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 :الملخص

 قامت حيث الانترنت، عبر الاندفاعي الشراء تحقيق على الظرفية والعوامل المستهلك سمات تأثير إبراز الى الدراسة تهدف
 الانترنت عبر اندفاعية شراء بعمليات قامواممن  فردا 612الدراسة  عينة تضمنت أين،  الكتروني استبيان قائمة بتطوير الدراسة

 إلى أفضت أين الدراسة، فروض اختبارتمت المعالجة الاحصائية للبيانات و   SEM الهيكلية المعادلات نمذجة أسلوبوبالاستعانة  ب
  نتائج اعتبار يمكن وعليه ،عبر الانترنت  الاندفاعي الشراء تحقيق على المستقلة لمتغيراتلجميع ابعاد ا احصائيةة دلال ذو تأثير وجود
 . الالكترونية المواقع ومصممي بالشركات الالكتروني التسويق مديري لكل عمل إطار تقدم كونها أهمية ذات الدراسة هاته

.، سهولة الاستخدام،الشراء الاندفاعي  ، جودة الموقع الالكتروني عوامل ظرفية ، سمات المستهلك :الكلمات المفتاحية   
M30.M31:  JEL تصنيف   

Abstract :  

 The study aims to highlight the impact of consumer attributes and 

situational factors on impulsive buying via the Internet, as the study developed an 

electronic questionnaire list, and the study sample included 216 individuals who 

made impulsive purchases via the Internet, and using the structural equations 

modeling (SEM) method, the data was statistically processed and the study 

hypotheses tested. Where it led to a statistically significant effect of all the 

dimensions of the independent variables on achieving impulsive buying via the 

Internet, and therefore the results of this study can be considered important as it 

provides a framework for all companies' e-marketing managers and website 

designers. 

Keywords: Situational factors, consumer attributes, website quality, impulsive 

buying ,Ease of use. 

Jel Classification Codes: M30.M31. 
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 : مقدمة

 الهدف من الراهنفي الوقت حيث أصبح  ، المستهلكين سلوك في  تغير صاحبه نشاط التجارة الالكترونيةالملحوظ في  توسعال
ما جعل  هذا ، والمرح صول على قدر من المتعةلغرض الح إنماو  ، وتحقيق المنفعة الأساسيةالاحتياجات التسوق ليس فقط تلبية  وراء
سواءا كان ذلك داخل المتجر  ، خلال عملية التسوق الأهداف الوظيفية والتفضيلات التجريبيةتحقيق بين عاطفيا  اصراع يعيش الزبون

من الضروري بات ،  عبر الانترنتلشراء الاندفاعي لظاهرة انظرًا للأهمية المتزايدة  و ، البيع الالكترونية قعامو تصفح  أثناء التقليدي أو
الدراسة مهمة للغاية هاته تعد حيث  لقيام بعمليات شراء اندفاعية الى ا الزبونما الذي يدفع فهم حقيقة المسوقون و تجار التجزئة على 

التي سبق وأن تناولت  ، في الدراسات السابقة الكبيرة الموجودة ات فجو لإلى ا بالنظرعبر الانترنت  الاندفاعيلفهم ظاهرة الشراء 
الجانب العاطفي كذلك و الالكتروني  بعاد جودة الموقعأتأثير  اختباركبير على ركزت بشكل  حيث  ، في بيئة التسوق التقليديالموضوع 
تحاول لذلك  ، عبر الانترنت على الشراء الاندفاعيسمات المستهلك والعوامل الظرفية ل المشترك تأثيربالما يتعلق  فيما أهملت، للزبون
ميول )لك المتغيرات المحددة لسمات المستهأهم من خلال التركيز على  ،ات الفجو  تلكلسد  إطار متكاملتقديم البحثية دراسة هذه ال

 (سمات المنتج ، توفر الوقت،كترونيلالا توفر المال، جودة الموقع)الظرفية  العواملكذا و  (المادية  ،الاستمتاع بالتسوق ،الشراء الاندفاعي
 فيسمات المستهلك والعوامل الظرفية تسعى هاته الدراسة الى ابراز دور  انطلاقا مما سبق ، ولشراء الاندفاعي عبر الانترنتاوتأثيرها على 

 .للزبون  عبر الانترنت  تحقيق الشراء الاندفاعي
 :للدراسةالعام  الإطار: أولا 

 : الاطارالنظري لمتغيرات الدراسة .1
 :الشراء الاندفاعي سلوك . 1.1

عملية شراء مفاجئة وفورية مع عدم وجود نيةة مسةبقة للتسةوق إمةا لشةراء فئةة المنةتج المحةددة "على أنه  شراء الاندفاعييعرف ال
يحةةةدل السةةةلوك بعةةةد الشةةةعور بالحاجةةةة إلى الشةةةراء ويميةةةل إلى أن يكةةةون تلقائيةًةةا ودون الكثةةةير مةةةن  أو للوفةةةاء بعمليةةةة شةةةراء معينةةةة مهمةةةة،

 . 4المخطط له و ، الإيحائي التذكيري، الخالص : د أربع أنواعً مختلفة للشراء الاندفاعيتم تحديحيث  ، 3"التفكير
تهلك الةةذين يواصةةلون كشةةا الألغةةاز المختلفةةة سةةلوك المسةةللبةةاحثين في يةةزال سةةلوك الشةةراء الانةةدفاعي يمثةةل لغةةزًا بالنسةةبة  لاو 

لشةةراء لخمسةةة عناصةةر رئيسةةية بتحديةةد لبةةاحثون قةةام ا حيةةث  ،السةةلوك النةةوع مةةنالمحيطةةة بةةه، وةاولةةة تقةةديم نمةةاذ  مفاهيميةةة تفسةةر هةةذا 
بدايةةة  ،الةةة مةةن عةةدم التةةوازن النفسةةيح، رغبةةة مفاجئةةة وعفويةةة في التصةةرف :ليشةةمل هةةذه العناصةةره الانةةدفاعي واقترحةةوا تعريفًةةا أوسةةع لةة

الةدافع مةن وراء القيةام  البةا مةا يكةونغو ، 5عةدم مراعةاة عواقةب الشةراء الانةدفاعي، انخفةاض في التقيةيم المعةرفي ،الصراع والنضال النفسةي
شةةيكًا مةةن الناحيةةة العةةاطفي، الةةذي يمكةةن أن يكةةون و  بعمليةةة شةةراء اندفاعيةةة  هةةو أحةةد جوانةةب المتعةةة الةةتي تحفةةز بشةةكل متكةةرر الصةةراع 

  6(الخارجيين)أو من تأثير المسوقين ( داخليًا)النفسية والعاطفية 
 :المستهلكسمات  .1.1

 الاندفاعي وميل الشراء ، الماديةمتعة التسوقالاندفاع، أن كل من  وأبحاثهمدراساتهم  فيالسابقين  ينالباحثالعديد من حدد 
 الشراءميول  اعتبرت الدراسة الحالية ةالسابق بحالشيا مع الااتملذلك  ،سمات المستهلك المرتبطة بالشراء الاندفاعي جزء منتعتبر 

 .سمات المستهلك التسوق والمادية كجزء من ةتعمل و ، وميالاندفاعي
 
 

                                                           
3 Beatty, S., & Ferrell, E. (1998). Impulse buying: Modeling its precursors. Journal of Retailing ,vol. 

74 n°.2, p170. 
4 Stern, H. (1962). The significance of impulse buying today. Journal of Marketing , 26, p. 59. 
5Rook D. & Hoch S. (1985), “Consuming impulse”, Advances in consumer Research, vol.12, p.23.  
6 Rook, D., & Fisher, R. (1995). Normative influences on impulsive buying ehavior. Journal of 

Consumer Research , VOL.22 n°3 , pp. 306. 
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  ميول الشراء الاندفاعي: 

نتيجة  ،شراء، بل يشتري الأشياء تلقائياًاللشراء الاندفاعي عدم التخطيط المسبق للفرد من اجل القيام بعملية يقصد بميول ا
المحيطة  عوامل لحافز قوي بسبب ميول الشراء الاندفاعية، كما ان الرضا السريع عن المنتج أوالخدمات تصاحبها دائما بعض ال هتعرض
مشاعر تشكل إلى تؤدي النظافة، العرض الجذاب للعناصر، الأضواء والعطور، كل هذه الأشياء  أجواء المتجر، الترويج المرئي :مثل

ميول  يمتاز بمستوىوبالتالي فإن المستهلك الذي  ،7ودون تفكير اشياء بشكل متهورتقود الزبون للانخراط في عمليات شراء إيجابية 
القدرة على ضبط النفس مقارنة وهذا راجع لافتقاره  ،شراء الاندفاعي عمليات في يكون اكثر عرضة للمشاركة عالي اندفاعي 

 .يول المنخفضالمصحاب أبالاشخاص 
  بالتسوق الاستمتاعميول:  

في تجر لممن االممتع الجانب أن حيث  ،لدى الزبون الاستمتاع بالتسوق اتجاهًا داخليًا ويخلق شعوراً بالمتعة والإثارة يعُتبر ميل
المتعة اكبر قدر من لحصول على قصد ااطول قضاء وقت لزبون لل قويا الأدوات التنافسية ودافعًاوأهم  أكثرمن بين يعد البيئة التقليدية 

سوف يستغرق وقتاً حتما ،بنشاط التسوق الخاص به يستمتع  ستخدم الإنترنتلم بالنسبة خلال عملية التسوق، ونفس الشيء  رحالمو 
 المرء يحققها التي بالسعادة بالتسوق الاستمتاع ميل يوُصاحيث  تا  إليها،يحالتي لمنتجات وقد يحصل على االتصفح  في عملية أطول
 .8المتعةدافع التسوق على وجه التحديد إلى قسمين ،الدافع النفعي و وراء عملية دافع الينقسم حيث  ،التسوق عملية في

 المادية : 

يرغب المستهلكون الماديون دائمًا في حيث  ،المادية هي طريقة للتفكير في أهمية اكتساب وامتلاك الأشياء في حياة المرء
، وبالتالي ينفقون بشكل اندفاعي أكثر مقارنة بالمستهلكين الآخرين  للاشياءالوصول إلى مكانة اجتماعية من خلال الحيازة المادية 

هذا يعني أن المستهلك المادي يمكن ، من باقي المستهلكين تهلك المادي موقفًا أكثر تفضيلًا وشعوراً إيجابيًاالمس علاوة على ذلك يُظهر
 .مجرد منتج غير مكلا هأن ينفق باندفاع أكثر من

 :العوامل الظرفية . 1.1

 توفر الوقت:  

يشير إلى إجمالي الوقت المتاح لاتخاذ قرار الشراء وله ارتباط إيجابي بالبحث عن المنتج في متاجر البيع بالتجزئة من قبل  
لذلك إذا كان لدى الأفراد  أم لا ، ةشراء اندفاعي عملية  يحدد مدى توفر الوقت أثناء التسوق ما إذا كان الفرد سينخرط في ،العملاء 

، حيث يحاول المستهلكون تحقيق  مواقع البيع المختلفة وقتًا إضافيًا في متجر بيع بالتجزئة وسيتصفحون أكثر وقت إضافي  فسيقضون
  9.لجمع المناسب بين المهام المختلفةوذلك عن طريق ا ،أقصى قدر من الرضا من خلال تخصيص الوقت

 توافر المال 

إذا لم يكةن لةدى  ،وقوة دافعة رئيسية في عملية الشراء الاندفاعي ، حيث يعزز القوة الشرائية للفةرد اال جانبًا ظرفيلميعد توفر ا
قةد المتةاح لانفاقهةا فةإن امةتلاك المزيةد مةن الأمةوال  وعكةس ذلةك ،هم بعيدًا تمامًا عن بيئة التسوقالأفراد المال الكافي فسوف يبقون أنفس
الأفراد الةذين لةديهم أمةوال كافيةة لقنفةاق هةم أقةل عرضةة للقلةق حيث ان  باندفاع ، يشجع الشراءيزيد من المشاعر الإيجابية للفرد مما س

 10.يشير توافر المال للشراء إلى إجمالي المبلغ الذي يمكن للعميل إنفاقه في سياق رحلة تسوق معينةحيث  الشراء،عواقب بشأن 
                                                           
7 Mohan, G., Sivakumaran, B. & Sharma, P. (2013). Impact of Store Environment on Impulse Buying 

Behavior. European Journal of Marketing, VOL.47, n°10, p. 1713. 
8 Yongsoo .Ha, Y. (2020). The effects of shoppers’ motivation on self-service technology use 

intention: Moderating effects of the presence of employee. Journal of Asian Finance, Economics and 

Business,vol. 7 n°9,p.490.  
9 Badgaiyan, A. J., & Verma, A, (2015), “Does urge to buy impulsively differ from impulsive 

buying behaviour? Assessing the impact of situational factors”, Journal of Retailing and 

Consumer Services, Vol. 22, p. 147. 
10 Lin, P.C. & Lin, Z. H. (2013). Buying Impulse Triggered by Digital Media. The Service Industries 

Journal,vol. 33, n°10 ,p.897. 
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   جودة الموقع 

ام والوظائا وفوائد العملية التفاعلية بين المستخدمين ومقدموا الخدمات وهناك جودة الموقع هي أداة لقياس قابلية الاستخد
 :الموقع الالكتروني نستعرض أهمها  جودة مستوى في تحديد تستخدم من الأبعاد التي العديد

قد تبدو المعاملات باستخدام الإنترنت للوهلة الاولى أنها معقدة ويمكن أن تخيا الزبون لذلك فإن سهولة  :الاستخدام سهولة -
خلال القيام بعملية الشراء عبر الإنترنت يميل الأفراد عادةً إلى إجراء و  ،الالكتروني الموقعاستخدام موقع الانترنت تعتبر البعد المهم لجودة 

  11.دة وقد تكون نواياهم مرتبطة بالبساطة في موقع الانترنتعملية شراء فورية غير مقصو 
تعني جودة معلومات الانترنت من الأسباب الرئيسية لاتخاذ القرار الشرائي،  موقع في المقدّمة المعلومات توفر يعتبر: المعلومات جودة -

على مواقا المستهلكين  ةدثة وجديدة وذات صلة ومفهومة تؤثر بشكل كبير موقع الويب في بيئة الأعمال الإلكترونية توفيرمعلومات
 12.ورضاهم ونوايا الشراء

مسألة أمن المستهلك هي أساس نجاح التجارة الإلكترونية، حيث تعتبر الثقة الافتراضية على أنها حالة ذهنية  :والخصوصية مانالأ -
كما أن مسألة توفير الأمن والحماية للمستهلك تعد من بين الركائز الأساسية لإزدهار   عرضة للتداول الكترونيا، يصبح فيها الشخص

 احترام عنصر يشمل وتطور التجارة الإلكترونية، والمراد بهما حماية المستخدم من الاحتيال وتعرضه والنصب ولخسائر مالية، كما
 هذا يمثل انترنت أخرى دون رضا صاحبها، حيث مواقع مع مشاركتهاأو  بيعها إعادة عن الامتناع الشخصية البيانات وحماية الخصوصية

 .13الشخصي الاتصال غياب بفعل الالكترونية التجارة سياق في فريدة خاصية البعد
 : المنتج سمات .1.4

يوضح الباحثون أن المستهلك يقوم  ،الاندفاعية  الدوافع الرئيسية للمشترياتبين تعتبر من ودة الج سعر،السمات المنتج مثل 
شراء منتجات باهظة عند لمستهلك يخطط دائمًا بعناية اباهظة الثمن وغير المكلفة  الكل من فئات المنتجات اندفاعية ل بعمليات شراء

ليوم على سعر المنتج ا وبالتالي لا يركز المستهلك،سعر نسبياً فمن المحتمل أن يكونوا أكثر اندفاعًا لارخيصة المنتجات عكس الثمن 
 مثل المنتج سمات من نوعًا الملموسة الميزات تضيا أن يمكنكما   ،فحسب ، بل سيبحث عن توازن أكبر بين السعر والجودة والكمية 

 .المادة تكوين أو اللمس أو الكمية أو الرائحة أو الذوق أو الوزن أو الحجم أو الحجم أو اللون

 

 

 

 

 

 

                                                           
11 Rezaei, S., Ali, F., & Amin, M. (2016). Online Impulse Buying of Tourism Products: The Role of 

Web Site Personality, Utilitarian and Hedonic Web Browsing. Online Impul Journal of Hospitality 

and Tourism Technology ,vol. 7 n°1, p. 63. 
12 Delone, W., & McLean, E. (2003). The DeLone and McLean model of information systems 

success: a ten-year update. Journal of management information systems ,vol. 19 n°4, p. 15. 
13 yoo, B., & Donthu, N. (2001, janvier). Developing a scale to measure the perceived quality of an 

internet shopping site (SITEQUAL). Quarterly Journal of Electronic Commerce , vol.2, n°1, p03. 
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 :نموذج الدراسة . 1
 .النموذج الهيكلي للبحث: 1الشكل 

 

 .من إعداد الباحثان اعتمادا على الدراسات السابقة : المصدر 

 :الجانب التطبيقي:ثانيا 

الاقبال الكبيرعلى التجارة  بسبب، المختلفة  مواقع البيع الالكترونيةرواد الجانب التطبيقي للدراسة يعتمد بالدرجة الاولى على 
 .المساحة التي تغطيها شبكة الانترنتوشساعة هولة القيام بعمليات الشراء وتعدد طرق التوصيل والدفع لس ، نتيجةالالكترونية

 :منهجية الدراسة .1

واختبةار فرضةياتها، مةن اجةل ذلةك لةزم القيةام بتصةميم  اعلى منهجية الاستقصاء، حتى يتسة  رصةد متغيراتهةالدراسة اعتمدت 
 . مقاييس تم بناؤها من قبل دراسات أجنبية وعربية سابقةمن مجموعة مكون استبيان الكتروني 

 :مجتمع وعينة الدراسة .1.1

، حيةث مثةل مةاركتوبلاص وجوميةا وغيرهةا  يتمثل مجتمةع الدراسةة في رواد المواقةع الالكترونيةة التسةويقية داخةل الجزائةر وخارجهةا
 11تبيان وذلةةك لعةةدم اكتمةةال اجابةةات الخاصةةة بةةة اسةة 662مةةن بةةين  مشةةارك متطةةوع 612اعتمةةدت الدراسةةة علةةى عينةةة بلةةغ حجمهةةا 

مةةن حيةةث المرحلةةة  ، كانيةةة وذلةةك كمحاولةةة لتحقيةق درجةةة مةةن التنةةوع في عينةة الدراسةةةالم قيةةودال نةةوع مةن  دون وضةةع أيمةةن  ،اسةتبيان 
 .الفايسبوك عبر العمرية والجنس والثقافة والبلد وقد تم  إرسال الاستبيان الكتروني عن طريق البريد الالكتروني ونشره عن 

 :  أساليب تحليل البيانات.1.1

قاييس اعتمدت الدراسة على عدد من الأساليب الإحصائية الرئيسية، فقد تم استخدام ألفا كرومباخ لقياس ثبات الم
،  SEMاختبار الصدق، وقد تم اعتماد على أسلوب نمذجة المعادلات الهيكلية وذلك من اجل ( AVE)ومتوسط التباين المفسر

وذلك لرصد طبيعة العلاقات بين متغيرات الدراسة  المجالات من متنوعة مجموعة في الأكاديمي البحث في رئيسياً  عاملاً  الذي يعد
 .Smart PLS و SPSS.22باستخدام برنامجي  البحث هذا في المفاهيمي والنموذ  إنشاؤها تم التي واختبار فروضها

 

 



                   
 
 

 
 

  MECASدفاتر                                                                                                   0202جوان    /9العدد /91لد المج

 

207 
 

 :  نتائج الدراسة. 1

 :نتائج اختبار الثبات والصدق لمتغيرات الدراسة.1.1

 ملخص نتائج الصدق والثبات: 1الجدول 

 

 العبارة المتغير
معامل ألفا 

 كرومباخ

نسبة المعلومات 

 AVEالمستخلصة 

التحميل  معامل

EFA 
KMO 

معنوية اختبار 

 بارتليت

ك
هل

ست
لم

ت ا
ما

س
 ب
قة

عل
مت

 ال
ل

ام
عو

ال
 

ء 
را

ش
 ال

ل
يو

م

ي
ع

فا
ند

لا
 

Q01 

0.678 0.63 

0.699 

0.651 
10.3675 

0.000 

Q02 0.722 

Q03 0.888 

Q04 0.701 

ة 
تع

 م
ل

يو
م

ق
سو

لت
ا

 

Q05 

0.776 0.71 

0.767 

0.699 
08.6196 

0.000 

Q06 0.812 

Q07 0.613 

Q08 0.744 

ية
اد

لم
ا

 

Q09 

0.719 0.78 

0.702 

0.712 
13.2267 

0.000 

Q10 0.708 

Q11 0.788 

Q12 0.813 

  
  

  
  

  
  

ية
رف

ظ
 ال

ل
ام

عو
ال

 

ل 
ما

 ال
ر
وف

ت
 

Q13 

0.638 0.63 

0.869 

0.604 
79.3518 

0.000 

Q14 0.603 

Q15 0.714 

Q16 0.779 

ع 
وق

لم
 ا
دة

جو
 

Q17 

0.780 0.64 

0.715 

6.7.6 
4415.416 

6.666 

Q18 0.810 

Q19 -0.730 

Q20 0.711 

Q21 0.791 

ت
وق

 ال
ر
وف

ت
 

Q22 

0.702 0.73 

0.787 

0.703 
736.345 

0.000 

Q23 0.788 

Q24 0.607 

Q25 0.790 

 

ت
ما

س
ج 

نت
لم

ا
 

Q26 

0.709 0.80 

0.755 

0.755 
636.305 

0.000 

Q27 0.836 

Q28 0.811 

Q29 0.710 

 

ء 
را

ـــ
ـــ

شــ
ال

ي
ـــ

ـــ
ع

فا
ند

لا
ا

 

Q30 

0.714 0.83 

0.773 

0.762 
586.759 

0.000 

Q31 0.785 

Q32 0.872 

Q33 6.664 

Q34 0.683 

  SPSSمن إعداد الباحثان، بالاعتماد على مخرجات البرنامج الاحصائي  : المصدر

مما يدل على ثبات كافة  ، %27ان جميع قيم  معاملات الفا كرومباخ تفوق جميعها يتضح لنا  1من خلال الجدول 
تفوق  كلها  بدرجات (EFA)مقاييس الدراسة ، كما يظهر الجدول نفسه ان معاملات التحميل للتحليل العاملي الاستكشافي 
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فقد ( CFA)عاملات التحميل للتحليل العاملي التوكيدي لم بالنسبة وهو المعدل المعياري ما يؤكد على صدق المحتوى ، أما 27%
لتحقق الصدق التطابقي ،كما يظهر الجدول ايضا ان بذلك في اشارة  % 27بل وتعدت جميعها  ، %07فاقت جميعها معدل 
 . تحقق الصدق الظاهريما يدل على  % 07يفوق ( AVE)مستوى لتباين المفسر 

ما يشير الى تحقق استخدام التحليل العاملي مع ،  %07تفوق كلها نسبة   KMOكافة نتائج وفي الاخير نلاحظ بان  
للكروية كبيرة  Bartiettنتائج اختبار جميع فضلا ان ، ويشر الى مستوى جدير بالتقدير البيانات التي تم تجميعها من عينة الدراسة 

، ما جودة مؤشرات مقاييس المتغيرات من حيث وجود ترابط قوي بين مؤشرات قياس المتغيرما يدل على عنوية جميع المتغيرات اشارت لم
   . يقودنا الى قبول نتائج التحليل العاملي 

 : اختبار الفرضيات . 1.1

  عبر الانترنت للزبون ستهلك والعوامل الظرفية على الشراء الاندفاعييوجد تأثير ذو دلالة احصائية لسمات الم: لفرضية الرئيسيةا
 : التالية الفرعية  الفرضياتبصياغة  الرئيسية قمناالفرضية ولقجابة على 

H1 : عبر الانترنت للزبون  يول الشراء الاندفاعي على الشراء الاندفاعيلميوجد تاثير معنوي ذو دلالة احصائية. 
H2 :عبر الانترنتللزبون  الشراء الاندفاعيلاستمتاع بالتسوق على لمعنوي ذو دلالة احصائية  يوجد تاثير.   
H3 : عبر الانترنت للزبون  لمادية على تحقيق الشراء الاندفاعيليوجد تاثير معنوي ذو دلالة احصائية. 
H4 : عبر الانترنتللزبون  الاندفاعي على تحقيق الشراء توفر المال له تأثيرليوجد تاثير معنوي ذو دلالة احصائية. 
H5 :  عبر الانترنتللزبون  ودة الموقع  على تحقيق الشراء الاندفاعيلجيوجد تاثير معنوي ذو دلالة احصائية. 
H6  : للزبون عبر الانترنت توفر الوقت على تحقيق الشراء الاندفاعيليوجد تاثير معنوي ذو دلالة احصائية. 
H7  :للزبون عبر الانترنت سمات المنتج على تحقيق الشراء الاندفاعيلدلالة احصائية  يوجد تاثير معنوي ذو. 
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 .مصفوفة الارتباط بين متغيرات الدراسة والصدق التمايزي  1الجدول 

 
ميول الشراء 

 الاندفاعي
ميول متعة 

 المادية التسوق
 توفر
 المال

جودة 
 الموقع

 توفر
 سمات المنتج تالوق

الشراء 
 الاندفاعي

ميول الشراء 
        8.0.. الاندفاعي

ميول متعة 
 التسوق

**7.200 ..8.0       

 7.200** المادية
**

7.070 
..800      

 7.200** توفرالمال
**

7.2.0 

**

7.267 ..0.0     

 7.260** جودة الموقع
**

7.266 

**

7.201 
**7.270 ..800    

 توفر
 الوقت

**7.222 
**

7.210 

**

7.061 
**7.202 

**

7.010 ..880   

 7.210** سمات المنتج
**

7.2.0 

**

7.206 
**7.2.0 

**

7.2.. 
**7.026 ..800  

الشراء 
 الاندفاعي

**7.260 
**

7.2.2 

**

7.000 
**7.202 

**

7.200 
**7.226 **7.200 ..9.. 

  SPSSمن إعداد الباحثان، بالاعتماد على مخرجات البرنامج الاحصائي  : المصدر

، مما يدل على تحقق      قل من الجذر التربيعي لمتوسط التباين المفسر  أأن معاملات الارتباط لكل متغير بالمتغيرات الاخرى  6الجدول  لنا يظهر
، كما قاييس الدراسةوبناءا على ماسبق يلاحظ انه بتحقق الصدق التمايزي والصدق التطابقي يؤول الى تحقق الصدق البنائي لم، الصدق التمايزي لمتغيرات الدراسة

 . نلاحظ تواجد ارتباط كبير و قوي بين جميع متغيرا ت الدراسة فيما بينها

  :الدراسة  نتائج توصيف متغيرات. 1.1

 توصيف المتغيرات: 1الجدول 

 MEAN MEDIAN STD MIN MAX 

 0 1 7.000 6.206 0.0.1 ميول الشراء الاندفاعي
 0 1 7.271 6.020 0.206 ميول متعة التسوق

 0 1 7.020 6.200 0.760 المادية
 0 1 7.002 6.201 0.202 توفر المال

 0 1 7.000 6.200 4.900 جودة الموقع
 0 1 7.026 6.020 .0.00 توفر الوقت
 0 1 7.061 6.000 0.160 سمات المنتج

 0 1 7.0.7 6.672 0.076 الشراء الاندفاعي

  SPSSبالاعتماد على مخرجات البرنامج الاحصائي   من إعداد الباحثان،: المصدر

 توصيا متغيرات الدراسة من حيث الوسط، الوسيط، الانحراف المعياري، الحد الأقصى والحد الأدنى 0يظهر لنا الجدول رقم 
، (بين ةايد وموافقجميع الاجابات تقع ) 0.الى القيمة  4.حيث بلغت قيمة المتوسطات لكل المتغيرات الدراسة في حدود القيمة ،
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أعلى بلغ جميع متغيرات الدراسة لها تأثير على سلوكهم الشرائي الاندفاعي ،حيث أن المستحوبين كل مايوضح أنه حسب رأي  
مقارنة بباقي العوامل  الذي احتل المرتبة الاولى من حيث درجة التأثير ، جودة الموقعلمتغير  4.90في المتغيرات المستقلة  متوسط
 من بين  عتبرالثقة تالترفيه و ،التفاعل ،المعرفة ،التسوق عبر الإنترنت  عملية لكون راجع وهذا ،الاخرى وعوامل سمات المستهلك  الظرفية

  الذي بلغ ميول الشراء الاندفاعيوجاء في المرتبة الثانية متغير  ،لديه  الاندقاعيئي ار الشالسلوك ،ما يعزز الزبونهمة لجذب المعوامل ال
لقيام بعمليات ل همايبرز الدور الاساسي الذي تلعبه هاته السمة المتعلقة بالسلوك العاطفي والحالة النفسية للزبون التي تدفع ، .4.89

 شراء عمليات لإجراء كبيرول  مي لديهم الدراسة هذه في المستجيبين غالبية أن إلى، كما يشير ذلك  شراء غير مخطط لها ومتهورة
   . ..وقد بلغ الانحراف المعياري لكل المتغيرات قيم تقل عن ، 4.8.0في حين بلغ متوسط المتغير التابع  اندفاعية عبر الانترنت

 :التوصيف الديموغرافي لعينة الدراسة. 4.1

 التوصيف الديموغرافي لعينة الدراسة: 4الجدول 

 %النسبة العدد  البيان

 نوع الجنس
 %.06.0 6. ذكر
 %02.01 160 انثى

 %177 612 المجموع

 السن

 %00.70 0. سنة 08سنة الى 8.
 %12..6 20 سنة 49سنة الى 09
 %10.70 .0 سنة .5سنة الى .0
 %26.. 61 سنة .5 من  برأك

 %177 612 المجموع
 

  SPSSمن إعداد الباحثان، بالاعتماد على مخرجات البرنامج الاحصائي  : المصدر

أن عةدد  هنلاحةظ مةن خلالة، الةذي  الديموغرافي لعينة الدراسة من حيةث نةوع الجةنس والسةنالتوصيا  0بينما يظهر الجدول 
مسةتجوب، مةا  94سةنة  60و  10، وقد بلغ عد المستجوبين في المرحلةة العمريةة بةين 00.في حين كان عدد الإنال  90الذكور بلغ

 النسةةاء أن إلى النتةةائج هةةذه تشةةير قةةد ،بعمليةةات شةةراء اندفاعيةةةأن الإنةةال هةةم أكثةةر عرضةةة للقيةةام : يقودنةةا إلى اسةةتنتا  الملاحظةةة التاليةةة
كمةةةا يمكننةةةا  ،التسةةةوق عنةةةد والمةةةداولات والتفكةةةير المنطةةةق يسةةةتخدمون الةةةذين ، الرجةةةال مةةةن الشةةةراء في أكثةةةر مشةةةاعر يسةةةتخدمن عمومًةةةا

والتجربةة وهةذا راجةع لافتقةار ضةبط الةنفس  هةم أكثةر مةن قةاموا بعمليةات شةراء اندفاعيةة 60-10استخلاص أن الفئة العمريةة الشةبابية 
، مةةا يةةدفعنا إلى القةول بأنةةه يوجةةد تةأثير لعامةةل الجةةنس والسةن علةةى السةةلوك والحةةالات النفسةةية الةتي تميةةز هاتةةه الفئةة الشةبابى لةةدالكافيةة 

 .الشراء الاندفاعي
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 ملخص مؤشرات جودة الإطار المقترح: 5الجدول 

 المرجعية القيمة القيمة المؤشر
CMIN/DF 0.2.  

RMR 7.70  7.70اقل من 
GFI 7..6  7..7أكبر من 
CFI 7..26  7..7أكبر من 

RMSEA 7.700  7.70اقل من 

  SPSSمن إعداد الباحثان، بالاعتماد على مخرجات البرنامج الاحصائي  : المصدر

 CFIن مؤشر أب حيث يظهر لنا رات جودة توافق الاطار المقترح للدراسة ،مؤشالذي يظهر لنا  0من خلال نتائج الجدول 
والمؤشر المعياري له لابد أن يقل  %75بالقبول أيضا حيث بلغ  RMSEA، كما اتصا مؤشر %.9مقبول للغاية حيث تعدى 

، كما يتبين لنا   0.04اقل من   والمؤشر القبول المعياري الخاص به 4...بالقبول حيث بلغ  RMR، كما تميز مؤشر %70عن 
، وبالتالي نقبل  6..7وتعدى المؤشر المعياري  6..7بلغ  حيث، مقبولة GFIجودة توافق اطار الدراسة  أنالجدول ايضا من خلال 
 . جميع المؤشرات 

 ملخص لاختبار نتائج الفروض: 6الجدول 

 النتائج T-VALUE P-VALUE معاملات 

H01: مقبولة 0.021 3.579 0.392  .الشراء لاندفاعي         الاندفاعيميل الشراء 

H02: مقبولة 0.010 2.541 0.567 ميول متعة التسوق           الشراء الاندفاعي 

H03: مقبولة 0.003 2.723 0.707 المادية           الشراء الاندفاعي 

H04: مقبولة 0.000 3.701 0.669 توفر المال           الشراء الاندفاعي 

H05:مقبولة 0.000 3.592 0.754 جودة الموقع            الشراء الاندفاعي 

H06:مقبولة 0.019 2.920 0.610 توفر الوقت           الشراء الاندفاعي 

H07:مقبولة 0.000 3.301 0.245 سمات المنتج            الشراء الاندفاعي 

sig>0.05)   ( t.value>1.96)  ( 

  SPSSمن إعداد الباحثان، بالاعتماد على مخرجات البرنامج الاحصائي  : المصدر

 القيمةةةةة تكةةةون ، بحيةةةةثt وإحصةةةاءات المسةةةار معامةةةةل قةةةيم إظهةةةةار خةةةلال مةةةن ،الفرضةةةةيات اختبةةةار نتةةةةائج 2الجةةةدول  يوضةةةح
ذو دلالةةة وجةةود تةةأثير ، حيةةث تشةةير النتةةائج ل٪0 لدلالةةة وفقًةةا ، 2..1 البالغةةة الحاليةةة t قيمةةة مةةن أكةةبر السةةبعة للمتغةةيرات t الإحصةةائية

،  ( β،t=3.579 ،7.76 =p= 7.0.6) عةةبر الانترنةةت  للزبةةون الشةةراء الانةةدفاعي  علةةىاحصةةائية لبعةةد ميةةول الشةةراء الانةةدفاعي 
 7.022) عةةةبر الانترنةةةةت  للزبةةةون الشةةةراء الانةةةدفاعي تحقيةةةق  علةةةىلميةةةول متعةةةةة التسةةةوق  ذو دلالةةةة احصةةةائية وجةةةود تةةةأثير وجةةةود تةةةأثير 

=β،t=2.541  ،7.71 =p )   ، عةةةبر الانترنةةةةت للزبةةةون علةةةى الشةةةراء الانةةةدفاعي الماديةةةةلبعةةةد  ذو دلالةةةة احصةةةةائية وجةةةود تةةةأثير 
(7.272 =β،t=2.723  ،7.70 =p )  عةبر  للزبةون الشراء الاندفاعيتحقيق على توفر المال لذو دلالة احصائية ، كما يوجد تأثير
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 للزبةون ودة الموقةع  علةى الشةراء الانةدفاعيذو دلالةة احصةائية لجةوجةود تةأثير  ،( β،t=3.701  ،7.777 =p= .7.22)الانترنةت 
سةةةمات المنةةةتج علةةةى تحقيةةةق الشةةةراء لذو دلالةةةة  احصةةةائية وجةةةود تةةةأثير ، ( β،t=3.592  ،7.77 =p= 7.200)عةةةبر الانترنةةةت 

لتةةوفر حصةةائية إذو دلالةةة كمةةا يتضةةح لنةةا وجةةود تةةأثير   ، ( β ،0.071 t=،7.77 =p= 0.245)عةةبر الانترنةةت  للزبةةون الانةةدفاعي
 أن القةةةةول يمكةةةةن لةةةةذلك،  ( β ،6.6.6 t=،7.77 =p= 7.217)عةةةةبر الانترنةةةةت  للزبةةةةونالوقةةةةت علةةةةى تحقيةةةةق الشةةةةراء الانةةةةدفاعي 

الفرضةةةةةةةةية وبالتةةةةةةةةالي نقبةةةةةةةةل  ،مقبولةةةةةةةةة الدراسةةةةةةةةة هةةةةةةةةذه في( H1 ، H2 ، H3 ، H4 ، H5 ، H6 ، H7) السةةةةةةةةبع الفرضةةةةةةةةيات
 .  عبر الانترنت للزبون دلالة احصائية لسمات المستهلك والعوامل الظرفية على الشراء الاندفاعي يوجد تأثير ذو:الرئيسية

 :الخاتمة

 الاستمتاع لو مي الاندفاعي ، ميول الشراء التي تم إختبارها و المتمثلة في  الظرفية والعوامل المستهلك سمات أن الدراسة تُظهر
عبر الانترنت،  الاندفاعي الشراء على وهام إيجابي تأثير لها المنتج سمات و توفر المال ، توفر الوقت  ،جودة الموقع  ، المادية،   بالتسوق

تأثير للعوامل توصلت الدراسة لوجود كما  ،14(Atulkar & Kesari 2018)دراسة توصلت اليها التي  نفسها و هي النتيجة
 & Işler) دراسة  كذلكتوصلت إليها  التي  النتيجةعلى الشراء الاندفاعي عبر الانترنت ، وهي نفس  (الجنس )الديموغرافية 

Atilla 2013 )15 ، توصلت اليها دراسة  غير أنها عاكست ما(Mai.N and al.2003 ) 16 في العادات  ختلافلوجود إ
 .الغربية  الثقافات بين المرأة العربية وو والتقاليد 

 الموقةع وفسةهولة تصةفح  في التةأثير علةى سةلوك الشةراء الإنةدفاعي ، الدور الحيوي لجودة الموقع الالكةترونيكما أبرزت الدراسة 
الإستمتاع  بالتسوق و  درجة  حتما من زيد سي المتعة والإثارة بمن الشعور كاف على قدر  الحصول  وعن المنتج توفر المعلومات الكافية 

و الوقةت الكةافي والإضةافي  تةوفر المةال وإلا أن ذلةك مرهةون ب ،  نةدفاعيإعمليةات شةراء فتزيةد فةرص القيةام بالشراء الانةدفاعي إلى يول الم
في حةد عمليةة التحقيةق  معدل العلاقة بين العوامل المؤثرة علةى الشةراء الانةدفاعي سةواء كانةت داخليةة أو خارجيةة وبةيناللذان يلعبان دور 

 رتفعةتإ كلمةا أنةه يعةني مةا،  الإنةدفاعي للزبةون شةراءسةلوك  المن بين المتغيرات المةؤثرة علةى  المادية لدراسة إلى أنكما توصلت ا، ذاتها 
 .  الذات إظهاربغرض   بمجرد إمتلاكه للمنتج  بالسعادة أكثر يشعر ذلك  علهيج للزبون المادية صفة

بهةةدف عةةداد اسةةتراتيجياتهم التسةةويقية إعلةةى  الإلكترونيةةة  التجزئةةةتجةةار يسةةاعد  امتغيراتهةةالةةتحكم في  إلى أن الدراسةةة إنتهةةت 
 .بفعالية وكفاءة زبائن المندفعين ستهداف اللا سيما من خلال إ ،المبيعات تعظيم 
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