقتصــادية لعينــة الدراســة وفــق متضيــرات       

 والدخل الئخصي:   الحالة الا تماعية    المستوى الدراسي    السن    الجنس  
 
 

 

 السوسيوديميرافية و الاقتصادية لعينة الدراسة( :الخصائص 7 -2الجدول رقم) 
 

 %النسب المئوية التكرارات الفئة المتيير

 الجنس
 30 33 إكر 
 70 77 خ ال

 100 110 المجموع 

 السن 

 48.2 53 سنة 30 –سنة 18
 41.8 46 سنة 40 –سنة  31
 6.5 11 سنة 60 –سنة  41

 100 110 المجموع 

 المستوى الدراسي 

 6.4 7 متوسا فإقل
 13.8 15  ا وت 
 70 77  امعي

 10.1 11 ما اعد التدرج 
 100 110 المجموع 

 الحالة الاجتماعية 

 64.8 70 عازة)ة( 
 31.8 35 متزوج)ة(
 2.8 3 مطلق)ة( 
 1.9 2 خرمل)ة( 
 100 110 المجموع 

 الدخل 

 54.5 60 18000.00خقل من 
 18.6 19 و خقل  36000.00
 15.7 16 و خقل  54000.00
 6.9 7 و خقل  72000.00

 7.8 8 90000.00خدار من 
 100 110 المجموع 

 SPSSإعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات  المصدر:من
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 السوسيوديمغرافية و الاقتصادية توزيع العينة حسب المتغيرات   (:2 -2الشكل رقم )

 

 

 
 SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات 

 

ي ا ا .خما فيما يخـص الف ـة العمريـة %70و من عينة الدراسة إكورا    %30( خن 2-2 أح  من خأل الئكل ) 
 علـل التـوالي   %41.8و %48.20ــــ سجلتا خدبـر  سـبة قـدرت بـ سنة 40 – 31و سنة 30  -18ف ن ف تي  

مــا  خت نالبيــة العينــة كا ــ  ف ــة الئــباة ااعتبــار هــذل الف ــة الأداــر اهتمامــا و اســتخداما لمستحاــرات التجميــل  
 يمكن خن يجعلها خدار عرضة للخداع. 

للمستوى   المستوى    تجوبينالمس  من  خدبر  سبةف ا        الدراسي االنسبة  إوت  حي     التعليمي من  الجامعي 
 .وبدقة علمي  ان ائكلـالاستبي  لأن هذل الف ة تستطيع الإ ااة علل خس لة   مؤشر  يدوهذا    %70سجلنا اإن 

الف ــة التــي وهــي  %64.8بنســبة  زة)ة("اف ا ــ  خداــر مــن  صــف العينــة "عــ فيمــا يخــص الحالــة الا تماعيــة  
 . %31.8تزوج)ة(" بنسبةمتليها ف ة "  لمستحارات التجميل   ظنها الأدار استخداما  

هــــم الضالبيــــة بنســــبة  دج  18000مــــن خــــأل تقســــيمنا للــــدخل  أحــــ  خن خفــــراد العينــــة إوت الــــدخل خقــــل مــــن 
 ومن المعروف خن هذل الف ة تتجه  حو السلع الرخيصة و إلل لا خفاض دخلها.   ، 54.5%

 جــد خن الف ــة الضالبــة تت ــون  السوســيوديمضرافية و الاقتصــادية لأفــراد العينــة  يإن مــن خــأل تحليــل الخصــائص 
 .دج  18000الجامعي و دخل خقل من   الدراسيمن شباة عزاة إوت المستوى  
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 التجميل عرض وتحليل نتائج البيانات موقف المستهلك من الخداع في مستحضرات 2.2.2.
يحتــوت هــذا الجــز  علــل خمســة خســ لة تتعلــق اموقــف المســتهل ين مــن الخــداع التســويقي فــي مستحاــرات       

 التجميل . 
ســنعرض مـن خــأل هــذا العنصــر الأمـادن التــي يقتنــي منهــا خفــراد مكــان شــراء مستحضــرات التجميــل:  .1

 والأ وبة كا   كالتالي:   كبيرة  العينة مستحاراتهم التجميلية اصفة  

 (: مكان شراء مستحضرات التجميل3 -2الشكل رقم )

 
 

 

 
 

 SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات 

 

التجميـــــــــــــــــــــــــة لمستحاــــــــراد العينــــــرا  خفـــــان شـــــالذت لتر م مك  (  3-2 أح  من خأل الئكل )     ل  ـــــــــــــــــرات 
يقومـــــــــون ائــــــــرا  مستحاـــــــــرات  %89.9فــــــــرد بنســــــــبة  98ويقـــــــــدر عــــــــددهم بــــــــــ    تجوبينخن خنبيــــــــة المســــــــ

ــا مباشـــــرة  ميـــــل  وهـــــذل النتيجـــــة كا ـــــ  متوقعـــــة ل اـــــرة متـــــا ر مستحاـــــرات التجر  التجميـــــل مـــــن المتـــــا  تليهـــ
ــ%33.9"المـــــــولات" بنســـــــبة ــا الأســـــــوا     روهـــــــي  ســـــــبة متوســـــــطة  تيجـــــــة بدايـــــــة ا تئـــــــارها فـــــــي الجزائـــــ لتليهـــــ

وهـــــــي  ســـــــبة ضـــــــعيفة  ـــــــدا ويمكـــــــن ير ـــــــاع إلـــــــل لأن  %4.6بنســـــــبة  الا تر ـــــــ  ـــــــم  %11.9الئـــــــعبية بـــــــــ
ــتهلل الجزائـــــرت  ــوفالمســـ ــة   لتخـــ ــامأت الال ترو يـــ ــن المعـــ ــر مـــ ــن تنتئـــ ــاليب الضـــــش و الخــــــداع  خلـــ ــر  وخســـ طـــ

 . اكارة    الا تر  عبر  
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مستحارات التجميـل لـم لـتم يدرا هـا فـي  لاقتنا دما تبين لنا من خأل ي ااات خفراد العينة و ود خمادن خخرى 
ــة   ــارات الإ ااـ ــادهم  خيـ ــي اعتقـ ــا فـ ــيدليات لأ هـ ــاكالصـ ــة اضيرهـ ــة مقار ـ ــع آمنـ ــاط بيـ ــون     قـ ــن خن يكـ ــذا لا يمكـ وهـ

 لأ نا حتل في الصيدليات يمكن خن  تعرض للخداع.   صحيحاع دائما  
 

 خم لا  سنتعرف فيما للي مدى تعرض خفراد العينة للخداع التسويقي  : تعرض أفراد العينة للخداع التسويقي .2
 

 تعرض أفراد العينة للخداع التسويقي(: 4-2الشكل رقم )

 
  SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات                                                                                        

 
 

حي  تبين خن حوالي خدار من  صـف العينـة تعرضـوا  تعرض خفراد العينة للخداع التسويقي      يمال الئكل خعأل
 و يمكن ير اع إلل يلل ماللي:  %67.27وهو ما  سبته    مستحارات التجميل  للخداع في 

 تفئي الخداع في الأسوا  ائكل كبير  دا؛  
 استخدام المسو ِّ  خساليب خداع متطورة  دا ومتنوعة يصعب علل المستهلل ادتئافها؛ 
اإ هم لم لتعرضوا خبدا للخداع  %32.73في حين خن    العينة صرحوا  حتمل الخطإ   يقد    وهذا  من خفراد 

قد تعرضوا للخداع ولم يعلموا بذلل  هذا من  هة ومن  هة خخرى   تعرض  دون هؤلا  الأفراد يكو ون 
مؤخرا ولاسيما في مجال مستحارات التجميل ا تئار ظاهرة بيع السلع المقلدة  سلع  الأسوا  الجزائرية  

 منتهية الصأحية ...يلخ.
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تصـرف خفـراد  للـسـنتعرف مـن خـأل هـذا العنصـر ع ردة فعل أفراد العينة بعد تعرضهم للخداع التسويقي:  .3

 . للخداعالعينة اعد تعرضهم  

للخداع التسويقي ضهم  تعرردة فعل  أفراد العينة بعد (:5 - 2الشكل رقم )  

 

 SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات                                                                            
 

يإ  أحــ   ردة فعــل خفــراد العينـة اعــد تعرضــهم للخـداع التســويقي فــي مستحاـرات التجميــل     لبـين الئــكل خعـأل
ــة   ــل العأمـــة التجاريـ ــاطعون تلـ ــد معـــارفهم و يقـ ــربتهم الســـي ة عنـ ــن تجـ ــون االتحـــدث عـ ــل  خن خنلبيـــتهم يقومـ وإلـ

 سـتنتجه هـو خن ومـا  فرد   74وعددهم من ي مالي من تعرضوا للخداع  علل التوالي    %56  و  %70.7بنسبة
 فنســبة كبيــرة مــنهم يقومــون االتــإ ير علــل القــرارات الئــرائية لمعــارفهم   خفــراد العينــة لتــإ رون االخــداع التســويقي  

و حن  علم خن ال لمة المنطوقة تإ يراع قويـ اع علـل القـرارات الئـرائية  وإلل االإشهار السلبي لهذل العأمة التجارية  
 للمستهلل. 

وهــي علـــل اســـتعداد لإعــادة شـــرا  مستحاـــرات  لا تبـــالي تمامـــا  %9.3خن ف ـــة قليلـــة  ســبتهلفـــ  ا تباهنــا ومــا  
خو  قــص خو عــدم  قــد يعــود الســبب يلــل خ ــه لا خيــار لهــم اســبب ضــعف قــدرتهم الئــرائية   التجميــل المضئوشــة  

 قد يعود إلل يلل قلة الوعي لخطورة إلل السلوك. كما    توفر السلعة الأصلية  
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وهــي  ســبة %6.8فــي حــين بلــغ عــدد خفــراد العينــة الــذلن يفاــلون الاتصــال االئــركة و طلــب التعــويض بنســبة 
خو لاعتقـادهم عــدم  ضـ يلة  ـدا يمكــن ير اعهـا يلــل الاقافـة المحـدودة لأفــراد العينـة فيمــا يخـص الـوعي احقــوقهم

 . و ود استجااة لطلبهم من طرف الئركة
 

ســنعرف مــن خـأل هــذا العنصــر مــا يإا تــم تعــويض خفــراد العينــة الــذلن الاتصــال بالشــركة وطلــب تعــويض:  .4
 لا.  تعرضوا للخداع من قبل الئركة خم

 

 (: الاتصال بالشركة و طلب تعويض 6-2الشكل رقم )

 

 
 SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات                                                                      

 

ــلفاع  ــال االئـــركة مـــن خ ـــل طلـــب إكر ـــا سـ ــذلن تعرضـــوا للخـــداع يقومـــون االاتصـ ــيأ مـــن خفـــراد العينـــة الـ عـــددا قلـ
 لـم لـتم تعوياـهم ولا مـرة  % 74.24دبيـرة   أحـ  خن  سـبة   110فـرداع مـن مجمـوع  5وبلغ عددهم    تعويض  

فهــو لا يكتفــي االخــداع و نــش المســتهلل فقــا بــل ويتجنــب  وهــذا قــد لــؤ ر خداــر علــل ســمعة صــاحب الئــركة  
 تعوياه عن الارر. 
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 المتعلقة بمحور "الخداع التسويقي" التحليل الإحصائي لعبارات الاستبانة  3.2.2. 
 

يلــــل التعــــرف علــــل آرا  و اتجاهــــات خفــــراد العينــــة حــــول الخــــداع التســــويقي اجميــــع  الجــــز ســــنتطر  فــــي هــــذا 
مــن خــأل عــرض  الخــداع فــي التــرويص(   الخــداع فــي التوزيــع   التســعير  فــي  الخــداع خاعادل)الخــداع فــي المنــتص  

كـل اعـد مـن خاعـاد  لعبـارات( الفقـرات )    الأهمية النسبية  در ـة الموافقـةالمعيارت المتوسا الحسابي و الا حراف 
 الخداع التسويقي. 

 

 البعد الأول: الخداع في المنتج  
ــال منتجـــــات  ــي مجــ ــوقين فــ ــا اعــــض المســ ــي يقـــــوم بهــ ــة التــ ــويقية الخادعــ ــات التســ ــد الأول االممارســ ــق البعــ لتعلــ

 الأهميـة النسـبيةوسا الحسابي والا حراف المعيـارت وكـذا تمحي  يُظهر الجدول خسفله ال  مستحارات التجميل  
 و در ة الموافقة ل ل من فقرات الخداع في المنتص كاوتي: 

 
 

 استجابات أفراد العينة لعبارات بعد الخداع في المنتج (:  8-2الجدول رقم ) 
 

  SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات                                                                                    

المتوسط  العبارة  الرقم 
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري 

الأهمية 
 النسبية 

درجة  
 الموافقة 

يقوم اعض المسوقين بتحريف خو ي را  تعدلل طفيف   01
 مرتفعة 06 1.3376 3.41 علل خحرف العأمة الأصلية)تقليد العأمة( 

02 
خشعر خحيا ا خ ني ختعرض يلل الخداع التسويقي خ نا   

 مرتفعة 03 1.074 3.61 شرائي لبعض مستحارات التجميل. 

03 
المادة الفعا لة لمستحار  يقوم اعض المسوقين اخلا 

 مرتفعة 05 1.200 3.44 التجميل امادة خخرى زهيدة الامن. 

04 
يقوم اعض المسوقين بتضيير شكل عبوة مستحار 

 متوسطة 07 1.248 3.37 التجميل خو نأفه مدعين خ  ه تم تطويرل. 

05 
المعلومات التي ت ون علل نأف اعض مستحارات  

 مرتفعة 02 1.107 3.69 التجميل نير كافية. 

06 
لبالغ اعض المسوقين في عرض مزايا اعض  

 مرتفعة 01 1.110 3.92 مستحارات التجميل اضض النظر عن  ودتها. 

07 
المعلومات المتوا دة علل نأف اعض مستحارات  

 مرتفعة 04 1.064 3.49 التجميل نير واضحة. 

08 
عدم وضوح تاريخ  هاية الصأحية علل نأف اعض  

 متوسطة 08 1.255 3.32 مستحارات التجميل. 

09 
وضع تاريخ صأحية  دلد علل  فس المنتص الذت ا ته   

 متوسطة 09 1.186 2.88 مدة صأحيته.

الخداع في منتج   لعبارات بعدأفراد العينة  اتجاهات  آراء و 
 درجة مرتفعة  0.8818 3.4601 التجميل  مستحضرات
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   الدراسة الميدانية : سوق مستحضرات التجميل 
مستحاــــرات فــــي للخــــداع الــــذت يمارســــه المســــوقين  خفــــراد العينــــة فقــــةامو مــــدى  لوضــــح الجــــدول خعــــأل   
 ( 3.4601درل) ـــــــــام قـــعد متوسا حسابي عــــحي  سجل هذا الب    اع مرتفع  كان في طبيــــعة المنتص خلن  لــــالتجمي

 يبــالا بعــض المســوقين"خمـا علـل مسـتوى العبـارات فقـد احتلـ  العبـارة  (  0.8818وا حراف معيـارت عـام قـدرل) 
الترتيــب الأول امتوســا حســابي " عــرض مزايــا بعـــض مستحضــرات التجميــل بيـــض النظــر عــن جودتهــا فــي 
ارس مـن قبـل  وهذا يعنـي خ ـه(  1.110( وا حراف معيارت ) 3.92قدرل)  خنلـب المسـتهل ين مـدركين للخـداع الممـ 

المنــتج الــذي  نفــس وضــع تــاريخ صــلاحية جديــد علــى" بينمـا احتلـ  العبـارة المنتجـات   عـرضخ نا    المسوقين
   معيارت   ـرافـــــــوا حــ  ( 2.88وسا حسابي قدرل) ـــــحي  سجل  مت  ر  ـــــب الأخيـــالترتي"  تهــــ ـــت مدة صلاحيــــ ـــانته
 إلل لسرعة ا تها  مدة صأحيتها. و   ( 1.186قدرل) 

 
 

 الثاني: الخداع في التسعيرالبعد  
ــعير   ــا اعــــض المســــوقين فــــي مجــــال تســ ــويقية الخادعــــة التــــي يقــــوم بهــ لتعلــــق البعــــد الاــــا ي االممارســــات التســ

 الأهميـة النســبيةحيـ  يظُهـر الجــدول خسـفله الوسـا الحسـابي والا حــراف المعيـارت وكـذا  مستحاـرات التجميـل  
 وإلل كالتالي:    و در ة الموافقة من فقرات الخداع في التسعير  

 

 استجابات أفراد العينة لعبارات بعد الخداع في التسعير (:  9-2الجدول رقم ) 

المتوسط  العبارة  الرقم 
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري 

الأهمية 
 النسبية 

درجة  
 الموافقة 

لتعمد اعض المسوقين وضع سعر مرتفع لمستحارات التجميل   10
 مرتفعة 03 1.289 3.70 ليتوهم المستهلل خ  ها إات  ودة عالية بينما هي ليس  كذلل. 

يقوم اعض المسوقين ا  را  تخفياات علل اعض مستحارات   11
 مرتفعة 05 1.282 3.55 وهمية. التجميل خُدتئف لاحقا خ ها 

يعرض اعض المسوقين مستحارات تجميل بدون وضع السعر  12
 مرتفعة 06 1.224 3.45 عليها ليتمكن من بيعها اسعر مرتفع. 

يقوم اعض المسوقين بتخفياات وهمية  بوضع سعر عالي   13
 مرتفعة 01 1.200 3.86 مئطوة مقابل سعر منخفض  دلد. 

المسوقين سعرا علل مستحارات التجميل و لما تود  ياع اعض  14
 متوسطة 08 1.168 2.89 الئرا  يضيرل اسعر آخر. 

يقوم اعض المسوقين بتقليل محتوى عبوة مستحار التجميل و   15
 متوسطة 07 1.246 3.26 ترك السعر كما هو بدل تخفياه. 

التجميل  للجإ اعض المسوقين يلل زيادة خسعار اعض مستحارات   16
 مرتفعة 04 1.277 3.63 مدعيين خن خسعارها مرتفعة عالميا. 

لرفع اعض المسوقين سعر مستحار التجميل عاليا لأ ه هو   17
 مرتفعة 02 1.252 3.78 الوحيد الذت يمل ه )سياسة الاحت ار(. 

مستحضرات  التسعيرالخداع في  لعبارات بعد أفراد العينة  اتجاهاتآراء و 
 درجة مرتفعة  1.0391 3.5156 التجميل

 SPSSمن إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات المصدر:
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فــي للخــداع الــذت يمارســه المســوقين لمستحاــرات التجميــل  خفــراد العينــةمــدى موافقــة  لوضــح الجــدول خعــأل   
وا حـراف معيـارت  (  3.5156حي  سجل هذا البعد متوسـا حسـابي عـام قـدرل)    اع كان مرتفعمجال التسعير خلن  

ــوم بعـــضخمـــا علـــل مســـتوى العبـــارات فقـــد احتلـــ  العبـــارة  " (  1.0391عـــام قـــدرل)  ــات  يقـ ــوقين بتخفيضـ المسـ
( 3.86الترتيـب الأول امتوسـا حسـابي قـدرل)  "ب مقابل سعر مــنخفض جديــدمشطو  سعر عالي وهمية، بوضع  

بينمـا احتلـ     (  وهـذا يعنـي و ـود خـداع فـي التخفياـات التـي يعلنهـا المسـو  1.200)  قـدرل  ا حراف معيــــارت و 
الترتيـب " و لمــا تــود الشــراء يييــرخ بســعر آخــر يضع بعض المسوقين سعرا على مستحضرات التجميلالعبارة "
( ويمكــن ير ــاع إلــل لعــدم 1.168( وا حــراف معيــارت قــدرل) 2.89حيــ  ســجل  متوســا حســابي قــدرل)  الأخيـر  
 شيوعها. 

 

 البعد الثالث : الخداع في التوزيع  
ــا اعــــض المســــوقين فــــي مجــــال التوزيــــع   لتعلــــق البعــــد الاالــــ  االممارســــات التســــويقية الخادعــــة التــــي يقــــوم بهــ

 الأهميـة النسـبيةهر الجدول خسفله الوسـا الحسـابي و الا حـراف المعيـارت وكـذا حي  يظُ  مستحارات التجميل  
 و در ة الموافقة من فقرات الخداع في التوزيع وإلل كالتالي:  

 

 الخداع في التوزيع بعد عبارات ل استجابات أفراد العينة (:  10-2الجدول رقم ) 
 

المتوسط  العبارة  الرقم 
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري 

الأهمية 
 النسبية 

درجة  
 الموافقة 

يقوم اعض مسوقي مستحارات التجميل بتخزين السلعة   18
 متوسطة 03 1.156 3.17 اطريقة نير مناسبة.

لدعي اعض المسوقين اإ ه من السهل الوصول يليهم عبر   19
 متوسطة 04 0.954 2.65 وسائا النقل يلا خن الواقع نير إلل. 

المسوقين المستهلل علل دفع مصاريف التوصيل  يُجبر اعض  20
 متوسطة 05 0.954 2.65 عند استأم السلعة خدبر من المتفق عليها مسبقا. 

ياع اعض المسوقين سعرا مرتفعا علل اعض مستحارات   21
 مرتفعة 01 1.214 3.71 التجميل مدعين  لبها من الخارج خو من خمادن اعيدة. 

المسوقين ببيع العينات المجا ية المرافقة يقوم اعض   22
 مرتفعة 02 1.163 3.52 لمستحارات التجميل.

الخداع في التوزيع مستحضرات  لعبارات بعد أفراد العينة  اتجاهاتآراء و 
 التجميل

 درجة متوسطة 0.8464 3.1295

 SPSSالطلبة بالاعتماد على مخرجات  المصدر:من إعداد
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فـي مجـال للخداع الذت يمارسه المسوقين لمستحارات التجميل  خفراد العينةمدى موافقة   لوضح الجدول خعأل  
قـدرل عـام  وا حـراف معيـارت  (  3.1295)  حي  سجل هذا البعد متوسا حسابي عام قـدرل   اع كان متوسطالتوزيع  

يضــع بعــض المســوقين ســعرا مرتفعــا علــى بعــض العبـارات فقـد احتلـ  العبـارة "خمـا علـل مسـتوى   ( 0.8464) 
ــدة"  ــاكن بعيـ ــن أمـ ــارج أو مـ ــن الخـ ــا مـ ــدعين جلبهـ ــل مـ ــرات التجميـ امتوســـا حســـابي  الترتيـــب الأولمستحضـ

ولايـة ميلـة   ون فـيــــــــــــــالعينـة يقطن دير اع إلل ل ون خفـرا ويمكن  (  1.214وا حراف معيارت قدرل) (  3.71قدرل) 
لـذا فهـم عرضـة لهـذل  بينما تُّجلب معظم خوكل مستحارات التجميل من الخارج      ات ون منه  مئترياتهمفمعظم  

يـــدعي بعــض المســـوقين بلنـــه مـــن الســهل الوصـــول إلـــيهم عبـــر  "ة بينمــا احتلــ  العبــار    ااســتمرارالممارســة 
( وا حـراف 2.65)  حيـ  سـجل  متوسـا حسـابي قـدرل الأخيـر  " الترتيـب  غيــر ذلــك  وسائط النقل إلا أن الواقع

    بينما واقع الحال نير إلل.   ( 0.954)   معيارت قدرل
 
 
 
 
 

 البعد الرابع :الخداع في الترويج  
ــا اعــــض المســــوقين فــــي مجــــال التــــرويص  لتعلــــق البعــــد الاالــــ  االممارســــات التســــويقية الخادعــــة التــــي يقــــوم بهــ

 الأهميـة النسـبيةحي  يظُهر الجدول خسفله الوسـا الحسـابي و الا حـراف المعيـارت وكـذا  مستحارات التجميل  
 وإلل كالتالي:   و در ة الموافقة من فقرات الخداع في الترويص  

 
 

 الخداع في الترويج  استجابات أفراد العينة لعبارات بعد(:  11-2الجدول رقم ) 
 

 

 SPSSمن إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات المصدر:
 

 
 

 العبارة  الرقم 
المتوسط 
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري 

الأهمية 
 النسبية 

درجة  
 الموافقة 

ياع اعض المسوقين يعأ ات عن مستحارات تجميل صادقة   23
 مرتفعة 04 1.108 3.63 في  ز  منها و نير صادقة في الجز  اوخر.

يعلن اعض المسوقين عن مستحارات التجميل ائكل مبالغ فيه   24
 مرتفعة 02 1.172 3.73 و نير حقيقي.

ياع اعض المسوقين يعأ ات عن تخفياات تجارية وهمية   25
 مرتفعة 03 1.266 3.71 لمستحارات التجميل لاستقطاة الزبائن. 

 متوسطة 06 1.144 3.34 يقوم ر ل البيع ا خفا  معلومات هامة حول مستحار التجميل.  26

تحصل  ياع المعلن صور مايرة و  ذااة حول النتائص التي سوف  27
را  استخدامل لمستحارات التجميل المعلن عنها.   مرتفعة 01 1.061 4.05 عليها   

ي را  مسااقات وهمية لتئجيع المستهل ين علل شرا  مستحارات   28
 متوسطة 05 1.175 3.41 التجميل دون خن يكون هناك فائز خو خن يكون محددا مسبقا. 

مستحضرات  ترويجالخداع في ال لعبارات بعد أفراد العينة  تجاهاتاآراء و 
 التجميل

 مرتفعة درجة  0.9529 3.6420
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فـي مجـال  للخداع الذت يمارسه المسوقين لمستحارات التجميل خفراد العينةمدى موافقة   لوضح الجدول خعأل  
وا حــراف معيــارت عــام  (  3.6420حيــ  ســجل هــذا البعــد متوســا حســابي عــام قــدرل)    اع كــان مرتفعــ التــرويص

 رة وجذابة حول  ــ ـــع المعلن صور مثيــــ ـــيضخما علل مستوى العبارات فقد احتل  العبارة "  (  0.9529قدرل) 
ــي  ــائج الت ــا  ســوف تحصــل النت ــل المعلــن عنه راء اســتخدامك لمستحضــرات التجمي ل الترتيــب الأو " عليهــا جــ 

 و الخــداع لهـذل الممارســة  ــــيإ نالبـاع مـا للجــإ ممارس (  1.061( وا حـراف معيــارت ) 4.05حسـابي قــدرل)  امتوسـا
المســو   وهنــا يخلــق وبعــد اســتخدام منــتص معــين.  ا معدلــة لنســا  ور ــال توضــح الفــر  قبــلداســتخدامهم صــورع 

يقــوم رجــل " بينمـا احتلـ  العبـارة لدى المستهلل ما يجعله يقتني المنتص وفي الأخير تقع في فخ الخـداع    الحا ة
ــات ــاء معلومـ ــل البيـــع بإخفـ ــر التجميـ ــول مستحضـ حيـــ  ســـجل  متوســـا حســـابي  " الترتيـــب الأخيـــر  هامـــة حـ

مــا لهمــه بيــع لبيــع لا لهمــه المســتهلل اقــدر مــا يعنــي خن ر ــل ا   ( 1.144( وا حــراف معيــارت قــدرل) 3.34قــدرل) 
 عن شرائه.   متنعلايقوم ا خفا  معلومات هامة حول المنتص احي  لو عرفها المستهلل       منتجه وبكميات كبيرة

 
 

 ترتيب أبعاد الخداع التسويقي حسب وجهة نظر أفراد العينة:  .1
الخـداع  خفراد العينة حول الخداع التسـويقي اجميـع خاعادل)الخـداع فـي المنـتص   استجاااتاعد التعرف علل آرا  و 

ــعير   ــي التسـ ــع   فـ ــي التوزيـ ــداع فـ ــرويص(   الخـ ــي التـ ــداع فـ ــابي و  الخـ ــا الحسـ ــرض المتوسـ ــن خـــأل عـ ــراف مـ الا حـ
ســنتعرف علـل ترتيــب  لفقـرات كـل اعــد مـن خاعــاد الخـداع التسـويقي   المعيـارت  والأهميـة النســبية  در ـة الموافقــة

 وإلل من خأل الجدول التالي:   دل اعد حسب و هة  ظر خفراد العينة  
 

 (:ترتيب أبعاد الخداع التسويقي حسب وجهة نظر أفراد العينة  12-2الجدول رقم ) 
 

 

المتوسط   أبعاد الخداع التسويقي  الرقم
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري 

 الترتيب  درجة الموافقة

 03 مرتفعة  0.8818 3.4601 الخداع في المنتج  01
 02 مرتفعة  1.0391 3.5156 الخداع في التسعير  02
 04 متوسطة 0.8464 3.1295 الخداع في التوزيع  03
 01 مرتفعة  0.9529 3.6420 الخداع في الترويج  04

 SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات                                                                
 

ــراد العينــــة  ــــا ت   ــداع التســــويقي حســــب آرا  خفـ ــب خاعــــاد الخـ ــأل الجــــدول خعــــأل خن ترتيـ ــ  مــــن خـ  أحـ
 دالتالي: 
 وبدر ة موافقة مرتفعة. ؛  بة الأولل اعد الخداع في الترويصالمرت ⬧
 ؛ وبدر ة موافقة مرتفعة. عد الخداع في التسعيرالمرتبة الاا ية ا ⬧
 ؛ وبدر ة موافقة مرتفعة. اعد الخداع في المنتصالمرتبة الاالاة   ⬧
 ؛ وبدر ة موافقة متوسطة. اعد الخداع في التوزيع  المرتبة الرااعة ⬧
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 التحليل الإحصائي لعبارات الاستبانة المتعلقة بمحور"القرارات الشرائية" .4.2.2
وإلـل مـن خـأل  يلل التعرف علل آرا  و اتجاهات خفـراد العينـة حـول قـراراتهم الئـرائية   الجز سنتطر  في هذا 

اتجـال الإ ااـات ل ـل عبـارة  در ـة الموافقـة   الأهمية النسبيةعرض المتوسا الحسابي والا حراف المعيارت وكذا 
 من عبارات القرارات الئرائية كما هو موضح في الجدول التالي: 

 
 

 استجابات أفراد العينة لعبارات محور"قرار الشراء"(: 13-2الجدول رقم ) 
 

 

 العبارة  الرقم
المتوسط 
 الحسابي 

الانحراف  
 المعياري 

الأهمية  
 النسبية

درجة  
 الموافقة 

 مرتفعة  10 0.891 3.54 ختوقع خن مستحارات التجميل ستلبي احتيا اتي.  29

خدد لي اعض الأقارة و الأصدقا  عدم مصداقية المعلومات المتوفرة   30
 عن مستحارات التجميل. 

 مرتفعة  07 0.897 3.76

خستطيع خن خختار مستحارات التجميل التي تحقق لي فوائد خدبر و  31
 خداع خقل من بين البدائل المتوفرة. 

 مرتفعة  09 1.012 3.61

خمتنع عن شرا  مستحارات التجميل يإا ما علم  خ ها يمكن خن   32
 تسبب لي ضررا في ائرتي.

 مرتفعة  01 0.672 4.55

33 
التجميل يإا كا   المعلومات المتوا دة خمتنع عن شرا  مستحارات 
 مرتفعة  02 0.672 4.55 علل الضأف نير واضحة. 

34 
خمتنع عن شرا  مستحار التجميل يإا لم لتاح تاريخ  هاية  

 الصأحية علل الضأف.
 مرتفعة  03 0.759 4.42

خمتنع عن شرا  مستحارات التجميل يإا ما علم  خن التخفياات  35
 المسو  وهمية. التي يقدمها 

 مرتفعة  05 0.873 4.09

 مرتفعة  08 0.997 3.72 هذل المستحارات تئعر ي اعدم الرضا لأ ها خارج توقعاتي. 36
 مرتفعة  04 0.865 4.20 خقدم النصيحة ل ل من خعرفهم اعدم استعمال هاته المستحارات  37
 مرتفعة  06 0.940 3.85 الأخرى. خشعر االماايقة لعدم اختيارت لمستحارات التجميل  38

قرار الشراء لعبارات محور أفراد العينة  تجاهات آراء و ا
 مرتفعة درجة  0.4817 4.0280 لمستحضرات التجميل 

   SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات                                                                        
 
 

و ــود اتجــال عــام  حــو الموافقــة لإ ااــات خفــراد العينــة امتوســا " قــرار الئــرا " خوضـح  النتــائص المتعلقــة امحــور 
 ارة  ــــــــــــــــــل  العبـــــــارات فقد احتــــــــعلل مستوى العب  خما    ( 0.4817ارت) ـــــــراف معيـــــ( وا ح4.0280درل) ـــــحسابي ق

الترتيــب  "ضــررا فــي بشــرتي  أمتنــع عــن شــراء مستحضــرات التجميــل إذا مــا علمــت أنهــا يمكــن أن تســبب لــي "
ــا حســـــابي قـــــدرل)  ــراف معيـــــارت ) 4.55الأول امتوســ ــل خن خفـــــراد العينـــــة واعـــــون (  مـــــا 0.672( وا حــ لـــــدل علــ

ــي ــن اــــالخطورة التــ ــة   يمكــ ــل المضئوشــ ــرات التجميــ ــم مستحاــ ــببها لهــ ــارة خن تســ ــ  العبــ ــا احتلــ أن  أتوقـــــع" بينمــ
 ( 3.54درل) ــــــــــــــــير حي  سـجل  متوسـا حسـابي قـــــــــــــب الأخــــــــــــالترتي "احتياجــاتي   ســتلبي   التجميــل  مستحضرات

 . ( 0.891قدرل)   معيارت 
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 مناقشة النتائج .3.2 
 

ــتبا ة ــائي لعبـــارات الاسـ ــل الإحصـ ــة والتحليـ ــا اعـــرض  تـــائص الدراسـ ــذا    اعـــدما قمنـ ــنحاول فـــي هـ ــز سـ ــار  الجـ اختبـ
فرضــيات الدراســة التــي  ســعل مــن خألهــا لمعرفــة خ ــر الخــداع التســويقي فــي مستحاــرات التجميــل علــل القــرار 

 ومناقئة و مقار ة النتائص مع ما توصل  يليه الدراسات السااقة.     لمستهل ي ولاية ميلة  الئرائي
 

 اختبار الفرضيات.1.3.2
الا حـدار الخطـي البسـيا فـي الفرضـية الرئيسـية  خسـلوةخـأل سنقوم فيما يإتي ااختبـار فرضـيات الدراسـة مـن  

ـــالأولــــــــــل والفرضــــــــــيات الفرعيــــــــــة لمعرفــــــــــة العأقــــــــــة والأ ــــــــــر بــــــــــين المتضي  )الخداع التســــــــــويقي( ر المســــــــــتقلـــــــــــ
 المنــتص   ــم محاولـة معرفــة خ ـر كــل اعـد مـن خاعــاد الخـداع التســويقي)الخداع فـي  التااع)القرار الئـرائي(  والمتضيـــــــــر 

دةٍ   الخداع في التوزيع    الخداع في التسعير    . الخداع في الترويص( علل القرار الئرائي كل علل حِّ
 

 اختبار الفرضية الرئيسية:  .1
ــل القــــرارات الئــــرائية      ــات الخــــداع التســــويقي علـ ــة يحصــــائية لممارسـ ــل و ــــود خ ــــر إت دلالـ ــي تــــنص علـ والتـ

 . في مجال مستحارات التجميل  للمستهلل
 

علـل القـرارات لا لو د خ ر إو دلالة يحصائية لممارسات الخداع التسـويقي  (: H0الفرضية الصفرية )  ⬧
 )الانحدار غير معنوي بين المتييرات(.   ( α≤ 0.05) الئرائية للمستهلل عند مستوى دلالة

لممارسـات الخـداع التسـويقي فـي المنـتص علــل لو ـد خ ـر إو دلالـة يحصـائية (: H1الفرضــية البديلــة )  ⬧
 )الانحدار معنوي بين المتييرات(. ( α≤ 0.05) القرارات الئرائية للمستهلل عند مستوى دلالة

 

علـــــل القـــــرارات  و لإ بـــــات صـــــحة الفرضـــــية خعـــــأل مـــــن عـــــدمها  ومعرفـــــة خ ـــــر ممارســـــات الخـــــداع التســـــويقي
ــرات التجميــــــــل ــة الئــــــــرائية لمســــــــتهل ي مستحاــــــ ــي    لولايــــــــة ميلــــــ ــلوة الا حــــــــدار الخطــــــ ســــــــنعتمد علــــــــل خســــــ

 . البسيا
 علل النحو التالي:   Yالمتضير التااع    وX   ويمكن  مذ ة العأقة بين المتضير المستقل  

  Y=a+𝛽𝑋 + 𝜀𝑖 
 

 حي 
Y المتضير التااع و الذت لتمال في "قرار الئرا "؛ : 
a المعامل الااب ؛ : 

 

 

X  المستقل)الخداع التسويقي(؛ : المتضير 
β : معامل الا حدار للمتضير المستقل؛ 

:εi    هو الخطإ في تفسيرY 
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  حصل علل المخر ات التالية:   SPSSو اعد يدخال  ميع المتضيرات في البر امص الإحصائي          
 

 ( : نتائج اختبار الفرضية الرئيسية  14-2الجدول رقم) 
 

المتيير  
 المستقل 

معامل  
 الانحدار 

Bêta  قيمةt 
مستوى 

 Sig المعنوية

معامل  
التحديد  

R² 

معامل  
الارتباي  

R 
 fقيمة 

مستوى 
 المعنوية
Sig 

 0.000 18.568  3.317 الثابت 
الخداع  0.000 16.821 0.367 0.135

 0.000 4.101 0.367 0.207 التسويقي 

 SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات 
  

ــة يحصــــائية للخــــداع التســــويقي فــــي قــــرار الئــــرا   ــن الجــــدول خعــــأل  لتاــــح خن هنــــاك عأقــــة تــــإ ير إت دلالـ مـ
( عنــــــد مســــــتوى 0.367مة) ـــــــــقي Rللمســــــتهلل فــــــي مجــــــال مستحاــــــرات التجميــــــل  يإ بلــــــغ معامــــــل الارتبــــــاط 

 R²ــــدـــــــالمتضيريــــــن  خمـا معامـل التحدلوهو ما لدل علل و ود عأقة ارتباط طردية بـين (،  (α≤ 0.05معنويــــــــــــة
ـــ( خت مــا  سبت0.135فقــد بلــغ )  ـــتضي( مــن ال%13.5ه ) ــــ ـــرات الحــ ـــاصلة فــي المتضيــــ ـــر التابــــــــ  )قــرار الئــرا (  عــــــــــــ
ــر اال ــويقي( تفسـ ــداع التسـ ــتقل) الخـ ــر المسـ ــي المتضيـ ــلة فـ ـــرات الحاصـ ــا ) تضيــــ ــن %86.5  بينمـ ــع ( مـ ــرات تر ـ التضيـ

  وهــذا مــا يعنــي خن زيــادة ( 0.207) قيمــة  ( β)   كمــا بلضــ  در ــة التإ يــــرلعوامــل خخــرى لــم تــذكر فــي النمــوإج
(  %20.7بدر ــة واحــدة فــي مســتوى تقيــيم الخــداع التســويقي لــؤدت يلــل زيــادة فــي مســتوى قــرار الئــرا  امقــدار) 

ــي  ــذا التـــــــإ ير قيمتــــ ــد معنويـــــــة هــــ ــا دالتي16.821 18.568المحســـــــوبتين)  Tو Fويؤكــــ ا ـــــــــــن يحصائيــــــــــــ( وهمــــ
(Sig=0.000)   عند مستوى الدلالة المعتمـدةα≤ 0.05) .) 

 
وجــود أثــر ذو علــى الفرضية البديلة التي تــنص  نقبلو  ، (H0)و عليه و مما سبق نرفض فرضية العدم     

دلالــة إحصـــائية للخـــداع التســويقي فـــي قـــرار شــراء المســـتهلك لمستحضـــرات التجميــل عنـــد مســـتوى دلالـــة 
α≤ 0.05) ) . 

 

 و يمكن كتااة معادلة الا حدار الخطي البسيا للفرضية الرئيسية الأولل كما للي: 
 

 
 

 

Y=3.317+0.207 X+εi 
εi +الئرائي  القرار=0.207+3.317التسويقي(  )الخداع 
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 : . اختبار الفرضيات الفرعية للفرضية الرئيسة 2
 سعل من خأل هذا الجز  لمحاولة معرفة خ ر كل اعد من خاعاد الخداع التسويقي علـل قـرار الئـرا  كـل  

 علل حدة. 
لــل عوالتــي تـنص علـل و ــود خ ـر إت دلالـة يحصــائية لبعـد الخـداع فــي المنـتص أ. الفرضــية الفرعيــة الأولــى :   

 . القرارات الئرائية للمستهلل
 

لا لو ـد خ ـر إو دلالـة يحصـائية  للخـداع فـي المنـتص علـل القـرارات الئـرائية   (: H0الفرضية الصفرية )  ⬧
 . ( (α≤ 0.05عند مستوى الدلالة   للمستهلل

ــة )  ⬧ ــية البديلـ لو ـــد خ ـــر إو دلالـــة يحصـــائية  للخـــداع فـــي المنـــتص علـــل القـــرارات الئـــرائية  (: H1الفرضـ
 . ( (α≤ 0.05عند مستوى الدلالة   للمستهلل

 

ص علــل القــرارات الئــرائية ولإ بــات صــحة الفرضــية خعــأل مــن عــدمها و معرفــة خ ــر ممارســات الخــداع فــي المنــت
 كما هو موضح في الجدول التالي:   الخطي البسيا  سنعتمد علل خسلوة الا حدار      مستهل ي ولاية ميلةل

 

 ( : نتائج الانحدار الخطي البسيط لأثر الخداع في المنتج 15 -2الجدول رقم) 
 

 

المتيير  
 المستقل 

معامل  
 الانحدار 

Bêta  قيمةt 
مستوى 

 Sig المعنوية
معامل  

 R²التحديد 

معامل  
الارتباي  

R 
 fقيمة 

مستوى 
 المعنوية
Sig 

 0.000 19.166  3.375 الثابت 
في الخداع  0.000 16.821 0.346 0.119

 0.000 3.828 0.346 0.189 المنتج 

 SPSSإعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات  المصدر:من
 

 
 

ــدول خعـــأل   ــرا   مـــن الجـ ــرار الئـ ــتص فـــي قـ ــداع فـــي المنـ ــائية للخـ ــإ ير إت دلالـــة يحصـ ــاك عأقـــة تـ ــح خن هنـ لتاـ
ــل الارتبـــــاط  ــغ معامـــ ــل  يإ بلـــ ــال مستحاـــــرات التجميـــ ــي مجـــ ـــمة )  Rللمســـــتهلل فـــ ــتوى 0.346قيـــــ ــد مســـ ( عنـــ

 R²المتضيريــــــن  خمـا معامـل التحدلـــــــــــدوهو ما لدل علل و ود عأقة ارتباط طردية بـين (،  (α≤ 0.05معنويــــــــــــة
ـــه ) 0.119فقــد بلــغ )  ـــع( مــن ال%11.9( خت مــا  سبتــــ ـــر التابــــــــــــ ـــاصلة فــي المتضيــــــــ ـــرات الحــــ )قــرار الئــرا (  تضيــ
يـــرات تر ـــع ( مـــن التض%88.1(  بينمـــا ) فـــي المنـــتصتضيـــــــرات الحاصـــلة فـــي المتضيـــر المســـتقل) الخــداع تفســر اال

ـــر )  (  وهــذا مــا يعنــي خن زيــادة 0.189( قيمــة ) βلعوامــل خخــرى لــم تــذكر فــي النمــوإج  كمــا بلضــ  در ــة التإ يـ
(  %18.9امقـدار )  لـؤدت يلـل زيـادة فـي مسـتوى قـرار الئـرا  فـي المنـتصبدر ة واحدة في مستوى تقييم الخـداع 

ــي  ــإ ير قيمتـــــــــ ــة هـــــــــــذا التـــــــــ ـــن 16.821 19.166المحســـــــــــوبتين )  Tو Fويؤكـــــــــــد معنويـــــــــ ــا دالتيـــــــــــــ ( و همـــــــــ
 (. (α≤ 0.05مستوى الدلالة المعتمدة  عند (Sig=0.000)يحصائيا
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 كما للي:  الفرعية الأوللو يمكن كتااة معادلة الا حدار الخطي البسيا للفرضية  
 

Y=3.375+0.189 X1+εi 
εi +الئرائي  القرار=3.375+0.189( المنتص  في )الخداع 

 
 

 تسعير ال ( : نتائج الانحدار الخطي البسيط لأثر الخداع في16 -2الجدول رقم) 
 

 

المتيير  
 المستقل 

معامل  
 الانحدار 

Bêta  قيمةt 
مستوى 

 Sig المعنوية

معامل  
التحديد  

R² 

معامل  
الارتباي  

R 
 fقيمة 

مستوى 
 Sig المعنوية

 0.000 22.568  3.444 الثابت 
في الخداع  0.000 15.937 0.359 0.129

 0.000 3.992 0.359 0.166 التسعير 
 

 SPSSإعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات  المصدر:من

 
 

فـــي قـــرار الئـــرا   التســعيرلتاــح خن هنـــاك عأقـــة تـــإ ير إت دلالــة يحصـــائية للخـــداع فـــي  مــن الجـــدول خعـــأل  
ــل الارتبـــــاط  ــغ معامـــ ــل  يإ بلـــ ــال مستحاـــــرات التجميـــ ــي مجـــ ـــمة )  Rللمســـــتهلل فـــ ــتوى 0.359قيـــــ ــد مســـ ( عنـــ

 R²وهو ما لدل علل و ود عأقة ارتباط طردية بـين المتضيريــــــن  خمـا معامـل التحدلـــــــــــد(،  (α≤ 0.05معنويــــــــــــة
)قـرار الئــرا ( تفســر المتضيــر التــااع تضيــــرات الحـــــــاصلة فـي ( مــن ال%12.9 سبتـــــــه ) ( خت مـا 0.129فقـد بلــغ ) 

( مــن التضيـرات تر ــع لعوامــل %87.1(  بينمـا ) التســعيرتضيـــــرات الحاصــلة فـي المتضيــر المسـتقل) الخــداع فـي اال
(  وهــذا مــا يعنــي خن زيــادة بدر ــة 0.166( قيمــة ) βخخــرى لــم تــذكر فــي النمــوإج  كمــا بلضــ  در ــة التإ يــــر ) 

   ( %16.6امقدار )   رار الئرا ـــــــــلؤدت يلل زيادة في مستوى ق  رــــــالتسعيواحدة في مستوى تقييم الخداع في 
ـــويؤكـــــــد معنوي ــذا التإ يـــــــــــــــ ـــة هـــــ ــي ــــــــــــــــ ـــالمحسوبتي Tو Fر قيمتـــــ ــا 15.937 22.568ن ) ــــــ ـــن ( وهمـــــ دالتيــــــــــــــــــــــــ

 اــــــــــيحصائي
 (Sig =0.000عند مستوى الدلالة المعتمدة ) α≤ 0.05).) 

 
 

 كما للي:   الفرعية الاا يةو يمكن كتااة معادلة الا حدار الخطي البسيا للفرضية  
 

Y=3.444+0.166 X2+εi 
εi +الئرائي  القرار=3.444+0.166( التسعير في )الخداع 
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 ( : نتائج الانحدار الخطي البسيط لأثر الخداع في التوزيع 17 -2الجدول رقم) 
 

 

المتيير  
 المستقل 

معامل  
 tقيمة  Bêta الانحدار 

مستوى 
 Sig المعنوية

معامل  
التحديد  

R² 

معامل  
الارتباي  

R 
 fقيمة 

مستوى 
 Sigالمعنوية

 0.000 20.597  3.475 الثابت 
في الخداع  0.001 11.520 0.310 0.096

 التوزيع  
0.177 0.310 3.394 0.001 

 

 SPSSإعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات  المصدر:من
 

 

فـــي قـــرار الئـــرا   التوزيـــعمـــن الجـــدول خعـــأل  لتاـــح خن هنـــاك عأقـــة تـــإ ير إت دلالـــة يحصـــائية للخـــداع فـــي 
ــل الارتبـــــاط  ــغ معامـــ ــل  يإ بلـــ ــال مستحاـــــرات التجميـــ ــي مجـــ ـــمة )  Rللمســـــتهلل فـــ ــتوى 0.310قيـــــ ــد مســـ ( عنـــ

 R²المتضيريــــــن  خمـا معامـل التحدلـــــــــــدوهو ما لدل علل و ود عأقة ارتباط طردية بـين (،  (α≤ 0.05معنويــــــــــــة
)قـــرار الئـــرا (  تضيــــــرات الحــــــــاصلة فـــي المتضيــــــــــــر التابــــــــــــــــع( مـــن ال%9.6( خت مـــا  سبتــــــــه ) 0.096فقـــد بلـــغ ) 
يــرات تر ــع ( مــن التض%90.4تضيــــــرات الحاصــلة فــي المتضيــر المســتقل) الخــداع فــي التوزيــع(  بينمــا ) تفســر اال

ـــر )  (  وهــذا مــا يعنــي خن زيــادة 0.177( قيمــة ) βلعوامــل خخــرى لــم تــذكر فــي النمــوإج  كمــا بلضــ  در ــة التإ يـ
(  %17.7لـؤدت يلـل زيـادة فـي مسـتوى قـرار الئـرا  امقـدار )  التوزيعبدر ة واحدة في مستوى تقييم الخداع في 

ــي  ــإ ير قيمتـــــــــ ــة هـــــــــــذا التـــــــــ ـــن11.520 20.597المحســـــــــــوبتين )  Tو Fويؤكـــــــــــد معنويـــــــــ ــا دالتيـــــــــــــ  ( و همـــــــــ
 (. (α≤ 0.05مستوى الدلالة المعتمدة  عند (Sig=0.000)يحصائيا

 

 كما للي:   الفرعية الاالاةو يمكن كتااة معادلة الا حدار الخطي البسيا للفرضية  
 
 

Y=3.475+0.177 X3+εi 
εi +الئرائي  القرار=3.475+0.177( التوزيع  في )الخداع 
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 الترويج  ( : نتائج الانحدار الخطي البسيط لأثر الخداع في 18-2الجدول رقم) 
 

 

المتيير  
 المستقل 

معامل  
 الانحدار 

Bêta  قيمةt 
مستوى 

 Sig المعنوية
معامل  

 R²التحديد 

معامل  
الارتباي  

R 
 fقيمة 

مستوى 
 Sig المعنوية

 0.000 19.794  3.420 الثابت 
في الخداع  0.000 13.212 0.330 0.109

 الترويج 
0.167 0.330 3.635 0.000 

 SPSSالمصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على مخرجات 

 
مـــن الجـــدول خعـــأل  لتاـــح خن هنـــاك عأقـــة تـــإ ير إت دلالـــة يحصـــائية للخـــداع فـــي التـــرويص فـــي قـــرار الئـــرا  

ــل الارتبـــــاط  ــغ معامـــ ــل  يإ بلـــ ــال مستحاـــــرات التجميـــ ــي مجـــ ـــمة )  Rللمســـــتهلل فـــ ــتوى 0.330قيـــــ ــد مســـ ( عنـــ
 R²المتضيريــــــن  خمـا معامـل التحدلـــــــــــدوهو ما لدل علل و ود عأقة ارتباط طردية بـين (،  (α≤ 0.05معنويــــــــــــة

ـــه ) 0.109فقــد بلــغ )  ـــع( مــن ال%10.9( خت مــا  سبتــــ ـــر التابــــــــــــ ـــاصلة فــي المتضيــــــــ ـــرات الحــــ )قــرار الئــرا (  تضيــ
ـــرات الحاصــلة فــي المتضيــر المســتقل) الخــداع فــي التــرويص(  بينمــا ) تفســر اال التضيــرات تر ــع ( مــن %89.1تضيـــ

ـــر )  (  وهــذا مــا يعنــي خن زيــادة 0.167( قيمــة ) βلعوامــل خخــرى لــم تــذكر فــي النمــوإج  كمــا بلضــ  در ــة التإ يـ
(  %16.7لؤدت يلل زيـادة فـي مسـتوى قـرار الئـرا  امقـدار )  الترويصبدر ة واحدة في مستوى تقييم الخداع في 

( و همــــــا دالتيـــــــــــن يحصــــــائيا 13.212 19.794المحســــــوبتين )  Tو Fويؤكــــــد معنويــــــة هــــــذا التــــــإ ير قيمتــــــي 
(Sig=0.000) مستوى الدلالة المعتمدة عندα≤ 0.05) .) 

 
 

 كما للي:   او يمكن كتااة معادلة الا حدار الخطي البسيا للفرضية  
 
 

Y=3.420+0.167 X4+εi 
εi +الئرائي  القرار=0.167+3.420الترويص(  في )الخداع 
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 و مقارنتها مع الدراسات السابقة مناقشة النتائج. 3.3.2
ســـنقوم فــي هـــذا المطلـــب امناقئــة النتـــائص التـــي تـــم  اعــد الا تهـــا  مـــن اختبــار الفرضـــيات فـــي المطلــب الســـابق  

 التوصل يليها . 
 

 

يمكــن تفســـير إلـــل اـــإن لـــدى و  الئـــرائية للمســـتهلل  لو ــد خ ـــر لممارســـات الخـــداع التســويقي علـــل القـــرارات  ⬧
وبمجــرد ادتئــافهم لــه  معرفــة االخــداع التســويقي الممــار س فــي مستحاــرات التجميــل   مســتهل ي ولايــة ميلــة

لـيس إلـل فحسـب بـل ويتحـد ون عـن  يلل المنتجات المنافسة له   ن لتوقفون عن شرا  إلل المنتص ويتو هو 
ما قد يسـبب ترا عـا فـي مبيعـات تلـل المؤسسـة علـل  ال لمة المنطوقة  تجربتهم السي ة لمعارفهم من خأل 

 المدى البعيد. 
( الـذت و ـد خن الخـداع الـذت يمارسـه مسـوقو الهواتـف النقالـة 2018 و تتفق هذل النتيجة مع دراسة)تبوة  

  لــــؤ ر علــــل القــــرار الئــــرائي للمســــتهلل الجزائــــرت  وكــــذلل دراســــة)نريب فــــي عناصــــر المــــزيص التســــويقي
الذت خ بت  و ود عأقة ارتباط وخ ر معنوت بين خاعـاد الخـداع التسـويقي وسـلوك المسـتهلل. بينمـا   ( 2018

ــي ــة)مالدت وفرحـ ــع دراسـ ــ  مـ ــذ2016  اختلفـ ــة  ان( اللـ ــين  قافـ ــوت بـ ــاط معنـ ــود ارتبـ ــدم و ـ ــل عـ ــأ يلـ توصـ
االخــداع التســويقي. ويمكــن ير ــاع هــذا و ــود فجــوة بــين وعــي مســتهلل مدلنــة الأنــواط  الاســتهأك والــوعي

 امخاطر الخداع التسويقي و  قافته الاستهأدية. 
 

 

وهـذا يعنـي خن المسـتهل ين لـدلهم  و ود خ ر للخداع في منتص مستحارات التجميل علل القـرارات الئـرائية   ⬧
فتفئـيه اكاـرة فـي الأسـوا   عـل عمليـة  مستحاـرات التجميـل  معرفة للخداع التسويقي الممارس فـي منـتص 

 ات  ــــــــــــفيتأعب االعأم  فلم لترك المسو  خت  ز  من خ زا  المنتص يلا واستضله لصالحه    ادتئافه سهلة  
وزن المنـــتص المكتـــوة  المعلومـــات المتوا ـــدة علـــل الضـــأف كتـــاريخ  هايـــة الصـــأحية   والأســـما  التجاريـــة  

احيـــ  يقـــوم بتقليـــل حجمهـــا لأ هـــا ت ـــون إات ت لفـــة  الـــة  ومـــنهم مـــن لتأعـــب االمـــادة الفعَّ  ف  علـــل الضـــأ
ف ـل هـذل الممارسـات تـؤ ر بـدر ات متفاوتـة  وزيادة في حجم المادة المسـاعدة التـي هـي خقـل ت لفـة    عالية  
 مستهل ين وقراراتهم الئرائية. العلل  

 ( 2018و) ولـد خحمـد و زيرمـي   ( 2018كـل مـن دراسـة )تبـوة   يليه وتتفق هذل النتيــــجة مع ما توصل 
يلـل  لوااالرنم من الاختأف في طبيــــعة المنتــــــص و المجتمـع و الفتـرة التـي خ ريـ  فيهـا الدراسـة  فقـد توصـ

 خن الخداع الذت يُمارسه المسو  في منتص لؤ ر علل القرارات الئرائية للمستهلل الجزائرت.    
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 هـو خداــر الأاعــاد تــإ يرا و تفســيرا مقار ـة االأاعــاد الأخرى)الخــداع فــي المنــتص   الخــداع فــي التســعير تبـين خن ⬧
لمستحاـرات   مـن قـرارات الئـرا %12.9احيـ  يُضيـر مـا  سـبته  الخـداع فـي التـرويص(  الخداع في التوزيع  

فالمســتهلل قبــل قيامـه االئــرا  نالبـا مــا ت ـون لديــه معرفــة  فالســعر لـه خهميــة كبيـرة   التجميـل لأفــراد العينـة  
 .يلخ  . الإعأ ــات.  خســعار الســلع المنافســة    ســبية حــول الســعر إلــل المنــتص يكســبها مــن تجاربــه الســااقة  

ذا وخت نــش خوتاــليل يحــدث لــه فــي هــ   والســعر المقتــرحولمــا لريــد الئــرا  فهــو يقــارن بــين الســعر المتوقــع 
وتتفــق  االتــالي يمتنــع عــن الئــرا  و لتو ــه يلــل الســلع المنافســة.    القــرار الئــرائيالعنصــر يقابلــه تضيــر فــي 

 (. 2018( و )نريب   2018هذل النتيجة مع دراسة كل من )تبوة   
 

 

ويمكـن تفسـير إلـل   مستحاـرات التجميـل علـل القـرارات الئـرائية للمسـتهل ينخـداع فـي التوزيـع و ود خ ر لل ⬧
اطريقــة خو فــي شــروط  كتخــزين الســلعة اــإن للمســتهلل معرفــة االخــداع الممــارس فــي مستحاــرات التجميــل  

فبمجـــرد ادتئـــافهم لهـــذل  كلهـــا   خو عـــرض الســـلع المقلـــدة مـــع الأصـــلية لإلهـــامهم خ هـــا خصـــلية نيـــر مناســـبة  
ـــالممارس ـــرارهم الئــرائي وإلــل االامتنــــــات لتضيــر قـــ ـــجة مـــــــه  هــذل النتيـــــتئابو  اع عــن الئــرا . ـــــ ة ــــــــــــــــع دراسـ

حيـ  كا ـ   الذت توصل يلل و ود الخداع التسويقي اكافة عناصـرل  ول ـن بنسـب مختلفـة    ( 2019خليل   ) 
 الترويص  وخخيرا المنتص.    خعلل  سبة في التوزيع ومن  م السعر  

 
 
 

و يمكـن تفسـير إلـل  القـرارات الئـرائية للمسـتهل ين  و ود خ ر للخداع في تـرويص مستحاـرات التجميـل علـل  ⬧
لـيس احا ـة  من خأل ترويص منتجات نير ضرورية اطر  ترويجية تـدفع المسـتهلل يلـل شـرا  المنـتص وهـو

مــن خــأل  علهــم لا  ســلوكياتهمفهــي تضيــر مــن  الإعأ ــات الماــللة وال اإاــة علــل ســلوك المســتهلل   يليــه  
   (Nuseir, 2018)كمـا خ هـا تتما ـل مـع  تـائص كـل مـن لاقـون اـإت  ـوع مـن الإعأ ـات حتـل الحقيقـي منهـا. 

توصــأ يلــل و ــود خ ــر للإعأ ــات الماــللة وال اإاــة علــل ســلوك المســتهلل   اناللــذ(Nashid, 2017)و
 عأ ات حتل الحقيقي منها.  فهي تضير من سلوكياتهم من خأل  علهم لا لاقون اإت  وع من الإ
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 خلاصة الفصل: 
 

حاولنــا مــن خــأل هــذا الفصــل معرفــة خ ــر الخــداع التســويقي الممــار س فــي مستحاــرات التجميــل علــل القــرارات 
الدراســة قســـمنا الفصــل يلــل  ـــأث الئــرائية لمســتهل ين.ومن خ ــل تحقيـــق هــذا الهــدف و الإ ااـــة عــن يشــكالية 

ــوإج  مباحــــ    ــي للدراســــة الميدا يــــة مــــن خــــأل وضــــع النمــ ــا فــــي المبحــــ  الأول الإطــــار المنهجــ حيــــ  تناولنــ
والتـي  التعـرف علـل مجتمـع الدراسـة و الأداة المسـتخدمة لجمـع البيا ـات الأوليـة   الافتراضي و تحدلـد متضيراتـه  

ان الـورقي ـــــة االاستبيـــــــاالاستعا  فـرد   110ة قـدرت بــــ ـــــــــــــــان تـم عرضـها علـل عينـــــــــارة استبيـــــــــتمال  في استم
والال ترو ــي  ومــن خ ــل التإدــد مــن هــذل الأداة) الاســتبا ة( قمنــا اقيــاس مــدى صــدقها مــن خــأل عرضــها علــل 

 . معامل آلفادرو باخ و  باتها ااستخدام  صد  الاتسا  الداخلي والصد  البنائي    محكمين  
 

ــل    ــيوديمضرافي اعـــد إلـ ــائص المعلومـــات السوسـ ــل  تـ ــا اعـــرض و تحليـ ــان قمنـ ــي كـ ــة التـ ــادية لأفـــراد العينـ ة والاقتصـ
دج  و كــذا  تــائص موقــف خفــراد  18000 ــامعي و دخــل خقــل مــن  الدراســيمعظمهــا شــباة عــزاة إوت مســتوى 

 االت رارات والنسب الم وية.   ةاالاستعا وإلل    العينة من الخداع في مستحارات التجميل  
 

الخــداع فــي   اعــادل الأربعــة )الخــداع فــي المنــتصومــن  ــم حللنــا يحصــائيا عبــارات الاســتبيان للمتضيــر المســتقل اإ
الخــداع فـي التـرويص( لمعرفــة مـدى درايــة خفـراد العينـة االخــداع التسـويقي الممــارس  الخـداع فــي التوزيـع   التسـعير  

 . وكذا المتضير التااع المتمال في قرار الئرا   التجميل  في مستحارات  
 

اختبر ـا فرضـيات الدراسـة التـي خ بتنـا مـن خألهـا صـحة الفرضـية الرئيسـية التـي  و في المبح  الاال  والأخير  
 وصـحة الفرضـيات الفرعيـة     لمسـتهل ي ولايـة ميلـةا   ص  علل و ود خ ر للخداع التسـويقي علـل قـرارات الئـر 

 . ةٍ خ ر ل ل اعد من خاعاد الخداع التسويقي علل قرار الئرا  كل علل حدخت و ود 
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 خاتمة 
 

 

خدت التطـورات الت نولو يـة والاقتصـادية التـي شــهدها العـالم يلـل تحقيـق منـافع عــدة  فقـد سـاهم  فـي رفــع  
ا تئـرت معهـا ممارسـات تسـويقية  يلا خ ه و في  فس الوق    معدلات الإ تاج و تنوعه و تحسين  ما المعيئة  

 ليس يلا و من بين هذل الممارسات ما يسمل االخداع التسويقي.   نير مرنوبة الهدف منها الربح السريع  
 

وفي الأسوا  الجزائرية  تنام  هذل الظاهرة ائكل كبير و خصـبح  تهـدد اقتصـاد الـبأد و تعيـق  هـود التنميـة 
ومن بين خسباة إلـل  قـص الرقااـة مـن  رر  االمستهلل من  هة خخرى للمن  هة  وتعرض صحة و سأمة 

 قِّبل الجهات المختصة و  ئع المنتجين و المسوقين. 
 

  ا ت هذل الدراسـة لمعرفـة خ ـر ممارسـات الخـداع التسـويقي علـل القـرارات الئـرائية للمسـتهلل   بنا ع علل إلل   
حيـــ  تطرقنـــا لأهـــم  الأول منهـــا للأدبيـــات النظريـــة للدراســـة  وتناولنـــا الموضـــوع مـــن خـــأل فصـــلين  خصصـــنا 

الجا ـب النظــرت علــل وفصــل  ـانٍ عملنــا فيــه علـل يســقاط  المفـاهيم المتعلقــة االخـداع التســويقي والقــرار الئـرائي  
 فرد.  110خرض الواقع  فقمنا بدراسة عينة من مستهل ي مستحارات التجميل في ولاية ميلة قدرت بــ

 

 ة :نتائج الدراس .1
توصـلنا يلـل عـدة  تـائص يمكـن ي مالهـا فيمـا  لهـذل الدراسـة فـي شـقيها النظـرت والميـدا ي   من خـأل استعراضـنا

 للي : 
 

 خسفر الجا ب النظرت عن مجموعة من النتائص تمال  فيما للي:  النتائج النظرية:  -أ
 

تنتهجهـا اعـض الأعمـال اضيـة يعد الخداع التسويقي شكأ من خشكال الممارسات نير الأخأقيـة التـي  
 ؛ المستهلل الذت يعتبر لب العملية التسويقيةدون الأخذ اعين الاعتبار    تعظيم ربحها  

 الخـداع فـي التسـعير الخداع في المنتص   يُمارس المسو ِّ  الخداع علل خو ه عدة من المزيص التسويقي   
 والخداع في التوزيع  والخداع في الترويص؛ 

 والفساد؛   التمويه    كالإخفا     ليب المستخدمة في ممارسات الخداع التسويقي  هناك العدلد من الأسا 
ــة    ــة الئـــــعور االحا ــ ــة مراحل)مرحلــ ــرار الئـــــرا  اخمســ ــاإل قــ ــتهلل عنـــــد اتخــ ــر المســ ــ  عـــــن  ي مــ البحــ

وقــد تختلــف هــذل المراحــل مــن  اتخــاإ قــرار الئــرا   التقيــيم مـا اعــد الئــرا (   تقيــيم البــدائل   المعلومـات  
 قا لطبيعته و در ة خو الارورة له؛ منتص وخر طب

 ؛ حقو  المستهلل مكفولة في التئريعات الدولية 
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 من خأل الدراسة الميدا ية توصلنا يلل النتائص التالية: النتائج الميدانية:  -ب
 

   خخــرى ائــرا  مستحاــرات التجميــل مــن المتــا ر خداــر مــن خمــادن بيــع  يقومــون نالبيــة خفــراد العينــة  
 ؛ ل ارة متا ر مستحارات التجميل في الولاية

 ؛ مستهل ي ولاية ميلة علل دراية االخداع التسويقي الممارس في مستحارات التجميل 
درالـتهم ووعـيهم اـالرنم مـن  حوالي خدار من  صف العينة تعرضوا للخداع فـي مستحاـرات التجميـل   

واســـتخدام المســـوقين  إلـــل يلـــل تفئـــي الخـــداع فـــي الأســـوا  ائـــكل كبيـــر   خر عنـــاو  بهـــذل الممارســـات  
 ؛ خساليب خداع متطورة ومتنوعة

ــادة شـــــرا  مستحاـــــرات التجميـــــل %32.73ف ـــــة قليلـــــة مـــــن خفـــــراد العينـــــة )     ( علـــــل اســـــتعداد لإعـــ
خو  قـص  اسـبب ضـعف قـدرتهم الئـرائية  هذا ما خر عنال يلـل عـدم و ـود خيـار آخـر لهـم   المضئوشة  

 خو عدم توفر السلعة الأصلية؛ 
يإ خن معظمهــم لا يقــدموا شــكوى  و ــود  قافــة اســتهأدية محــدودة لأفــراد العينــة فيمــا يخــص حقــوقهم   

 ؛ للجهات المعنية اعد تعرضهم للخداع
ــة   ــة ميلـ ــتهل ي ولايـ ــون نالبيـــة مسـ ــل  يقومـ ــون تلـ ــارفهم و يقطعـ ــع معـ ــي ة مـ ــاربهم السـ ــدث عـــن تجـ االتحـ

 العأمة التجارية كردة فعل. 
 

 :   النتائص كمالليف ا   اختبار الفرضيات خما فيما يخص   
 

تسـويقي فـي مستحاـرات لممارسـات الخـداع ال خ ـر  القائلـة اإ ـه لو ـدالرئيســية  إثبات صحة الفرضــية   
 .  α(≤ 0.05)عند مستوى دلالة الإحصائية    لمستهل ي ولاية ميلة     قرارات الئراالتجميل علل 

القائلة اإن ل ـل اعـد مـن خاعـاد الخـداع التسـويقي )الخـداع فـي المنـتص  إثبات صحة الفرضيات الفرعية  
الخـداع فــي التســعير  الخــداع فــي التوزيــع  الخــداع فــي التــرويص( لــه خ ــر علــل قــرار شــرا  مستحاــرات 

 . α(≤ 0.05)التجميل عند مستوى دلالة يحصائية  
ــية   ــات الفرضـ تـــإ يرا فـــي القـــرارات الئـــرائية لمستحاـــرات نَّ التســـعير هـــو خداـــر العناصـــر خالقائلـــة إثبـ

يإ تبــين خ ــه خداــر الأاعــاد تــإ يرا و تفســيرا مقار ــة  التجميــل المضئوشــة مــن قِّبــل مســتهل ي ولايــة ميلــة  
 . ئيةقرارات الئراال( من %13) يقارةما    يفسراحي     الترويص(    التوزيع    االأاعاد الأخرى)المنتص  
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ارتإلنا خن  قدم اعض الاقتراحات التي يمكن خن   في ضو  النتائص التي توصلنا يليها   الدراسة :اقتراحات .2
 تساعد في التقليل من هذل الظاهرة:

 

 عملية الئرا  لمختلف المنتجات ولاسيما الحساسة؛ تعريف المستهل ين احقوقهم فيما يخص  
 المتا ر المئكوك فيها؛ سوا  الئعبية و  عدم اقتنا  مستحارات التجميل من الأ 
 مقار ة المنتص المراد شرائه مع المنتجـات المنافسـة المو ـودة فـي السـو   قبل اقتنا  المنتص لابد من  

 وإلل من حي  السعر النوعية وخاصة البيا ات؛ 
 اـالتعويض   المطالبـةفـي حالـة ادتئـاف خ ـه مضئـوش و لصاحبه يجب عدم التردد في ير اع المنتص  

 من حقو  المستهلل؛ وإلل كو ه حق 
ــيا     ــذل  و فـــي  فـــس السـ ــل هـ ــن ماـ ــدم التضاضـــي عـ ــداع وعـ ــة التعـــرض للخـ ــغ فـــي حالـ ــرورة التبليـ ضـ

 ؛ 1020الممارسات سوا  علل مستوى مدلرية التجارة االاتصال علل الرقم الأخار 
  ماــل كمــاهو مو ــود فــي دول خخــرى  تطويرتطبيقــات ت ئــف يإا كا ــ  الســلعة خصــلية خومضئوشــة   

 ؛ "QRتقنية "
 توعية المنتِّص والمروج والبائع امدى خطورة الضش والتأعب والخداع في مستحارات التجميل؛  
اإســمائها وعأماتهـــا  الســلع المضئوشـــة قائمــة  ئـــررفــع مســتوى الـــوعي لــدى المســتهلل مـــن خــأل  

 ؛ الا تماعيفي مواقع التواصل    التجارية
 مستحارات التجميل؛ فرض رقااة علل النوعية لقمع الضش في  قاط بيع   
كفـرض نرامـات ماليـة معتبـرة  والبـائعين   مطالبة الجهات المعنيـة بتطبيـق قـوا ين ردعيـة للمسـوقين   

 . كي يمتنعوا عن هذل الممارسات مع ي ذار اضلق المحل  ل ل مخالف  
 

 : الدراسةآفاق .3
 يمكن خن  قترح اعض المواضيع التي يمكن تناولها مستقبأ : و في الأخير 

 

 خ ر الخداع التسويقي علل الصورة الذهنية؛ 
دور الخداع التسويقي في التإ ير علل الحصة السوقية: دراسة تطبيقية مقار ة بين المستئفيات   

 الحكومية و الخاصة؛
 ؛خ ر الخداع التسويقي علل تحول العمأ : دراسة تطبيقية علل عمأ  القطاع الفندقي 
 منطوقة.خ ر الخداع التسويقي علل ال لمة ال 
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 قائمة المراجع
 

 المراجع باللية العربية:  1
 

 

 الكتب❖
 

" )الإصـدار الطبعـة الأولـل( الجزائـر : دار هومـا "البعد الأخلاقي فــي التســويق( 2015ييمان ميدون. )  .1
 . 183للطباعة و النئر و التوزيع.  

عمــان  الأردن: دار  اســـتراتيجية التســـويق مـــدخل كمـــي "( 1998 اســم الصــميدعي  و قاســم لوســف )  .2
 حامد للنئر. 

سـعدون حمــود خايــر الربيعــاوت  حسـين وليــد حســين عبــاس  ســارة علـي ســعيد العمــارت  و وســما  علــي  .3
الأردن: دار نيـدا  للنئـر  ". "إدارة التسويق أســس و مفــاهيم معاصــرة( 2015عبد الحسين الزبيـدت. ) 

 و التوزيع. 

القـاهرة  مصــر: دار  " )طبعـة الأولـل(. "حمايــة المســتهلك فــي اقتصــاد الســوق ( 1994) شـريف لطفـي.  .4
 الئرو . 

 مكتبة عين الئمس الطبعة الاامنة القاهرة. "التسويق الفعال "( 2010طلع  خحمد عبد الحميد )  .5

الإحصاء بلا معاناة: المفاهيم مع التطبيقات باستخدام  ( " 2005)  فهمي محمد شامل بهاد الدلن .6
 . القاهرة: معهد الإدارة العامة 1ج" SPSS برنامج

) الإصــدار الطبعــة "التســويق فــي الإســلام" ( 2009محمــد طــاهر  صــير  و حســين محمــد يســماعيل )  .7
 . 62     العربية( عمان الأردن:دار اليازورت العلمية للنئر و التوزيع

ــار)  .8 ــد خبـــــو  صـــ المراحــــــل و منهجيــــــة البحــــــث العلمــــــي، القواعــــــد و ("1999محمـــــد عبيـــــدات  محمـــ
الاا ية  دار وائل للنئر و التوزيع. التطبـيـــــــــــــقات"  طبعة 

" دار المحمديـة "العلامة التجارية : مدخل أساسي تسويقي ( 2008  و مصطفل ساحي ) معراجهوارت   .9

 .  العامة

 

 



 
 

 

63 

 قائمة المراجع
 

 الجامعية: رسائل و الأطروحاتال ❖
 

بــل المؤسســات ( 2014ييمـان  صــاح ) .10 "اتجاهــات المســتهلك نحــو ممارســات الخــداع الإعلانــي مــن ق 
ــة  :المدرســة دلية العلــوم التجاريــة و الماليــة فــي التســويق( ما ســتير) "Ooredooالإقتصادية:دراســة حال

 . العليا للتجارة

ــرار الشــرائي لعمــلاء مواقــع ( 2016ع المجــالي ) .11 " أثــر أبعــاد جــودة الخــدمات الالكترونيــة علــى الق
ــركة  ــة شـــ ــة حالـــ ــة :دراســـ ــارة الالكترونيـــ ــي الأردن VIPMarkaالتجـــ )ما ســـــتير(.يدارة الأعمـــــال "فـــ

 .  الأردن: امعة الئر  الأوسا 

ــالح ) .12 ــن صـ ــرزا  بـ ــد الـ ــة المســـتهلك""أخلاقيـــات التســــويق و أثرهـــا علــــى ســـلو  ( 2014عبـ )خطروحـ
 . دكتورال( قسم العلوم التجارية:  امعة الجزائر

"أثر الخداع التسويقي فــي بنــاء الصــورة الذهنيــة فــي ســوق الخــدمات ( 2011علي محمد الخطيـب ) .13
 )رسالة ما ستير(.يدارة خعمال الأردن: امعة الئر  الأوسا. "الأردنية

تلثيرهــا علــى ســلو  المســتهلك النهــائي : دراســة حالــة "أخلاقيــات التســويق و ( 2016)  لاميـةدحلي. .14
ــتير"مســـــتهلكي المنتوجـــــات اليذائيـــــة الوطنيـــــة لولايـــــةبومرداس ــة تخصــــص  ( )ما ســ ــوم التجاريــ العلــ

 تسويقبومرداس : خمحمد بوقرة. 

ــي ) .15 ــر الزعبـ ــد عمـ " الخــــداع التسويقي:دراســــة ميدانيــــة لاتجاهــــات المســــتهلكين نحــــو ( 2003محمـ
 )رسـالة ما سـتير( كليـة الاقتصـاد و العلـوم الاداريـةفي التسويق في مدينةأربــد"الممارسات اللاأخلاقية  

  امعة اليرموك. الأردن : 

"أثر الخداع التسويقي فــي عناصــر المــزيج التســويقي علــى قــرار الشــراء لــدى (  2018لوسف تبوة ) .16
 .   خمحمد بوقرة  ")دكتورال( )يدارة تسويقية( بومرداس:  امعةالمستهلك: دراسة حالة المستهلكالجزائري 

 العلميةفي المجلات  المقالات  ❖
 
 

"أثـــر الثقافـــة الاســـتهلاكية علـــى وعـــي المســـتهلك بالخـــداع ( 2016آمــال مالــدت  و محمـــد فرحــي ) .17
( الصـفحات 01) 9"مجلـة الواحـات للبحـوث و الدراسـات  التسويقي: حالة المستهلك فــي مدينــة الأغــواي

580-552 . 
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"أهميــة العوامــل المــؤثرة فــي القــرارات الشــرائية للمســتهلك النهــائي للســلع ( 2018. ـورت ) م  حمودت  .18
" )الأداديميـة للدراسـات دراسة ميدانية علىسوق السيارات السياحية في الجزائــر-الاستهلاكية المعمرة  

 . 43-32    ( 20الا تماعية و الإ سا ية/قسم الاقتصادية و القا و ية() 

"آليات حماية المستهلك من مخاطر انتشار ظــاهرة الخــداع ( 2015الربيع عيسا ي  وسفيان معامير ) .19
 (. 19)  مجلة المعارف العدد و اليش التسويقي)حالةالجزائر("

تحليل الدور الوسيط  -"أثر الخداع التسويقي على رضا العملاء ( 2017سامح خحمد فتحي خاطر ) .20
مجلة  تطبيقية علل عمأ  شركات خدمات الهاتف المحمول في مصر( )دراسة للقيمة المدركة للعملاء" 

 . 114-62(  03)   03التجارة و التمويل  
"الممارســات التســويقية اللاأخلاقيــة وأثرهــا علــى القــرارات ( 2018سـهير ولـد خحمـد  و  عيمــة زيرمـي ) .21

مخبـر الدراسـات الإقتصـادية و التنميـة ) "الجزائــر"-دراسة حالــة مجتمــع إســلامي  -الشرائية للمستهلك 
 . 335-215الضربي(  المحلية االجنوة  

"أثــر الخــداع التســويقي فــي تكــوين الصــورة الذهنيــة لــدى الزبــائن فــي ســوق ( 2014طـار  الحــاج ) .22
 . 75-88( الصفحات  01) ( الابت ار و التسويقمجلة  ) "الخدمات المصرفية الفلسطيني 

ــات "المســـــؤولية الاجتماعيـــــة و أخلاقيـــــات التســـــويق" ( 2015عبــــد الناصــــر خــــرت ) .23 )مجلــــة الدراســ
 . 97-106الصفحاتالاقتصادية ال مية( 

24. ( بوكسا ي  القانونية و الاستراتيجية  (  2012عمر لعأوت ورشيد  الحماية  الجزائري بين  "المستهلك 
 . 104-115الصفحات(  01) 14")مجلة القادسية للعلوم الإدارية و الاقتصادية( التسويقية

مجلــة ) ""أثــر الأســعار علــى درجــة حساســية المســتهلك( 2006الفـارس  ســليمان  ومــاخوس  و ديمـة ) .25
 . 28العـــدد  3سلســـلة العلـــوم الإقتصـــادية و القا و ية مجلـــد(  امعـــة تئـــرين للدراســـات و البحـــوث العلمية

 دمئق سوريا. 
القــرار الشــرائي  "أثر شبكة التواصل الإجتماعي علــى عمليــة اتخــاذ( 2015القرشي ط  وال يـالني ت ) .26

-29 2409( 12)مجلــة  امعـــة النجـــاح لأاحــاث العلـــوم الا ســـا ية( )  للمســـتهلك فـــي مدينـــة عمـــان"
2442 . 

"أثـــــر إدرا  ( 2019المســــعود  معتصــــم عقــــاة  معتــــز طلعــــ  محمــــد  الهجــــرس  و عبــــد   علــــي ) .27
لامــة التجاريــة المستهلك للخداع الترويجي الإلكتروني عبرمنصات التواصل الاجتماعي على أمان الع

 .   120-142الصفحات  ( 2)  ع7 مص  ( المجلة الدولية لأقتصاد و الإدارة") و جدارتها
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 قائمة المراجع
 

 العلمية: المؤتمرات ❖
 

ــلع ( 2012مفيــــد خبــــو ز ــــا ) .28 ــى الســ ــطيني علــ ــتهلك الفلســ ــة المســ ــة حمايــ ــابي لجمعيــ ــدور الرقــ " الــ
ــتهلاكية" ــدس الاســــــــ ــادت لجامعـــــــــة القـــــــ ــات المـــــــــؤتمر الاقتصـــــــ ــية المنتجـــــــ المفتوحـــــــــة: حوتعزيز تنافســـــــ

 )فلسطين:رام  (. ةالفلسطيني
" ورقة مقدمة يلـل المـؤتمر الـوطني الأول لمعهـد العلـوم القا و يـة "حماية المستهلك(  2008 بيل عزام ) .29

 )الجزائر:عنااة(. و الإدارية حماية المستهلل في ظل الا فتاح الاقتصادت
 

 الالكترونية: المواقع ❖
 مـــــــــن 13 2020)مقـــــــــالات مهنـــــــــد عبيــــــــدات تـــــــــم الاســـــــــترداد ( 2014خدتـــــــــوبر 24عبيــــــــدات. ) دمهن .30

 /796720160392253 /hptts:/www.facebook.com/796703710393898/posts 
 

 المراجع باللية الأجنبية: 2
 

❖ Dictionary: 
31.Oxford English Dictionary(ed.tanth edition,revised). (2002). Judy Pearsall. 

❖ Books: 
32. Kotler, P. (2003) "Marketing Management" 11th edn,Prentice-Hall 

International Edition, Englewood Cliffs NJ . 

❖ Articles: 
33.Ali A. N. Al Jabouri, SanaaJ.Mohammed(2020) "The impact of marketing 

deception in the e-procurementdecision/exploratory study of students of the 
Business Department at the Faculty of Administration and Economics at 
Iraqi universities" (Journal of TANMIYAT AL-RAFIDAIN) 
Vol.39,No.128,pp129-149.    

34. Joyvice,C,Atemnkeng, J.T &Buwah,N.N (2019)."The Effect of Deceptive 
Marketing Communication on The Brand Equity of Private Higher 
Education Institutions(PHELs)In The Northwest and SouthwestRegions of 
Cameroon". (International Journal of Social and Administrative Sciences) 
04(01),pp 01-13 . 
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 ( : نموذج استبيان الدراسة 01الملحق رقم)

 وزارة التعليم العالي و البحث العلمي
 –ميلة  –مركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف

 كلية العلوم الاقتصادية و العلوم التجارية و علوم التسيير
 شعبة العلوم التجارية
 تخصص : تسويق  

 

 استبيان الدراسة
  تحية طيبة و اعد ...السادةالأفاضل 

رار الئرا    ــــداع التسويقي علل قـــر خداديمي  تح  عنوان " خ ر الخـ ــــيطار است مال متطلبات شهادة ماست   في
  اح هذل الدراسة  ــــــــفي ي ج  ا طباعات مللمستهلل اتجال مستحارات التجميل" و ظرا يلل ما تساهم اه خرائ م و  

الخيار    امــــخم(  ⅹبوضع عأمة)    إمل خن تت رموا االإ ااة عن خس لة هذا الاستبيان اصراحة تامة و خما ة  
بدقة وموضوعية  ي  المناسب   رخيكم  لنا  التامةعل  عكس  السرية  ي ااات ست تنفه  اه من  تدلون  ما  خن  ولن    ما 

والئكر موصول ل م علل حسن تعاو  م و مساهمت م القيــمة في ي را     يستخدم يلا  فيما يخدم البح  العلمي  
 هذل الدراسة.

 شرح المصطلحات:
التسويقي:   المسو ِّ الخداع  قبل  تسويقية خاط ة من  عنها تاليل  ممارسات  لترتب  ياعادل عن    الزبون     خت  

الهدف   صحيحة  ونير  كاإاة  امعلومات  تزويدل  خأل  من  ل  الحقيقة  حو  خاط ة  ا طباعات  ت وين  منها 
 المنتجات خوخت  شي  لرتبا بها.

مستحارات   يقصدالمسوّق)المسوقين(:  تسويق  اعملية  يقوم  شخص  خت   المُنتِّص   التجميل    اه  يكون    وقد 
 المو زع.خو  المروج  البائع  

نسول     العطور   مال: مكياج العيون والو ه    هي كل  المواد التي تستعمل في التزيين  مستحضرات التجميل:  
 كريمات للعناية االئعر والبئرة ونيرها. الئعروصبضة الئعر 

البيع:   العمأ   رجل  مع  المباشر  اتصاله  خأل  من  البيعية  الأ ئطة  و  المهام  يمارس  الذت  الئخص  هو 
 ين خو المرتقبين.الحالي

 

 
 تحت إشـــــــراف :                                                            من إعداد الطالبة : 

 الدكتور هبول محمد -بوالصوف خديجة                                                   -
 زعباط فاطمة  -       
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 المعلومات السوسيوديميرافية و الاقتصادية المحور الأوّل : 
 

 . الجنس : 1
 

 ذكر                                        أنثى                                    
 

 السن :.2
 

 سنة40-سنة31سنة                                            30 –سنة  18         
 سنة                      60أكثر من                                      سنة      60 –سنة  41

 
 :  المستوى الدراسي.3
 

 ثانوي                       متوسط فلقل                                        
 ما بعد التدرج)ماجستير،دكتوراخ(                     جامعي )ليسانس،ماستر(                         

 
 الحالة الاجتماعية : .4

 

 )ة(متزوج                                                                 )ة(عازب       
 )ة(أرمل                                                                 )ة( مطلق     

 
 الدخل :.5

 
 وأقل  54000.00                وأقل           36000.00                    18000.00أقل من  
 90000.00وأقل                      أكثر من  72000.00     

 
 

 المحور الثاني : واقع الخداع التسويقي في مستحضرات التجميل 
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 الرقم 
 

غير موافق   العبارة 
 بشدّة

غير  
 موافق 

موافق  موافق  محايد
 بشدّة

 الخداع في منتج مستحضرات التجميل 

يقوم اعض المسوقين بتحريف خو ي را  تعدلل طفيف علل   01
 خحرف العأمة الأصلية)تقليد العأمة(

     

خشعر خحيا ا خ ني ختعرض يلل الخداع التسويقي خ نا  شرائي   02
 لبعض مستحارات التجميل. 

     

المادة الفعا لة لمستحار التجميل  يقوم اعض المسوقين اخلا  03
 امادة خخرى زهيدة الامن. 

     

يقوم اعض المسوقين بتضيير شكل عبوة مستحار التجميل خو  04
 نأفه مدعين خ  ه تم تطويرل.

     

المعلومات التي ت ون علل نأف اعض مستحارات التجميل   05
 نير كافية.

     

مزايا اعض مستحارات  لبالغ اعض المسوقين في عرض  06
 التجميل اضض النظر عن  ودتها. 

     

المعلومات المتوا دة علل نأف اعض مستحارات التجميل   07
 نير واضحة. 

     

عدم وضوح تاريخ  هاية الصأحية علل نأف اعض  08
 مستحارات التجميل. 

     

وضع تاريخ صأحية  دلد علل  فس المنتص الذت ا ته  مدة  09
 صأحيته. 

     

 الخداع في تسعير مستحضرات التجميل 

10 
لتعمد اعض المسوقين وضع سعر مرتفع لمستحارات 

التجميل ليتوهم المستهلل خ  ها إات  ودة عالية بينما هي  
 ليس  كذلل.

     

يقوم اعض المسوقين ا  را  تخفياات علل اعض   11
 وهمية.مستحارات التجميل خُدتئف لاحقا خ ها 

     

يعرض اعض المسوقين مستحارات تجميل بدون وضع  12
 السعر عليها ليتمكن من بيعها اسعر مرتفع.

     

يقوم اعض المسوقين بتخفياات وهمية  بوضع سعر عالي  13
 مئطوة مقابل سعر منخفض  دلد.  

     

ياع اعض المسوقين سعرا علل مستحار التجميل و لما تود   14
 الئرا  يضيرل اسعر آخر. 

     

يقوم اعض المسوقين بتقليل محتوى عبوة مستحار التجميل   15
 ترك السعر كما هو بدل تخفياه.و 
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للجإ اعض المسوقين يلل زيادة خسعار اعض مستحارات   16
 التجميل مدعيين خن خسعارها مرتفعة عالميا. 

     

لأ ه هو   لرفع اعض المسوقين سعر مستحار التجميل عاليا  17
 يمل ه )سياسة الاحت ار(. الوحيد الذت 

     

 الخداع في توزيع مستحضرات التجميل 

يقوم اعض مسوقي مستحارات التجميل بتخزين السلعة  18
 اطريقة نير مناسبة. 

     

لدعي اعض المسوقين اإ ه من السهل الوصول يليهم عبر   19
 وسائا النقل يلا خن الواقع نير إلل. 

     

المسوقين المستهلل علل دفع مصاريف التوصيل  يُجبر اعض  20
 عند استأم السلعة خدبر من المتفق عليها مسبقا. 

     

ياع اعض المسوقين سعرا مرتفعا علل اعض مستحارات   21
 التجميل مدعين  لبها من الخارج خو من خمادن اعيدة. 

     

يقوم اعض المسوقين ببيع العينات المجا ية المرافقة   22
 لمستحارات التجميل. 

     

 الخداع في ترويج مستحضرات التجميل 

ياع اعض المسوقين يعأ ات عن مستحارات تجميل  23
 صادقة في  ز  منها و نير صادقة في الجز  اوخر. 

     

يعلن اعض المسوقين عن مستحارات التجميل ائكل مبالغ   24
 فيه و نير حقيقي. 

     

المسوقين يعأ ات عن تخفياات تجارية وهمية ياع اعض  25
 لمستحارات التجميل لاستقطاة الزبائن. 

     

يقوم ر ل البيع ا خفا  معلومات هامة حول مستحار  26
 التجميل. 

     

27 
ياع المعلن صور مايرة و  ذااة حول النتائص التي سوف  

را  استخدامل لمستحارات التجميل المعلن   تحصل عليها   
 عنها. 

     

28 
ي را  مسااقات وهمية لتئجيع المستهل ين علل شرا  

مستحارات التجميل دون خن يكون هناك فائز خو خن يكون 
 محددا مسبقا.
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 لمحور الرابع: موقف المستهلك من الخداع في مستحضرات التجميل :   ا
 

 

 ار أكثر من إجابة(ي)يمكن اخت.من أين تشتري مستحضرات التجميل غالبا: 39
  الأسوا  الئعبية             المولات                                متجر مواد التجميل               
 خخرى)وضح(.....                   ااعة التسويق الئبكي                                 الا تر          

 
 

 . سبق و أن اشتريت مستحضرات التجميل ثم اكتشفت أنها ميشوشة:40
 لا                                عم                     

 واصل الإ ااة عن الأس لة الموالية.نعم" يإا كا   الإ ااة بــــــــــــ" ❖
 ." 44ا تقل مباشرة يلل السؤال رقم "  لا " يإا كا   الإ ااة بــــــــــــ" ❖

 

 لمحور الثالث : القرارات الشرائية لمستحضرات التجميل الميشوشة ا
 

 الرقم
 

غير موافق   العبارة 
 بشدّة

غير  
 موافق

موافق  موافق محايد 
 بشدّة

      ختوقع خن مستحارات التجميل ستلبي احتيا اتي. 29

خدد لي اعض الأقارة و الأصدقا  عدم مصداقية المعلومات  30
 المتوفرة عن مستحارات التجميل. 

     

خستطيع خن خختار مستحارات التجميل التي تحقق لي فوائد  31
 المتوفرة. خدبر و خداع خقل من بين البدائل  

     

خمتنع عن شرا  مستحارات التجميل يإا ما علم  خ ها يمكن  32
 خن تسبب لي ضررا في ائرتي. 

     

خمتنع عن شرا  مستحارات التجميل يإا كا   المعلومات  33
 المتوا دة علل الضأف نير واضحة. 

     

خمتنع عن شرا  مستحار التجميل يإا لم لتاح تاريخ  هاية   34
 الصأحية علل الضأف. 

     

خمتنع عن شرا  مستحارات التجميل يإا ما علم  خن   35
 التخفياات التي يقدمها المسو  وهمية. 

     

      هذل المستحارات تئعر ي اعدم الرضا لأ ها خارج توقعاتي. 36

خقدم النصيحة ل ل من خعرفهم اعدم استعمال هاته  37
 المستحارات

     

      االماايقة لعدم اختيارت لمستحارات التجميل الأخرى. خشعر  38
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 ار أكثر من إجابة(ي. كيف كانت ردة فعلك : )يمكن اخت41
 لدى مصالح الئرطة.تقديم شكوى           
 مقاطعة العأمة التجارية.         
 االئركة و طلب تعويض   الاتصال         
 تقوم االتحدث عنها عند معارفل          
 لا تبالي و ت رر عملية الئرا           
 خخرى )وضح(...................          

 
 هل تم تعويضك: تعويض، ت. في حال اتصالك بالشركة و طلب42

 خبدا                ادرا               خحيا ا              نالبا                    دائما     
 

في مجال   الخداع التسويقي من ممارسات ماهي الاقتراحات التي تراها مناسبة للحد  . في رأيك،43
 : مستحضرات التجميل 

 

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

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

فائق الاحترام و التقدير  ىتقبلوا من  
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  الخاصة باستبيان الدراسة   SPSS( : بعض مخرجات 02الملحق رقم)
 

 مخرجات معامل الثبات "ألفا كرونبا " .1

Récapitulatif de traitement des observations 
 N % 

Observations Valide 110 100,0 

Excluea 0 ,0 

Total 110 100,0 

a. Suppression par liste basée sur toutes les variables de la 

procédure. 

 

Statistiques de fiabilité 
Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

,959 38 

 

 مخرجات البيانات الشخصية: .2

Statistiques 
 (الدخل ) (الحالة) (المستوى ) (السن ) (الجنس)  

N Valide 110 110 110 110 110 

Manquant 0 0 0 0 0 

Moyenne 1,70 1,62 2,83 1,42 2,02 

Ecart type ,460 ,663 ,684 ,637 1,241 

Minimum 1 1 1 1 1 

Maximum 2 3 4 4 5 
 

Table de fréquences 
 

 (الجنس) 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  30,0 30,0 30,0 33 ذكر 

 100,0 70,0 70,0 77 أنثى

Total 110 100,0 100,0  
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 (السن)

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 48,2 48,2 48,2 53 سنة 30 إلى  18 من 

 90,0 41,8 41,8 46 سنة  40 إلى  31 من

 100,0 10,0 10,0 11 سنة  60 إلى  41 من

Total 110 100,0 100,0  

 

 
 (المستوى)

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  6,4 6,4 6,4 7 متوسطفأقل 

 20,0 13,6 13,6 15 ثانوي

 90,0 70,0 70,0 77 جامعي 

 100,0 10,0 10,0 11 مابعدالتدرج 

Total 110 100,0 100,0  
 
 

 (الحالة الاجتماعية(                 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 63,6 63,6 63,6 70 (ة ) عازب 

 95,5 31,8 31,8 35 (ة )متزوج

 98,2 2,7 2,7 3 (ة)مطلق

 100,0 1,8 1,8 2 (ة )أرمل 

Total 110 100,0 100,0  

 
 (الدخل)

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  54,5 54,5 54,5 60 18000.00 أقلمن 

 71,8 17,3 17,3 19 36000.00 أقلمن 

 86,4 14,5 14,5 16 54000.00 اقلمن 

 92,7 6,4 6,4 7 72000.00 أقلمن 

 100,0 7,3 7,3 8 90000.00 أكثرمن 

Total 110 100,0 100,0  
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 ) الفرضية الرئيسية الأولى(  البسيطالخطي مخرجات الانحدار  .3

Récapitulatif des modèlesb 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard de 

l'estimation 

1 ,367a ,135 ,127 ,45015 

a. Prédicteurs : (Constante), لللأبعاد _التسويقي_الخداع 

b. Variable dépendante : المعدل _الشراء_قرار 

 

 
ANOVAa 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 3,408 1 3,408 16,821 ,000b 

de Student 21,885 108 ,203   
Total 25,293 109    

a. Variable dépendante : المعدل _الشراء_قرار 

b. Prédicteurs : (Constante), لللأبعاد _التسويقي_الخداع 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Coefficientsa 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

Corrélations 

B 

Erreur 

standard Bêta 

Corrélation 

simple Partielle Partielle 

1 (Constante) 3,317 ,179  18,568 ,000    
التسويقي _الخداع

 لللأبعاد _

,207 ,050 ,367 4,101 ,000 ,367 ,367 ,367 

a. Variable dépendante : المعدل _الشراء_قرار 
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