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  :السلوك -1

  :لعل من أهم هذه التعاریف نذكراریف التي تتناول مفهوم السلوك و تنوعت وتعددت التع

أسلوب أو طریقة تحكم تصرفات البشر والكائنات الحیة الأخرى، كما یعني كذلك : " السلوك على أنهیعرف 

، اعتبر هذا التعریف أن 1"كیفیة تناسب تصرفات الشخص مع أفكار المجتمع فیما یتعلق بالخطأ والصواب

مجتمع وأسسه خاصة فیما السلوك یتمثل في تلك التصرفات التي یقوم بها الفرد في محاولة منه للتكیف مع ال

كل الأفعال : " على أنه یعرف السلوك أیضا، كما )الخاطئ(والسلوك المنحرف ) لصحیحا(یتعلق بالسلوك السوي 

، فیما یتعلق بهذا التعریف فقد اعتبر 2"والنشاطات التي تصدر عن الفرد سواء كانت ظاهرة أم غیر ظاهرة 

الفرد سواء كانت بصفة ظاهرة أو بصفة غیر ظاهرة، لكن ما  السلوك كل الأفعال والنشاطات التي تصدر عن

یؤخذ على هذا التعریف أنه لم یتطرق إلى فكرة الوعي  والإدراك، فمعظم السلوكیات التي یقوم بها الأفراد تكون 

  .عن وعي

  :المستهلك - 2

یعد مفهوم المستهلك من المفاهیم المتداولة بكثرة في المجال الاقتصادي خاصة فیما یتعلق بالجانب        

  :ومن التعاریف التي تناولت مفهوم المستهلك نذكر - شركة –التسویقي في أي منظمة 
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لشخصي أو هو عبارة عن شخص أو منظمة تقوم بشراء المنتجات للاستعمال ا: " على أنه  یعرف المستهلك 

 -النهائي(، ما یلاحظ على هذا التعریف أنه فصل في هویة المستهلك 3"لعائلي أو لدمجها مع منتجات أخرىا

  .كما نوه هذا التعریف إلى الهدف من وراء عملیة الشراء) المنظمات -والصناعي -الأفراد 

 خدمة و ذلك بهدف إشباع حاجاته الهو الشخص الذي یقوم بشراء السلعة أو " وعموما یمكن القول أن المستهلك 

  " رغباته الشخصیة أو العائلیة و 

ف سلوك المستهلك على أنه   العملیة التي یقوم من خلالها الفرد باختیار وشراء السلع والخدمات بهدف " یعرّ

ه4"إشباع حاجاته ف البعض سلوك المستهلك أنّ هلك عندما یبحث  ذلك السلوك الذي یقوم به المست: " ، كما عرّ

م ویتخلص من السلع والخدمات و یشتري ویستعمل  لقد أشار . 5"التي یتوقع أن تشبع حاجاته) بعد استعمالها (یقیّ

ل في البحث، الشراء، الاستعمال هذا التعریف إلى أنّ سلوك المستهلك یتضمن العدید من المراحل التي تتمث

التي یتوقع أن تشبع حاجاته والتي تمثل بالأساس الباعث الأساسي التقییم لتلك المنتجات التي تقوم بشرائها و و 

  .لتصرفات المستهلك للحصول على مختلف السلع والخدمات

ه ف سلوك المستهلك أنّ مجموع تصرفات الأفراد المرتبطة مباشرة بشراء واستخدام السلع : "ومن جهة أخرى فقد عُرّ

لم یختلف هذا  6."القرار التي تسبق وتحدّد هذه التصرفاتالاقتصادیة والخدمات والمتضمنة لعملیات اتخاذ 

 لأفراد والمتعلقة بعملیة الشراء التعریف كثیرا عن سابقیه، حیث اعتبر سلوك المستهلك تلك التصرفات التي یأتیها ا

التي یختارها من خلال عملیة المفاضلة ما بین المنتجات المعروضة  لتلك المنتجات) الاستهلاك( الاستخدام و 

لعملیة اتخاذ القرار الشرائي والتي تتم  - استجابة سلوكیة  -ترجمة Engelفي السوق، ویعدّ فعل الشراء حسب 
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ه إلى أهمیة الحاجات والرغبات"المعرفي" على المستوى العقلي  ه لم ینوّ في  ، وما یؤخذ على هذا التعریف انّ

  . السلوك العام للمستهلك، والذي یسعى جاهدا لتلبیتها بأحسن المنتجات

تلك العملیة التي یقوم من خلالها الفرد بالاستجابة لرغبة ما         " وعموما فسلوك المستهلك یشیر إلى     

  )". تهلاك الشراء والاس(و مراحل سلوكیة ) اتخاذ القرار الشرائي(وتتضمن هذه العملیة مراحل معرفیة 

  :وعموما یمكن التمییز بین نوعین من المستهلكین

   :المستهلك الصناعي -

الذین یشترون السلع تامة الصنع أو ) المؤسسات(عُرف المستهلك الصناعي بأنه الشخص أو الأشخاص        

من اجل نصف المصنعة و المواد الخام بهدف استخدامها في عملیة الإنتاج والحصول على سلع جدیدة، أو 

إعادة استخدامها في نشاطات و فعالیات إنتاجیة أخرى أو من اجل إعادة بیعها لتحقیق الأرباح، و نشیر إلى أن 

الخدمات في سوق الصناعیة لأن الطلب على السلع و  أسواق المستهلك الأساسیة تشكل محور النشاط للأسواق

سواق المستهلك النهائي، كما نشیر أیضا أن المستهلك الصناعي مشتق من الطلب على السلع والخدمات في أ

بنى على دراسات التكلفة بهدف الحصول على السلع والخدمات  ُ سلوك المستهلك الصناعي هو سلوك اقتصادي ی

بأقل كلفة ممكنة و بالتالي تحقیق الإیراد الحدي الذي یشكل الأساس لتكوین الربح،  واقتصادیا فإن سلوك 

المشروع بوصفها الوحدة  دقة نظریة الإنتاج التي تتناول دراسة سلوك المنظمة  أوالمستهلك الصناعي تحدّده ب

  .7الاقتصادیة الإنتاجیة التي تقوم بخلق قیمة سوقیة معینة
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  :المستهلك النهائي  -

 الخدمات إما للاستعمال الشخصي كشراء ملابسه أولك النهائي أي فرد یشتري السلع و یمثل المسته       

یتصف سلوكه بأنه سلوك رشید تتداخل به عوامل ة اللازمة، و العائلي مثل شراء المواد الغذائیللاستهلاك 

یهدف من خلال سلوكه الرشید إلى تحقیق وعوامل عاطفیة داخلیة وخارجیة، و ....) الدخل، السعر(ادیة اقتص

لبي الحاجات والدخل المحدد أي یهدف إلى تحقیق المنف عة الحدیة، واقتصادیا فإن التوازن بین المنافع التي تُ

هناك فرق بین المستهلك الفردي والعمیل، فالمستهلك أي و ، نهائي تحدده بدقة نظریة المستهلكسلوك المستهلك ال

فرد یبحث عن سلعة معینة بغرض الشراء من أجل استعمالها والتخلص منها، أما العمیل فهو الفرد الذي یشتري 

، وعلى ذلك فمصطلح 8حلات التجاریة، فهو عمیل دائم لهذا المحل التجارياحتیاجاته بصفة منتظمة من أحد الم

  .المستهلك بأي شركة أو محل تجاريالعمیل یرتبط بشركة أو بمحل تجاري معین، بینما لا یرتبط 

  :أهمیة دراسة سلوك المستهلك - 3

یعد سلوك المستهلك جزء لا یتجزأ من السلوك الإنساني العام الذي یحكم تصرفات الأفراد في مختلف        

أطوار حیاتهم وخلال ممارستهم لمختلف المهام والأنشطة، ولقد حظي سلوك المستهلك بالاهتمام والعنایة من قبل 

ا منهم لمعرفة طبیعة هذا السلوك وما هي أهم علمي النفس والتسویق وذلك سعید من الباحثین خاصة خبراء العدی

المؤثرات الداخلیة والخارجیة التي تؤثر بشكل مباشر أو غیر مباشر علیه، وعلى العموم فقد أوضح بعض 

  : 9الباحثین أن أهمیة دراسة سلوك المستهلك تتمثل في

 : اكتشاف الفرص التسویقیة -

 تجزئة السوق وتقییمه -
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 حاجات وخصائص المستهلكین الاستجابة السریعة في -

 تقییم الأداء التسویقي للمنظمة -

 تطویر وتحسین الخدمات التي تقدمها الشركة لعملائها -

  .التأثیر في الاتجاهات النفسیة للمستهلكین -

م أثر العلاقات الشخصیة  - ّ   و الاجتماعیة على القرار الشرائيتفه

  :المستهلك وعملیة انتشار المنتج الجدید -4

سواء (الإجراء الذي یتم بواسطته قبول المنتج الجدید : "تُعرف عملیة انتشار المنتجات الجدیدة أنها         

) آو رجال البیع أو المحادثات الرسمیة الإشهاروسائل النشر و (عن طریق الاتصالات )سلعة آو خدمة أو فكرة

من خلال الإجراءات التي یتمكن " وذلك خلال فترة من الزمن) السوق المستهدف(إلى أعضاء النظام الاجتماعي 

المستهلك من خلالها من الحصول على المنتج الجدید، یتبن أن عملیة تبني المنتج الجدید تمر بمراحل عدیدة 

حول تبني المخترعات والأفكار الجدیدة، وفیما  Rogersموذج الذي اقترحه روجرز وهي تتجلى تقریبا في الن

 .یلي المراحل الأساسیة التي یتم وفقها تبني أو رفض المنتج الجدید

  ):الوعي بوجود المنتج(مرحلة الانتباه    -  أ

لأنهم قد  -في هذه المرحلة یتعرض المستهلكون المحتملون إلى المنتج الجدیدة، حیث یكون التعرض حیادیا 

یكونون غیر مهتمین بالحصول على معلومات إضافیة عن موضوع المنبه الأصلي المرتبط بالماركة أو السلعة 

نقص ك المستهلك للمنتج الجدید و بإدراكما قد یكون التعرض مقصودا، كما تتمیز هذه المرحلة   -الجدیدة 



ذلك من خلال للجوء للبحث عن معلومات إضافیة و المعلومات اللازمة عنه، مما قد یدفع بالمستهلك إلى ا

  10.لاشهاریةاتعرض لمختلف الحملات الترویجیة ال

  :ب مرحلة الاهتمام

وفي هذه المرحلة یبدأ المستهلك بالاهتمام بالسلعة أو الخدمة الجدیدة، فیبدأ بالبحث عن المزید من المعلومات 

  . عن المنتج وخصائصه الاستعمالیة، وصفاته والفوائد والمنافع التي یمكن أن یحققها

    :مرحلة التقییم - ج

خلال وء المعلومات التي تم تجمیعها و ذلك من وفي هذه المرحلة یبدأ المستهلك بتقییم المنتج الجدید في ض

یمكن لأي مؤسسة أن تعتمد في هذه المرحلة على مقارنة مراعاة احتیاجاته الحالیة والمستقبلیة وظروفه المادیة، و 

  11.دفعه لاختیار المنتج الأنسبسلعها أو خدماتها بمنتجات أخرى وذلك من أجل مساعدة المستهلك و 

   :التجربة -د

المستهلكون إلى تجربة ماركة المنتج الجدید و على أسس ضیقة إذا كانت نتیجة التحلیل التي  أجریت یلجأ 

إیجابیة أما إذا كانت التجربة مرضیة فسیقومون بعملیة الشراء، إذا كانت نتیجة التجربة غیر مرضیة فقد 

  .یرفضون المنتج تماما

   :مرحلة التّبني -ه

باتخاذ قرار الاستعمال للمنتج الجدید بشكل منتظم، و بالتالي سیصبح هذا  وفي هذه المرحلة یقوم المستهلك

  .المنتج ضمن مجموعة المنتجات التي سیقوم بالمداومة على استهلاكها في المستقبل
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ومن بین جملة هذه الانتقادات  - Rogers–لقد قام العدید من الباحثین بتقدیم انتقادات لاذعة لنموذج روجرز

  :ما یلي

ه المراحل لا تكشف عن الحاجة أو المشكلة التي تدفع المستهلك للانتباه لأول مرة للمنبه أن هذ -

رسَل   .عن المنتج الجدید –بقصد أو بدون قصد  –المُ

 .أن المستهلك قد یرفض السلعة أو الخدمة الجدیدة حتى من دون تجربتها -

مراحل التبني لا تعترف بأن العدید من المستهلكین قد یقومون بإجراء التقییم حول السلعة الجدیدة  أن -

 .موضوع الاهتمام من خلال كافة مراحل التبني، ولیس فقط أثناء مرحلة التقییم فقط

أن هذه المراحل الخمسة للتبني قد لا تحدث بنفس الترتیب والنظام إذ أن بعضها قد یحدث قبل  -

 .قد لا یكون واحدا لكافة الفئات السلعیة الجدیدة –أي المراحل  –عض الآخر، كما أن عددها الب

أن هذه المراحل للتبني لم تتضمن مرحلة ما بعد الشراء التي قد تقود إلى تقویة الالتزام بشراء المنتج  -

  .  الجدید أو عدم الاستمرار في شرائه

لآخر وذلك بالنظر ) مستهلك(للمنتجات الجدیدة یختلف من فرد إن درجة إقبال المستهلكین وسرعة تبنیهم 

لطبیعة شخصیة كل واحد، و لقد أثبتت الدراسات التي أُ جریت في الولایات المتحدة الأمریكیة أنه یمكن تقسیم 

  12:الأفراد إلى خمسة أقسام وفقا لمعدل تقبلهم للسلع الجدیدة كما یلي

  :المبتكرون  -  أ

تتمیز هذه الفئة بكونها شدیدة الرغبة في تقبل كل ما هو جدید، مستعدة لشرائه  %2.5 ویمثلون ما نسبته      

 .واستخدامه، تتقبل المخاطر و تتصف بالجرأة، و لدیها الكثیر من العلاقات

   :أوائل المستعملین   - ب
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لجأ الجدیدة في المراحل الأولى بعد ت) المنتج(مستعدون لتقبل السلعة  % 13.5ویمثلون نسبة        قدیمها، یُ

إلیهم لطلب النصح والإرشاد فیما یخص سلوك استهلاكي معیین ،ینتمي بعضهم إلى فئة الطبقة المتوسطة في 

 .المجتمع

   :الأغلبیة المبكرة - ج

،ینتمون إلى الطبقة فوق المتوسطة، یتقبلون المنتجات الجدیدة فقط بعد قیام الآخرین  %34وتمثل نسبة      

  .بتجریبها وقبولها 

   :الأغلبیة المتأخرة  -د

، ینتمون إلى الطبقة تحت المتوسطة من حیث المركز الاجتماعي والدخل یقتربون %34وتمثل ما نسبته       

اختیارهم یكون إما لسبب اقتصادي أو بسبب الضغط  بحذر من المنتجات الجدیدة، لا یرغبون في المخاطرة،

  .الاجتماعي

  ):المتلكئون(المتقاعسون  -ه

الدخل تقلیدیون أي لدنیا من حیث المركز الاجتماعي و ینتمون عادة إلى الطبقات ا %16ویمثلون نسبة         

ب المنتجات جدید الجدیدة، یشكون في أي شيء  یفضلون الاستمرار في نمطیة السلوك المتّبع، هم آخر من یجرّ

  .منه ویتخوفون

 :أدوار الشراء -5

أن تتوقف عندها مختلف الإدارات عد محاولة التعرف على أدوار الشراء من النقاط الهامة التي یجب تُ         

التسویقیة حتى یتسنّى لها التخطیط الدقیق والجید لسیاستها التسویقیة وذلك من خلال معرفة طبیعة الأفراد 



المعلومات الكافیة التي تسمح لهم باتخاذ القرار  المؤثرین على القرار الشرائي، ومن هم الأفراد الذین یملكون

 :لتمییز بین الأدوار التالیة في قرار الشراءویمكن ا، الخ.....الشرائي

   :المبادر 5-1

وهو أول من یفكر ویقترح فكرة شراء منتج ما، و ترتبط هذه المبادرة حسب طبیعة السلعة أو الخدمة         

 .قتراح شراء سیارة للعائلةالمراد شراؤها وكذا حسب حاجة المبادر إلیها بالدرجة الأولى، فقد تبادر مثلا الزوجة با

  :المؤثـــــر 5-2

، حیث وهو ذلك الشخص الذي یكون لنصیحته و مشورته أو لرأیه الوزن أو الأثر الكبیر في قرار الشراء       

تمع فقد یكون تكون كلمته مسموعة نظرا لخبرته و تجربته في الحیاة أو للمكانة الممیزة التي یتسم بها  في المج

 .نیة أو الریاضیةالمؤثر أحد الأصدقاء أو نجوم و مشاهیر المجتمع من الشخصیات الف

ر 5-3        :المقـــرّ

الذي یسمح له باتخاذ قرار  الأمرالمعلومات عن مختلف المنتجات،  وهو الشخص الذي یمتلك قاعدة من        

 .طریقة الدفعزمان الشراء، و المناسب، وكذا تحدید مكان و ) ریةلتجاالعلامة ا(شراء المنتج 

  :المشتـري 5-4

وهو الشخص الذي یقوم بعملیة الشراء الفعلي للسلعة أو الخدمة التي تم اختیارها سواء كان المشتري        

  .راءشارك في تحدید المنتج أم لا، بمعنى دور المشتري تنفیذ قرار الش

  

  



  :المستخدم 5-5

، فعلي سبیل )عائلیة(وهو المستفید النهائي من عملیة الشراء سواء كانت الاستفادة فردیة أو جماعیة          

المثال فقد یستفید تلمیذ في المدرسة من شراء حاسوب شخصي له، رغم أن المبادر هي الأم و المقرر هو الوالد 

 والمشتري هو الأخ 

  :أنماط الشراء -6

یختلف الأسلوب الذي ینتهجه المستهلك في حل مشاكله الاستهلاكیة وفقا لعوامل كثیرة ومنها على          

درجة و  لشراء،مقدار البحث عن المعلومات نوع المنتج، ضغط الوقت، مقدار المخاطرة، تكرار ا: سبیل المثال

على سبیل المثال یختلف سلوك المستهلك عند شراء سیارة أو تورط المستهلك وغیر ذلك من العوامل،ف انغمار

عن سلوكه في شراء جریدة یومیة، فقرار شراء سیارة یتطلب كمیة من المعلومات ویحیط بالشراء درجة عالیة من 

المخاطرة المالیة، كما تتوفر أمام المستهلك بدائل شرائیة مختلفة، بینما لا یحتاج المستهلك للجریدة إلا لوقت 

ا ومقدار المخاطرة التي تحیط بالشراء قص Ďا منخفضةیر یكون فیه مقدار البحث عن المعلومات ضئیل جدĎجد.   

  :وعلى العموم تتمثل أهم أنماط السلوك الشرائي للمستهلك في 

  :الشراء المعقد 6-1

لبعض المنتجات صعوبات مختلفة الأمر الذي یتطلب أحیانا عند اتخاذهم قرارات شرائیة  الأفرادیواجه        

  :الكثیر من التفكیر والجهد عند اتخاذه، وهذا الموقف یحدث عند

 .عدم توفر المعلومات الكافیة عن المنتج -

 .و الحیاتیةأهمیة القرار الشرائي من الناحیة المالیة  -

 ).كلفة الشراءت(ارتفاع سعر المنتج  -



 .وجود مخاطرة ومجازفة عالیة ناجمة عن عملیة الشراء -

 .عدم وجود خبرة وتجربة سابقة -

 ).مرحلة البحث عن المعلومات(الحاجة إلى جهد كبیر في البحث والتقصي  -

 الأسرة أفرادوجود توافق بین  ر لا یتكرر دائما وأن اتخاذه یتطلبوبشكل عام فإن مثل هذا القرا      

 .المستفیدة من عملیة شراء المنتج الأطرافأو مثلا 

  :الإخلاص في الشراءالوفاء و  6-2

عرف الوفاء أو الإخلاص على أنه استجابة معدّلة یقوم بها متّخذ القرار خلال الزمن وتخص علامة أو          ُ ی

لقول االقرار، ویمكننا نفسي لمتخذ  إجراءعلى  بالاعتمادعدة علامات من بین إجمالي العلامات الموجودة وذلك 

د تفضیلات محددة لسلعة فسیة و عاطفیة لدى المستهلك والتأن الوفاء یكون نتیجة لمعاییر ن لخدمة ما، أو  ي تولّ

    .أمكنما ) المنتج(هذه العلامة كرار الشراء و الرغبة بالمحافظة  على ویتم ترجمة ذلك بسلوك حقیقي للفرد لت

تعمل معظم الإدارات التسویقیة على الاعتماد على " الوفاء"و للمحافظة على هذا الأسلوب الشرائي        

ذلك بالاعتماد لترسیخ صورة المؤسسة و المنتج معا في ذهن المستهلك الوفي لها و  الحملات الإعلانیة المختلفة

یتخللها تقدیم هدایا و ) tombola(ابقات لتذكیري، ومن جهة أخرى تعمل على القیام بمسأكثر على الإعلان ا

تخصیص رحلات سیاحیة، منح مبالغ مالیة، شقق (جوائز تشجیعیة للمستهلكین الأوفیاء و المرتقبین 

 .....)سكنیة

 :الشراء الروتیني أو المعتاد 6-3

 أو  تیكیةأوتومایعتبر هذا الأسلوب من أبسط أنواع السلوك الشرائي بحیث یتم القرار الشرائي بصورة        

یدرك أن هناك اختلافات  لانفسه متورطا و  المستهلك یحدث ذلك في العدید من السلع التي لا یرىو  روتینیة،

حقیقیة بین العلامات ، فحینما یشعر المستهلك أنه في حاجة للحلیب مثلا فإنه یشتري ما یكون متوفرا في السوق 



خصائصها المتنافسة التي یكون على درایة واسعة بها و ببدون تفكیر كبیر للبحث أو المفاضلة بین العلامات 

ذا فلا یعني ذلك أن المشتري وفي  -التي غالبا ما یكون سعر الوحدة منها منخفضا –شراء نفس العلامة تكرر  وإ

بالضرورة لهذه العلامة و إنما یحدث ذلك بالتعود فقط، وتتمثل مهمة رجل التسویق في هذه الحالة في العمل 

یر العلامة باستمرار وكذلك بسعر معقول حتّى لا یتحول المستهلك إلى شراء منتجات المنافسین، كما على توف

یمكن أن یستخدم وسائل تنشیط المبیعات بهدف تنمیة عدد المستهلكین للعلامة، وتشجیع شرائها واستعمالها 

  .ةبكمیات كبیر 

 :شراء المنتجات الجدیدة  4- 6

والمنتجات الجدیدة  إن المنتجات الجدیدة بالنسبة للأفراد هي منتجات لم یسبق لهم شراؤها واستعمالها،          

رغبات جدیدة بالنسبة للمستهلك لم تكن مشّبعة مسبقا، أو هي منتجات لبي حاجات و هي عبارة عن منتجات ت

خال بعض التحسینات علیها، وفي الغالب تثیر هذه وتم تعدیلها أو إد) معروفة مسبقا بالنسبة للمستهلك(تقلیدیة 

والتي تتمیز   )les innovateurs(المنتجات فضول العدید من المستهلكین خاصة الفئة المبدعة أو المبتكرة 

دعادة بمس ،الأمر الذي یسمح لها بشراء مثل هذه المنتجات والتي تمثل توى اجتماعي واقتصادي مریح وجیّ

   ).من الكمالیات(رة وتمثل لبعض آخر حاجات كمالیة ضرو لبعض المستهلكین 

  : ویتمیز هذا النمط من الشراء بــ 

 ).المنتجات الجدیدة(عدم توفر المعلومات اللازمة و الكافیة عنها  -

 .تحتاج وتتطلب من المستهلك بذل مجهودات كبیرة في البحث والتقصي عنها -

 .شرائها بحسب طبیعة المنتج و سعره أهمیةتتحدد  -

 . توجد خبرة و تجربة سابقة لدى المستهلكلا -



 la(المنتج من دورة حیاة  الانطلاقتتمیز هذه المنتجات الجدیدة بارتفاع سعرها لأنها في مرحلة  -

cycle de vie (  

 :الشراء المتنوع 6-5

 أو نتج یتعارض أسلوب الشراء المتنوع مع مبدأ الوفاء في الشراء لعلامة ما كونه یؤدي إلى تغییر الم        

  :العلامة، بحیث یتأثر الشراء المتنوع بعدة عوامل

 .عوامل غیر مباشرة كعامل الصدفة -

ر السلوك نحو سلعة ما -  .عوامل مباشرة قابلة لتفسیر تغیّ

فالعوامل المشتقة أو التي تشكل سببا غیر مباشر لتغییر العلامة تضم وجود حاجات متعددة و مختلفة           

العوامل المباشرة فتعود لأسباب شخصیة أو من خلال علاقة الشخص بالآخرین، بحیث  أما. یتهاو بحسب أول

وتنجم عوامل التعامل  )عدم توفر المعلومات اللازمة(تنجم الأسباب الشخصیة من عدم معرفة الشخص للعلامة 

ط حیاة الآخرین ومحاولة التقلید لنم إلخ.....مع الآخرین عن الانتماء لجماعة ما أو طبقة اجتماعیة معینة 

  .لممیزة و المرموقة في المجتمعخاصة الشخصیات ذات المكانة ا

 


