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 لمستخلصا

 
لدى  الشراءعند سعى البحث إلى تحديد دور الجماعات المرجعية في تقليل المخاطر المدركة 

مشكلة البحث التي تم تحديدها في التساؤل في مدينة الموصل من خلال مستخدمي إطارات السيارات 
 :الآتي

ند الشراء لدى الأفراد هل هناك علاقة تأثير معنوي بين الجماعات المرجعية والمخاطر المدركة ع
 المبحوثين؟

ويهدف البحث إلى اختبار العلاقة والأثر بين المتغير المستقل الجماعات المرجعية والمتغير المعتمد 
 .الارتباط والأثر بين بعدي البحث د الشراء واشتقت منها عدة فرضيات تظهر علاقاتالمخاطر المدركة عن

لسيارات الصغيرة لنقل المسافرين من مدينة الموصل إلى ل( سائقاً 05عينة مؤلفة من )ار يوتم اخت
 ، كما استخدمت عدة أساليب إحصائيةالاستبيان للحصول على المعلومات بغداد واعتمدت استمارة ةمحافظ

 ( . SPSS) في تحليل البيانات واستخراج النتائج باستخدام برنامج
وتوصل البحث إلى عدة استنتاجات منها وجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بين الجماعات 
المرجعية والمخاطر المدركة عند الشراء وانتهى البحث بمجموعة من المقترحات التي تفيد الأفراد 

 المبحوثين .
 
 المخاطر المدركة ، الجماعات المرجعيةة :المفتاحيالكلمات 

 
Abstract 

 

The research seeks to determine the role of reference groups in reducing the perceived 

risk when buying tires with users in the city of Mosul, through a research problem that 

has been identified in the following question:  

- Is there a relationship between the significant effect of reference groups and the 

perceived risk when buying respondents in individuals?  

- The research aims to test the relationship and impact between the independent 

variable and variable reference groups adopted the perceived risk when you buy 

them, and we cleave hypotheses showed correlations between the dimensions and 

impact of research.  

A sample of (50) was tested as drivers for small cars to transport passengers from the 

Mosul City to Baghdad and adopted the form of a questionnaire to obtain information, 

have also used several statistical methods to analyze the data and extract the results using 

software (SPSS). The research has come to several conclusions, including the presence of 

a significant positive correlation between the reference groups and the perceived risk 

when you buy and search is over a set of proposals that benefit the individual respond. 

 

sreference groups, perceived risk Key words: 
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 المقدمة 
تعد الجماعات المرجعية من العوامل المؤثرة في سلوك الفرد فالإنسان كائن اجتماعي يؤثر 

إلى إحدى الجماعات المرجعية تجعله يتأثر بسلوك واتجاهات  ؤديي فانتمائه، ويتأثر بالآخرين
الجماعات المرجعية دوراً مهماً في التأثير على  ؤديفلهذا ت، إليهاالتي ينتمي  ومواقف المجموعة

قرار شرائي  أيفان المستهلك يشعر عند اتخاذه  ذاته الوقت وفي، واقف المستهلكين الشرائيةم
ة عن افيلكاسابقة أو ليس لديه المعلومات منها عدم وجود خبرات  أسباببالمخاطرة وذلك لعدة 

وفي إطار هذا البحث نحاول معرفة دور  .السلعة وغيرها لجهات التي تبيععدم الثقة باأو ، السلعة
 .الجماعات المرجعية في تقليل المخاطرة المدركة عند الشراء 

يبين مكونات بعدي الثاني  أمابمنهجية البحث تكفل الأول  ثلاثة محاوروقد تضمن البحث 
فهو يهتم بالجهد الإحصائي المطلوب للإجابة عن التساؤلات التي أثيرت في منهجية  الثالث البحث

م البحث بالاستنتاجات البحث واختبار لفرضياته للوقوف على قبولها أو رفضها ثم اختت
 . والمقترحات

 
 منهجية البحث 
 مشكلة البحث 

التحول الذي يشهده العالم في شتى الميادين سواء كانت الاقتصادية منها والتجارية  يعد
، التجاريةوفي ظل الاتجاه نحو العولمة وازدياد حجم المبادلات ، وحتى التكنولوجية والاجتماعية

فإن المستهلك يواجه الكثير من الصعوبات في ، ام المنافسة بين السلع المطروحة في السوقواحتد
اقتنائه وفي حالة ، السلعة ذات الجودة والسعر المناسبين والتي تلبي حاجته ورغباته إيجاداولته مح

ومن خلال أساليب متعددة ، المخاطر منها المالية والجسمانية وغيرها نالسلعة قد يواجه العديد م
هذه المخاطر يحاول المستهلك تقليل  آخرينالأصدقاء ووالأسرة متمثلة ب ومنها الجماعات المرجعية

 التي يواجهها عند شرائه للسلعة .
 :ح مشكلة البحث بالتساؤلات الآتيةوبناء عليه يمكن طر

هل هناك علاقة ارتباط معنوية موجبة بين الجماعات المرجعية والمخاطر المدركة عند الشراء  -
 لدى الأفراد المبحوثين.

ند الشراء لدى والمخاطر المدركة عهل هناك علاقة تأثير معنوي بين الجماعات المرجعية  -
 .الافراد المبحوثين

 أهمية البحث 
فالجماعات ، كتكمن أهمية البحث بتناوله لبعدين مؤثرين في قرارات الشراء للمستهل

المخاطر المدركة عند الشراء يأخذها وللفرد عند اقتنائه أية سلعة  امرجعيً  المرجعية تعد إطاراً 
 عند شراء السلعة وخاصة عندما تكون غالية الثمن. المستهلك بالحسبان والتفكير

 أهداف البحث 
 :ث إلى تحقيق عدد من الأهداف منهايسعى البح

 .حات الفكرية التي تخص بعدي البحثلطرواتسليط الضوء على  -

 تحديد طبيعة العلاقة والأثر بين الجماعات المرجعية والمخاطر المدركة عند الشراء. -

التي تجري على بعدي البحث واستخلاص  الإحصائيةتقديم بعض التفسيرات للتحليلات  -
 وتقديم المقترحات. استنتاجات
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 فرضيات البحث 
: توجد علاقة ارتباط معنوية موجبة بين الجماعات المرجعية والمخاطر المدركة الفرضية الأولى

 الشراء لدى الأفراد المبحوثين. عند
يوجد تأثير معنوي بين الجماعات المرجعية والمخاطر المدركة عند الشراء لدى  :الفرضية الثانية

 الأفراد المبحوثين.
 منهج البحث 

خلال طرح  فالوصف من ،المنهج المتبع في البحث الحالي هو المنهج الوصفي التحليلي
 فرضيتي البحثالجانب النظري للبحث أما التحليلي فمن خلال اختبار 

 أداة البحث 
الجزء الأول يتضمن معلومات ، نجزأين رئيسيالتي تتكون من  ةتتمثل باستمارة الاستبان

، الفئات العمرية، تعريفية تعبر عن الخصائص الشخصية للأفراد المبحوثين المتمثلة )الجنس
الخاصة ببعدي البحث متمثلة  الأسئلةالثاني فيضم  الجزء( أما ، سنوات الخبرةالتحصيل الدراسي

إذ شكلت ، بالجماعات المرجعية المتغير المستقل والمخاطر المدركة عند الشراء المتغير المعتمد
)1X  ( بعد الجماعات المرجعية الذي يضم بدوره ثلاثة متغيرات الأسرة9X – 1X) المتغيرات من

)3X – ( 6والأصدقاءX – 4X( وزملاء العمل )9X – 7Xأما الب )اني المخاطر المدركة عند عد الث
( المخاطر 12X – 10Xمخاطر أداء السلعة )، ( فيضم خمسة متغيرات24X – 10Xالشراء )

 وأخيراً ( 21X – 19X( والمخاطر النفسية )18X – 16X( والمخاطر المالية )15X – 13Xالجسمانية )
( Schiffrman, 2006وتمت الاستفادة من دراسة )( 24X – 22Xمخاطر ضياع الوقت )

( فيما يخص بعد الجماعات المرجعية أما بعد المخاطر المدركة عند الشراء 0505و)عبيدات،
 ( 0552، فاعتمدت الباحثة على دراسة )المعماري

 حدود البحث 
من شهر نيسان ولغاية ( 0502– 0502: جرى البحث خلال العام الدراسي )لزمانيةاالحدود 

 .أيلولنهاية شهر 
( سائقاً للسيارات الصغيرة لنقل المسافرين 05) بـ : تمثلت عينة البحثالحدود المكانية والبشرية

 بغداد .  ةمن مدينة الموصل إلى محافظ
 الإحصائيةالأساليب 

 : وعلى النحو ألأتي الإحصائيةاستخدمت الباحثة مجموعة من الوسائل 

 النسب المئوية والتكرارات . -

 ونسب الاستجابة . المعياريةالحسابية والانحرافات  الأوساط -

 معامل الارتباط البسيط والمتعدد . -

 الانحدار البسيط والمتعدد . -
 النظري الإطار

 الجماعات المرجعية -أولاا 
 مفهوم الجماعة المرجعية -1

فالفرد كائن ، الأفراد والجماعات تعد الجماعات المرجعية من العوامل المؤثرة في سلوك
فتقوم حياته على ، اجتماعي يتأثر ويؤثر بالبيئة التي يعيش فيها وخاصة الأفراد المقربين منه

التفاعل مع الآخرين ويعتمد عليهم في إشباع حاجاته ورغباته، ومن خلال علاقاته الرسمية وغير 
 في ممارساته السلوكية . ليهاعالرسمية تتشكل ثقافته التي يستند 
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أي فرد أو جماعة تعمل  أنهاوصفت ب للجماعات المرجعية إذ اريف عديدةوقد وردت تع
 ,Schiffman and kanukه )قييم قيمه واتجاهاته وتوجيه سلوكمقارنة للفرد عند ت بوصفها نقطةً 

أكثر قد يحدث بينهم نوع من أنواع التبادل والتفاعل  أو( وحددت بأنها تتمثل بشخصين 152, 2006
، 0552، )عبيدات مشتركة لهم جميعا كالجيران والأسرة وزملاء العمل أولتحقيق أهداف فردية 

المعارف وزملاء  أوعرفت بأنها مجموعة من الأفراد المقربين المكونين عائلة واحدة و (852
وأنماط  حيث يتأثر الفرد بمناخ الجماعة التي ينتمي إليها ويتبنى إلى حد ما قيمها واتجاهاتها ،العمل

 إليهاالفرد المنتمي  إليهاالجماعة التي يرجع  بأنهاوشخصت ( 0500،022العزاوي،) سلوكياتها
 5(082، 0508 في تحديد قيمه ومعتقداته وسلوكه بشكل عام )زيادات،

أن العديد من  إلىلتعاريف السابقة إن مصطلح الجماعة المرجعية يشير نستشف من أ
وقيم التي بموجبها تقوم بتحديد السلوك  ولديهم أنماط، تتكون من أكثر من فرد واحد العناصر

وهناك أنواع Kويرجع إليها الفرد عند اتخاذه قرار شرائي لسلعة معينة، المقبول وغير المقبول
، الجمعيات، النقابات، زملاء العمل، الأصدقاء، الجيران، مختلفة من الجماعات المرجعية كالأسرة

 .وغيرهم
 

 الجماعات المرجعية أهمية-2
في  والأسرةالعوامل المؤثرة في السلوك الاستهلاكي للفرد  إحدىتمثل الجماعات المرجعية  

، عبيدات) :لأتيةاا لمرجعية بالنقاط الجماعات  أهميةعليه يمكن تحديد  الإنسانيةكافة المجتمعات 
0552 ،804) 

المستهلكين عن الفوائد والمنافع التي  ت الدقيقة عن المنتجات بهدف إعلامالمعلوما تقديم كافة .0
 يحصلوا عليها في حالة الشراء. أنيمكن 

توفير مختلف الفرص لمقارنة مواقف الأفراد مع مواقف الجماعات التي يتأثرون بها من  .0
 .خلال حوارات إعلانية مخططة الهدف

اعات التي سلوكية تتوافق مع قيم الجم وأنماطإقناع المستهلكين المستهدفين لتبني مواقف  .4
 .إليهايطمحون في الانتساب 

 ن.وإعطاء صبغة الشرعية للقرارات الشرائية التي يتخذها المستهلك .8
 .تخفيض درجة المخاطرة في الشراء .0
 

 الجماعات المرجعية أصناف.4
 عدد منها : ما يأتيهناك تقسيمات متنوعة للجماعات المرجعية وندرج في

 (004، 0552، عطاوة) الأعضاء الجماعات المرجعية وفق معيار تفاعل تصنيف -1

علاقات حميمة وقوية نتيجة للتعامل معا  أعضائها: وهي جماعات تنشا بين أوليةجماعات  0-0
ً وجه  لوجه وبصورة متكررة. ا

 أعضاءعلاقات رسمية وغير شخصية ) أعضائهاجماعات ثانوية: وهي جماعات تنشأ بين  0-0
 الجمعيات( ،النقابات

رأي الجماعة  وأهميةالجماعتين هو استمرارية الاتصال  أعضاءوالمعيار للتفريق بين 
 .بالنسبة للفرد
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 (Blrud, 1999, 226) تصنيف الجماعات المرجعية وفق معيار التنظيم -2
وهي جماعات لها  الأعضاء: والرسمية تعني درجة التنظيم وتحديد ادوار جماعات رسمية 0-0

محددة  وأهدافصندوق  وأمينهيكل تنظيمي واضح ومحدد لها رئيس ونائب وسكرتير 
 .(الشركات ،الأعمال) منظمات  منظمة الأعضاءوتكون العلاقة بين  وأعضاء

جماعات غير رسمية: وهي جماعات لها هيكل تنظيمي مرن وغير محدد والعلاقة بين  0-0
زملاء العمل  واضحة تماما مثل زملاء الدراسة أهدافغير منظمة وليس لها  الأعضاء

هذه الجماعات مهمة لما لها من علاقة قوية بالسلوك الشرائي  وتعد الأسرة خارج العمل
 .  لأعضائهاوالاستهلاكي 

، 0504، هـبطانيي والــ)الزعب رادـالأفي ـر فـار التأثيـق معيـة وفـف الجماعات المرجعيـتصني -3
458). 

 الأنشطةبسبب  الأفرادثر ايجابي في نفوس ت تأثير ايجابي: وهي جماعات لها أجماعات ذا 4-0
جماعة الطلبة الرياديين, جماعة حماية البيئة  ،التي تمارسها مثل جماعات البحث العلمي

 .و.........غيرها

 .ا والمتطرفين فكريً  ،المدخنين سلبي : جمعية الكحوليين، تأثيرجماعات ذات  4-0
 

 أوالسمات تمتاز الجماعات المرجعية بمجموعة من  :خصائص الجماعات المرجعية .5
 :ووفقا للاتي الخصائص

research.philadelphia.edu.jo/14/introduction%20to%20CB%201.doc 

 تحديد مكانة الفرد داخل الجماعة . 0-0
داخل الجماعة هي مهمة  فرادللفرد قواعد سلوكية تنظم علاقة ألأوضع المعايير السلوكية  0-0

 .وسياساتهم التسويقية  إعلاناتهملمدراء التسويق في صياغة 
 .تحديد دور الفرد داخل الجماعة  0-4
قيم ومعتقدات الجماعة وتطبيعهم  الأعضاء في التطبيع الاجتماعي للفرد وإكسابالمساهمة  0-8

 حسب مبادئها.ب

الجماعة من خلال زيادة  أعضاءوتكون السيطرة على  أعضائهاسيطرة الجماعة على  0-0
للسلوك الفردي المتميز  والحوافز المكافآتانتمائهم وارتباطهم بالجماعة من خلال تقديم 

 . الآخرينعلى سلوك  التأثيرفي  للأفرادواستخدام الخبرة والمعرفة 

 الجماعات المرجعية  أنواع .6
هذا التأثير يختلف باختلاف  أن إلا المرجعية في سلوك الفرد، الجماعات إلىيؤثر الانتماء 

هذه  أنواع الجماعة المرجعية، ونوضح فيما يأتيبعد الفرد من  أودرجة تماسك الجماعة أو قرب 
  (john, 2011, 62-65) الجماعات:

 .تأثير كبير عليهم أعضائها مباشر وذاويكون التفاعل بين  الأولية: وهي الجماعة الأسرة 2-0

 عادة ما تكون غير منظمة لأنها ،الجماعات غير الرسمية أشكال: وهو شكل من الأصدقاء 2-0
بعد  الأفرادعلى سلوك  تأثيراً  الأكثروهم  وأخلاقيةلطة معنوية سويكون لدى هذه الجماعة 

 .الأسرة
تؤدي وظائف مختلفة  أنها الًا تأثيرالجماعات  أكثرالجماعات الاجتماعية الرسمية: وهي  2-4

 .التابعين لها للأفراد
الكثير من وقته  الفرديقضي  ء العمل من الجماعات الرسمية إذزملا زملاء العمل: يعد 4 -6

 معهم.
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زملاء عمل يقضون كثير  أو أصدقاءوهم  أكثر أوجماعات التسوق: وهي تتكون من فردين  2-0
 .الأسواقمن وقتهم في التجوال داخل 

 
 المخاطر المدركة عند الشراء -ثانياا 

 المخاطر المدركةمفهوم  .0
 ،مما لاشك فيه أن المستهلكين يتعرضون لمخاطر مختلفة عند قيامهم بالسلوك الشرائي

تلك المخاطر بناء على مجموعة من العوامل أهمها طبيعة المنتج إذا كان سلعة أو  أنواعوتتفاوت 
 . المعلوماتخدمة وطبيعة المستهلك ومدى توفر 

تم تقديمه في بداية الستينات من القرن  perceived risk المخاطر المدركةمفهوم  أصلأن 
 تفوصف،للمخاطر المدركةوردت تعاريف عديدة وقد  (Bauer, 1960, 389العشرين من قبل )

(Schiffman, 1987, 121) التي يمر بها  التأكدهما حالة عدم  أساسين مزيج من عنصرين بأنها
أداء السلعة والأخر خص ي احدهاقسمين  وقسم هذه النتائج على، ر الشراءونتائج قرا، المستهلك

ألمؤثره في تحديد القوة  بأنها(  (Moulins, 2004, 88هاوحدد، بالجانب النفسي والاجتماعي يتعلق
تثير  المخاطر التي بأنها  (Cheng and Hamid, 2011, 153)وحددها ،عملية شراء المستهلك

 اووصفهبالنتائج المرجوة من عملية الشراء  الإلمامعدم أو شكوك لدى المستهلك ال
القلق الذي يمر به المستهلك عندما يريد شراء سلعة ما، والنتائج  ابأنه (00، 0228رابعة،ج)ال

 ا: للمخاطرة همريف محورين أساسيين ويبرز هذا التع، المترتبة على قرار الشراء الذي اتخذه
 .هلك قبل عملية الشراء أو أثنائهاحالة عدم التيقن التي يتعرض لها المست .0
 حسب درجة وحجم المخاطر. ،النتائج التي سيتحملها المستهلك .0

يمر بها المستهلك من عدم التيقن للنتائج المترتبة  ( حالة000، 0502، النعيمي) هاوعرف
 بعد عملية الشراء وان الاستعداد للشراء يعتمد على الحصول على المعلومات الكافية .أو  أثناء

تمثل بالقلق الذي ينتاب المستهلك عند تفكيره بشراء ت المخاطر المدركة أنوترى الباحثة 
المرجوة وخاصة في الوقت الحاضر مع تزايد السلع  الأهدافخدمة خوفا من عدم تحقيقها  أوسلعة 

في السوق المحلية  الغش التجاريالمعروضة وبعلامات تجارية مختلفة ويتزامن معها ارتفاع نسبة 
هذا الشك متواجد وبنسب مختلفة لدى المستهلك  ،ابة الكافية للحد من هذا الخداعوعدم وجود الرق

 . آرائهمواخذ  الآخرينواستشارة  حتى في حالة جمع المعلومات عن السلعة
 

   أنواع المخاطر المدركة .0
 :تيلآبا إجمالهاالعديد من المخاطر يمكن  إلىالمستهلك عند اتخاذه قرار الشراء  يتعرض

  هل  اقتناؤها، المتعلق بأداء السلعة التي سيتم السلعة: تتعلق بالخوف بأداءالمخاطر المتعلقة
 .المنافع المرجوة منها أوتؤدي الفوائد  إنهاسيكون كما متوقع منها أي 

 السلعة ت الذي تم صرفه للبحث والتقصي عن المخاطر المتعلقة بالوقت: يقصد به الوق
 م السلعة بعملها كما يجبمجدي أم لا وخاصة في حالة لم تق المشتراة سواء كان الوقت

 .(000، 0552 ،عبيدات)

  بأداء: ويتعلق بالخسارة المالية الناجمة عن تقصير السلعة خاطرة المتعلقة بالناحية الماليةالم 
 يسعراأخر  توجد في مكان إنهاشراء سلعة اقل جودة رديئة أو  يكون عندأو ، مولةأالم وظائفها

 أي انه يتعلق بقيمة السلعة المشتراة .، اقل
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 ناجمة عن عدم  أمراضا: يقصد بها المخاطر التي تسبب اطر المتعلقة بالناحية الجسمانيةالمخ
معرفته التامة بالسلعة وكيفية استخدامها بسبب نقص المعلومات عن خصائص السلعة 

 .(02، 0552 ،المعماريموضوع الاهتمام )
  غير معروفة  أدائهاالمخاطر المتعلقة بالناحية النفسية: وتتعلق هذه المخاطر بشراء سلعة نتائج

 آمالمخاطر تخص  أنهاوقلق نفسي أي  إحباطعليها من  ،وما يترتببالنسبة للمستهلك
 .(Schiffman and kanuk, 2000 , 176) وطموحات المستهلك

 ين تتعلق بمدى قناعة أو رضا المحيط المخاطر المتعلقة بالناحية الاجتماعية: هذه المخاطر
كثير من المستهلكين  إن إذبالسلعة التي اشتراها ( زملاء العمل، الأهل، الأصدقاء) بالمستهلك

 .(000 ،0552،ت المرجعية )عبيداتاكبيرة للجماع أهميةيعطون 
 التعامل مع المخاطر المدركة عند الشراء طرائق -2

كيره مختلفة لمواجهة المخاطرة المحتملة عند تف أساليباستخدام  إلىيسعى المستهلك  
 , Brunel and Pichon)( و 24، 0550)عباس، :وقد يعتمد إحدى الطرائق الآتية، بشراء سلعة ما

2002 , 224). 
جمع المعلومات عن مختلف العلامات التجارية من  لمعلومات: يحاول المستهلكالسعي لجمع ا .أ

 .السلعة درجة المخاطرة قبل شرائه تقليلل والأصدقاءالمصادر الرسمية وغير الرسمية 
 المخاطر عند منتجنب الكثير كين يستطيع المستهل :نفسهاالشراء من العلامة التجارية  .ب

 من نفس العلامة التجارية بدلا من علامة غير مجربة. مشرائه
شراء سلعة علامتها  إلىشراء سلعة ذات علامة تجارية مشهورة: قد يميل المستهلك  .ت

مستخدمها مشاكل  أكثر جودة ولا يواجه لأنهامعروفة ومستخدمة من كثير من المستهلكين 
 .أدائهاتخص 

لديهم  اذ، السلعة اقتنائهميعتمد بعض المستهلكين على شهرة المحل عند  المحل:شهرة  .ث
 ع سلع ذات جودة عالية.يمعلومات عن هذا المحل بكونه يب

حصل  إذا الأحيان: يشتري المستهلك السلعة في بعض تعويض ثمنها أوالسلعة  إعادةضمان  .ج
عدم اقتناعه بهذه  حالةالسلعة خلال فترة زمنية معينة في  إرجاعحقه  هاعلى ضمانات من

 .السلعة
 .مة المنتجة للسلعة المراد شراؤهاالمنظ نية: استخدام عينات تقدمهاتجربة العينات المجا .ح
السلعة الغالية  الباهظة الثمن: هناك مسألة دارجة لدى المستهلكين وهي شراءشراء السلعة  .خ

 الثمن لضمان نوعيتها الجيدة.
أجل المقارنة  من : للتعرف على السلعة الموجودة في المحلات التجاريةالأسواقالتجوال في  .د

 التي الأمورالجودة والسعر والعلامة التجارية وغيرها من حيث  بين السلع المعروضة من
المخاطر المدركة عند الشراء  يوضح أنواع 0 والجدولالمستهلك عند شراء السلعة  تهم

 .التعامل معها وطرائق
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 1الجدول 
 مخاطر الشراء وطرق التعامل معها

 طرق التعامل معها أنواع المخاطر

 مخاطر الأداء

 والاسم التجاري على الشهرةالتركيز -

 تقديم ضمانات -

 تقديم إثباتات -

 المخاطر الجسدية

 الحصول على تأكيدات -

 استخدام الكلمة المنطوقة -

 التعويض -

 المخاطر المادية
 التعويض المادي -

 تقديم شهادات وأدلة -

 الاستشهاد بالجماعات المرجعية وقادة الرأي - المخاطر الاجتماعية

 المخاطرالنفسية

 تثقيف المستهلك وتزويده بالمعلومات -

 الرقابة والمتابعة -

 استشهاد بأصحاب الخبرة -
 . 044ص، الاردن، عمان ،4 ط دار وائل للنشر، ،تسويق الخدمات ،0552 هاني،، : الضمورالمصدر

 

 الإطار الميداني
 ف الأفراد المبحوثينوص -أولاا 

 ةسائقي سيارات الصغيرة لنقل المسافرين من مدينة الموصل إلى محافظتمثلت عينة البحث ب
الخاصة بنقل  الأهليةوحاولت الباحثة من خلال الزيارات التي قامت بها على المكاتب بغداد 

لم  ائية إذوكانت عينة عشو ،بغداد –المسافرين الاتصال بالسائقين العاملين على خط موصل 
الفعلية للسائقين نظرا للظروف التي كانت تمر بها المدينة بعد  الأعدادتتمكن الباحثة من معرفة 

 عمليات التحرير.
حول  آرائهم السيارات لمعرفةصيصاً لسائقي هذه د من الاستمارات المصممة خدعووزعت 

وزملاء العمل( في تقليل المخاطر المدركة عند ، الأصدقاء، دور الجماعات المرجعية )الأسرة
عند اقتنائهم لإطارات السيارات ( الجسمانية، ضياع الوقت، النفسية، أداء السلعة، الشراء )المالية

 . ارات( فرداً من سائقي السي25) وشملت عملية توزيع الاستمارات
استمارات أخرى لم يتم الحصول  (0)و كلياً و( استمارات غير مستوفاة جزئياً 0) استبعدت

ً وبذلك يصبح عدد  إذ بلغت نسبة الاستجابة ، ( استمارة05) المقبولة الاستماراتعليها نهائيا
(24,44% . ) 

باعتماد معامل الثبات  ةتم استخراج درجة صدق الاستبانة ومن أجل تحقيق صدق الاستبان
ً  تهالفقرا المعاملات العالية  ذلك إلى( ويعود ألفا ( على وفق معادلة )كرونباخ5,20) وبلغ جميعا

 . ةوالمطمئنة في إطار مقاييس تقويم معاملات صدق الاستبان
فمن حيث ، المبحوثين على وفق الخصائص الشخصية الأفرادتوزيع  0ويوضح الجدول 

على وهذا يتماشى مع طبيعة عملهم كونهم سائقي سيارات ( %055الذكور )الجنس كانت نسبة 
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 نحيت تتطلب طبيعة عملهم قدرات جسمانية للسياقة لفترات زمنية قد تكو، الخارجيةالطرق 
 مع العنصر النسوي . يتلاءموهذا لا  ،طويلة ومرهقة وأحياناً في ساعات متأخرة من الليل

 المبحوثينمن أفراد  %28 بلغت نسبة اذ،أما من حيث أعمارهم فإن غالبيتهم من الشباب
أما بخصوص تحصيلهم ، في الفقرة السابقة نفسها المذكورة وللأسباب سنة فما دون 85 أعمارهم

لكون عملهم لا  %25بلغت نسبتهم  ة شهادة الدبلوم الفني فأقل ،إذالدراسي فإن غالبيتهم من حمل
في الطرق الخارجية فإن  السياقةمنهم شهادات جامعية . أما بخصوص خبرتهم في مجال يتطلب 

 من الأفراد المبحوثين . %25 سنوات وبنسبة 0 معظمهم لديه خبرة أكثر من
 

 2 الجدول
 وصف الأفراد المبحوثين

الخصائص 
 الشخصية 

 النسبة % التكرار الفئة

 الجنس
 ذكر

 أنثى 
05 
/ 

 055 
/ 

 
 العمريةالفئات 

 سنة  45أقل من 
 سنة 85 –45 
 سنة 05– 80 
 سنة فأكثر  00 

 00 
 45 

 2 
0 

 08 
 25 
 00 

 8 

 
 التحصيل الدراسي

 إعدادية فما دون 
 دبلوم فني
 بكالوريوس

 00 
 05 

00 

05 
05 

 45 

 
الخبرة في مجال 

 العمل

 سنوات 0أقل من 
 سنة05– 0

 سنة05– 00 
 فأكثر سنة 00 

00 
 45 

 0 
/ 

45 
 25 

05 
/ 

 الباحثة بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية إعدادمن  المصدر :

 
 وصف وتشخيص لبعدي البحث  -ثانياا 

 الجماعات المرجعية  -أ 
 الأسرة  . 1

 بلغت أن أعلى نسبة استجابة بالاتجاه الايجابي للأفراد المبحوثين 4توضح معطيات الجدول 
( 0,0) بنصائح أسرتي عند شرائي السلعة( وبوسط حسابي آخذ) 3Xعن العبارة ( 25%)

)اعتمد بالدرجة الأولى على رأي أسرتي عند  2Xوتليها بالأهمية العبارة  (5,2ي)وانحراف معيار
 (.5,2) ( وانحراف معياري0,2) وبوسط حسابي %24,4شرائي السلعة( وبنسبة استجابة )

 الأصدقاء  . 2
أن أعلى نسبة استجابة بالاتجاه الايجابي للأفراد المبحوثين  4لجدول تعكس معطيات ا 
( أصدقائي من خلال السلعة)أسعى للحصول على المعلومات عن  5Xعن العبارة (%25بلغت )

 أصدقائي آراء)تعد  4Xالعبارة  بالأهمية( وتليها 5,2) وانحراف معياري( 0,8) وبوسط حسابي
ً مهم اً مؤشر ( 0,4) وبوسط حسابي (%22في تحديد السلعة المراد شراؤها( وبنسبة استجابة ) ا

 .(5,2) وانحراف معياري
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 زملاء العمل  . 3

أن أعلى نسبة استجابة بالاتجاه الايجابي للأفراد المبحوثين بلغت  4تعكس معطيات الجدول 
)أهتم كثيراً برضا زملائي في العمل عن السلعة التي اشتريها( وبوسط  8X( عن العبارة 3333%)

زملائي  ع)يزعجني عدم اقتنا 9Xالعبارة  بالأهمية( وتليها 5,2) ( وانحراف معياري0,0) حسابي
( وبانحراف 0,8) وبوسط حسابي %25وبنسبة استجابة )( التي اشتريها بالسلعةفي العمل 

 ( .5,2) معياري
مؤشر الكلي نلاحظ أن المتغير أرقام الوبالاعتماد على  4ومن خلال معطيات الجدول 

زملاء العمل ضمن بعد الجماعات المرجعية أحتل المرتبة الأولى من حيث الأهمية وبنسبة 
( ويليه متغير الأصدقاء 5,2) ( وانحراف معياري0,8وبوسط حسابي ) (%22,2) استجابة
( وأخيراً متغير 5,2) ( وانحراف معياري0,0) بوسط حسابيو (%24,4) استجابة وبنسبة

 ( .5,2) ( وانحراف معياري0,2) وبوسط حسابي( %28,84) الأسرة وبنسبة استجابة
 

 3الجدول 
الحسابية والانحرافات المعيارية ونسب  والأوساطالتوزيعات التكرارية والنسب المئوية 

 الاستجابة لبعد الجماعات المرجعية
 المقياس 

 التسلسل 
الوسط  لا اتفق اتفق لحد ما اتفق

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري

نسبة 
 الاستجابة

 الترتيب
 % ت % ت % ت الأسرة

1X 00 45 08 02 00 80 0.2 5,2 25,5 4 
2X 00 08 04 82 00 45 0,2 5,2 24,4 0 
3X 00 80 02 48 00 08 0,0 5,2 25,5 0 

 الثالث 28,84 5,2 0,2 40,5  42,5  40,5  المؤشر الكلي

           الأصدقاء
4X 00 05 02 48 2 02 0,4 5,2 22,22 0 
5X 08 82 00 88 8 2 0,8 5,2 25,55 0 
6X 02 48 00 45  42 0,2 5,2 24,44 4 

 الثاني 24,4 5,2 0,0 0,0  42,5  88,5  المؤشر الكلي

           زملاء العمل
7X 00 88 00 88 2 00 0,4 5,2 22,2 4 
8X 42 28 0 05 2 02 0,0 5,2 24,4 0 
9X 40 28 2 02 2 02 0,8 5,2 25,5 0 

 الأول 22,2 5,2 0,8 00  08,5  20,5  المؤشر الكلي 

 الباحثة بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية إعدادمن المصدر : 
 

المخاطر المدركة عند الشراء -ب   

 مخاطر أداء السلعة  -1

وبالاتجاه الايجابي  للأفراد المبحوثينأعلى نسبة استجابة  إن 8توضح معطيات الجدول 
عة من أداء وظائفها الكمية والنوعية( وبوسط ل)أتوقع تقصير الس 11x( عن العبارة %25بلغت )
 وبنسبة استجابة X 10X ,12 ( وتليها بالأهمية العبارتان5,0( وانحراف معياري )0,2) حسابي

 ( .5,2( وانحراف معياري )052) وبوسط حسابي( 22,2%)
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 المخاطر الجسمانية  . 2
وبالاتجاه الايجابي  للأفراد المبحوثين أن أعلى نسبة استجابة 8عطيات الجدول تعكس م

( 5.4) ( وانحراف معياري0.2( ولكافة عبارات هذا المتغير وبوسط حسابي )%24.2) بلغت
 (. 5.8) فالانحراف المعياري بلغ 15Xباستثناء العبارة 

 المخاطر المالية . 3
 وبالاتجاه الايجابي بلغت للأفراد المبحوثين أن أعلى نسبة استجابة 8 ولمعطيات الجد تبين

من ( لكل 5,8) ( وانحراف معياري0,2( ولكافة عبارات هذا المتغير وبوسط حسابي )25,5%)
 18X (5,50 .) للعبارةفيما بلغ الانحراف المعياري  16Xالعبارة 

 المخاطر النفسية . 4
 أن أعلى نسبة استجابة للأفراد المبحوثين وباتجاه ايجابي بلغت 8طيات الجدول تفصح مع

اتها في حالة عدم مطابقة السلع لمواصف الإحباط)ينتابني  20X – 19X( ولكلا العبارات 25,5%)
( 0,8ابي )وبوسط حس التواليفي حالة تعطلها بسرعة( وعلى المطلوبة و)أشعر بخيبة أمل 

 (.5.2وانحراف معياري )
 مخاطر ضياع الوقت  .5

وبالاتجاه الايجابي  أن أعلى نسبة استجابة للأفراد المبحوثين 8تعكس معطيات الجدول 
ً ) 23X( عن العبارة %25,5) بلغت ( 0,0وبوسط حسابي )( اعتبر وقت تصليح السلعة وقتاً ضائعا

( %25,5) وبنسبة استجابة 24X – 22X( ثم تليها كل من العبارتين 5,2) وانحراف معياري
  ( . 5,2( وانحراف معياري )0,2) وبوسط حسابي

ن أن المخاطر ـوبالاعتماد على أرقام المؤشر الكلي يتبي 8 ن خلال معطيات الجدولـوم
 ( وبوسط حسابي%24,4) استجابة بـة الأولى وبنسـاءت بالمرتبـج ةـالجسماني

( وبوسط %25,5) ( ثم تليها المخاطر المالية وبنسبة استجابة5,4) ( وانحراف معياري0,2 )
( واحتلت المرتبة الثالثة مخاطر أداء السلعة وبنسبة 5,8) ( وانحراف معياري0,2) حسابي
النفسية ( وجاءت المخاطر 5,0) ( وانحراف معياري0,2) ( وبوسط حسابي%22,2) استجابة

 ( وبوسط حسابي %28,84) بالمرتبة الرابعة وبنسبة استجابة
( وأخيراً احتلت مخاطر ضياع الوقت المرتبة الخامسة 5,2( وانحراف معياري )0,04 )

 (.5.2) ( وانحراف معياري0,2) ( وبوسط حسابي%24,4) وبنسبة استجابة
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 4الجدول 

 والأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية ونسبالتوزيعات التكرارية والنسب المئوية 
 الاستجابة لبعد المخاطر المدركة عند الشراء

 المقياس  
 التسلسل 

 لا اتفق اتفق لحد ما اتفق
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

نسبة 
 الاستجابة

 الترتيب
مخاطر أداء 

 السلعة
 % ت % ت % ت

10X 40 25 00 00 8 2 0.2 5.2 22.2 0 
11X 42  20  04  02  0  0  0.2  5.0  25.5  0 
12X 40  25 00  00  8  2  0.2  5.2 22.2  0 

 الثالث 22.2  5.0  0.2  2   04   20   المؤشر الكلي 

المخاطر 
 الجسمانية 

          

13X 80  28  2  02 / /  0.2  5.4  24.4  0 
14X 80  25  8  2  0  0  0.2  5.4  24.4  0 
15X 85  25  05  05 / /  0.2  5.8 24.4  0 

 الأول  24.4 5.4  0.2  5.2   08.2  20.2  المؤشر الكلي 

     /      المخاطر المالية 
16X 42  22  00  00  0 0  0.2  5.8  25.5  0 
17X 42  22  00  08 / /  0.2  5.8  25.5  0 
18X 42  22 05   05  0 8  0.2 5.0  25.5 0 

 الثاني  25.5  5.8  0.2  0   00   22   المؤشر الكلي 

           المخاطر النفسية 
19X 08  82  00  88  8  2  0.8  5.2  25.0  0 
20X 08  82  00  88 8  2  0.8  5.2 25.0  0 
21X 02 48  00  45 02  42 0.2  5.2 24.4  0 

 الرابع 28.84  5.2  0.04  02.8  42.4  84.4  المؤشر الكلي 

مخاطر ضياع 
 الوقت 

          

22X 00  45  08 02  00  80  0.2  5.2 25.5  0 
23X 00  80  02  48 00 08  0.0  5.2 25.5 0 

24X 00  45  08 02 00  80  0.2  5.2 25.5  0 

 الخامس 24.4  5.2  0.2  42   45   48   المؤشر الكلي 

  من إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية :المصدر 

 
 اختبار فرضيات البحث -ثالثاا 

 علاقات الارتباط بين بعدي البحث  .1
مجمل علاقات الارتباط بين بعدي البحث الرئيسين  2و  0 تعكس معطيات الجدولين

)الجماعات المرجعية والخطر المدرك عند الشراء( على المستويين الكلي والجزئي من خلالها ما 
 يأتي: 

تبين وجود علاقة  0 علاقات الارتباط على المستوى الكلي: اعتماداً على معطيات الجدول .أ 
لمرجعية والخطر المدرك عند الشراء، وذلك بدلالة ارتباط معنوية موجبة بين الجماعات ا
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(، مما 5,50( والذي جاء معنوياً عند مستوى المعنوية )5,20) معامل الارتباط البالغة قيمته
يدل على قبول الفرضية الرئيسة الأولى والتي تنص توجد علاقة ارتباط معنوية بين بعدي 

 البحث. 
توجهها نحو التأكيد على  2: توضح معطيات الجدول يقات الارتباط على المستوى الجزئعلا .ب 

 ،التي تجمع بين بعدي البحث ل السابق بخصوص معنوية العلاقة وإيجابيتهامعطيات الجدو
وذلك لحدوث تفاصيل المتغيرات هذه المرة التي جاءت معنوية بدلالة معنوية معاملات 

 النحو الآتي:( وسيتم تناولها على 5,50الارتباط عند مستوى معنوية )

 علاقة الارتباط بين الأسرة والمخاطر المدركة عند الشراء -

وجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بين الأسرة والمخاطر المدركة  2تؤكد معطيات الجدول 
 .(5,82ة معامل الارتباط البالغة قيمته )عند الشراء بدلال

 والمخاطر المدركة عند الشراء الأصدقاءعلاقة الارتباط بين  -

والمخاطر  الأصدقاءوجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بين  2تعكس معطيات الجدول 
 (.5,04المدركة عند الشراء بدلالة معامل الارتباط البالغة قيمته )

 علاقة الارتباط بين زملاء العمل والمخاطر المدركة عند الشراء  -

المخاطر وجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بين زملاء العمل و 2توضح معطيات الجدول 
 . (5,25) ها قيمة معامل الارتباط البالغة قيمتهالمدركة عند الشراء توضح

ء ومما ذكر سابقاً فإن أقوى علاقة ارتباط معنوية كانت بين زملا ،2ومن معطيات الجدول 
 ،الشراءوالمخاطر المدركة عند  الأصدقاءليها بقوة العلاقة متغير العمل والمخاطر عند الشراء ثم ي

 ً  لإجاباتوأخيراً كانت اضعف علاقة ارتباط بين الأسرة والمخاطر المدركة عند الشراء ووفقا
 الأفراد المبحوثين .

 
 

 5 الجدول
 نتائج علاقة الارتباط الكلي بين الجماعات المرجعية والمخاطر المدركة عند الشراء

 المتغير المعتمد
 المتغير المستقل 

 المخاطر المدركة عند الشراء

 5,20* * الجماعات المرجعية

p≤ 0.01N=50 
 الباحثة بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية إعدادمن  المصدر :
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 6الجدول 

 عند الشراء نتائج علاقات الارتباط الجزئية بين الجماعات المرجعية والمخاطر المدركة
المخاطر المدركة   المخاطر المدركة  

 الجماعات المرجعية
 المخاطر المدركة عند الشراء

 الأسرة 
 الأصدقاء 

 زملاء العمل 

*5,82 

*5,04 

*5,25 
p≤ 0.01N=50 

 الباحثة بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية إعدادمن  المصدر :

 
 في المخاطر المدركة عند الشراءالجماعات المرجعية اختبار أثر  . 2

( حال أثر المتغير المستقل في المتغير المعتمد في 2( و)2) الجدولينف معطيات صت 
 إطاريها الكلي والجزئي أيضاً وذلك على النحو الآتي : 

 أثر الجماعات المرجعية في المخاطر المدركة عند الشراء على المستوى الكلي  .أ
ً بين الجماعات المرجعييمكن القول أن  2نلاحظ من أرقام الجدول  ة هناك تأثيراً معنويا

فضلاً عن ، (5.25) والبالغة 2Rمما عزز ذلك قيمة معامل التحديد والمخاطر المدركة عند الشراء،
( 0.82) درجة حرية وهي (2.20وهي أكبر من الجدولية )( 858.20) المحسوبة Fقيمة 

 (.5.50) ومستوى المعنوية
 قبول( مما يدل على 0.22) أكبر من الجدوليةوهي ( 2.040) المحسوبة tدعمها قيمة تو

يوجد تأثير معنوي بين الجماعات المرجعية والمخاطر  على انه فرضية البحث الثانية التي تنص
 المدركة عند الشراء .

 أثر الجماعات المرجعية في المخاطر المدركة عند الشراء على المستوى الجزئي .ب 

 أثر الأسرة في المخاطر المدركة عند الشراء  -
بين الأسرة  علاقة تأثير معنوية ضعيفة وتتضح وجود 2نلاحظ من أرقام الجدول 

 F( ويؤكد معنويتها قيمة 5.42) البالغة 2R من خلال قيمة والمخاطر المدركة عند الشراء
( أكبر 8.22) المحسوبة T( وتعززها قيمة 2.02) أعلى من الجدولية وهي (00.02) المحسوبة

 .( 5.50( عند مستوى معنوية )0.22) من الجدولية

 المدركة عند الشراء المخاطرأثر الأصدقاء في  -

وجود علاقة تأثيرية معنوية مقبولة بين الأصدقاء والمخاطر  2نلاحظ من أرقام الجدول 
 المحسوبة F( يؤكد معنويتها قيمة 5.00) البالغة 2Rوتتضح من خلال قيمة  ،المدركة عند الشراء

 ( أكبر من الجدولية4.80المحسوبة ) t( وتعززها قيمة 2.02) ( أكبر من الجدولية00.40)
 (.5.50) ( عند مستوى معنوية0.22)

 أثر زملاء العمل في المخاطر المدركة عند الشراء -
زملاء العمل وجود علاقة تأثيرية معنوية متوسطة بين  2 نلاحظ من أرقام الجدول 

 F( يؤكد معنويتها قيمة 5.25) البالغة R2 والمخاطر المدركة عند الشراء وتتضح من قيمة
( أكبر من 4.00) المحسوبة t( وتعززها قيمة 2.02) ( أكبر من الجدولية05.22) المحسوبة
 (.5.50) ( عند مستوى معنوية0.22) الجدولية
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ومما ذكر سالفاً يتضح أن أقوى علاقة تأثيرية كانت بين زملاء العمل  2ومن أرقام الجدول 
والمخاطر المدركة عند الشراء ثم تليها العلاقة التأثيرية بين الأصدقاء والمخاطر المدركة عند 

 .عند الشراء  المدركةالشراء وأخيراً كانت أضعف علاقة تأثيرية بين الأسرة والمخاطر 
 

 7الجدول 
 المخاطر المدركة عند الشراء على  الانحدار لتأثير الجماعات المرجعية في نتائج تحليل

 الكلي المستوى
 المتغير المستقل  

 المتغير المعتمد 
 الجماعات المرجعية

 
 المخاطر المدركة

 عند الشراء

2R D.F 
F 

1B 
t 

 الجدولية  المحسوبة  الجدولية  المحسوبة 

5.25 
 0 

82 858.20 2.02 5.25 2.040 0.22 

p≤ 0.01N=50 
 الباحثة بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية إعداد: من المصدر

 
 3الجدول 

  المخاطر المدركة عند الشراء على نتائج تحليل الانحدار لتأثير الجماعات المرجعية في
 المستوى الجزئي

 المتغير المعتمد

 المتغير المستقل
2R 

 tقيمة 

D.F 
 Fقيمة 

 الجدولية المحسوبة الجدولية المحسوبة

 2.02 00.02 0 0.22 8.22 5.542 الأسرة

 0.22 4.80 5.00 الأصدقاء
0 
82 

00.40 2.02 

 0.22 4.00 5.525 زملاء العمل
0 
82 

05.22 2.02 

p≤ 0.01N=50 
 الباحثة بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية  إعدادمن  المصدر :

 
 الاستنتاجات والمقترحات 

في طياتها  التي ضمنت على استمارة الاستبانةمن خلال الجانب الميداني الذي اعتمد 
 البحث الاستنتاجات الآتية :  يستشف، متغيرات عديدة

تعتمد تفضيلات ومواقف وآراء الأفراد المبحوثين تجاه الإطارات التي يتم شراؤها بالدرجة  .0
زملاء العمل بتماس  صدقاء وأخيراً أفراد الأسرة لأنالأ ومن ثم ،الأساس على زملاء العمل

مباشر مع الظروف المحيطة بعملهم والمؤثرة بشراء إطارات سيارات المستخدمة من قبلهم 
ً تربطهم علاقات  والمعرفة الجيدة للأنواع المختلفة للإطارات المتوفرة في السوق وأيضا

 شخصية مع بعضهم البعض.
ن عند شرائهم إطارات السيارات من مخاطر عديدة وجاءت فراد المبحوثوالأ ويقلقيتخوف  .0

بسلامته  الأساسالفرد بطبيعته يهتم بالدرجة  إذ إن ،سمانية والمالية في مقدمتهاالمخاطر الج
، ته بالعوق بأمراض مزمنةإلى إصاب ى أي نوع من المخاطر التي قد تؤديإل هوعدم تعرض
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ارات بسعر أعلى من يتوسم بعدم تعرضه إلى خسارة من خلال شرائه الإط ذاته الوقت وفي
 .سعرها الحقيقي

أفصحت معطيات الدراسة الميدانية عن وجود علاقة ارتباط وتأثير معنوي بين الجماعات  .4
 المرجعية والمخاطر المدركة عند الشراء على المستوى الكلي.

قة ارتباط وتأثير معنوي بين متغيرات بعد وجود علاتائج تحليل الدراسة الميدانية بينت ن .8
ومتغيرات بعد المخاطر المدركة عند ( زملاء العمل، الأصدقاء، الجماعات المرجعية )الأسرة
مخاطر ، المخاطر النفسية، المخاطر المالية، مخاطر جسمانية، الشراء )مخاطر أداء السلعة

 .وعلى المستوى الجزئي( ضياع الوقت
الدراسة الميدانية أن أقوى علاقة ارتباط وتأثير كانت بين متغير زملاء أوضحت نتائج تحليل  .0

زملاء العمل يساهمون في  أي إن، لمرجعية والمخاطر المدركةالعمل ضمن بعد الجماعات ا
 تقليل المخاطر المدركة عند شراء الأفراد المبحوثين إطارات سياراتهم.

 المقترحات 
م بشكل مستمر بزيارة الأسواق المعنية ببيع إطارات الأفراد المبحوثين القيا يتوجب على .0

تلفة من الإطارات ومعرفة السيارات والتجوال بين المحلات للتعرف على الماركات المخ
 .الحديثة العلامات التجارية

 صدقاء وزملاء العمل وبالدرجة نفسها من الاهتمام لآرراءأفراد الأسرة والأ الإنصات لآراء .0
ع من المخاطر لكي لا يتعرض السائق إلى أي نو ،تجاه الإطارات الموجودة في السوق

 . المدركة عند الشراء

  من خلال شبكات التواصل الاجتماعي الانترنيتالمبحوثين الاستفادة من  للأفراديمكن  .4
الموجودة في  للتعرف على العلامات التجارية للإطارات( ستغرام وغيرهاوان فيسبوك)

 أنفضلا عن الاستفادة من المعلومات التي يمكن  وأسعارها،المحلية والعالمية  الأسواق
في اتخاذ القرار الشرائي  تساعدهموالتي على مواقع الالكترونية  أصدقائهممن  يعرفونها

 .السليم
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