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 This study examines how situational factors, such as individual circumstances 

(time and financial availability), and website attributes (ease of use, security, and 

privacy), influence impulsive purchasing behavior. An electronic questionnaire was 

distributed via Facebook and email, involving 133 Algerian consumers who recently 

made impulsive online purchases. The research used SPSS software for data analysis and 

hypothesis testing, revealing significant impacts of all variables on impulsive online 

purchases. As a result, these findings offer a valuable framework for marketing managers 

and web designers to understand and leverage factors driving impulsive purchasing 

behavior, enabling them to customize strategies effectively. 
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 توفر الوقت)المتعلقة بحالة الشخص  العوامل الظرفية تأثيرختبار إتهدف هذه الدراسة الى  
على تحقيق الشراء  (والخصوصيةمان الأ،ستخدامالاسهولة )والمتعلقة بالموقع الالكتروني  ،( والمال

 ةشملت عينحيث الفايسبوك والبريد الالكتروني بر منصة عتوزيعه ستبيان إلكتروني و إإعداد تم الاندفاعي، 
 اكم ،خلال الفترة الأخيرة  الإنترنت شراء اندفاعية عبر اتن قاموا بعمليمم مستهلك جزائري  133 الدراسة

توصلت  أين، ختبار الفرضيات وإ للبيانات في المعالجة الاحصائية SPSSرنامج على بالدراسة عتمدت إ 
نت، حصائية لجميع المتغيرات المدروسة على تحقيق الشراء الاندفاعي عبر الانتر إوجود تأثير ذو دلالة لى إ

 كترونيةتوفر إطاراً قيماً لمديري التسويق ومصممي المواقع الإل نتائج هاته الدراسةأن عتبار إ وبهذا يمكننا 
 . كستراتيجياتهم وفقاً لذلإ وتخصيص للشراء الاندفاعي على المؤثرة ستغلال العوامل إفهم و  علىيساعدهم و 

 الكلمات المفتاحية
  الشراء الاندفاعي
  العوامل الظرفية

  توفر الوقت
  توفر المال

   الامان والخصوصية
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 مقدمة:  -
قوم يندفاعي على أنه عملية غيرمخطط لها وفورية، ناتجة عن الأنشطة التسويقية الحسية التي يُعرَّف الشراء الإ

 بها تجار التجزئة مثل: عرض المنتجات بطريقة جذابة، تصميم المتجر، التسعير والأنشطة الترويجية وغيرها.
(Beatty & Ferrell, 1998, p. 170)، للعوامل الظرفية على سلوك  معظم الدراسات السابقة توصلت لوجود تأثير

خصوصا المتعلقة منها بحالة الشخص )توفر الوقت وتوفر المال، بيئة  في بيئة المتجر التقليدي، ندفاعيالشراء الإ
  (Badgaiyan & Verma, 2015, p. 146). المتجر،...الخ(

أداة  الانترنتأصبحت  ،بتكارات الحديثة خصوصا فـــي مجال تكنولوجيا المعلوماتالملحوظ والإ ونظرا للتطور
ما نجم عنه حدوث تغيير كبير في سلوكيات الافراد وطريقة ممارسة أنشطتهم  الأفراد،حيوية بل ضرورية في حياة 

نترنت ينجذب حتما نحو موقع عند قيام الزبون بعمليات شراء عبر الأفاليومية، من أبرزها عملية التسوق الإلكتروني، 
واحترام خصوصياتهم، كما يتميز الأنترنت الذي يكون جديرا بالثقة ويتمتع بقدر كبير من توفير الأمان للزبائن وحماية 

 ما يساهم في تحفيز سلوك الشراء الاندفاعي لديه، كذلك بسهولة في الإستخدام، ويتمتع بمظهر جمالي
(Wolfinbarger & Gilly, 2003, p. 186) 

الظرفية على الشراء الاندفاعي عبر من المؤكد أنه لاتزال توجد هناك فجوة كبيرة بخصوص تأثير العوامل 
ال على دراسة الظاهرة في مج فقط الانترنت، كون أغلب الدراسات السابقة العربية منها والأجنبية، ركزت في أبحاثها

ز على التسويق التقليدي، ومن خلال ورقتنا البحثية هاته نحاول تقديم إطارًا متكاملًا لسد هذه الفجوة، وذلك بالتركي
يئة أثير أهم العوامل الظرفية سواءا المرتبطة منها بحالة الشخص )توفر المال، توفر الوقت( أوالمرتبطة ببإختبار ت

بالنسبة للمستهلك الالكتروني  المتجر الالكتروني )سهولة الاستخدام، الامان والخصوصية( على الشراء الاندفاعي
 . الجزائري 

 إشكالية الدراسة:  
و رتأينا صياغة الإشكالية الأساسية على النحإبه وقصد الإلمام أكثر بموضوع دراستنا، سبق ذكره من خلال ما 

 التالي:
 ؟.ي للمستهلك الجزائر الشراء الاندفاعي  علىخصائص الموقع الإلكتروني وحالة الشخص  تأثير ماهو -      

 التالية:ومن أجل الإجابة على الإشكالية الرئيسية قمنا بإدراج التساؤلات الفرعية 
 ؟المستهلك الالكتروني الجزائري الاندفاعي لدى  على تحقيق الشراء والوقتتوفر المال  ماهو تأثير -
 على تحقيق الشراء الاندفاعي (الامان والخصوصيةو  الاستخدامسهولة  )الموقع الالكتروني خصائصماهو تأثير  -

  ؟لدى المستهلك الالكتروني الجزائري 
 فرضيات الدراسة : 

 ساسية والتساؤلات الفرعية نقوم بصياغة الفرضيات على النحو الاتي :الأالاشكالية جل الاجابة على أمن 
 الفرضية الأساسية: 

صوصية( الامان والخ -يوجد تأثير إيجابي ذو دلالة إحصائية لخصائص الموقع الإلكتروني )سهولة الاستخدام -
 للمستهلك الجزائري.  الشراء الاندفاعي  علىتوفر المال(  –وحالة الشخص )توفر الوقت 
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 الفرضيات الفرعية :
لامان والخصوصية( ا -يوجد تأثير إيجابي ذو دلالة إحصائية لخصائص الموقع الإلكتروني )سهولة الاستخدام -

 للمستهلك الجزائري.  الشراء الاندفاعي  على
ك للمستهلالشراء الاندفاعي  توفر المال( على –يوجد تأثير إيجابي ذو دلالة إحصائية لحالة الشخص )توفر الوقت  -

 الجزائري.  
 أهمية الدراسة :     

الظرفية  العوامل التي تناولت تأثيربين أوائل الدراسات العربية  هاته الدراسات من تعتبر :من الناحية الاكاديمية -
 بحالة الشخص )توفر المال ، على الشراء الاندفاعي عبر الانترنت، وذلك من خلال اختبار عوامل ظرفية متعلقة

 الموقع الالكتروني )سهولة الاستخدام ،الامان والخصوصية( في آن واحد.بتوفر الوقت( وعوامل ظرفية متعلقة 
لكترونية في هميتها في الجانب التطبيقي في الانتشار الرهيب لمواقع البيع الاأ تستمد الدراسة  من الناحية التطبيقية -

ندفاعية ت الشراء الاابصفة خاصة، هذا الارتفاع نتج عنه زيادة في قرار  دول العربية والجزائرالعالم بصفة عامة وبال
يث ح والأسعار،خصوصا المزايا التي تقدمها التجارة الالكترونية من تنوع طرق الدفع وسهولة في مقارنة المنتجات 

ات شراء لزيادة دفع الزبون الى القيام بعملي سنحاول تقديم نصائح لمديري التسويق بتوفير العوامل الظرفية الملائمة
 اندفاعية. 

 أهداف الدراسة :
احثين وتزويد الأكاديميين والب يهدف هذا البحث إلى المساهمة في إثراء الأدبيات المهتمة بدراسة سلوك المستهلك

بمنهجية فعالة لدراسة سلوك الشراء الاندفاعي للمستهلك خلال عملية التسوق عبر الانترنت، حيث ستساعد نتائج 
 الدراسة الحالية صناع القرار ومدراء التسويق بالمؤسسات التي تعتمد على الانترنت في بيع منتوجاتها على صياغة

ى اسبة بأفضل طريقة ممكنة مع أقل إهدار للوقت والجهد، ومن ناحية أخرى تساعد الأفراد علاستراتيجيات تسويقية من
التحكم وضبط أنفسهم، من خلال التعرف على أهم المحفزات لسلوك الشراء الاندفاعي خصوصا وانه يوجد عدد قليل 

 ئل .فاعي بالمقارنة بحجم السوق الهاالمؤثرة على الشراء الاند الالكترونيمن الدراسات التجريبية حول بيئة المتجر 
 منهج البحث:  

ي عتمدنا على المنهج الوصفي التفسير إ من أجل الإجابة على الإشكالية الأساسية المطروحة واختبار فرضياتها، 
من خلال طرح الجانب النظري بعد القيام بعملية المسح الادبي لمختلف الادبيات والدراسات السابقة التي تناولت 

 ضوع، وبالاعتماد على الطريقة السببية التي تهدف الى إقامة علاقة بين السبب والنتيجة للظاهرة المدروسة. المو 
 الدراسات السابقة :

ت لما له من أهمية بالغة أصبح سلوك الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت يأخذ هو الأخر حيزا واسعا ضمن الدراسا
يعتبر أحد عناصر السلوك الإنساني للمستهلك، الذي كان بدوره ولا يزال المتخصصة في مجال التسويق عموما، كونه 

كمن محل دراسة معمقة في إطار العلوم الانسانية وذلك للسعي لتفسيره وتحليل العوامل المؤثرة عليه والدوافع التي ت
 وراءه .
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نظرية العاطفة المعرفية والميول العاطفية في بعنوان"  ، (Muhammad Danish & Abdul, 2018)دراسة -
كان الهدف منها هو نمذجة الجوانب المعرفية وفحصها تجريبيا، وذلك باعتبارها مقدمة  السلوك الشرائي عبر الانترنت "

للجوانب العاطفية المؤدية إلى الشراء الاندفاعي، حيث استخدمت هاته الدراسة العاطفة المعرفية قصد نمذجة سلوك 
ع الالكتروني بما في ذلك جودة المستهلك في سياق الانترنت، حيث توصلت لنتائج مهمة من أبرزها أن خصائص الموق

 المعلومات وسهولة الاستخدام والثقة لهم تأثير ايجابي على الاستجابة العاطفية للمتسوق عبر الأنترنت.
، الهدف تأثير العوامل الظرفٍية على  سلوك الشراء العفوي للعميل ""بعنوان ، (2016)عصام عبدالهادي، دراسة -

) الجنس، السن( منها هو دراسة تأثيرات بعض المتغيرات الظرفية )توفر المال ، توفر الوقت(، والمتغيرات الديموغرافية 
والديموغرافية تأثير على الشراء الاندفاعي للعملاء بالقاهرة، أين توصلت إلى أن نتائج مهمة منها  ان للعوامل الظرفية 

 ء الاندفاعي لللمستهلكين .ايجابي كبير على سلوك الشرا
"هل الحث على الشراء الاندفاعي يختلف عن سلوك الشراء  بعنوان،  (Badgaiyan & Verma, 2015)دراسة -

الهدف من الدراسة تمحور حول تقييم دور ومدى تأثير تسع متغيرات ظرفية الاندفاعي؟ تقييم تأثير العوامل الظرفية "، 
مصنفة شخصية من بينها )توفر المال، توفر الوقت، بيئة المتجر( على الشراء الاندفاعي، حيث تمكنت من التوصل 
الى ان جميع المتغيرات الظرفية المختارة للدراسة أثرت بشكل كبير وواضح على سلوك الشراء الاندفاعي، كما أظهرت 

 وموظفي المتجر الودودين واستخدام بطاقات الائتمان(.النتائج أيضا لوجود ارتباط إيجابي بين) توفر المال، 
 موذج الدراسة: ن

 
:النموذج الهيكلي العام للبحث . 01الشكل رقم 

 
 المصدر: من اعداد الباحثان بالاعتماد على الدراسات السابقة . 

 الشراء الاندفاعي عبر الانترنت كمتغير تابع :  -1
على أنه سلوك شراء مفاجئ وعفوي ومقنع، يفتقر إلى المداولات بشأن الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت يُوصف 

              جميع المعلومات المتاحة وبدائل الاختيار، التي تدفع الزبون إلى القيام بعمليات شراء غير مخطط لها.
(Kathy & Khalifa, 2012, p. 397)  
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 الشراء الاندفاعي:تعريف  -1 -1
تم تعريف الشراء الاندفاعي على أنه " شراء غير مخطط  له، يحدث نتيجة التعرض لحافز ما والتعريف الشامل 
له هو عبارة عن "عملية شراء مفاجئة وفورية مع عدم وجود نية مسبقة للتسوق، إما لشراء منتج محدد أو للوفاء بعملية 

، تم تحديد أنواع مختلفة من عمليات الشراء الاندفاعية  (Beatty & Ferrell, 1998, p. 170)شراء معينة مهمة
 .(Stern, 1962, p. 59)نذكرها كما يلي: الخالص، التذكيري، الايحائي، المخطط لها. 

 الشراء الاندفاعي عبر الانترنت:  -2 -1
توصلت الأبحاث التي أقيمت حول سلوك الشراء الاندفاعي على عديد النتائج البارزة في مجال تجارة التجزئة 

راسات التقليدية، واعتباره كمصدر مهم لتحقيق الأرباح، إلا أنه في بيئة البيع بالتجزئة عبر الإنترنت لم تكن هناك د
الخلافات في الاوساط الأكاديمية وحدوث جدال حول تحديد  وأبحاث بالقدر الكافي، مما أدى ذلك لوقوع الكثير من

 أوجه الاختلاف والتشابه بين سلوك الشراء الاندفاعي في حالة التسوق التقليدي والتسوق الالكتروني. 
الدراسات السابقة التي اهتمت بهاته الظاهرة، يمكننا القول أنها وفقت ولحد ما من التوصل الى تحديد بعض 

ت المؤثرة على هذا السلوك عبر الانترنت، سواء كانت داخلية مثل الحالة الشعورية )المزاج ،الشعور،السماالعوامل 
  الفردية...الخ( أوخارجية مثل )توفر الوقت،  توفر المال جودة الموقع ،...الخ(.

لهما تأثير كبير على ففي سياق الإنترنت تعد كل من الجاذبية المرئية وجودة المعلومات التي يحتويهما الموقع  
الشراء الاندفاعي، كما يعد أمن الموقع من بين اهم العوامل لجذب المستهلك كونها تعزز رغبة الشراء لديه، وبصفة 
عامة يمكننا القول أن الخصائص البيئية مثل جودة موقع الانترنت تؤثر على رغبة المستهلك في الشراء. 

(Parboteeah, Valacich, & Wells, 2009, p. 62) 
للمنتجات  فالمستهلك عادةً ما يتصرف بشكل اندفاعي ويتخذ قرار الشراء عبر الانترنت بدأ من الوصول السهل

وسهولة الشراء، وذلك بمجرد النقر على زر واحد فقط مثل "انقر فوق الطلب" وذلك بعيدا عن اي ضغط 
 .  (Verhagen & Dolen, 2011, p. 320)اجتماعي.

 العوامل الظرفية كمتغير مستقل :  -2
ية تأثير العوامل الظرفية على الشراء الاندفاعي لدى المستهلك يكون مرتبط بالحالات التي سيواجهها خلال عمل

التسوق، سواء كان ذلك في البيئة التقليدية أوعبر الانترنت، حيث تتكون هاته العوامل الظرفية من جوانب شخصية 
 راء اندفاعية.   وبيئية، التي تشجع الأفراد وتدفعهم للقيام بعمليات   ش

 العوامل الظرفية المتعلقة بحالة شخص :  -2-1
  :توفر الوقت -2-1-1

عند حصول الزبون على الوقت الكاف للتجول في المتجر سيزيد ذلك حتما من فرص انخراطه في عمليات شراء 
اندفاعية، لذلك إذا كان لدى الزبون وقت إضافي فسوف يقضي وقتًا أطول في بيئة التسوق وبالتالي سيتصفح مواقع 

صول على وقت كاف للقيام بعملية تقييم جودة أكثر، كما أن الزبون الذي يتسوق تحت ضغط الوقت لن يتمكن من الح
المنتجات وللبدائل،ويمكن أن يغير الزبون ذو الوقت المحدود أثناء رحلة التسوق نواياه الشرائية، على سبيل المثال إذا 
 كان الزبون في عجلة من أمره فسيركز فقط على منتجات معينة وسيشتري فقط المنتجات المطلوبة دون القيام بمزيد من
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الاستكشاف، بينما سيواجه العملاء الذين لديهم وقت كافٍ ضغوطًا أقل ونتيجة لذلك سوف يستكشفون متجر البيع 
بالتجزئة بالكامل قبل إجراء أي عملية شراء ومن ثم فإن هذا سيزيد من فرص مشاركته في عملية شراء 

 .(81صفحة ، 2016)عصام عبدالهادي، اندفاعية .
 :توافر المال -2-1-2

والمال  يعد توفر المال جانبًا ظرفيا وقوة دفع رئيسية في عملية الشراء الاندفاعي، لأنه يعززالقوة الشرائية للفرد
المحدود المتاح للزبون يمكن أن يقلل من فرص الشراء الاندفاعي، حيث يلعب توفر الأموال أثناء عمليات الشراء دون 

بالإنترنت وعبر الإنترنت دورًا مهمًا خلال اتخاذ قرارات الشراء، إذا لم يكن لدى الأفراد ما يكفي من المال اتصال 
فسوف يبقون أنفسهم بعيدين عن بيئة التسوق تمام، وقد يؤدي امتلاك المزيد من الأموال لاستخدامها إلى زيادة 

 .(Beatty & Ferrell, 1998, p. 176)عي.المشاعر الإيجابية للفرد، مما سيشجع على الشراء الاندفا

  :الالكتروني العوامل الظرفية المتعلقة ببيئة المتجر -2-2 
 تتكون بيئة المتجر من ميزات مادية وغير مادية، الملموسة تتمثل في المعدات ونظام الألوان ونظافة وتصميم

لخ، والديكور الداخلي، الغير ملموسة تتكون من الرائحة ودرجة الحرارة والإضاءة والموسيقى...االمتجر وعرض المنتج 
في بيئة الانترنت يوجد هناك ثلاثة معايير تتعلق بجودة الموقع ) سهولة الاستخدام، جودة المعلومات، الامان 

 والخصوصية(، حيث اعتمدنا في دراستنا على بعدين مهمين وهما:
 ستخدام :لة الإسهو  -2-2-1

لذلك فإن سهولة  ،ولى أنها معقدة ويمكن أن تخيف الزبون ستخدام الإنترنت للوهلة الأإقد تبدو المعاملات ب
ستخدام موقع الانترنت تعتبر البعد المهم لجودة الخدمة الالكترونية وتشير في العالم المادي إلى بنية المحل وتصميمه إ

نترنت يميل الأفراد عادةً إلى إجراء عملية شراء فورية غير بعملية الشراء عبر الأوسهولة التنقل فيه، خلال القيام 
 (Ali, Amin, Jayashree, & Rezaei, 2016, p. 63)مقصودة وقد تكون نواياهم مرتبطة بالبساطة في موقع الانترنت.

 مان والخصوصية : لأا -2-2-2
والحماية بالنسبة للمستهلك تعتبر من بين أهم الركائز الأساسية لنجاح التجارة الإلكترونية، الغاية توفير الأمن 

 وحماية الخصوصية احترام منهما حماية المستخدم من الاحتيال وتجنيبه التعرض لأي خسائر مالية ويشمل عنصر
 هذا يمثل حيث ترنت أخرى دون رضا صاحبها،ان مواقع مع مشاركتها أو بيعها إعادة عن الامتناع الشخصية البيانات

 (yoo & Donthu, 2001, p. 3). الشخصي الاتصال غياب بفعل الالكترونية التجارة سياق في فريدة خاصية البعد

 علاقة الموقع الالكتروني بالعوامل الظرفية والشراء الاندفاعي:  -3 
 :علاقة الموقع الالكتروني بالعوامل الظرفية -3-1 

يوفر استخدام الإنترنت للتسوق للأفراد طريقة سهلة ومريحة للتسوق، وبفضل توفر الانترنت لم يعد هناك المزيد 
من القيود الزمانية المتمثلة في أوقات الفتح والإغلاق ولا مزيد من القيود المكانية، علاوة على ذلك يمكن للأفراد 

شاركين في التسوق عبرالإنترنت توفير الجهد والوقت حيث يتطلب الأمر جهدا أقل للعثور على المنتجات وتجار الم
التجزئة لشرائها من دون مغادرة المنزل، حيث لا تقدم المتاجر عبرالإنترنت مجموعة متنوعة من العناصر التي يمكن 
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الطلب بنقرة واحدة والتي من خلالها يصبح إجراء الشراء للفرد اتخاذ قرار بشأنها فحسب، بل توفر أيضًا تسهيلات 
بأكمله أمرًا سهلًا، فإن سهولة الشراء تؤثر بشكل ايجابي على الشراء الاندفاعي، قد يصبح الأفراد أكثر انخراطًا في 
عمليات الشراء الاندفاعية على موقع ويب جذاب بصريًا مقارنة بالتسوق في موقع ويب ضعيف من ناحية 

 (Verhagen & Dolen, 2011, p. 321)ميم.التص

 علاقة الموقع الإلكتروني بالشراء الاندفاعي: -3-2
تؤثر محددات جودة موقع الانترنت )سهولة الاستخدام، الجاذبية البصرية، الثقة، توفر المعلومات ( على السمات 

الإشباع الفوري، حيث يلعب الاندفاع دور الوسيط بينهما من اجل تلبية الرغبة في الفردية للمستهلكين بما في ذلك 
، كما أنه تم التوصل أيضا الى ان سمات  (Yong, Hongxiu, & Feng, 2013, p. 830)الاندفاع عبر الإنترنت.

المتجر الإلكتروني )التنقل والتصميم والمحتوى ( تؤثر على الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت، في ظل وساطة الاندفاع 
 ومتعة التسوق، الدوافع الدوافع النفعية، التسوق الاجتماعي، تسوق المغامرات، تسوق الأفكار، الفائدة المتصورة، المتعة

المتصورة جاذبية المعلومات المرئية الملائمة للمهمة، والحث على الشراء باندفاع، من هذا المنطلق يرى عدد محدود 
 ,Verhagen & Dolen)من الباحثين أن المشتري عبرالإنترنت يكون أكثر اندفاعًا مقارنة بمشتري المتاجر التقليدية

2011, p. 322). 

 :الجانب التطبيقي -4
خلال  المختلفة، التي عرفت رواجا كبيراالجزائرية عتمدنا في دراستنا التطبيقية على مواقع البيع الالكترونية إ 

احة الآونة الأخيرة وذلك لجملة من الاعتبارات منها سهولة القيام بعمليات الشراء وتعدد طرق التوصيل والدفع والمس
انب تغطيها شبكة الانترنت وسرعة التدفق الهائلة، كل هذه العوامل كان لها الفضل في تعزيز الج الكبيرة التي أصبحت

 الشعوري لدى المستهلك على الجانب العقلاني، وبالتالي جعله أكثر عرضة للانخراط في عمليات شراء اندفاعية.
 تصميم الدراسة التطبيقية والمقاييس المستخدمة في البحث: - 4-1

الاستبيان وكذلك تصميم الدراسة والأساليب  من خلال هذا المطلب المقاييس المستخدمة في محاورنستعرض 
 المستخدمة في تحليل البيانات .

    :أدوات القياس - 4-1-1
،   (Barnes & Vidgen, 2002)عند  مقياس جودة الموقع ) سهولة الاستخدام و متغير الامان والخصوصية(

التي أثبت نجاحها  ،(Beatty & Ferrell, 1998)الاندفاعي عند  الوقت ومتغير الشراءو توفر المال )متغير مقياس 
 وصدق نتائجها في دراسات سابقة.

 منهجية الدراسة: -4-1-2
من أجل رصد متغيرات الدراسة واختبار فروضها اعتمدنا على منهجية الاستقصاء، وعليه  قمنا بتصميم استبيان 

تضمن مجموعة من المقاييس، التي تم استخدامها سابقا في دراسات  بحيث ،forms Googleالكتروني بإستخدام 
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وتوزيعه عن طريق البريد  موقع الفايسبوك بيان عبرأجنبية وقمنا بترجمتها الى اللغة العربية، حيث تم نشر هذا الاست
 . الالكتروني

 مجتمع وعينة الدراسة: - 4-1-3
لى ع تقتصرالدراسة الحالية  كون ، مجتمع الدراسة ممثل في رواد المواقع الالكترونية التسويقية داخل الجزائر 

 ستهلك جزائري م 133حيث بلغت عينة الدراسةعمليات الشراء الاندفاعية التي قام بها المستهلكون عبر الانترنت، 
 المستوى بدون وضع أي قيود وذلك كمحاولة منا لتحقيق درجة من التنوع في العينة من حيث المرحلة العمرية والجنس و 

 .لمنطقة االثقافي و 
 اختبار فرضيات الدراسة:  -4-2 

شة ختبار الفرضيات ومناقإمقاييس الدراسة و ختبار صدق وثبات وجودة إنقوم بجملة من العمليات بداية بالقيام ب
 حصائية .إوتلخيص النتائج في جداول   SPSS.V22النتائج المتوصل اليها وهذا بالاستعانة بمخرجات برنامج 

 اختبار ثبات وصدق الاستبيان: -4-2-1
ختبار إكما قمنا ب من أجل اختبار صلاحية المحتوى قمنا بإجراء مراجعة للدراسات السابقة التي عالجت الظاهرة 

لى إفرد ، وبناءا على ذلك قمنا بإجراء بعض التعديلات لغاية الوصول  40الاستبيان على عينة ميسرة مكونة من 
 ستبيان النهائي .الإ

تساق الداخلي )قياس درجة مقياس النتائج لكل بند ختبار صلاحية المفهوم من خلال معامل الإإيضا بإكما قمنا 
 ( .من بنود الاستبيان

 : التوصيف الديموغرافي لعينة الدراسة.(01رقم ) جدول
 %النسبة العدد  البيان

 نوع الجنس

 %34.58 46 ذكر

 %65.42 87 انثى

 %100 133 المجموع

 السن

 %49.62 66 سنة 28سنة الى 18

 %29.32  39 سنة 39سنة الى 29

 %13.53 18 سنة 50سنة الى 40

 %7.53 10 سنة 50أكثر من 

 %100 133 المجموع

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثان، بالاعتماد على مخرجات البرنامج الاحصائي 

 %65.42نترنت بلغت الأ ندفاعية عبرإتبين أن نسبة الإناث اللواتي قمن بعمليات شراء  01رقم  نتائج الجدول 
بلغت  سنة( 28-18)وهي نسبة كبيرة مقارنة بالذكور، كما يتضح لنا أيضا أن الفئة العمرية الشبابية المحصورة بين 

 وهي أكبر نسبة بالمقارنة بباقي الفئات العمرية، ممن قاموا بعمليات شرا ء اندفاعية عبر الانترنت .  49.62%
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 ندفاعية عبرإت شراء قيام والانخراط في عملياكانوا أكثر عرضة لل سنة( 28-18)وفئة الشباب  الاناث
لعمر( على ايجابي للعوامل الديموغرافية المتمثلة في )الجنس ، إنترنت ، وبالتالي يمكننا القول بأنه يوجد هناك تأثير الأ

 ندفاعي عبر الانترنت.تحقيق الشراء الإ
 : ملخص نتائج الصدق والثبات.( 02رقم ) جدول

 sigدرجة المعنوية  الاتساق الداخليمعامل  محاور الدراسة

 0.000 0.939** توفر الوقت

 0.000 0.848** توفر المال

 0.000 0.987** سهولة الاستخدام

 0.000 0.991** الامان والخصوصية

 0.000 0.902** الشراء الاندفاعي عبر الانترنت

 . 0.05** تشير الى معنوية معامل الارتباط عند مستوى معنوية 

 .spssعتماد على مخرجات عداد الباحثان بالإإالمصدر: من 

تساق الداخلي يتضح لنا أن جميع معاملات الإ 02رقم  من خلال النتائج المتحصل عليها الظاهرة في الجدول
(، هذا ما يدل على صلاحية جميع العناصر الخاصة 0.991-0.848الخاصة بمتغيرات الدراسة تراوحت بين )

  .الذين شملهم  الاستبيان  عينة الدراسة ستبيان ومفرداته وفقراته بالنسبة لأفرادوعلى وضوح الإبمحاور الدراسة 
 داة.نتائج معامل ثبات الأ ح: يوض(03رقم ) جدول
 لفا كرومباخأمعامل  عدد الفقرات محاور الدراسة

 0.891 04 توفر الوقت

 0.909 04 توفر المال

 0.951 04 سهولة الاستخدام

 0.881 04 مان والخصوصيةالأ

 0.832 05 ندفاعيالشراء الإ

 .spssعتماد على مخرجات عداد الباحثان بالإإالمصدر: من  

وهو المعـدل المعيـاري والمسـتوى المقبـول  0.6لفا كرومباخ تفوق أن جميع قيم أنلاحظ  03رقم  من خلال الجدول
ن قائمـة الاسـتبيان تتمتـع بدرجـة عاليـة مـن المصـداقية فـي جميـع البيانـات أبحاث العلوم الاجتماعية، مما يـدل علـى أفي 

https://www.manaraa.com/post/2569/%D8%A7%D9%86%D9%81%D9%88%D8%AC%D8%B1%D8%A7%D9%81%D9%8A%D9%83:-%D8%B9%D9%8A%D9%86%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9
https://www.manaraa.com/post/2569/%D8%A7%D9%86%D9%81%D9%88%D8%AC%D8%B1%D8%A7%D9%81%D9%8A%D9%83:-%D8%B9%D9%8A%D9%86%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9
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جابــات فــي عتمـاد علــى نتــائج هــذه الإجابــات، مــا يســمح لنــا بالإمــن الثبــات الـداخلي فــي الإوفر درجــة عاليــة المطلوبـة، وتــ
 تحقيق أهداف الدراسة وتحليل نتائجها . 

 .مصفوفة معاملات الارتباط بين متغيرات الدراسة:  (04رقم ) جدول

 بعادالأ
ندفاعي الشراء الإ

 عبر الانترنت
 ستخدامسهولة الإ توفر المال توفر الوقت

مان الأ

 والخصوصية

ندفاعي الشراء الإ

 عبر الانترنت
1 - - - - 

 - - - 1 0.616** توفر الوقت

 - - 1 0.582** 0.509** توفر المال

 - 1 0.544** 0.521** 0.641** ستخدامسهولة الإ

مان الأ

 والخصوصية
**0.841 **0.538 **0.608 **0.529 1 

 .spssعتماد على مخرجات عداد الباحثان بالإإالمصدر: من 
قـول رتباط قوي بـين جميـع متغيـرات الدراسـة فيمـا بينهـا، مـا يمكننـا الإنلاحظ أولا وجود  04رقم  من خلال الجدول

الشــراء حصــائية بـين جميــع أبعـاد المتغيــر المسـتقل )العوامــل الظرفيـة( والمتغيــر التـابع )إبوجـود علاقـة معنويــة ذات دلالـة 
مــان بــين بعــد الأ رتباااط قااوي إ(، وثانيــا نلاحــظ وجــود 0.001الانــدفاعي عبــر الانترنــت( عنــد مســتوى معنويــة اقــل مــن)

 بــين ارتباااط متوسا ( ، ووجـود  0.841والخصوصـية والمتغيـر التــابع المتمثـل فـي الشــراء الانـدفاعي عبـر الانترنــت )**
( وأخيـــرا بعـــد تـــوفر المـــال 0.616( ، ويليـــه تـــوفر الوقـــت) **0.641ســـهولة الاســـتخدام )** :العوامـــل الظرفيـــة التاليـــة

**(0.509 ) 
 . ندفاعي عبر الانترنترتباط بين متغيرات العوامل الظرفية والشراء الإ معامل الإ :  (05رقم ) جدول

 sigالقيمة الاجمالية  سبيرمانمعامل  محاور الدراسة

 0.000 0.454 توفرالوقت 

 0.000 0.445 توفر المال

 0.000 0.479 ستخدامسهولة الإ

 0.000 0.797 مان والخصوصية الأ

 0.000 0.492 العوامل الظرفية 

 .spssعتماد على مخرجات عداد الباحثان بالإإالمصدر: من 
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  عيرتبـاط بـين متغيـرات العوامـل الظرفيـة والشـراء الانـدفان معامـل الإأيتضـح لنـا  05رقم  من خلال نتائج الجدول
ة حصائية بـين العوامـل الظرفيـإ( ، وهذا مايدل على وجود علاقة ذات دلالة 0.000دلالة معنوية ) و( وذ 0.492) بلغ 

مليـات عؤدي الـى القيـام والانخـراط فـي ن العوامل الظرفيـة تـأ، إذن المستجوبين يؤيدون  عبر الانترنت والشراء الاندفاعي
 شراء اندفاعية .

الــذي  (العوامــل الظرفيــة)رتبــاط ســبيرمان للمتغيــر المســتقل إن معامــل أالجــدول نفــس يضــا مــن خــلال أكمــا نلاحــظ 
(، تـوفر المـال 0.554(، تـوفر الوقـت )0.479سـتخدام)(، سهولة الإ0.797مان والخصوصية )يضم الابعاد التالية : الأ

حصــائية بــين هاتــه المتغيــرات والشــراء الانــدفاعي عبــر إ( ، مــا يــدل علــى وجــود علاقــة تــأثير قويــة ذات دلالــة 0.445)
 الانترنت.

 (:Friedman Testالاهمية النسبية : )
تـب لبيـان متوسـط الر  Friedman Testختبـار إسـتخدام إهمية النسـبية لمحـاور الدراسـة الرئيسـية نقـوم بلتحليل الأ

 الدراسة .بعاد ألعبارات 
 همية النسبية لمحاور الدراسة .الأ: (06رقم ) جدول

 المتوسط المحاور
 متوسط الرتب

 

 26.327 مان والخصوصيةالأ
7.29 

 

 25.776 توفر المال
6.24 

 

 18.741 سهولة الاستخدام
3.91 

 

 16.791 توفر الوقت
3.41 

 

 140.675 بعاد المتغير المستقل مجتمعةأ
9.32 

 

 .spssعتماد على مخرجات عداد الباحثان بالإإالمصدر: من 

ن أي أهميــة مــن وجهـــة نظــر عينـــة البحــث عــن طريـــق مســتوى الرتـــب، أ كثـــر أالمحــاور  06رقـــم يوضــح الجــدول 
ماان الأهمية من وجهـة نظـر المسـتجوبين ويلاحـظ أن محـور أ كثر أعلى متوسط للرتب يكون المحور أ المحور الذي يأخذ 

 3.91 سااتخدامسااهولة الإثــم يليــه  6.24 تااوفر المااالويليــه  7.29هميــة ولــى مــن حيــث الأفــي المرتبــة الأ والخصوصااية
 .  3.41توفر الوقت وأخيرا 

 مناقشة نتائج البحث :  -4-2-2
أثبتت الدراسـة صـلاحية جميـع العناصـر الخاصـة بمحـاور البحـث، مـا أكدتـه معـاملات الارتبـاط التـي تراوحـت بـين 

(0.848-0.991.) 
-من خلال النتائج المتوصل اليها في دراسـتنا، يظهـر لنـا الـدور الفعـال الـذي تلعبـه العوامـل الديموغرافيـة )الجـنس

الســـن(  فـــي التـــأثير علـــى ســـلوك الشـــراء الانـــدفاعي عبـــر الانترنـــت ، حيـــث توصـــلت الدراســـة الـــى أن فئـــة الانـــاث والفئـــة 
ن أي أثــر عرضــة للانخــراط فــي عمليــات شــراء اندفاعيــة ســنة( هــم أك 28-18العمريــة الشــبابية المحصــورة بــين ســن ) 
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ندفاعيـة ،هـذا ماتوصـلت اليـه إكثر ميولا للقيام بعمليات شـراء أن النساء هن أندفاعية تقل مع التقدم في السن و مستوى الإ
 .(Kumar & Narayanan, 2016)،  (Youn & Faber, 2000) دراسة كل مندراسات سابقة مثل 

حصـائية بـين المتغيـر المسـتقل العوامـل الظرفيـة التاليـة إنتائج الدراسة بينت كذلك وجود علاقـة معنويـة ذات دلالـة 
معنويـــة  نـــدفاعي عبـــر الانترنـــت ( عنـــد مســـتوى مـــان والخصوصـــية( والمتغيـــر التـــابع )الشـــراء الإالإ –)ســـهولة الاســـتخدام 

ــأثير إيجــابي علــى تحقيــق الشــراء ن أ، مــا يــدل علــى  0.001 خصــائص الموقــع الالكترونــي التــي قمنــا بإختبارهــا لهمــا ت
مـــان والخصوصــــية يعتبــــر البعــــد الأكثــــر تــــأثيرا علــــى الشــــراء الانـــدفاعي لــــدى الزبــــون عبــــر الانترنــــت، حيــــث ان بعــــد الأ

الاندفاعي عبر الانترنت، فعندما يحـس الزبـون بالأمـان والقـدر الكـافي مـن الخصوصـية خـلال عمليـة التصـفح سـيزيد مـن 
كمـا أن الثقة من بين أهـم ركـائز التجـارة الالكترونيـة،  حتمال قيامه بعمليات شراء اندفاعية والعكس صحيح، حيث تعتبرإ

سـتخدام ن الموقـع سـهل الإأستخدام الموقع لها تأثير إيجابي على تحقيق الشراء الاندفاعي، كلما وجد الزبـون إبعد سهولة 
حتمــال قيامــه إطــول فــي تصــفح الموقــع وبالتــالي ســيزيد مــن أي نــوع مــن التعقيــد ســيزيد ذلــك مــن بقائــه فتــرة أوبعيــد عــن 

ـــــــة والعكـــــــس صـــــــحيح ، هـــــــإبعمليـــــــات شـــــــراء  ـــــــي توصـــــــلت اليهـــــــا كـــــــل مـــــــن دراســـــــة                           ندفاعي ـــــــائج الت ذا مـــــــا تؤكـــــــده النت
(Floh & Madlberger, 2013)  ،(Luo, Zhang, & Ba, 2012). 

توصــلت الدراســة كــذلك لوجــود علاقــة معنويــة ذات دلالــة احصــائية بــين المتغيــر المســتقل العوامــل الظرفيــة )تــوفر 
، أي أن تــوفر  0.001تــوفر المــال( والمتغيــر التــابع )الشــراء الانــدفاعي عبــر الانترنــت ( عنــد مســتوى معنويــة  -الوقــت

وبالتالي يؤثر على القـدرة الشـرائية للزبـون ، وبالتـالي فكلمـا المال يعتبر عنصر مهم في تسهيل وتحقيق الشراء الاندفاعي 
حتمــال قيامــه بعمليــات شــراء اندفاعيــة والعكــس صــحيح ونفــس الشــيء بالنســبة إتــوفر المــال بالنســبة للزبــون زاد ذلــك مــن 

ي نـوع أبعبـدا عـن كبر سيمكنه ذلك بالقيام بتصفح المواقع والبحث بأريحية ألتوفر الوقت فكلما كان الوقت المتاح للزبون 
قـل سـيجعله حتمـا يركـز علـى المنتـوج الـذي يبحـث أمن الظغـط ، وعلـى العكـس فكلمـا كـان الوقـت المتـاح بالنسـبة للزبـون 

ليــه دراســات ســابقة بخصــوص إيــدت نتــائج دراســتنا ماتوصــلت أعنــه فقــط بســبب حالــة الضــغط التــي يكــون عليهــا ، حيــث 
 . (Badgaiyan & Verma, 2015) دراسة دفاعي مثلنوفر الوقت و المال على الشراء الإتتأثير 

 خاتمة :  -
 وجــود تــأثير معنــوي لجميــع متغيــرات الدراســة )تــوفر المــال ،المهمــة مــن بينهــا توصــلت الدراســة لعــدد مــن النتــائج 

ت، الشـراء الانـدفاعي عبـر الانترنـختبارهـا علـى تحقيـق إمـان والخصوصـية ( التـي تـم سـتخدام، الأتوفر الوقـت ،سـهولة الإ
نــدفاعي هــداف الشــراء الإأ هــم المحــددات لتحقيــق أ مــان والخصوصــية الــذي يعتبــر مــن مــا يبــرز الــدور الحيــوي لمتغيــر الأ

ون ســتخدام الموقــع ســهلا بالنســبة للزبــإلــى ذلــك كلمــا كــان إضــافة بصــورة خاصــة والتجــارة الالكترونيــة بصــورة عامــة ، بالإ
 ندفاعية. إحتمال انخراطه في عمليات شراء إستكشافه لعدد أكبر من المنتوجات وبالتالي إن سيساهم ذلك حتما م

ضـافي سـيعطيهم ذلـك شـعور بالأريحيـة خـلال عمليـة التسـوق وتصـفح المواقـع إالأشخاص الذين يكون لـديهم وقـت 
  غيـر مخطــط لهـا ومتهــورة خـراط فـي أعمــال شـراءلإنكتشـاف منتجــات جديـدة ويكونـوا عرضــة لإوبالتـالي سـيمكنه ذلــك مـن 

علـى  مموقـع التسـوق بمجـرد عثـوره ون شخاص الذين يقومون بعمليـة التسـوق تحـت ضـغط الوقـت الـذين سـيغادر عكس الأ
ضــافية ســيؤثر ذلــك إوال أمــعنــه، نفــس الشــيء بالنســبة لتــوفر المــال فكلمــا شــعر الزبــون بتــوفره علــى  ون المنــتج الــذي يبحثــ
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حت المتغيرات المطروحـة بإطـار الدراسـة فـي الوصـول الـى وجـود علاقـة مباشـرة بـين حتما على سلوكه الشرائي ، كما نج
 الشراء الاندفاعي وجودة الموقع.                 

مـــن خـــلال مـــا ســـبق ذكـــره يمكننـــا أن نقـــدم  بعـــض التوصـــيات للمؤسســـات والشـــركات التـــي تعتمـــد علـــى التســـويق 
بعمليـات  لموقع الالكتروني القادرة علـى دفـع الزبـون الالكترونـي للقيـامهتمام أكثر بمحددات جودة الكتروني بضرورة الإالإ

 ندفاعية، لا سيما بعد الأمان والخصوصية ثم يليها سهولة الاستخدام.إشراء 
  حيــث تقتــرح الدراســة القيــام باختبــار المزيــد مــن المتغيــرات أخــرى ســواء كانــت تتعلــق بمحــددات جــودة الموقــع أخــرى 
 التي يمكن أن يكون لها أثر على فاعلية الموقع وتحقيق أهدافه، أوعوامل ظرفية أخرى قصد الحصول على نتـائج أفضـل
ــأثير علــى فاعليــة الموقــع وتحقيــق الشــراء  عــن طريــق الــربط بــين نتائجهــا واســتخلاص أهــم المحــددات التــي مــن شــانها الت

 الاندفاعي وبالتالي تحقيق أهداف المؤسسة.  
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 الملاحق: 
 .الاستبيان : 01ملحق 

 

 
 المتغيرات الديموغرافية : -01

 )الجنس(  

 أنثى : -*02:                                                               ذكر -* 01

 )السن( 

 سنة فما فوق62         سنة   61-51سنة           50-40  سنة       39- 29          سنة 28 -18

 

 المهنة : -*02

 هل  قمت بعملية شراء عبر الانترنت لم تكن مخطط لها مسبقا خلال الفترة الاخيرة ؟ /03

 لا                   نعم                                                      

لى إننا ندعوك إذا كنت قد قمت بعملية شراء اندفاعية من موقع الكتروني خلال الأسبوع  الأخير من هذا الشهر ، فإ          

ورة ذهنية صإستحضار حالتك العاطفية المتشكلة  نتيجة تصفحك لهذا الموقع والتي أدت إلى تحقيق شرائك الاندفاعي  مع وضع 

 خصائصه وذلك للإجابة على الأسئلة حسب المقاييس التالية  :    لهذا الموقع وتذكر

 */ المحور الأول : خصائص الموقع الالكتروني .04

 سهولة الاستخدام:

 له .   ضع إشارة في الخانة التي تفسر قدراتك على التعامل مع الموقع الالكتروني الذي قمت بالشراء الاندفاعي من خلا

 غير موافق محايد موافق موافق بشدة 
غير موافق 

 بشدة

ا تتيح لي المواقع الالكترونية العثور على المنتجات التي أبحث عنه

 بسهولة .
     

      أفضل الشراء من موقع ويب سهلة الاستخدام.

ادة تؤدي سهولة العثور على المنتج الذي أريده على موقع الويب إلى زي

 نوايا الشراء الخاصة بي. 
     

      البحث والشراء بسهولة أكبر .يمكنني 

 الأمان والخصوصية )الثقة(

 ضع إشارة في الخانة التي تفسر شعورك بالثقة والأمان وأنت تتصفح الموقع الالكتروني .

 غير موافق محايد موافق موافق بشدة 
غير موافق 

 بشدة

اف أنا واثق من أن المعلومات التي قدمتها أثناء معاملتي لن تصل أطر

 غير مناسبة أثناء التخزين في قواعد بيانات الموقع .
     

التي  أعتقد أن الأطراف غير المناسبة لا يمكنها عمدا مراقبة المعلومات

 ال.أقدمها أثناء معاملتي مع بائع التجزئة عبر الإنترنت أثناء الإرس
     

أنا راض عن محتوى سياسة الأمان والخصوصيية لمواقيع التسيوق التيي 

 أتعامل معها .
     

قييد ينطييوي الشييراء عبيير الانترنييت علييى المزيييد ميين المخيياطر المالييية 

 )الاحتيال(
     

 العوامل الظرفية .  */ المحورالثاني:05

السلام عليكم ، في إطار انجاز بحث في التسويق ، يهمنا معرفة سلوككم الشرائي خاصة الجانب الاندفاعي منه ، 
الشراء الاندفاعي عبر الانترنت ، لذا نرجوا منكنم ان تتميز إجابتكم بالجدية  تأثير العوامل الظرفية علىحول 

ولكم لمعلومات التي ستدلون بها ستستخدم لأغراض البحث العلمي فقط  وان المساعدتنا في إنجاز هذا البحث بدقة 
 . مني فائق الشكر والتقدير
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 توفر الوقت : 

 قيم الوقت الذي تقضيه قبل اتخاذ قرار الشراء الاندفاعي من خلال وضع اشارة في الخانة المناسبة 

 غير موافق محايد موافق موافق بشدة 
غير موافق 

 بشدة

      أيام. 07ساعة طيلة  24التسوق عبر الانترنت متوفر 

      أكون على عجلة من آمري عادة قبل اتخاذ قرار الشراء

      أخذت كل وقتي قبل اتخاذ قرار الشراء 

      يتوجب علي الإسراع قبل اتخاذ قرار الشراء

 توفر المال:

 سبةلنا قدراتك الشرائية قبل قيامك بعملية الشراء الاندفاعية من خلال وضع اشارة بالخانة المنا هل يمكن ان تصف

 غير موافق محايد موافق موافق بشدة 
غير موافق 

 بشدة

      .لدي القدرة الشرائية الكافية للقيام بعمليات شراء عبر الانترنت 

متهور بسبب غالباً ما أتحكم في مشاعري لشراء شيء ما بشكل 

 ميزانيتي المحدودة.
     

ت عندما أشعر بالراحة المالية ، أميل إلى القيام بالمزيد من عمليا

 الشراء الاندفاعية.
     

 عندما أشعر أنني أستطيع تحمل تكلفة إجراء أي عمليات شراء ، أقوم

 بشراء اندفاعي .
     

 */ المحورالثالث : الشراء الاندفاعي 06

 ضع إشارة بالخانة المناسبة التي تبرر عملية الشراء الاندفاعية التي قمت بها   

 غير موافق محايد موافق موافق بشدة 
غير موافق 

 بشدة

      كانت عملية شرائي تلقائية .

      الشراء كان غير مخطط له.

      لم أكن أنوي القيام بعملية الشراء هذه قبل رحلة التسوق.

      زيارة الموقع ، لم تكن لدي نية القيام بهذا الشراءقبل 

      لم أستطع مقاومة القيام بهذا الشراء في الموقع .

  


