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  شكر وعرفان
 

نَ رَبُّكُم ﴿ :قال ثعالى  ذْ ثأذَّٔ
ِ
ْ وإ ْ  لأَزئِنْ يَ َّكُم ْ شَكَرْ م ْ لَفَرْ م إٕنَّ عذََإبِئِنْ مَ ئِنْ  وَمَ ئِنْ

 [07إ ٓ ة : إبرإىيم] ﴾مشََيئِنْ ي

: أٔحميك ربّ على ما أٔهعمت وثمنعم، وأٔصلّّ على خير خلقك وأٔسلّّ أٔمّا بعي

 سليماني "هتقيّم بامشّكر وإمعرفان وإمتقّيير والامتنان إٕلى إٔ س تاذ إلمشرف إلدلتور 

 رإفقنا طيلة إٕعيإد ىذإ إمبحث بتوجيهاثو إمقيمّة وصبره معنا  ي إاّ "محمي

وقبَل أٔن نمضي هقيّم أٔسمى عبارإت إمشّكر وإمتقّيير إٕلى إٔ ساثذة إلمناقشين، 

. وإٕلى كل من ساعينا في إٕنجاز ىذإ إمعمل 
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مقدمة  

اىتمت معظم أدبيات التسويق بدراسة سلوك الدستهلك والذي يعرف بأنو تصرفات الأفراد الذين يقومون 
بصورة مباشرة بالحصول على واستعمال السلع والخدمات الاقتصادية بدا في ذلك عمليات القرار التي تسبق وبردد 

في إجراءات ابزاذ تصرف أو عدم تصرف الدستهلك اللنتائج الدتًتبة على ا وعلى الرغم من أهمية ،ىذه التصرفات
لزاولة فهم وتفستَ سلوك الدستهلك والتنبؤ ما أمكن بهذا السلوك في ظل ظروف معينة إلا ومن  قرارات الشرائية،

ويعمل التسويق على . أن ىناك ضرورة لدراسة العادات الشرائية للمستهلك وذلك بالرغم من أنها تتسم بالتعقد
 بالطريقة الدناسبة، لذا وجب الاىتمام بالدستهلك والإلدام بدطالبو ادراسة رغبات الدستهلكتُ وحاجاتهم وإشباعو

حيث يتصف سلوك الدستهلك بالديناميكية والتغتَ السريع وىو ما أدى إلى دراستو باستمرار من قبل الدؤسسات 
.  التي تعمل في لرال التسويق

سلوك وفهم الة وعلى الرغم من أهمية دراسة ؤسسإن دراسة سلوك الشراء ىو جوىر الأنشطة التسويقية في الم
فإن سلوك الشرائي للمستهلك الجزائري مازال غامض لقلة الدراسات، وتعتبر ظاىرة سلوك لدستهلك، الشرائي ل

وعلى الرغم من كثرة الدراسات التي تناولتها وكذا بعض الدراسات . الشراء الاندفاعي ظاىرة شائعة الانتشار
عملية شراء متكررة تأتي كاستجابة لأحداث يمر بها حيث يعتبر  العربية نلاحظ غياب تام للدراسات في الجزائر،

بشكل سلبي على حياتهم وفي والفرد، ونظرا للعواقب النفسية والاقتصادية النابذة عن ىذا السلوك الذي يؤثر 
. المجتمع الذي يعيشون فيو فإن ىناك القليل من الدراسات ركزت على دراستو ولزاولة فهمو

تبتٌ مفهوم التسويق الاجتماعي كهدف للتأثتَ على سلوك الدستهلكتُ بحيث تعود منها ما ي  الدؤسساتفبعض
أو إلى المجتمع بشكل عام، وىناك بعض الدؤسسات ىدفها الربح بشكل خاص فوائد ىذا التسويق إلى الدستهلكتُ 

. بتبنيها التسويق التجاري ومن خلالو براول أن تستفيد من ظاىرة الشراء الاندفاعي

وقد أشارت بعض الأدبيات حول موضوع سلوك الشراء الاندفاعي إلى العديد من المحددات الدؤثرة على ىذا  
حيث . يمكن السيطرة عليو وأخرى لا تستطيع الدؤسسات السيطرة عليها  النوع من السلوك الشرائي، والتي منها ما

،  فقط الشراء الاندفاعينتيجة %40 قدرت بالدشروبات الغازية من بيعات المتوجد دراسة أجريت تؤكد أن 
ومن أجل التعرف على ىذه الظاىرة وأسبابها في الجزائر وبصفتي كباحث مساىم يجب دراسة ومعرفة أىم العوامل 
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التي قد تكون نفسية تسويقية أو موقفية تؤثر على سلوك الشراء الاندفاعي ومدى أهمية تأثتَ كل عامل منها في 
.  منهابزفيف في اللاقتًاحسلوك الشراء الاندفاعي وبالتالي لزاولة ا

براول الدراسة التعرف على العوامل الدؤثرة أو المحددة في سلوك الشراء الاندفاعي :  برديد وصياغة الإشكاليةـــ  أولا
. لدى الدستهلك

:  وعلى ضوء ىذا يمكن طرح إشكالية بحثنا في السؤال الجوىري التالي

 ؟   لدى المستهلك الجزائريما هي أهم العوامل المؤثرة في سلوك الشراء الاندفاعي 

و حتى نتمكن من السيطرة على جوانب الدوضوع نقدم لرموعة من الأسئلة الفرعية التالية لتجزئة الإشكالية 
:  الرئيسية 

 ـ ماذا نعتٍ بسلوك الشراء الاندفاعي؟  1

التأثتَ على ىذا النوع من السلوك الشرائي؟ بعلاقة سية  ـ ىل للعوامل النف2

 ىل للعوامل التسويقية تأثتَ في سلوك الشراء الاندفاعي؟. 3

على سلوك الشراء الاندفاعي؟  الدوقفية تأثتَ العوامل ىل ىناك  ـ 4

:  ثانيا ـ فرضيات البحث

: ومن أجل الإجابة عن ىذه الإشكاليات طرحت الفرضيات التالية

 . ـ يعتبر سلوك الشراء الاندفاعي توجو شرائي غتَ لسطط لو1

. تؤثر العوامل النفسية على سلوك الشراء الاندفاعي ـ 2

. تتسبب العوامل التسويقية في حدوث سلوك الشراء الاندفاعي ـ 3

 .تعتبر العوامل الدوقفية المحدد الوحيد في سلوك الشراء الاندفاعي. 4
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 أهداف الدراسة : ثالثا

  :يلي  فيما البحث ىذا خلال من إليها الوصول يمكن التي الأىداف تلخيص يمكن

 .برديد الإطار النظري للسلوك الشراء الاندفاعي .1
 .وصف ظاىرة الشراء الاندفاعي عند عينة من الدستهلكتُ الجزائريتُ .2
 .التعرف على أىم العوامل الدؤثرة في سلوك الشراء الاندفاعي عند الدستهلك .3
 .ىا العوامل الدؤثرة فيتسليط الضوء على ظاىرة سلوك الشراء الاندفاعي وكذا .4
إعطاء وتقديم لرموعة من الاقتًاحات للتخفيف من ىذه الظاىرة ؟  .5

الدراسة   أهمية: رابعا

 أنو فريد من نوعو حيث يعتبر أول دراسة تتم حول ىذا الدوضوع على مستوى الوطنية في البحث أهمية تكمن
على حد علم الباحث والذي يمس موضوع مهم في سلوك الدستهلك وىو ظاىرة سلوك الشراء الاندفاعي من 

وفهمها ومعرفة الأسباب الدؤدية لذا  (الشراء الاندفاعي  )الظاىرة السلوكية ىذه وتقدير حجم خلال معرفة 
 حياة جودة ورفاىية زيادة في يسهم بدا وحلها الدشكلة ىذه علاج والعواقب النابذة عنها، حيث تساعد في

. حولو ومن الدستهلك

 :المستخدم المنهج :خامسا

 الذي الوصفي، الدنهج اختًنا عدمها من الدتبناة الفرضيات صحة وإثبات البحث، إشكالية على للإجابة
 إلى للوصول وبرليلها الحقائق ىذه تفستَ لزاولة مع معتُ موقف أو ظاىرة عن والبيانات الحقائق جمع إلى يهدف
 .الدراسة موضوع الظاىرة بشأن والاقتًاحات التوصيات إبداء

 .وبسثلت أداة الدراسة الدعتمدة في الاستبيان

 هيكل الدراسة : سادسا

لمحاولة الإجابة على الإشكالية الدطروحة في الدراسة تم عرض لزتوياتو في فصلتُ نظريتُ وفصل تطبيقي، وقد 
: التمهيد بدقدمة عامة تم فيها طرح الإشكالية وتم بذزئة ىذه الدراسة على النحو التالي تم
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الفصل الأول سنقوم بدراسة الإطار الدفاىيمي لسلوك الدستهلك وسلوك الشراء، أما الفصل الثاني فسيكون 
. لسصص لتعريف سلوك الشراء الاندفاعي وأنواعو  ودراسة العوامل الدؤثرة في سلوك الشراء الاندفاعي

 .أما الفصل الأختَ سنقوم بدراسة ميدانية، لإسقاط الجانب النظري على عينة من الدستهلك الجزائري

ثم أنهيت بحثي ىذا بخابسة جامعة احتوت من خلالذا أىم ما ورد في الدوضوع مصحوبة بأىم الاستنتاجات 
. الدستخلصة من لستلف مراحل البحث

 :الدراسات السابقة: سابعا

  :لدينا توفرت حيث نادرة، جد الدوضوع ىذا في الدراسات إن

  تأثتَ العلامة التجارية على سلوك الدستهلك ،مذكرة مقدمة لنيل شهادة الداجستتَ، ": جاري صالح " دراسة ل
قام بدراسة مدى تطبيق توسع العلامة التجارية في الدؤسسة، ثم تأثتَىا من . 08/200720جامعة الدسيلة، 

 .خلال عناصر جودة العلامة التجارية
  نموذج مقتًح لارتباط الجو العام للمتجر بسلوك الشراء العفوي، ": عماد عبد الخالق صابر الطحان " دراسة ل

دراسة حالة، بحث مقدم للحصول على درجة دكتوراه الفلسفة في إدارة الأعمال، جامعة عتُ شمس ـ 
معرفة مدى تأثتَ الجو العام للمتجر على درجتي الانتباه والاىتمام اللتتُ يوليهما حيث قام بدراسة . 2011مصر،

وتوصل إلى وجود آثار ايجابية للجو العام للمتجر . الدستهلك للسلع الدعروضة، وبالتالي يزداد احتمال شرائو لذا
 .على السلوك الشرائي العفوي

  العوامل الدؤثرة في سلوك الشراء الادماني لدى ربات البيوت " : أحمد عبيدات وىاني حامد الضمور " دراسة ل
الدراسة  ىذه حيث قامت . 2010 ، الأردن ، 2 ، العدد 37الأردنيات ، دراسات العلوم الإدارية ، المجلد 

 في العوامل الدؤثرة برديد إلى بالإضافة الأردنيات، البيوت ربات عند الادماني الشراء ظاىرة انتشار مدى بتحديد
العوامل ، وذلك من خلال النتائج التي  ىذه من عامل لكل النسبية الأهمية وبرديد لديهن، الادماني الشراء

 .توصلت إليها الدراسة الديدانية التي أجريت على عينة من الدستهلكتُ بالأردن
  الباحث " دراسة لDENNIS W.ROOK  :" الاندفاع الشرائيThe Buying Impules ، توصل في

: مقالو الدنشور في لرلة بحوث الدستهلك الأمريكية بدحاولة تفستَ ىذه الظاىرة حيث توصل إلى ثلاثة نتائج وىي
الخبرة الشخصية بسيز حدوث : وأيضا. أن سلوك الشراء الاندفاعي ظاىرة معقدة ولم يتم برديد ومعرفة كل حيثياتها



عامة مقدمة  
 

 
 ‌ه

من حجم العينة % 80أن : الشراء الاندفاعي، وتنجر عن سلوك الشراء الاندفاعي نتائج وعواقب سلبية تتمثل في
 .من العتُ الأولى واجهنهم مشاكل مالية% 60صرحوا بأنو ىناك عواقب واجهتهم بعد شرائهم الاندفاعي، و

‌

‌

‌

‌
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تمهيد  

يعتبر سلوؾ الدستهلك لب كجوىر العملية التسويقية فهو لػدد لصاح أك فشل أم برنامج تسويقي، كما أف 
لصاح أم مؤسسة يتطلب منها التعرؼ على السلوؾ الشرائي للمستهلكتُ كدراسة خصائصو الاستهلاكية خاصة 

. قراراتو الشرائية، إضافة إلذ الدراحل التي لؽر بها الدستهلك في ابزاذ قراره الشرائي

 كتقدلؽو ليلقى القبوؿ العاـ الدنتجلذا كجب على الدؤسسة برديد حاجاتو كرغباتو كلزاكلة تلبيتها بتصميم 
.   لو كدفعو لابزاذ قرار الشراء، كما تسعى لضماف استمرارية لظوىا كبقائها في السوؽكالإشباعبهدؼ برقيق الرضا 

 ت الشراء ىذه،ات يوميا، كعليو تقوـ الدؤسسات بدراسة كبرليل قرارافالدستهلك يتخذ العديد من القرار
.  رغباتهم كبرقيق رضاىم كمن ثم كلائهم لذالإشباعبدحاكلة جمع معلومات كعلى ضوئها تستطيع تقديم منتجات 

 في ىذا الفصل معرفة سلوؾ الدستهلك كالسلوؾ الشرائي ككذا الدراحل التي من خلالذا يتخذ كعليو سنحاكؿ
. القرارات الشرائية كأختَا الوصوؿ إلذ قرار الشراء كمعرفة ألظاط السلوؾ الشرائي
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ماهية سلوك المستهلك : المبحث الأول

حيث أف  م،الاستهلاؾ السلوؾ غتَت كذلك عنو ينجم كالذم لآخر شخص من الإنساني السلوؾ يتغتَ
 الدستهلك سلوؾ يعتبر لذذا ىا،إغلاؽ أك الدؤسسة لظو أك عدمو من الدنتج لصاح يقرر أف يستطيع الذم ىو الدستهلك

 قكمن الضركرم الاىتماـ بت، كرغبا حاجات من لػتاج لدا جيدا فهمو ك دراستو براكؿ التي للمؤسسة ضركرم
 .كلزاكلة التعرؼ على سلوكو حيث لا لؽكن لأم مؤسسة أف برقق أىدافها بنجاح دكف برديد الدستهلك كمنتجاتها
كماىية حاجاتو كرغباتو كنظرا للدكر الذاـ الذم يلعبو الدستهلك باعتباره مبرر كجود الدؤسسة، فلا لؽكن إذا تقديم 

.  سلعة أك خدمة إلا إذا تم برديد لدن يتم إنتاجو

كلذذا سوؼ نتطرؽ في ىذا الدبحث إلذ تعريف سلوؾ الدستهلك كأبعاده في الدطلب الأكؿ كفي الدطلب الثاني إلذ 
 .أسباب تطور دراستو كفي الدطلب الثالث إلذ أىداؼ كألعية دراستو

 وأبعاده  سلوك المستهلك  مفهوم:المطلب الأول

 التي كالتصرفات الأنشطة خلاؿ من ،الدستهلك سلوؾ معرفة لزاكلة في ملهامج تنصب الدستهلك سلوؾ دراسة
 انوأ بدا جهة من الدؤسسات الحاؿ بطبيعة بزص كالتي ،رغباتوك ع حاجاتوبإشبا مباشر بشكل ترتبط كالتي ابو يقوـ
 قد الدستهلك ىذا فأ ار، علمأفكا أك خدمات أك سلع كانت سواء الدنتجات ىذه بتوفتَ مطالبة تكوف التي ىي

 .صناعي مستهلك أك ائيانو مستهلكا يكوف

يشتَ سلوؾ الدستهلك إلذ تصرفات الفرد التي بذعلو يظهر بدظهر الباحث عن الشراء أك استخداـ السلع ك
 كرغباتو كحسب كالخدمات كلزاكلة الوصوؿ إلذ التقييم الدناسب لكل منهما لشا يسهل عملية إشباع حاجاتو

 الواحد الدؤثر كأف متعددة بدؤثرات يتأثر كبالتالر الإنساني السلوؾ أنواع أحد كىو ،1الإمكانات شرائية الدتاحة 
 . كاحدسلوؾ إلذ الدتباينة الدؤثرات تؤدم كقد السلوؾ من متباينة أنواع إلذ يؤدم

 مفهوم السلوك: الأول الفرع

 عضلات عن الصادرة الاستجابة نوأ أم كالفردية، الحركية الاستجابة نوأ عاـ بوجو الدستهلك سلوؾ يعرؼ 
الكائن عن يصدر نشاط أم بأنو السلوؾ يعرؼ من الباحثتُ كمن جسمو في الدوجودة الغدد عن أك الحي، الكائن

                                                           
1

 .13، ص 2002، دار وائل للنشر، عمان، الأردن، 1، ط(مدخل سلوكً)محمد ابراهٌم عبٌدات، مبادئ التسوٌق  
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كالذم يعبر عن سلسلة متعاقبة من الأفعاؿ كردكد الأفعاؿ التي تصدر عن  معينة تنمية بظركؼ علاقتو نتيجة لحيا
 .الإنساف في لزاكلاتو الدستمرة لتحقيق أىدافو كإشباع رغباتو الدتطورة كالدتغتَة

 أف نقاط الخلاؼ البعض لفتَ الدتخصصتُ،الباحثتُ ك بتُكخلافا  كبتَا جدلا السلوؾ مفهوـ حيث يثتَ
ا للإنساف أـ أنو يشمل أيضا الأنشطة الجسدية كالعقلية كالذىنية خارجي نشاطا سلوؾكالجدؿ حوؿ ما إذا كاف اؿ

 .للإنساف

ىو كل استجابة لفظية أك حركية للمؤثرات الداخلية كالخارجية التي يواجهها الفرد : "كمنو فالسلوؾ الإنساني
 .1"كالتي يسعى من خلالذا إلذ برقيق توازنو البيئي

 لأف الفرد طريقها عن يسعى التي الداخلية، ك الخارجية التعبتَات ك التصرفات لرموعة" :ىو عاـ بوجو السلوؾك
 ".  فيو يعيش الذم الاجتماعي الإطار مقتضيات ك كجوده، مقومات بتُ توفيقكاؿ الأقلمة عملية لػقق

 في الإنسافسلسلة متعاقبة من الأفعاؿ كردكد الأفعاؿ التي تصدر عن : " بأنوالإنسانيلؽكن تعريف السلوؾ 
 بها  رغباتو الدتطورة  كالدتغتَة، كذلك ىي الأفعاؿ كالاستجابات التي يعبركإشباعلزاكلاتو الدستمرة لتحقيق أىدافو 

 بالقبوؿ أك الرفض لمحاكلات التأثتَ الدوجهة إليو من عناصر البيئة المحيطة بو سواء كانت عناصر بشرية أك الإنساف
 .2"مادية

 أك الدشركعاتيلعب الدستهلك دكرا ىاما كحيويا في لصاح أم منظمة، كيتوقف على قراراتو بالتعامل مع بعض ك
 .3لذا فإف ىناؾ ابذاىا متزايد لدراسة كفهم سلوؾ الدستهلك. مقاطعتها لصاح أك فشل ىذه الدشركعات

 

 

 

 

 

 

                                                           
.  54ص ، 2006الأردف، ، عماف، دار الدناىج للنشر، إدارة التسويق،  ردينة عثماف يوسف، لزمود جاسم الصميدعي1
 . 55، ص 1979 علي السلمي، السلوؾ التنظيمي، مكتبة القاىرة، مصر، 2
 .201، ص 2006 مصر،الإسكندرية،  عبد السلاـ أبو قحف ك آخركف، التسويق، الدكتب الجامعي الحديث، 3
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 1:يستخدـ لفظ الدستهلك للتمييز عادة بتُ نوعتُ أساسيتُ من الدستهلكتُ: كالدستهلك

 ػػػػ الأفراد؛

 .(.... الحكومة ، الدؤسسات  )ػػػػ الدنظمات 

  المستهلك الفرد :أولا

الدستهلك الفردم ىو الشخص : "لؽكن تعريف الدستهلك بصفة شخصية بطرؽ لستلفة كفيما يلي كاحدة منها
أك للاستهلاؾ العائلي أك  (شراء صابوف الوجو للمرأة)الذم يقوـ بشراء السلع كالخدمات للاستعماؿ الشخصي 

 ".أك لتقدلؽها كهدية لصديق (شراء الدلابس للطفل)لتستهلك من طرؼ فرد من العائلة 

 المستهلك الصناعي أو المؤسسي :ثانيا

كفي ىذه الحالة تكوف الوحدة الدشتًية عبارة عن أم منظمة كانت تهدؼ للربح أك لا تهدؼ للربح أك منظمة 
كيتم ابزاذ قرار الشراء في الدنظمات من طرؼ عدد من الأفراد بحيث يكوف ، حكومية أك منظمة دينية كتعليمية

كيتمثل الدافع الأساسي . لكل كاحد منهم دكر معتُ في كل من عمليتي ابزاذ قرار الشراء كعملية الشراء نفسها
 .للشراء بالنسبة للمنظمات في شراء سلع كمعدات بهدؼ تشغيلها لإنتاج سلع أك تقديم خدمات أخرل

المستهلك  سلوك  مفهوم:ثانيالفرع ال

 ذلك التصرؼ الذم يبرزه" : الذم يعرؼ على أنو كالإنسانيسلوؾ الدستهلك جانب من جوانب السلوؾ 
الدستهلك في البحث عن شراء أك استخداـ السلع أك الخدمات أك الأفكار أك الخبرات التي يتوقع أنها ستشبع 

 .2" الدتاحة الشرائية الإمكاناترغباتو أك حاجاتو كحسب 

 الدنتجات تقييم عند بو يقوموف الذم كالنشاط الأفراد بواسطة القرارات ابزاذ ليةعم: "نوبأ أيضا رؼكيع
 ."امواستخداك يهاعل كالحصوؿ

 

 

                                                           
 .15ص ، 2003، الجزائر، ديواف الدطبوعات الجامعية، الجزء الأكؿ، (عوامل التأثتَ البيئية)سلوؾ الدستهلك ،  عنابي بن عيسى1
 . 13، ص 2004الأردف،  عماف،  عبيدات، سلوؾ الدستهلك، الطبعة الرابعة، دار كائل لنشر،إبراىيم لزمد 2
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 التقييم أك الشراء أك الاستخداـ أكىو النمط الذم يتبعو الدستهلك في سلوكو للبحث ": كما لؽكن تعريفو
 .1"للسلع كالخدمات كالأفكار التي يتوقع منها أف تشبع حاجاتو كرغباتو

جميع الأفعاؿ كالتصرفات الدباشرة كالغتَ مباشرة التي يقوـ بها الأفراد في سبيل الحصوؿ : "نوأكما يعرؼ على 
 .2"على سلعة أك خدمة معينة من مكاف معتُ كفي كقت لزدد

 عن ـثوبح أثناء لكوفتوالدسليها ع يقُدـ التي التصرفات ك الأنشطة موعةمج: "ؾكذؿ ىو ؾتهلالدس سلوؾ إف
 ايوعل الحصوؿك الو ـموتقيی ثناءكأ ،يهاؼ ـتوبا كرغالو ـتوحاجا إشباع دؼبو ايوإؿ لػتاجوف التي لخدماتكا السلع

 .3"القرارات ابزاذ عمليات من ذلك يصاحب كما ا،نوـ التخلصك الوكاستعما

سلوؾ الدستهلك ىو النمط الذم يتبعو الدستهلك في سلوكو للبحث كالشراء : "يتضح لشا ذكر آنفا أف
 .4"كالاستخداـ كالتقييم كالتخلص من السلع كالخدمات كالأفكار التي يتوقع منها إشباع حاجاتو كرغباتو

نشاط : "كبناءا على ما سبق من كجهات النظر كمن تعاريف متعددة نستخلص أف سلوؾ الدستهلك ىو
الأفراد أثناء اختيار كشراء السلع كالخدمات، كما لؽكن اعتباره التصرفات التي تنتج عن شخص ما نتيجة تعرضو 

. "داخلي ابذاه ما ىو معركض عليو كبذلك لػاكؿ إشباع حاجاتو كرغباتولدنبو خارجي أك 

 الأفراد تصرفات: "عن عبارة الدستهلك سلوؾ أف كىي كاحدة فكرة حوؿ تدكر التعاريف ىذه فمجمل إذف
 ككذلك الشرائية ـتوكقدرا يتناسب بدا كرغباتهم حاجاتهم تلبيالتي  السلع على الحصوؿ سبيل يقوموف بها في كالتي

 ."السوؽ في الدتاحة السلع من البدائل

 

 

 

 

 

                                                           
 .99، ص2002 طلعت أسعد عبد الحميد، التسويق الفعاؿ، مكتبات مؤسسة الأىراـ، مصر، 1
  .235، ص 2008 لزمد صالح الدؤذف، مبادئ التسويق، دار الثقافة للنشر كالتوزيع، عماف، الأردف، 2
، غتَ منشورة، قسم علم النفس، مذكرة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه العلوـ في علم النفس العمل كالتنظيم، (دراسة برليلية نقدية )دراسة سلوؾ الدستهلك الجزائرم ،  إيدير عبد الرزاؽ3

. 114ص ، 2012، 2جامعة قسنطينة ، كلية العلوـ الإنسانية كالاجتماعية
. 45ص ، 2007، السعودية، الرياض، الطبعة الثالثة، (دراسة برليلية للقرارات الشرائية للأسرة السعودية)سلوؾ الدستهلك ،  خالد بن عبد الرحماف الجريسي4
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: المستهلك سلوك أبعاد: لثثاالفرع ال

 1:ثلاث أبعاد ىامة كأساسية لسلوؾ الدستهلك كىي Olson Peter حدد

: ديناميكية سلوك المستهلك .1
بدجوعات الدستهلكتُ كالمجتمع كف الدستهلك أكيقصد بذلك  (الحركة)يتصف سلوؾ الدستهلك بالديناميكية 

ككل في تغتَ مستمر على مدار الوقت، كىذا الدفهوـ لو انعكاسات ىامة في دراسة سلوؾ الدستهلك كتطوير 
 :الإستًاتيجية التسويقية كمن أىم ىذه الانعكاسات

إف التعميم في دراسة سلوؾ الدستهلك عادة ما يكوف لزدكد في فتًات معينة أك لبعض السلع كالمجموعات معينة  -
من الأفراد؛ 

أف الطبيعة الديناميكية لسلوؾ الدستهلك تؤكد عدـ إمكانية تطبيق نفس الإستًاتيجية التسويقية في كل  -
ف ىناؾ كثتَ من الشركات فشلت في أ أك لكل السلع كالأسواؽ، كرغم  كضوح الدعاني السابقة إلا ،الأكقات

 كقد تنجح الإستًاتيجية من ناحية ،التعرؼ على احتياجات السوؽ من اجل تبتٍ استًاتيجيات في لستلف الأسواؽ
فقد لصحت صناعة السيارات الأمريكية في بيع سيارات ذات سعر منخفض نسبيا حتى . كتفشل من جانب أخر

ظهرت في الأسواؽ السيارات اليابانية ذات الجودة الفائقة، لذلك حاكلت الشركة الأمريكية جاىدة لتحستُ جودة 
 كمع زيادة كعي الدستهلكتُ لخطورة كمشاكل زيادة نسبة الكلستًكؿ في ،السيارات التي تقدمها في الأسواؽ

طعامهم، حاكلت كثتَ من شركات السلع الغذائية أف تتبتٌ إستًاتيجية تسويقية على أساس استبعاد الدواد الدىنية 
. من الدأكولات

 ف الطبيعة الديناميكية لسلوؾ الدستهلك جعلت تطوير الإستًاتيجية التسويقية نوع منأيتضح من ذلك 
 .التحدم للبقاء في السوؽ

 :التفاعل في سلوك المستهلك .2
يتضمن سلوؾ الدستهلك التفاعل الدستمر بتُ النواحي الإدراكية كالشعورية كالسلوكية للمستهلك كالأحداث 

.  البيئية الخارجية

 

                                                           
1
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 ثلاث عناصر لجل فهم الدستهلك كلزاكلة تطوير الإستًاتيجية لغب على رجل التسويق أف يتعرؼ علأكمن 
 1:أساسية كىي

  ؟ (عنصر الإدراؾ ك التفكتَ  )في ماذا يفكر الدستهلك
  ؟(عنصر التأثتَ ك الشعور )بداذا يشعر الدستهلك 
  ؟ (عنصر السلوؾ  )ماذا يفعل الدستهلك

. بالإضافة إلذ التعرؼ عل الأحداث البيئية التي تؤثر كتتأثر بالإدراؾ كالشعور كسلوؾ الدستهلك

 :التبادل في سلوك المستهلك .3
إف عملية التبادؿ بتُ لستلف الأفراد في شتى لرالات الحياة بذعل تعريف سلوؾ الدستهلك متناسب مع 

كالحقيقة أف دكر التسويق ىو خلق عملية التبادؿ مع الدستهلكتُ من خلاؿ تكوين . التعريفات الحالية للتسويق
 .كتطبيق الاستًاتيجيات التسويقية

 أسباب تطور دراسة سلوك المستهلك: المطلب الثاني

   لقد تضافرت عدة عوامل في زيادة الاىتماـ بدراسة سلوؾ الدستهلك من مزاياه الدختلفة كتطبيقاتو في لراؿ 
  2:بزطيط إستًاتيجية التسويق كمن ضمن ىذه الأسباب

: انتشار زيادة و قبول المفهوم التسويقي كفلسفة للمنظمة (1
    فالدفهوـ التسويقي يقوـ على دراسة احتياجات الدستهلك كلزاكلة إشباعها كهدؼ نهائي للمشركعات، من ثم 

ف أالدستهلك كليس من كجهة نظر الدنتجتُ كبعبارة أخرل، فبدلا من تقديم ما يعتقد من كجهة نظر اؿلغب 
الدستهلك في حاجة إليو لغب اكتشافو كالبحث عما يريده الدستهلك كالقياـ بإشباعو، كيتًتب على الأخذ بهذا 

مبرراتهم، كالدؤثرات التي لؽكن استخدامها لزيادة قبوؿ كالدفهوـ ضركرة دراسة دكافع كرغبات الدستهلكتُ كتصرفاتهم 
. السلعة الدعلن عنها

 

 

                                                           
 .14رجع، صنفس الدعائشة مصطفى الدنياكم،  1
 .133- 131:  صص، 1998، الدار الجامعية للطبع ك النشر ك التوزيع، الإبراىيمية، الإسكندرية، (الدفاىيم ك الإستًاتيجيات)لزمد فريد الصحن، التسويق  2
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 :ارتفاع معدل فشل العديد في المنتجات الجديدة (2

كذلك نتيجة للعديد من الأسباب ، من الدراسات أكضحت ارتفاع معدؿ فشل الدنتجات الجديدة  فالكثتَ 
 .كالتي من ألعها سوء بزطيط الاستًاتيجيات التسويقية لعدـ تفهم سلوؾ الدستهلك كدكافعو كرغباتو

: تعقد عملية اتخاذ قرارات الشراء (3
 دراسة سلوؾ الدستهلك لا تتوقف فقط على الإجابة عن السؤاؿ الخاص ماذا يشتًم الفرد ؟ كلكن بالبحث    

عن كيفية القياـ بالشراء كتوقيتو كأطرافو كأسبابو، فعملية ابزاذ قرار الشراء لد تعد مقتصرة على دراسة متخذ قرار 
 كلكن لصد أف ىناؾ العديد من الأطراؼ الدؤثرة على ابزاذ القرار مثل الدبادرين بفكرة الشراء كالدؤثرين ،الشراء

ىا فكالدشتًين كالدستعملتُ للسلعة، فعلى سبيل الدثاؿ قد تقوـ الأـ  بشراء مستلزمات الأسرة من مواد غذائية كلك
 الأطفاؿ ـ بينما قد يكوف الدستهلك لذذه السلعة ق،قد تتأثر برأم أطفالذا أك الأب في نوعية الدواد الواجب شراءىا

ذا فالأب قد يبادر بفكرة شراء نوع معتُ من السلع كالأـ قد تكوف متخذة لقرار الشراء كرجل البيع مؤثرا أيضا بوك
 ك أختَا قد يكوف الأطفاؿ ىم مستعملي السلعة كفي بعض الأحياف مؤثرين على الأـ ،خرآلتفضيل نوع عن 

. لابزاذ القرار بالشراء

:  أو الأفرادؤسساتتعاظم تأثر متغيرات البيئة على الم (4
    فحركات حماية الدستهلك كزيادة كعي الدستهلكتُ كتنظيم أنفسهم في جماعات بالإضافة إلذ تأثتَ القرارات 

 كضعت ضغوطا كثتَة على الدنتجتُ لأخذ في الاعتبار رغبات كدكافع الدستهلكتُ كبالإضافة إلذ ذلك ،الحكومية
 ارتفاع مستول ،ت باختلاؼ أنواعها مثل التحركات السكانيةؤسسافهناؾ الكثتَ من العوامل البيئية الدؤثرة على الد

الدخل الدتاح لتصرؼ فيو كزيادة أكقات الفراغ كتغتَ العديد من العادات الاجتماعية كالنابذة عن التطور 
. التكنولوجي كتقدـ المجتمعات

: الاهتمام المتزايد بحماية المستهلك (5
إف لظو حركة الدستهلكتُ كخاصة في المجتمعات الدتقدمة خلقت حاجة ملحة لفهم كيفية صنع الدستهلك    

 1 :لقراراتو الشرائية كقد نصت أجهزة حماية الدستهلك على مستول العالد أربع حقوؽ أساسية للمستهلك كىم

 ؛الحق في توفتَ سلع كخدمات تتضمن مستول عالر من الأماف في الاستخداـ -

                                                           
 .20- 18عائشة مصطفى الدنياكم، مرجع سابق، ص 1
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 ؛الحق في توفتَ معلومات صادقة عن السلع كالخدمات -
  ؛الحق في توفتَ بدائل متعددة تتيح للمستهلك حرية الاختيار -
الحق في الاستماع إلذ أرائو كشكاكاه كنظرا للاىتماـ بإرساء ىذه الحقوؽ بدأ رجاؿ التسويق للاىتماـ بدراسة  -

. حاجات الدستهلك كدكافعو الشرائية كالتعرؼ على ابذاىاتو الشرائية

: في مجال تسويق الخدمات النمو (6

يلاحظ في الآكنة الأختَة بروؿ كثتَ من لرتمعات الدكؿ الدتقدمة إلذ اقتصاد الخدمة، كأصبح كاضح لكثتَ من     
 إف تسويق الخدمات أصبح أكثر صعوبة من تسويق السلع الدلموسة، كالخدمات لا لؽكن رؤيتها ،مقدمي الخدمات

كالدواصلات، تنتهي الخدمة إذا  ؿ عملية الشراء، كفي كثتَ من لرالات الخدمات كالنقلببها ؽ أك فحصها أك الشعور
لد تستهلك في كقت إنتاجها كما الحاؿ في فقد شركة الطتَاف لجزء من الإيرادات في حالة إقلاع الطائرة كبها 

ت الخدمات على دراسة احتياجات ؤسساأماكن شاغرة كنتيجة لصعوبة التسويق في لراؿ الخدمات، عكفت ـ
. 1 الدستهلك لتوفتَ خدمة يقبلها الدستهلك كخاصة في ظل الظركؼ التنافسية الشديدة

: نمو التسويق الدولي (7
 الأسواؽ الدكلية لتحقيق مفهوـ الوافرات الاقتصادية كذلك  لاختًاؽت مدل الحاجةؤسساأدركت كثتَ من الد    

بهدؼ إعادة التوازف في الديزاف التجارم لذلك تشجع الحكومات الدشركعات الصغتَة كالدتوسطة لتسويق منتجاتها 
لف مع احتياجات آف العائق الرئيسي للمجهودات التسويقية الدكلية ىي عدـ التأفي الخارج كليس من شك 

لذلك أدرؾ رجاؿ التسويق فهم سلوؾ . كتفضيلات الدستهلكتُ كأيضا عاداتهم الاستهلاكية في الأسواؽ الأجنبية
الدستهلك في الأسواؽ الخارجية لشا يساعد على تكييف منتجاتهم كاستًاتيجياتهم التسويقية لدقابلة حاجات 

. الدستهلك الدستهدؼ في ىذه الأسواؽ

: استخدام الكمبيوتر و الأساليب الإحصائية (8
أساليب التحليل الدتعددة تستهل إجراء بحوث دراسة سلوؾ الدستهلك كإف توافر برامج الكمبيوتر الدختلفة     

نتيجة لإمكانية بززين قدر كبتَ من الدعلومات عن الدستهلك كخصائصو كابذاىاتو، كاىتماماتو، 

                                                           
1
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التكنولوجي الذائل لاستخداـ الكمبيوتر مثل أجهزة مراقبة الدستهلك أثناء التسويق في المحلات سوبر  فالتقدـ
 .ماركت ساعدت رجاؿ التسويق في تتبع سلوؾ الشرائي

أهداف و أهمية دراسة سلوك المستهلك : المطلب الثالث

 لدراسة سلوؾ الدستهلك أىداؼ كألعية كبتَة يستفيد منها كل من الدستهلك كالباحث كرجاؿ التسويق الدتمثلة    
  1:في ما يلي

أهداف دراسة سلوك المستهلك : الفرع الأول
بسكتُ الدستهلك من فهم ما يتخذه يوميا من قرارات شرائية كمساعدتو على معرفة الإجابة على التساؤلات  (1

: الدعتادة التالية

ماذا تشتًم ؟ أم التعرؼ على الأنواع الدختلفة من السلع كالخدمات موضوع الشراء التي تشبع حاجاتو  -
 ؛كرغباتو

لداذا تشتًم ؟ أم التعرؼ على الأىداؼ التي من اجلها يقدـ على الشراء أك على الدؤثرات التي برثو على شراء  -
السلع ك الخدمات؛ 

. التعرؼ على العمليات كالأنشطة التي تنطوم عليها عملية الشراء كيف تشتًم ؟ أم -

بسكتُ الباحث من فهم العوامل أك الدؤثرات الشخصية كالدؤثرات الخارجية أك البيئية التي تؤثر على تصرفات  (2
الدستهلكتُ حيث يتحدد سلوؾ الدستهلك الذم ىو جزء من السلوؾ الإنساني بصفة عامة نتيجة تفاعل ىاذين 

. العاملتُ

كن دراسة سلوؾ الدستهلك رجل التسويق من معرفة سلوؾ الدشتًين الحاليتُ كالمحتملتُ ككذا البحث عن تم( 3
الكيفية التي تسمح لو بالتأقلم معهم أك التأثتَ عليهم كحملهم على التصرؼ بطريقة تتماشى مع أىداؼ الدؤسسة 

كتستعتُ الدؤسسة في ذلك بالبحوث التسويقية اللازمة، كبالتالر كضح استًاتيجيات تسويقية الدنافسة للتأثتَ في 
 .الدستهلك النهائي

 

                                                           
 .23- 21،  مرجع سابق، ص(عوامل التأثتَ البيئية)عنابي بن عيسى، سلوؾ الدستهلك  1
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 سلوك المستهلكدراسة أهمية : الفرع الثاني
 برليل لذإ بالإضافة الفعلي السلوؾ حدكث كيفية على التعرؼ ىو الدستهلكتُ سلوؾ دراسة من الذدؼ  

 الدؤثرات مضموف على التعرؼ الدهم من كذلك فعلا، حدكثو كبعد حدكثو قبل السلوؾ على أثرت التي العوامل
 ألعية كتشمل بتلك أك الطريقة بهذه للتصرؼ الصناعي الدستهلك أك الفرد الدستهلك تدفع التي كالخارجية الداخلية

 الأسرة إلذ الفرد من الدستهلك ابدء التبادلية العملية ؼراأط كافة كتفيد تشمل أنها من الدستهلك سلوؾ دارسة
 .نفسها إلذ الحكومات حتىتّى  كالتجارية الصناعية الدؤسسات إلذ ،استهلاكية كوحدة

كإف للتغتَات في اختيارات الدستهلكتُ إضافة إلذ شدة التباين كالتنوع في سوؽ الدستهلكتُ أدل إلذ زيادة 
 .1الاىتماـ بالدستهلك كنظاـ تسويقي ىاـ

 2:تتجلى ألعية دراسة سلوؾ الدستهلك بالنسبة للمستهلكتُ، الطلبة كرجاؿ التسويق كما يليك

: أهمية دراسة سلوك المستهلك بالنسبة للمستهلكين (1

لداذا يشتًم ؟ ماذا يشتًم ؟ كيف : مساعدة الدستهلك على فهم عملية شرائو كاستهلاكو للسلع بدعرفتو -
يشتًم؟ 

سلوؾ الشرائي كالاستهلاكي كالتي بذعلو يشتًم اؿمساعدة الدستهلك على إدراؾ العوامل أك الدؤثرات على  -
. سلعة معينة

: أهمية دراسة المستهلك بالنسبة للطلبة (2

  ؛تساعد الطلبة على فهم العوامل البيئية، النفسية كالاقتصادية التي تؤثر على سلوؾ كتصرؼ الفرد -
 . تساعد الطلبة على فهم سلوؾ الإنساف كعلم باعتبار سلوؾ الدستهلك جزء لا يتجزأ منو -

: أهمية دراسة سلوك المستهلك بالنسبة لرجال التسويق (3

مساعدة رجاؿ التسويق في تصميم الاستًاتيجيات التسويقية؛  -

                                                           
. 17، صمرجع سابق عائشة مصطفى الدنياكم، 1
. 22- 21 ص، 2010 ، ديواف الدطبوعات الجامعية،(عوامل التأثتَ النفسية)سلوؾ الدستهلك عنابي بن عيسى،  2
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مساعدة رجاؿ التسويق في فهم لداذا كمتى يتم القرار من قبل الدستهلك كمعرفة أنواع السلوؾ الاستهلاكي   -
الشرائي للمستهلكتُ؛ 

تساعدىم على فهم كدراسة الدؤثرات على ىذا السلوؾ؛  -
. عند فهم رجاؿ التسويق لسلوؾ مستهلكو فهو بذلك يدعم الدوقع التنافسي للمؤسسة في السوؽ -

 خصائص سلوك المستهلك : المطلب الرابع

على الرغم من اختلاؼ أصحاب الرأم كمدارس الفكر في تفستَ سلوؾ الدستهلك كتصرفاتو إلا أف جميعها 
 1:تتفق على الخصائص العامة للسلوؾ الإنساني كمن ألعها

كل سلوؾ أك تصرؼ إنساني لا بد أف يكوف كراءه دافع أك سبب كلا لؽكن أف ينبع من فراغ فالسلوؾ الإنساني  .1
 كالاستهلاكي ىادؼ فهو موجو لتحقيق ىدؼ أك أىداؼ كإف بدت في غالبها غتَ كاضحة؛

 السلوؾ الاستهلاكي ليس منعزلا أك قائما بذاتو بل يرتبط بأحداث كأعماؿ تكوف قد سبقتو كأخرل قد تتبعو؛ .2
كالدقصود بو ظهور صور متعددة حسب ما يواجو من مواقف حتى يصل إلذ ىدفو : سلوؾ الدستهلك متنوع .3

 الدرغوب؛
كثتَا ما يلعب اللاشعور دكرا ىاما في برديد سلوؾ الإنساف، ففي بعض الحالات يصعب على الدستهلك  .4

 برديد الأسباب التي أدت بو لسلك سلوؾ معتُ؛
 .سلوؾ الدستهلك عملية متصلة فليس ىناؾ فواصل بردد بدايتو أك نهايتو فهو حلقة متصلة تتصف بالدركنة .5

فالسلوؾ الاستهلاكي يكوف نتيجة للبحث كالشراء كالاستعماؿ كتقييد الدنتجات كحتى مرحلة التخلص من 
 : كمن ىنا لؽتاز السلوؾ ب. السلع كالخدمات التي يتوقع أف تشبع حاجاتو

 إلقاء الضوء على الأنشطة التي يبذلذا الفرد أثناء مراحل الإشباع؛ -
ماذا يشتًم الدستهلك ؟ لداذا : يبتُ أف جوىر دراسة سلوؾ الدستهلك ىو الإجابة على الأسئلة الدتعلقة ب -

 يشتًم؟ كيف يشتًم؟ متى يشتًم؟ كمن أين كما مدل تكرار الشراء؟ 

                                                           
 .20-17: ص ص، 1997الأردف، عماف،  لزمد صالح الدؤذف، سلوؾ الدستهلك، مكتبة دار الثقافة، 1
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كينجم سلوؾ الدستهلك نتيجة جملة من الدؤثرات الشخصية كالعوامل المحيطة كالتي لؽكن جمعها في الدعادلة التالية 
 : حيث C=F(P.E)" معادلة السلوؾ"كالتي نطلق عليها 

C :يعبر عن السلوؾ. 

P :الدافع، الإدراؾ، التعليمات الشخصية ، الدعتقدات كالابذاىات : الدؤثرات السلوكية منها... 

E :الثقافة ، الثقافات الفرعية، الطبقات الاجتماعية، : الضغوط التي بريط بالدستهلك في بيئتو كمنها
 .الخ........الجماعات الفرعية كغتَىا 

كلدا كاف السلوؾ الشرائي صورة من صور السلوؾ الإنساني عامة فإف فهمو كتفستَه يعتمد على لرموعة من 
 .الدعارؼ كالعلوـ كعلم النفس، كعلم الاجتماع، علم الاقتصاد، كغتَىا من العلوـ

كلدا كاف السلوؾ الاستهلاكي لزل اىتماـ الباحثتُ في التسويق كاف لابد من دراسة العلاقة الدباشرة كغتَ 
الدباشرة بتُ الدنبهات كاستجابة الدستهلك كتبقى الاستجابة النابذة قيد الدؤثرات السابقة التي تسيطر على 

 .الدستهلك

على سلوؾ الدستهلك " العلبة السوداء أك الصندكؽ الدظلم"الشيء الذم جعل علماء التسويق يطلقوف تسمية 
فيظهر من السلوؾ كنظاـ متكامل . نتيجة لصعوبة الإطلاع على أسرار تفكتَ الدماغ الإنساني أك تنبؤ ما قد يفرزه

مدخلاتو من الدؤثرات كالدنبهات أما العمليات فهي التحاليل كالتفاستَ التي بردث داخل الفرد، أما بخصوص 
 :  كما ىو موضح في الشكل التالر1.الدخرجات فهي ألظاط متعددة من التصرفات كالسلوكيات

 نموذج العلبة السوداء (1)شكل رقم 

 

 

 

 

 

 

. 19، مرجع سابق، ص (ةبيئيعوامل التأثتَ اؿ)عنابي بن عيسى، سلوؾ الدستهلك : المصدر

                                                           
 .172ص مصر،  لزمد فريد الصحن ك إسماعيل السيد، التسويق، الدار الجامعية للنشر، الإسكندرية، 1

الدتغتَات الأربعة للمزيج 
 :التسويقي

 (الدنتوج،السعر،التوزيع،التًكيج)

 المحيط

الشراء 

الامتناع عن الشراء 

البحث عن الدعلومات 
 إضافية 

 

 

 الدستهلك
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المستهلك واتخاذ القرار الشرائي  : المبحث الثاني

 حاجاتو لربر على الاختيار بتُ عدة إشباعيعتبر الشراء نتيجة ستَكرة قرار، حيث أف الشخص الذم يريد 
ىناؾ العديد من الدؤثرات التي لؽكن أف تؤثر ، أنواع من البدائل، كللقياـ بعملية الاختيار فإنو لػتاج إلذ معلومات

 كالدؤثرات التسويقية، ككذلك  أك الدؤثرات النفسيةفي التتابع الخاص بعملية ابزاذ القرار الشرائي، من ألعها العوامل
.  التسويقية الناجحةالإستًاتيجية كتتضمن كل ىذه العوامل تطبيقات معينة عند تصميم كتنفيذ  الدوقفيةالدؤثرات

 كرغباتو حاجاتو إشباع اجل من الشرائية القرارات من العديد بابزاذ اليومية حياتو في الدستهلك يقوـحيث 
 قرار ابزاذ مراحل ىي كما الشرائية؟ القرارات أنواع أىم ما الشرائي؟ القرار ابزاذ كالعملية؟ ىذه طبيعة فما .الدختلفة
 :الأتي التسلسل حسب عنها الإجابة سنحاكؿ أخرلك التساؤلات ىذه كل الشراء؟

 الشرائي القرار اتخاذ عملية طبيعة: الأول المطلب

 ر الشرائيالقرا اتخاذ عملية طبيعة: الأول الفرع

 الدتاحة البدائل عددك الداركات بدختلف يتعلق فيما كخاصة الشرائي، السلوؾ على بالتعرؼ التسويق رجل يهتم
 الشراء عدـ بسلوؾ تتعلق القرارات من العديد يصنع الدستهلك أف التسويق لرجل أيضا الدعركؼ منك ،أمامو
 قرارات لصنع لظوذج أدناه كلشاؿ حكيوض ،الشرائية الدستهلك قرارات على يؤثر القرارات قىذ فـ ضكالبع

 1:كىي القرارات كضع عملية تشمل التي كالإدراؾ التأثتَ لرالات كل يعرض حيث الدستهلك،

 ،الدعلومات تفستَ في الدفاىيم ىذه كل تستخدـك كالاستيعاب الانتباه الدعتقدات، الدعاني، الدعلومات 
 .ة في بيئتوالجديد

 الاختيار عملية كناتج الدتاحة، البدائل بتُ التقييم بعملية للقياـ الدستهلك السابقة الدفاىيم اندماج ساعدكم
 .للشراء النية خلق على يساعد تكامل حدكث إلذ يؤدم

 

 

 

                                                           
. 27 ص سابق، مرجع الدنياكم، مصطفى  عائشة1
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 الشراء إجراءات في المؤثرة العوامل :الثاني الفرع

 كعموما الإجراءات،  بهذهالقياـ على الدؤثرة العوامل إلذ التطرؽ دكف الشراء قرار إجراءات عن التكلم لؽكننا لا
 لدل الشراء قرار على منهما كل أثر ك العوامل عدد حوؿ الكتابك الباحثتُ بتُ كامل اتفاؽ ىناؾ ليس

 ثلاث في (Proctev,1996) عرضها العوامل من عدد على أكثرىم لدل اتفاؽ ىناؾ كلكن الدستهلك،
 1:ع ىيلرامي

كالتي سيتم تناكلذا بالتفصيل  (p4 )الأربعة التسويقي الدزيج عناصر تشملك  :التسويقية العوامل مجموعة: أولا
 :في الفصل الثاني كىي

 (Le produit).الدنتج  .1
 (Le prix).السعر  .2
 (La promotion).التًكيج  .3
 (La place).التوزيع  .4

 :التالية العوامل ىذه كتشمل :البيئية العوامل مجموعة: ثانيا

 .الاقتصادية .1
 .التكنولوجية .2
 .السياسية .3
 .الثقافية .4

 :ةالتالر كاملالع على شملكت :المشتري خصائص :ثالثا

 .الدلؽوغرافية .1
 .النفسية .2
 .الدوضوعية .3
 .الاجتماعية .4

                                                           
 : ص، ص2001الأردف،  عماف، للنشر كالتوزيع، الدناىج دار الأكلذ، الطبعة ،) كبرليلي كمي  مدخل(الدستهلك سلوؾ يوسف، عثماف ردينةعي، الصميد جاسم  لزمود1

. 115ػػػػػ114
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 الشرائية القرارات أنواع و الشراء أدوار :الثاني المطلب

الشراء  قرار اتخاذ في الأفراد يلعبها التي الأدوار: الأول الفرع

 من يتمكنوف خلالذا من التيك ةحالناج التسويقية البرامج صياغة من التسويق لراؿ في الدختصوف يتمكن لكي
 التي الأدكار ماك  .ءالشرا قرار  بهايتخذ التي الكيفية على يتعرفواك يفهموا أف عليهم كجب الدرسومة الأىداؼ برقيق

 1:ا يليكم الأدكار ىذه إلغاز لؽكن عاـ بشكل .القرار أصحاب ىم منك تلعب،

 كلؽثل الفرد الذم يقتًح أك يطرح فكرة شراء منتج أك علامة معينة كلكن ليس بالضركرة :(المقترح)المبادر : أولا
أك أف يكوف مستهلك للسلعة، كلكن يقوـ باقتًاح ىذا الدنتج لأىلو  (مشتًم  )أف يكوف متخذ قرار الشراء 

ىو تقييمهم لذا لكي  أك قد يطرح الفكرة بهدؼ أخذ آراء الآخرين في شراء علامة ما، كما. الخ...أصدقائو 
 .2يستفيد من الدعلومات الدتوفرة لديهم

ىم لرموعة الأشخاص الذم يعطوف الدعلومات عن السلعة أك الخدمة كيؤثركف : المؤثر على قرار الشراء: ثانيا
كالطفل الذم يبكي حتى يشتًم لو كالده . عن السلعة أك الخدمة كيؤثركف على شرائها ك يقنعوف الغتَ بشرائها

سلعة ما، أك الأصدقاء الذين يتكلموف عن سلعة ما، كلغب تصميم الإعلاف كالتًكيج بصفة عامة إلذ الأشخاص 
 .3الذين يؤثركف على قرار الشراء

 كىو الشخص الذم يتخذ قرار الشراء، كمن أمثلتهم الزكج أك الزكجة أك الطفل الذم لػدد ما: مقرر الشراء: ثالثا
كأيا كاف عدد من يقرر الشراء في . ىي اللعبة التي يريد أك مدير إدارة الدشتًيات في الدشركع الصناعي أك التجارم

 .4الأسرة أك الشركة، فإف مقرر الشراء ىو الذدؼ الرئيسي للحملات الإعلانية لإقناعهم بشراء السلع الدعلن عنها

 فالدشتًم الشراء قرار من ابزاذه تم ما تنفيذ في دكره كيتمثل الشراء بعملية يقوـ من ىو الدشتًم :المشتري :رابعا
 يتجاكز كلا .5قبل من د رآىاؽ بشراء بدلة ابنو من الأب مثلا يطلب كأف القرار متخذ يكوف أف بالضركرة ليس
  .يشارؾ لد أك ابزاذه في شارؾ سواء ابزاذه تم الذم القرار تنفيذ لررد من أكثر ىنا الدشتًم دكر

                                                           
. 67ص  سابق، مرجع عبيدات، إبراىيم  لزمد1
. 480، ص 2008، دار الكتاب الحديث، مصر، (الدبادئ كالدفاىيم الأساسية في إدارة النشاط التسويقي) لزمد عبد السلاـ، التسويق 2
. 52، ص 2010 لزمد الباشا كآخركف،التسويق من الدنتج إلذ الدستهلك، الطبعة الأكلذ، دار صفاء للنشر كالتوزيع، الأردف، 3
. 67 لزمد إبراىيم عبيدات، الدرجع  نفسو، ص 4
 .76 ص ،2000 دار الشوؽ للنشر، الأردف، ،(مدخل استًاتيجي)التسويق،  العسكرم، شاكر  أحمد5
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 بالنظر ذلكك يكوف لا كقد شراؤه يتم كما الدستهلكتُ أحد يكوف قد الدشتًم أف إلذ ىنا الإشارة بذدر كما
 .1شراؤىا الدراد السلعة لنوعية

 .2 أك الخدمةالدنتجكىو الشخص الذم يستهلك أك يستعمل  :(المستهلك) المستعمل: خامسا

 .3منها كالاستفادة الخدمة أك السلعة، استخداـ أك باستهلاؾ كـيق الذم الشخص كىو

الشرائية  راتراالق أنواع :الثاني الفرع

 الدواقف الشرائية كنوعية السلع الدعركضة حيث يوجد العديد من الأنواع باختلاؼبزتلف استجابة الدستهلك 
 ألعية قرار الشراء كآثاره باختلاؼ الدنتجات كالعلامات ككذا باختلاؼالدختلفة من قرارات الشراء كبزتلف 

كبزتلف ألظاط السلوؾ الشرائي للمستهلك بناءا على نوع كطبيعة الدنتج ككذا تعقد الدوقف الشرائي ، الدستقبلية
 4:ككذلك الدتدخلتُ في القرار الشرائي كمنو لؽكن التمييز بتُ ثلاث أنواع من السلوؾ الشرائي  كما يلي

 قرار الشراء الروتيني: أولا

عادة ما لػدث في حالة شراء السلع أك الخدمات الأقل ، كىو السلوؾ الذم يتم بطريقة ركتينية كبشكل سريع
في ىذه الحالة لا يقوـ ، الخ.... مثل الخبز كالحليب  (السلع الديسرة)كيتم شراؤىا بصورة متكررة حالة ، تكلفة

 .5 كيكوف سلوكو الشرائي مبتٍ على الخبرة السابقة، الدشتًم بالبحث عن الدعلومات الجديدة

لذذا تنخفض كمية . كىو قرارات ركتينية متكررة كتتبع إجراء معتُ ناجم عن التدريب كالدعرفة الدتًاكمة
الدعلومات اللازمة كتقل معها الدعايتَ الدستخدمة في تقييم البدائل كيقل كذلك كقت التفكتَ بالشراء مع تزايد 

 .احتماؿ الشراء

ظهور منافستُ جدد، فقداف العلامة، الطفاض الجودة، دعاية جديدة، تناقض )إذا لد توجد أشياء جديدة 
 كفي ىذه الحالة يكوف القرار آني كبدكف تفكتَ،. ، فإف الشراء يتم بشكل ركتيتٍ أك شراء حسب العادة(إدراكي

                                                           
. 67 لزمد إبراىيم عبيدات، نفس الدرجع، ص 1
 . 53ص ، ، مرجع سابق(عوامل التأثتَ البيئية  ) عنابي بن عيسى، سلوؾ الدستهلك 2
 .23:15، 05/05/2015 تم الإطلاع عليو ،.http://www.cob.rb.kau.edu.saأماني كعدكر، سلوؾ الدشتًم،  3
 .39 عائشة مصطفى الدنياكم، مرجع سابق، ص 4
غتَ منشورة، كلية العلوـ ، مذكرة لنيل شهادة الداجستتَ،("جازم " دراسة حالة شركة أكراسكوـ لاتصالات الجزائر )أثر العلاقات العامة على سلوؾ الدستهلك النهائي ،  كقنوني باية5

 .6-5ص ، 2008، جامعة بومرداس، قسم العلوـ التجارية، الاقتصادية كعلوـ التسيتَ ك العلوـ التجارية

http://www.cob.rb.kau.edu.sa/
http://www.cob.rb.kau.edu.sa/
http://www.cob.rb.kau.edu.sa/
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كيكفي أم منبو لدفع عملية الشراء مباشرة لأف إجراء الشراء ناجم بحد ذاتو عن التدرب أك العادة أك الشراء 
 .1المحرض

قرار الشراء المحدود : ثانيا

حيث يرتبط ىذا . التي لا يتم شراؤىا دكرياك، الخ.... التلفاز ، الثلاجة : لصده عادة يتبع سلع التسوؽ مثل
يواجو ، فعلى سبيل الدثاؿ، السلوؾ بشراء الدنتجات التي لا يوجد بتُ بدائلها اختلافات ذات دلالة كبتَة

كذلك لارتفاع أسعاره ، (الانغماس  )الدستهلكوف عند شرائهم لدنتج مثل السجاد قرار ذك تغلغل نفسي مرتفع 
كعلى الرغم من ذلك لصد أف ىؤلاء الدستهلكتُ يكوف . كاختلاؼ أذكاقو الدعبرة عن تفضيلات الفرد الشخصية

كمن ثم لصدىم يقوموف ، لديهم قناعة بعدـ كجود اختلافات بتُ علامات السجاد التي تكوف لذا أسعار متقاربة
ىو متاح كبصورة سريعة طالدا توافرت ىذه الدنتجات بأسعار جيدة أك توافرت بشكل ميسر كمريح  بشراء ما

  .2للشراء

قرار الشراء الممتد : ثالثا

في بعض أنواع السلع مثل شراء سيارة أك منزؿ يبذؿ الدستهلك لرهودا ككقت طويل في كل مرحلة من مراحل 
فهو ينشغل بدراسة الدشكلة كيستخدـ عدد كبتَ من الدعايتَ لتقييم البدائل الدتاحة كيقضي . صنع القرار الشرائي

 .3كقت طويل في البحث عن الدعلومات قبل ابزاذ القرار

 أنواع أخرل ىنالك الشرائية، الدستهلك لقرارات الشائعة الأنواع ىي كالذكر السابقة الثلاثة الأنواع إلذ بالإضافة
 :منها نذكر

 ؛التغيتَ ك التنويع عن الباحث الشراء قرار -
 .لخا ... جديدة لدنتجات الشراء قرار -

 

 

                                                           
. 182 ، 2005 رضواف المحمود العمر، مبادئ التسويق، الطبعة الثانية، دار كائل للنشر، عماف، الأردف، 1
 . 227  -226  ص ، 2008، الإسكندرية ، الدار الجامعية للنشر ،  (مدخل معاصر  ) لزمد عبد العظيم أبو النجا ، إدارة التسويق 2
كلية العلوـ الاقتصادية غتَ منشورة، ،  مقدمة لنيل شهادة الداجستتَمذكرة، (دراسة حالة لرموعة من الفنادؽ الجزائرية  )الخدمات السياحية كأثرىا على سلوؾ الدستهلك ،  برلصي ألؽن3

 . 26-25ص ، 2009، بومرداس، جامعة لزمد بوقرة، قسم العلوـ الاقتصادية، كعلوـ التسيتَ كالعلوـ التجارية
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 1 :ىي بتُ ألظاط السلوؾ الشرائي السابق ذكرىا من خلاؿ خمس معايتَ (1997)كقد فرؽ بيتً كأكلسوف 

كمقدار البحث عن الدعلومات  ، كمقدار الخبرة السابقة، كتكرار الشراء، كمقدار الدخاطرة الددركة، ضغط الوقت
:   التالر(1)كما ىو مبتُ في الجدكؿ رقم 

أنماط السلوك الشرائي و معايير التفرقة بينهم ( 1) الجدول رقم

أنماط السلوك 
الشرائي 

مقدار المخاطرة ضغط الوقت  
المدركة  

مقدار الخبرة تكرار الشراء  
السابقة  

مقدار البحث 
عن المعلومات  

قرار الشراء 
الروتيني  

قرار الشراء 
المحدد 

قرار الشراء 
الممتد 

عالي جدا  
 

متوسط  
 

منخفض  

منخفضة جدا  
 

متوسطة  
 

عالية جدا  

كثيرة جدا  
 

متوسط  
 

قليل جدا  

كثيرة جدا  
 

متوسط  
 

قليلة جدا  

قليل جدا 
 

متوسط  
 

كثيرة جدا  

.  41ص الدرجع نفسو  :المصدر

 مراحل إجراءات اتخاذ قرار الشراء : المطلب الثالث

الشراء  قرار اتخاذ إجراءات مراحل: الأول الفرع

 عملية جعل لشا. الأفراد على تؤثر التي الدختلفةك الكثتَة العوامل نتيجة معقدةك عديدة بإجراءات الشراء قرار لؽر
 قرار ابزاذ إجراءات عرفت عاـ بشكل ،جدا الصعبة الدهاـ من يعتبر كجازـ دقيق بشكل الإجراءات ىذه برديد
 التي الدنتجات من أم حوؿ باختيارات القياـ حالة في الدشتًم بها لؽر التي الدراحل أك الخطوات: "على أنها 2الشراء
 :يلي كما أشكالو، أبسط في الشراء قرار إجراءات بسثيل لؽكنك ،"شراءىا يفضل

 

 

 

                                                           
.  41ص ، مرجع سابق،  عائشة مصطفى الدنياكم1
 .104ص سابق، مرجع الدستهلك، سلوؾ يوسف، عثماف  ردينة،الصميدعي جاسم  لزمود2
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 تمثيل مبسط لمراحل قرار الشراء: (2)الشكل 

 

 

 

 .50ص، 2010، دار صفاء للنشر كالتوزيع، الأردف، 1 لزمد الباشا كآخركف،التسويق من الدنتج إلذ الدستهلك، ط :المصدر

عرض  إلذ نلجأ فإننا لذا الرضا عدـ أك الرضا حالات برديد لؽكن لا أنو( 2 )الشكل من الدلاحظ منك
  .كضوحا أكثر يعتبر الذمك (3)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الشعور 
 بالحاجة

البحث عن  تقييم البدائل
 الدعلومات

سلوؾ مابعد 
 الشراء

 قرار الشراء
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 نموذج لمراحل عملية اتخاذ القرار الشرائي: (3)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .55، مرجع سابق، ص (عوامل التأثتَ البيئية)عنابي بن عيسى، سلوؾ الدستهلك : المصدر

 

 

 

 

 حاجة غٌر مشبعة

 قٌود قٌود

 التعرف على المشكلة الاستهلاكٌة منبهات خارجٌة

 بدء الرغبة فً الشراء

 البحث عن المعلومات

 :تقٌٌم البدائل المتاحة

 ــ منتوجات               ــ نقاط 

 الخ...ــ بٌع

 علامات

 اختٌار البدٌل الأمثل

 قرار الشراء

 ماذا ؟ كم ؟ متى ؟ أٌن ؟

 الشعور اللاحق للشراء

 : رضا

إعادة الشراء، ولاء، 

 ثقة فً مراحل القرار

 :عدم الرضا

أو )رفض المنتوج

تعدٌل مراحل  (البدٌل

 القرار
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السابق  (3)كنبدأ فيما يلي في شرح الدراحل الخمس لعملية ابزاذ قرار الشراء لدل الدستهلك الدوضحة في الشكل 
 1:عرضو

 الشعور بالحاجة: أولا 

إف الشعور بالحاجة ىو نقطة بداية عملية ابزاذ الدستهلك لقرار الشراء كلػدث ىذا الشعور عندما يدرؾ 
الدستهلك كجود اختلاؼ بتُ الوضع الحالر لو كالوضع الذم يرغب فيو، فيشعر بحاجتو لدنتج معتُ بسد الفجوة 

 : كمن مظاىر الوضع الحالر التي بذعل الدستهلك يشعر بالحاجة لسلعة معينة ما يلي. بتُ الوضعتُ

نفاد السلعة لدل الدستهلك، فالأسرة تستهلك مواد غذائية كإذا ما نفد الخبز مثلا من الدنزؿ فإنها بحاجة لشراء  - أ
 الخبز؛

 .حدكث خلل في الوضع الحالر، مثل تعطل السيارة، فتظهر الحاجة لإصلاحها أك شراء قطعة غيار لذا - ب
 :كمن مظاىر الوضع الدرغوب التي بذعل الدستهلك يشعر بالحاجة ما يلي

 ظهور حاجة جديدة لدل الدستهلك؛ -
 حدكث تغتَ في حالة الفرد؛ -
 .ظهور منتجات جديدة في الأسواؽ -

حيث .كأحيانا تكوف الحاجة موجودة لدل الدستهلك كلا يعرؼ بأف ىناؾ منتجا لؽكن أف يشبع ىذه الحاجة
 .أف رجل التسويق الناجح ىو الذم يتمكن من برويل الحاجة عند الدستهلك إلذ الرغبة في الشراء

 البحث وجمع المعلومات : ثانيا

إذا أدرؾ الدستهلك بأنو بحاجة فعلية للمنتج، فإنو يتقدـ إلذ الخطوة التالية في عملية ابزاذ قرار الشراء، كىي 
كتشتَ ىذه العملية إلذ النشاط الذم يقوـ بو الدستهلك لكي يتعرؼ على السلعة التي . البحث كجمع الدعلومات

. ينوم شراؤىا كخصائصها كأم معلومات أخرل خاصة بها

 بتُ ىؤلاء الذين يتخذكف قرار يتًاكحوفكلؼتلف الدستهلكوف فيما بينهم بالنسبة لعملية البحث، إنهم 
 أياماإلذ ىؤلاء الذين لؽكثوف   قليل التكلفة، أك يتم شراؤه بصورة متكررة،الدنتجف يكوف أالشراء كلو في لحظات، ؾ

 .أك شهورا عديدة في جمع الدعلومات قبل الشراء

                                                           
. 86 ص،2009 ،التسويق  الدعاصر طلعت أسعد عبد الحميد كآخركف، 1
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كتركز . كلػدث ذلك عندما لا يكوف لدل الدستهلك خبرة كافية بالدنتج، أك سيتًتب عليو نفقات مالية كبتَة
توفر الصنف الدطلوب في السوؽ خصائص الدنتج، البائع، كشركط البيع : عملية البحث على عدة جوانب كىي

 .1لديو، الضمانات كالأسعار
:  كلػصل الدستهلك على الدعلومات من عدة مصادر، كىي

 كىي الدصادر التي تكوف بدتناكؿ الدستهلك كالتي تتمتع بثقة لسهولة كسرعة اللجوء إليها، :المصادر الداخلية - أ
 تلك الدتمثلة في خلاصة خبراتو كبذاربو السابقة عن مثل تلك الدشكلة أك الحاجة كنوع السلع ك الخدمات أنهاأم 

التي لؽكن أف تشبعها، بالإضافة إلذ خبرتو فإف ذاكرة الدستهلك تعد مصدرا مهما للمعلومات عن الدشكلة، حيث 
أف الذاكرة ىي لسزف للمعلومات التي سجلها من أصدقائو كأفراد عائلتو كمطالعاتو، أك حصل عليها من مندكبي 

 .  التلفزيونية كالصحفيةالإعلاناتالدبيعات كلستلف 
إذا كاف البحث في ىذه الدرحلة مرضي فإف الدستهلك سيتوقف ىنا كلن يكوف مضطرا لدواصلة البحث الخارجي 

.  أما إذا كانت نتيجة البحث سلبية فإنو يضطر للبحث الخارجي
 ىي مصادر يلجأ إليها الدستهلك للحصوؿ على الدعلومات من بيئتو، كتشمل نوعتُ من :المصادر الخارجية - ب

 : الدصادر لعا

 ىي كل الدصادر التي تقوـ بنشر معلومات متعلقة بالدنتجات الدتداكلة في :المصادر الرسمية غير الشخصيةـــ 
.  السوؽ كالتي تساعد الدستهلك في ابزاذ القرار الشرائي الدناسب

 كالدتمثلة في أفراد العائلة كالأقارب كالأصدقاء، كجميع ىؤلاء يكوف لديهم :المصادر غير رسمية الشخصيةـــ 
كفي ىذه الدرحلة يبدأ الدستهلك بجمع . مصداقية في نوعية الدعلومات كأثرىا على القرار الشرائي للمستهلك

معلومات حوؿ البدائل الدمكنة أك الدتاحة كمن كافة الدصادر حوؿ السلعة أك الخدمة موضوع الاىتماـ، كلغب 
على رجاؿ التسويق معرفة الدصادر التي يستخدمها الدستهلك لجمع الدعلومات عن لستلف البدائل الدتاحة من أجل 

.  إلغاد الصيغة كالوسيلة الاتصالية الدناسبة التي يوفر بها الدعلومة للمستهلك حوؿ السلعة الدعركضة

 

 

 

                                                           
 .88 طلعت أسعد عبد الحميد كآخركف، الدرجع نفسو، ص 1
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 مرحلة تقييم البدائل : ثالثا

بعد جمع الدعلومات يبدأ الدستهلك بدراسة ىذه الدعلومات كابزاذ عدد من القرارات الفرعية كالتي بسثل التقييم 
فمثلا إذا كاف القرار شراء . ت الفرعية تساعد على ابزاذ القرار النهائي للشراءالدختلف البدائل الدتاحة، كىذه القرار

سيارة فهل تشتًم سيارة صغتَة أـ كبتَة ؟ ىل غيار يدكم أك آلر ؟ ما لونها، من أم ككيل ؟ نقدا أـ بالتقسيط ؟ 
 1.كيتوقف الاختيار بتُ البدائل الدختلفة على الدنافع الدتوقعة كالتكلفة كالدخاطر النابذة عن كل بديل

 :كتتكوف عملية التقييم من الخطوات التالية

 برديد معايتَ التقييم؛ .1
 برديد ألعية الدعايتَ؛ .2
 .برديد قيمة السلعة للمستهلك .3

مرحلة الشراء  : رابعا

كىي مرحلة ابزاذ قرار الشراء الفعلي، كتكمن ألعية ىذه الدرحلة لعلاقتها كبشكل جزئي مع كل مرحلة من 
كتقوـ عملية . 2الدراحل السابقة، لأف كيفية قياـ الأفراد بالشراء تؤثر في كيفية شعورىم بالدشكلة كالبحث كالتقييم

ابزاذ القرار م ؽ تقييم البدائل إلذ تكوين لرموعة من التفضيلات كالنية للشراء، لكن ىناؾ عوامل قد تتدخل
الفعلي للشراء  مثل آراء أفراد العائلة كالأصدقاء أك اكتشاؼ خصائص جديدة في الدنتج لد ينتبو لذا الدستهلك من 

.  قرار الشرائياؿكتؤدم إلذ عدـ ابزاذ . قبل، كغبرىا من العوامل التي قد تفسد نية الشراء

كما ينتج عن عملية التقييم اختيار السلعة الدناسبة التي تشبع حاجاتو كرغباتو، كقرار الشراء في ىذا شأف أم 
. قرار باعتباره اختيار من بتُ البدائل الدتاحة كالدفاضلة بتُ منافعها كتكلفتها

بعد الشراء   مرحلة ما: خامسا

 بعد شراء أم سلعة أك خدمة فإف الدستهلك ينتقل إلذ مرحلة ما: كىي مرحلة التقييم بعد عملية الشراء
بعد الشراء في عملية ابزاذ القرار كمن الدكونات الأساسية لذذه الدرحلة استخداـ السلعة كفيها أيضا يكوتّىف 

فكرة أك موقفا بذاه الدنتج بعد الشراء حيث تتكوف لديو حالة من الرضا أك عدـ الرضا نتيجة مقارنة  الدستهلك
                                                           

 .51 لزمد الباشا كآخركف ، التسويق من الدنتج إلذ الدستهلك، مرجع سابق، ص 1
 .147، الطبعة الأكلذ، دار الحامد للنشر كالتوزيع، الأردف، ص (مفاىيم معاصرة  )شفيق إبراىيم حداد ، التسويق ك نظاـ موسى سويداف 2
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الدستهلك بتُ ما يتوقعو كما لغده فعلا بعد الشراء أم بتُ الأداء الفعلي كالأداء الدتوقع للسلعة، كىناؾ أيضا 
 .عملية بزلص الدستهلكتُ من السلعة

 1: الأعماؿ في ىذه الدرحلة يتمثل في الأتيؤسساتكدكر ـ

ت على تطوير السلع كجعلها أكثر قدرة على ؤسساالتعرؼ على كيفية استخداـ الدستهلكتُ للسلعة يساعد الد .1
. تلبية حاجات الدستهلكتُ كرغباتهم

إف معرفة كيفية بزلص الدستهلكتُ من السلعة سواء كاف ذلك بإتلافها أك رميها أك تأجتَىا أك بيعها يؤثر على  .2
.  اختيار الشركة الدنتجة للأسلوب الأمثل في تصميم منتجاتها كبرديد شكل كحجم عبواتها كنوعيتها

قياس رضا الدستهلكتُ لأف شعور الدستهلك بالاستياء كعدـ الرضا لو عواقب سيئة مثل عدـ إعادة الشراء  .3
 .للماركة أك السلعة

 ُ؛نقل كلمة سيئة عن الشركة إلذ الأصدقاء أك الأقارب كبالتالر التأثتَ سلبيا في الدستهلكتُ الدرتقبت 
 ُ؛قد يسبب عدـ الرضا إلذ بروؿ الدستهلك إلذ الدنافست 
 ت إجراء ؤسسا كىنا يتعتُ على الد.طلب الدستهلك تعويض من الشركة أك الشكول للجهات الدعنية في الدكلة

 :ما يلي
. برقيق أعلى درجات الرضا لدل الدستهلك من خلاؿ رفع الأداء الفعلي للسلعة بدا يفوؽ توقعات الدستهلك -

 على السيارة كلد يكن الدستهلك إضافاتكأف نقدـ كفالة صيانة لددة عامتُ مع قطع الغيار، أك قد يكوف ىناؾ 
 ؛يتوقعها، أك قد نقدـ أطباقا لرانية في الدطعم إلذ جانب الطبق الرئيسي لرفع الأداء الفعلي

 الدوجهة للمستهلك لأنو بذلك الإعلانيةلغب على الدسوؽ عدـ الدبالغة في مواصفات السلعة خلاؿ رسائلو  -
 ؛يبتٍ بزيلا يفوؽ الأداء بالتالر قد يشجع العميل على الشراء لأكؿ مرة كلكنو سيخسر ىذا العميل

 تعزز القرار الذم ابزذه الدستهلك ك طمأنتو من خلاؿ الدتابعة من موظفي البيع بأف إعلانيةتوجيو رسائل 
 .مواصفات كخصائص الداركة التي اشتًاىا تفوؽ خصائص كمواصفات الداركة الأخرل

 

 

 

                                                           
. 113، ص 1998 ردينو يوسف عثماف، سلوؾ الدستهلك، دار الدناىج للنشر، الأردف، ، لزمد جاسم الصميدعي1
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 سلوك ما بعد الشراء: الفرع الثاني

 رد ىو أك ،، الشراء بعملية قيامو بعد الدستهلك يرافق الذم السلوؾ أنو على الشراء بعد ما سلوؾ تعريف لؽكن
 اشتًاىا التي للسلعة الفرد تقييم عن نابذا السلوؾ ىذا يكوف ك .معينة لداركة أك لدنتج اقتنائو بعد الدستهلك فعل

 بعد ما لسلوؾ حالتتُ ىناؾ أف القوؿ لؽكنك .الفعلي الأداء مع للسلعة الدتوقع الأداء بدقارنة يقوـ أنو حيث
ف ـ أقل الدتوقع الأداء حالة في أم الدنتج حوؿ للفرد الإلغابي السلوؾ في تتمثل الأكلذ الحالة أف حيث الشراء،
 السلوؾ فهي الثانية الحالة أما .قباقتنائ قاـ الذم الدنتج عن الدستهلك لدل الرضا حالة يولد ما ىوك الفعلي الأداء
 أم الرضا عدـ حالة في يتمثل ىوك  الفعلي الأداء من أكبر الدتوقع الأداء حالة في أم السلعة حوؿ للفرد السلبي

 .1 عليها الحصوؿ يتوقع كاف لشا أقل السلعة من الدستهلك تلقاىا التي الدنفعة أف

  :الرضا كعدـ الرضا من لكل عرض يلي كفيما

 2:(Satisfaction) الرضا :أولا

 عندما  بهايشعر التي للإنساف العقلية الحالة: "بأنو الرضاSheth&howard (1969 ) من كل عرؼ
  ."دالجو ك بالنقود التضحية مقابل (ثواب) كافية مكافأة على لػصل

 حصل التي للمكافأة الدوضوعي التقييم مع تتناسب الرضا حالة أف الضركرم من ليس أنو الكاتباف ؼكأضا
 علىالرضا  Ploff( 1976) عرؼك. الزمن مد على الشخص لنفسك الناس بتُ الرضا حالة فتتغتَ الفرد، عليها

 ."الأفراد عليها لػصل الخصائص أك الصفات من موعةلدج مالفعلك  الدثالر الدزيج بتُ الفرؽ" :أنو

. "المحسوس الأداء في يتمثل الرضا " :أف Miller.j( 1976) بينما يرل

 عندما تنتج التي النفسية الحالة ىو الرضا" :أف كأكد كضوحا أكثر بصورة الرضاOliver (1981 ) كأكضح
 ."السابقة الخبرة في للفرد الأكلر بالشعور كتتصل المحقق، غتَ بالتوقيع العواطف براط

 

 

 

                                                           
. 121ص سابق، مرجع الدستهلك، سلوؾ الدنياكم، مصطفى  عائشة1
. 123 ػػػػ 122 ػػػػ 121ص  ، الدرجع  نفس2
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 ما مرحلة في الدتوقع من أكثر الدنتج أداء كاف إذا لػدث بالرضى الشعور أف لنا يتضح السابقة التعاريف من

 الولاء مستول إلذ الدستهلكتُ من لرموعة كتصل الشراء عملية لتكرار الدستهلك رضى حالة يئتو إذف ء،الشرا قبل

 . الدؤسسةفي الدؤسسة لبقاء أساس يعتبر معينة لداركة الدستهلك كلاء درجة على الحفاظ أف كما معينة، لداركة

 :(dissatisfaction) الرضا عدم :ثانيا

 السلوؾ لراؿ في الباحثتُ معظم أف إلا الرضى ألعية درجة بنفس مهمة للفرد الرضى عدـ حالة أف بالرغم

 الدزيج بتُ الفجوة لؽثل الرضى عدـ أف فأكضحوا الرضى عدـ بحالة مقارنة الرضى حالات لتعريف جهودىم كرسوا

 التوقع بتُCohen( 1981 ) كربط .الفرد عليو لػصل الذم الحالر الدزيجك  الدنتج في معينة لخصائص الدثالر

 التي الخصائص بتُ الفجوة تزيد كالتي للفرد الدتزايدة التوقعات من تأتي الرضى عدـ حالة أف كاقتًح الرضى كعدـ

  .1توقعو درجة كبتُ عليها لػصل

 2:لعاك الرضى عدـ حالة لظهور أساستُ سببتُ Miller( 1977) كعرض

 .التكنولوجيا معدؿ في السريع بالتزايد تتصف التي الدتقدمة الدكؿ في كخاصة للفرد التوقع مستول ارتفاع .1

 من لغد لا كلكنو احتياجاتو على للحصوؿ تساعده موارد الفرد لدل يكوف فقد الدتاحة، الاختيارات نقص .2

 .احتياجاتو يقابل ما الدتاحة السلع

 بإشباع يقم لد كالذم بشرائو قاـ الذم الدنتوج عن راضي غتَ الدستهلك كاف إذا أنو سنتخلص سبق لشا

 منتج أك ماركة اقتناء إلذ بو يؤدم لشا الدنتج، لذلك الشراء عملية بتكرار يقدـ لن سوؼ فإنو رغباتو ك حاجاتو

  .السوؽ في حرجة كضعية في الأختَة ىذه لغعل لشا الدؤسسة مبيعات نقص الرضى عدـ ينتجك .آخر بديل

                                                           
. 122ص سابق، مرجع الدستهلك، سلوؾ الدنياكم، مصطفى  عائشة1
. 123 نفس الدرجع، ص 2
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 لضو الدستهلكتُ ابذاىات تغيتَ إلذ يسعوف الدين التسويق رجاؿ دكر يأتي ػػػ الرضى عدـ حالة ػػػ الحالة ىذه كفي

 الإعلانات مواجهة إلذ دؼتو كالتي *التنافر تقليل لنظرية التعرض إلذ يقودنا ما كىذا .الشراء عملية بعد الداركات

 .الابذاىات كتغيتَ التنافسية
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 خلاصة الفصل

 مفاتيح النجاح من السلوكي الجانب من بو تتعلق التي النقاط أىم على كالتعرؼ الدستهلك سلوؾ دراسة تعتبر
 مستمرة بغرض بصفة بالدستهلكتُ الخاصة التسويقية بحوثها تدعم فهي لذلك الأعماؿ،ؤسسات ـ ابو بزتص التي

 كالنفسيةكقفية كالد لتسويقيةا الدتغتَات مع يتناسب بدا التسويقية اتواستًاتيجيا ذلك في بدا التسويقية برالرها تطوير
حيث أف قرارات الدستهلك في الشراء لا تنبع فقط من حالة عفوية أك آنية بل ىي تفاعل مشتًؾ بتُ  ـ،بو المحيطة

 .العوامل النفسية كالتسويقية كأيضا العوامل الدوقفية

لدعايتَ  بزضع لا إذ تعقيدا الدسائل أصعب من الشرائي الدستهلك سلوؾ تفستَ أف كيف لاحظنا سبق لشا
لرموعة  على نركز أف ارتأينا الخصوص ذاق كفي .بدقة فهمها الدسوؽ على كيصعب متغتَة عوامل فكلها مضبوطة

 كمعرفة ابو التحكم للمسوؽ لؽكن أنو إلذ بالإضافة م،الشرائ كقراره الدستهلك سلوؾ على الدؤثرة العواملمن  
تتمثل في العوامل النفسية كالتسويقية كالعوامل  عواملاؿ ىذه التقييم، عمليات خلاؿ من الدستهلك على نتائجها

 الفصل في بالتفصيل إليو نتطرؽ سوؼ ما كىذا عوامل الدؤثرة في الشراء الاندفاعياؿ ضمن تدخل كالتيالدوقفية، 
 .الثاني



 
 

 الفصل الثاني
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بسهيد  

السلوؾ الشرائي للمستهلك ىو سلسلة من الأنشطة التي تؤدي بالدتسوقتُ إلذ الحصوؿ على أحد الدنتجات أو 
وىناؾ اتفاؽ بتُ الباحثتُ مؤداه أف فهم سلوؾ الدتسوؽ يشكل الأساس لصياغة استًاتيجيات , الخدمات
.  لغب القياـ بها وفقا لذذا الفهم للسلوؾ الشرائي للمستهلكيةملات التسويقالحوأف , التسويق

كما أف كل , وقد زاد اىتماـ الدراسات بالسلوؾ الشرائي للمستهلك ودراسة العوامل الدؤثرة على ىذا السلوؾ
قرارات الشراء ليست رشيدة أو مأخوذة عن تفكتَ فبعض قرارات الشراء تكوف بسبب لزفز خارجي مثل التًويج 

وىذا النوع من القرارات لستلف عن القرارات , أو بسبب عوامل داخلية مثل مشاعر الدتعة عند الشراء, للمنتجات
.  العقلانية ويسمى بالشراء الاندفاعي
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 ماهية سلوك الشراء الاندفاعي  : المبحث الأول

والشراء . ىناؾ العديد من الأسباب التي تكمن وراء شرائنا لأشياء نعرؼ أننا لا لضتاج إليها, وثم نبرر شراءنا لذا
ندفع 

ُ
سببات الشائعة لذذا النوع من عمليات الشراء (العفوي)الد

ُ
الاندفاع في الشراء يسمى عادة . ىو أحد أىم الد

 يوجد العديد من الدفاىيم الدتعلقة بالشراء الاندفاعي والذي ىو نوع من, حيث دة فعل سلوكية آنية غتَ واعيةر
أنواع الشراء الذي يقوـ بو الدستهلكتُ عند قيامهم بعملية الشراء ويكوف شراء عفوي أو اندفاعي ابذاه منتج ما أو 

: ومن ألعها ما يليعلامة يرغبوف بها, وىناؾ عدة تعاريف تتًجم ىذا الدفهوـ 

  تعريف سلوك الشراء الاندفاعي : المطلب الأول

. شراء تلقائي وغتَ لسطط لو, وبدوف اىتماـ بالنتائج الناجمة عن الشراء: " ىومفهوـ سلوؾ الشراء الاندفاعي
. فهو يعكس العديد من الديوؿ الفردية, مثل غياب التخطيط والتفكتَ, وعدـ الصبر, وبذنب التعقيد, الشرود

 1:لذذا فإف الشراء المحرض لؽكن أف لؽثل ما يلي. وتكوف ناجمة عن لزرض من البيئة الخارجية للفرد

 شراء التذكر لدوضوع منسي ويكوف الفرد بحاجة إلذ السلعة؛ -
 ؛...جذب الغلاؼ, التًويج : الشراء المحرض بأحد مثتَات الدتجر -
شراء )الشراء المحرض الدخطط لو بشكل مسبق ينجم عن التفكتَ الدسبق بسلعة معينة بدوف برديد للعلامة  -

 .(جهاز ىاتف, آلة حاسبة, حقيبة يد

 عبارة عن قرار شراء منتج أو خدمة معينة بدوف أي بزطيط مسبق لذذا بأنها ": عملية الشراء الاندفاعيةوتعرؼ
يشار إلذ ىذا الشخص الذي يريد أف يقوـ بدثل .  الشراء إلظا تم ابزاذ ىذا القرار للتو قبل عملية الشراء مباشرة

أف  وتقتًح نتائج الأبحاث. ىذه العمليات الشرائية بدوف قرار مسبق على أنو مشتً مندفع أو مشتً تم دفعو للشراء
تلعب دورا حاسما في عملية الشراء, التي تنجم من خلاؿ رؤية الدنتج أو من خلاؿ التعرض  العواطف والدشاعر

 ."لرسالة ترولغية للمنتج تم وضعها وصياغتها بشكل جيد

. الدنتج بدلا من الدستهلكتُ والدافع للشراء الاندفاعيعلى  1982ندفاعي قبل عاـ الاكزت تعريفات شراء ر
 .شراء الاندفاعياؿوفر الأساس لتحديد سلوؾ بت

                                                           
. 175ػ-174 :  ص رضواف المحمود العمر, مرجع سابق, ص1
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ينطوي على سلوؾ و والتي يصنف الفعل كما ىو لسطط لذا, غتَ الدخطط لو, أو الاندفاع وفقا لذذا الدخطط, 
شتتَف, )و (1991بتَوف, )الشراء التخطيط لدعلومات تستغرؽ وقتا طويلا بحيث تليها عملية صنع القرار العقلاني 

يشتَ الشراء غتَ الدخطط لجميع الدشتًيات بدوف التخطيط . ((Cobb and Hoyer, 1986 و(1962
. 1(القرار)في حدوثو الذي يتميز بالسرعة النسبية والشراء الاندفاعي على ويشمل لذا الشراء غتَ الدخطط الدسبق 

سلوؾ الشراء الاندفاعي ينبع من الدراسات النفسية للاندفاع التي بسيز السلوؾ باعتباره : " أيضا ىوعرؼكما ي
 .2"علامة على عدـ النضج وتفتقر إلذ السيطرة السلوكية

شتَ إلذ عمل مشتًيات فجائية دوف بزطيط مسبق أي بدعتٌ ي الشراء الاندفاعي مصطلحولشا سبق نستنتج أف 
. الشراء الغتَ لسطط أي عفوية الشراء

والذي يتم في التو واللحظة بسبب الأساليب ,  نوع من الشراء العفوي غتَ الدخطط لو مسبقا:ويعرؼ كذلك بأنو
أو نتيجة لوسائل تنشيط الدبيعات الدستخدمة عند نقطة البيع , البارعة في عرض البضائع داخل المحل التجاري

 3:ويتصف ىذا النوع من الشراء بالخصائص التالية

  ؛وجود رغبة مفاجئة و تلقائية في الشراء لدى الفرد مصحوبة بإلحاح نفسي 
  ؛الإحساس بحالة من عدـ التوازف النفسي يشعر فيها الفرد مؤقتا بعدـ القدرة على السيطرة على نفسو 
  ؛نشوء نوع من الصراع والتضارب الداخلي يتم بالشراء السريع 
  عدـ الاىتماـ بالنتائج الدتًتبة على الشراء. 

ويهدؼ كل من الدسوقتُ وبذار التجزئة إلذ استغلاؿ ىذه الدوافع التي ترتبط بالحاجة الأساسية إلذ الإشباع 
. على سبيل الدثاؿ, أحد الدشتًين في السوبر ماركت لا يريد التسوؽ في قسم الحلوى على وجو التحديد. الفوري

بشكل واضح  ,وحلوى النعناع والشوكولاتو وعلى الرغم من ذلك, فإنو يتم عرض أنواع حلوى السكر مثل العلكة
وملفت للنظر في لشرات الخروج في السوبر ماركت وذلك لتحريك شغف الدتسوؽ ولدفعو لشراء ما قد يعتبر أنو غتَ 

 .ضروري أو أنو غتَ قادـ لشرائو

                                                           
1
Angela Hausman, A multi-method investigation of consumer motivations in impulse buying behavior,  Journal 

of  Consumer Marketing, VOL. 17 NO. 5 2000,  pp 404. 
2
 Angela Hausman, Ipid, p 406. 

.  65ص , 2000, الدملكة العربية السعودية, الإدارة العامة للطباعة والنشر, (بتُ النظرية والتطبيق )سلوؾ الدستهلك ,  أحمد علي سليماف3
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وبدلا من ذلك, لؽكن أف بردث عملية الشراء الاندفاعي عندما يكتشف الدستهلك شيئا ما متصلا بالدنتج 
ويتم . الذي يريد شراءه والذي يثتَ عاطفة معينة في الدستهلك, مثل رؤية علم دولة معينة على غلاؼ منتج  معتُ

   .عرض عناصر البيع التي تشبو إلذ حد كبتَ نفس الدوضة

ويتم تبديل . وتعرقل عملية الشراء الاندفاعي القرار الطبيعي الذي يقوـ بصنع لظاذج بعقوؿ الدستهلكتُ
وتقوـ عناصر الشراء . التسلسل الدنطقي لأفعاؿ الدستهلكتُ بلحظة غتَ رشيدة لإشباع حاجة النفس وإرضائها 

كما أف بعض العناصر التي يتم شراؤىا في حالة الاندفاع . الاندفاعي بدخاطبة الجانب العاطفي لدى الدستهلكتُ
وتتضمن عملية الوقاية من الشراء . العاطفي تعتبر عناصر غتَ ضرورية أو ليس لذا وظيفة في حياة الدستهلكتُ 

الدندفع بعض التقنيات مثل وضع ميزانيات معينة قبل بدء عملية التسوؽ والشراء, وأيضًا أخذ مهلة للتفكتَ قبل 
 .الشروع في عملية الشراء

كونسمر ) بدجلة أبحاث الدستهلكتُ 2008ولقد تم نشر دراسة تتعلق بالدستهلك في عدد يونيو من عاـ 
وتشتَ ىذه الدراسة إلذ أف الدستهلكتُ ىم أكثر عرضة لعملية الشراء الاندفاعي وذلك من خلاؿ  (ريستَش

. الالصذاب إلذ علامة بذارية معينة والإعراض عن الأخرى في أثناء عملية التسوؽ

 "فجيب سوبرين "وفي ىذه الدراسة قاـ أستاذ علم النفس بجامعة ميتشجاف الدركزية ويدعى 
(BryanGibson)   بإجراء عملية مسح لطلاب إحدى الكليات لدعرفة وقياس درجة تفضيل الطلاب

 إلذ أف الصفات فجيب سووقد توصلت نتائج دراسة . لدختلف الدشروبات الغازية, بدا فيها الكوكاكولا والبيبسي
أو أف ىؤلاء الأفراد الغائبتُ عن وعيهم أو غتَ القادرين على التعبتَ اللفظي, لا لؽكنها التنبؤ باختبار  الضمنية

الدنتج الدتوقع إلا عندما يتم تقديم مهمة معرفية للمشاركتُ, كما تشتَ إلذ أف صفات الدنتج الضمنية تلعب دوراً 
كبتَاً في اختيار الدنتج وذلك لػدث عندما يتم صرؼ نظر الدستهلك إلذ منتج معتُ أو ابزاذه قرار الشراء 

 .1الاندفاعي بينما تتم عملية الشراء الاندفاعي غالبًا في سلاسل البيع بالتجزئة

 

 

                                                           
1
Angela Hausman, opcit, p 407.  
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أنواع سلوك الشراء الاندفاعي  : المطلب الثاني

ىناؾ أنواع لستلفة لسلوؾ الشراء الاندفاعي حيث أف الشراء قد يكوف لسططا أو غتَ لسطط أو قهريا أو  
:  الأنواع الدختلفة للشراءالتالر يوضح الشكل  و.عفويا

 الأنواع المختلفة للشراء: الفرع الأول

 الشراء المخطط: أولا

وقد أشار , يعرؼ سلوؾ الشراء الدخطط بأنو يتضمن بحثا عن معلومات يستغرؽ وقتا يليو صنع قرار عقلاني
 إلذ أف سلوؾ الشراء الدخطط لدى الدستهلك لؽر بخمس مراحل ويوضح ,(2007) كل من كوتلر وارمستًونج

 1:الشكل التالر الدراحل الخمس 

الشراء الغير مخطط : ثانيا

أما الشراء الغتَ لسطط فيشتَ إلذ جميع عمليات الشراء التي تتم دوف اللجوء لدثل ىذا التخطيط الدسبق ويشتمل 
. ذلك على شراء وليد اللحظة والذي يتم تفرقتو بالسرعة النسبية التي لػدث بها قرارات الشراء

أف الشراء غتَ الدخطط يرجع إلذ بيئة التسوؽ و ضغوط الوقت  EaswarS (1989) و Iyerكما أوضح  
حيث أشار إلذ أف سلوؾ الشراء غتَ الدخطط ىي إحدى حقائق الحياة وبزتلف ىذه الدراسة عن الأدبيات 

:  السابقة في أنها أرجعت سلوؾ الشراء غتَ الدخطط إلذ ثلاث لزاور وىي

:   خصائص الدنتج الذي يتم شراؤهػػػػ 1

وتشجع طبيعة بعض ىذه  .حيث أشارت إلذ أف الشراء غتَ الدخطط لػدث لدنتجات مثل الخبز واللبن والبيض
والدنتجات ذات الحياة القصتَة , ويشمل الدنتجات الرخيصة الثمن, الدنتجات الأفراد على الشراء الاندفاعي

 .2والدنتجات التي يسهل بززينها

:   خصائص الدستهلكػػػػ 2

                                                           
 .70ص  , 1987, الدكتب العربي الحديث , التسويق , الطبعة الخامسة ,  لزمد سعيد عبد الفتاح 1
 .65ص , مرجع سابق ,  (بتُ النظرية والتطبيق  )سلوؾ الدستهلك ,  أحمد علي سليماف 2
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ليس ىناؾ دليل علمي على وجود علاقة قوية بتُ شخصية الدستهلك وخصائصو الدلؽوغرافية أو الاجتماعية 
حيث أف  الخصائص الدلؽوغرافية , أو الاقتصادية من ناحية وبتُ نزعتو للشراء الاندفاعي من ناحية أخرى

.  للمستهلكتُ والديل إلذ التًدد على الدتاجر جميعها تؤثر على الشراء غتَ الدخطط

:   خصائص العرض بالدتجرػػػػ 3

تشمل ىذه العوامل التوزيع على نطاؽ واسع في لزلات الخدمة الذاتية و الإعلاف الجماىتَي و استخداـ 
فهي عبارة عن عوامل بسكتُ للشراء غتَ الدخطط  حيث تبتُ , وسائل تنشيط الدبيعات و أساليب العرض الجذابة 

. أف العروض عند نقطة الشراء و أسلوب العرض في نهاية لشرات الدتجر تؤدي إلذ حدوث الشراء غتَ الدخطط

 الشراء القهري : ثالثا

حيث أشار , يعرؼ بهوس التسوؽ والشراء الذي يسبب عواقب وخيمة (CBD)اضطراب الشراء القهري 
 : وبناءا على ذلك فإف,"الشراء القهري غالبية الدصابتُ بو ىم من فئة النساء  ":علم النفس التطوري إلذ أف

 .يصرفوف  ويكوف الشراء بكميات كبتَة دوف التفكتَ في قدر ما,"الشراء القهري ىو آلية لتعزيز الدزاج"

ولصد الاستهلاؾ القهري كاستجابة لحملة لا لؽكن السيطرة عليها أو الرغبة في الحصوؿ على أو استخداـ او 
بذربة الشعور الدادي أو النشاط الذي يقود الفرد لدمارسة متكررة في السلوؾ الذي يؤدي في نهاية الدطاؼ إلحاؽ 

أو للغتَ, وبدوجب ىذا تعريف لؽكن اعتبار الكثتَ من سلوكيات الإدماف أو الإفراط أشكالا / الضرر بالفرد و
  .1للاستهلاؾ القهري

 الشراء القهري Shoham, Aviv & Maja Mahovec Brencic (2003) يعرؼ كل من
". شراء متكرر مزمن والذي يصبح رد فعل أساسي لأحداث أو مشاعر سلبية  ":بأنو

أف الشراء القهري عبارة عن التسوؽ الدتكرر للمستهلك في أوقات مبالغ فيها  Solomon,( 2002)ويرى 
 . 2 بالدلل والتوتر أو القلقالإحساسبسب 

:  والذي يصف ىذا السلوؾ الذي نعتٍ بو" أونيومانيا" وىناؾ مصطلح يشتَ أيضا إلذ مفهوـ الشراء القهري 

                                                           
1
 Thomas C. OGuinn and Ronald j. Faber, Compulsive Buying: Aphenomenological, Articl, jornal of consumer 

Research, Vol. 16, No. 2 seb, 1989, p148.  
 

2
 .20:30، 17/04/2015، تم الإطلاع عليه http://www.alriyadh.com : الدوقعوائل أبو ىندي, الإدماف السلوكي,  



 مفهوم ومحددات سلوك الشراء الاندفاعي: الفصل الثاني

 

 
43 

حيث يعرؼ , مصطلح يصف الرغبة القهرية للتسوؽ, ويشار إليو عادة باسم التسوؽ القهري "..أونيومانيا"
ربدا كاف نتيجة لفراغ . تنتهي بانتهاء عملية الشراء, مؤقتة, بأنو شعور ملح بالشراء لتحقيق سعادة اصطناعية

ويعد ىذا .  الداخليضغطوكوسيلة لتجنبو أو التخفيف من ,  أو خوؼ من الرفض, أو شعور بالقلق, عاطفي
 .1الاضطراب الأكثر دلالة على اضطراب السيطرة على الاندفاع 

الشراء العفوي  : رابعا

شراء فوري دوف  " :الشراء العفوي بأنو Mattila, Anna S & Jochen Wirtz (2008) يعرؼ كل من 
". وجود نوايا مسبقة للشراء 

: أنواعأربعة  سلوؾ الشراء العفوي إلذ Bayley, Ceoff & Nancarrow( 1998) ويقسم كل من

 : سلوك الشراء العفوي السريع .1

وىذا توكيد لدور ربة الدنزؿ الداىرة , وىذا السلوؾ عبارة عن شراء مقدما للتخزين لتلبية احتياجات مستقبلية مدركة
 .2أو البارعة في التسوؽ

 : سلوك الشراء العفوي التعويضي .2
وىذا السلوؾ قد يكوف مكافئة مقابل استكماؿ مهمة مضنية أو حالة مزاجية متصاعدة أو تعويض عن فشل في 

. الحصوؿ على الدشتًيات 
 : سلوك الشراء العفوي المخترق .3

عبارة عن رد فعل فجائي يستوجب التصرؼ الفوري نتيجة حالة من الاستياء الدستمر لفتًة طويلة أو الصراع 
.  الدستحكم وقد يتضمن ذلك مصروفات باىظة وتغيتَ لنمط حياتي لشل

 
 

                                                           
1

 .20:00، 25/04/2015، تم الاطلاع علٌه http://www.alnafsy.com: لشراء القهري,الدوقعا عبدالله السبٌعً،
, 14701 العدد 2008 سبتمبر 23الثلاثاء : النسخة الإلكتًونية من جريدة الرياض اليومية الصادرة من مؤسسة اليمامة الصحفية يوـ لصوى ىاشم, ىوس الشراء,  2

 .19/03/2015: تم الإطلاع عليو . 23/11/2014

http://www.alnafsy.com/
http://www.alnafsy.com/
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 :سلوك الشراء العفوي الأعمى .4
 جامح لػتاج الشخص نتيجة مشاىدة منتج ما بصرؼ النظر عن أي قيد من قيود التكلفة إحساسعبارة عن 

 قدما لا بد من امتلاؾ ىذا أمضى"  بصواب وصحة تلك الخطورة وىاجس يستولر على الشخص إحساسوىناؾ 
".  الآف وفورا الشيء

 الأنواع المختلفة للشراء : (4)شكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

عماد عبد الخالق صابر الطحاف, لظوذج مقتًح لارتباط الجو العاـ للمتجر بسلوؾ الشراء العفوي, غتَ منشور, كلية  :المصدر
 .126, ص 2011التجارة, جامعة عتُ شمس, مصر, 

 
 
 
 

 

الأنواع 
الدختلفة 

 للشراء 

الشراء 
 المخطط

الشراء 
 الغتَ

 لسطط

الشراء 

 العفوي 
الشراء 

 القهري 
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وبناء على العرض السابق للأنواع الدختلفة للشراء والشراء العفوي يشتَ الباحث  إلذ الجدوؿ التالر الذي لػدد 
 .1خصائص كل نوع بناء على مفهومو 

 خصائص وسمات الأنواع المختلفة للشراء : (2)جدول 

 
عماد عبد الخالق صابر الطحاف, لظوذج مقتًح لارتباط الجو العاـ للمتجر بسلوؾ الشراء العفوي, مرجع سابق, ص  :المصدر
131 . 

  2:(العفوي)الاندفاعي  الشراء مراحل: الفرع الثاني
في ( العفوي)مراحل الشراء الاندفاعي  Ronald Faber, Young, Seounni &( 2002)يقسم كل من 

 :  عن عفوية الشراء الاستهلاكي إلذ ثلاث مراحل وىيCBIمقياسهم 
وىي عبارة عن الصراع العاطفي الذي يعكس البعد التػػأثتَي, والشراء دوف بزطيط وبذاىل : مرحلة إدراكية .1

 .الدستقبل وىو ما يكوّف الدرحلة الإدراكية
وتتمثل في الرغبة الفجائية التي لا تقاوـ في الشراء والتعرض والضعف للحالات العاطفية, وىو : مرحلة عاطفية .2

 .ما يكوّف الدرحلة العاطفية

                                                           
 . 131عماد عبد الخالق صابر الطحان، نموذج مقترح لارتباط الجو العام للمتجر بسلوك الشراء العفوي، المرجع نفسه، ص  1

 
2

 .133نفس المرجع، ص  



 مفهوم ومحددات سلوك الشراء الاندفاعي: الفصل الثاني

 

 
46 

 .وتتمثل الدرحلة السلوكية في السرعة والاستجابة لعملية الشراء: مرحلة سلوكية .3

أف الشراء  Elizabeth Ferrell, Beatty, Sharon E. & M.( 1998)ويوضح كل من 
 :عادة ما يتضمن عددا من الدراحل (العفوي)الاندفاعي 

 طابع العجلة والاستعجاؿ؛ 
 ثبوت العتُ على الشيء الذي يستًعي الانتباه؛ 
 اندفاع الأدرينالتُ؛ 
 احمرار الوجو أماـ الشيء الذي امتلك على الشخص نفسو؛ 
 الارتقاء إلذ مرحلة احتًاـ الذات . 

ردود أفعال المتسوق صاحب الشراء الاندفاعي (3)                            جدول

لظوذج مقتًح لارتباط الجو العاـ للمتجر بسلوؾ الشراء العفوي, الدرجع  عماد عبد الخالق صابر الطحاف, :      المصدر
 .134نفسو, ص 
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 محددات سلوك الشراء الاندفاعي : المبحث الثاني

 ىناؾ أف القوؿ لؽكن لذا و فيو, يعيش الذي بالمجتمع يتأثر و يؤثر فهو بطبعو اجتماعي الفرد أف باعتبار
 الشرائية, قراراتو على التأثتَ بالتالر و مباشرة غتَ أو مباشرة بصورة ستهلكالد سلوؾ على الدؤثرة العوامل من العديد

 الجانب النفسي, لجانب ا:ىي و الشرائية لقراراتو لزددة جوانب ثلاثة على التًكيز سنحاوؿ الأساس ىذا على و
 .التسويقي الجانب ,وقفيالد

 : كما لؽكن توضيحها في الشكل التالر

 العوامل المؤثرة على سلوك الشراء الاندفاعي: (5): الشكل رقم

 

 .من إعداد الطالبة بالاعتماد على عائشة مصطفى الدنياوي, شفيق إبراىيم حداد ونظاـ موسى سويداف: المصدر

 

 

 

: التأثيرات النفسية
الدوافع، الإدراك، 

 الشخصية التعلم،

: التأثيرات الموقفية
المحيط الاجتماعي، 

الحالة المزاجية 
 .للمستهلك

 :التأثيرات التسويقية
 المنتوج، السعر،
 التوزيع، الترويج

عملية اتخاذ 
 قرار المستهلك
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  العوامل النفسية المؤثرة على سلوك الشراء الاندفاعي:الأول المطلب

تتأثر أفعاؿ الأفراد واختياراتهم بالعديد من القوى الداخلية, كالحاجات والدوافع, الإدراؾ والتعلم الخبرات 
ر على جميع الأفراد بدا فيها سلوؾ الدستهلك تؤثالدواقف وكذلك الخصائص الشخصية, ىذه الدؤثرات النفسية 

 :ويطلق عليها أحيانا بالعوامل الشخصية وىي موضحة كما يلي

 :فعوالدوا الحاجات: أولا

إف نقطة البداية في عملية الشراء ىو الشعور بالحاجة إلذ شيء ما, والحاجة تعتٍ ببساطة الافتقار إلذ شيء 
 .1معتُ, وىي التي تشكل عدـ التوازف ما بتُ  حالة الدستهلك الفعلية والحالة الدرغوبة

 لأف الفرد يدفع النقص وىذا ,معتُ لشيء العوز أو بالنقص الشعور عن عبارة ىي": Needsالحاجات  .1
 .2"الحاجة لإشباع أو النقص ىذا سد خلالو من لػاوؿ امسلك يسلك

 :Motivesالدوافع  .2

تعرؼ بأنها الحاجة الداخلية في توجو الفرد لإشباع حاجاتو ولذذا فإف الدوافع ىامة لأنها توجو أو تقود السلوؾ إلذ 
الأىداؼ, والدوافع قد تكوف فسيولوجية كالعطش, الجوع الذوؽ الراحة الجنس, كما لؽكن أف تكوف نفسية مثل 

 .الانتحار العدائية, الإتكالية الحب القبوؿ, السلطة الثقة بالنفس واحتًاـ الذات

 أشهر التسويقيتُ ومن والدختصتُ والاجتماع النفس, علماء طرؼ من باىتماـ الحاجات سةدرا حظيت  ولقد
 3:الفرضيتتُ التاليتتُ على ماسلو نظرية اعتمدت حيث" ماسلو ىاـبراأ لظوذج"  الدعروفة النماذج

الدشبعة للمستهلك؛  الحاجات برفز ولا سلوكو على تؤثر للمستهلك الدشبعة غتَ الحاجات برفيز -
. برقيق الذات حاجات إلذ الضرورية الحاجات منا إبتداء ألعيتها حسب الحاجات ترتيب لؽكن -

 

 

                                                           
1

 .135، ص 2009نظام موسى سوٌدان، التسوٌق المعاصر، الطبعة الأولى، دار الحامد للنشر،  
2

 .181, ص 1998 مصر, الجامعية, الدار ,(تاراالدو بناء مدخل )التنظيمي السلوؾ, أحمد ماىر 
3

 .150، الطبعة الأولى، الأردن، ص (مفاهٌم معاصرة)شفٌق إبراهٌم حداد و نظام موسى سوٌدان، التسوٌق  
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  :يلي كما ألعيتها حسب الحاجات توزيع وتم باسمو سمي سلم شكل على الحاجات" ماسلو" رتب ولقد

والدوافع  للحاجات  "ماسلوا "سلم(: 6 )الشكل

 

 

 

 

. 99, ص 1998القاىرة, الثامنة, الطبعة الشمس, عتُ مكتبة الفعاؿ, التسويق الحميد, عبد أسعد طلعت :المصدر

 وىكذا الأقل إلذ ينتقل ثم ألعية الأكثر الحاجات إشباع بذاه يتحفز الفرد بأف للحاجات السلم ىذا من يتضح
 : وىي الأعلى في تكوف ألعية والأقل القاعدة في تكوف الأساسية الحاجات فإف

؛ (السكن اللبس, الشرب, الأكل,) الفسيولوجية الحاجات .1
 الحماية؛ الأماف, العائلي, الاستقرار: الاستقرار و الأمن إلذ الحاجة .2
 الجماعة؛ إلذ بالانتماء التميز  :الاجتماعية الحاجات  .3
 الاجتماعي؛ ,الدركز الاجتماعية الدكانة : الاحتًاـ و التقدير إلذ الحاجة .4
الصازه لبلوغ  آخر شخص يستطيع لا ما بالصاز الذات إثبات على العمل وىو :الذات برقيق إلذ الحاجة .5

. الأىداؼ
 لشا الدستهلك لدى ما شيء من الحرماف أو بالنقص الشعور من تنشأ الحاجة: والحاجات الدوافع بين العلاقة 

 الإشباع من وبدرجة معتُ بدستوى الحاجة ىذه إشباع بغرض الدوافع"أو للفرد الداخلية القوى في التأثتَ إلذ يؤدي
 .1ابووأسبا الدوافع أساس ىي إذف فالحاجات ". الدوافعي السلوؾ"  وفي الدافع في تؤثر ىنا الحاجة أف أي

 

                                                           
.  34 ص ,مرجع سابق ,(النفسية التأثتَ عوامل (الدستهلك سلوؾ عيسى, بن  عنابي1

 برقيق الذات

 الحاجة إلذ التقدير والاحتًاـ

 الحاجات الاجتماعية

 الحاجة إلذ الأمن والاستقرار

 الحاجات الفسيولوجية
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 الإدراك: ثانيا

الإدراؾ ىو الدعتٌ الذي يعطيو الفرد لحافز أو منبو معتُ استقبلو بحواسو الخمس أو استقباؿ وتفستَ منبو 
فهذه العملية تبدأ بعدة . فقبل أف يشتًي الدستهلك منتجا معينا, لغب أف يكوف مدركا وواعيا لوجوده أولا. حسي

 1:خطوات

 الخطوة الأولذ في الإدراؾ ىو كشف الدنبو مثل مشاىدة الإعلاف التلفزيوني أو في :Exposureالكشف  .1
المجلات والصحف فالبعض لؼتار الدستهلك قراءتو أو مشاىدتو وأخرى عشوائية غتَ مقصودة كما لو سمعت حديثا 

 .أو تذكرت شيئا ترغب فيو
ىو أف الدنبهات الدعروضة على الدستهلك لغب أف  الخطوة الثانية في تشكيل الإدراؾ :Attentionالانتباه  .2

تثتَ اىتمامو وانتباىو فالدستهلك يعيش في بيئة مليئة بالدنبهات الحسية والقدرة على الاستيعاب وتذكر كل ما 
 : يعرض عليو لزدودة ومن خصائص الدنبهات الناجحة والتي يتأثر بها الدستهلك ما يلي

 إذا كاف ذا صلة مباشرة بهم؛_ 
 إذا كاف غتَ متوقع بهم؛_ 
 إذا كاف معزولا, ملونا, متحركا؛_ 
 .إذا كاف مقارنا مع غتَه من الدنبهات_ 
يسعى الدنبو إلذ تفستَ الدنبو ومن العوامل التي تؤثر في تفستَ الدنبو من قبل : Interpretationالتفسير  .3

حاجاتهم, دوافعهم, بذاربهم السابقة, الإطار أو الحالة التي وضع بها الدنبو, معاني الرموز الدتعلمة من : الدستهلكتُ
وبغض النظر عن الطرؽ الدستخدمة لزيادة إدراؾ الدستهلك للمنتجات, فإنو من الضروري للمؤسسات . الدنبو

 .توخي الحذر بعدـ استخداـ كلمات أو رموز يساء فهمها أو تفستَىا

 

 

 

                                                           
1

 .37نفس المرجع، ص  
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 :Learningالتعلم : ثالثا

 فإنو وبالتالر معينة خبرة حالة كل من ويكتسب اليومية حياتو فتًة خلاؿ التسويقية البيئة مع يتعامل الفرد إف
 لابد ماؾ .الشراء في الرغبة عند الأفكار لديو تتعزز حيث الخبرة تلك أساس على مستقبلا جديدة مواقف لػدد

 1 :بينها من عناصر عدة على يتوقف التعلم أف للإشارة

. الخ... التقبل و الاستعداد التعلم, في الرغبة أو الدافع التعلم, طريقة الخبرة, الفرد, نضج رجةد

 أساس على يقوـ والذي بافلوف الروسي العالد لظوذج التعلم لراؿ في كبتَا اىتماما نالت التي النماذج ومن
  : وىي سكنر رأي حسب رئيسية عناصر أربعة على النظرية ىذه وبرتوي والاستجابة الدؤثر نظرية

 العطش؛ و كالجوع داخلية دافعة قوة 
 كالإعلانات؛ الدافعة للقوة الشخص استجابة على وتؤثر الخارجية البيئة من صادر منبو 
 الخارجية؛ البيئة من الصادرة للمنبهات الاستجابة 
 الغابية الاستجابة نتيجة كانت إذا التعزيز يتم. 

 : Attitudesالمواقف : رابعا

من أجل دراسة مواقف الدستهلك لا بد من برديد مفهوـ الدواقف بدقة وذلك من خلاؿ عرض الابذاىات 
 2:الدختلفة في تعريفها وبرديد خصائصها وفيما يلي أىم ىذه التعاريف

  الدواقف ىي ميل الفرد أو نزوعو الدكتسب في استجابتو الالغابية أو السلبية حياؿ فرد أو سلوؾ أو اعتقاد أو
 .منتج
  يرى علماء النفس الاجتماعي بأف الدواقف تتبع لظوذجABCوالذي يقتًح بأف الدواقف من ثلاثة أجزاء  :

 .التأثتَ, السلوؾ, الإدراؾ

                                                           
 .69, ص 2006عماف, والتوزيع, للنشر اليازوري دار ,"معاصرة ومفاىيم أسس"ؽ التسوي البكري,  ثامر1
. 157ػػ156 :  ص نظاـ موسى سويداف وشفيق إبراىيم حداد, التسويق, مرجع سابق, ص2
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شعور داخلي يعكس قرار الشخص حوؿ الأشياء كأف يكوف : " إذف ولشا سبق لؽكن تصور الدواقف على أنها
شعور مفضل أو غتَ مفضل, مهم أو غتَ مهم, لو ميوؿ أـ لا, ونلاحظ أف مثل ىذه الأحاسيس النفسية لا 

 ".تلاحظ بشكل مباشر ولكن تكتشف من خلاؿ أفعاؿ وأقواؿ أصحابها 

 أف باعتبار الدوالر الشكل في موضحة أجزاء ثلاث من تتكوف الدواقف أف والاجتماع النفس علماء ويرى
 .الدنتج ىو الدوقف عليو يبتٍ الذي الدوضوع

  .الموقف مكونات (:7 )رقم الشكل

 

 

 

 

 

دراسة حالة شركة أوراسكوـ لاتصالات الجزائر )وقنوني باية, أثر العلاقات العامة على سلوؾ الدستهلك النهائي : المصدر 
, مذكرة لنيل شهادة الداجستتَ, غتَ منشور, كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ, قسم إدارة التسويق, جامعة ألزمد ("جازي"

 .10, ص 2008بوقرة, بومرداس, 

 Personality and Self – Conceptالشخصية ومفهوم الذات : خامسا

 تعرؼ الشخصية بأنها لرموعة من السمات الداخلية والديوؿ السلوكية الدميزة كنتيجة لألظاط سلوكية : الشخصية
بذعل  (فردية)وتبرز شخصية الأفراد من خصائص مورثة وبذارب شخصية . متكررة ومستمرة بذاه مواقف معينة

وتعد . الخ...وكمثاؿ على سمات الشخصية؛ الطموح, حب الدنافسة, القوة والسيطرة. منهم أفرادا مستقلتُ
الشخصية عامل مؤثر في سلوؾ الدستهلك الشرائي فالدسوقوف لغدوف علاقة قوية بتُ برالرهم وخططهم التسويقية 

وبتُ الدستهلك خاصة لتلك الدنتجات ذات العلامات التجارية الدشهورة وجودتها مثل السيارات, المجوىرات 
 .الدلابس الراقية

الدكوف الإدراكي 

, التي لػملها الفرد ابذاه (اعتقادات)لرموعة الدعارؼ و
منتج ما 

 سلوكي الدكوف اؿ

 نية تصرؼ الدستهلك  بطريقة معينة ابذاه الدنتج

 وجدانيالدكوف اؿ

 لرموعة العواطف التي يشعر بها الفرد ابذاه الدنتج
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 1:التالية بالمحددات الشخصية وتتأثر

 ؛النضج معدؿ الطبيعية, الخصائص الوراثة, :وتشمل البيولوجية المحددات 
 ؛والحضارية الثقافية المحددات 
 ترتيب الدنزلية, البيئة التقمص, وعملية الاجتماعي التطويع عملية تشمل ( الصغتَ المجتمع العائلة, لزددات 

 أف كما الحياتي, النهج مفهوـ في اتساعا أكثر ىي والشخصية  ).الآخرين الأفراد وتأثتَ العائلة, في الفرد
 .الرئيسي بالثبات بستاز الشخصية خصائص

 ومفهوـ . فيقصد بو نظرة الفرد وإدراكو لنفسو أو نفسها وىو مفهوـ مرتبط كثتَا بالشخصية: أما مفهوم الذات
وقد أشارت بعض الأبحاث أف . والأبعاد الاجتماعية (النفسية)الذات ىو تزاوج بتُ الأبعاد السيكولوجية 

 .الدستهلكتُ يقوموف بشراء منتجات التي تعكس وتعزز مفهوـ الذات

 أي بدعتٌ كيفية إنفاؽ الأفراد لوقتهم Life Styleويعمل مفهوـ الذات كقاعدة داخلية وأساسا لدستوى الحياة 
 .ومالذم

 Les valeursالقيم :سادسا

القيم ىي لرموعة الدفاىيم أو الدعتقدات التي بزص السلوؾ أو الأىداؼ لحالات خاصة والتي تقود إلذ اختيار 
 2:كل فرد لديو لرموعة من القيم التي تتعلق بثلاث متطلبات عامة. سلوؾ معتُ

 السعادة, الحب, الألفة؛: حاجات بيولوجية 
 مساواة, صدؽ؛: الحاجات إلذ التعامل الاجتماعي 
 السلاـ في العالد, الأمن القومي: الطلب الاجتماعي لرفاىية واستمرار الجماعة... 

 إف ىذه القيم تؤثر على موقف الدستهلك ابذاه الدنتجات من خلاؿ الألعية الدعطاة للميزات الدختلفة لذذه 
وتشكل القيم والأىداؼ والحاجات الجزء الأكبر . مثل تفضيل الدنتجات التي برافظ على سلامة البيئة: الدنتجات

 .حيث يعتبر الدستهلك أف الدنتجات القريبة من ذاتو ىامة جدا. من مفهوـ الفرد لذاتو

                                                           
. 121   سابق, مرجع ,(عوامل التأثتَ النفسية)سلوؾ الدستهلك عنابي,  عيسى  بن1
. 160 ػػ 159 :  ص لزمود رضواف العمر, ص2
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الشراء الاندفاعي  سلوك على المؤثرة التسويقية  العوامل:الثاني المطلب

 : وىي التسويقية الدتغتَات ىي الشرائي الدستهلك سلوؾ على تؤثر التي الأخرى العوامل لرموعات أىم
 إلغابي من تأثتَ برقيق ؼبهد بزطيطو يتم العناصر ىذه فكل التًويج, و التوزيع التسعتَ, الداركة, التغليف, الدنتج,

 .ؤسسةالد منتجات ابذاه الدستهلك
 التسويق فرجل لذا الشرائي, الدستهلك سلوؾ على التأثتَ في فعالا دورا التسويقي الدزيج عناصر تلعب

 .للشراء الدستهلك وجذب إغراء خلالو من لػاوؿ وفعاؿ, مناسب تسويقي مزيج إلغاد على يعمل
ء راالش اررق على المنتج أثر :أولا

 حاجة لتلبية السوؽ في عرضو لؽكن كل ما: "على أنو ويعرؼ التسويقي, الدزيج في الرئيسي العنصر الدنتج لؽثل
. وأفكار أماكن خدمة, مادية, سلع تكوف أف ولؽكن معينة,

 الدنافع تشمل الدنافع وىذه احتياجاتو لإشباع الدستهلك عليها لػصل التي الدنافع لرموعة:"أنو على أيضا ويعرؼ
 الدركز مثل للسلعة, اقتنائو نتيجة الدستهلك عليها لػصل الّتي النفسية والدنافع للسلعة الدكونة الخصائص مثل الدادية,

  1".التسلية أو التفاخر الاجتماعي,

 ءرابش يقوـ أف الدستهلك حيث للمستهلك, والدستقبلي الحالر السلوؾ على التأثتَ في اأساسيورا د وللمنتج 
 قرار يكرر سوؼ الدستهلك فإف الدطلوب والرضا الإشباع برقق فإذا ورغباتو, حاجاتو سيلبي أنو يتوقع الّذي الدنتج
 استعداد أي لديو وليس نتجالد شراء نفس يكرر الّذي الدخلص الدستهلك درجة إلذ يتحوؿ وربدا الدنتج, نفس شراء

 .عنو التنازؿ أو لاستبدالو

 2:الشراء سلوؾ على تؤثر والّتي بالدنتج الخاصة الجوانب بعض وفيما يلي

 ولا روتيتٍ يكوف الديسرة السلع ءارش قرار أفّ  حيث أنواعها, باختلاؼ الاستهلاكية السلع اءرقرار ش لؼتلف -
فقرار  لذذا الديسرة السلع من تكلفة أكثر بأنها فتمتاز التسويق سلع أما والدقارنة, الدفاضلة بعملية القياـ يتطلب

 .الدعروضة التشكيلات بتُ من السلعة عن وبحث تفكتَ بعد إلا يتم ولا فتًات متقاربة, في يتكرر الشراء لا

                                                           
. 24 ص  مرجع سابق,الصحن, فريد  لزمد1
 .172-170:   ص ص ,ابقس مرجع عثماف, يوسف ردينةي, الصميدع جاسم  لزمود2
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 يستقر أف كبتَا قبل جهدا الدستهلك ويبذؿ فريدة, وخصائص بدواصفات تتميز التي السلع فهي الخاصة السلع أما
 والمجوىرات؛ راتكالسيا شرائها على رأيو

 الدؤسسة تكوف التقديم مرحلة ففي الدنتج بها لؽر التي بالدرحلة النهائي للمستهلك رائيلشا القرار يتأثر كما -
 كافية معلومات لؽلكوف لا فإف الأفراد جديد الدنتج أفّ  وبدا بتقبلو الدستهلكتُ إقناع ولزاولة بالدنتج التعريف بصدد
 وفي التجربة, خوض من والخوؼ بالتًدد قرارىم الشرائي يتميز فإف لذلك بتجريبو قاموا أف لذم يسبق ولد عنو,

 أنوّ كما للمنتج ملائمة صورة تكوين من بسكنو كافية معلومات على برصل قد الدستهلك يكوف النمو مرحلة
 نتيجة أنو قرار الشراء غتَ بابزاذ الدستهلك يستمر النضج مرحلة وفي قراره الشرائي, ابزاذ في التًدد من يتخلص
 بالطفاض فتتميز التدىور مرحلة أما جديدة, منتجات إلذ بالتحوؿ بالتفكتَ يبدأ الدستهلك فإف الشديدة للمنافسة
 عن البحث إلذ يلجأ لذذا ورغباتو حاجاتو إشباع على قادر غتَ يشعر بأف الدنتج والدستهلك الدؤسسة مبيعات
 أخرى؛ منتجات

 من الدنتج استخداـ على ومساعدتهم الدستهلكتُ إتنباه جذب في دورا ىاما والتغليف التعبئة تلعب كذلك -
 التي السلعة اختيار من والغلاؼ العبوة طريق عن الدستهلك يتمكن حتى اللازمة, بالدعلومات تزويدىم خلاؿ
 .الدنافسة السلع عن يفضلها والتي عنها يبحث

قرار الشراء  على السعر أثر: ثانيا

 أو السلع استخداـ من عليها برصل التي الدنفعة مقابل الفرد يدفعها التي القيمة":أنو على السعر يعرؼ
. "ورغباتو حاجاتو إشباع قادرا على بذعلو والتي الخدمات,

 الدنتج, اقتناء أجل من الدستهلك قدرة مع تتلاءـ تسعتَية سياسات عن بالبحث عادة الدسوقوف حيث يقوـ
 على والذي يعتمد للمنتج, السيكولوجي السعر أساس على منتجاتها تسعتَ في لصاحا الأكثر السياسة وتعمل
 .الأختَ ىذا لدى الدعروضة السلعة ونوعية الجودة مع تناسبو ناحية من للمستهلك مقنع سعر وضع

قرار الشراء  على التوزيع تأثير: ثالثا

 عنو ومعلن ومتميّز جديد منتج وجود أفّ  حيث منتج, لأي التسويقي الدزيج في الذامة العناصر من التوزيع يعتبر
 .يطلبو الّذي والوقت الدكاف في لو متاح يكن لد إذ للمستهلك شيء أي يعتٍ لا قد جذاب بسعر ويباع
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 .الدستهلك إلذ الدنتج من والخدمات السلع تسلكو الّذي الدسار بالتوزيع ويقصد

 :لعا التوزيع, من نوعتُ بتُ قةلتفرا ولؽكن

 الوسطاء على الاعتماد بدوف الدنتجات يعزبتو القياـ بو ويقصد :المباشر التوزيع. 
 ؿ بتُ الدنتج وص كحلقة بالوسطاء بالاستعانة الدنتجات بتوزيع القياـ بو ويقصد: المباشر غير التوزيع

 .والدستهلك

 :يلي فيما الدستهلك سلوؾ على التوزيع أثر حصر ولؽكن

 الدستهلك؛  جذب فيدورا مهما  التوزيعية القناة في للعاملتُ الحسن الدظهر يلعب
  من عدد أكبر جذب على ذلك ساعد كلما بالدارة, تزدحم الّتي الأماكن في الدتجر موقع كافكلما 

 الدتجر؛ ىذا لصالحالشرائية  سلوكاتهم برويل وبالتالر الدستهلكتُ,
 ما كل راءولش للوقت اربح وىذا الدختلفة, الدنتجات من مزيج تعرض التي الدتاجر لضو لؽيل الدستهلك أصبح 

 المحل؛ نفس من إليو لػتاج
 للمستهلك ئيالشرا السلوؾ على للمتجر العاـ الجو يؤثر. 

 قرار الشراء على الترويج أثر: ربعا

 الحملات خلاؿ من السوؽ في الدطروحة للسلع الدستهلك اختيارات على التأثتَ في كبتَة ألعية لو العنصرىذا 
 الدختلفة الإعلاـ وسائل عبر بكثافة تستعمل والتي والجذب, الإقناع أسلوب على تعتمد التي والإعلانية التًولغية

 الشرائية التوجهات على وفعاؿ كبتَ فتأثتَىا الساعة, مدار على معها مباشر احتكاؾ في الدستهلك يكوف والتي
 .للمستهلكتُ

 الدستهلك إلذ إمداد الإعلاف ويهدؼ الدؤسسات, طرؼ من واستخداما انتشارا الوسائلر كثىو أ: الإعلان 
 .ورغباتو حاجاتو تشبع تيؿا والخدمات السلع عن بالدعلومات

 من وذلك سلوؾ الدستهلك, على والدؤثرة الفعالة الاتصاؿ عناصر من الشخصي البيع يعتبر :الشخصي البيع 
 السلع يامزاو بفوائد مباشرة بتزويد الدستهلكتُ البيع رجاؿ يقوـ حيث بالدستهلكتُ, الدباشر الاتصاؿ خلاؿ

. وحاجاتهم رغباتهم تناسب والتي عليهم, الدعروضة
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 مده من خلاؿ النهائي الدستهلك سلوؾ على والدعاية العامة العلاقات تؤثر :والدعاية العامة العلاقات 
 بالتعامل إقناعوو سلوكو تغيتَ على لذما تعمل معرفتو لزيادة تقدمو الّذي والدنتج الدؤسسة عن الدعلومات بدختلف

 .الدستهلك لدى الدؤسسة عن الصورة الذىنية وبرستُ منتجها, وبذربة الدؤسسة مع
 تنشيط خلاؿ القصتَ من الأجل في الدؤسسة مبيعات زيادة إلذ الدبيعات تنشيط تهدؼ :المبيعات تنشيط 

 بزفيض من التقنيات لستلف باستخداـوذلك  الجديدة, السلعة بذربة على الدستهلك رغبة وبرريك  وإثارةوحث
 الدستهلك سلوؾ تغيتَ لزاولة ىو الدبيعات تنشيط لأساليب الرئيسي وبالتالر فالتأثتَ ,الخ...الدسابقات الأسعار,

 .شراءاؿ وقت
 الشراء الاندفاعي سلوك على المؤثرة الموقفية العوامل: المطلب الثالث

 التي  والاستهلاكيئيراالش بالدوقف المحيطة والدكاف الزماف عوامل"  :بأنها الدوقفية العوامل أو الظروؼ تعرؼ
 التسويقي الدزيج بعناصر أو بخصائصو الشخصية علاقة لذا يكوف أف دوف الفرد سلوؾ في مؤقتة بصفة تؤثر

 ابذاىات يتخذ قد الظروؼ تلك ظل في دراالأؼ سلوؾ فإف ومتنوعة, عديدة الدؤقتة الظروؼ لأف راونظ للمؤسسة,
 .1" بها التنبؤ الصعب من لغعل لشا متشعبة,
 السلوؾ تشكيل فيا معتبر رادو تلعب أنها على ئيراالش بالدوقف المحيطة العوامل إلذ ينظر التعريف لذذا وطبقا

 2:يلي فيما الدؤقتة العوامل وتتمثل الفرد سلوؾ في مؤقتة بصفة وتؤثر للمستهلكتُ والاستهلاكي رائيالش
 ديكور, للمتجر من ارجيالخو الداخلي والتصميم الدتجر موقع وتتضمن :راءبالش المحيطة المادية البيئة . أ

 معاملة وأسلوب داخلو, الدوسيقى الدذاعة وحجم السلع, وعرض التنسيق طريقة المحل, في السائدة الروائح ألواف,
 .التجاري المحل داخل التسوؽ أثناءبالراحة  يشعر الدشتًي لغعل لشا للزبائن البيع رجاؿ

 قياـ أثناء آخرين أشخاص غياب أو وجود بها ويقصد:  الشراءبعملية المحيطة الاجتماعية الظروف . ب
 .الشرائي سيتأثر بهم سلوكو فإفّ  أصدقائو مع بالتسوؽ الفرد قاـ إذا :مثلا بالتسوؽ, الدستهلك

, ساعات الأسبوع, أياـ مثل الوقت قرار الشراء باختلاؼ لؼتلف :الزمنية راتالمؤث . ت  معتُ في فصل اليوـ
 .السنة

 . الشراءعمليةجراء  من الدستهلك إليها يصبوا التي والأىداؼالشراء  دوافع أي : الشراءغرض . ث

                                                           
 .275ص مرجع سابق, سليماف,  علي  أحمد1
 .167ص , مرجع سابق,  شفيق إبراىيم حداد ونظاـ موسى سويداف2
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 وجود :الفرد مثلا فيها يوجد قد تيؿا الدؤقتة جيةازالد الحالات وبسثل: الشراء قبل للفرد المسبقة الحالة  . ج
 الفرد في دائمة صفات أي بسثل لا الحالات فتلكقرار الشراء  ابزاذ قبل ,الخ...الدرض أو الحزف أو بالسعادة الشعور
 .بالشراء قيامو عند الفرد عليها يوجد التي الدؤقتة الأوضاع بعض إلذ تشتَ لكنها
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 :خلاصة الفصل
 الشراء عملية مراحل على مروره من الدنتجات, لذذه تبتٍ عملية للمنتجات الدستهلك لدى الشراء قرار يعد

 ألعية الدؤسسة تليها والتي الشراء أدوار منىاما  دورا يلعب يبقى فهو للمنتج الدستهلك أو الدشتًي ىو كاف ءسوا
 فإنتاج وخصائصو, الدنتج نوعية حسب على الحاؿ بطبيعة يكوف الذي الدور على التًكيز لزاولة أجل من كبتَة

 . الشراء دور صاحب على التًكيز عليها يفرض ما مؤسسة طرؼ من الأطفاؿ حليب
 الدنتج, في تكوف ما غالبا تسويقية بعوامل تأثره خلاؿ من الفرد بو يقوـ سلوؾ ىوالاندفاعي  الشراءومنو 
 برديد في كبتَ بجزء تساىم التي النفسية العوامل وكذا سابقة مرحلة كل في التًويج مع بالدوازاة التوزيع السعر,
 بطريقة الدستهلك دفع لزاولة أجل من اكتشافها الدؤسسة براوؿ التي الشخصية,و والدوافع وتعلم إدراؾ من السلوؾ

 وليد يبقى الدستهلك أف وذلك الدستهلك سلوؾ في تتحكم والتي يةوقفالد العوامل لصد وكذلك الدنتج تبتٍ إلذ شرفة
 .بيئتو

 الشرائية  وبرليل التصرفات وتفستَ سلوكو فهم في حتمية كخطوة الدستهلك سلوؾ دراسة ضرورة تكمنحيث 
 ىي بل آنية, أو عفوية من حالةفقط  تنبع لا شراءاؿ في الدستهلك قرارات أف حيث للمستهلكتُ, والاستهلاكية

 .والتسويقية, والدوقفية (النفسية)  الداخلية تثراالدؤ بتُ مشتًؾ تفاعل
 

 
 



 
 

 الفصل الثالث
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  : تمهيد
بعد دراستنا للجانب النظرم، الذم تناكؿ الرصيد الدعرفي الخاص بدوضوع البحث كالذم ضم فصلين بهذه 

: الدراسة كىي على التًتيب
الإطار النظرم لسلوؾ الدستهلك   : الفصل الأكؿ- 
مفهوـ كلزددات سلوؾ الشراء الاندفاعي : الفصل الثاني- 

، قصد دراسة الدوضوع دراسة ميدانية، حتى نعطي منهجية علمية (الديداني)سنحاكؿ الانتقاؿ للجانب التطبيقي 
حقها، ككذا برقق الدعلومات النظرية، التي تناكلناىا في الفصوؿ السالفة الذكر، كيتم ذلك عن طريق برليل كمناقشة 

 . _الدسيلة_نتائج الاستبياف، كالتي كجهت إلى الطلبة من جامعة لزمد بوضياؼ 
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  الميدانية الدراسةمنهجية: ولالمبحث الأ
  بعد برديد إشكالية البحث ككضع الفرضيات كبرديد أىداؼ الدراسة في الشق النظرم، سنحاكؿ في ىذه 

 ما :الدراسة الديدانية إثبات أك نفي الفرضيات المحددة مسبقا، كىذا للئجابة على الإشكالية الدطركحة كالدتمثلة في
ىي العوامل الدؤثرة في سلوؾ الشراء الاندفاعي لدل الدستهلك الجزائرم؟   

مجتمع الدراسة وعينتها : المطلب الأول
: المجال المكاني والزماني: الفرع الأول

     .ل جامعة الدسيلةمستوعينة من الطلبة على أجريت الدراسة على  :المجاؿ الدكاني -
 .2014/2015 السداسي الثاني من السنة الجامعية :المجاؿ الزماني -
:  ضبط متغيرات الدراسة .1

 :تتمثل متغيرات دراستنا في الدتغيرات التالية
 العوامل الدؤثرة كىي العوامل التسويقية كالنفسية كالدوقفية :كالذم يتمثل في :المتغير المستقل .
 سلوؾ الشراء الاندفاعي:  كالذم يتمثل في:المتغير التابع.  
 :اختيارها عينة البحث وكيفية  .2

 باعتبار العينة ىي حجر الزاكية في أم دراسة ميدانية، تستند إلى الاستبياف كمقوـ أساسي لصد أف مفهومها 
العينة ىي لرموعة من الأفراد يبني الباحث عملو عليها كىي مأخوذة من المجتمع الأصلي : يجلو على النحو الآتي

كىي في ىذا ،شريطة أف تكوف لشثلة لو أحسن بسثيل، كتعرؼ على أنها النموذج الذم يجرم لرمل البحث عليو 
حيث بلغ حجم عينة البحث في شكلها النهائي ، عينة بحثنا بطريقة عشوائية اختياركقد تم  ،الاستبيافمعبر عن 

  .( مفردة 70)
 : المنهج الوصفي:المنهج المستخدم: الفرع الثاني

لشا لا شك فيو أف أم منجز علمي يطمح إلى الاتصاؼ بصفة العلمية بذد نفسو مطالبا بوضع خطة             
 كمن دكف ذلك يعد ،أك طريقة أك منهج يحدد من خلبلو الخطوات التي اتبعها في الوصوؿ إلى النتائج التي حققها

ىذا الدنجز عملب يتصف بالنشاز كعدـ الدقة كالدنهجية لذلك لصد أف الضركرة العلمية تقتضي منا استخداـ الدنهج 
 .الوصفي



 الجانب التطبيقي:      الفصل الثالث
 

 
63 

طريقة من طرؽ التحليل كالتفسير بشكل علمي منظم من أجل الوصوؿ إلى أغراض لزددة " حيث يعرؼ بأنو
 .1 "اجتماعية أك مشكلة اجتماعيةلوضعية 

أسلوب من أساليب التحليل الدركز على معلومات كافية كدقيقة عن ظاىرة أك موضوع أك  ":كيعرؼ أيضا بأنو
كذلك من أجل الحصوؿ على نتائج عملية ثم تفسيرىا بطريقة موضوعية لشا ينسجم ،فتًة أك فتًات زمنية معلومة 

 .2"مع الدعطيات الفعلية لكل ظاىرة

 أدوات جمع البيانات وأساليب المعالجة الإحصائية: المطلب الثاني
 :  ة القياسأدا: الفرع الأول

 -الدسيلة-إلى عينة من الطلبة الجامعيين بجامعة لزمد بوضياؼ موجهة استمارة  :استبيان استمارة .1
 موجهة إلى أفراد استمارةعبارة عن لرموعة من الأسئلة الدعدة كالدكتوبة في نموذج أك ":  بأنوالاستبيافيعرؼ 

 أكثر كسائل جمع البيانات أهمية الاستبيافعتبر مك ( بريدماستبياف)لرتمع الدراسة بشكل مباشر أك غير مباشر 
 ،كيهدؼ إلى بذاكب أفراد لرتمع الدراسة للئجابة على الأسئلة الواردة فيو،كالتي تنبثق من مشكلبت كاستخداما

 .3"البحث
بعد تنمية الاستمارة مع الدشرؼ في لزاكلة قياس متغيرات الدراسة، قمنا بوضع استمارة استبياف أكلية كللتحقق 
من صدؽ المحتول تم عرضها على الدشرؼ لإبداء الدلبحظات حولذا، كبعد تصحيحها تم عرضها على لرموعة من 

كتم مراجعتها  (2بست الإشارة إليهم في الدلحق رقم )الأساتذة المحكمين الدختصين في الدنهجية العلمية كالتسويق 
 أفراد لإبداء الرأم حوؿ كضوح عبارات الأسئلة من 10كتصحيحها، كبعدىا قمنا باختبارىا بأخذ عينة من 

جديد بناءا على الدلبحظات السابقة، ليتم عرض الاستبياف مرة أخرل على الدشرؼ كبعد موافقتو عليو تم كضع 
 توجيهات كنصائح المحكمين، حيث قمنا بتقسيم الاعتبار في شكلها النهائي بعد الأخذ بعين الاستبياف استمارة
كاف الغرض منها خدمة فرضيات البحث كىي ( 01انظر الدلحق )ثلبث لزاكر رئيسية  إلى الاستبياف استمارة
 :كالتالي

                                                 
1

 .139، ص 2001 ، ديواف الدطبوعات الجامعية، الجزائر، الطبعة الثالثة،مناىج البحث العلمي كطرؽ إعداد البحوث، لزمد لزمود ذنيبات كعمار بوحوش 
2

 .183، ص2000، دار الفكر الدعاصر، لبناف، البحث العلمي أساسياتو النظرية كلشارساتو العلمية، رجاء كحيد دكيدرم 
قسم العلوـ الإدارية، كلية الدراسات  اجستير،رسالة لنيل شهادة الم زياد بن عبد الله الدىشة، الدتغيرات التنظيمية كالوظيفية كعلبقتها بدستول الرضا الوظيفي كفقا لنظرية ىيرز بيرج، 3

. 78، ص 2006العليا، جامعة نايف الأمنية للعلوـ الإدارية، 
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 أسئلة خمسة باستخداـ (الطلبة الجامعيين) للمستهلكين الشخصية الصفات قياس تم :البيانات الشخصية -
 .ؽ بالجنس، مكاف الإقامة، الدستول التعليمي كالدستول الدعيشي للؤسرةتتعل
بالعوامل النفسية التي يتأثر بها الطلبة في ابزاذ قراراتهم الشرائية كتضم تناكلنا فيو الأسئلة الدتعلقة : ولالمحور الأ -

 (.9-1)الفقرات 
بالعوامل التسويقية الدتمثلة في الدزيج التًكيجي الدنتج كالسعر كالتوزيع  تناكلنا فيو الأسئلة الدتعلقة :نيالمحور الثا -

(. 21-10)كالتًكيج كأثر كل منها في القرار الشرائي عند عينة من الطلبة الجامعيين كتتكوف الفقرات من 
 تناكلنا فيو الأسئلة الدتعلقة بالتأثيرات الدوقفية كأثرىا على سلوؾ الشراء للطالب الجامعي :المحور الثالث -

(. 30–  22)كمستهلك مندفع كيضم الفقرات من 
مقياس )كقد اعتمدنا في الصاز ىذا الاستبياف على الشكل الدغلق الذم يحدد الاستجابات المحتملة لكل عبارة 

ثم يطلب من الدبحوثين برديد مدل الدوافقة على ىذه العبارات أك الاقتًاحات، حيث بردد . (قياس الابذاىات
، 03، 01،02)الإجابة على كل فقرة أك اقتًاح في الدقياس بخمس مستويات يتم إعطاء كل موقف معامل معين 

 : كفقا للتًتيب التالي (04،05
 درجات مقياس ليكرت الخماسي: (4)جدول ال

الاستجابة 
 غير موافق
تماما 

 موافق تماما موافقمحايد  غير موافق

 05 04 03 02 01الدرجة 
من إعداد الباحث  : المصدر

الدستخدـ في لزاكر - الحدكد الدنيا كالعليا– كلتحديد طوؿ كل بعد من أبعاد مقياس ليكرت الخماسي 
، ثم تقسيمو على أبعاد الدقياس الخمسة للحصوؿ على طوؿ البعد أم (4 = 1- 5)الدراسة، ثم حساب الددل 

كبعد ذلك تم إضافة ىذه القيمة إلى أقل قيمة في الدقياس كىي الواحد الصحيح كذلك لتحديد ، (0.80 =4/5(
  : كما يلي،الحد الأعلى للبعد الأكؿ كىكذا

 (.01.79–  01.00)،الدتوسط ينتمي إلى المجاؿ: غير موافق بساما 
 (.02.59 – 01.80)،الدتوسط ينتمي إلى المجاؿ: غير موافق 
 (.03.39 – 02.60)،الدتوسط ينتمي إلى المجاؿ: لزايد 
 (.04.19– 03.40)،الدتوسط ينتمي إلى المجاؿ: موافق 
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 (.05.00 – 04.20)،الدتوسط ينتمي إلى المجاؿ: موافق بساما 
:  ثبات الأداة .2

التأكد من أف الإجابة ستكوف كاحدة تقريبا لو تكرر تطبيقها على الأشخاص  )إف ثبات أداة الدراسة يعني  -
. (ذاتهم  في أكقات لستلفة 

 كىناؾ عدد من الطرؽ الإحصائية التي تستخدـ لقياس مدل ثبات أداة الدراسة يعتمد في معظمها على  -
. حساب معامل الارتباط بين إجابات الأشخاص في الدرة الأكلى كبين إجابات نفس الأشخاص في الدرة الثانية

 لحساب ثبات الدقاييس ذات البدائل الدتعددة كيسمى ألفا كرونباخكقد اعتمدنا في دراستنا ىذه على معامل  -
 1 :معامل التجانس

-                               =( k/k-1 )/ (1-     s1
2 /  st2 )   α  

: أف    حيث -
- Kعدد مفردات الدقياس  .
-     s1

. تباف درجات كل مفردة من مفردات الدقياس2
- st2الكلي لجميع مفردات الدقياس التباين . 

خمعامل ألفا كرونبا: (5) جدول رقم  
Cronbach'

s Alpha 
N of 

Items 

.828 30 

                                                     SPSS من لسرجات : الدصدر           

 .ىذا يدؿ على أف معامل ثبات الدقياس مرتفع ،0.828: ىيαحيث نتيجة 
 : الطريقة الإحصائية:إجراءات التطبيق الميداني .3
كتتم ىذه العملية بحساب عدد التكرارات الأجوبة  ،بعد جمع كل الاستمارات نقوـ بتفريغ كفرز الاستبيانات 

 :  الخاصة بكل سؤاؿ كبعدىا يتم حساب النسب الدئوية بالطريقة الإحصائية التالية
كبعد فتًة امتدت أسبوع  ،قمنا بتوزيعها على أفراد العينة، بعد حصولنا على الصورة النهائية لاستمارة الاستبياف

كقد استخدمنا ، استًجعنا الاستمارات ثم قمنا بتفريغها كبرليلها كذلك بحساب عدد التكرارات في الأسئلة الدقيدة
:  الدئويةةفي برليل البيانات النسب

                                                 
 .78ص الدرجع نفسو، زياد بن عبد الله الدىشة، 1
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 كذلك بإعطاء فكرة عن حجم الفركؽ الدوجودة بين لستلف إمكانيات كل سؤاؿ كطريقة :النسبة المئوية -
 :حساب النسبة الدئوية كما يلي

 
=                 النسبة المئوية -
 : المتوسط الحسابي -

 

 :مثال -

 
 :الانحراف المعياري -

 
 

  test t اختبار ت -
 :على أساس فرضيتين  T testيقوـ اختبار 

.  القائلة بعدـ كجود اختلبفات بين إجابات الدبحوثين كتصنيفاتهمH0فرضية العدـ -  
.  القائلة بوجود اختلبفات بين إجابات الدبحوثين كتصنيفاتهمH1الفرضية البديلة -  

.  المجدكلةت المحسوبة أقل من تإذا كانت  H0نقبل الفرضية : بحيث
 . المجدكلةت المحسوبة أكبر من تإذا كانت  H1   كنقبل الفرضية 

 كتم عرضها على شكل جداكؿ Excelبعد اكتماؿ جمع الدادة العلمية يتم تفريغها في جداكؿ برنامج الػ 
 كما تم استخداـ الأدكات الإحصائية الدتاحة من خلبؿ برنامج  النسبية،كرسومات بيانية متمثلة في الدكائر

SPSS* بحيث يتم ترميز البيانات .

                                                 
*
  spss ىو البرنامج الدعركؼ باسم الحزـ الإحصائية للعلوـ الاجتماعية Statistical Package For Social Sciences 

 100×عدد التكرارات 
 عدد أفراد العينة 
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 كمن ثم جدكلتها كيستطيع ىذا 2.00= ، الإجابة  لا1.00= كتم ترميز الإجابات كما يلي الإجابة نعم 
البرنامج حساب لستلف العلبقات الإحصائية كالدتوسطات كالالضرافات الدعيارية كالارتباطات التي تساعد على 

 .برديد العلبقة بين الدتغيرات كالخركج بتفسير حقيقي لكل متغير
 اختبار ثبات الأداة :صدق الاستبيان :الفرع الثاني

للحصوؿ على أداة قادرة على جمع معلومات دقيقة لابد أف تكوف تلك الأداة قادرة على إعطاء إجابات ثابتة  
نسبيا، كيعد الثبات من متطلبات أداة الدراسة، لذلك قاـ الباحث بتطبيق أداة الدراسة على أفراد عينة الثبات،كتم 

 حيث أف أسلوب كركمباخ ألفا يعتمد على cronbach alphaالتحقق من الثبات بطريقة معامل كركنباخ ألفا 
 كالتماسك بين فقرات الدقياس، لإضافة لذلك الارتباط أداة الفرد من فتًة إلى أخرل، كىو يشير إلى قوة اتساؽ

 يزكد بتقدير جيد لثبات، كللتحقق من ثبات أداة الدراسة بهذه الطريقة، طبقت معادلة alpha فإف معامل 
cronbach alpha على درجات أفراد عينة الثبات، كعلى الرغم من عدـ كجود قواعد قياسية بخصوص القيم

 معقولا في البحوث الدتعلقة بالإدارة كالعلوـ (alpha>0.60) لكن من الناحية التطبيقية يعد alphaالدناسبة 
 :  كالجدكؿ التالي يوضح ذلك.الإنسانية
 (.كرومباخ ألفا)معامل ثبات الاتساق الداخلي لأداة الاستبانة : (6)الجدول 

 
 
 
 
 
 

 SPSS من إعداد الطالبة اعتمادا على لسرجات :المصدر

من خلبؿ الجدكؿ أعلبه تدؿ معاملبت الثبات على بستع الأداة بصورة عامة بدعامل ثبات عالي، يدؿ على 
 .قدرة الأداة على برقيق أغراض الدراسة من حيث تعميم النتائج على مستول الدراسة

  تحليل وتفسير النتائج، واختبار فرضيات الدراسة:انيالمبحث الث
يعرض ىذا الدبحث نتائج التحليل الإحصائيّ للبيانات الّتي تّم جمعها من خلبؿ الاستمارة الدستخدمة في جمع    

البيانات، كذلك بغرض اختبار فركض الدراسة الديدانيّة حسب النموذج الدتبع لذلك كالّذم يوضحو الشكل رقم 

كركمباخ ألفا معامل 
cronbach alpha 

 لزاكر الدراسة
Nombre 

d'éléments 
 المحور الأكؿ 668.
المحور الثاني  811.
المحور الثالث  658.
 جميع لزاكر الاستبياف 828.
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 %94.12 استمارة منها كىو ما يعادؿ 80 استمارة على عينة الدراسة تم استًجاع 85حيث تم توزيع ، (9)
. %82.35 استمارة صالحة للتحليل الإحصائي أم ما يعادؿ 70فيما كانت 

 نموذج الدراسة (8: )الشكل رقم
 
 

 
 
 
 
   H2 
 
 H1         
 
 
 
 

H3           
  
 
من إعداد الطالبة  :المصدر 
 
 
 
 
 
 

 العوامل النفسية -
 العوامل التسويقية -
 العوامل الموقفية -

 الحاجات / الدوافع -
 الإدراك -
 التعلم -
 المواقف -
الشخصية ومفهوم  -

 الذات

 سلوك الشراء الاندفاعي

المزيج التسويقي 
 المنتوج  -
 السعر -
 التوزيع -
 الترويج -

العوامل الموقفية 
 البيئة المادي -
 الظروف الاجتماعية -
المؤثرات الزمنية  -

 وغرض الشراء
 الحالة المزاجية -
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 نتائج التحليل الوصفيّ لعينة الدراسة : المطلب الأول
نتائج التحليل الوصفي لعينة الدراسة كالّتي تظهر من خلبؿ التكرارات كالنسب كالدتوسط الحسابي ظهر ت

 النتائج على برصلنا العينة، أفراد على الدوزعة الاستبياف استمارات جمع  بعدكالالضراؼ الدعيارم في الجداكؿ التّالية
 :التالية

 الشخصية البيانات تحليل :الفرع الأول
 :يلي كما العينة لأفراد الشخصية البيانات برليل توضيح يدكن

الجنس : أولا
. توزيع أفراد العينة حسب الجنس: (7)جدول رقم 

النسبة المئوية  تعدد التكراراالاقتراحات 
 % 47 33ذكر  
 % 53 37أنثى  

  % 100 70المجموع  
 SPSS  من إعداد الطالبة بالاعتماد على لسرجات من برنامج:المصدر

معين،  بنشاط الدؤسسة قياـ مع للتفاعل معين لجنس يكوف الذم الاستعداد ك القابلية مدل الجنس  يعكس
 ىي الفعالة فالدؤسسة الدطركح، العرض خلبؿ من ،العوامل الدؤثر في سلوؾ الشراء الاندفاعي بزص العينة كبدا أف

 العينة في نسبة أكبر أف لنا يتضح الدوالي للجدكؿ بسيطة كبقراءة لصالحها، الجنس ىذا كإبداع ميوؿ تستغل التي
 مفردة  ىم ذكور في 33من العينة أم %  47انطلبقا من الجدكؿ يتبين أف نسبة  حيث ناثللئ ىي الددركسة
 النساء أكثر ىوسا من الفئة الثانية فأ إلى كىذا يرجع  مفردة،37 كالتي تقابل ىم من الإناث%  53حين أف 

. للقياـ بعملية الشراء
: لدزيد من التوضيح نعرض النتائج في الرسم البياني التالي
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 الجنس حسب العينة لأفراد النسبي التوزيع (:9) رقم شكل

 
 (7) جدكؿ رقم :المصدر

 مكان الإقامة :ثانيا
 .يوضح تقسيمات أفراد العينة حسب مكان الإقامة (:8)جدول رقم 

النسبة المئوية  تعدد التكراراالاقتراحات 
 % 57 40في الددينة  
 % 43 30خارج الددينة 
  % 100 70المجموع  

    SPSS البرنامج باستعماؿ ستهلكينالم باستمارات الدتعلقة البيانات: الدصدر
من عينة الاستقصاء يقطنوف في الددينة، بينما تقدر نسبة الأفراد الذين كانت  % 57من الجدكؿ نلبحظ أف 

. كىذا راجع لعينة الاستقصاء الدتمثلة في الطلبة الجامعيين % 43إقامتهم خارج الددينة ب 
: كيدكن توضيح ذلك في الدائرة النسبية التالية
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 مكان الإقامة حسب العينة لأفراد النسبي التوزيع (:10) رقم شكل

 
 (8)جدكؿ رقم : المصدر

 المستوى التعليمي :ثالثا
 التعليمي المستوى حسب العينة أفراد تصنيف: (9)الجدول رقم 

النسبة المئوية  تعدد التكراراالاقتراحات 
 % 34 24ليسانس  

 % 37 26ماستً 

 % 24 17ماجستير 

 % 5 03دكتوراه 

  % 100 70المجموع  
 SPSS من إعداد الطالبة بالاعتماد على لسرجات من برنامج :المصدر

 % 37 يلبحظ ىنا أف مستول الداستً يتفوؽ على باقي الدستويات حيث كانت أفراد ىذا الدستول في حدكد 
من مستول الداجستير، كفي الأخير تأتي  % 24للمستول ليسانس، ثم يأتي ما نسبتو  % 34من إجمالي العينة، ك 

. من مستول الدكتوراه، كىذا يدؿ على كجود الفئة الدثقفة ضمن عينة المجتمع % 5ما نسبتو 
. من ىنا فإف فئة أفراد العينة الددركسة تتميز بأف معظمهم من مستول ليسانس كالداستً

: كالرسم يوضح ذلك
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 المستوى التعليمي حسب العينة لأفراد النسبي التوزيع (:11) رقم شكل

 
( 9)جدكؿ رقم : الدصدر

   حول المستوى المعيشي للأسرة:رابعا
ستول الدعيشي الم حسب العينة أفراد  تصنيف:(10)الجدول رقم 

النسبة المئوية  تعدد التكراراالاقتراحات 
 % 15.7 11منخفض 
 % 61.4 43متوسط 

 % 22.9 16مرتفع 

  % 100 70المجموع  
 SPSS من إعداد الطالبة بالاعتماد على لسرجات من برنامج: الدصدر

 بسثلت .لقد قمنا في ىذه الدراسة بتقسيم مفردات العينة حسب مستول الدعيشي للؤسرة إلى ثلبث لرموعات
كيلبحظ أف أغلبية الأفراد في العينة ينحدركف من مستول معيشي . في الدستول الأكؿ منخفض، متوسط كمرتفع

 من إجمالي العينة، في حين  %61.4 متوسط، حيث حصلت فئة الدستول الدتوسط على أكبر نسبة تقدر ب
 % 22.9، أمّا عن فئة  الدستول الدرتفع فتقدر نسبتها ب  %15.7كانت نسبة  الدستول الدنخفض تقدر ب 

 .من إجمالي العينة
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 المستوى المعيشي للأسرة حسب العينة لأفراد النسبي التوزيع (:12) رقم شكل

 
 (10)جدكؿ رقم  :المصدر

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 تحليل وتفسير النتائج، واختبار الفرضية: المطلب الثاني
 برليل أسئلة المحور الأكؿ العوامل النفسية :أولا

 برليل نتائج الدتعلقة بالعوامل النفسية التي تؤثر على أفراد العينة عند ابزاذىا لقرار الشراء  (:11)الجدول رقم 
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المتوسط الفقرات 
الحسابي 

الانحراف 
 المعياري

T 
 ةمحسوبال

Sig  ترتيب
الأهمية 

درجة 
الموافقة 

 عالية 2. 000 36.619 923690. 4.0429 1
 متوسطة 9. 000 18.689 1.29827 2.9000 2

 عالية 4. 000 35.653 921900. 3.9286 3

 عالية جدا 1. 000 46.364 812050. 4.5000 4
 متوسطة 6. 000 24.873 1.10523 3.2857 5
 متوسطة 7. 000 21.894 1.25018 3.2714 6
 عالية 3. 000 38.084 0.86620 3.9429 7
 متوسطة 8. 000 28.436 0.95835 3.2571 8
 متوسطة 5. 000 28.082 983190. 3.3000 9
 متوسطة 10. 000 18.432 1.23853 2.7286 10

المحور 
الأول 

عالية  / .000 56.006 0.52520 3.5157

 SPSS من إعداد الطالبة بالاعتماد على لسرجات من برنامج :المصدر

لضاكؿ معرفة الآراء كابذاىات أفراد العينة كبرليلها بالتًتيب التنازلي للعبارة  (11)من خلبؿ الجدكؿ رقم 
على لزتواىا بالاستعانة بالدلالة للقيمة  (سلبية)أك عدـ موافقة  (ايجابية)حسب الدتوسط الحسابي كموافقة 

 :(سيودنت)Tالإحصائية للبختبار 
، كبلغت 812050.  كالضراؼ معيارم4.5000 الدرتبة الأكلى بدتوسط حسابي بلغ  4احتلت الفقرة رقم 

لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغتsig حيث أف القيمة الاحتمالية 46.364  المحسوبة  Tالقيمة
أف ىناؾ فرؽ ذك دلالة إحصائية في الفقرة الرابعة، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية جدا على أف الرغبة 

في الشراء تزداد مع توفر الأمواؿ، كيعني ذلك أنهم يشعركف بالأماف كبراحة نفسية كالشعور بالارتياح خلبؿ عملية 
 .الشراء، كبالتالي تكوف مشتًياتهم كبيرة
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 ، كبلغت 923690. كالضراؼ معيارم 4.0429 الدرتبة الثانية بدتوسط حسابي بلغ 1احتلت الفقرة رقم 
 لشا يعني 0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sig، حيث أف القيمة الاحتمالية 36.619 المحسوبة Tالقيمة

أف الفقرة كاحد ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على أف نشاط التسوؽ 
كالشراء يشعرىم بالسركر، أم أنو من خلبؿ عملية التسوؽ تكوف حالتهم الدزاجية عالية كلذا أثر كبير على سلوؾ 

 .الشراء الاندفاعي
 ، كبلغت 866200. كالضراؼ معيارم 3.9429   الدرتبة الثالثة بدتوسط حسابي بلغ7احتلت الفقرة رقم 

لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sig، حيث أف القيمة الاحتمالية 38.084المحسوبة  T القيمة 
أف الفقرة السابعة ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على أف عملية التسوؽ 

كىنا عملية التسوؽ تعكس ميوؿ الدستهلك لحظة . بزلق حاجات كرغبات تتولد لحظيا داخل متجر الشراء
التسوؽ بخلق حاجات كرغبات آنية خلبؿ قيامو بالتسوؽ كالشراء، أم تتولد رغبة عفوية للقياـ بالشراء لحظة 

 .التسوؽ
، كبلغت 921900. كالضراؼ معيارم  3.9286لدرتبة الرابعة بدتوسط حسابي بلغ  ا3 احتلت الفقرة رقم

لشا يعني أف  0.05 كىي أقل من sig 0.000، حيث بلغت القيمة الاحتمالية 35.653 المحسوبة Tالقيمة 
الفقرة الثالثة ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على كجود رغبة ملحة 

 .لقيامهم بعملية الشراء، أم أف لذم دكافع كرغبات تدفعهم للقياـ بعملية الشراء
، كبلغت 983190. معيارم  كالضراؼ3.3000  الدرتبة الخامسة بدتوسط حسابي بلغ 9احتلت الفقرة رقم 

لشا يعني  0.05كىي أقل من  0.000 بلغت sig، حيث أف القيمة الاحتمالية 28.082المحسوبة  T القيمة
الفقرة التاسعة ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على أنو أحيانا يكونوف 
غير راضين على قرار الشراء، كيعني أنو عند شرائهم لبعض الدشتًيات يشعركف بالندـ لحالة نفسية أك بسبب توتر 

 .أك أك لإحساسهم بالنقص ابذاه ما تم اقتناؤه
 ، كبلغت1.10523كالضراؼ معيارم  3.2857 الدرتبة السادسة بدتوسط حسابي بلغ 5احتلت الفقرة رقم 

. 24.873 المحسوبة T قيمة
لشا يعني أف الفقرة الخامسة ذات دلالة  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية 

إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على قيامهم بالشراء لتخفيف حالة التوتر التي 
 .يشعركف بها
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، كبلغت  1.25018كالضراؼ معيارم  3.2714 الدرتبة السابعة بدتوسط حسابي بلغ 6احتلت الفقرة رقم 
 لشا يعني 0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sig، حيث أف القيمة الاحتمالية 21.894  المحسوبة Tالقيمة

أف الفقرة السابعة ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة أنو بعد عملية 
 . في قرار الشراءالشراء يشعركف بأنهم كانوا متسرعين

  T، كبلغت958350.كالضراؼ معيارم  3.2571 الدرتبة الثامنة بدتوسط حسابي بلغ 8احتلت الفقرة رقم 
 لشا يعني أف الفقرة 0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sig، حيث أف القيمة الاحتمالية 28.436المحسوبة 

 -عفويا–الثامنة ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على أنو أحيانا 
. يتأثركف بالسلوؾ الشرائي للآخرين

، كبلغت 1.29827كالضراؼ معيارم 2.9000 الدرتبة التاسعة بدتوسط حسابي بلغ 2احتلت الفقرة رقم 
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sig، حيث أف القيمة الاحتمالية 18.689 المحسوبة T  القيمة

كبدرجة متوسطة على أنهم يشتًكف عادة الفقرة الثانية ذات دلالة إحصائية كايجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف 
. بدكف أف يقوموا بالتخطيط للشراء

 كبلغت ،1.23853كالضراؼ معيارم  2.7286 الدرتبة العاشرة بدتوسط حسابي بلغ 10احتلت الفقرة رقم 
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sig، حيث أف القيمة الاحتمالية 18.432المحسوبة  T القيمة

الفقرة ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على أف رؤيتهم للئعلبف 
 .التلفزيوني يشجعهم على الشراء بسرعة

 525200. كالضراؼ معيارم  3.5157كبصفة عامة فإف الدتوسط الحسابي لجميع فقرات المحور الأكؿ بلغ 
، ىذا ما يدؿ على 1.99 التي قدرت بػػػ  الجدكليةT أكبر من قيمة  كىي،56.006 المحسوبة Tكبلغت قيمة 

 .أف أفراد عينة الدراسة يوافقوف كبدرجة  متوسطة على جميع عبارات المحور الثالث
 . ىذا ما يدؿ على أف أفراد عينة الدراسة يوافقوف كبدرجة عالية على جميع عبارات المحور الأكؿ

 
 

اختبار فرضية المحور الأول : ثانيا
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ية كسلوؾ الشراء الاندفاعي لدل نفسالتأثيرات اؿ  لا توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين:H0الفرضية الصفرية 
 .(الذم بسثلو العينة)لرتمع الدراسة 
ية كسلوؾ الشراء الاندفاعي لدل نفسالتأثيرات اؿ توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين: H1الفرضية البديلة
. (الذم بسثلو العينة)لرتمع الدراسة 

أف الاختبار داؿ إحصائيا لجميع الفقرات  (يةنفسالعوامل اؿ)يتضح لنا من خلبؿ الجدكؿ أعلبه كالخاص بدحور 
 0.05 كىي أقل من مستول الدلالة النظرم 0.000المحسوبة  sigكىذا راجع لكوف أف مستول الدلالة الدعنوية 

، °Hكعليو يدكن تعميم ىذه النتائج على لرتمع الدراسة ككل، لشا يدؿ على نفي كعدـ قبوؿ الفرضية العدمية 
ة  النفسيات كالتي تنص على أنو توجد فركؽ ذات دلالة إحصائية بين الدؤثرH1كعليو يتم قبوؿ الفرضية البديلة 

 .   كسلوؾ الشراء الاندفاعي
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تحليل وتفسير النتائج، واختبار الفرضية  :المطلب الثالث
تحليل وتفسير نتائج المحور الثاني   :أولا

 نتائج العوامل التسويقية التي تؤثر على أفراد العينة عند اتخاذها لقرار الشراء تحليل (:12)الجدول رقم 
المتوسط الفقرات 

الحسابي 
الانحراف 
المعياري 

T  
الحسوبة  

Sig  ترتيب
الأهمية 

درجة الموافقة 

 متوسط 10. 000 20.032 1.10382 2.6429 11
 متوسط 9. 000 18.166 1.24353 2.7000 12

 متوسط 8. 000 21.716 1.16683 3.0286 13

 متوسط 7. 000 22.227 1.18304 3.1429 14
 عالية 3. 000 32.345 1.01989 3.9429 15
 عالية 2. 000 33.003 1.00681 3.9714 16
 عالية 4. 000 28.540 1.10560 3.7714 17
 متوسطة 5. 000 25.660 1.04802 3.2143 18
 متوسطة 6. 000 22.329 1.19903 3.2000 19
عالية  1. 000 32.472 1.04168 4.0429 20

 متوسطة / .000 41.534 677990. 3.3657المجموع 
 SPSS من إعداد الطالبة بالاعتماد على لسرجات من برنامج :المصدر

لضاكؿ معرفة الآراء كابذاىات أفراد العينة كبرليلها بالتًتيب التنازلي للعبارة حسب  (12)من خلبؿ الجدكؿ رقم 
على لزتواىا بالاستعانة بالدلالة للقيمة الإحصائية  (سلبية)أك عدـ موافقة  (ايجابية)الدتوسط الحسابي كموافقة 

 :(سيودنت)Tللبختبار 
، كبلغت  1.04168 كالضراؼ معيارم4.0429 الدرتبة الأكلى بدتوسط حسابي بلغ 20كاحتلت الفقرة رقم 

لشا يعني أف  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغتsigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 51.829 المحسوبة Tالقيمة
الفقرة العشركف ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على أنو بوجود أماكن 

 .انتظار السيارات داخل مراكز التسوؽ تساعد على توفير كقت كجهد للقياـ بعملية الشراء
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، كبلغت 1.00681 كالضراؼ معيارم 3.9714 الدرتبة الثانية بدتوسط حسابي بلغ 16احتلت الفقرة رقم 
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغتsigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 41.534   المحسوبة Tالقيمة

أف الفقرة السادسة عشر ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على أف 
 . تصميم الدنتج يجذبهم للقياـ بعملية الشراء

، كبلغت 1.01989كالضراؼ معيارم  3.9429  الدرتبة الثالثة بدتوسط حسابي بلغ15احتلت الفقرة رقم 
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 32.345 المحسوبة Tالقيمة 

 جودة أف الفقرة الخامسة عشر ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على أف
 .الدنتج تثيرىم للشراء بدكف تفكير

، كبلغت 1.10560 كالضراؼ معيارم 3.7714لدرتبة الرابعة بدتوسط حسابي بلغ  ا17 احتلت الفقرة رقم
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 28.540 المحسوبة  Tالقيمة 

أف الفقرة السابعة عشر ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على أف 
 .بزفيض الأسعار التي تقوـ بها بعض الدؤسسات تقودىم للشراء

، كبلغت 1.04802 معيارم كالضراؼ3.2143  الدرتبة الخامسة بدتوسط حسابي بلغ18احتلت الفقرة رقم 
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 25.660 المحسوبة  Tالقيمة

الفقرة الثامنة عشر ذات دلالة إحصائية  كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على أف العركض 
 .السعرية في الصحف كالمجلبت تثيرىم للقياـ بعملية الشراء

، كبلغت 1.19903 كالضراؼ معيارم 3.2000 الدرتبة السادسة بدتوسط حسابي بلغ 19احتلت الفقرة رقم 
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 22.329  المحسوبةTالقيمة

الفقرة التاسعة عشر ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على أف التخفيضات 
 .في الكمية بذعلهم يتسرعوف في عملية شراء منتجات غير ضركرية

، كبلغت 1.18304كالضراؼ معيارم  3.1429 الدرتبة السابعة بدتوسط حسابي بلغ 14احتلت الفقرة رقم 
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 22.227  المحسوبة Tالقيمة

الفقرة الرابعة عشر ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على أنو أحيانا طريقة 
 .عرض مندكب الدبيعات للمنتج بذعلهم يشتًكف بدكف تفكير
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، كبلغت 1.16683 كالضراؼ معيارم 3.0286 الدرتبة الثامنة بدتوسط حسابي بلغ 13احتلت الفقرة رقم 
 لشا يعني 0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 21.716  المحسوبة Tالقيمة

الفقرة الثالثة عشر ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على أف تصميم 
 .الإعلبف كالرسالة الإعلبنية بطريقة جذابة تقودىم للشراء منتجات غير ضركرية

، كبلغت 1.24353 كالضراؼ معيارم 2.7000 الدرتبة التاسعة بدتوسط حسابي بلغ 12احتلت الفقرة رقم 
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 18.166  المحسوبة Tالقيمة

الفقرة الثانية عشر ذات دلالة إحصائية كايجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على أف تكرار 
. الإعلبف لأكثر من مرة يكسر لديهم حالة من التًدد كيجعلهم يشتًكف

 كبلغت ،1.10382 كالضراؼ معيارم 2.6429 الدرتبة العاشرة بدتوسط حسابي بلغ 11احتلت الفقرة رقم 
، لشا يعني 0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sig، حيث أف القيمة الاحتمالية 20.032 المحسوبة  Tالقيمة

أف الفقرة الحادية عشر ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على أف العركض 
 .الإعلبنية بذعلهم يقبلوف على الشراء

، 677990. كالضراؼ معيارم  3.3657 كبصفة عامة فإف الدتوسط الحسابي لجميع فقرات المحور الثاني بلغ
، ىذا ما يدؿ على 1.99 التي قدرت بػػػ  الجدكليةT أكبر من قيمة  كىي،41.534  المحسوبة Tكبلغت القيمة

 .أف أفراد عينة الدراسة يوافقوف كبدرجة  متوسطة على جميع عبارات المحور الثالث
 . ىذا ما يدؿ على أف أفراد عينة الدراسة يوافقوف كبدرجة  متوسطة على جميع عبارات المحور الأكؿ
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 اختبار فرضية المحور الثاني :ثانيا
التأثيرات التسويقية كسلوؾ الشراء الاندفاعي   لا توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين:H0الفرضية الصفرية 

. (الذم بسثلو العينة)لرتمع الدراسة لدل 
التأثيرات التسويقية كسلوؾ الشراء الاندفاعي لدل  توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين: H1الفرضية البديلة
. (الذم بسثلو العينة)لرتمع الدراسة 

أف الاختبار داؿ إحصائيا لجميع  (العوامل التسويقية)يتضح لنا من خلبؿ الجدكؿ أعلبه كالخاص بدحور 
 كىي أقل من مستول الدلالة النظرم 0.000المحسوبة  sigالفقرات كىذا راجع لكوف أف مستول الدلالة الدعنوية 

، كعليو يدكن تعميم ىذه النتائج على لرتمع الدراسة ككل، لشا يدؿ على نفي كعدـ قبوؿ الفرضية العدمية 0.05
H° كعليو يتم قبوؿ الفرضية البديلة ،H1ات كالتي تنص على أنو توجد فركؽ ذات دلالة إحصائية بين الدؤثر 

    . كسلوؾ الشراء الاندفاعيةالتسويقي
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تحليل وتفسير النتائج، واختبار الفرضية : المطلب الرابع
تحليل وتفسير أسئلة المحور الثالث  : أولا

تحليل نتائج العوامل الموقفية التي تؤثر على أفراد العينة عند اتخاذها لقرار الشراء : (13)الجدول رقم 
المتوسط الفقرات 

الحسابي 
الانحراف 
المعياري 

T  
المحسوبة  

Sig  ترتيب
 الأهمية

درجة الموافقة 

 عالية 1. 000 35.843 923690. 3.9571 21
 متوسطة 7. 000 21.291 1.17329 2.9857 22

 متوسطة 6. 000 21.501 1.20076 3.0857 23

 متوسطة 8. 000 24.075 1.02767 2.9571 24
 عالية 3. 000 28.862 1.05186 3.6286 25
 عالية 4. 000 29.377 988650. 3.4714 26
 ضعيفة 9. 000 18.083 1.09061 2.3571 27
 متوسطة 5. 000 28.152 1.03169 3.4714 28
 عالية 2. 000 33.617 974200. 3.9143 29
 ضعيفة 10. 000 19.459 921340. 2.1429 30

 متوسطة / 0.000 51.829 516110. 3.1971المجموع 
      SPSS من إعداد الطالبة بالاعتماد على لسرجات من برنامج: الدصدر

التنازلي للعبارة حسب  لضاكؿ معرفة الآراء كابذاىات أفراد العينة كبرليلها بالتًتيب (13)من خلبؿ الجدكؿ رقم 
على لزتواىا بالاستعانة بالدلالة للقيمة الإحصائية  (سلبية)كافقة المعدـ  كأ (ايجابية)كافقة المالدتوسط الحسابي ك

 :(سيودنت)Tللبختبار 
، كبلغت 923690. كالضراؼ معيارم3.9571الدرتبة الأكلى بدتوسط حسابي بلغ  احتلت 21 الفقرة رقم-

لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 35.843المحسوبة  T القيمة
كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على أف   ذات دلالة إحصائيةعشركفاؿالواحد كأف الفقرة 

. ترتيب الدنتجات داخل الدتجر كطريقة عرضها تثير رغبتهم للقياـ بعملية الشراء
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، كبلغت 974200.كالضراؼ معيارم  3.9143الدرتبة الثانية بدتوسط حسابي بلغ  29 احتلت الفقرة رقم
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 33.617  المحسوبةTالقيمة

ـ ذات دلالة إحصائية كإيجابية، أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على أنوالتاسعة كالعشركف أف الفقرة 
 .بعد عملية الشراء يشعركف بالرضا

، كبلغت 1.05186كالضراؼ معيارم  3.6286 غالدرتبة الثالثة بدتوسط حسابي بل 25 رقم احتلت الفقرة
 لشا يعني 0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 28.862  المحسوبةT القيمة

  أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة عالية على أفكإيجابية،ذات دلالة إحصائية الخامسة كالعشركف  الفقرة أف
 .الثقة الدتبادلة بينهم كبين صاحب المحل بذعلهم يشتًكف بدكف تفكير

، كبلغت 988650.  كالضراؼ معيارم3.4714  لدرتبة الرابعة بدتوسط حسابي بلغ ا26 رقمة احتلت الفقر
 لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 29.377  المحسوبةT القيمة

 على أف عالية العينة يوافقوف كبدرجة أفراد أم أف كإيجابية،ذات دلالة إحصائية السادسة كالعشركف  الفقرة أف
 .تصميم ديكور الدتجر يجذبهم للشراء

، كبلغت 1.03169 معيارم كالضراؼ3.4714 لدرتبة الخامسة بدتوسط حسابي بلغ   ا28 احتلت الفقرة رقم
لشا يعني   0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 35.602  المحسوبة Tالقيمة
ق ة على أفمتوسط العينة يوافقوف كبدرجة أفراد أم أف كإيجابية،ذات دلالة إحصائية   الثامنة كالعشركف الفقرة

 . لذا من قبلاتشكيلة السلع داخل الدتجر تقودىم لشراء أشياء لم يخططو
، كبلغت 1.20076 كالضراؼ معيارم 3.0857الدرتبة السادسة بدتوسط حسابي بلغ  23 احتلت الفقرة رقم

لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 21.501  المحسوبةTالقيمة
أف تعامل ة على متوسط العينة يوافقوف كبدرجة أفرادأم أف كإيجابية،ذات دلالة إحصائية الثالثة كالعشركف الفقرة 

 .صاحب المحل معهم بطريقة لائقة بذعلهم يشتًكف فقط
، كبلغت 1.17329 كالضراؼ معيارم 2.9857الدرتبة السابعة بدتوسط حسابي بلغ  22 احتلت الفقرة رقم

لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 21.291  المحسوبة Tالقيمة
 على أف متوسطة أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة كإيجابية،ذات دلالة إحصائية الثانية كالعشركف الفقرة 

 .عركض الواجهات الأمامية في المحلبت تقودىم إلى الشراء
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، كبلغت 1.02767كالضراؼ معيارم  2.9571الدرتبة الثامنة بدتوسط حسابي بلغ  24 احتلت الفقرة رقم
لشا يعني الفقرة  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ،   المحسوبة Tالقيمة

أف اىتماـ أم أف أفراد العينة يوافقوف كبدرجة متوسطة على كإيجابية، ذات دلالة إحصائية الرابعة كالعشركف 
 .صاحب المحل بتصميم لزلو بذعلهم يشتًكف 

، كبلغت 1.09061كالضراؼ معيارم  2.3571لدرتبة التاسعة بدتوسط حسابي بلغ  ا27 احتلت الفقرة رقم
لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية ، 18.083  المحسوبة Tالقيمة
كبدرجة ضعيفة على أف أم أف أفراد العينة يوافقوف ، ذات دلالة إحصائية كايجابية السابعة كالعشركف الفقرة

 . لذا من قبلاالدوسيقى داخل الدتجر تقودني لشراء أشياء لم يخططو
 كبلغت ،0.92134 كالضراؼ معيارم 2.1429الدرتبة العاشرة بدتوسط حسابي بلغ  30ـ احتلت الفقرة رؽ

لشا يعني  0.05 كىي أقل من 0.000 بلغت sigحيث أف القيمة الاحتمالية  ،19.459  المحسوبة Tالقيمة
ضعيفة على أنهم يشعركف بالدلل  العينة يوافقوف كبدرجة أفراد أم أف  كإيجابية،ذات دلالة إحصائيةالثلبثوف الفقرة 

 .بعد قيامهم بالشراء
 516110. كالضراؼ معيارم  3.1971 بلغ ثالثكبصفة عامة فإف الدتوسط الحسابي لجميع فقرات المحور اؿ

، ىذا ما يدؿ على 1.99ػػػ  التي قدرت ب الجدكليةT قيمة منكبر  أكىي 51.829   المحسوبةTكبلغت القيمة
 .ثالث عبارات المحور اؿ جميعة علىمتوسطأف أفراد عينة الدراسة يوافقوف كبدرجة  
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اختبار فرضية المحور الثالث : ثانيا
التأثيرات الدوقفية كسلوؾ الشراء الاندفاعي  ة بينم علبقة ذات دلالة إحصائتوجدلا  :H0الفرضية الصفرية 
. (الذم بسثلو العينة)لدل لرتمع الدراسة 

التأثيرات الدوقفيػػػة كسلوؾ الشراء الاندفاعي لدل  ة بينم علبقة ذات دلالة إحصائتوجد :H1الفرضية البديلة
. (الذم بسثلو العينة)لرتمع الدراسة 

أف الاختبار داؿ إحصائيا لجميع الفقرات  (العوامل الدوقفية)يتضح لنا من خلبؿ الجدكؿ أعلبه كالخاص بدحور 
، 0.05 كىي أقل من مستول الدلالة النظرم 0.000المحسوبة  sigة مكىذا راجع لكوف أف مستول الدلالة الدعنو

 ،H0كعليو يدكن تعميم ىذه النتائج على لرتمع الدراسة ككل لشا يدؿ على نفي كعدـ قبوؿ الفرضية العدمية 
فركؽ ذات دلالة إحصائية بين الدؤثرات الدوقفية كجد تق فتي تنص على أاؿك H1كعليو يتم قبوؿ الفرضية البديلة 

    .كسلوؾ الشراء الاندفاعي
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خلاصة الفصل  
:  يدكن تلخيص الفصل الثالث فيما يلي

مدل تأثير العوامل النفسية كالتسويقية كالدوقفية على سلوؾ الشراء الاندفاعي عند من أجل الوقوؼ على 
 في تم، حيث ا الدوضوعة الدتعلقة بهذمّ  في ىذا الفصل التطرؽ إلى لرموعة من النقاط الأساسالدستهلك الجزائرم تم

نتائج البيانات الديدانية الخاصة بالاستمارة التي قمنا  عرض كبرليل تم، بعدىا منهجية الدراسة الديدانيةالبداية تقديم 
بتوزيعها على عينة تم اختيارىا عشوائيا من الطلبة الجامعيين لجامعة لزمد بوضياؼ الدسيلة كمستهلكين جزائريين، 

بهدؼ الوقوؼ كالاقتًاب أكثر من دقة الدعلومات الدتوصل إليها حوؿ موضوع الشراء الاندفاعي كالعوامل الدؤثرة 
.   فيو

الجنس، )    كلقد قمنا بتحليل ىذه الاستمارة من عدة لزاكر، بدايتها لزور البيانات الدتعلقة بالدعلومات الشخصية
كذلك تم حساب صدؽ ك ثبات الأداة من خلبؿ حساب  (مكاف الإقامة، الدستول التعليمي، كالدستول الدعيشي

، ثم الانتقاؿ إلى لزور ككانت نتيجة مرتفعة تعكس ثبات البيانات كمصداقيتها 8280.معمل الثبات ألفا كركنباخ 
الدتعلق بددل تأثير العوامل النفسية على السلوؾ الشراء الاندفاعي، ثم عرض كبرليل نتائج البيانات الدتعلقة بهذا 

المحور، تليها عرض نتائج البيانات الدتعلقة بدحور العوامل التسويقية، بعدىا قمنا بعرض كبرليل نتائج البيانات 
 .الدتعلقة بدحور العوامل الدوقفية

   كمن خلبؿ عرض كبرليل الاستمارة من لزاكرىا الدختلفة تم الوصوؿ إلى أف العوامل النفسية كالتسويقية كالدوقفية 
توصلنا بعد برليل كمناقشة الفرضيات إلى أنو يدكن اعتبار نظرة لذا تأثير على الدستهلك الجزائرم، كفي الأخير 

.  التي بذعلو مندفع ابذاه عملية الشراءللعامل النفسي، كالعامل التسويقي، كالعامل الدوقفي من الدؤثراتالدستهلك 
 . كىي تعتبر نتيجة حتمية نظرا لتحقق المحاكر الثلبث
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  العامةخاتمةال

بعد الدراسة النظرية التي تضمنت معرفة العوامل الدؤثرة في سلوك الشراء الاندفاعي لدى الدستهلك الجزائري، تم 
التطرق في الفصل الأول والذي شكل الإطار النظري للبحث حيث قمنا بإزالة الإبهام عن ماىية سلوك الدستهلك 

 . عن طريق تعريفها وأهميتها وخصائصها

أما الفصل الثاني فتمحور حول مفهوم ولزددات سلوك الشراء الاندفاعي فتطرقنا فيو إلى تعريفو وأهميتو وأىدافو 
 .والعوامل الدؤثرة في سلوك الشراء الاندفاعي

والدراسة التطبيقية التي تدت على عينة من الدستهلكنٌ بجامعة لزمد بوضياف بالدسيلة كفئة مثقفة، استخلصنا 
نقطة جوىريو ىي أن أىم مؤثر ىي العوامل النفسية التي لذا تأثنً على اندفاعية الشراء خاصة عند القيام بعملية 

 . التسوق وعند توفر الأموال

وعليو سمحت الدراسة بالتوصل إلى لرموعة من الاستنتاجات سواء ماتعلق بالجانب النظري أو التطبيقي إلى 
 .جانب لرموعة من التوصيات والاقتراحات

 :تم التوصل إلى أىم النتائج

 لزاولة و يستدعي دراسة لشا فعلو ردة و بسلوكو التنبؤ علينا يصعب الدستهلك بو يتميز الذي الإنساني الطابع 
 .فيو الدؤثرة العوامل أىم تحديد و السلوك ىذا فهم
 دراسة و معرفة استطعنا اذا ،والتسويقية والدوقفية ةالنفسي العوامل من لرموعة تدازج و تراكم نتيجة ىو السلوك 
 .السلوك ذابو التنبؤ نستطيع العوامل ىذه
 توزيع في قراراتو باتخاذ الفرد بها يقوم التي الكيفية دراسة من أهميتها الدستهلك سلوك دراسة تكتسب 

 .الدختلفة الدنتجات على لديو الدتاحة الدوارد وإنفاق
 لدنبو تعرضو عند الشخص بها يقوم التي والأفعال التصرفات من لرموعة على الدستهلك سلوك يعرف 

 .الدختلفة الشراء قرارات اتخاذ ويتضمن معنٌ لدنتج خارجي او داخلي
 الدستهلك سلوك على للتأثنً داخلية لعوامل والشخصية النفسية العوامل تتدخل. 
 لسلوك الشراء الاندفاعي الدستهلكالسلوكية الاستجابة على التأثنً في ةوقفيوالم التسويقية العوامل تساىم . 
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 يوجد تأثنً لنوع الجنس في سلوك الشراء الاندفاعي. 
 يؤثر الدخل على سلوك الشراء الاندفاعي. 
 يؤثر نشاط التسوق على سلوك الشراء الاندفاعي. 
 يوجد تأثنً للعوامل الدتعلقة بالحاجات والدوافع على عملية الشراء الاندفاعي. 
 يوجد تأثنً لعامل الأسعار على الشراء الاندفاعي. 
 يوجد تأثنً للمشاعر السلبية على سلوك الشراء الاندفاعي. 
 لاحظنا أن دور الدوسيقى في العوامل الدوقفية لا تؤثر على سلوك الشراء الاندفاعي. 

 :والاقتراحات التوصيات

على الرغم من أن سلوك الشراء الاندفاعي يتأثر بشكل كبنً على العوامل النفسية وأيضا التسويقية والدوقفية التي 
كثنً من الأحيان تخرج عن نطاق سيطرة الدؤسسة فإنو يمكن للمؤسسات التي تتبنى مفهوم التسويق الاجتماعي 

 .من الحد نوعا ما أو التقليل منو باستخدام الأنشطة الترويجية

 وجد من خلال ىذا البحث أن العوامل النفسية لذا أثر كبنً في بروز الشراء الاندفاعي حيث تستغل بعض 
الدؤسسات الاقتصادية سمة الاندفاعية لدى الدستهلكنٌ خاصة الشباب لتحقيق مبيعات قد تخرج عن الإطار 

 :خاصة شركات الدشروبات الغازية لذلك نقترح. الدهني
 تأسيس جمعيات حماية الدستهلك لتوعية الدستهلكنٌ الشباب بخطورة الظاىرة كذلك مؤسسات الدولة. 
   إرشاد الدستهلكنٌ من خلال حملات ذات منفعة عامة عبر لستلف الوسائل الإعلام وكذا إنشاء نوادي

 .  وتوجيههم نحو نشاطات رياضية وثقافية بالصورة التي تسمح بالحد من الشراء الاندفاعي واعتباره ظاىرة مرضية
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 :التوصيات

 :معالجتنا لذذا الدوضوع يمكننا الخروج بدجموعة من التوصيات الدوجهة لأبحاث مستقبلية من خلال 

 الأخذ بعنٌ الاعتبار دراسة كل عامل من عوامل الدراسة كل على حدى في سلوك الشراء الاندفاعي. 
  دراسة العوامل الديموغرافية وخاصة عامل الجنس كعامل مستقل ومؤثر في سلوك الشراء الاندفاعي ودراسة

 .(سلوك الذكور وسلوك الإناث)الاختلافات بنٌ السلوكينٌ 
  ضرورة الاىتمام بدراسة أحد أنواع الشراء وىو الشراء القهري الذي لو تأثنً سلبي على نفسية الدتسوق، وىذا

 .النوع من الشراء لو تأثنً كبنً على سلوك الدستهلك من الشراء الاندفاعي
 تأثنً الجماعات الدرجعية على سلوك الشراء الاندفاعي. 
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. للقيام بعملية الشراء

عوامل )تجرعوامل متعلقة بالم: المحور الثالث     
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عروض الواجهات الأمامية التي أراىا في المحلات  .22
 .تقودني إلى الشراء بدون تفكير 

 أشتري تجعلني لائقة بطريقة  المحل صاحب تعامل .23     
 .فقط

 أشتري تجعل محلو بتصميم المحل صاحب اىتمام إن .24     
 .بدون تفكير 

 أشتري تجعلني المحل صاحب وبين يبني المتبادلة الثقة .25     
 .بون تفكير

  .تصميم ديكور المتجر يجذبني للشراء .26     



 الموسيقى داخل المتجر تقودني لشراء أشياء لم أخطط .27     
 .لها من قبل

تشكيلة السلع داخل المتجر مناسبة تسهل عملية  .28     
 .الشراء دون تفكير

. بعد عملية الشراء اشعر بالرضا .29     
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 قائمة الأساتذة المحكمين 
 -.02-الملحق رقم

 قائمة محكمي الاستبيان
 اسم المحكم الرقم
‌‌بوبعاية‌حسان‌ .‌د 01
‌مير‌أحمد .‌أ 02
‌فراحتية‌العيد .‌أ 03
‌لقواق‌عبد‌الرزاق .‌أ 04
‌بعيطيش‌شعبان .‌أ 05
‌بركاتي‌حسين .‌أ 06
‌قندوز‌طارق .‌د 07
‌ميمون‌نبيلة .‌أ 08

 



 



 :ملخص الدراسة

ىدفت الدراسة إلى معرفة أىم العوامل المؤثرة على سلوك الشراء الاندفاعي من خلال تقديم تعاريف للسلوك 
. الشراء الاندفاعي وأنواعو، والتعرف على مختلف مراحل الشراء وخصائصو، وإبراز أثره على سلوك المستهلك

وتم إجراء دراسة ميدانية على عينة من طلبة جامعة محمد بوضياف بالمسيلة، حيث توصلنا إلى أن سلوك الشراء 
الاندفاعي ظاىرة تتأثر بجملة من العوامل النفسية والتسويقية والموقفية، وىذا ما يدفع المستهلين للقيام بعملية 

 .الشراء دون تخطيط

 سلوك المستهلك، سلوك الشراء، الشراء الاندفاعي، العوامل التسويقية، العوامل النفسية :الكلمات المفتاحية
 . العوامل الموقفية

The study summary: 

 This study aimed to know the essential factors that affecting the impulsive 

buying behavior throughout introducing the definitions of impulsive buying and 

its kinds, then it deals with different steps (phases) of buying and its 

characteristics, also, it shows its influence on consumers behavior. 

There practical study is applying on sample of study on University of 

Mohamed Boudiaf  in M'sila. Where we concluded that the impulsive buying 

behavior is a phenomenon which is affected by huge factors as: psychics, 

markets, and situational factors, that pushes consumers to act what is known 

process of buying without planning. 

Key words: Consumer's behavior, Buying behavior, Impulsive buying, Markets 

factors, Psychic factors, Situational factors.  

 

 


