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دراست يٍذاٍَت بانتطبٍك :  الاتجاهاث انسهىكٍت وأثرها ػهً انٍُت انشرائٍت نهؼًلاء

 ػهً شركاث انتهٍفىٌ انًحًىل

 احًذ ػبذ انفتاح يحًذ شهبً

 

:انًهخص  

ثبٌشغُ ِٓ أْ الارغب٘بد رُ دساعزٙب ثشىً وج١ش فٟ اٌؼٍَٛ الإعزّبػ١خ ٚػٍُ ٔفظ 

ػٍٝ رؼش٠ف ِؾذد ٌّفَٙٛ الارغب٘بد. ٌٚىٓ الإػلاْ، ٌُ ٠زّىٓ اٌجبؽضْٛ ِٓ الارفبق 

ثٛعٗ ػبَ ارفك اٌجبؽضْٛ ػٍٝ أْ الارغب٘بد رؼىظ اعزغبثخ اٌفشد رغبٖ ش١ئ ِؼ١ٓ. 

ٌٚمذ رغ١شد ٚعٙبد ٔظش اٌجبؽض١ٓ ؽ١بي ِفَٙٛ الارغب٘بد ػجش اٌغ١ٕٓ، فمذ وبٔذ 

اٌزؼش٠فبد اٌّجذئ١خ ػبِخ )ٚاعؼخ( ٚاشزٍّذ ػٍٝ اٌّؾزٜٛ اٌؼمٍٝ ٚاٌٛعذأٝ 

ٚػبدح ِب ٠ُٕظش إٌٝ ا١ٌٕخ ػٍٝ أٔٙب ِؤشش ػؼ١ف  زؾف١ضٜ ٚاٌغٍٛوٝ ٌلارغب٘بد.ٚاٌ

ٌٍغٍٛن اٌفؼٍٝ، ٠ٚٛػؼ أْ اٌزؼّك فٟ دساعخ ٘زٖ إٌمطخ فٟ غب٠خ الأ١ّ٘خ ٌفُٙ، 

 ٌٚزفغ١ش، ٌٍٚزٕجؤ، ٚاٌزأص١ش ػٍٝ عٍٛن اٌّغزٍٙه. 

Abstract:  

Although the directions have been studied significantly in social 

sciences and psychology of advertising, the researchers were 

unable to agree on a specific definition of the concept of trends. 

But researchers generally agree that the trends reflect an 

individual's response to anything specific. Researchers ' 

perspectives have changed about the concept of trends over the 

years, the initial tariff (wide) and included mental and emotional 

content and catalytic role and behavioural trends. 

The intent is usually seen as a weak indicator of actual behavior, 

and shows that the study of this point is very important to 

understand, explain, and predict, and influencing consumer 

behavior. 
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 انًبحث الاول :الاطار انًُهجً نهذراست

:انًمذيت  

٠مَٛ اٌّجذأ الأعبعٝ ٌٍزغ٠ٛك ػٍٝ أْ اٌششوبد رُٕشأ لإشجبع ؽبعبد   

اٌّغزٍٙه. ٠ٚغزط١غ اٌّغٛلْٛ إشجبع ٘زٖ اٌؾبعبد ثمذس فُّٙٙ ٌٍّغزٍٙه أٚ ٌٍّٕظّبد 

. إْ اٌج١بٔبد (0)اٌزٟ عٛف رغزخذَ إٌّزغبد أٚ اٌخذِبد اٌزٟ ٠ؾبٚي اٌّغٛلْٛ ث١ؼٙب

رؾذ٠ذ اٌغٛق ٚاٌّخبؽش ٚاٌفشص ثبٌٕغجخ  اٌخبطخ ثبٌّغزٍٙى١ٓ رغبػذ إٌّظّبد ػٍٝ

 (8)ٌٍّٕزظ. ٚثبٌزبٌٟ فئْ ِؾبٌٚخ فُٙ اٌّغزٍٙه ٘ٝ اعزضّبس ع١ذ. 

 يشكهت انبحثولاً: أ

رزّشوض ِشىٍخ اٌذساعخ فٟ رؾذ٠ذ ارغب٘بد اٌّغزٍٙه ٔؾٛ اٌؾّلاد الإػلا١ٔخ ػجش  

اٌّؾّٛي فٟ ثؼغ ِؾبفظبد ِظش ٚرأص١ش٘ب ػٍٝ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ. ٚثبٌزبٌٝ 

ُِغذ٠خ أَ لا ثبٌٕغجخ إٌٝ اٌششوبد اٌزغبس٠خ  رٛػؼ ِب إرا وبٔذ ٘زٖ اٌؾّلاد الإػلا١ٔخ 

 اٌزٟ رزجٕب٘ب.

 ذراستثاٍَاً: فروض ان

٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌّؼشفٝ  لااٌفشع الأٚي:

 ٌلارغب٘بد ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

أ: لا٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ إٌّفؼخ اٌّذسوخ ٌٍزغ١ٍخ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه 

 اٌششائ١خ.

ٌٍّؼٍِٛبد ٚث١ٓ ١ٔخ  ة: لا٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ إٌّفؼخ اٌّذسوخ

 اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

اٌفشع اٌضبٔٝ: لا٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌٛعذأٝ 

 ٌلارغب٘بد ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

 أ: لا٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ اٌضمخ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

 ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ. اٌّخبؽشٓ ة: لا٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١
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اٌفشع اٌضبٌش: لا٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌغٍٛوٝ 

 ٌلارغب٘بد ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

 أ: لا٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ اٌخظٛط١خ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

 ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ. اٌزىٍفخ١ٓ ة: لا٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث

ط: لا٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ عٌٙٛخ الاعزخذاَ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه 

 اٌششائ١خ.

  ثانثاً: أهذاف انذراست

رؾذ٠ذ اٌؼلالخ ث١ٓ ارغب٘بد اٌؼّلاء ٔؾٛ إػلأبد اٌّؾّٛي ٚث١ٓ ١ٔزُٙ  .0

 اٌششائ١خ.

اٌّؼشفٝ ٌلارغب٘بد ٚث١ٓ ١ٔخ رؾذ٠ذ اٌؼلالخ ث١ٓ ػٛاًِ اٌّىْٛ  ( أ

 اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

رؾذ٠ذ اٌؼلالخ ث١ٓ ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌٛعذأٝ ٌلارغب٘بد ٚث١ٓ ١ٔخ  ( ة

 اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

ط( رؾذ٠ذ اٌؼلالخ ث١ٓ ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌغٍٛوٝ ٌلارغب٘بد ٚث١ٓ ١ٔخ 

 اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

 رابؼاً:أهًٍت انذراست 

 رٕمغُ أ١ّ٘خ اٌذساعخ إٌٝ شم١ٓ: 

 : الأهًٍت انؼهًٍت

إْ دساعخ عٍٛن اٌّغزٍٙه ٟ٘ دساعخٌٍؼ١ٍّبد اٌزٟ رؾذس ػٕذِب ٠خزبس، أٚ ٠شزشٜ، 

أٚ ٠غزخذَ، أٚ ٠زخٍض الأفشاد أٚ اٌّغّٛػبد ِٓ إٌّزغبد، أٚ اٌخذِبد، أٚ الأفىبس، 

 (3)أٚ اٌخجشاد لإشجبع ؽبعبرُٙ ٚسغجبرُٙ.  

وّب اْ عٍٛن اٌّغزٍٙه ٘ٛ ِب رؾبٚي اٌششوبد فّٙٗ ٚرٛع١ٙٗ، ِٚٓ ٕ٘ب رأرٝ أ١ّ٘خ 

اٌذساعخ، ؽ١ش أٔٙب رؾبٚي ِؼشفخ ارغب٘بد اٌّغزٍٙه ٔؾٛ اٌخذِخ اٌزٟ ٠غزمجٍٙب ١ٔٚزٗ 

 اٌششائ١خ اٌّزؼٍمخ ثٕفظ اٌخذِخ. 
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زٗ وّب اْ ػذد اٌذساعبد اٌزٟ رؾبٚي ل١بط لجٛي اٌّغزٍٙه، ٚارغب٘بد اٌّغزٍٙه ١ٔٚ

اٌششائ١خ ٔؾٛ اٌزغ٠ٛك ػجش اٌّؾّٛي رزضا٠ذ، ٌٚىٓ ٠ٛعذ ٔذسح فٟ اٌذساعبد اٌزٟ 

 رٕبٌٚذ ٘زا اٌّٛػٛع فٟ ِظش.

 الأهًٍت انتطبٍمٍت: 

رغبػذ اٌذساعخ اٌششوبد اٌزٟ رغزخذَ خذِخ سعبئً اٌّؾّٛي اٌمظ١شح 

 ( فٟ ؽّلارٙب اٌزغ٠ٛم١خ ػٍٝ إٌٛاؽٝ الار١خ:SMSالإػلا١ٔخ)

 اٌزٟ رؤصش ػٍٝ ١ٔخ اٌّغزٍٙى١ٓ اٌششائ١خ.رؾذ٠ذ اٌؼٛاًِ  (0

 ِؼشفخ ِذٜ عذٜٚ اعزخذاَ ٘زا إٌٛع ِٓ الإػلاْ وغضء ِٓ اٌّض٠ظ اٌزغ٠ٛمٝ. (8

 خايساً: يجتًغ انبحث

٠زىْٛ ِغزّغ اٌذساعخ ِٓ وً اٌّغزخذ١ِٓ اٌؾب١١ٌٓ ٌخذِبد اٌّؾّٛي اٌزٟ رمذِٙب 

 صلاس ششوبد فٟ ِظش ٘ٝ ِٛث١ٕ١ً، ٚفٛدافْٛ، ٚإرظبلاد. 

رطج١ك ٘زٖ اٌذساعخ ػٍٝ صلاس ِؾبفظبد ٟ٘: اٌمب٘شح، ٚالأعىٕذس٠خ، ٚاٌغشث١خ ٚرُ 

 ٌلأعجبة اٌزب١ٌخ:

عٕخ( ٘ٛ  05أْ إعّبٌٟ ػذد اٌّم١ّ١ٓ فٟ اٌمب٘شح ٚالإعىٕذس٠خ ٚاٌغشث١خ )فٛق  -

% ِٓ إعّبٌٟ اٌغىبْ فٟ ِظش )فٛق  80.3ٚ٘ٛ ِب ٠ّضً  0193019611

 عٕخ(. 05

١ٓ رٜٚ خظبئض د٠ّٛغشاف١خ ِخزٍفخ رؾزٜٛ ٘زٖ اٌّؾبفظبد ػٍٝ ِغزٍٙى -

 )س٠ف ٚؽؼش(إػبفخ إٌٝ اػزجبساد اٌٛلذ ٚاٌزىٍفخ ٚاٌّلائّخ ٌٍجؾش.

 إؽبس اٌّؼب٠ٕخ:   -

ِغزّغ اٌذساعخ ٠زىْٛ ِٓ اٌّغزخذ١ِٓ إٌٙبئ١١ٓ ٌخذِبد اٌّؾّٛي اٌّمذِخ ِٓ 

 اٌششوبد اٌضلاس. ٚ٘زا اٌّغزّغ ١ٌظ ٌٗ إؽبس ِؾذد.

 ٚؽذح اٌّؼب٠ٕخ:  -

 عٕخ. 05إٌٙبئٟ، اٌمبدس ػٍٝ اٌمشاءح ٚاٌىزبثخ، ٚاٌزٜ ٠ض٠ذ ػّشٖ ػٓ  ِغزخذَ اٌّؾّٛي
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 ٔٛع اٌؼ١ٕخ: -

٠زىْٛ ِغزّغ اٌذساعخ ِٓ ِغزخذِٝ خذِبد اٌّؾّٛي إٌٙبئ١١ٓ، ٚ٘زٖ اٌؼ١ٕخ ١ٌظ ٌٙب 

 إؽبس. ٚثبٌزبٌٟ عٛف ٠مَٛ اٌجبؽش ثأخز ػ١ٕخ أػزشاػ١خ ِٓ اٌّؾبفظبد اٌضلاصخ.

 ؽغُ اٌؼ١ٕخ: -

اٌجؾش ٌٚزؾم١ك اٌؼشٛائ١خ ٚاٌزىبفؤ ٌّفرشداد اٌّغزّرغ  فرٟ  ٔظشا ٌزٕٛع ِغزّغ

، (4)اٌظٙررٛس ػررّٓ ػ١ٕررخ اٌجؾررش عرر١ؼزّذ اٌجبؽررش ػٍررٝ اٌؼ١ٕررخ إٌّزظّررخ ٌزررٛف١ش رٌرره

ِفشدح ٚ٘ٝ  324، ثؼذد (5)ٌٚؾغبة ؽغُ اٌؼ١ٕخ لبَ اٌجبؽش ثئعزخذاَ اعٍٛة اٌغذاٚي

ِفرشدح  511111غ ٚ ؽغُ ِغزّ 0.36أوجش ػ١ٕخ ٠ّىٓ اخز١بس٘ب ػٕذ ِغزٜٛ ِؼ٠ٕٛخ 

 أٚ أوضش،٠ٚزُ رٛص٠غ اٌؼ١ٕخ ثبٌزغبٚٞ ث١ٓ اٌّؾبفظبد اٌضلاس 

 سادساً: يتغٍراث انذراست

 : انًتغٍراث انًستمهت 

 ٚرزىْٛ ِٓ صلاصخ ِزغ١شاد: 

ِٓ: إٌّفؼخ اٌّذسوخ ٌٍزغ١ٍخ ٚإٌّفؼخ  ٚاٌزٜ ٠زىْٛ اٌّىْٛ اٌّؼشفٝ ٌلارغب٘بد

 اٌّذسوخ ٌٍّؼٍِٛبد.

 .اٌّخبؽشٚاٌزٜ ٠زىْٛ ِٓ: اٌضمخ، ٚ ٌلارغب٘بداٌّىْٛ اٌٛعذأٝ 

، ٚعٌٙٛخ ٚاٌزىٍفخٚاٌزٜ ٠زىْٛ ِٓ:اٌخظٛط١خ،  اٌّىْٛ اٌغٍٛوٝ ٌلارغب٘بد

 .الاعزخذاَ

 :انًتغٍر انتابغ 

 ا١ٌٕخ اٌششائ١خ.

 سابؼاً:  أسانٍب انمٍاس 

 ٚاعزخذَ اٌجبؽش ِم١بع١ٓ ّ٘ب اٌّم١بط اٌٛطفٝ ِٚم١بط اٌفٛاطً.

 انًمٍاس انىصفى: 

اعزخذَ اٌجبؽش لبئّخ اعزمظبء ٌزظ١ٕف اٌّغزٍٙى١ٓ ثٕبء ػٍٝ طفبرُٙ اٌذ٠ّٛغشاف١خ 

 .ٓ، ِغزٜٛ اٌزؼ١ٍُ، ِٚؾً الإلبِخ()إٌٛع، اٌغ
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 : يمٍاس انفىاصم 

اػزّذ اٌجبؽش ػٍٝ ؽش٠مخ ١ٌىشد اٌخّبع١خ ِزذسعخ إٌمبؽ ٌم١بط ارغب٘بد اٌّغزٍٙى١ٓ 

(، SMSاٌّؾّٛي اٌمظ١شح )ٔؾٛ إػلأبد اٌّؾّٛي اٌّشعٍخ ػجش خذِخ سعبئً 

فك رّبِب ٚلا ٚل١بط ا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ ٘ؤلاء اٌّغزٍٙى١ٓ. ٚرزذسط الاعزغبثبد ث١ٓ أٚا

ٍؾك ُِ  .أٚافك رّبِب. 

 : أسانٍب اختبار انفروض

 عزخذَ اٌجبؽش الأعب١ٌت الاؽظبئ١خ الار١خ لاخزجبس اٌفشٚع: ا

 ِؼبًِ ث١شعْٛ ٌؾغبة ِؼبِلاد الاسرجبؽ:

 :f-testاخزجبس 

 : t-testاخزجبس 

 : (ANOVA)اخزجبس رؾ١ًٍ اٌزجب٠ٓ الاؽبدٜ الأرغبٖ  

 ثاًَ : الاطار انُظري نهذراستانًبحث ان

 :يفهىو الاتجاهاث -0

ُّؾفضٖ،  ثأٔٙبالارغب٘بد ٠ؼشف اؽذ اٌجبؽض١ٓ  ِغّٛػخ ِغزّشح ِٓ اٌؼ١ٍّبد اٌ

ُّذسوخ، ِغ اٌٛػغ فٟ الاػزجبس رأص١ش اٌج١ئخ اٌّؾ١طخ. وّب أْ الارغب٘بد  ٚاٌؼبؽف١خ، ٚاٌ

ٗ ٌلاعزغبثخ ثزفؼ١ً أٚ ػذَ رفؼ١ً ٌشئ ِؼ١ٓ. ٚثبٌزبٌٟ، فئْ  ُّ ٟ٘ اعزؼبد ٠زُ رؼٍ

١بء فٟ الارغب٘بد ٟ٘ ؽش٠مخ رفى١ش، أٚ شؼٛس، أٚ رظشف اٌفشد رغبٖ ثؼغ الأش

ٕزغبد. ُّ  (6)ث١ئزٗ، ِضً رغُبس اٌزغضئخ، ٚاٌجشاِظ اٌزٍفض١ٔٛ٠خ، أٚ اٌ

إْ اٌّٛػٛع )اٌشئ( اٌزٜ رزىْٛ ٔؾٖٛ الارغب٘بد ِٓ اٌّّىٓ أْ ٠ىْٛ أٞ ش١ئ 

ُِغشدا  ١ّ٠ضٖ اٌشخض، أٚ ٠ؾزفظ ثٗ فٟ رٕ٘ٗ. فّٓ اٌّّىٓ أْ ٠ىْٛ ٍِّٛعب )ث١زضا( أٚ 

٠بػ١خ( أٚ أشخبطب )شخض آخش، أٚ اٌشخض )ؽش٠خ اٌزؼج١ش( أٚ عّبدا )اٌغ١بساد اٌش
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ٔفغٗ( أٚ ِغّٛػبد )اٌغ١بع١ٓ اٌّؾبفظ١ٓ، أٚ الأعبٔت(. ٚفٟ ؽبٌخ ِب إرا وبٔذ ٕ٘بن 

ارغب٘بد ٔؾٛ ِغّٛػبد اعزّبػ١خ ِؼ١ٕخ فزغّٝ رؾ١ضُا. ٚرذُسط الارغب٘بد ٔؾٛ اٌزاد 

ُِغّٝ اٌضمخ ثبٌٕفظ.   (1)رؾذ 

ّشح ِٓ: اٌّؼزمذاد، ٚاٌّشبػش، أْ الارغب٘بد ٟ٘ ِٕظِٛخ شجخ ِغز ٠ٚشٞ أخش

ٚا١ٌّٛي اٌغٍٛو١خ رغبٖ أش١بء، أٚ ِغّٛػبد، أٚ أؽذاس، أٚ سِٛص راد أ١ّ٘خ 

 (2)أعزّبػ١خ.

اٌزم١١ُ اٌؼبَ اٌزٜ ٠ؼُجش ػٓ إػغبثٕب أٚ ػذَ إػغبثٕب ٟ٘ الارغب٘بد  ٠ٚؼ١ف أخش أْ

ّش ٌفزشح ثشئ، أٚ ِٛػٛع، أٚ شخض، أٚ فؼً. ٚالارغب٘بد ٠زُ رؼٍّّٙب، ٚغبٌجب ِب رغز

. (3)ِٓ اٌضِٓ. وّب رؼىظ ارغب٘برٕب رم١١ّٕب اٌؼبَ ٌشئ ثٕبء ػٍٝ اٌؼٛاًِ اٌّشرجطخ ثٗ

ٌٚٙزا اٌغجت ٌذ٠ٕب ارغب٘بد ٔؾٛ اٌؼلاِبد اٌزغبس٠خ، ٚالأٔٛاع اٌّخزٍفخ ِٓ ٔفظ إٌّزظ، 

 ٚالإػلأبد، ٚالأشخبص، ِٚزبعش اٌج١غ، ٚإٌشبؽبد، ٚ٘ىزا.

ٚػٍٝ اٌشغُ ِٓ أْ الارغب٘بد رُ دساعزٙب فٟ اٌؼٍَٛ الأعزّبػ١خ ٚػٍُ ٔفظ الإػلاْ، 

فئْ اٌجبؽض١ٓ ٌُ ٠زّىٕٛا ِٓ الأرفبق ػٍٝ رؼش٠ف ِٛؽذ ٌلارغب٘بد. ٚثٛعخ ػبَ، فمذ 

 (01)أرفك اٌجبؽضْٛ ػٍٝ أْ الارغب٘بد رؼىظ سد فؼً اٌفشد رغبٖ شٟء ِؼ١ٓ. 

اٌفشد، ٚأؽبع١غخ، ١ٌِٚٛخ اٌّزفمخ ٔغج١ب رغبٖ  أْ الارغب٘بد ٘ٝ رم١١ّبدوّب ٠شٞ أخش

 (00)شٟء أٚ فىشح. 

إْ اٌؼٕظش٠ٓ اٌشئ١غ١١ٓ فٟ ٘زٖ اٌزؼش٠فبد ّ٘ب ػ١ٍّخ اٌزم١١ُ اٌزٕ٘ٝ، ٚٚعٛد ِٛػٛع 

 )شئ( رزىْٛ ٔؾٖٛ الارغب٘بد.  

 يكىَاث الاتجاهاث: -8

الارغب٘بد رز١ّض ؽزٝ اٌغجؼ١ٕ١بد وبْ ٕ٘بن صّخ ارفبق ػبَ ث١ٓ اٌجبؽض١ٓ ػٍٝ أْ 

ثطج١ؼزٙب اٌؼبؽف١خ،ٚاٌزٟ رّضً اٌغضء الأُ٘ ، ؽزٝ ؽذس رطٛس عذ٠ذ فٟ ِفِٙٛٙب، 

ٚرؾٛي ِٓ اٌّفَٙٛ اٌمبئُ ػٍٝ اٌجؼذ اٌٛاؽذ إٌٝ اٌّفَٙٛ اٌمبئُ ػٍٝ الأثؼبد اٌضلاصخ ٚ٘ٝ 

 (08): اٌجؼذ اٌفىشٞ ، اٌجؼذ اٌؼبؽفٟ، ٚاٌجؼذ اٌغٍٛوٝ.



 ...لتطبيق علي شركات التليفون  دراسة ميدانية با:  الاتجاهات السلوكية وأثرها علي النية الشرائية للعملاء
  احمد عبد الفتاح محمد شلبي

 

 

8102  شاثغاٌّغٍذ اٌزبعغ                                                                    اٌؼذد اٌ  

256 

 رغب٘بد صلاصخ ِىٛٔبد ٚ٘ٝ: اٌّىْٛ اٌّؼشفٝإْ ِؼظُ اٌجؾٛس أرفمذ ػٍٝ أْ ٌلا

(Cognitive)(ٝٔاٌّىْٛ اٌٛعذا ،Affective  ٝٚاٌّىْٛ اٌغٍٛو ،)

(Behavioral ٠ٚش١ش اٌّىْٛ اٌّؼشفٝ إٌٝ ِؼزمذاد اٌّغزٍٙه ٔؾٛ ش١ئ ِب. ث١ّٕب .)

٠ش١ش اٌّىْٛ اٌٛعذأٝ إٌٝ ِشبػش اٌّغزٍٙه ٔؾٛ ٔفظ اٌش١ئ. ٚأخ١شا ٠ش١ش اٌّىْٛ 

 (03)ٝ ١ٔخ اٌشخض ٌفؼً رظشف ِب رغبٖ ٔفظ اٌش١ئ.اٌغٍٛوٝ إٌ

 :خصائص الإتجاهاث -3

 (04)٠ّىٓ رؾذ٠ذ خظبئض الإرغب٘بد ف١ّب ٠ٍٟ

 ِىزغجخ ِٚزؼٍّخ ١ٌٚغذ ٚساع١ٗ ٠ٚزُ رؼٍّٙب ثؼذح ؽشق. -3/0

  .لبثٍٗ ٌٍم١بط ٚاٌزم٠ُٛ ِٓ خلاي اٌغٍٛن اٌّلاؽظ -3/8

 .رزىْٛ ٚرشرجؾ ثّض١شاد إعزّبػ١خ -3/3

  .٠ّىٓ اٌزؼج١ش ػٕٙب ثؼجبساد رش١ش إٌٟ ٔضاػبد إٔفؼب١ٌٗ -3/4

  .٠ضداد صجبرٙب وٍّب وبْ رؼٍّٙب لذ رُ فٟ ِشاؽً ِجىشٖ ِٓ اٌؼّش-3/5

  .٠زغُ ثؼؼٙب ثبلإ٠غبث١ٗ أٚ اٌغٍج١ٗ-3/6

رزشىً ِٓ صلاس أثؼبد سئ١غٗ ّ٘ب: اٌجؼذ اٌّؼشفٟ ٚاٌجؼذ اٌٛعذأٟ ٚاٌجؼذ -3/1

  .اٌغٍٛوٟ

 .رار١ٗ أٞ أْ ِٛػٛػ١زٙب ِٕخفؼٗ ثشىً ٍِّٛطالإرغب٘بد  -3/2

 .٠ّىٓ إخفبئٙب   -3/3

  انٍُت انشرائٍت: -4

ػبدح ِب ٠ُٕظش إٌٝ ا١ٌٕخ ػٍٝ أٔٙب ِؤشش ػؼ١ف ٌٍغٍٛن اٌفؼٍٝ، ٠ٚٛػؼ أْ اٌزؼّك فٟ 
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دساعخ ٘زٖ إٌمطخ فٟ غب٠خ الأ١ّ٘خ ٌفُٙ، ٌٚزفغ١ش، ٌٍٚزٕجؤ، ٚاٌزأص١ش ػٍٝ عٍٛن 

 اٌّغزٍٙه. 

اٌششائ١خ ٠ّىٕٙب أْ رم١ظ أؽزّبي ششاء اٌّغزٍٙه ٌٍّٕزظ ، ٚوٍّب صادد ا١ٌٕخ ْ ا١ٌٕخ إ

 (06)اٌششائ١خ وٍّب صادد سغجخ اٌّغزٍٙه  ٌششاء إٌّزظ.

أْ اٌزٕجؤ ثبٌغٍٛن الإٔغبٔٝ غبٌجب ِب وبْ ٠ؾظٝ ثبلا٘زّبَ فٟ اٌؼٍَٛ  أخش٠ٚؼ١ف 

غٍٛن اٌششائٝ الاعزّبػ١خ، ػٍٝ عج١ً اٌّضبي: ا٘زّبَ اٌذساعبد اٌزغ٠ٛم١خ ثبٌ

ٌٍّغزٍٙه، أٚ ا٘زّبَ دساعبد اٌؼٍَٛ اٌغ١بع١خ ثغٍٛن اٌزظ٠ٛذ ػٕذ الأفشاد. ٚثبٌزبٌٟ 

 -Attitudeفئْ لؼ١خ الارغبق ث١ٓ الارغب٘بد ٚاٌغٍٛن )

BehaviorConsistency ٌٍُ٘زٕجؤ ثبٌغٍٛن ثٕبء ػٍٝ الارغب٘بد رؼُذ ٚاؽذح ِٓ أ )

 (01)الأعئٍخ اٌزٟ ٠ؾبٚي اٌجبؽضْٛ الإعبثخ ػٕٙب.

أْ اٌّغزٍٙى١ٓ رٜٚ ا١ٌٕخ ٌششاء ِٕزغبد ِؼ١ٕخ ٠ظُٙشْٚ ِؼذلاد ششاء فؼ١ٍخ أػٍٝ ِٓ 

 اٌّغزٍٙى١ٓ اٌز٠ٓ أٚػؾٛا أٔٗ ١ٌظ ٌذ٠ُٙ ١ٔخ ششائ١خ.

أْ ا١ٌٕخ اٌششائ١خ رش١ش إٌٝ أْ اٌّغزٍٙه عٛف ٠زجغ خجشرٗ، ٚرفؼ١ٍٗ،  ٠ٚشٞ أخش

 (02) ٚاٌج١ئخ اٌخبسع١خ ٌغّغ اٌّؼٍِٛبد،  ٚرم١١ُ اٌجذائً، ٚارخبر لشاسٖ ثبٌششاء.

( Attitude-Intent-Behavior modelsاٌغٍٛن ) -ا١ٌٕخ  -أْ ّٔبرط الارغب٘بد ٚ

زغبً٘ اٌزأص١ش اٌخبسعٟ ٌٍؼٛاًِ اٌج١ئ١خ / لأخز١بساد الأفشاد رؼضي أرخبر اٌمشاس ، فٙٝ ر

اٌّٛلف١خ ػٍٝ اٌغٍٛن اٌششائٝ.ٚخلاي ػ١ٍّخ اٌزؾٛي ِٓ ا١ٌٕخ اٌششائ١خ إٌٝ عٍٛن 

اٌششاء اٌفؼٍٝ، ٠زفبػً اٌفشد ِغ اٌجئ١خ اٌطج١ؼ١خ ٚالأعزّبػ١خ. ٘زا اٌزفبػً ِغ اٌؼٛاًِ 

 Cognitiveشف١خ )اٌج١ئ١خ ٠ؤصش ػٍٝ ارخبر اٌمشاس. وّب اْ الأعب١ٌت )اٌطشق( اٌّؼ

approaches ًُِّؾ١طخٚلا رؼغ فٟ الأػزجبس اٌؼٛا ( رفزشع وّبي ٚصجبد اٌظشٚف اٌ

ؼمذ ِٓ ا١ٌٕخ اٌششائ١خ  ُّ اٌج١ئ١خ أٚ الأعزّبػ١خ. ٚثبٌزبٌٟ رجُغؾ أوضش ِّب ٠ٕجغٟ اٌزؾٛي اٌ

 إٌٝ اٌششاء اٌفؼٍٝ.

خ لارخبر اٌمشاس ٚػٍٝ إٌم١غ، فئٔٗ ٠ٛعذ شجخ ارفبق ػبَ ث١ٓ ّٔبرط إٌظش٠بد اٌّؼشف١

ػٍىأْ ا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٟ٘ ػبًِ ٚع١ؾ ث١ٓ الارغب٘بد ٚاٌغٍٛن اٌفؼٍٝ.. ٌٚمذ أػبف فٟ 
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ُّخطؾ "إْ اٌغٍٛن ٠ؼُزجش ٔبرغب ِجبشش ا ١ٌٕخ اٌفشدٌفؼً ٘زا ِؾبٌٚخ ٌزطج١ك ٔظش٠خ اٌغٍٛن اٌ

 (03)اٌغٍٛن". 

ٌزؾم١ك ٘زٖ اٌغب٠خ، فئْ ٕٚ٘بن ارفبق أٔٗ ث١ّٕب رؾُذد ا١ٌٕخ غب٠خ ٔٙبئ١خ ِشعٛح ٚأٌزضاِب 

رٕف١ز ا١ٌٕخ ٠ؾُذد اٌخطخ ٌزؾ٠ًٛ ا١ٌٕخ إٌٝ ؽم١مخ. إْ رٕف١ز ا١ٌٕخ ٘ٛ خطخ ػٍٝ ؽش٠مخ 

٠ٚؤصش رٕف١ز  ٠ىٛٔٙب اٌفشد اٌزٜ ٠ؾُذد ِزٝ، ٚأ٠ٓ، ٚو١ف رزؾٛي ١ٔزٗ إٌٝ عٍٛن فؼٍٝ

فشد اٌاٌغب٠خ إ٠غبث١ب ػٍٝ اٌؼلالخ ث١ٓ ا١ٌٕخ ٚاٌغٍٛن، لأْ ٘زٖ اٌخطؾ اٌجغ١طخ رغبػذ 

، ٚؽّب٠خ ٔٛا٠بٖ ِٓ اٌزأص١شاد غ١ش اٌّشغٛثخ ، ٚرغٕت ػٍٝ اٌجذء فٟ رؾم١ك ٔٛا٠بٖ

 (81)ؽذٚس اٌظشاع. 

 

 انًبحث انثانث: انجاَب انتطبٍمً نهذراست

 اختبار ثباث وصذق انًمٍاس: 6/6

 ػٍُت انخصائص انمٍاسٍت: 6/6/6

ؽزٝ ٠ّىٓ  –فشدا(  51لبَ اٌجبؽش ثزطج١ك أدٚاد اٌذساعخ ػٍٝ ػ١ٕخ ِىٛٔخ ِٓ )  

ِٓ ثؼغ ِؾبفظبد عّٙٛس٠خ ِظش  –اعزخذاَ أعب١ٌت الاؽظبء اٌجبساِزشٜ 

اٌؼشث١خٚ٘ٝ: )اٌمب٘شح، ٚالإعىٕذس٠خ، ٚاٌغشث١خ( ِٓ اٌّغزمج١ٍٓ لأػلأبد اٌّؾّٛي 

١خ ٌٍذساعخ، ٚلبَ اٌجبؽش ثزطج١مٙب ٚرٍه اٌؼ١ٕخ اٌم١بع١خ ١ٌغذ ِٓ ػّٓ اٌؼ١ٕخ الاعبع

 ػٍٝ ِغزٍٙىٝ اػلأبد اٌّؾّٛي ثٕفغٗ، ٚرٌه ٌؾغبة طذق ٚصجبد أداح اٌذساعخ.

 انثباث:  6/6/6

٠مظذ ثضجبد اٌّم١بط أْ ٠ؼطٝ ٔزبئظ ِزمبسثخ إرا ِب أػ١ذ رطج١مٗ ػٍٝ ٔفظ الأفشاد 

ٌمبئّخ ارغب٘بد رؾذ ٔفظ اٌظشٚف ثؼذ فزشح ص١ِٕخ ِؼ١ٕخ، ٚلبَ اٌجبؽش ثؾغبة اٌضجبد 

( 0اٌّغزٍٙه ٔؾٛ إػلأبد اٌّؾّٛي،ِٓ خلاي ؽغبة ِؼبِلاٌفب وشٚٔجبؿ، ٚاٌغذٚي )

 ٠ٛػؼ ِؼبًِ اٌضجبد ٌٍمبئّخ وىً ٚوً ِٓ ِىٛٔبرٙب.
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 ( 6جذول )

 يؼايلاث ثباث لائًت اتجاهاث انًستههك َحى إػلاَاث انًحًىل 

 ِؼبًِ اٌضجبد ػذد اٌّفشداد اٌّؾٛس َ

 1.114 5 ٌٍّؼٍِٛبدإٌّفؼخ اٌّذسوخ  0

 1.163 5 إٌّفؼخ اٌّذسوخ ٌٍزغ١ٍخ 8

 1.243 01 اٌّىْٛ اٌّؼشفٝ وىً

 1.132 5 اٌضمخ 0

 1.260 4 اٌّخبؽش 8

 1.146 04 اٌّىْٛ اٌٛعذأٝ وىً

 1.621 3 اٌخظٛط١خ 0

 1.153 5 اٌزىٍفخ 8

 1.612 5 عٌٙٛخ الاعزخذاَ 3

 1.111 02 اٌّىْٛ اٌغٍٛوٝ وىً

 1.265 48 الارغب٘بد وىًلبئّخ 

أْ لبئّخ الارغب٘بد رزّزغ ثذسعخ ِمجٌٛخ ِٓ اٌضجبد ِّب  :(٠0زج١ٓ ِٓ ٔزبئظ اٌغذٚي )

 . ٠ش١ش إٌٝ اٌٛصٛق ثٕزبئظ رٍه اٌمبئّخ

(، ٚرٌه فٟ ؽبٌخ 1.43أْ ل١ُ ِؼبِلاد أٌفب رظً ِمجٌٛخ ؽزٝ إرا أخفؼذ إٌٝ  )

رزؼّٓ ػذداً طغ١شاً ِٓ اٌّفشداد، ٚ٘زا اؽزٛاء اٌّم١بط ػٍٝ أثؼبد ِخزٍفخ ِٚغزمٍخ 

ِٛعٛد فٟ لبئّخ الارغب٘بد. ٚثٕبء ػٍٝ رٌه، فئْ ل١ُ ِؼبًِ أٌفب فٟ ؽغبة صجبد 

 اٌمبئّخ ِمجٌٛخ ٚطبٌؾخ ٌٍم١بط.
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لبَ اٌجبؽش ثؾغبة اٌضجبد ٌمبئّخ ا١ٌٕخ اٌششائ١خ ِٓ خلاي ؽغبة ِؼبًِ اٌفب وشٚٔجبؿ، 

 وىً.  ( ٠ٛػؼ ِؼبًِ اٌضجبد ٌٍمبئّخ8ٚاٌغذٚي )

( 6جذول )  

 يؼايم انثباث نمائًت انٍُت انشرائٍت

 ِؼبًِ اٌضجبد ػذد اٌّفشداد اٌّؾٛس

 1.132 5 ا١ٌٕخ اٌششائ١خ

(أْ لبئّخ ا١ٌٕخ اٌششائ١خ رزّزغ ثذسعخ ِمجٌٛخ ِٓ اٌضجبد ِّب ٠8زج١ٓ ِٓ ٔزبئظ اٌغذٚي )

 ٠ش١ش إٌٝ اٌٛصٛق ثٕزبئظ رٍه اٌمبئّخ.

 طذق اٌّم١بط:  3/0/3

اٌجبؽش فٟ ل١بط اٌظذق ػٍٝ ٔٛػ١ٓ ِٓ ؽغبة اٌظذق ّٚ٘ب طذق اٌّؾزٜٛ اػزّذ 

 ٚطذق اٌج١ٕخ:

 ٔزبئظ اخزجبس اٌفشع الأٚي:  3/8

اٌفشع الأٚي: ٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌّؼشفٝ ٌلارغب٘بد 

 ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

اٌّذسوخ ٌٍزغ١ٍخ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه  أ: ٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ إٌّفؼخ

 اٌششائ١خ.

ة: ٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ إٌّفؼخ اٌّذسوخ ٌٍّؼٍِٛبد ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه 

 اٌششائ١خ.

ٌؾغبة ِؼبِلاد   ٌٍزؾمك ِٓ طؾخ اٌفشع الاٚي، رُ اعزخذاَ ِؼبًِ ث١شعْٛ

الاسرجبؽ ث١ٓ دسعبد ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌّؼشفٝ ٚ ا١ٌٕخ اٌششائ١خ )ٚلذ رؾمك اٌجبؽش ِٓ 

-،  1.13-،  1.38-اػزذا١ٌخ رٛص٠غ اٌذسعبد ِٓ خلاي ؽغبة ِؼبًِ الاٌزٛاء فىبٔذ 
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ٌٍّٕفؼخ اٌّذسوخ ٌٍّؼٍِٛبد ، ٚإٌّفؼخ اٌّذسوخ ٌٍزغ١ٍخ ، اٌّىْٛ  1.28-،  1.33

ٌٕز١خ اٌششائ١خ  ػٍٝ اٌزشر١ت ٚ٘ٝ ل١ُ رىبد رىْٛ طغ١شح ِّب٠ش١ش إٌٝ اٌّؼشفٝ وىً ، ا

 ( ٠ٛػؼ رٍه إٌزبئظ:3اػزذا١ٌخ اٌزٛص٠غ( ، ٚاٌغذٚي )

 (6جذول )

يؼايلاث الارتباط بٍٍ درجاث ػىايم انًكىٌ انًؼرفى نلاتجاة وانٍُت انشرائٍت )ٌ= 

666) 

إٌّفؼخ اٌّذسوخ  اٌّزغ١ش

 ٌٍّؼٍِٛبد

إٌّفؼخ اٌّذسوخ 

 زغ١ٍخٌٍ

 اٌذسعخ اٌى١ٍخ 

 1.823 1.333 1.024 ا١ٌٕخ اٌششائ١خ 

 1.10 1.10 1.10 ِغزٜٛ اٌذلاٌخ 

1.132= 1.15ٚػٕذ ِغزٜٛ  1.082=  1.10ل١ّخ "س" اٌغذ١ٌٚخ ػٕذ ِغزٜٛ   

 ( ِب٠ٍٝ:٠3زؼؼ ِٓ اٌغذٚي )

( ث١ٓ إٌّفؼخ 1.10ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ ِٛعت ٚداي اؽظبئ١ب ػٕذ ِغزٜٛ دلاٌخ )

 اٌّذسوخ ٌٍّؼٍِٛبد ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ وىً.

( ث١ٓ إٌّفؼخ 1.10ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ ِٛعت ٚداي اؽظبئ١ب ػٕذ ِغزٜٛ دلاٌخ )

 اٌّذسوخ ٌٍزغ١ٍخ ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ وىً.

( ث١ٓ اٌّىْٛ 1.10ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ ِٛعت ٚداي اؽظبئ١ب ػٕذ ِغزٜٛ دلاٌخ )

 ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ وىً.اٌّؼشفٝ ٌلارغبح 

 ٔزبئظ اخزجبس اٌفشع اٌضبٔٝ:  3/3

اٌفشع اٌضبٔٝ: ٠ٛعذ ِؼبًِ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌٛعذأٝ 

 ٌلارغب٘بد ١ٔٚخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.
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 أ: ٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ اٌضمخ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

 ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ. اٌّخبؽشؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ ة: ٠ٛعذ اسرجب

ٌٍزؾمك ِٓ طؾخ اٌفشع اٌضبٔٝ، رُ ؽغبة ِؼبًِ ث١شعْٛ ٌؾغبة ِؼبِلاد الاسرجبؽ 

 ث١ٓ دسعبد ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌٛعذأٝ ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ 

 (6جذول )

انشرائٍت )ٌ= يؼايلاث الارتباط بٍٍ درجاث ػىايم انًكىٌ انىجذاَى نلاتجاة وانٍُت 

666) 

 اٌذسعخ اٌى١ٍخ  اٌّخبؽش اٌضمخ  اٌّزغ١ش

 1.811 -1.064 1.351 ا١ٌٕخ اٌششائ١خ

 1.10 1.10 1.10 ِغزٜٛ اٌذلاٌخ

1.132= 1.15ٚػٕذ ِغزٜٛ  1.082=  1.10ل١ّخ "س" اٌغذ١ٌٚخ ػٕذ ِغزٜٛ   

 ( ِب٠ٍٝ:٠4زؼؼ ِٓ اٌغذٚي )

( ث١ٓ 1.10ِغزٜٛ دلاٌخ )ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ ِٛعت ٚداي اؽظبئ١ب ػٕذ  -

 اٌضمخ ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ وىً.

( ث١ٓ 1.10ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ عبٌت ٚداي اؽظبئ١ب ػٕذ ِغزٜٛ دلاٌخ ) -

 ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ وىً. اٌّخبؽش

( ث١ٓ 1.10ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ ِٛعت ٚداي اؽظبئ١بػٕذ ِغزٜٛ دلاٌخ ) -

 اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ وىً. اٌّىْٛ اٌٛعذأٝ ٌلارغبح ٚا١ٌٕخ

  ٔزبئظ اخزجبس اٌفشع اٌضبٌش: 3/4

اٌفشع اٌضبٌش: ٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خث١ٓ ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌغٍٛوٝ ٌلارغب٘بد 

 ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

 أ: ٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ اٌخظٛط١خ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

 ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ. اٌزىٍفخٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ ة: ٠ٛعذ اسرجبؽ را دلا
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 ط: ٠ٛعذ اسرجبؽ را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ عٌٙٛخ الأعزخذاَ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

ٌٍزؾمك ِٓ طؾخ اٌفشع اٌضبٌش، رُ ؽغبة ِؼبًِ ث١شعْٛ ٌؾغبة ِؼبِلاد الاسرجبؽ 

 ٠ٛػؼ رٍه إٌزبئظ:( 5ث١ٓ دسعبد ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌغٍٛوٝ ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ )

 (5عذٚي )

ِؼبِلاد الاسرجبؽ ث١ٓ دسعبد ػٛاًِ اٌّىْٛ اٌغٍٛوٝ ٌلارغبح ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ )ْ= 

411) 
عٌٙٛخ  اٌزفبػً اٌخظٛط١خ  اٌّزغ١ش

 الاعزخذاَ

 اٌذسعخ اٌى١ٍخ

 1.433 1.801 1.308 -1.083 ا١ٌٕخ اٌششائ١خ 

 1.10 1.10 1.10 1.15 ِغزٜٛ اٌذلاٌخ 

 1.132= 1.15ٚػٕذ ِغزٜٛ  1.082=  1.10اٌغذ١ٌٚخ ػٕذ ِغزٜٛ ل١ّخ "س" 

 ( ِب٠ٍٝ:٠5زؼؼ ِٓ اٌغذٚي )

( ث١ٓ اٌخظٛط١خ 1.15ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ عبٌت ٚدالاؽظبئ١ب ػٕذ ِغزٜٛ دلاٌخ )

 ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ وىً.

 اٌزىٍفخ( ث١ٓ 1.10ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ ِٛعت ٚداي اؽظبئ١ب ػٕذ ِغزٜٛ دلاٌخ )

 ا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ وىً.ٚ

( ث١ٓ عٌٙٛخ 1.10ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ ِٛعت ٚداي اؽظبئ١ب ػٕذ ِغزٜٛ دلاٌخ )

 الاعزخذاَ ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ وىً.

( ث١ٓ اٌّىْٛ 1.10ٚعٛد ِؼبًِ اسرجبؽ ِٛعت ٚداي اؽظبئ١ب ػٕذ ِغزٜٛ دلاٌخ )

 ىً.اٌغٍٛوٝ ٌلارغبح ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ ٌذٜ اٌؼ١ٕخ و
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 انًبحث انرابغ : انُتائج وانتىصٍاث

 اولاً انُتائج:

٠ٛعذ اسرجبؽ ِٛعت را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ إٌّفؼخ اٌّذسوخ ٌٍزغ١ٍخ ٚث١ٓ ١ٔخ  -

 اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ. 

٠ٛعذ اسرجبؽ ِٛعت را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ إٌّفؼخ اٌّذسوخ ٌٍّؼٍِٛبد ٚث١ٓ  -

 ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

ُّىْٛ اٌّؼشفٝ ٌلارغب٘بد  را دلاٌٗ اؽظبئ١خ ٚعٛداسرجبؽٚأصجزذ ٘زٖ إٌزبئظ  ث١ٓ اٌ

 ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

٠ّٚىٓ رفغ١ش ٘زٖ إٌزبئظ وب٢رٝ: ٠فمذ اٌّغزٍٙى١ٓ أ٘زّبُِٙ فٟ الإػلاْ، فٟ ؽبٌخ 

ُِغً. وّب ٠فمذْٚ ا٘زّبُِٙ ثٗ فٟ ؽبٌخ ػذَ إِذادُ٘ ثّؼٍِٛبد رغبػذُ٘ فٟ  وٛٔٗ غ١ش 

 اٌششائ١خ.ارخبر لشاسارُٙ 

 ٠ٛعذ اسرجبؽ ِٛعت را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ اٌضمخ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.  -

ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه  اٌّخبؽش٠ٛعذ اسرجبؽ عبٌت را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ  -

 اٌششائ١خ.

ُّىْٛ اٌٛعذأٝ  ٚأٚػؾذ ٘زٖ إٌزبئظ ٚعٛد اسرجبؽ را دلاٌٗ اؽظبئ١خ ث١ٓ اٌ

 ٌلارغب٘بد ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ. 

٠ٛعذ اسرجبؽ عبٌت را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ اٌخظٛط١خ ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه  -

 اٌششائ١خ. 

ٚث١ٓ ١ٔخ اٌّغزٍٙه  اٌزىٍفخ٠ٛعذ اسرجبؽ ِٛعت را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ  -

 اٌششائ١خ.

٠ٛعذ اسرجبؽ ِٛعت را دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ عٌٙٛخ الأعزخذاَ ٚث١ٓ ١ٔخ  -

 اٌّغزٍٙه اٌششائ١خ.

ُّىْٛ اٌغٍٛوٝ سرجبؽ را دلاٌٗ اؽظبئ١خٚأٚػؾذ ٘ز٘بٌٕزبئظ ٚعٛد ا ٌلارغب٘بد  ث١ٓ اٌ

 ٚا١ٌٕخ اٌششائ١خ.

رٛعذ فشٚق راد دلاٌخ اؽظبئ١خ ث١ٓ اٌّغزٍٙى١ٓ اٌّم١ّ١ٓ فٟ ِذْ ِخزٍفخ ِٓ ؽ١ش 

 ١ٔزُٙ اٌششائ١خ، ٌظبٌؼ عىبْ ِؾبفظخ اٌمب٘شح.

 

 ثاٍَا:انتىصٍاث:

 ثٕبء صمخ اٌّغزٍٙه. -0
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ُِؼب٠مخ اٌّغزٍٙه. -8  رغٕت 

 ٚإسعبي الإػلاْ ثٕبء ػٍٝ أؽز١بعبد وً ِغزٍٙه.رظ١ُّ  -3

 ِغزٍٙه. وً أؽز١بعبد ثٕبءػٍٝ ٚإسعبلالإػلاْ رظ١ُّ -4

 رمذ٠ُ سعبئً أوضش رفبػ١ٍخ. -5

 ص٠بدح لذسح اٌّغزٍٙه ػٍٝ اٌزؼبًِ ِغ اٌشعبئً الإػلا١ٔخ. -6

 اٌغّبػ ٌٍّغزٍٙى١ٓ ثبٌّشبسوخ أٚ الأغؾبة ِٓ اٌؾٍّخ الإػلا١ٔخ. -1

 ١ٍٓ ٌلإػلاْ.الأ٘زّبَ ثبلإٔبس وّغزمج -2

 رٛص٠غ اٌؾّلاد الإػلا١ٔخ ثبٌزغبٜٚ ػٍٝ اٌّغز٠ٛبد اٌزؼ١ّ١ٍخ اٌّخزٍفخ. -3

 اٌزشو١ض ػٍٝ ثم١خ اٌّؾبفظبد فٟ اٌؾّلاد الإػلا١ٔخ. -01

 أوضشرغ١ٍخ. ُِؾزٜٛ رمذ٠ُ -00

 اٌشعبٌخ. ِؾزٜٛ ِف١ذحداخً ِؼٍِٛبد رمذ٠ُ -08
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