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العَلاقة بين جىدة المتاجر الافتراضية وسلىك الشراء 
 الاندفاعي للوستهلل المصري

 دراسة هيدانية 

 د. هاجر محود نىبي علي
 جاهعة حلىاى. -مليَّة الآداب  –هدرِّس العَلاقات العاهَّة والإعلاى بقسن الإعلام 

 

ة عبار انتترتات والاتااجر ظهرت طرائق حدٌثة للتسوٌق وصارت تجاار  التجئئا

الافتراضٌة هً الأكثر شٌوعًا بٌن العالاء؛ حٌا  ٌاكان للعاٌال التساول بالاتااجر ال علٌاة 

أوالافتراضاااٌة عبْااار انتترتااات أواااان اااالال الهواتاااق الاحاولاااة   واتطلا ًاااا اااان ساااعً 

الاسو ٌن لابتكار استراتٌجٌات تساوٌيٌة حدٌثاة فاً جالع العاالاء  فياد ئاد التساول عبار 

انتترتت عن طرٌق تلك الاتاجر الافتراضاٌة  والتاً تعُاد أدا  فعةالاة فاً التساوٌق واليٌاا  

  ولكان تاطاٌطبعالٌات الشراء الاتدفاعً اللي ٌتاٌئ بأته رغبة اُ اجئة فاً الشاراء دون 

تكاُان فً ظل وجود عواال إ تاع تؤثر على عاط ة الاساتهلك ورغبتاه فاً الشاراء   لالا 

فَهاا  ااادث تااأثٌر جااود  الاتاااجر الافتراضااٌة علااى ساالوك الشااراء  اشااكلة الدراسااة فااً

اعتااادت  و ااد اسااتعاتت الباحثااة باااته، الاساا    و  الاتاادفاعً لاادث الاسااتهلك الاصااري
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اان ( ٖٓٓالباحثة على عٌتة عادٌاة اتاحاة اان اساتاداً الاتااجر الافتراضاٌة  وااهاا  

( ااان اسااتاداً الاتاااجر سااتة فٌاااا أكثاار 1ٔالاسااتهلكٌن فااً الارحلااة العارٌااة  ااان 

استعاتت الباحثة باستاار  استبٌان كأدا  لجاا  البٌاتاات والاعلوااات   و  اد الافتراضٌة   

طبيت الباحثاة الاساتاار  علاى اساتهلكً الاتااجر الافتراضاٌة عبار انتترتات  وللاك فاً 

  أظهاارت الدراسااة عااد  وجااود علا ااة بااٌن  جااود  ٕٕٗٓال تار  ااان ااااٌو إلااى أغسااط  

وسالوك الشاراء الاتادفاعً لادث  واات علاً الاتجار الافتراضاً    تصااٌ  الاتجار(الاعل

 الأتشااطة التروٌجٌااة    وجااود علا ااة ارتباطٌااة بااٌن الاسااتهلك الاصااري   كاااا أظهاارت 

سهولة استادا  الاتجر الافتراضً   العواال الظرفٌة   ثياة الاساتهلك ( وسالوك الشاراء 

 الاتدفاعً لدث الاستهلك الاصري  

 –ثمةة المتةتكلن   –العوامل الظرفية  -جودة المتاجر الافتراضية  -لكلمات المفتاحية :ا

 تلون الشراء الاندفاعي 
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The Relationship between the Quality of Virtual 
Stores and the Impulse Buying Behavior of the 

Egyptian Consumer 

A Field Study 

DR. Hager Mohamed Nobi Ali 

Abstract: 

 Modern marketing methods have emerged and online retail and 
virtual stores have become the most popular among customers; Where 
the customer can shop in physical or virtual stores via the Internet or 
through mobile phones.. Based on the marketers' quest to innovate 
modern marketing strategies to attract customers, online shopping has 
increased through these virtual stores, which are an effective tool in 
marketing and carrying out impulsive purchases, which are 
characterized by a sudden desire to buy without planning, but in the 
presence of persuasive factors that affect the consumer's emotion and 
desire to buy, so the problem of the study lies in understanding the 
extent to which the quality of virtual stores affects the impulsive buying 
behavior of the Egyptian consumer. The researcher used the survey 
method, The researcher relied on an intentional sample available from 
users of virtual stores consisting of (300) consumers in the age group 
(from 18 years and above) from users of virtual stores. The researcher 
used a questionnaire as a tool for collecting data and information, and 
the researcher applied the questionnaire to consumers of virtual stores 
via the Internet, during the period from May to August 2024. The study 
showed that there is no relationship between (the quality of information 
on the virtual store, store design) and impulsive buying behavior among 
the Egyptian consumer, and it also showed a relationship The 
relationship between (promotional activities, ease of use of the virtual 
store, situational factors, consumer confidence) and impulsive buying 
behavior among Egyptian consumers. 

Keywords : Quality of virtual stores - Situational factors - 

Consumer confidence - Impulse buying behaviour 
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ٌن تجااار التجئئااة فااً وضاا  اسااتراتٌجٌات تسااوٌيٌة تجاالع تتئاٌااد حِااد  الاتافسااة باا    

الائٌااد ااان العااالاء الجاادد ااا  الاحت اااظ بالحااالٌٌن لأطااول فتاار  ااكتااة  لكاان ااا  تلباالع 

 -الطلااع الاسااتهلاكً وأتااااط الحٌااا  والتطااور التكتولااوجً الهائاال فااً جاٌاا  الاجااالات 

تااات والاتااااجر ظهااارت طرائاااق حدٌثاااة للتساااوٌق وصاااارت تجاااار  التجئئاااة عبااار انتتر

الافتراضٌة هً الأكثر شٌوعًا بٌن العالاء؛ حٌا  ٌاكان للعاٌال التساول بالاتااجر ال علٌاة 

أوالافتراضاااٌة عبْااار انتترتااات أواااان اااالال الهواتاااق الاحاولاااة   واتطلا ًاااا اااان ساااعً 

الاسو ٌن لابتكار استراتٌجٌات تساوٌيٌة حدٌثاة فاً جالع العاالاء  فياد ئاد التساول عبار 

طرٌق تلك الاتاجر الافتراضاٌة  والتاً تعُاد أدا  فعةالاة فاً التساوٌق واليٌاا  انتترتت عن 

بعالٌات الشراء الاتدفاعً اللي ٌتاٌئ بأته رغبة اُ اجئة فاً الشاراء دون تاطاٌط  ولكان 

 (ٔ فااً ظاال وجااود عواااال إ تاااع تااؤثر علااى عاط ااة الاسااتهلك ورغبتااه فااً الشااراء

 Nabela, 2023,P.57ر فااً طرٌيااة عاارت الاتتجااات داااال ( ؛ إل ٌظهاار الابتكااا

الاتجر الافتراضاً  وهاوالأار الالي ٌادف  الاساتهلكٌن أواُتصا حً الاتااجر الافتراضاٌة 

إلااى الشااراء دون ت كٌاار  وهواااا ٌعكاا  أٌضًااا ااادث تااأثٌر التسااول عباار انتترتاات علااى 

الساالوك الشاارائً بصاا ة عااااة؛ فيااد ٌااؤدي إلااى تمٌٌاار  اارارات الاسااتهلكٌن كُلٌ ااا وهواااا 

 (                                                               Aravendan,2023, P.121 ( ٕ ٌدفعه  إلى عالٌات الشراء الاتدفاعً

 

أدث اتتشار انتترتت وتكتولوجٌاا الاعلوااات والاتصاالات إلاى ظهاور العدٌاد اان     

جر الافتراضاٌة  وهاو ااا جعال العدٌاد اان الاساتهلكٌن اوا ا  التساول انلكتروتاً والاتاا

أكثر دراٌةً بها وباِدْااتها انلكتروتٌة؛ حٌ  ٌاكته  تصا ح  العدٌاد اان اتااجر الاتافساٌن  

كاا أصب  له  اليدر  على الايارتة فٌاا بٌتها لااتٌار أفضالها اان حٌا  اعااٌٌر عاد  فاً 

فاً اتااال  ارار  -بشاكل كبٌار-ر اللي أسه  ايداتها جود  الاِدْاات انلكتروتٌة  وهوالأا

الشااراء الاتاادفاعً الاالي ٌتاٌاائ بكوتااه  اارارًا عاط ٌ ااا ولحظٌ ااا واُ اجئاًاا للاسااتهلك  ٌتااأثر 
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بالعدٌد ان العواال  والاتمٌارات  والاُح ائات التاً ٌتعارت لهاا فاً أثتااء تصا ححه لهال  

لاتاااجر انلكتروتٌااة وساالوك    و ااد تتاولاات دراسااات عدٌااد  العَلا ااة بااٌن جااود  االاتاااجر

الاسااتهلكٌن  إلا أن هتاااك فجااو  فااً البحاا  حااول كٌ ٌااة تااأثٌر عتاصاار احاادد  لجااود  

الاتاجر الافتراضٌة كجود  الاعلواات  وتصاٌ  الاتجار  وساهولة الاساتادا   والأتشاطة 

تكاُن اشكلة الدراسة فاً للا  التروٌجٌة على اٌول الاستهلك الاصري للشراء الاتدفاعً؛

ه  ادث تأثٌر جود  الاتااجر الافتراضاٌة علاى سالوك الشاراء الاتادفاعً لادث الاساتهلك فَ 

 الاصري 

 

   الأهمية العلمية: 

تتاثل أهاٌة الدراسة فً الو وق على فَه  سلوك الشاراء الاتادفاعً؛ تظارًا لاتتشاار   -

ااط لهااا   والتااً غالبًااا اااا تكااون بااٌن الاسااتهلكٌن و ٌااااه  بعالٌااات شااراء غٌاار اُاطة

 ادفوعةً برغبات اباشر  ان الاستهلك بدلًا ان الت كٌر فً اتاال اليرار الشرائً 

باعتبااار  أحااد أشااكال ساالوك -ضاارور  الاهتاااا  بدراسااة ساالوك الشااراء الاتاادفاعً  -

وللااك فااً ظاال تئاٌااد صاا حات واوا اا  التسااول عباار انتترتاات واعتااااد  -الاسااتهلك

ا  الاتاااجر الافتراضااٌة واوا اا  التسااول عباار انتترتاات فااً الاسااتهلكٌن علااى اسااتاد

 عالٌات الشراء 

 الأهمية التطبيمية:

ٌاكن أن تاد تتائ، هل  الدراسة الحالٌة الاسو ٌن بوض  وبتاء استراتٌجٌات تساوٌيٌة  -

تواكااع التطااور التكتولااوجً الهائاال  بانضااافة إلااى إاكاتٌااة تطبٌيهااا لتحيٌااق ائاٌااا 

حصااة السااو ٌة للشااركات التااً تيااو  علااى اسااتادا  انتترتاات فااً تتافسااٌة وئٌاااد  بال

 تسوٌق اتتجاتها 
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تباارئ أهاٌااة الدراسااة فااً توجٌااه أتظااار الاسااو ٌن إلااى ضاارور  الاهتاااا  بالا اااهٌ   -

الحدٌثة للتسوٌق  وتيادٌ  اتتجاات لات جاود  عالٌاة لتلبٌاة حاجاة الاساتهلكٌن ولتيلٌال 

فاً أغلاع -ن سلوك الشاراء الاتادفاعً ٌحُاد  التداعٌات السلبٌة لسلوكٌاته ؛ تظرًا لأ

ٌجاع الاهتااا   بنةاء  علية دون ت كٌر أوتاطٌط اُسْبَق ان  بِل الاستهلك  و -الأو ات

 بجود  الاتتجات لت ادي أٌة اشكلات تتعلق بالاتت، 

ٌاكن الاست اد  ان الدراسة الحالٌة فً توجٌه اهتاا  الاستهلكٌن إلى العوا ع السالبٌة  -

أن تترتااع علااى اتاادفاعه  فااً الشااراء  وللااك لترشااٌد  ااراراته  الشاارائٌة  التااً ٌاكاان

 بتوجٌه إت ا ه  فً عالٌات التسول عبر انتترتت 

إلاى تحدٌاد العَلا اة باٌن  )ٖ((Bhatti, K. L., et  al. 2014هادفت دراساة  

ً لادث الاساتهلك فاً تسوٌق الاتتجات بتوافال العارت وسالوك الشاراء الاتادفاع

( ا ارد  اان الاساتهلكٌن ٖٓ٘باكستان   و د طُبيت الدراسة على عٌتاة  وااهاا  

ااة عَلا ااة ارتباطٌااة  فااً اتافاال الاسااتهلاك الااتل ااة  وأظهاارت تتااائ، أهاهااا أن ثاة

إٌجابٌة بٌن توافل العرت للاتتجات واس  العلااة التجارٌاة للاتجار وباٌن سالوك 

 لك الشراء الاتدفاعً للاسته

إلااى دراسااة ا هااو  ساالوك الشااراء  )ٗ( (2ٕٔٓ   شاااٌ   اااٌ سااعتَ دراسااة   -ٔ

الاتدفاعً وآلٌة اتاال اليرار الاتدفاعً  و د ت  إجراء ايارتة بٌن اراحال اتااال 

الياارار التيلٌاادي وآلٌتااه وكااللك الياارار الاتاادفاعً  وركاائت الباحثااة علااى تااأثٌر 

ياات الدراسااة علااى عٌتااة الاُح اائات الااصااة بااالعروت والاصااواات  و ااد طُب

( ا اارد  ااان احااالِّ الالاباا  بداشااق الاوجااود  باراكاائ التسااول ٖٓٓ وااهااا  

بشاكل -الااتل ة  وأظهرت تتائ، أهاها أن تاوافر العاروت والاصاواات ٌاؤثر 

فً اتاال  رار الشراء الاتدفاعً للاستهلك والق الحاجاة والرغباة فاً  -الاو 

 الشراء 
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إلى اعرفاة العَلا اة باٌن سالوك  )٘(( Al Masri, A. 2020  ) أشارت دراتة  -ٕ

الشااراء الاتاادفاعً والتااوائن العاااط ً ااان وجهااة تظاار طاالاع  ساا  الاحاساابة 

بجااعتً البترا واناا  محمد بن ساعود انسالااٌة  واادث تاأثٌر اااتلاق الجتساٌة 

لكاال ااان طاالاع الجااااعتٌن  فضاالًا عاان الجاات  والاسااتوث الا تصااادي   و ااد 

ٌْه الوص ً والتحلٌلً وطًبيت علاى عٌتاة اعتادت الدراسة  على اته، الاس  بشي

( اان الطالاع  واتتهات بتتاائ، أهاهاا وجاود ارتبااط 14ٙعشاوائٌة اكوتاة اان  

سلبً بٌن سلوك الشراء الاتدفاعً والتوائن العاط ً لادث الطالاع وَفْيًاا لاتمٌار 

لصاال  الاستوث الا تصادي بٌن لوي الاستوث الا تصادي الارت   والااتا ت 

  .أولئك اللٌن ٌتاتعون باستوث ا تصادي ارت  

تحلٌال العوااال التاً  )ٙ((Hananto, A., et  al. 2020اتةتكدفت دراتةة ) -ٖ

تااؤثر علااى دوافاا  الشااراء كااـ جود  الاو اا  انلكتروتااً  تااروٌ، الابٌعااات ااان 

ااالال العااروت والاصااواات التااً ٌعرضااها الاو اا   الااوعً بالاوضااة(  و ااد 

علااى الاااته، الاسااحً وطُبياات علااى عٌتااة عشااوائٌة  وااهااا  اعتااادت الدراسااة

( ا رد  باتطياة جاكرتاا  وأظهارت تتائجهاا أن جاود  الاو ا  انلكتروتاً ٕٔٔ 

لٌ  لها تاأثٌرًا علاى الشاراء الاتادفاعً  فاً حاٌن كاان للعاروت والاصاواات 

ًٌّ على دواف  الشراء الاتدفاعً  .الايدةاة على الاو   تأثٌرٌ إٌجاب

إلاى فَها  سالوك الشاراء  (7( (Goi, C. L., et  al. 2020اتةة )هةدفت در -ٗ

الاتدفاعً عبْر انتترتات اان االال التجاار  انلكتروتٌاة  و اد تا  جاا  البٌاتاات 

( ا اارد  ااان الاسااتهلكٌن بأسااوال جتااوع آسااٌا  و ااد ٖٖ٘ااان عٌتااة  وااهااا  

ر أظهااارت تتائجهاااا تاااأثٌر الاوا ااا  انلكتروتٌاااة علاااى الشاااراء الاتااادفاعً عبْااا

انتترتت  والتً ٌاتلاق تأثٌرهاا باااتلاق فئاات الاتتجاات  كااا أكادت الدراساة 

أن الاوا   الجلابة بصرٌ ا وسهلة التتيل بٌن أ ساا  وفئاات الاتتجاات الاعروضاة 

 ان احتاالٌة الشراء الاتدفاعً لدث الاستهلك  -بشكل كبٌر-علٌها تئٌد 
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اعرفة تأثٌر العاروت  )8((Destteri, F., et  al. 2020اتتكدفت دراتة ) -٘

والاصااواات وجااود  الاوا اا  انلكتروتٌااة والتعلٌيااات عبْاار انتترتاات الاباشاار  

وغٌاار الاباشاار  علااى ساالوك الشااراء الاتاادفاعً بجااعااة جاباار ب تدوتٌسااٌا  وتاا  

استادا  ااته، الاسا  الوصا ً والتحلٌلاً  وطُبيات علاى عٌتاة عشاوائٌة اكوتاة 

الجااعة  وكاتات أها  تتائجهاا أن لكُالٍّ اان  ( ا رد  ان طلبة وطالباتٖٓٔان  

العااروت والاصااواات وجااود  الاوا اا  انلكتروتٌااة تااأثٌرًا إٌجابٌ ااا تجِااا  ساالوك 

الشااراء الاتاادفاعً  وأن التعلٌيااات عباار انتترتاات لااٌ  لهااا تااأثٌر علااى الشااراء 

 .الاتدفاعً

فا  اعرفاة تاأثٌر دوا )9((Faisal, M., et  al, 2020 اتةتكدفت دراتةة )   -ٙ

  و ااد yالتسااول عبْاار انتترتاات بااداف  الاتعااة تحوالشااراء الاتاادفاعً بااٌن الجٌاال 

استادات الدراسة اته، الاس  الوص ً والتحلٌلاً  وطُبيات علاى عٌتاة  وااهاا 

ٌْن ٖٓٓ  ( ا رد  ان اللكور وانتا  باالٌئٌاا  وأشاارت تتائجهاا إلاى أن للتساو 

راء الاتدفاعً عبر انتترتات  وأن الاجتااعً والاعرفً فيط عَلا ة إٌجابٌة بالش

الداف  وراء انت ال الاُ رط والاتئاٌد فً أثتاء عالٌة الشراء عبْر انتترتت كاان 

الداف  الاجتاااعً والاتاثال فاً التح ٌائ اان الاجاوعاات الارجعٌاة كالأصاد اء 

 والأهل والأ رباء   

تحدٌاد  (ٓٔ)(ٕٕٔٓ، أبو بكار   محمد ااأاون أحااد   وآاارون اتتكدفت دراتة ) -4

العواااال الاااؤثر  فااً الشااراء الاتاادفاعً للاسااتهلكٌن العاارع ااان ااالال دراسااة 

تاااااأثٌر الاتمٌااااارات الدٌاوجرافٌاااااة  السااااانعالجت عالحالة الاجتااعٌةعالاساااااتوث 

التعلٌاًعبطا ااة الائتاااان( علااى الساالوك الاتاادفاعً فااً الشااراء  و ااد اعتااادت 

بياات علااى عٌتااة عشااوائٌة الدراسااة علااى اااته، الاساا  الوصاا ً والتحلٌلااً  وطُ 

( ا اارد  ااان الاسااتهلكٌن بعااد  دول عربٌااة  وأظهاارت تتائجهااا أن ٕٔٔ وااهااا  

اااة عَلا اااة دالاااة إحصاااائٌ ا لصاااال  الااالكور علاااى الجاتاااع الاعرفاااً للشاااراء  ثاة

  .الاتدفاعً  فٌاا لا ٌوجد تأثٌر لودلالة إحصائٌة لبيٌة الاتمٌرات الدٌاوجرافٌة 
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إلاى تاأثٌر سٌاساة ( ٔٔ)(Dharta, F. Y., et   al   2021أشةارت دراتةة ) -1

الاصوصااٌة وجااود  الاو اا  انلكتروتااً علااى عالٌااات الشااراء الاتدفاعٌااة عبْاار 

( طالاع ب تدوتٌساٌا  ٕٓ٘انتترتت  و د ت  اس  عٌتاة اان الاساتهلكٌن  وااهاا  

و اااد أظهااارت تتائجهاااا أن للسٌاساااة التاااً ٌتبعهاااا الاو ااا  انلكتروتاااً وجودتاااه 

وٌيٌة تاااأثٌرًا اباشااارًا علاااى عالٌاااات الشاااراء الاتااادفاعً عبْااار والرساااائل التسااا

كاااللك أشاااارت الدراساااة إلاااى أن التاااأثٌر انٌجاااابً والثياااة باااالاتجر ، انتترتااات

     انلكتروتً ٌشجعان الاستهلك على الشراء الاتدفاعً

اعرفاة  (ٕٔ)(,2022) .عبدالحميةد، طلعةت أتةعدو، وينةري اتةتكدفت دراتةة ) -2

ٌ  اوا ا  التساول انلكتروتاً فاً التٌاة الشارائٌة للاساتهلك أثر أبعاد جود  تصاا

( اان الاتساو ٌن عبار اوا ا  2ٖٔالتهاائً  وتا  ااتٌاار عٌتاة عشاوائٌة  وااهاا  

التسول انلكتروتاً  والتاً تا  توجٌههاا اان االال اوا ا  التواصال الاجتاااعً 

ابً كال ٌسابوك والااوات  آع وتااوٌتر  وتاثلاات أهاا  تتائجهااا فااً وجااود تااأثٌر إٌجاا

لكل ان الاحتوث والتصاٌ  الجَااالً والأااان كأبعااد لجاود  الاو ا  انلكتروتاً 

على التٌة الشرائٌة للاستهلك التهاائً  فٌااا لا توجاد عَلا اة باٌن الت اعلٌاة والتٌاة 

 الشرائٌة للاستهلك التهائً عبْر اوا   التسول انلكتروتً  

إلاى اعرفاة  )ٖٔ) ٖٕٕٓ التةيد، يمةال جةاد الةروو، وينةري    هةدفت دراتةة -ٓٔ

العَلا ة بٌن أبعاد التساول البصاري عبْار انتترتات وسالوك الشاراء الاتادفاعً  

( ااان عااالاء تطبٌيااات التسااول عبْاار ٔٓٗو ااد تاا  تطبٌيهااا علااى عٌتااة  وااهااا  

الهاااتق الاحاااول  وتوصاالت تتائجهااا إلااى وجااود عَلا ااة ارتباطٌااة إٌجابٌااة بااٌن 

 طرٌية العرت  جاالٌات العرت  بٌئاة أبعاد التسول البصري عبْر انتترتت 

   الاتجر انلكتروتً  سلوك الشراء الاتدفاعً 

إلااى اعرفااة  (ٗٔ)  ((Rani, N. M., et  al, 2023  هةةدفت دراتةةة -ٔٔ

الاُح اائات لليٌااا  بساالوك شااراء اتاادفاعً فااً أثتاااء التسااول عبْاار انتترتاات  

  والتااً تااؤثر بانضااافة إلااى تحلٌاال العواااال الدٌاوجرافٌااة والت سااٌة للاسااتهلك
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علٌااه فااً أثتاااء شااراء الساال  عبْاار انتترتاات واارجهااا كااـ تأثٌر الاجاوعااات 

الارجعٌة  الحالة الائاجٌة  العروت والاصواات(  و د أجُرٌت الدراسة فاً 

( 4ٔٔاوا اا  ااتل ااة ااان ادٌتااة بتمااالور بالهتااد  وطُبياات علااى عٌتااة  وااهااا  

ة عَلا ة ارت باطٌاة إٌجابٌاة باٌن الادال والشاراء ا رد   وأظهرت تتائجها :أن ثاة

الاتدفاعً تجِا  فئات ااتل ة ان السل   كاا أظهرت أهاٌاة اتمٌار الاصاواات 

والعروت وتأثٌر الحالة الائاجٌة وانشباع ال اوري للاحتٌاجاات  والتاً تاثال 

  دواف   وٌة  للشراء الاتدفاعً عبْر انتترتت 

إلاى التحيٌاق  (٘ٔ) (  (Rahman, M. F., et  al, 2023  تةعت دراتةة -ٕٔ

فاااً تاااأثٌر جاااود  الاوا ااا  انلكتروتٌاااة علاااى سااالوك الشاااراء الاتااادفاعً عبْااار 

انتترتاات  والتااً تاثلاات فااً عااد  عتاصاار أهاهااا سااهولة الاسااتادا  والجالبٌااة 

البصاارٌة وتااوافر الاتتجااات وعتاصاار أااارث تكاٌلٌااة كالتوصااٌات الشاصااٌة 

( ا ارد   ٖٓ٘ى عٌتة  وااهاا  والعروت الايدةاة على الاوا    و د طُبيت عل

واساااتادات ااااته، الاسااا  الوصااا ً والتحلٌلاااً  وأظهااارت تتائجهاااا أن جاااود  

الاوا اا  انلكتروتٌااة تلعااع دورًا حاساااًا فااً تح ٌاائ الساالوك الاتاادفاعً لاادث 

الاساتهلكٌن وتئٌاد اان اعادلات الشاراء وااان تجرباة التساول بشاكل عاا   كاااا 

  الشراء دون تاطٌط اُسْبَق تعُئئ جود  الاوا   انلكتروتٌة على 

إلااى الكشااق عاان  )ٙٔ((,2023 عبةةد المةةادر، عةةامرو، وينةةري هةدفت دراتةةة ) -ٖٔ

تاااأثٌر احاااددات جاااود  الاو ااا  انلكتروتاااً علاااى تحيٌاااق السااالوك الشااارائً 

الاتاادفاعً فااً ظاال وَساااطة ساااة الاتدفاعٌااة لاادث الاسااتهلك  واسااتاد  الباحاا  

رواد الاوا ا  انلكتروتٌاة فاً اته، الاسا  الوصا ً والتحلٌلاً  وطُبيات علاى 

ااتلاااق البلُااادان العربٌاااة ااااان  اااااوا بعالٌاااات شاااراء اتدفاعٌاااة  وتااا  تطبٌاااق 

( ا رد ؛ حٌا  توصالت الدراساة إلاى وجاود ٕٗٔالاستبٌان على عٌتة  وااها  

تأثٌر إٌجابً لجاود  الاوا ا  انلكتروتٌاة علاى تحيٌاق الشاراء الاتادفاعً بشاكل 

   اباشر أوغٌر اباشر 
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 الاتتفادة م  الدراتات التابمة: أوجُ 

ات يت غالبٌاة الدراساات الساابية علاى أهاٌاة الاوا ا  انلكتروتٌاة كاأدا  اتصاالٌة  -ٔ

تسوٌيٌة لها تأثٌر على سلوك الشاراء الاتادفاعً كااا فاً دراساات  علاً بلحاا  

(  Mst Farjana Rahman & other,2023(   ٌٖٕٕٓاسٌن وآاارٌن  

 Fajar Destari & others , 2020 فٌاااا لاا  ٌكاان لاوا اا  التسااول  )

(  ٕٕٕٓانلكتروتااً تااأثٌرٌ كاااا فااً دراسااة  طلعاات أسااعد عبدالحاٌااد وآااارٌن  

 Arga Hananto & other , 2020 ) 

 & Khurram L. Bahattiت ااوت حجا  العٌتاة فاً الدراساات الاساحٌة   -ٕ

other , 2014  فٌاااا كاتاات العٌتااة فااً دراسااة  اااٌ  ٖٓ٘( حٌاا  كاتاات  )

( Anas Al-Masri ,2020(  وفاً دراساة  ٖٓٓ(  وااهاا  2ٕٔٓ  شااٌ 

(  فً حٌن كاتت العٌتة فً بعت الدراسات أ ال اثال دراساة 14ٙكاتت العٌتة  

 Fajar Destari & others , 2020)  ودراسااة  علااً بلحااا  ٌاسااٌن

(   و د ٌرج  هلا الت اوت إلى اجتاا  الدراساة؛ إل تئٌاد العٌتاة ٖٕٕٓوآارٌن  

 اسات التً تتتاول أكثر ان اجتا  فً الدر

ااتل اات الدراسااات حااول اتمٌاارات جااود  الاوا اا  انلكتروتٌااة والتسااول عبْاار  -ٖ

انتترتاات  فهتاااك دراسااات ركاائت علااى سااهولة الاسااتادا  والجالبٌااة البصاارٌة 

 & Mst Farjana Rahmanوتااوافر الاتتجاااات كااااا فاااً دراساااة  

other,2023لعارت وجاالٌاتاه وبٌئاة (  وهتاك دراسة ركائت علاى طرٌياة ا

الاتجاار انلكتروتااً كاااا فااً دراسااة  آاااال السااٌد جاااد الاارع السااٌد وآااارٌن  

(  وهتاك دراسات ركئت على العروت والاصاواات الايدةااة كااا فاً ٖٕٕٓ

 ( Fajar Destari & others , 2020دراسة  

اء ركئت عد  دراسات على العَلا ة بٌن الاتمٌرات الدٌاوجرافٌاة وسالوك الشار  -ٗ

( وتاا  ٕٕٔٓالاتاادفاعً للاسااتهلك كاااا فااً دراسااة  محمد اااأاون أحاااد وآااارٌن  
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الشراء

  

 

 
 

 

تلون الشراء 
الاندفاعي         

 للمتتكلن

التركٌئ على اتمٌرات احدد  كااتلاق الجتسٌة والاستوث الا تصادي والجات  

(  و اد ٌشاٌر اااتلاق الاتمٌارات Anas Al-Masri ,2020كاا فاً دراساة  

رائٌة وااادث الدٌاوجرافٌااة فااً الدراسااات السااابية إلااى اعرفااة الت ضااٌلات الشاا

 تأثٌرها فً اتاال اليرارات الشرائٌة 

 اتتفادت الباحثة م  الدراتات التابمة في الجوانو التالية: 

فااً صااٌاغة الاشااكلة البحثٌااة وتحدٌااد انطااار الاتهجااً؛ ااان حٌاا  الدراسااة والاتاااه،   -ٔ

 الاستادَاة وصٌاغة التساؤلات والأدوات  وكللك فً تحدٌد انطار التظري لها 

 ٌ  استاار  تحلٌل الاضاون وتحدٌد عتاصر الدراسة التحلٌلٌة فً تصا  -ٕ

 فً ت سٌر تتائ، الدراسة الحالٌة    -ٖ

   

 

 

 

 

 

 

 (17)Hafsa Waseem & Other (2018) (  نموذج ٔ) شكل رلم   
 (Waseem, ,2018 ,p. 89) 
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المتغيّرات المتتملَّة 
الناصَّة بمحددات 
جودة المتاجر 
 الافتراضية

جودة المعلومات -ٔ
على  الممدَّمة
 المتجرو

The  quality of 
 information 

الأنشطة -ٕ
 الترويجيةو

بيئة وتصميم -ٖ
المتجر )الجاذبية 

 البصرية(و
تكولة الاتتندام -ٗ

Ease of Use. 

المتغيّرات الوتيطة 
 الناصة بالمتتكلكي 

 
العوامل الظرفية  -ٔ

)المال، الولت، 
 بطالة الائتما (و

متغيرات  -ٕ
ديموجرافية 

)الت ، النوع، 
المتتوى 
التعليمي، 
 الدنل(و

ثمة المتتكلن  -ٖ
بالمتاجر 

 الافتراضيةو 

 المتغيّر التابع
تلون الشراء 

 الاندفاعي للمتتكلن
Impulse 
Buying 

Behavior 

(، وأجةرت ٔ) اعتمدت الباحثة في دراتتكا على النمةوذج التةابك فةي شةكل رلةم
تعديلات علي  اتتمتكا م  متح الدراتات التابمة؛ بما يتوافك مع الدراتة الحالية كمةا 

 هوموضح بالشكل التالي: 

     

 

 

 

 

 

 

 

 (*)( نموذج الدراتة المُعدلٕشكل رلم )

 يوضح العلَالة بي  جودة المتاجر الافتراضية وتلون الشراء الاندفاعي لدى المتتكلن

باحثةةة مُتةةميات متغيةةرات الدراتةةة ولةةى النمةةوذج الةةذت أجةةرت التعةةديلات أضةةافت ال (*) 

ةة بمُحةددات  علي ، كما أضافت العنصريْ  الأول والرابع للمتغيّرات المتةتملَّة الناصَّ

ةةة بالمتةةتكلن  جةةودة المتةةاجر الافتراضةةية، كمةةا أضةةافت المتغيّةةرات الوتةةيطة الناصَّ

 لنموذج الدراتة الحاليةو

 فية تطبيم  على موضوع الدراتة:عناصر النموذج وكي

 جودة المعلومات الممدَّمة على المتجر الافتراضي: -ٔ

ٌشااٌر هاالا العتصاار إلااى  اادر  الاتجاار الافتراضااً علااى تياادٌ  اعلواااات حدٌثااة 

وواضحة وا هواة لدث الاستهلك  عان الاتجار ت ساه واتتجاتاه أٌضًاا  والتاً تعُاد عااالًا 
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ه   وهواا ٌدفعه  إلى إعاد  التصا ح  والشاراء اان اؤثرًا على اوا ق الاستهلكٌن ورضا

 الاتاجر الافتراضٌة 

 بيئة وتصميم المتجر الافتراضي: -ٕ

ٌلعع تاطٌط الاتجر الافتراضً وتصااٌاه دورًا اِحورٌ اا فاً اساتجابة الاساتهلك 

باتاال اليرار الشرائً بص ة عااة  وٌاكان تعرٌاق هالا العتصار بأتاه الاظهار الااارجً 

فاااً جااالع اتتباااا   -بشاااكل فعةاااال-ن علٌاااه الاتجااار الافتراضاااً  والااالي ٌاااؤثر الااالي ٌكاااو

الاستهلكٌن لرؤٌة الاتتجات الاعروضة كعرت ائاٌا الاتات، وألواتاه وطرٌياة اساتادااه 

وأحٌاتًااا وضاا  ال ٌااات لااه بشااكل ٌتتاسااع ااا  انضاااء  واسااتادا  الألااوا  فااً الال ٌااات 

لااى التااأثٌر علااى رغبااات الاسااتهلكٌن ااان وتصاااٌ  الاتجاار لاتااه  والتااً تهاادق جاٌعهُااا إ

ااالال الجالبٌااة البصاارٌة الاباشاار  للاتاات، والتااً تسُااه  فااً تصاا ححه  أوعااد  تصاا ححه  

للاتجر الافتراضً؛ حٌ  ٌعُدَ تاطٌط الاتجر لا تأثٌر كبٌر على تجربة الاساتهلك  وللاك 

تصا ححه؛ فياد  ان الال التظر فً الاسار الالي ساٌتحرك هالا الاساتهلك بداالاه فاً أثتااء

أظهاارت عااد  دراسااات اتجاالاع عٌتااً الاسااتهلك لجهااة الٌسااار  ثاا  الٌاااٌن عتااد تصاا ح  

الاتاجر الافتراضٌة  وهواا ٌعك  ضرور  اهتااا  الياائاٌن علاى عالٌاة تصااٌ  وتتظاٌ  

هل  الاتاجر للت اعل ا  اتتجاته  وتيدٌ  تجرباة التساول بطرٌياة اشاوِّ ة وجلاباة وساهلة  

استهلك علاى  ضااء و ات أطاول دااال الاتجار وبالتاالً تحيٌاق الأهاداق وهواا ٌشج  ال

    (1ٔ التسوٌيٌة

Delone, 2003) ( Pinto, 2020  

 الأنشطة الترويجية:   -ٖ

تعُد الأتشطة التروٌجٌة عاالًا اؤثرًا فً  ارار الشاراء الاتادفاعً؛ حٌا  أن شاراء 

سعار ٌجدها اتاسابةً لاه وتشُاعر  الاستهلك الاتت، اللي ٌت  عرضه بالاتاجر الافتراضٌة بأ

بأتاااه  اااد أتااا  صااا ية جٌاااد   وتئٌاااد هااال  الاتعاااة حاااٌن ٌااات  الشاااراء فاااً أثتااااء العاااروت 

 والاصواات  
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أكاادت الدراسااات أن تااأثٌر العااروت والاصااواات ٌصااب  أكثاار  ااو  فااً حالااة  اارار  

الشااراء الاتاادفاعً؛ حٌاا  تاثاال الأتشااطة التروٌجٌااة كالاصااواات والتا ٌضااات والعااروت 

دث الاسااتهلك لي الطبٌعااة الاتدفاعٌااة رسااالةً تروٌجٌااة  وٌااة تشااكل حااافئًا  ااد ٌكااون الساابع لاا

الأساسً والوحٌد فً اتاال  رار الشراء دون تاطٌط اُسْابقَ وبالا أي ابارر للشاراء؛ لالا فا ن 

اثاال هاالا التااوع ااان الاتمٌاارات ٌاادف  الاسااتهلك  ااصااة لا الطبٌعااة الاتدفاعٌااة( لليٌااا  بعالٌااة 

  ( 4ٕٙ   ص 9ٕٔٓشميس، (  (2ٔ طرٌية اتدفاعٌة وعاط ٌة  وٌة دون ت كٌرالشراء ب

   تكولة اتتندام وتصفُّح المتاجر الافتراضية: -ٗ

تشٌر سهولة الاستادا  إلى أتها الدرجة التً ٌعتيد عتدها الاساتهلك أن اساتادا     

هلكٌن للاتااجر تظا  احدد لا ٌحتا  لجُهدٍ  وهً تيٌ  ادث سهولة استادا  وتص ح  الاست

الافتراضٌة  وٌاؤثر هالا الاتمٌار علاى الاتجاا  تحوتلاك الاتااجر والتساول عبار انتترتات 

بصاا ة عااااة  ورغاا  أن اسااتادا  التكتولوجٌااا ٌتااأثر بشااكل اباشاار باتجاهااات الاسااتهلك 

تحوهااا وتحيٌااق ال ائااد  اتهااا فاا ن سااهولة الاسااتادا  ت ساار جاائءًا اعتوٌ ااا ااان التباااٌنُ فااً 

لادركااة؛ أي كلاااا كاتاات التكتولوجٌااا سااهلة وبسااٌطة أاكتتااا الاساات اد  اتهااا بشااكل ال ائااد  ا

ابسط  وٌعُاد هالا الاتمٌار اٌائ ً حٌوٌاةً لاوا ا  التساول عبار انتترتات؛ إل تحُااكً عالٌاة 

تصاا ح  او اا  أواتجاار إلكتروتااً عالٌااة السااٌر داااال الاتجاار التيلٌاادي ال علااً ااان ااالال 

ظهور أٌة صعوبة فً استادا  الاو   ان  بِال الاتصا   البح  عن الاعلواات  وباجرد 

سٌؤدي للك حتاًا لتجتبه وامادرته واستبعاد  ان لاكرتاه؛ تظارًا لأتاه ٌتطلاع جُهادًا عيلٌ اا 

 ((Kim ,2006 , P.1190  (ٕٓ إضافٌ ا ان أجل إتاا  عالٌة الشراء الارغوبة

   العوامل الظرفية:  -٘

لاتمٌرات الوسٌطة؛ حٌ  تكاُن  وته فاً التاأثٌر أضافت الباحثة هلا العتصر إلى ا

على اتاال اليارارات  الشارائٌة  وٌيُصاد بالعوااال الظرفٌاة تلاك العوااال الشاصاٌة التاً 

فً اتاال  رار الشراء الاتدفاعً  والتً تتاثل فً توافر كال  -بشكل  وي-ٌاكن أن تؤثر 

 ان الاال والو ت وبطا ات الائتاان 
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 افية:    العوامل الديموجر -ٙ

ٌشٌر هلا الاتمٌار فاً الدراساة الحالٌاة إلاى السااات والاصاائي الشاصاٌة التاً 

تاٌاائ كاال اسااتهلك عاان غٌاار   وهااً اصااائي داالٌااة تعااال علااى تكااوٌن اتجاهااات 

الاستهلك تحواتت، أواداة اا  وفً هل  الدراسة الحالٌة تتاثل العواال الدٌاوجرافٌة فاً 

 الدال   السن والتوع والاستوث التعلٌاً و

 ثمة المتتكلن بالمتاجر الافتراضية: -4

كوتها اسألة تتعلق بأان الاستهلك حٌ  تاثل الأسا  فاً -تشٌر الثية الافتراضٌة 

إلاااى أتهاااا حالاااة لهتٌاااة ٌصاااب  فٌهاااا الشااااي  -إتجاااال التجاااار  انلكتروتٌاااة بشاااكل عاااا 

د تااوفٌر الأااان  الاسااتهلك فااً الدراسااة الحالٌااة( عُرضااة للتااداول انلكتروتااً  كاااا ٌعَُاا

والحااٌااة للاسااتهلك ااان الركااائئ الأساسااٌة التااً تسُااه  فااً تطااور التجااار  انلكتروتٌااة  

والايصود هتا حااٌة الاستهلك ان عالٌات الاحتٌال والتصع والاساائر الاادٌاة التاً  اد 

ٌتعرت لها فً أثتاء عالٌة الشراء  كاا ٌتضان هلا الاتمٌار عتصار احتارا  اصوصاٌة 

ضًااا وحااٌااة بٌاتاتااه الشاصااٌة والابتعاااد عاان إعاااد  بٌعهااا أواشاااركتها علااى الاسااتهلك أٌ

اوا   إتترتت أارث دون الرجوع لصاحبها  وٌعُد هلا الاتمٌر اان العتاصار الاهااة فاً 

 ٕٔ(التجار  انلكتروتٌة  بل أهاها علاى انطالال؛ تظارًا لمٌااع الاتصاال الشاصاً فٌهاا

(Yoo,2001, P.9)  (  ثة هلا العتصر للتااول ؛ إل إتاه حاٌن ٌتعااال و د أضافت الباح

بالشاك وعاد  الثياة ايارتاةً بالتعااال  -أحٌاتًا–الاستهلك ا  الاتاجر الافتراضٌة فيد ٌشعر 

والشراء ان الاتاجر ال علٌة؛ حٌ  لٌ  لدٌاه أٌاة تعااالات أوت ااعلات اباشار  اا  الباائ  

 و  فً عالٌة الشراء التً تت  ان الال هل  الاتاجر

 لون الشراء الاندفاعي:ت -8

ٌعُرق الشراء الاتدفاعً بأته رغبة ا اجئة فً الشراء دون أي تاطٌط  ولكن فاً 

 الساٌد   (ٕٕ ظل وجود عواال إ تاع تؤثر على عواطق الاستهلكٌن ورغباته  فً الشراء

وان وجهة تظر أارث  ٌشٌر الشراء الاتدفاعً إلى  (4ٔي   ٖٕٕٓآاال جاد الرع   
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دون أهداق ااطط لها ان  بل التساول  ساواء كاان لشاراء تاوع احادد اان الشراء فورًا 

الاتتجات أولتلبٌاة حاجاة احادد  للاساتهلكٌن؛ لالا ٌاكان وصاق عالٌاة الشاراء الاتادفاعً 

بأتهااا اسااتجابة لا تعكاا  تٌِةااة اُسْاابيَة فااً عالٌااة الشااراء؛ حٌاا  ٌحااد  الشااراء بعااد فتاار  

ت الاسااتهلك أوالاتسااول للاُ  ثٌاارات داااال الاتجاار الافتراضااً  والتااً  صااٌر  ااان تعاارح

تؤدي إلى رغبة ا اجئة فً الشراء سَرعان اا تحد  دون استمرال الو ت الكافً للبحا  

 ,Karunaratne) (ٖٕ عاان اعلواااات تسُااه  فااً عالٌااة اتاااال  اارار شااراء عيلاتااً

,2019,P.4) 

ت الاستهلك لحاافئ  اوي ٌدفعاه لليٌاا  بعالٌاات شاراء  ٌحد  هلا السلوك عتد تعرح

اتدفاعٌااة اتهااور  ااان دون أن ٌسااتمرل فااً الت كٌاار  وغالبًااا اااا ٌكااون الااداف  وراء اليٌااا  

باثاال هاالا التااوع ااان الشااراء هوأحااد ردود الأفعااال العاط ٌااة؛ كالشااعور بالاتعااة وانثااار  

  (ٕٗ الصااااراع العاااااط ً لدٌااااه -بشااااكل واضاااا  واتكاااارر-والاتدفاعٌااااة التااااً تح اااائ 

Karunaratne,2019,P.4)) 

 (, Pinto,2018, P.8 , Barakat,2019,P.128) :(ٕ٘)ئص الشراء الاندفاعينصا

 :هيٌتصق الشراء الاتدفاعً باجاوعة ان الاصائي 

ٌياارر فٌااه الاسااتهلك الشااراء الاتاادفاعً تحاات تااأثٌر الاتدفاعٌااة  شةةراء ريةةر منطةةط لةة : 

لحالاة والتً تتشأ حٌن ٌتعرت لحافئ  اوي اان  بِال الاتجار  واليارار الشارائً فاً هال  ا

 ٌكون فورٌ ا ولٌ  استجابة لتٌة شرائٌة ان  بل 

ٌااارتبط هااالا الشاااراء باااالعواطق التاااً تسااابق  ااارار الشاااراء شةةةراء شةةةعورت عةةةاطفي: 

الاتادفاعً  و ااد وصااق بعاات الباااحثٌن الحااالات العاط ٌااة الاصاااحبة للشااراء الاتاادفاعً 

لشااراء  وهاال  بأتهااا اشاااعر  وٌااة ٌتاات، عتهااا الااارل والسااعاد  وانثااار  والاتعااة فااً ا

الاشااعر انٌجابٌاة  اد تصاٌر سالبٌة ارتبطاة بالتاد  أواليلاق إلا وجاد الاساتهلك أن الاتاات، 

اللي ت  شراؤ  بطرٌية اتدفاعٌة ل  ٌكن اثلاا تو    كااا أن الاتدفاعٌاة تارتبط باائٌ،ٍ اان 

 العواطق تكون اصدر الاتجلاع اليوي تجا  الاتت، أوالاداة 
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ًٌّ علاى السارعة فاً اتااال اليارار  و اد حٌ  إن الشراؤ بلا تفكير:  شاراء الاتادفاعً ابتا

توصاال بعاات الباااحثٌن إلااى أن الشااراء الاتاادفاعً هواسااتجابة لاارد فعاال عاااط ً ولااٌ  

    اعرفٌ ا ابتٌ ا على اعلواات اُسْبيَة 

 تناول تلون الشراء الاندفاعي عدة أبعاد هي: -

   :Pure Impulse buying نالص الشراء الاندفاعي ال -ٔ  

ٌشٌر هلا الشراء إلاى الشاراء دون تاطاٌط أواتااال  ارار اُسْابَق؛ حٌا  لا ٌاطاط 

الاستهلك لعالٌة الشاراء لكتاه ٌتاال اليارار بسابع الجالبٌاة العاط ٌاة للاتتجاات  وٌساتاد  

تجااار التجئئااة اسااتراتٌجٌات ااتل ااة فااً اثاال هاالا التااوع كتاطااٌط الاتجاار والاصااواات 

ت التاً ٌساتاداوتها فاً التساهٌل علاى الاساتهلك  وٌعُاد هالا واسترداد التياود والتا ٌضاا

  ) (ٕٙ التوع هوالاُسبع للشعور باللتع لدث الاستهلك تتٌجة سرعة اتااال   ارار الشاراء

Nigam, 2022 , P.155) 

    :Reminer Impulse buying الشراء الاندفاعي التذكيرت  -ٕ  

ن ٌتاالكر الاساات هلك إعلاتًااا اااا عاان اتاات، اااا  ٌحااد  الشااراء الاتاادفاعً التاالكٌري حااٌ

وباجاارد رؤٌتااه إٌااا  بااالاتجر ٌتاالكر اعلواااات عاان الاااائون الاتااوافر لدٌااه ااان هاالا الاتاات،  

واللي رباا ٌكون غٌر اتوافر لدٌه أواتا ت وهواا ٌدفعاه لاتااال  ارار الشاراء علاى ال اور  

بعات الاتتجاات  وبللك ٌعك  الشراء التلكٌري سلوك الشراء عتد تلكحر الاستهلك عد  وجاود

ة  لدٌااه فااور رؤٌتهااا بالاتاااجر  وبتاااءً علٌااه ٌاات  اتاااال  اارار الشااراء وَفْيًااا لاعرفتااه الشاصااٌ

أوالاستادا  الاسبق للاتت،؛ أي أن الاستهلك ٌكون على دراٌة تاااة باالاتت، وأدائاه  وٌعَُاد هالا 

هاال  الاتتجااات  التااوع ااان الشااراء الاتاادفاعً هوالأ اال إثااار ً للاالتع لدٌااه حٌاا  ٌسااتاد  بال عاال

              (Nigam, 2022 , P.160  )   (4ٕ وٌكون فً حاجة ااسة إلٌها
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 :suggestion Impulse buying ٖ- الشراء الاندفاعي الإيحائي  

أحٌاتًااا اااا ٌواجااه الاسااتهلك اتتجااات جدٌااد  فااً أثتاااء عالٌااة التسااول سااواء بالاتاااجر  

ة  وٌحاااول أن ٌكتشااق هاال  الاتتجااات واواصاا اتها بشااكل عااا   ال علٌااة  التيلٌدٌااة أوالافتراضااٌ

وٌعتيد أته فً حاجة اُلحة لشرائها  وٌرتبط الشراء بدرجة الجالبٌة للاتت، والتعلق باه وهاو ااا 

ٌثٌاار رغبتااه فااً رد فعاال عاااط ً تجاهااه  وٌتاادر  تحاات هاالا التااوع ااان الشااراء الاتاادفاعً 

ه الاوضة؛ حٌ   ٌكون دافا  الشاراء هاو ا تتااء اتات، الاوضاة الجدٌاد ولكان دون ابار  الاوجة

                   )  (Chinomana, 2019 , P.30    (1ٕ سابية للاستهلك ا  الاتت، الجدٌد

:planned Impulse buying ٗ- الشراء الاندفاعي المنطط  

ا سٌشاترٌه؛ حٌا  ٌحد  هلا التوع ان الشراء حٌن ٌكاون للاساتهلك فكار  اُسْابيَة عاا 

ط  ٌكون علاى دراٌاة بتاوع الاتات، الالي ٌبحا  عتاه وٌتاأثر بوجاود عاروت لنساعار أو تتشاٌ

للابٌعااات عتااه  وٌكااون لدٌااه تٌةااة اساابية للشااراء لكتااه ٌتااال الياارار الشاارائً فااً أثتاااء وجااود  

ة  وبتاااءً علااى للااك ٌاطااط  بالاتاااجر ال علٌااة التيلٌدٌااة أو فااً أثتاااء تصاا ححه للاتاااجر الافتراضااٌ

لعالٌة الشراء بشكل جئئً  فً هلا التاوع ٌعارق الاساتهلك الاتات، الااراد شاراؤ  لكتاه ٌيارر 

 Pandowo, 2016 , P.1277)  (2ٕ العلااة التجارٌة وص ات الاتت، فً أثتااء التساول

, Yeboah, 2017,P.149 ) 

 التعريفات الإجرائية للدراتة:   

ط لاه ٌات  اتااال  بشاكل فاوري  وهاو  رار غٌر ااطاتلون الشراء الاندفاعي هو  -

ت الاسااتهلك لاجاوعااة ااان الاتمٌاارات والاُح اائات بشااكل ا اااج    تااات، عاان تعاارح

وبتاءً علٌه ٌاكن اعتبار هلا اليرار  رارًا عاط ٌ ا لحظٌ ا ٌت  اتاال  بلا ت كٌر  وحٌا  

ضه للاُح ائ دون البحا  عان الاعلوااات  أو ٌيو  الاستهلك برد فعل عاط ً عتد تعرح

 الاُ اضلة بٌن الاٌارات البدٌلة 
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عبار  عن اوا   أو اتصات رْ اٌة عبْر شابكة انتترتات تتاٌ  المتاجر الافتراضية  -

عرت وبٌ  الاتتجات للاساتهلكٌن اباشار  اان االال شابكة انتترتات  وتشاال هال  

الاتاجر واجهات سهلة الاستادا  والتص    كاا توفر اٌارات اتعدد  للدف  والشاحن 

التساالح   وهااو اااا ٌتااٌ  للاسااتهلكٌن تجربااة تسااول ارتااة وارٌحااة حٌاا  ٌاات  شااحن و

 الاتتجات حتى باع الاتئل 

 

 :تستهدق الدراسة اعرفة اا ٌلً

اعرفة ادث اتتشار سلوك الشاراء الاتادفاعً باٌن الاساتهلكٌن الالٌن ٌتعااالون اا   -ٔ

 الاتاجر الافتراضٌة 

ت التسااوٌيٌة عبْاار انتترتاات التااً ٌ ضاالها الاسااتهلكون  وتااؤدي إلااى تحدٌااد اليتااوا -ٕ

 سلوك شراء اتدفاعً لدٌه  

 ٌااا  تااأثٌر جااود  الاعلواااات الايدةاااة بااالاتجر الافتراضااً علااى ساالوك الشااراء  -ٖ

 الاتدفاعً لدث الاستهلكٌن 

ء  ٌااا  تااأثٌر الأتشااطة التروٌجٌااة بالاتاااجر الافتراضااٌة علااى اتاااال  اارار الشاارا -ٗ

 الاتدفاعً لدث الاستهلكٌن 

 ٌا  تأثٌر تصاٌ  الاتجر  الجالبٌة البصارٌة( بالاتااجر الافتراضاٌة علاى سالوك  -٘

 الشراء الاتدفاعً للاستهلكٌن 

 ٌااا  تااأثٌر سااهولة اسااتادا  الاتاااجر الافتراضااٌة علااى ساالوك الشااراء الاتاادفاعً  -ٙ

  للاستهلكٌن 

لساان  التااوع  الاسااتوث التعلٌاااً  الاادال( اعرفااة تااأثٌر العواااال الدٌاوجرافٌااة  ا -4

 على سلوك الشراء الاتدفاعً للاستهلكٌن 
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 ٌا  ادث تأثٌر العواال الظرفٌاة  الااال  تاوافر الو ات  بطا اات الائتااان( علاى  -1

 سلوك الشراء الاتدفاعً للاستهلكٌن 

اء تحدٌد ادث تاأثٌر اتمٌار ثياة الاساتهلك بالاتااجر الافتراضاٌة علاى سالوك الشار -2

 الاتدفاعً لدٌه 

 

اال نجابااات عاان عاادد ااان التساااؤلات تتعلااق    تسااعى الدراسااة بداٌااةً إلااى التوصح

باليتوات التسوٌيٌة التً ٌ ضلها الاستهلك الاصري  فضلًا عن اعرفة اليتاوات التساوٌيٌة 

 بصا ةراء عبر انتترتات التً تؤدي إلً شراء اتدفاعً أكثر  واعرفة أسباع ودواف  الش

ال  عااة  وكللك اُعو ات الشراء ان االال انتترتات وتحدٌاد طبٌعاة الاتتجاات التاً ٌُ ضِّ

شراءها عبْر الاتاجر الافتراضٌة  أغلٌة  استحضرات تجاٌال  الابا   أدوٌاة اكاالات 

غلائٌة  أجهائ  إلكتروتٌاة     إلا (  بانضاافة إلاى اعرفاة ااا ٌتعلاق بسارعة اتااال  ارار 

  لا لشراء بتاطٌط اُسْبَق أ ا

 :                                                                      وتتحدد فروض الدراتة فيما يلي

هتاااك عَلا ااة بااٌن جااود  الاعلواااات الايدةاااة علااى الاتجاار الافتراضااً وساالوك  -ٔ

 الشراء الاتدفاعً لدث الاستهلك الاصري 

ة التروٌجٌة التً تياو  بهاا الاتااجر الافتراضاٌة وسالوك هتاك عَلا ة بٌن الأتشط -ٕ

 الشراء الاتدفاعً لدث الاستهلك الاصري 

هتاك عَلا ة بٌن تصاٌ  الاتجر الافتراضً  الجالبٌة البصرٌة( وسالوك الشاراء  -ٖ

 الاتدفاعً للاستهلك الاصري 

عً هتاك عَلا ة بٌن سهولة الاستادا  للاتجر الافتراضً وسلوك الشراء الاتادفا -ٗ

 للاستهلك الاصري 



  

  

   

  

   ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ            ـــ
  

 
ٕٗٗ 
 
 
 

هتاك عَلا ة ارتباطٌة لات دلالة إحصاائٌة باٌن العوااال الظرفٌاة لادث الاساتهلك  -٘

 الاصري وسلوك شرائه الاتدفاعً  

ثية الاستهلك الاصري بالاتااجر الافتراضاٌة وسالوك  هتاك عَلا ة ارتباطٌة بٌن -ٙ

 الشراء الاتدفاعً لدٌه  

لكٌن وَفْيًاا للاتمٌارات الدٌاوجرافٌاة هتاك فرول لات دلالة إحصاائٌة باٌن الاساته -4

 السن  التوع  الاستوث التعلٌاً  الدال( فً اتوسطات درجات سالوك الشاراء 

 الاتدفاعً 

 

إلااى الدراسااات الوصاا ٌة التااً تهاادق إلااى الوصااق بشااكل  الدراسااةتتتاااً هاال  

لا التاوع اان الدراساات إلاى انجاباة ت صٌلً للاوا ق والحالات والظّروق؛ حٌ  ٌعاد ه

عاان تساااؤل: كٌااق تحااد  الظاااهر ُ واَاان الاُتساابعِّ فااً حاادوثهاُ كاااا تهاادق الدراسااات 

  (ٖٓ  (Chapman, 2005 , P.5 )الوص ٌة إلى شرل الظاهر  الاجتااعٌة وت ساٌرها

وبالتالً تتتاً هل  الدراسة للدراساات الوصا ٌة؛ تظارًا لأتهاا تساعى إلاى وصاق وتحلٌال 

عَلا ة باٌن جاود  الاتااجر الافتراضاٌة وسالوك الشاراء الاتادفاعً للاساتهلك الاصاري   ال

و د استعاتت الباحثة باته، الاس   ولا ٌيتصار دور الاسا  علاى وصاق الظاواهر فياط  

 ( (Cunter, 2000 , P.24  (ٖٔ لكته  د ٌتعدةث إلى شرل وت سٌر الظاهر 

سااتة فٌاااا  1ٔااان الاسااتهلكٌن فااً الارحلااة العارٌااة  ااان  الدراسااة اجتااا ٌتاثاال 

 أكثر( ان استاداً الاتاجر الافتراضٌة 
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علااى عٌتااة عادٌااة اتاحااة ااان اسااتاداً الاتاااجر الافتراضااٌة  الباحثااةاعتااادت 

( ا اارد  وَفْيًااا لساااة احاادةد   وهااً الاتسااو ون للاتاااجر الافتراضااٌة عبْاار ٖٓٓ وااهااا  

                                  ان الجاهور الاصري  و د ت ة اراعا  اا ٌلً عتد ااتٌار العٌتة:                                                                  انتترتت

اادت الباحثااة  باال إعطاااء الابحااو  الاسااتاار  أن تطاارل علٌااه هاالا السااؤال: هاال  - تعاة

 ضٌةُتتسول ان الاتاجر الافترا

ع فااً ال ئاااات العاُرٌااة للابحااوثٌن والتاااوع والاسااتوٌات التعلٌاٌاااة  - تاا ة اراعااا  التتاااوح

 والدال 

 (ٔجدول )

 توزيع مفردات العينة وَفْم ا للعوامل الديموجرافية

 % ن النوع

 20 60 ذكور

 80 240 وناث

 % ن الت 

 4 ٔٔ ٖ٘ تنة  ٕٗولى  8ٔم  

 4ٖ ٔٔٔ تنة     ٖ٘ولى  ٕ٘م  

 ٖ 2ٖ 1ٔٔ تنة  ٘ٗولى  ٖٙم  

 ٕٔ ٖٙ تنة  ٘ٗأكثر م  

 % ن المتتوى التعليمي

 ٖ ٘ ٙٔ مؤهل متوتط أوألل 

 ٖ 2٘ 41ٔ مؤهل جامعي

 ٖ ٖ٘ ٙٓٔ دراتات عليا

 % ك الدنل 

 ٖٗ ٕٓٔ ٓٓٓ٘ألل م  

 ٖ ٖٖ ٓٓٔ ٓٓٓٓٔولى ألل م   ٓٓٓ٘م  

 4 4ٔ ٖ٘ ٓٓٓ٘ٔولى ألل م   ٓٓٓٓٔم  

 ٘ٔ ٘ٗ ٓٓٓ٘ٔأكثر م  

 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي 
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 أدوات جمع البيانات: 

 تطبٌيهاااستعاتت الباحثة باستاار  استبٌان كأدا  لجا  البٌاتات والاعلواات  و بال 

ت ة عرضها على بعت الاُحكاٌن
وت  إجاراء التعادٌلات اللائااة  و اد أجارت الباحثاة (ٕٖ) 

لأدا  للتطبٌااق والماارت %( ااان العٌتااة لتتأكاد ااان ااادث صاالاحٌة ا٘دراساة  بلٌةااة علااى  

اللي أعُِدةتْ ان أجله  و اد تا ة إجاراء جاٌا  التعادٌلات التاً أسا رتْ عتهاا تتاائ، الدراساة 

اليبلٌةااة  وبعااد للااك طبياات الباحثااة الاسااتاار  علااى اسااتهلكً الاتاااجر الافتراضااٌة عباار 

  ٕٕٗٓانتترتت  وللك فً ال تر  ان ااٌو إلى أغسط  

 

 علاىت ة تصاٌ  اجاوعة ان الاياٌٌ  ليٌاا  اتمٌارات الدراساة الااتل اة اعتااادًا 

ايٌااا  لٌكاارت الثلاثااً  اوافااق  احاٌااد  اعااارت(  و اادرت إجابااات الابحااوثٌن علااى 

درجااات(  احاٌااد  درجتااان(  اعااارت  درجااة  ٖالعبااارات انٌجابٌااة كالتااالً: اوافااق  

رجات فااً العبااارات الساالبٌة   فٌاااا ٌلااً توضااٌ  لاتمٌاارات واحااد (  و ااد تاا  عكاا  الااد

 :(ٖٖ الدراسة وكٌ ٌة وعبارات  ٌاسها

Maduku, 2023 , Nguyen, 2019 ),    ٌشا   ٕٕٕٓ) 

 جودة المعلومات الممدَّمة: -أولا  

تاا   ٌااا  هاالا الاتمٌاار ااان ااالال أرباا  عبااارات  اُادرت إجابااات الابحااوثٌن علااى  -

ق توضااٌحها  و ااد تاا  عكاا  الاادرجات فااً العبااارات العبااارات انٌجابٌااة كاااا سااب

درجة  و د بلا   ٕٔو ٗالسلبٌة  ث  جا  الدرجات فتكون ايٌا  تتراول درجاته بٌن 

( بااتحراق اعٌااري ٖٙ 2الاتوسط الحساابً لاساتجابات الابحاوثٌن علاى الايٌاا   

  (  و اد تاثلات عباارات الايٌاا0.857(  وبلمت  ٌاة اعاال أل ا كروتباخ  4ٓ ٕ 

 فٌاا ٌلً:
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الاعلواااات التااً تيااداها الاتاااجر الافتراضااٌة تاُكتتااً ااان الايارتااة بااٌن الاتتجااات  -

 لااتٌار أفضلها 

 توفر الاتاجر الافتراضٌة اعلواات كثٌر  عن الاتت،                                    -

ااة صااعوبة فااً الحصااول علااى الاعلواااات عاان الاتتجااات التااً أرٌااد شااراءها ااان  - ثاة

 تاجر الافتراضٌة                                                                          الا

 لا تيد  الاتاجر الافتراضٌة اعلواات كافٌة عن الاتتجات التً تيداها  -

 الأنشطة الترويجية: -ثاني ا

ت ت   ٌا  هلا الاتمٌر ان الال سب  عبارات  دُرت إجابات الابحوثٌن على العباارا -

انٌجابٌة كاا سبق توضٌحها  و د ت  عك  الدرجات فً العبارات السالبٌة  ثا  جاا  

درجااة  و ااد بلاا  الاتوسااط  ٕٔو 4الاادرجات فتكااون ايٌااا  تتااراول درجاتااه بااٌن 

( باااااتحراق اعٌاااااري 2ٔ ٙٔالحسااااابً لاسااااتجابات الابحااااوثٌن علااااى الايٌااااا   

تاثلت عباارات الايٌاا  (  و د 0.780( وبلمت  ٌاة اعاال أل ا كروتباخ  1ٗٓ ٖ 

  فيما يلي:

 أشتري ان الاتاجر الافتراضٌة التً تتوافر فٌها عروت تلُائاتً  -

لا ٌل ت اتتباهً العروت والتا ٌضات والتصا ٌات عتاد شارائً اتتجاات اان االال  -

 انتترتت    

 أشتري حٌن أتاكن ان الحصول على اتتجات أارث اجاتٌة   -

 لا تدفعتً التا ٌضات للشراء   -

 أشتري ان الاتاجر الافتراضٌة التً بها تا ٌضات                         لا -

 تشجعتً الاتتجات الاجاتٌة بالاتاجر الافتراضٌة على الشراء  -

                                    أشتري تليائٌ ا حٌن أجد اصواات على الاتتجات بالاتاجر الافتراضٌة                                                                -
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 تصميم المتجر الافتراضي: -ثالث ا

ت   ٌا  هلا الاتمٌر ان الال ست عبارات  دُرت إجابات الابحوثٌن على العبارات  -

انٌجابٌة كاا سبق توضٌحها  و د ت  عك  الدرجات فً العبارات السالبٌة  ثا  جاا  

درجاااة و اااد بلااا  الاتوساااط  1ٔو ٙالااادرجات فتكاااون ايٌاااا  تتاااراول درجاتاااه باااٌن 

( باااااتحراق اعٌاااااري 4٘ ٗٔالحسااااابً لاسااااتجابات الابحااااوثٌن علااااى الايٌااااا   

(  و د تاثلت عباارات الايٌاا  0.745( وبلمت  ٌاة اعاال أل ا كروتباخ  ٕٓ ٕٓ 

  فيما يلي:

 تصاٌ  الاتجر انلكتروتً أتٌق وٌجعل التص ح  ااتعًا  -

 جلابة واتتاسية  الألوان الاستاداة بالاتجر انلكتروتً -

كان تصاٌ  الاتجر الافتراضً سٌئاً للماٌة وأثاار لادية اشااعر سالبٌة تحاو الاتتجاات  -

 الاعروضة علٌه  

 الصور عالٌة الجود  وت اصٌل الاتتجات على الاتجر الافتراضً واضحة وجلابة   -

أرث عااد  تتاسااق شااكل وتصاااٌ  الاتجاار الافتراضااً ااا  طبٌعااة الاتتجااات التااً   -

 ٌعرضها 

 أجد صعوبة فً التتيل بٌن أ سا  وفئات الاتتجات داال الاتجر الافتراضً            -

 تكولة الاتتندام:  -رابع ا

تاا   ٌااا  هاالا الاتمٌاار ااان ااالال ساات عبااارات  اُادرت إجابااات الابحااوثٌن علااً  

انٌجابٌة كاا سبق توضٌحها  و د ت  عك  الدرجات فاً العباارات السالبٌة  ثا   العبارات

درجااة و ااد بلاا  الاتوسااط  1ٔو ٙرجات فتكااون ايٌااا  تتااراول درجاتااه بااٌن جااا  الااد

( ٕٙٔ ٕ( باااتحراق اعٌاااري  ٖ٘ ٘ٔالحسااابً لاسااتجابات الابحااوثٌن علااى الايٌااا   

 فيما يلي:(  و د تاثلت عبارات الايٌا  0.771وبلمت  ٌاة اعاال أل ا كروتباخ  
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                    ٌاكتتً أن أتص   الاتجر الافتراضً بسهولة           -

 كاتت هتاك صعوبة فً البح  عن الاتتجات الاعروضة على الاتجر الافتراضً    -

 شعرت بسهولة إتاا  عالٌة الشراء  ول  ٌتطلع الأار سوث بضِ  اطوات بسٌطة   -

جاٌاا  الأحكااا  والشااروط كااـ الدف  والضاااان وسٌاسااة الاسااترجاع( سااهلة اليااراء    -

                                                        وال َه                   

كاتااات هتااااك صاااعوبة فاااً العثاااور علاااى الاتتجاااات التاااً أبحااا  عتهاااا فاااً الاتجااار  -

 الافتراضً  

ساااعدتتً سااهولة اسااتادا  الاتجاار الافتراضااً علااى رغبتااً فااً شااراء الاتتجااات  -

             الاعروضة علٌه                                             

 العوامل الظرفية )توافر المال(: -نامت ا

تاا   ٌااا  هاالا الاتمٌاار ااان ااالال أرباا  عبااارات  اُادرت إجابااات الابحااوثٌن علااى 

العبارات انٌجابٌة كاا سبق توضٌحها  و د ت  عك  الدرجات فاً العباارات السالبٌة  ثا  

لاا  الاتوسااط و ااد ب درجااة ٕٔو ٗجااا  الاادرجات فتكااون ايٌااا  تتااراول درجاتااه بااٌن 

( وبلمات ٕٗ ٔ( باتحراق اعٌاري  22 ٙالحسابً لاستجابات الابحوثٌن على الايٌا   

 فيما يلي:(  و د تاثلت عبارات الايٌا  0.775 ٌاة اعاال أل ا كروتباخ  

أكون أكثر استعدادًا لتجربة اتتجات ان الاتاجر الافتراضٌة حٌن ٌتوافر اعاً الااال  -

 الكافً 

راء ااان الاتاااجر الافتراضااٌة بعتاٌااة وأتحكاا  فااً ت ياااتً بشااكل أاطااط لاٌئاتٌااة الشاا -

 د ٌق 

أاٌل إلى تأجٌل بعت الاشترٌات ان الاتاجر الافتراضٌة؛ حتى تتوافر لدية اٌئاتٌاة  -

 أكبر 
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عااد  تااوافر اٌئاتٌااة االٌااة اعااً كااان لااه تااأثٌر علااى  راراتااً بالشااراء ااان الاتاااجر  

 والافتراضٌة

 فر الولت(:العوامل الظرفية )توا -تادت ا

تاا   ٌااا  هاالا الاتمٌاار ااان ااالال أرباا  عبااارات  اُادرت إجابااات الابحااوثٌن علااً 

السالبٌة  ثا   العبااراتالعبارات انٌجابٌة كاا سبق توضٌحها  و د ت  عك  الدرجات فاً 

درجااة و ااد بلاا  الاتوسااط  ٕٔو ٗجااا  الاادرجات فتكااون ايٌااا  تتااراول درجاتااه بااٌن 

( وبلمات 2ٕ ٕ( باتحراق اعٌاري  ٘ٓ 1ى الايٌا   الحسابً لاستجابات الابحوثٌن عل

 فيما يلي:(  و د تاثلت عبارات الايٌا  0.753 ٌاة اعاال أل ا كروتباخ  

 لدية اُتس  ان الو ت ٌسا  لً بتص ح  الاتاجر الافتراضٌة                      -

            و تً لا ٌسا  بتص ح  الاتاجر الافتراضٌة عد  ارات                   -

 أاطط لاُشترٌاتً اُسْبيًَا وأاصي و تاً احددًا للتسول ان الاتاجر الافتراضٌة       -

لٌ  لدية و ت ليراء  الاُراجعاات والتيٌٌااات علاى الاتتجاات الاعروضاة  بال اتااال  

 و                                                                رار الشراء

 ل الظرفية )توافر بطالة الائتما (:العوام -تابع ا

تاا   ٌااا  هاالا الاتمٌاار ااان ااالال أرباا  عبااارات  اُادرت إجابااات الابحااوثٌن علااى 

انٌجابٌة كاا سبق توضٌحها  و د ت  عك  الدرجات فاً العباارات السالبٌة  ثا   العبارات

درجااة و ااد بلاا  الاتوسااط  ٕٔو ٗجااا  الاادرجات فتكااون ايٌااا  تتااراول درجاتااه بااٌن 

( وبلمات 1ٗ ٔ( باتحراق اعٌاري  ٔٓ 1لاستجابات الابحوثٌن على الايٌا    الحسابً

 فيما يلي:(  و د تاثلت عبارات الايٌا  0.799 ٌاة اعاال أل ا كروتباخ  

 أشتري بسهولة عتد توافر بطا ة اُشترٌات اعً                        -

   تشجعتً بطا ة الاشترٌات على الشراء بلا ت كٌر             -
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لاا  أسااتاد  بطا ااة الائتاااان عتااد التسااول بالاتاااجر الافتراضااٌة  وفضاالت اسااتادا   -

 وسائل دف  أارث                                                         

 و                لا تشجعتً بطا ة الاشترٌات على الاهتاا  بيٌاة اُشترٌاتً 

 :ثمة المتتكلن بالمتجر الافتراضي -ثامن ا

تاا   ٌااا  هاالا الاتمٌاار ااان ااالال أرباا  عبااارات  اُادرت إجابااات الابحااوثٌن علااى 

العبارات انٌجابٌة كاا سبق توضٌحها  و د ت  عك  الدرجات فاً العباارات السالبٌة  ثا  

و ااد بلاا  الاتوسااط  درجااة ٕٔو ٗجااا  الاادرجات فتكااون ايٌااا  تتااراول درجاتااه بااٌن 

( وبلمات 22 ٔ( باتحراق اعٌاري  ٕٖ 1  الحسابً لاستجابات الابحوثٌن على الايٌا 

 فيما يلي:(  و د تاثلت عبارات الايٌا   0.773 ٌاة اعاال أل ا كروتباخ   

أتا راتٍ عن سٌاسة الأاان والاصوصٌة لاوا   التسول والاتاجر الافتراضٌة التاً  -

 أتعاال اعها        

اااااطر الاالٌاااة ٌاكااان أن ٌياااودتً الشاااراء اااان الاتااااجر الافتراضاااٌة لائٌاااد اااان الا -

  الاحتٌال( 

اااة   - تاااؤدي سٌاساااة الاصوصاااٌة علاااى الاتجااار الافتراضاااً إلاااى وجاااود سااارٌة تااة

 لاعلوااتً 

أتااا غٌاار واثااق ااان أن الاعلواااات التااً  ااداتها علااى الاتجاار الافتراضااً فااً أثتاااء   

عالٌااة الشااراء  ااد تصاال إلااى أطااراق غٌاار اتاساابة ٌاكتهااا الاساات اد  ااان بٌاتاااتً 

 و  الااصة

 تلون الشراء الاندفاعي: -تاتع ا

تاا   ٌااا  هاالا الاتمٌاار ااان ااالال ثااااتً عبااارات  اُادرت إجابااات الابحااوثٌن علااى 

كاا سبق توضٌحها  و د ت  عك  الدرجات فاً العباارات السالبٌة  ثا   انٌجابٌةالعبارات 

درجااة و ااد بلاا  الاتوسااط  ٕٗو 1جااا  الاادرجات فتكااون ايٌااا  تتااراول درجاتااه بااٌن 
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( ٖٙ ٖ( بااااتحراق اعٌااااري  2٘ ٗٔت الابحاااوثٌن علاااى الايٌاااا   الحساااابً لاساااتجابا

 فيما يلي:(  و د تاثلت عبارات الايٌا  0.869وبلمت  ٌاة اعاال أل ا كروتباخ  

 بشكل عا  أعتبر ت سً اان ٌشترون بلا ت كٌر  -

 عتداا أرث شٌئاً أعجبتً بالاتاجر الافتراضٌة اشترٌه فورًا  -

 تاجر الافتراضٌة أفكر  بل شراء الاتتجات ان الا -

 أحٌاتًا أشتري اتتجات لا أحتا  إلٌها  ولكن فيط لأتها تبدو اثٌر   -

 أستات  حٌن أشتري شٌئاً جدٌدًا ان الاتاجر الافتراضٌة  -

ةً الااتحكح  فااً رغبتااً عتااد وجااود عااروت أو تا ٌضااات  وأرغااع فااً  - ٌصااعع علاا

 الاست اد  اتها حتى لو ل  أكُن بحاجة فعلٌة للاتت، 

أشعر بالتد  بعد الشراء ان الاتاجر الافتراضاٌة؛ لأتتاً اشاترٌت اتتجاات اان أحٌاتًا  -

 دون أن أفكر جٌدًا 

 ل  تكن هتاك تٌةة للشراء  بل أن أتص   الاتاجر الافتراضٌة              -

ا  المعالجة الإحصائية للبيانات: -عاشر 

ع الآلاً  ثا  بعد الاتتهااء اان جاا  بٌاتاات الدراساة  تا  تراٌئهاا وإداالهاا للحاسا

اعالجتهاا وتحلٌلهاا واساتارا  التتاائ، انحصاائٌة باساتادا  بَرتااا، ةالحُئااة انحصااائٌة 

  Statistical Package for the social scienceةSPSSللعلاو  الاجتااعٌاة 

 وت  اللجوء إلى الاعاالات والااتبارات انحصائٌة التالٌة فً تحلٌل بٌاتات الدراسة:

 ة والتسع الائوٌة التكرارات البسٌط -

 الاتوسطات الحسابٌة والاتحرافات الاعٌارٌة  -
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( لدراساة شاد   Person Correlation Coefficientاعاال ارتبااط بٌرساون   -

 Interval Orواتجاا  العَلا اة الارتباطٌاة باٌن اتمٌارٌن اان تاوع ال ئاة أو التسابة  

Ratioااال اااان ( و اااد اعتبااارت العَلا اااة ضاااعٌ ة إلا كاتااات  ٌااااة الاعااااال أ ٓ ٖٓ 

   4ٓ ٓو وٌة إلا ئادت على  4ٓ ٓو ٖٓ ٓواتوسطة إلا تراوحت بٌن 

لدراسااة الدلالااة انحصااائٌة لل اارول بااٌن الاتوسااطات الحسااابٌة  (T- testااتبااار   -

 Interval Orلاجاااوعتٌن ااان الابحااوثٌن فااً أحااد اتمٌاارات ال ئااة أو التساابة  

Ratio ) 

الاعاروق  (One Analysis of Varianceتحلٌال التبااٌن لي البعُاد الواحاد   -

لدراسااة الدلالااة انحصااائٌة لل اارول بااٌن الاتوسااطات   ANOVAااتصااارًا باساا 

الحسااابٌة لأكثاار ااان اجاااوعتٌن ااان الابحااوثٌن فااً أحااد اتمٌاارات ال ئااة أو التساابة 

 Interval Or Ratio ) 

  -حادت عشر

( ا ارد  ٖٓٓاسة الاٌداتٌة التاً طُبيات علاى  تتائ، الدر -فٌاا ٌلً-تعرِتُ الباحثة 

ان استاداً الاتاجر الافتراضٌة  و د تبٌن للباحثة ان االال الجاداول التكرارٌاة 

 البسٌطة التالٌة:

 ( لمعرفة معدل شراء المبحوثي  للمنتجات م  المتاجر الافتراضيةٕجدول رلم )

 % ن معدل الشراء

ا  7وٕٓ ٕٙ نادر 

 ٖ٘ 9٘ٔ أحيان ا

 ٖوٕٙ 79 ادائم  

 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

%( ان ال ئة التً ٌشاترون أحٌاتًاا  ٌٖ٘شٌر الجدول السابق إلى أن تصق العٌتة  

وهااو اااا ٌوضاا  أن اعظاا  الابحااوثٌن لاادٌه  تكَاارار شااراء اتلباالع  فٌاااا تيارباات تساابة 

%(  وساااوق تتتااااول الباحثاااة تاااأثٌر 4 ٕٓ%( والشاااراء التاااادر  ٖ ٕٙالشاااراء الااادائ   
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ت وهو اا ٌعك  أن اعدل الشراء رباا ٌتاأثر باالعروت والأتشاطة التاً تياداها الاتمٌرا

 الاتاجر الافتراضٌة ورباا باستوث داول الابحوثٌن أٌضًا 

 ( يوضح أكثر المنتجات التي يفضل شراءها المبحوثو  م  المتاجر الافتراضية*ٖجدول رلم )

 % ن المنتجات

 ٘ٙ 9٘ٔ الملابس والأحذية

 ٖوٖٓ 9ٔ نتجات الغذائيةالبمالة والم

 ٖٔ 9ٖ الإكتتوارات والمجوهرات

 7وٗٔ ٗٗ لعُو الأطفال

 ٖٕ 9ٙ الأجكزة الإلكترونية

 8ٕ 8ٗ متتحضرات التجميل

 7ؤٖ ٔٗ المُكملات الغذائية والأدوية

 7وٓٔ ٕٖ اللوازم المدرتية والمكتبية

 ٖٓ 9ٓ الأدوات المنزلية

 7وٙٔ ٓ٘ الكتو والمجلات

 7و9 9ٕ كرأنرى تذُ

  ٖٓٓ الإجمالي

 السؤال أتال للابحوثٌن ان استاداً الاتاجر الافتراضٌة ااتٌار أكثر ان بدٌل  *

ان ت ضٌلات الشراء كاتت اان  ٌتض  ان بٌاتات الجدول السابق أن التسبة الأكبر

%( وهاو ااا ٌشاٌر لأهاٌاة هال  ال ئاة اان الاتتجاات لادث ٘ٙتصٌع الالابا  والأحلٌاة  

%(  وهاو ااا ٌؤكاد ٖٓث  ٌأتً فً الارتبة الثاتٌة البيالة والاتتجات الملائٌاة   الابحوثٌن 

اال شااراؤها عباار انتترتاات  ولا تاثاال اااااطر عتااد الاسااتهلك فااً  أن هتاااك اتتجااات ٌُ ضة

وهو اا ٌشٌر إلاى أن %( 4 2شرائها  و د كاتت أ ل تسبة ان تصٌع الكتع والاجلات  

ااا ااان الاشااترٌات ولكاان لااٌ  بحجاا  ال ئااات الأااارث  الكتااع والاجاالات تشااكل جاائءًا اها 

 ت سه               
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   ( يوضح أكثر لنوات التتوق الإلكتروني التي يفضلكا المبحوثو *ٗجدول رلم )

 % ن لنوات التتوق
 ٕٔ ٖٙ لمتاجر الفعلية بالأتواق ذاتكاا

 ٕٙ 78 موالع التواصل الاجتماعي
 7وٖٗ ٖٔٔ المتاجر الإلكترونية

 7وٙ ٕٓ التتوق عبر الكواتف المحمولة
 7وٕ 8 أنرى تذُكر
 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

 *طلع ان الابحوثٌن فً هلا السؤال ااتٌار بدٌل واحد فيط ٌاثل أفضل  تا  تسول ٌتعاال اعها 

ٌتض  ان بٌاتات الجدول السابق أكثار  تاوات التساول الا ضالة لادث الاساتهلكٌن  

%(  وهو ااا ٌشاٌر إلاى ت ضاٌل كبٌار 4 ٖٗفً الايداة بتسبة   الإلكترونيةالمتاجر تأتً 

%(  وهاو ااا ٌبارئ ٕٙبتسابة   موالع التواصةل الاجتمةاعيللتسول عبر انتترتت  تلٌها 

فتاثال  المتةاجر الفعليةة بالأتةواق ذاتكةاشاراء   أااا تأثٌر هل  الاتصاات علاى  ارارات ال

%( وهو اا ٌدل على أن التسول التيلٌدي لا ٌئال لا حضور اه   لكتاه أ ال شاٌوعًا ٕٔ 

%(  وهو اا 4 ٌٙأتً بتسبة   التتوق عبر الكواتف المحمولة ايارتةً بالتسول الرْ اً 

ر انلكتروتٌااة واوا اا  التواصاال ٌشااٌر إلااى أن هاال  اليتااا  أ اال اسااتادااًا ايارتااةً بالاتاااج

ٌعكا  الجادول التحاول  -بشاكل عاا -الاجتااعً  رغ  تئاٌد استادا  الهواتق الاحاولاة 

الكبٌر تحو التسول عبر انتترتت والاعتااد الاتئاٌد على التكتولوجٌا فاً اتااال  ارارات 

 الشراء 

 ( يوضح عدد مرات الشراء م  المتاجر الإلكترونية٘جدول رلم )

 % ن مرات الشراءعدد 
 ٖؤٙ 8ٗٔ مرة واحدة شكريًّا

 7ٕ 8ٔ مرات شكريًّا ٖولى  ٕم  
 7و7 ٖٕ مرات شكريًّا ٘ولى  ٗم  
 7ؤ ٘ مرات شكريًّا 7ولى  ٙم  

 ٖوٕ 7 مرات فأكثر 8م  
 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

هااو الأكثاار  شةةكريًّايتضةةح مةة  بيانةةات الجةةدول التةةابك أ  شةةراء مةةرة واحةةدة 

%( وهاو ٌشاٌر إلاى أن اعظا  الأفاراد ٌشاترون اتتجاات اار  ٖ ٌٔٙاثل   شٌوعًا؛ حٌ 

واحد  فيط كل شهر  وهو اا  د ٌعك  تاط شاراء ادروسًاا أو رغباةً فاً تجتاع انفاراط 
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%(  هلا العدد أ ل بكثٌار اان 4 4ٌاثل   مرات شكريًّا ٘ولى  ٗالشراء م  فً انت ال  

الالٌن ٌشاترون باتتظاا  باعادل أكثار اان اار   ال ئتٌن السابيتٌن  وٌشٌر إلى أن الابحوثٌن

ٌااثلان  مةرات فةأكثر 8مة  و مةرات شةكريًّا، 7ولةى  ٙالشةراء مة   واحد  أسبوعٌ ا أ ال 

%(  هاالا ٌعتااً أن هتاااك تساابة ضاائٌلة فيااط ااان ٗاعًااا تساابة ط ٌ ااة جااد ا ااان انجاااالً  

ظهار الجادول أن الابحوثٌن ٌشترون بشكل اكثق أو باتتظا  أكثر ان للك   بوجه عاا   ٌُ 

غالبٌة الأفراد ٌ ضلون تااط شاراء أ ال تكَارارًا  فٌااا ٌتتاا ي عادد الابحاوثٌن اا  ئٌااد  

عاادد ااارات الشااراء الشااهري  هاالا ٌاكاان أن ٌكااون اؤشاارًا علااى أن الشااراء لااٌ  تشاااطًا 

اتكاررًا بالتساابة للكثٌارٌن  وأتااه ٌاٌال إلااى أن ٌكاون أكثاار تاُدر  بالتساابة للابحاوثٌن الاالٌن 

 .بشكل اتكرر ٌشترون

 ( يوضح جودة المعلومات الممدَّمة على المتاجر الافتراضية ٙجدول رلم )            

الوتط  مُعارض محايد موافك العبارات
 الحتابي

الانحراف 
 % ن % ن % ن المعيارت

الاعلوااااااااات التاااااااً تياااااااداها  -1
الاتااااجر الافتراضاااٌة تاكتتاااً 

 ان الايارتة بٌن الاتتجات 

ٔ4ٔ ٘4 ٕٔٔ ٖ4 ٖ ٔ4 ٘ 4 ٕ ٘ٔ ٓ ٙٓٗ 

تاااااوفر الاتااااااجر الافتراضاااااٌة  -2
 اعلواات كثٌر  عن الاتت، 

ٔٗ٘ ٗ1 ٖ ٕٔ2 ٖٗ ٕٙ 1 4 ٕ ٗٓ ٓ ٖٙٗ 

لا تااوفر الاتاااجر الافتراضااٌة  
اعلواات كافٌة عان الاتتجاات 

 التً تيداها 

ٖٙ ٕٔ ٕٔ1 ٕٗ 4 ٔٓ2 ٖٙ ٖ ٔ 1٘ ٓ 4ٖٗ 

اااة صااااعوبة فااااً الحصااااول  -4 ثاة
على اعلوااات عان الاتتجاات 

تااااااً أرٌااااااد شااااااراءها ااااااان ال
 الاتاجر الافتراضٌة 

ٗ1 ٔٙ ٔٔ٘ ٖ1 ٖ ٖٔ4 ٗ٘ 4 ٔ 4ٓ ٓ 4ٕ1 

%( ٌوافياون علاى 4ٌ٘تض  ان بٌاتات الجدول السابق أن حاوالً تصاق العٌتاة  

الاعلواااات التااً تيااداها الاتاااجر الافتراضااٌة تساااعده  فااً الايارتااة بااٌن الاتتجااات   أن

الارتباة الثاتٌاة  (  كااا جااء فاًٗٓٙ ٓ  ( واتحراق اعٌارئ٘ ٕوللك بوسط حسابً  

%( بوسط حساابً ٖ 1ٗةتوفر الاتاجر الافتراضٌة اعلواات كثٌر  عن الاتت،ة  بتسبة  
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وجااود توافااق عااا   علااى أن (  وهااو اااا ٌشااٌر إلااى ٖٗٙ ٓ( واتحااراق اعٌاااري  ٓٗ ٕ 

علوااات الاعلواات التً تيداها الاتاجر الافتراضٌة تساعد فً ايارتة الاتتجاات وتاوفر ا

كافٌة إلى حد اا  لكنة هتاك تباٌتًُا فاً الآراء حاول اادث ك اٌاة هال  الاعلوااات وصاعوبة 

توجد صعوبة فً الحصول على الاعلوااات الحصول علٌها  وهو اا أشارت إلٌه عبار  ة

%( بوساط حساابً ٙٔة بتسابة  عن الاتتجات التً أرٌد شراءها ان الاتاجر الافتراضٌة

(  لكان بوجاه عاا  تاٌال اساتجابات الابحاوثٌن تحاو 4ٕ1 ٓاري  ( واتحراق اعٌا4ٓ ٔ 

الرضااا عاان تااوافر الاعلواااات الايدةاااة لهاا  علااى الاتاااجر الافتراضااٌة  ولكاان  ااد ٌشااعر 

وفٌااا ٌلاً جادول ٌوضا  اتجاهاات الابحاوثٌن  بعضه  بأن هتاك اجاالًا لتيادٌ  الأفضال  

 ة:حول جود  الاعلواات الايدةاة على الاتاجر الافتراضٌ

 ( يوضح اتجاهات المبحوثي  نحو جودة المعلومات الممدَّمة على المتاجر الافتراضية 7جدول رلم )    

 % ن 

 ٓٔ ٖٓ مننفض

 9ٖ 7ٔٔ متوتط

 ٔ٘ ٖ٘ٔ مرتفع

 ٓٓٔ ٖٓٓ وجمالي

%( ٌارَوْن أن جاود  الاعلوااات ٌٔ٘وض  الجدول الساابق أن أغلبٌاة الابحاوثٌن  

ٌر إلى رضا عا  بٌن الابحاوثٌن عان اادث تاوافر الاعلوااات   وهو اا ٌشارت عةالايدةاة 

%( اان الابحاوثٌن أن جاود  ٓٔالايداة بالاتااجر الافتراضاٌة  فاً الايابال تارث تسابة  

الاعلواااات الايداااة اتا ضااة  وهااو اااا ٌشااٌر إلااى أن اعظاا  الابحااوثٌن لا ٌعتباارون أن 

ٌارث اعظا  الابحاوثٌن أن   الاعلواات الايداة غٌر كافٌة وغٌر اوثول بها   وبوجه عا 

جااود  الاعلواااات الايداااة علااى الاتاااجر الافتراضااٌة جٌااد  أو ارت عااة  فٌاااا هتاااك تساابة 

الحوظة ترث أن الجود  اتوسطة  وهلا ٌعكا  أداءً إٌجابٌ اا للاتااجر فاً تيادٌ  اعلوااات 

ا ٌااد   لكاان ااا  ضاارور  الاتتبااا  لتحسااٌن الجواتااع التااً تعَُااد غٌاار كافٌااة لاادث بعضااه  

  لضاان رضا كاال للعالاء
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 ( يوضح الأنشطة والعروض الترويجية الممدمة على المتاجر الافتراضية 8جدول رلم )

الوسط  اُعارت احاٌد اوافق العبارات
 الحسابً

الاتحراق 
 % ك % ك % ك الاعٌاري

أشاااتري اااان الاتااااجر الافتراضاااٌة  -1
 لائاتً التً تتوافر فٌها عروت تُ 

ٕ4ٕ 2ٓ 4 ٕٖ 4 4 ٘ ٔ 4 ٕ 12 ٓ ٖٖٙ 

لا ٌل اااااااات اتتباااااااااهً العااااااااروت  -2
والتا ٌضاااااات والتصااااا ٌات عتاااااد 
اليٌاااااااا  بشاااااااراء اتتجاااااااات اااااااان 

 انتترتت  

ٖ1 ٕٔ 4 1ٖ ٕ4 4 ٔ42 ٘2 4 ٔ ٖ٘ ٓ 4ٔٓ 

أشااتري حااٌن أتاكاان ااان الحصااول  -3
 على اتتجات اجاتٌة 

ٕٔٗ ٗٔ ٖ ٔٔٔ ٖ4 ٙ٘ ٕٔ 4 ٕ ٕٓ ٓ 44ٓ 

ٌضاااااات الأساااااعار لا تااااادفعتً تا  -4
 للشراء 

ٗ4 ٔ٘ 4 2ٖ ٖٔ ٔٙٓ ٖ٘ ٖ ٔ ٕٙ ٓ 4ٕٗ 

لا أشتري ان الاتاجر الافتراضٌة  -5
 التً بها تا ٌضات 

ٕٗ 1 1ٖ ٕ4 4 ٔ2ٖ ٙٗ ٖ ٔ ٗٗ ٓ ٖٙ1 

تشاااااااجعتً الاتتجاااااااات الاجاتٌاااااااة  -6
 بالاتاجر الافتراضٌة على الشراء  

ٔ٘ٗ ٘ٔ ٖ 2ٖ ٖٔ ٖ٘ ٔ4 4 ٕ ٖٗ ٓ 4ٙٔ 

اصاواات أشتري تليائٌ ا حٌن أجد  -7
علااااااااااى الاتتجااااااااااات بالاتاااااااااااجر 

 الافتراضٌة 

ٔٓ1 ٖٙ ٔٓ2 ٖٙ ٖ 1ٖ ٕ4 4 ٕ ٓ1 ٓ 42٘ 

ٌتض  ان بٌاتات الجدول السابق ارت اع تسبة اوافية الابحاوثٌن علاى الشاراء اان 

%( 2ٓالاتاجر الافتراضٌة التً تيد  عُروضًاا وأتشاطة تروٌجٌاة الائااة  وللاك بتسابة  

الاتتجاااات (  وجااااء ةتشاااجعتً ٖٖٙ ٓاري  ( واتحاااراق اعٌااا12 ٕوبوساااط حساااابً  

%( بوساط ٖ ٔ٘الاجاتٌة بالاتاجر الافتراضٌة على الشاراءة فاً الارتباة الثاتٌاة بتسابة  

(  وهااو ااااا ٌشااٌر إلاااى التااأثٌر انٌجاااابً 4ٙٔ ٓ( واتحااراق اعٌااااري  ٖٗ ٕحسااابً  

شاجٌعه  الالحوظ على  رارات الشراء لدث غالبٌة الابحوثٌن  والتً لها تاأثٌر  اوي فاً ت

اااا فٌااااا ٌااااي التبااااٌن فاااً ردود الأفعاااال تجاااا  العاااروت والأتشاااطة  علاااى الشاااراء   أاة

والاتتجاااات الاجاتٌاااة فهاااو ٌعكااا  ااتلافاااات الابحاااوثٌن فاااً كٌ ٌاااة تيٌاااٌاه  للعاااروت 

والتا ٌضاااات التاااً تياااداها الاتااااجر الافتراضاااٌة   فٌااااا ٌلاااً جااادول ٌوضااا  اتجاهاااات 

 وٌجٌة:الابحوثٌن تحو الأتشطة والعروت التر

 



 

 

   

 

ـــــــــــــ            ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ    
 

 
ٗ٘4 
 
 
 

 ( يوضح اتجاهات المبحوثي  نحو العروض والأنشطة الترويجية بالمتاجر الافتراضية9جدول رلم )

 % ن 
 7و٘ 7ٔ مننفض
 ٖوٖ٘ ٙٓٔ متوتط
 9٘ 77ٔ مرتفع
 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

ٌتض  ان بٌاتات الجدول الساابق أن التسابة الأكبار اان الابحاوثٌن تارث أن العاروت 

ت عة الجود   وهلا ٌعك  ارت اع درجاة رضااه  عان فاعلٌاة وجالبٌاة والأتشطة التروٌجٌة ار

ة تياد  عروضًاا اُمرٌاة وا ٌاد   هل  الأتشطة  كاا ٌدل علاى أن العدٌاد اان الاتااجر الافتراضاٌ

بشكل جٌد  كاا كاتت تسبة الاتجاهاات تحاو العاروت والأتشاطة التروٌجٌاة بدرجاة اتوساطة 

وتعتااً أن هتاااك اجاوعااة ااان الابحااوثٌن %( وهااً تساابة الحوظااة أٌضًااا  ٖ ٖ٘بتساابة  

ٌشعرون بأن العروت  د تكون ا ٌد  ولكن لٌ  بالشكل الاتاٌئ اللي ٌسااعد فاً اتااال  ارار 

ر التتاائ، إلاى أن اعظا  الابحاوثٌن ٌارون أن العاروت والأتشاطة  شرائً   وبوجاه عاا   تشاٌ

علاى أن هال  الأتشاطة  التروٌجٌة فً الاتاجر الافتراضٌة جٌاد  أو ارت عاة الجاود   وهالا ٌادل

ا فً جلع العالاء وتعئٌئ تجرباة التساول  وعلاى الارغ  اان أن هتااك تسابة  تلعع دورًا اها 

بعٌتها تعتبر الجود  اتوسطة ف ن التطورات الط ٌ اة  اد تجعال العاروت أكثار جالباً وفاعلٌاةً  

 .وبالتالً تئٌد ان رضا جاٌ  العالاء

 بحوثي  ع  بيئة وتصميم المتاجر الافتراضية ( يوضح يراء المٓٔجدول رلم )         

الوتط  مُعارض محايد موافك العبارات
 الحتابي

الانحراف 
 % ن % ن % ن المعيارت

تصااااٌ  الاتجااار الافتراضاااً أتٌاااق  -1
 وٌجعل التص ح  ااتعاً 

ٕٓ1 ٙ2 ٖ 1ٕ ٕ4 ٖ ٔٓ ٖ ٖ ٕ ٙٙ ٓ ٘ٗٓ 

الألااااااااوان الاسااااااااتاداة بااااااااالاتجر  -2
  الافتراضً جلابة واتتاسية

ٔ2ٗ ٙٗ 4 2ٖ ٖٔ ٖٔ ٗ ٖ ٕ ٙٓ ٓ ٘4ٕ 

كاااان تصاااااٌ  الاتجاااار الافتراضااااً  
سٌئاً للماٌة وأثار لدية اشاعر سالبٌة 

 وتحو الاتتجات الاعروضة علٌه
1ٗ ٕ1 2ٗ ٖٔ ٖ ٕٕٔ ٗٓ 4 ٔ 14 ٓ 1ٕٓ 

الصااااور عالٌااااة الجااااود  وت اصااااٌل  -4
الاتتجااات علااى الاتجاار الافتراضااً 

 واضحة وجلابة 
ٕٔٙ 4ٕ 4ٗ ٕٗ 4 ٔٓ ٖ ٖ ٕ ٙ2 ٓ ٖٕ٘ 

أرث عااااد  تتاسااااق شااااكل وتصاااااٌ   -5
الاتجااااار الافتراضاااااً اااااا  طبٌعاااااة 

 الاتتجات التً ٌعرضها  
٘ٔ ٔ4 ٖٔٔ ٖٗ 4 ٔٔ1 ٖ2 ٖ ٔ 41 ٓ 4ٔ1 
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%( تارث ةالصاور عالٌاة 4ٌٕتض  ان بٌاتات الجادول الساابق أن أغلبٌاة العٌتاة  

وسااط الجااود  وت اصااٌل الاتتجااات علااى الاتجاار الافتراضااً واضااحة وجلابااةة وللااك ب

وهو اا ٌشاٌر إلاى رضاا عاالٍ عان جاود  (  ٕٖ٘ ٓ( واتحراق اعٌاري  2ٙ ٕحسابً  

أن  ٌاارون%( ٖ 2ٙ التااً تعرضااها الاتاااجر الافتراضااٌة   العاارت البصااري للاتتجااات

تصاٌ  الاتجر الافتراضً أتٌق وٌجعل التص   ااتعًا وهو اا ٌشاٌر إلاى رضاا عاا  عان 

( واتحااراق اعٌاااري ٙٙ ٕوسااط حسااابً  الاتاااجر الافتراضااٌة  وللااك ب تجربااة تصاا  

(  ثاا  تااأتً ةالألااوان الاسااتاداة بااالاتجر الافتراضااً جلابااة واتتاساايةة بتساابة ٓٗ٘ ٓ 

وهااو اااا ٌشااٌر إلااً  (4ٕ٘ ٓ( واتحااراق اعٌاااري  ٓٙ ٕ%( بوسااط حسااابً  4 ٗٙ 

بوجاه جالبٌة التصااٌ  البصاري الاااي بالاتااجر الافتراضاٌة وت ضاٌل الابحاوثٌن لاه   

ة رضا عا  عن استادا  الألوان وجاود  الصاور  ولكان هتااك بعات التبااٌن فاً عا   ثاة 

أرث عااد  تتاسااق شااكل   وجااء ةالآراء حاول ااادث تتاسااق التصااٌ  ااا  طبٌعااة الاتتجااات

%( بوساط 4ٔة بتسابة  وتصاٌ  الاتجر الافتراضً اا  طبٌعاة الاتتجاات التاً ٌعرضاها

التصاٌ  السٌ  لا ٌبدو ٌعك  أن (  وهو اا 4ٔ1 ٓ( واتحراق اعٌاري  41 ٔحسابً  

أته ٌثٌر اشاعر سلبٌة بشكل كبٌر بٌن الابحوثٌن  وهاو ااا ٌشاٌر إلاى أن اعظا  التاا  لا 

بٌن التصاٌ  والاشاعر السلبٌة تجِا  الاتتجاات   وفٌااا ٌلاً جادول  -بشكل  وي-ٌربطون 

 ٌوض  اتجاهات الابحوثٌن تحو بٌئة وتصاٌ  الاتجر الافتراضً: 

 ( يوضح اتجاهات المبحوثي  نحو بيئة وتصميم المتجر الافتراضي ٔٔجدول رلم )

 %              ن                

 ٔ ٖ مننفض

 ٖو7ٗ ٕٗٔ متوتط

 7ؤ٘ ٘٘ٔ مرتفع

 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

%( اتجاهااته  ارت عاة 4 ٌٔ٘تض  ان بٌاتات الجادول الساابق أن تصاق العٌتاة  

  وهااو اااا ٌعكاا  رضاااه  عاان تجربااة التصاا   تحااو بٌئااة وتصاااٌ  الاتجاار الافتراضااً

وجالبٌااة التصاااٌ  وهااو اااا ٌاادل علااى أن اعظاا  الاتاااجر الافتراضااٌة تااوفر بٌئااة وتجربااة 



 

 

   

 

ـــــــــــــ            ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ    
 

 
ٗ٘2 
 
 
 

اا تسابة   %( فتاثال تسابة الاتجاهاات الاتا ضاة تحاو تصااٌ  وبٌئاة ٔتسول اُرضٌة   أاة

فاً هالا  الاتجر الافتراضً  وهو اا ٌدل علاى أن  لاة اان الابحاوثٌن تارث عٌوبًاا كبٌار 

رضا عن بٌئة وتصااٌ  الاتااجر  درجةالجاتع   وبوجه عا   ف ن غالبٌة الابحوثٌن لدٌه  

الافتراضاااٌة وهاااو ااااا ٌؤكاااد أن الاتااااجر الافتراضاااٌة تياااد  تجرباااة تساااول جٌاااد   ولكااان 

 التطورات الاستار  بالاتجر ان حٌ  تصاٌاه ٌاكن أن تعئئ التجربة بشكل أكبر 

 اتتندام وتصفح المتاجر الافتراضية لدى المبحوثي ( يوضح تكولة ٕٔجدول رلم )

الوتط  مُعارض محايد موافك العبارات
 الحتابي

الانحراف 
 % ن % ن % ن المعيارت

ٌاكتتاااااااً أن أتصااااااا   الاتجااااااار  -ٔ
 الافتراضً بسهولة 

ٕٕٗ 1ٓ 4 ٘ٔ ٔ4 4 ٕ ٖ ٕ 41 ٓ ٗٙٙ 

كاتاات هتاااك صااعوبة فااً البحاا   -ٕ
عااان الاتتجاااات الاعروضاااة علاااى 

 لافتراضً الاتجر ا
ٖٕ ٔٓ 4 ٖٔٓ ٖٗ ٖ ٖٔ1 ٗٙ ٔ ٙ٘ ٓ ٙٙٙ 

شاااااعرت بساااااهولة إتااااااا  عالٌاااااة  -ٖ
الشااراء ولاا  ٌتطلااع الأااار سااوث 

 بضِ  اُطوات بسٌطة 
ٕٕ1 4ٙ ٙٙ ٕٕ ٙ ٕ ٕ 4ٗ ٓ ٗ1ٖ 

جاٌ  الأحكاا  والشاروط كاـ الدف   -ٗ
والضااااان وسٌاساااة الاساااترجاع( 

 سهلة اليراء  وال َه  
ٔ1ٖ ٙٔ 21 ٖٕ 4 ٔ2 ٙ ٖ ٕ ٘٘ ٓ ٖٙٔ 

كاتااات هتااااك صاااعوبة فاااً العثاااور  -٘
علااى الاتتجااات التااً أبحاا  عتهااا 

 فً الاتجر الافتراضً 
ٖ2 ٖٔ ٕٔ٘ ٗٔ 4 ٖٔٙ ٗ٘ ٖ ٔ ٙ1 ٓ ٙ2ٖ 

ساااعدتتً سااهولة اسااتادا  الاتجاار  -ٙ
الافتراضااااً علااااى رغبتااااً فااااً 

 شراء الاتتجات الاعروضة  
ٔ2ٗ ٙٗ 4 2٘ ٖٔ 4 ٔٔ ٖ 4 ٕ ٙٔ ٓ ٘٘2 

ابق ارت اااع تساابة اوافيااة الابحااوثٌن ةٌاكتتااً أن ٌتضاا  ااان بٌاتااات الجاادول الساا

( 41 ٕ%( بوسااط حسااابً  4 1ٓأتصاا   الاتجاار الافتراضااً بسااهولةة  وللااك بتساابة  

(  بانضاافة إلااى ةشاعرت بساهولة إتاااا  عالٌاة الشاراء ولاا  ٙٙٗ ٓواتحاراق اعٌااري  

 (4ٗ ٕ%( بوسط حساابً  4ٌٙتطلع الأار سوث بضِ  اُطوات بسٌطةة  وللك بتسبة  

جاٌااا  الأحكااا  والشاااروط كااـ الدف  والضااااان (  وكاتاات ة1ٖٗ ٓواتحااراق اعٌااااري  

( ٘٘ ٕ%( بوساااط حساااابً  ٔٙوسٌاساااة الاساااترجاع( ساااهلة الياااراء  وال َهااا  بتسااابة  
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(   وهاال  التتااائ، تشااٌر إلااى أن اعظاا  الابحااوثٌن ٌشااعرون ٖٔٙ ٓواتحااراق اعٌاااري  

بالرضااا عاان تجربااة اسااتادا  الاتجاار الافتراضااً؛ حٌاا  ٌباارئ وجااود توافااق إٌجااابً فااً 

العبااارات الاتعليااة بسااهولة التصاا   وإتاااا  الشااراء ووضااول الأحكااا  والشااروط  اعظاا  

علاى  ارارات الشاراء  -بشاكل  اوي-وهً تعك  تجرباة الابحاوثٌن انٌجابٌاة التاً تاؤثر 

لاادٌه    وفٌاااا ٌلااً جاادول ٌوضاا  اتجاهااات الابحااوثٌن تحااو سااهولة اسااتادا  الاتاااجر 

 الافتراضٌة:

 مبحوثي  نحو تكولة واتتندام المتاجر الافتراضية( يوضح اتجاهات الٖٔجدول رلم )

 %              ن                

 ٔ ٖ مننفض

 ٖوٖ٘ ٙٓٔ متوتط

 7وٖٙ 9ٔٔ مرتفع

 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

%( 4 ٖٙتشااٌر بٌاتااات الجاادول السااابق إلااى أن التساابة الأكباار ااان الابحااوثٌن  

أن اعظ  الاتاجر الافتراضاٌة تاوفر ٌعتبرون أن سهولة الاستادا  ارت عة  وهو اا ٌعتً 

%( وهً ٔواجهات سهلة الاستادا  وتجربة تص ح  ارٌحة  فً ايابل تسبة ضئٌلة جد ا  

تشٌر إلى التسبة الاتا ضة بٌن الابحوثٌن  وهو اا ٌشٌر إلاى صاعوبة الاساتادا  لادٌه    

فتراضاٌة  وبوجه عا   ٌشعر اعظا  الابحاوثٌن بالرضاا عان ساهولة اساتادا  الاتااجر الا

اا ٌدل علاى أن الاتااجر الافتراضاٌة  وهوا  تسبة كبٌر  تعتبر سهولة الاستادا  ارت عة 

تيد  تجربة تص ح  ارٌحة وسهلة  وهو اا ٌعئئ رضا العالاء  وا  للك ف ن هتاك تسابة 

تعتبار ساهولة الاساتادا  اتوساطة وهااو ااا ٌشاٌر إلاى وجااود بعات الجواتاع التاً ٌاكاان 

بة اساتادا  سلساة وارٌحاة لاتصا حً الاتااجر  وٌبادو أن الاتااجر تطوٌرها لضاان تجر

 .الافتراضٌة تحيق تجاحًا كبٌرًا فً تيدٌ  تجربة استادا  إٌجابٌة
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ٗٙٔ 
 
 
 

 ( يوضح العوامل الظرفية )المال، توافر الولت، بطالات الائتما ( لدى المبحوثي  ٗٔجدول رلم )

الوتط  مُعارض محايد موافك العبارات
 الحتابي

حراف الان
 % ن % ن % ن المعيارت

أكاااااون أكثااااار اساااااتعدادًا لتجرباااااة  -ٔ
 اتتجات ان الاتاجر الافتراضٌة 

ٕٖ٘ 41 ٖ ٘2 ٔ2 4 ٙ ٕ ٕ 4ٙ ٓ ٗ4ٔ 

أاطاااااط لاٌئاتٌاااااة الشاااااراء اااااان  -ٕ
الاتااااااااجر الافتراضاااااااٌة بعتاٌاااااااة 

 وأتحك  فً ت ياتً بشكل د ٌق 
ٔٙ1 ٘ٙ ٔٓ4 ٖ٘ 4 ٕ٘ 1 ٖ ٕ ٗ1 ٓ ٙٗٙ 

شاترٌات أاٌل إلى تأجٌل بعت الا -ٖ
ااااان الاتاااااجر الافتراضااااٌة حتااااى 

 تتوافر لدية اٌئاتٌة أكبر 
ٕٓٙ ٙ1 4 42 ٕٙ ٖ ٔ٘ ٘ ٕ ٙٗ ٓ ٘44 

عاااد  تاااوافر اٌئاتٌاااة االٌاااة اعاااً  -ٗ
كااااان لااااه تااااأثٌر علااااى  راراتااااً 

 بالشراء ان الاتاجر الافتراضٌة 
ٕٔ4 4ٕ ٖ ٕٙ ٕٓ 4 ٕٔ 4 ٕ ٙ٘ ٓ ٙٓٙ 

أشااتري بسااهولة ااا  تااوافر بطا ااة  -٘
 اشترٌات اعً 

ٖٔ4 ٗ٘ 4 2ٖ ٖٔ 4ٓ ٕٖ ٖ ٕ ٕٕ ٓ 1ٓٔ 

تشااجعتً بطا ااة الاشااترٌات علااى  -ٙ
 الشراء بلا ت كٌر 

102 34 87 29 111 37 ٔ 24 ٓ 1ٖٗ 

لا تشاااااجعتً بطا اااااة الاشاااااترٌات  -4
 على الاهتاا  بيٌاة اشترٌاتً 

14 ٕ2 21 ٖٕ 4 ٔٔ٘ ٖ1 ٖ ٔ 2ٔ ٓ 1ٔ4 

لااا  أساااتاد  بطا اااة الائتااااان عتاااد  -1
الافتراضااااٌة  التسااااول بالاتاااااجر 

وفضاااالت اسااااتادا  وسااااائل دفاااا  
 أارث 

ٔٗ٘ ٗ1 ٖ 1ٔ ٕ4 4ٗ ٕٗ 4 ٕ ٕٗ ٓ 1ٕٕ 

و تاااً لا ٌساااا  بتصااا   الاتااااجر  -2
 الافتراضٌة عد  ارات 

2٘ ٖٔ 4 ٔٔٗ ٖ1 2ٔ ٖٓ ٖ ٕ ٓٔ ٓ 412 

لدية اتس  ان الو ات ٌساا  لاً  -ٓٔ
 بتص ح  الاتاجر الافتراضٌة 

ٔٔ٘ ٖ1 ٖ ٔٔٗ ٖ1 4ٔ ٕٖ 4 ٕ ٔ٘ ٓ 44٘ 

أاطااااااااط لاشااااااااترٌاتً اُسْاااااااابَياً  -ٔٔ
وأاصي و تاً احددًا للتسول ان 

 الاتاجر الافتراضٌة 
ٖٔ2 ٗٙ ٖ ٔٓٙ ٖ٘ ٖ ٘٘ ٔ1 ٖ ٕ ٕ1 ٓ 4٘٘ 

لاااااااٌ  لااااااادية و ااااااات لياااااااراء   -ٕٔ
الاراجعااااااات والتيٌٌاااااااات علااااااى 
الاتتجااات الاعروضااة  باال اتاااال 

  رار الشراء 

4ٓ ٕٖ ٖ ٕٔٔ ٖ4 ٖ ٔٔ1 ٖ2 ٖ ٔ 1ٗ ٓ 444 

الجاادول السااابق العواااال الظرفٌااة  الاااال  بطا ااة الائتاااان   بٌاتاااتٌتضاا  ااان 

أكااون أكثاار الو اات( وفٌاااا ٌاااي العبااارات التااً تتضااان عاااال الاااال: ارت عاات تساابة ة

%( وبوسااط ٖ 41ة وللااك بتساابة  اسااتعدادًا لتجربااة اتتجااات ااان الاتاااجر الافتراضااٌة
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ٕٗٙ 
 
 
 

ال الابحااوثٌن علااى ( وهااو اااا ٌعكاا  إ باا4ٔٗ ٓ( واتحااراق اعٌاااري  4ٙ ٕحسااابً  

أاطاط لاٌئاتٌاة الشاراء اان الاتااجر الافتراضاٌة التسول عبر انتترتات   وفاً الايابال ة

( واتحاراق 1ٗ ٕ%( وبوسط حساابً  ٙ٘ة بتسبة  بعتاٌة وأتحك  فً ت ياتً بشكل د ٌق

أكثاار ااان تصااق الابحااوثٌن ٌاُططااون لاٌئاتٌااة  وهااو اااا ٌعتااً أن (ٙٗٙ ٓاعٌاااري  

اا ٌشٌر إلاى اهتااااه  با دار  الت ياات عتاد التساول عبار انتترتات    الشراء بعتاٌة  وهو

ا فٌاا ٌااي العوااال الظرفٌاة الااصاة ببطا اة الائتااان فياد كاتات ة لا  أساتاد  بطا اة أاة

الائتاان عتد التسول بالاتاجر الافتراضٌة  وفضالت اساتادا  وساائل دفا  أاارثة بتسابة 

تساابة تيااارع ( وهااً 1ٕٕ ٓعٌاااري  ( واتحااراق إٗ ٕ%( وبوسااط حسااابً  ٖ 1ٗ 

ت ضااٌل الابحااوثٌن لاسااتادا  وسااائل دفاا  أااارث باادلًا ااان بطا ااة وتشااٌر إلااى التصااق  

الائتاان   د تكون أكثر أااتًا وثيةً لدٌه  أو  د تساعده  فً عالٌاات اساترجاع الاتات، فاً 

ا فٌاا ٌاي العواال الظرفٌاة الاتعلياة بال و ات فياد كاتات حالة عد  التأكد ان الجود    أاة

ة أاطط لاشترٌاتً اسبيًا وأاصي و تاً احددًا للتسول ان الاتاجر الافتراضاٌةالعبار  ة

(   وتشااٌر هاال  1ٕٕ ٓ( واتحااراق اعٌاااري  ٕٗ ٕ%( وبوسااط حسااابً  ٖ ٙٗبتساابة  

ٌن ٌاططاون لاشاترٌاته  اسابيًا  وهاو ااا ٌعكا  بحوثالتتٌجة إلى أن اا ٌيارع تصق الا

سول وأهاٌة الحالة الاالٌة له  التً ترتبط بشكل وثٌق بالو ت للتصا   تهجًا اتظاًا فً الت

والتسااول عباار انتترتاات واتاااال الياارار الشاارائً   وبوجااه عااا   ٌاٌاال الابحوثااون إلااى 

الاستعداد الجٌد لعالٌة الشراء والتاطٌط الاالً  ولكنة هتاك تباٌتًاا فاً اادث تاأثٌر بطا اة 

رات الارتبطة بتوافر الو ت لتص   الاتااجر الافتراضاٌة  الائتاان على سلوكٌاته  والتأثٌ

بانضاافة إلاى أن الاٌئاتٌااة والو ات  ااد ٌكاون لهااا دور كبٌاار فاً  اارارات الشاراء  فٌاااا 

فياد ٌارث بعضاه  أن توافرهاا اعاه عااال  ٌاتلاق تاأثٌر بطا اة الائتااان باٌن الابحاوثٌن؛

كبر أن هتاك وسائل دف  أاارث اح ئ و وي على اتاال اليرار الشرائً  وترث التسبة الأ

فٌاااا ٌلااً جاادول ٌوضاا  اتجاهااات الابحااوثٌن تحااو العواااال الظرفٌااة هااً الأتسااع لهاا    

  الاال  بطا ة الائتاان  الو ت(:
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ٖٗٙ 
 
 
 

 ( يوضح اتجاهات المبحوثي  نحو توافر المال كأحد العوامل الظرفية٘ٔجدول رلم )

 %              ن                

 ٖوٗٗ ٖٖٔ مننفض

 7وٓ٘ ٕ٘ٔ متوتط

 ٘ ٘ٔ مرتفع

 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

ٌتضاا  ااان بٌاتااات الجاادول السااابق أن تساابة كبٌاار  ااان الابحااوثٌن كااان اتجاااهه  

%(  وهلا ٌعتً أن 4 ٓ٘اتوسطًا تحو توافر الاال كأحد العواال الظرفٌة  وللك بتسبة  

  و د ٌعتً للاك على  رارات الشراء -بشكل الحوظ  ولكن لٌ  بشكل حاس -الاال ٌؤثر 

ااا لكتااه لااٌ  العاااال الوحٌااد الاالي ٌااؤثر علااى  اارارات  أن تااوافر الاااال ٌلعااع دورًا اها 

واتجااهه  تحاو تاوافر الااال  تسبة كبٌر  ان الابحاوثٌن%( وهً ٖ ٗٗ  فٌاا أن  الشراء

هلا ٌشٌر إلى أن العدٌد اان الابحاوثٌن ٌعتبارون أن تياي الااال ٌشاكل عائيًاا اتا ت  و

 .ر على  درته  الشرائٌة ان الاتاجر الافتراضٌة أو اتاال  رارات الشراءكبٌرًا ٌؤث

 ( يوضح اتجاهات المبحوثي  نحو توافر الولت كأحد العوامل الظرفيةٙٔجدول رلم )

 %              ن                

 ٕٙ 78 مننفض

 ٘ٗ ٖ٘ٔ متوتط

 9ٕ 87 مرتفع

 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

ابق إلى أن التسبة الأكبر لاتجاهات الابحوثٌن تحو عااال تشٌر بٌاتات الجدول الس

إلى أن الو ت له تأثٌر الحاوظ %(  وهو اا ٌشٌر ٘ٗالو ت كاتت اتوسطة وللك بتسبة  

و اد   على  رارات الشراء أو الاشاركة فاً الأتشاطة التجارٌاة  ولكان لاٌ  بشاكل حاسا 

اا  لكان  لعااال الوحٌاد الالي ٌاؤثر علاى ا لاٌ ٌعتً للك أن تاوافر الو ات ٌلعاع دورًا اها 

( وهااً تسابة  لٌلااة تساابٌ ا  ٕ٘ٙاليارارات  وكاتاات اتجاهاات الابحااوثٌن اتا ضااة بتسابة  

وهااو اااا ٌعتااً أن جاائءًا ط ٌ ًااا فيااط ٌشااعرون بااأن تيااي الو اات ٌااؤثر بشااكل كبٌاار علااى 

  درته  على اتاال  رارات الشراء 
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ٗٙٗ 
 
 
 

 بطالة الائتما  كأحد العوامل الظرفية( يوضح اتجاهات المبحوثي  نحو توافر 7ٔجدول رلم )

 %              ن                

 ٕٗ 7ٕ مننفض

 ٖ٘ 9٘ٔ متوتط

 ٖٕ 9ٙ مرتفع

 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

تشٌر بٌاتات الجدول السابق إلى أن اتجاهات الابحوثٌن تحو توافر بطا ة الائتااان 

لتااوافر بطا ااة  أن تااً%( وهااً التساابة الأكباار  وهااو اااا ٌعٖ٘كاتاات اتوسااطة بتساابة  

الائتاان تأثٌرًا الحوظًا لكتاه لاٌ  العااال الوحٌاد الالي ٌاؤثر علاى  ارارات الشاراء  و اد 

ٌكااون هتااااك تاااأثٌر علاااى اااادث ساااهولة أو صااعوبة اليٌاااا  بعالٌاااات الشاااراء  لكااان لاااٌ  

%(  وهاو ااا ٌشاٌر ٕٗبالضرور  بشكل كبٌر  وكاتت اتجاهاته  اتا ضة وللك بتسابة  

 لٌلًا ان الابحوثٌن ٌعتبرون أن عد  توافر بطا ة ائتااان ٌشاكل عائيًاا كبٌارًا إلى أن عددًا 

فً اتاال  رارات الشراء   وبوجه عا   ف ن بطا ة الائتاان تؤثر على سلوك الشراء كااا 

تعُااد عاااالًا لا تااأثٌر  ااوي لكتااه لااٌ  العاااال الوحٌااد أو الأكثاار تااأثٌرًا فااً اتاااال  اارارات 

 الشراء  

 ( يوضح ثمة المتتكلن بالمتاجر الافتراضية8ٔجدول رلم )

الوتط  مُعارض محايد موافك العبارات
 الحتابي

الانحراف 
 % ن % ن % ن المعيارت

أتااااااا راتٍ عاااااان سٌاسااااااة الأاااااااان  -ٔ
ة لاوا اااااا  التسااااااول  والاصوصااااااٌ
ة التااً أتعاااال  والاتاااجر الافتراضااٌ

 اعها 

ٖٔٙ ٗ٘ ٖ ٖٖٔ ٗٗ ٖ ٖٔ ٔٓ ٖ ٕ ٖ٘ ٓ ٙٙٓ 

الشااااااراء ااااااان  ٌاكاااااان أن ٌيااااااودتً -ٕ
ة لائٌااااد ااااان  الاتاااااجر الافتراضااااٌ

 الاااطر الاالٌة  الاحتٌال( 
ٕٔٗ ٗٔ ٖ ٔٔ4 ٖ2 ٘2 ٔ2 4 ٕ ٕٕ ٓ 4ٕ٘ 

ة علااااى  -ٖ تااااؤدي سٌاسااااة الاصوصااااٌ
الاتجاااار الافتراضااااً إلااااى وجاااااود 

 سرٌة تااة لاعلوااتً 
ٖٔ2 ٗٙ ٖ ٖٔٗ ٗٗ 4 ٕ4 2 ٕ ٖ4 ٓ ٙٗٗ 

أتاااا غٌااار واثاااق اااان أن الاعلوااااات  -ٗ
اتجاااااااار التااااااااً  ااااااااداتها علااااااااى ال

الافتراضاً فااً أثتااء عالٌااة الشااراء 
  د تصل إلى أطراق غٌر اتاسبة 

ٔٔ٘ ٖ1 ٖ ٕٔٙ ٕٗ ٘2 ٔ2 4 ٕ ٔ2 ٓ 4ٗٓ 
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ٗٙ٘ 
 
 
 

تشاٌر بٌاتااات الجاادول السااابق إلاى وجااود درجااة ااان الرضاا بااٌن الابحااوثٌن حااول 

سٌاساة الاصوصاٌة فااً الاتااجر الافتراضااٌة؛ حٌا  ارت عاات تسابة الاوافيااة علاى عبااار  

اصوصٌة علاى الاتجار الافتراضاً إلاى وجاود سارٌة تاااة لاعلواااتًة ةتؤدي سٌاسة ال

(  فٌااااااا ٗٗٙ ٓ( واتحااااراق اعٌاااااري   4ٖ ٕ%( وبوسااااط حساااااابً  ٖ ٙٗبتساااابة  

%( احاٌدون  فاً الايابال كاتات تسابة عباار  ةأتاا غٌار واثاق اان أن الاعلوااات 4 ٗٗ 

إلاى أطاراق غٌار  التً  داتها على الاتجر الافتراضً فً أثتااء عالٌاة الشاراء  اد تصال

(  وهااً تشااٌر 4ٗٓ ٓ( واتحااراق اعٌاااري  2ٔ ٕ%( بوسااط حسااابً  ٖ 1ٖاتاساابةة  

إلى أن تسبة ان الابحوثٌن لا ٌثيون بأن اعلوااته  الايداة ستبيى اَحاٌةً بشاكل اتاساع  

ع الاعلواات إلى أطاراق غٌار اتاسابة   بوجاه عاا   اان  وهو اا ٌشٌر إلى  لق ان تسرح

الافتراضٌة أن تعئئ وضول سٌاسات الأاان والاصوصٌة وتحساٌن الضروري للاتاجر 

الثيااة ااان ااالال التحيااق ااان الأاااان وضاااان حااٌااة الاعلواااات الشاصااٌة وتوضااٌ  

انجراءات الأاتٌة وتيدٌ  ضااتات حول حااٌة البٌاتات التً ٌاكن أن ٌساعد فاً تحساٌن 

وضاا  اسااتوٌات ثيااة رضااا العااالاء وتا ٌااق اليلااق حااول الأاااان   وفٌاااا ٌلااً جاادول ٌ

 الابحوثٌن تجِا  الاتاجر الافتراضٌة:

 ( يوضح متتويات ثمة المبحوثي  نحو المتاجر الافتراضية 9ٔجدول رلم )

 %              ن                

 7و9ٔ 9٘ مننفض

 ٖوٕ٘ 7٘ٔ متوتط

 8ٕ 8ٗ مرتفع

 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

عظاااى اان الابحااوثٌن  أكثار ااان ٌتضا  اان بٌاتااات الجادول السااابق أن المالبٌاة ال

 اد ٌعتاً للاك أتها    و%(ٖ ٕ٘تص ه ( تعُاد ثياته  تحاو الاتااجر الافتراضاٌة اتوساطة  

ٌشعرون بيدر ان الأاان والراحة فً التسول عبر انتترتت  لكن لدٌه  بعت التح ظاات 

%( ان الابحاوثٌن أي  حاوالً ثلا  الابحاوثٌن ٌعتبارون أن ثياته  1ٕأو الاااوق  أاا  

حو الاتاجر الافتراضٌة ارت عة  هؤلاء الأفراد لدٌه  إٌااان  اوي بأااان وجاود  التساول ت
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أو  ااد  لو ااد ٌكوتااون أكثاار اسااتادااًا وراحااةً ااا  هاال  الطرٌيااة ااان التسااو انتترتااتعباار 

ٌكون لدٌه  تجاارع إٌجابٌاة جاد ا اا  الاتااجر الافتراضاٌة  وهالا ٌاكان أن ٌكاون اؤشارًا 

ته  بالتيتٌااات والاِاادْاات الاتاحااة  فٌاااا كاتاات التساابة الأ اال ااان علااى رضاااه  العااا  أو ثياا

ٌشاااٌر إلاااى أن تسااابة ط ٌ اااة تسااابٌ ا اااان وهاااو ااااا %(  4 2ٔتصاااٌع الثياااة الاتا ضاااة  

الابحوثٌن تعُد ثيته  تحو الاتاجر الافتراضٌة اتا ضة   د ٌعك  للك  ليه  بشأن الأااان 

  ل عبر انتترتتأو جود  الاتتجات أو اشكلات أارث تتعلق بالتسو

 ( يوضح تلون الشراء الاندفاعي لدى المبحوثي  ٕٓجدول رلم )

الوتط  مُعارض محايد موافك العبارات
 الحتابي

الانحراف 
 % ن % ن % ن المعيارت

بشاااكل عااااا  أعتبااار ت سااااً اااااان  -ٔ
 ٌشترون بلا ت كٌر 

٘2 ٔ2 4 ٙ2 ٕٖ ٔ4ٕ ٘4 ٖ ٔ ٕٙ ٓ 42ٗ 

أجد شٌئاً أعجبتاً بالاتااجر  عتداا -ٕ
 الافتراضٌة أشترٌه فورًا 

4ٓ ٕٖ ٖ ٕٔٓ ٖٗ ٕٔ1 ٕٗ 4 ٔ 1ٔ ٓ 42ٓ 

أفكر  بل شراء الاتتجات ان  -ٖ
 الاتاجر الافتراضٌة 

ٕٕٙ 4٘ ٖ ٘ٙ ٔ1 4 ٔ1 ٙ ٕ ٙ2 ٓ ٘41 

أحٌاتاًاا أشااتري اتتجااات لا أحتااا   -ٗ
 إلٌها  ولكن فيط لأتها تبدو اثٌر  

٘ٗ ٔ1 ٙ4 ٕٕ ٖ ٔ42 ٘2 4 ٔ ٘1 ٓ 441 

أسااتات  حااٌن أشااتري شااٌئاً جدٌاادًا  -٘
 ان الاتاجر الافتراضٌة 

ٔ٘ٓ ٘ٓ ٔٓ٘ ٖ٘ ٗ٘ ٔ٘ ٕ ٖ٘ ٓ 4ٕ1 

ةً الااتحكح  فااً رغبتااً  -ٙ ٌصااعع علاا
عتااااااااااد وجااااااااااود عااااااااااروت أو 
تا ٌضات  وأرغع فاً الاسات اد  
اتها حتى لو ل  أكُان بحاجاة فعلٌاة 

 للاتت، 

ٙ1 ٕٕ 4 41 ٕٙ ٔ٘ٗ ٘ٔ ٖ ٔ 4ٔ ٓ 1ٕٔ 

ر بالتد  بعد الشراء اان أحٌاتاً أشع -4
الاتاااااااجر الافتراضاااااااٌة؛ لأتتاااااااً 
اشاااااترٌت اتتجاااااات اااااان دون أن 

 أفكر جٌدًا 

2ٓ ٖٓ ٖٔٓ ٖٗ ٖ ٔٓ4 ٖ٘ 4 ٔ 2ٗ ٓ 1ٔٓ 

لاا  تكاان هتاااك تٌةااة للشااراء  باال أن  -1
 أتص   الاتاجر الافتراضٌة 

ٕٖٔ ٗٔ 22 ٖٖ 41 ٕٙ ٕ ٔ٘ ٓ 1ٓٙ 

ااان الابحااوثٌن ٌعارضااون ٌتضاا  ااان بٌاتااات الجاادول السااابق أن التساابة الأكباار 

%( وبوساط ٖ 4٘بشكل عا  أعتبر ت سً اان ٌشترون بلا ت كٌر( وللك بتسابة  عبار   

(  وهاااو ااااا ٌشاااٌر إلاااى أن الابحاااوثٌن لا 42ٗ ٓ( واتحاااراق اعٌااااري  ٕٙ ٔحساااابً  
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ٌعتباارون أت سااه  اااان ٌشااترون باالا ت كٌاار  وبالتااالً ٌظُهاار الابحوثااون اااٌلًا للت كٌاار فااً 

بدلًا اان الشاراء الاتادفاعً  وهاو ااا ٌيابال ات ا ًاا اا  إجاباات الابحاوثٌن   رارات الشراء

%( ٖ 4٘( وللاك بتسابة  أفكر  بل شراء الاتتجات اان الاتااجر الافتراضاٌةعن عبار   

(  وهاااو اااااا ٌعتااااً أن اعظاااا  41٘ ٓ( واتحااااراق اعٌاااااري  2ٙ ٕوبوساااط حسااااابً  

لياارار الشاارائً وهااو اااا ٌاااالق الابحااوثٌن ٌتبعااون تهاا، الت كٌاار والتاطااٌط  باال اتاااال ا

ساالوك الشااراء الاتاادفاعً الاالي ٌعتاااد علااى الشااراء باالا ت كٌاار وبشااكل غٌاار ااطااط لااه 

أحٌاتًاا أشاتري اتتجاات لا أحتاا  إلٌهاا  ولكان فياط لأتهاا وبشكل سرٌ   وجااءت عباار   

( واتحااراق اعٌاااري 1٘ ٔ%( وبوسااط حسااابً  4 2٘( بتساابة اعارضااة  تباادو اثٌاار 

اا ٌشٌر إلى أته  لا ٌشترون اتتجات غٌر ضرورٌة بتاءً علاى جالبٌتهاا (  وهو 441 ٓ 

بتسابة  (أستات  حٌن أشتري شٌئاً جدٌدًا اان الاتااجر الافتراضاٌةفيط  كاا جاءت عبار   

%( والتاً تاثال تصاق الابحاوثٌن  وهاو ااا ٌعتاً أن هتااك جواتاع إٌجابٌاة ٓ٘اوافية  

ضااٌة  ولكاان للااك لااٌ  ارتبطًااا بالضاارور  واتعااة ارتبطااة بالشااراء ااان الاتاااجر الافترا

ةً الاتحكح  فاً رغبتاً بالشراء الاتدفاعً  كاا جااءت تسابة اعارضاة عباار    ٌصاعع علا

عتد وجاود عاروت أو تا ٌضاات  وأرغاع فاً الاسات اد  اتهاا حتاى لاو لا  أكُان بحاجاة 

( 1ٕٔ ٓ( واتحااراق اعٌاااري 4ٔ ٔ%( وبوسااط حسااابً  ٖ ٔ٘( بتساابة  فعلٌااة للاتاات،

والً تصااق العٌتااة اعارضااون وهااو اااا ٌاادل علااى أتهاا  لا ٌعاااتون صااعوبةً فااً حٌاا  حاا

الااتحك  فااً رغباااته  تجِااا  العااروت والتا ٌضااات  وهااو اااا ٌشااٌر إلااى أتهاا  لا ٌشااترون 

بشكل اتدفاعً بسبع العروت  وجاءت عبار   ل  تكن هتاك تٌة للشاراء  بال أن أتصا   

( واتحاراق اعٌااري ٘ٔ ٕط حساابً  وبوس (%41بتسبة اوافية   )الاتاجر الافتراضٌة

وهو اا ٌشٌر إلى أته   اد ٌتارطاون فاً عالٌاات شاراء غٌار اتو عاة بسابع (  1ٓٙ ٓ 

أحٌاتااً أشاعر   وهاو ااا ٌت اق اا  عباار   تص ححه  للاتاجر وهو اا ٌعك  سلوكًا اتادفاعٌ ا

أفكاار بالتااد  بعااد الشااراء ااان الاتاااجر الافتراضااٌة؛ لأتتااً اشااترٌت اتتجااات ااان دون أن 

(  1ٔٓ ٓ( واتحاراق اعٌااري  2ٗ ٔ%( وبوساط حساابً   4 ٖ٘( وللك بتسابة  جٌدًا

وهو اا ٌشٌر إلى أن هتاك بعت الابحوثٌن اللٌن ٌتاالون فٌهاا  ارارات شاراء بادون أن 



  

  

   

  

   ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ            ـــ
  

 
ٗٙ1 
 
 
 

ٌ كروا جٌدًا  وهو اا ٌعك  جاتبًا ان سلوك الشراء الاتدفاعً  كاا جاءت العبار   حاٌن 

%( وبوساط 4 ٕٗبتسابة تعاارت   ر الافتراضٌة أشترٌه فورًا(أجد شٌئاً أعجبتً بالاتاج

%( وهو اا ٖ ٖٕ( فً ايابل تسبة اوافية  42ٓ ٓ( واتحراق اعٌاري  1ٔ ٔحسابً  

ٌادل علاى وجاود بعات الابحاوثٌن الالٌن ٌشاترون بشاكل اتادفاعً عتاد إٌجااده  اتتجااات 

ا باٌن الابحاوثٌن  لكان ٌبدو أن سلوك الشراء الاتادفاعً لاٌ  ساائدً  تعجبه    وبوجه عا  

ضاه  للعاروت والتا ٌضاات   هتاك اؤشرات على وجود جواتاع اتاه  ااصاةً عتاد تعرح

والتااً ٌاكاان أن تااؤدي إلااى  اارارات شااراء غٌاار ادروسااة   وفٌاااا ٌلااً جاادول ٌوضاا  

 استوٌات السلوك الشرائً لدث الابحوثٌن:

 الافتراضية لدى المبحوثي  ( يوضح متتويات تلون الشراء الاندفاعي م  المتاجرٕٔجدول رلم )

 %              ن                

 ٙٗ 8ٖٔ مننفض

 ٖو7ٖ ٕٔٔ متوتط

 7وٙٔ ٓ٘ مرتفع

 ٓٓٔ ٖٓٓ الإجمالي

ٌتضاا  ااان بٌاتااات الجاادول السااابق أن التساابة الأكباار كاتاات ااان تصااٌع الاسااتوث 

%( وهاااو ااااا ٌشاااٌر إلاااى أن حاااوالً تصاااق ٙٗالااااتا ت لسااالوك الشاااراء الاتااادفاعً  

هااؤلاء   ساالوك شااراء اتاادفاعً اتا ضًااا ااان الاتاااجر الافتراضااٌة ٌظُهاارونالابحااوثٌن 

الأفراد ٌاٌلون إلى اتاال  رارات شراء ادروساة أكثار ولا ٌتُ ياون بشاكل غٌار اتو ا  أو 

كااا ٌشاٌر   غٌر ااطط له  ٌاكن أن ٌعك  للك توجهه  تحو التسول العيلاتً والاتاتظ 

الأفااراد ٌاكاان أن ٌكااون لاادٌه  ساالوك شااراء اتاادفاعً فااً  أٌضًااا إلااى أن جاائءًا كبٌاارًا ااان

%( وهً تسابة تاثال اساتوًث ٖ 4ٖث  تأتً تسبة   بعت الحالات ولكن لٌ  بشكل دائ  

تسابة تعكا  أن الابحاوثٌن  اد ٌواجهاون اتوسطًا ان السالوك الشارائً الاتادفاعً  وهاً 

 اد ٌكاون لادٌه  تاوائن   لحظات ان الشراء الاتدفاعً لكته  لٌسوا دائاًاا علاى هالا التحاو

بااٌن الت كٌاار والتاطااٌط الاُساابق ااا  الياادر  علااى اتاااال  اارارات شااراء غٌاار ااطااط لهااا 

  فٌااااا كاتااات التسااابة الأ ااال لاساااتوث الشاااراء الاتااادفاعً الارت ااا  وللاااك بتسااابة أحٌاتًاااا
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وهو اا  د ٌشٌر للابحوثٌن اللٌن ٌتالون  رارات شراء ا اجئة وٌاٌلون إلاى  %(4 ٙٔ 

على أسا  انغراءات وال ري ال ورٌة  وهو اا  د ٌشٌر إلى أته  أكثر عُرضاةً انت ال 

للتأثٌرات التساوٌيٌة والعاروت الااصاة   وبوجاه عاا   ٌبادو أن أغلاع الابحاوثٌن لادٌه  

  وهاو ااا ٌعكا  أن الكثٌارٌن ااته  ٌتاالون اتوساطسلوك شراء اتادفاعً ااتا ت إلاى 

لجاتاع الآاار  ٌشاٌر وجاود تسابة بعٌتهاا اان على ا    رارات شراء ادروسة أو اتوائتة

الابحوثٌن الالٌن لادٌه  سالوك شاراء اتادفاعً ارت ا  إلاى أهاٌاة العاروت والتاروٌ، فاً 

التااأثٌر علااى  ااراراته  الشاارائٌة  هاالا ٌاكاان أن ٌكااون ا ٌاادًا للشااركات التااً ترغااع فااً 

ة اسااااتهداق العااااالاء الأكثاااار عُرضااااةً للشااااراء الاتاااادفاعً عباااار الحااااالات التروٌجٌاااا

 والاصواات  

 نتائج انتبارات الفروض: -ثاني عشر -

ة عَلالة بي  جودة المعلومات الممدمة علةى المتجةر الافتراضةي الفرض الأول:  ثمَّ

 وتلون الشراء الاندفاعي لدى المتتكلن المصرتو

ح انتبار بيرتو  للعَلالة الارتباطية بي  جودة الٕٕجدول رلم ) معلومات الممدَّمة ع  المتجر ( يوضِّ
 الافتراضي  وتلون الشراء الاندفاعي لدى المتتكلن المصرت

 جودة المعلومات الممدَّمة ع  المتجر الافتراضي  

 (Pمتتوى المعنويَّة ) (rليمة معامل بيرتو  )

 9ٓٓوٓ 98ٓوٓ تلون الشراء الاندفاعي

ةةابك عةةدم وجةةود  ااة دالااة إحصااائٌ ا بااٌن جااود  عَلا يتَّضةةح مةة  بيانةةات الجةةدول التَّ

عان الاتجار الافتراضاً وسالوك الشاراء الاتادفاعً لادث الابحاوثٌن؛  الايدةااةالاعلواات 

تشاٌر هال  و ( 2ٓٓ ٓ( عتاد اساتوث اعتوٌةاة  21ٓ ٓحٌ  بلمت  ٌاة اعاال بٌرسون  

التتٌجة إلى ضعق تاأثٌر جاود  الاعلوااات الايدةااة عان الاتجار الافتراضاً علاى سالوك 

ل المائةل بةأ    شراء الاتدفاعًال ا تةبكَ يتَّضةحُ عةدم ثبةوت الفةرض الأوَّ ةة عَلالةة  وممَّ ثمَّ

بي  جودة المعلومات الممدمة علةى المتجةر الافتراضةي وتةلون الشةراء الانةدفاعي لةدى 

   والمتتكلن المصرت
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الفةةرض الثةةاني: ثمةةة علالةةة بةةي  الأنشةةطة الترويجيةةة التةةي تمةةوم بكةةا المتةةاجر 

 وتلون الشراء الاندفاعي لدى المتتكلن المصرتوالافتراضية 

ح انتبار بيرتو  للعَلالة الارتباطيَّة بي  الأنشطة الترويجية التي يموم بكا ٖٕجدول رلم ) ( يوضِّ
 المتجر الافتراضي وتلون الشراء الاندفاعي لدى المتتكلن المصرت

 الأنشطة الترويجية التي يموم بكا المتجر الافتراضي  

 (Pمتتوى المعنويَّة ) (rعامل بيرتو  )ليمة م

 ٓٓٓوٓ ٖٔٔوٓ تلون الشراء الاندفاعي

طردٌةة دالة إحصائٌ ا باٌن  عَلا ة ارتباطٌةة يتَّضح م  بيانات الجدول التَّابك وجود

التاً ٌياو  بهاا الاتجار الافتراضاً وسالوك الشاراء الاتادفاعً؛ حٌا   التروٌجٌةالأتشطة 

(؛ أي كلةاااا ئادت ٓٓٓ ٓ( عتااد اسااتوث اعتوٌةااة  ٖٔٔ ٓ بلماات  ٌاااة اعاااال بٌرسااون 

الأتشطة التروٌجٌة التً ٌيو  بها الاتجار الافتراضاً ئاد سالوك الشاراء الاتادفاعً  و اد 

ٌاكاان للاسااو ٌن ٌااتعك  للااك علااى وجااود آثااار اهاااة علااى اسااتراتٌجٌات التسااوٌق  كاااا 

الااصااة والاصااواات التركٌاائ علااى تطااوٌر أتشااطة تروٌجٌااة أكثاار فاعلٌااةً كااالعروت 

ةا تةبكَ يتَّضةحُ ثبةوت   وانعلاتات الجلابة لتح ٌئ الشراء الاتدفاعً وئٌاد  الابٌعات وممَّ

بةأ  ثمةة عَلالةة بةي  الأنشةطة الترويجيةة التةي تمةوم بكةا المتةاجر  الفرض الثةاني المائةل

 الافتراضية وتلون الشراء الاندفاعي لدى المتتكلن المصرتو

ةة   عَلالةة بةي  تصةميم المتجةر الافتراضةي )الجاذبيةة البصةرية(الفرض الثالةث: ثمَّ

 ووتلون الشراء الاندفاعي للمتتكلن المصرت

ح انتبار بيرتو  للعَلالة الارتباطيَّة بي  تصميم المتجر الافتراضي وتلون ٕٗجدول رلم ) ( يوضِّ
 الشراء الاندفاعي لدى المتتكلن المصرت

 تصميم المتجر الافتراضي  

 (Pمتتوى المعنويَّة ) (rل بيرتو  )ليمة معام

 ٕٙٗوٓ ٖٗٓوٓ تلون الشراء الاندفاعي

دالاة إحصاائٌ ا باٌن  عَلا اة ارتباطٌةاة يتَّضح م  بيانات الجدول التَّابك عةدم وجةود

تصاٌ  الاتجر الافتراضً وسلوك الشراء الاتادفاعً؛ حٌا  بلمات  ٌااة اعااال بٌرساون 

(؛ أي أن تصاااٌ  الاتجاار الافتراضااً لا ٌااؤثر ٕٙٗ ٓ( عتااد اسااتوث اعتوٌةااة  ٖٗٓ ٓ 
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وٌاكاان أن تكااون هاال  التتٌجااة لعااد   بشااكل الحااوظ علااى الساالوك الشاارائً الاتاادفاعً 

؛ اثال أن تصااٌ  الاتجار الافتراضاً لاٌ  عااالًا ااؤثرًا بشاكل كبٌار علاى سالوك أسباع

ةا   كالشراء الاتدفاعً أو أن هتاك عواال أارث  د تلعاع دورًا أكبار فاً هالا السالو وممَّ

بةةأ  ثمةةة علالةةة بةةي  تصةةميم المتجةةر  تةةبكَ يتَّضةةحُ عةةدم ثبةةوت الفةةرض الثالةةث المائةةل

 الافتراضي )الجاذبية البصرية( وتلون الشراء الاندفاعي للمتتكلن المصرتو

ةةة علالةةة بةةي  تةةكولة الاتةةتندام للمتجةةر الافتراضةةي وتةةلون  الفةةرض الرابةةع: ثمَّ

 الشراء الاندفاعي للمتتكلن المصرتو

ح انتبار بيرتو  للعَلالة الارتباطيَّة بي ٕ٘دول رلم )ج تكولة الاتتندام للمتجر الافتراضي  ( يوضِّ
 وتلون الشراء الاندفاعي لدى المتتكلن المصرت

 تكولة الاتتندام للمتجر الافتراضي  

 (Pمتتوى المعنويَّة ) (rليمة معامل بيرتو  )

 ٖ٘ٓوٓ ٕٔٔوٓ تلون الشراء الاندفاعي

دالة إحصائٌ ا بٌن ساهولة  علا ة ارتباطٌةة ضح م  بيانات الجدول التَّابك وجوديتَّ 

الاساااتادا  للاتجااار الافتراضاااً وسااالوك الشاااراء الاتااادفاعً؛ حٌااا  بلمااات  ٌااااة اعااااال 

تشٌر إلى وجود علا اة إٌجابٌاة باٌن (  وٖ٘ٓ ٓ( عتد استوث اعتوٌةة  ٕٔٔ ٓبٌرسون  

وسلوك الشراء الاتدفاعً لدث الاساتهلك الاصاري؛ سهولة الاستادا  للاتجر الافتراضً 

الاتاادفاعً لاادث  الشااراءأي كلاااا ئادت سااهولة اسااتادا  الاتاااجر الافتراضااٌة ئاد ساالوك 

أن الاتجااار و اااد تعكااا  هااال  التتٌجاااة  الاساااتهلك الاصاااري لكااان التاااأثٌر لاااٌ  كبٌااارًا 

اا اان تحساٌن تجربا ة التساول بشاكل الافتراضً  د ٌكون سهل الاستادا  وٌعُدَ جئءًا اها 

ةا عا   واللي  د ٌؤثر بشكل غٌر اباشر على سلوك الشاراء والرضاا العاا  للعاالاء   وممَّ

بأ  ثمةة علالةة بةي  تةكولة الاتةتندام للمتجةر  تبكَ يتَّضحُ ثبوت الفرض الرابع المائل

 الافتراضي وتلون الشراء الاندفاعي للمتتكلن المصرتو
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ة ذات دلالةة وحصةةائيَّة بةي  العوامةل الظرفيةةة ثمةة علالةةة ارتباطيَّة الفةرض النةامس:

 لدى المتتكلن المصرت وتلون شرائ  الاندفاعيو 

ح انتبار بيرتو  للعلالة الارتباطيَّة بي  العوامل الظرفية لدى المتتكلن المصرت ٕٙجدول ) ( يوضِّ
 وتلون الشراء الاندفاعي 

 
تةةةلون الشةةةراء 

 الاندفاعي 

 العوامل الظرفية 

 توافر بطالة الائتما  توافر الولت لتوافر الما

R P R P R P 

 8ٓٓوٓ ٖ٘ٔوٓ ٓٓٓوٓ ٖٗٔوٓ 7ٓٓوٓ ٘٘ٔوٓ

ةابك   وجاود علا اة ارتباطٌةاة طردٌةاة دالاة إحصاائٌ ا يتَّضح م  بيانةات الجةدول التَّ

بااٌن تااوافر الاااال وساالوك الشااراء الاتاادفاعً لاادث الاسااتهلك؛ حٌاا  بلماات  ٌاااة اعاااال 

(؛ أي كلةاااا تااوافر الاااال ئاد ساالوك 4ٓٓ ٓتااد اسااتوث اعتوٌةااة  ( ع٘٘ٔ ٓبٌرسااون  

ااة علا ااة ارتباطٌااة طردٌااة دالااة إحصااائٌ ا بااٌن تااوافر الو اات  الشااراء الاتاادفاعً  كاااا ثاة

( عتااد اسااتوث ٖٗٔ ٓ  بٌرسااونوساالوك الشااراء الاتاادفاعً؛ حٌاا  بلماات  ٌاااة اعاااال 

ٌجاااابً تحاااو سااالوك الشاااراء ( أي كلااااا تاااوافر الو ااات ئاد الاتجاااا  انٓٓٓ ٓاعتوٌاااة  

الاتاادفاعً  كاااا ثاااة علا ااة ارتباطٌااة دالااة إحصااائٌ ا بااٌن تااوافر بطا ااة الائتاااان وساالوك 

( عتااد ٖ٘ٔ ٓالشااراء الاتاادفاعً لاادث الاسااتهلك؛ حٌاا  بلماات  ٌاااة اعاااال بٌرسااون  

( أي كلااااا تاااوافر لااادث الاساااتهلك بطا اااة ائتااااان ئاد الاتجاااا  1ٓٓ ٓاساااتوث اعتوٌاااة  

حو سلوك الشراء الاتدفاعً  وتشاٌر هال  التتاائ، إلاى أن هتااك تاأثٌرًا الحوظًاا انٌجابً ت

للعواااال الظرفٌااة علااى ساالوك الشااراء الاتاادفاعً لاادث الاسااتهلك الاصااري  وأن تااوافر 

الاال وبطا ة الائتاان له تأثٌرات إٌجابٌة ولكن لٌست باستوث تأثٌر عاال تاوافر الو ات  

تأثٌرًا بٌن العوااال الظرفٌاة الثلاثاة؛ إل ٌشاٌر إلاى أن إتاحاة واللي ٌبدو أته العاال الأكثر 

اتس  ان الو ت للتسول ٌاكن أن تعئئ بشكل الحوظ ان سالوك الشاراء الاتادفاعً لادث 

الاستهلك الاصاري  واااا سابق ٌاكان للاتااجر الافتراضاٌة أن ت كار فاً طرائاق لتاوفٌر 

اتجاار الافتراضااً وتبسااٌط و اات أكباار للاسااتهلك فااً أثتاااء التسااول؛ كتحسااٌن واجهااة ال

ةةا تةةبكَ يتَّضةةحُ ثبةةوت الفةةرض النةةامس المائةةل  عالٌااات الشااراء بةةأ  ثمةةة علالةةة  وممَّ
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ارتباطيَّةةة ذات دلالةةة وحصةةائيَّة بةةي  العوامةةل الظرفيةةة لةةدى المتةةتكلن المصةةرت وتةةلون 

 شرائ  الاندفاعيو 

جر ثمةةة المتةةتكلن المصةةرت بالمتةةا ثمةةة علالةةة ارتباطيَّةةة بةةي  الفةةرض التةةادس:

  الافتراضية وتلون الشراء الاندفاعي لدي 

ح انتبار بيرتو  للعلالة الارتباطيَّة بي 7ٕجدول رلم ) ثمة المتتكلن المصرت بالمتاجر  ( يوضِّ
 الافتراضية  وتلون الشراء الاندفاعي لدى المتتكلن المصرت

 ثمة المتتكلن المصرت بالمتاجر الافتراضية 

 (Pى المعنويَّة )متتو (rليمة معامل بيرتو  )

 ٔٓٓوٓ 97ٔوٓ تلون الشراء الاندفاعي

دالاة إحصاائٌ ا علاى ثياة  علا اة ارتباطٌةاة يتَّضح م  بيانات الجدول التَّابك وجةود

الاصااري بااالاتجر الافتراضااً وساالوك الشااراء الاتاادفاعً؛ حٌاا  بلماات  ٌاااة  الاسااتهلك

ر إلااى وجااود عَلا ااة تشااٌ(  ؤٓٓ ٓ( عتااد اسااتوث اعتوٌةااة  24ٔ ٓاعاااال بٌرسااون  

إٌجابٌة بٌن ثية الاستهلك الاصري بالاتجر الافتراضاً وسالوك الشاراء الاتادفاعً لدٌاه؛ 

أي كلااا ئادت ثيااة الاساتهلك الاصااري بالاتااجر الافتراضااٌة ئاد الاتجاا  انٌجااابً تحااو 

ساالوك الشااراء الاتاادفاعً لدٌااه  وهااو اااا ٌعتااً أن الاسااتهلكٌن الاالٌن ٌثيااون ثيااة كبٌاار  

اجر الافتراضٌة  د ٌكوتون أكثر اٌلًا لليٌا  بعالٌات شراء اتدفاعٌة  وٌاكان للاتااجر بالات

الافتراضٌة أن تعال على تعئٌئ ثية الاستهلك ان الال تحسٌن وتطوٌر عتاصر الأااان 

ل اوثااول بهااا والت اعاال انٌجااابً ااا  الاسااتهلكٌن   والاصوصااٌة وتااوفٌر تجربااة تسااوح

اائ الشااراء الاتاادفاعً وهااو اااا  ااد ٌااؤدي إلااى ئٌاااد  وبالتااالً فاا ن الثيااة الاتئاٌااد    ااد تحُ ِّ

الابٌعااات  و اااد تتاثاال الثياااة فااً عااارت شااهادات الأااااان أو تياادٌ  تجاااارع اجاتٌاااة أو 

ضااتات استرداد الاال  وهو اا ٌعكا  الشاعور بالثياة لادث الاساتهلك وٌئٌاد اان سالوك 

ةةا تةةبكَ يتَّضةةحُ ثبةةوت الفةةرض التةةادالشااراء الاتاادفاعً   بةةأ  ثمةةة علالةةة  س المائةةلوممَّ

ثمة المتةتكلن المصةرت بالمتةاجر الافتراضةية وتةلون الشةراء الانةدفاعي  ارتباطيَّة بي 

 لدي و
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ثمة فروق ذات دلالة وحصائيَّة بي  المتتكلكي  وَفْم ا للمتغيّرات  الفرض التابع:

يموجرافية )الت ، النوع، المتتوى التعليمي، الدنل( في متوتطات درجات ت لون الدِّ

   الشراء الاندفاعيو

 

 :وَفْم ا لمتغير الفئة العمُرية -

ح انتبار 8ٕجدول ) لمعنويَّة الفروق بي  الفئات العمريَّة للمبحوثي   One Way ANOVA( يوضِّ
 في التلون الشرائي الاندفاعي 

المتوتط  العدد الت  
 الحتابي

الانحراف 
 المعيارت

ليمة 
 )ف(

متتوى  درجات الحرية
بي   المعنوية

 المجموعات 
دانل 

 المجموعات

التلون 
الشرائي 
 الاندفاعي 

ٔ8-ٕٗ 
ٕ٘-ٖ٘ 
ٖٙ-ٗ٘ 

 
أكثر م  

 تنة ٘ٗ

ٖ٘ 
ٔٔٔ 
ٔٔ8 

ٖٙ 

 8ٕوٙٔ
 7ٙوٗٔ
 ٘ٓوٗٔ
 

 ٙٔوٗٔ
 

 8ٕوٕ
 9ٕوٖ
 ٔٗوٖ
 

 7ٖوٖ
 

 9ٔٗوٗ
 
 
 

 ٘ٓٓوٓ 9ٕٙ ٖ

ارٌاة وجود فرول دالةاة إحصاائٌ ا باٌن ال ئاات العُ يتَّضحُ م  بيانات الجدول التَّابك 

ااطات درجااته  تجِااا  الساالوك الشاارائً الاتادفاعً؛ حٌاا  بلماات  ٌاااة  للابحاوثٌن فااً اتوسِّ

إل تشااٌر   ؛(٘ٓٓ ٓ(  وهاال  اليٌاااة دالةااة إحصااائٌ ا عتااد اسااتوث اعتوٌةااة  2ٔٗ ٗ ق= 

الشاارائً الاتاادفاعً حٌاا  كااان  للساالوكسااتة( إلااى أتهااا الأعلااى  ٕٗ-1ٔال ئااة العارٌااة  

( ايارتاةً ببيٌاة ال ئاات العاُرٌاة الأاارث  وتياارع الاتوساطات 1ٕ ٙٔالوسط الحساابً  

ساتة  وتشاٌر التتاائ،  ٘ٗساتة وأكبار اان  ٘ٗ - ٖٙساتة و ٖ٘ - ٕ٘فً ال ئاات العارٌاة 

بااٌن ال ئااات العارٌااة؛ إل  -بشااكل الحااوظ-الساالوك الشاارائً الاتاادفاعً ٌاتلااق  إلااى أن

اعٌااة ايارتااة بال ئااات العارٌااة سااتة( ساالوكًا أكثاار اتدف ٕٗ - 1ٔأظهاارت ال ئااة العاُرٌااة  

و د ٌشٌر هلا إلى أن الأفراد الأصمر ست ا  د ٌكون لادٌه  اٌاول أكبار تجِاا  اتااال   الأكبر

 . رارات شرائٌة اتهور  ايارتة بكبار السن
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 وَفْم ا لمتغير النوع:  

ح انتبار 9ٕجدول )  الاندفاعي  لمعنويَّة الفروق بي  الذكور والإناث لتلون الشراء T-Test( يوضِّ

المتوتط  العدد النوع 
 الحتابي

الانحراف 
 المعيارت

درجات  ليمة )ت(
 الحرية

متتوى 
 المعنوية

التلون 
الشرائي 
 الاندفاعي 

 7ٗٓوٓ 98ٕ 79ٖؤ 8ٖٕوٖ 8ٕو٘ٔ ٓٙ ذكور

 ٖ٘ٙوٖ ٔٗوٗٔ ٕٓٗ وناث

ةابك عةدم  لكور وجاود فارول دالةاة إحصاائٌ ا باٌن الايتَّضح مة  بيانةات الجةدول التَّ

( 42ٖ ٔوانتا  فً اتوسطات درجات السلوك الشرائً الاتدفاعً؛ حٌ  إن  ٌااة  ت=

( للاالكور  وهاال  اليٌاااة غٌاار دالااة إحصااائٌ ا حٌاا  اسااتوث 1ٕ ٘ٔواتوسااط حسااابً  

( لصااال  انتااا   وتشااٌر هاال  ٔٗ ٗٔ( فااً اياباال اتوسااط حسااابً  4ٗٓ ٓالاعتوٌةااة  

 ( عاال غٌر اؤثر على سلوك الشراء الاتدفاعً انتا  -التتائ، إلى أن التوع  اللكور

 وَفْم ا للمتتوى التعليمي: 

ح انتبار ٖٓجدول ) لمعنويَّة الفروق بي  المتتويات التعليمية  One Way ANOVA( يوضِّ
 للمبحوثي  

 
 
 
 

التلون 
الشرائي 

 الاندفاعي  

المتتوى 
 التعليمي

المتوتط  العدد
 الحتابي

الانحراف 
 المعيارت

ليمة 
 )ف(

متتوى  درجات الحرية
بي   المعنوية

 المجموعات 
دانل 

 المجموعات

 مؤهل 
متوتط 
 أو ألل
 

مؤهل 
 جامعي 
 

دراتات 
 عُليا  
 

ٔٙ 
 
 
 
 
ٔ78 
 
ٔٓٙ 

 87وٗٔ
 
 
 
 

 ٙٓو٘ٔ
 

 7ٗؤٖ

 89وٖ
 
 
 
 

 9ٖوٖ
 

 7ٓوٖ

 ٘ٓٓوٓ 97ٕ ٕ ٖٔ٘و٘
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ااابق وجااود فاارول دالةااة إحصااائٌ ا  بااٌن الاسااتوٌات ٌتةضااُ  ااان بٌاتااات الجاادول السة

التعلٌاٌااة للابحااوثٌن فااً اتوسااطات درجاااته  تجِااا  الساالوك الشاارائً الاتاادفاعً للاتاااجر 

(  وهاال  اليٌاااة دالةااة إحصااائٌ ا لأنة اسااتوث ٖٔ٘و٘الافتراضااٌة؛ حٌاا  بلماات  ٌاااة  ق=

( إل تعكاا  التتااائ، السااابية وجااود ااتلافااات بااٌن الاجاوعااات  ٘ٓٓ ٓالاعتوٌااة كااان  

علاى سالوكه  الشارائً  -بشاكل الحاوظ-الاستوث التعلٌاً للابحاوثٌن ٌاؤثر  وبالتالً ف ن

الاتدفاعً  وهاو ااا ٌشاٌر إلاى أن الابحاوثٌن لوي الاساتوٌات التعلٌاٌاة الااتل اة ٌاٌلاون 

 إلى سلوكٌات شرائٌة ااتل ة عتد التعاال ا  الاتاجر الافتراضٌة 

  -وفما  للدنل : 

ح انتبار ٖٔجدول )  لمعنويَّة الفروق بي  متتويات الدنل للمبحوثي   One Way ANOVA( يوضِّ

 
 
 
 

التلون 
الشرائي 

 الاندفاعي  

ط  العَدَد الدنل المتوتِّ
 الحتابيّ 

الانحراف 
 المعيارتّ 

ليمة 
 )ف(

متتوى  درجات الحرّيَّة
بي   المعنويَّة

 المجموعات 
دانل 

 المجموعات

ألل م  
٘ٓٓٓ 
 
م  
٘ٓٓٓ 
ولي ألل 
م  

ٔٓٓٓٓ 
 
  م 

ٔٓٓٓٓ 
ولي ألل 
 م  

ٔ٘ٓٓٓ 
 
م  

ٔ٘ٓٓٓ 
 ولي أكثر 

ٕٔٓ 
 
 
 
ٔٓٓ 
 
 
 
 
 
 
ٖ٘ 
 
 
 
 
ٗ٘ 

 79وٗٔ
 
 
 

 7ٖوٗٔ
 
 
 
 
 
 

 9ٙوٗٔ
 
 
 
 

 8ٗوٗٔ

 8ٕ7وٓ 9ٕٙ ٖ 98ٕوٓ ٕٖوٖ

اابق عااد  وجااود فارول دالةااة إحصاائٌّاً بااٌن اسااتوي  يتَّضةحُ  ااان بٌاتاات الجاادول السة

ااطات درجاااته  تجااا  الساالو ك الشاارائً الاتاادفاعً للاتاااجر الاادال للابحااوثٌن فااً اتوسِّ
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(  وهاال  اليٌاااة غٌاار دالةااة إحصااائٌّا؛ً لأنة 98ٕوٓالافتراضااٌة  حٌاا  بلماات  ٌاااة  ق=

وهو اا ٌعتً أته لا ٌوجد فرل لو دلالاة إحصاائٌة باٌن (  8ٕ7وٓاستوث الاعتوٌةة كان  

اتوسااطات الساالوك الشاارائً الاتاادفاعً للاجاوعااات التااً تاا  تيسااٌاها حسااع اسااتوٌات 

لااادال  وعلاااى الااارغ  اااان أن هتااااك بعااات التبااااٌنُ فاااً الاتوساااطات الحساااابٌة باااٌن ا

الاجاوعااات الااتل ااة فاا نة اسااتوث الاعتوٌااة الارت اا   ٌشااٌر إلااى أن هاال  ال اارول غٌاار 

الحوظااة إحصااائٌ ا  وأن اساااتوث الاادال لا ٌاااؤثر بشااكل كبٌاار علاااى ساالوك الابحاااوثٌن 

ون اوجاودًا لاٌ   وٌ اا بااا ٌك اً لٌظهار فاً الشرائً الاتدفاعً أو أن التأثٌر الالي  اد ٌكا

 بٌاتات الجدول السابق 

 

 نلصت الدراتة الحالية ولى مجموعة م  النتائج:

%( ااان العٌتااة ٌشااترون أحٌاتًااا ااان الاتاااجر الافتراضااٌة  ٖ٘أظهاارت الدراسااة أن   -

%(  4 ٕٓ%( والشااراء التااادر  ٖ ٕٙالاادائ  الاتااتظ   فٌاااا تيارباات تساابة الشااراء 

 )(ٖٗ (Mohammed Abouraia,2021وتت ااق هااال  التتٌجااة اااا  دراساااة  

Abouraia, 2021)  حٌ  توصلت إلى أن تكَرار الشراء ان الاتاجر انلكتروتٌاة

%( اان الاشااركٌن ٌ ضالون الشاراء ٓ٘بٌن الأفراد  فحوالً   -بشكل كبٌر-ٌاتلق 

نلكتروتٌة بشكل اتلبلع  بٌتاا كاتت هتاك تسبة اتياربة لاَان ٌشاترون ان الاتاجر ا

 بشكل اتتظ  وان لا ٌشترون ان تادرًا 

تبااٌن ااان تتااائ، الدراسااة أن التساابة الأكباار ااان ت ضااٌلات الشااراء كاتاات ااان تصااٌع  -

%(  وتت اااق هااال  ٖٓ%(  ثااا  اتتجاااات البيالاااة والأغلٌاااة  ٘ٙالالابااا  والأحلٌاااة  

حٌا  أظهارت هال  الدراسااة أن  (ٖ٘ ( Srinivasan, 2021) التتٌجاة اا  دراساة

%( ان الأفراد ٌ ضلون شراء الالاب  والأحلٌة عبْر انتترتات  4ٓ – ٓٙحوالً  

 %(   ٖ٘-ٕ٘فً حٌن كاتت تسبة ت ضٌل البيالة والاتتجات الملائٌة حوالً  
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صةةل موالةةع التوا%(  تلٌهااا 4 ٖٗفااً الايداااة بتساابة   المتةةاجر الإلكترونيةةةتااأتً  -

%(  4 ٌٙاأتً بتسابة   التتوق عبر الكواتف المحمولة %( ٕٙبتسبة   الاجتماعي

حٌاا  أكاادت أن وسااائل   (ٖٙ) (Sindhuja,   2023وتت ااق هاال  الدراسااة ااا   

ااا فاً اتاااال اليارارات الشاارائٌة؛ إل ٌشاٌر عاادد  التواصال الاجتااااعً تلعاع دورًا اها 

على ااتٌاراته  للشراء  كااا ات يات  -بشكل كبٌر-كبٌر ان الاستهلكٌن إلى أتها تؤثر 

  فٌاااا ااتل اات ااا  دراسااة )Gligorijevic, 2019)))ٖ4هاال  التتٌجااة ااا  دراسااة 

 Maduku  , 2023))ٖ1 (  التً أشارت إلى أن التسول عبْار الهواتاق ٌشاهد ئٌااد

 اُطرد  ان حٌ  الاهتاا  والاستادا  

شااٌوعًا بااٌن الابحااوثٌن؛  هااو الأكثاار أ  شةةراء مةةرة واحةةدة شةةكريًّا تبةي  مةة  النتةةائج -

%(  4 4ٌاثاال   مةةرات شةةكريًّا ٘ولةةى  ٗالشةةراء مةة  %(  ٌلٌااه ٖ ٔٙحٌاا  ٌاثاال  

%(  وات يات هال  ٌٗاثلان اعًا تسبة ط ٌ ة جد ا اان انجااالً   مرات فأكثر 8م  و

إل أكاادت الدراسااة أن الشااراء ااان الاتاااجر ) Yenerall, 2020))ٖ2التتٌجااة ااا   

ً الشاهر هاو الأكثار شاٌوعًا باٌن الاساتهلكٌن  فٌااا ااتل ات انلكتروتٌة ار  واحد  فا

حٌااا  وجااادت الدراساااة أن  )ٓٗ((Nguyen, 2019هااال  التتٌجاااة اااا  دراساااة  

الاستهلكٌن غالبًا اا ٌشترون عبْر انتترتت بشكل أكثر تكَرارًا ا  وجود تسابة أعلاى 

 ان الشراء أكثر ان ار  فً الشهر 

%( ٌوافيااااون علااااى أن 4٘تصااااق العٌتااااة  أظهاااارت الدراسااااة الحالٌةااااة أن حااااوالً  -

الاعلواات التً تيداها الاتااجر الافتراضاٌة تسااعده  علاى الايارتاة باٌن الاتتجاات  

(  وتت اق هال  التتٌجاة اا  ٗٓٙ ٓ( واتحاراق اعٌااري  ٔ٘ ٕوللك بوسط حسابً  

حٌا  أكادت علاً اادث أهاٌاة جاود   (ٔٗ (ٕٕٕٓدراسة  تاصر العاااري وآاارٌن  

تعئئ ان  در  الاستهلكٌن على اتاال  رارات شاراء وايارتاة فعةالاة الاعلواات التً 

؛ حٌا  (ٕٗ  (Smith, 2019بٌن الاتتجات  فٌااا ااتل ات هال  التتٌجاة اا  دراساة  

أشااارت الدراسااة إلااى أن تيااي الاعلواااات الت صااٌلٌة ٌاكاان أن ٌااؤدي إلااى صااعوبة 

 اتاال  رارات الشراء و د ٌؤثر سلبًا على سلوك الاستهلك 
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هاارت الدراسااة الحالٌااة ارت اااع تساابة اوافيااة الابحااوثٌن علااى الشااراء ااان الاتاااجر أظ -

 %( 2ٓالافتراضااٌة التااً تيااد  عروضًااا وأتشااطة تروٌجٌااة الائاااة وللااك بتساابة  

دلال تاصار الضابٌبٌان  ودراساة   (ٖٗ  (Demr, 2024وات يت هال  الدراساة اا   

ة والعاروت الااصاة حٌ  أكدت كل اتهاا على أن العروت التروٌجٌ )ٗٗ((ٖٕٕٓ

تاااؤثر بشاااكل كبٌااار علاااى سااالوك الشاااراء عبااار انتترتااات  كااااا تجااالع الاساااتهلكٌن 

وت ضٌله  للشراء ان الاتااجر الافتراضاٌة التاً تياد  عروضًاا الائااة  فٌااا ااتلاق 

حٌاا  أشااارت إلااى أن  (٘ٗ((.Martinez, 2022-الدراسااة الحالٌااة ااا  دراسااة  

الجلابااة  ااد لا تااؤثر بشااكل إٌجااابً علااى  العااروت التروٌجٌااة غٌاار الالائاااة أو غٌاار

 سلوك الشراء 

%( تاارث ةالصااور عالٌااة الجااود  وت اصااٌل 4ٕأظهاارت الدراسااة أن أغلبٌااة العٌتااة   -

ٌارون أن تصااٌ  %( ٖ 2ٙالاتتجات على الاتجر الافتراضاً واضاحة وجلاباةة و 

الاتجاار الافتراضااً أتٌااق وٌجعاال التصاا   ااتعًااا  ثاا  جاااءت ةالألااوان الاسااتاداة 

%(  وات ياات هاال  التتٌجااة ااا  4 ٗٙالاتجر الافتراضااً جلابااة واتتاساايةة بتساابة  باا

حٌا  أكادت أن تيادٌ  الاتتجاات بشاكل واضا   )ٙٗ(((Prihartono, 2021 دراسة

ن ان تجرباة الشاراء وٌيلال اان  ود ٌق ان الال الصور عالٌة الجود  ٌاكن أن ٌحُسِّ

التااً Jin, 2017) (ٗ4)اعاادل إرجاااع الاتتجااات  فااً حااٌن ااتل اات ااا  دراسااة  

أظهرت أن جود  الصور وحدها غٌر كافٌة  فالعواال الأاارث كالوصاق الت صاٌلً 

ا فً التأثٌر على رضا العالاء   للاتت، تلعع أٌضًا دورًا اها 

ارت اااع تساابة اوافيااة الابحااوثٌن ةٌاكتتااً أن أتصاا   الاتجاار الافتراضااً بسااهولةة  -

إتااا  عالٌاة الشاراء ولا  ٌتطلاع  %(  ث  جاءت ةشعرت بسهولة4 1ٓوللك بتسبة  

%(  وكاتات ةجاٌا  الأحكاا  4ٙالأار ساوث بضِا  اُطاوات بساٌطةة وللاك بتسابة  

 والشااروط كااـ الدف  والضاااان وسٌاسااة الاسااترجاع( سااهلة اليااراء  وال َهاا ة بتساابة

حٌ  أشارت  (Hassenien, 2007) ٗ1وات يت هل  التتٌجة ا  دراسة   (61%)

جٌد عبار الاتااجر الافتراضاٌة ٌعُائئ وٌاؤثر بشاكل إٌجاابً إلى أن التص   السهل وال
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على تجربة الاستاد  وٌؤدي إلى تحسٌن ااو  ه  تجاا  التساول عبار انتترتات  فٌااا 

حٌا  أوضاحت أن ساهولة  (Davis,  2000) ٗ2ااتل ات هال  التتٌجاة اا  دراساة  

علااى  التصاا   لٌساات العاااال الوحٌااد والاااؤثر  باال ٌتعااٌن أن ٌتاتاا  الاو اا  بالياادر 

ل أفضل   التكٌحق ا  ت ضٌلات الاستاداٌن لتيدٌ  تجربة تسوح

ارت عت تسبة ةأكون أكثر استعدادًا لتجرباة اتتجاات اان الاتااجر الافتراضاٌةة وللاك  -

ااا فٌااا ٌاااي العواااال الظرفٌاة الااصااة ببطا اة الائتاااان  فيااد ٖ 41بتسابة   %(  أاة

اتااااجر الافتراضاااٌة  وفضااالت كاتاات ةلااا  أساااتاد  بطا اااة الائتااااان عتااد التساااول بال

ااا فٌاااا ٌاااي العواااال الظرفٌااة ٖ 1ٗاسااتادا  وسااائل دفاا  أااارثة بتساابة   %( أاة

الاتعلية بالو ت  فيد كاتت العبار  ةأاطاط لاشاترٌاتً اسابيًا وأاصاي و تاًا احاددًا 

%( وجاٌعهااا تسااع تيااارع تصااق ٖ ٙٗللتسااول ااان الاتاااجر الافتراضااٌةة بتساابة  

حٌا  وجادت  ٓ٘) (Srinivasan, 2002تتٌجاة اا  دراساة  العٌتة  وات يات هال  ال

أن العالاء اللٌن ٌثيون بالاتاجر الافتراضٌة ٌكوتون أكثار اساتعدادًا لتجرباة اتتجاات 

دورًا رئٌسًا فً تعئٌئ اساتعداد   وٌلعع الأاان والثية جدٌد  ان تلك الاتاجر التيلٌدٌة

 العالاء لتجربة اتتجات جدٌد  

ساابة الأكباار ااان الابحااوثٌن ٌعارضااون عبااار   بشااكل عااا  أظهاارت الدراسااة أن الت -

%(  وجاءت عبار   أفكار ٖ 4٘أعتبر ت سً اان ٌشترون بلا ت كٌر( وللك بتسبة  

%(  كااا جااءت ٖ 4٘ بل شراء الاتتجات اان الاتااجر الافتراضاٌة( وللاك بتسابة  

وافيااة عبااار   أسااتات  حااٌن أشااتري شااٌئاً جدٌاادًا ااان الاتاااجر الافتراضااٌة( بتساابة ا

إلاى  حٌا  أشاارت( ٔ٘ (Tarka, 2022%(  وات يت هل  التتٌجاة اا  دراساة  ٓ٘ 

أن اتاااال  اارارات ادروسااة  باال الشااراء عباار انتترتاات ٌكااون أكثاار شااٌوعًا بااٌن 

الاتسو ٌن؛ إل ٌتال العدٌد ان الاستهلكٌن اُطوات لتيٌٌ  الاتت، والايارتاة  بال اتااال 

  رار الشراء التهائً 
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ااة عَلا ااة بااٌن جااود  الاعلواااات  عااد  ثبااوت ال اارت اليائاالأظهاارت الدراسااة  - بااأن ثاة

الايداة على الاتجر الافتراضً وسلوك الشراء الاتدفاعً لدث الاستهلك الاصاري  

حٌا  أشاارت إلاى أتاه فاً  (ٕ٘ (Bahrah,2020وات يات اا  هال  التتٌجاة دراساة  

الافتراضاٌة هاً بعت السٌا ات  د لا تكون جود  الاعلواات الايدااة علاى الاتااجر 

اثاال التجربااة -العاااال الاارئٌ  فااً تحدٌااد ساالوك الشااراء الاتاادفاعً  باال إن عواااال 

ٌاكن أن تؤثر بشكل أكبر على السلوك  و د ااتل ات اا   -الشاصٌة والبٌئة الاحٌطة

أن جاااود  الاعلوااااات التاااً أوضاااحت  ٖ٘) (Alias, 2016هااال  التتٌجاااة دراساااة  

علاى سالوك الشاراء  -بشاكل كبٌار-كان أن تاؤثر الايدةاة علاى الاتجار الافتراضاً ٌا

الاتاادفاعً  وأن الاعلواااات الت صااٌلٌة  ااد تسُااه  فااً تعئٌاائ الثيااة  وبالتااالً تح ٌاائ 

 .الشراء الاتدفاعً لدث بعت الاستهلكٌن

بأن ثااة علا اة باٌن الأتشاطة التروٌجٌاة التاً  أوضحت الدراسة ثبوت ال رت اليائل -

ك الشااراء الاتادفاعً لاادث الاسااتهلك الاصااري؛ تياو  بهااا الاتاااجر الافتراضاٌة وساالو

الدراساة  وأظهارت )ٗ٘((Saraswat, 2020حٌ  ات يت هال  التتٌجاة اا  دراساة  

أن الأتشطة التروٌجٌة كاالعروت والاصاواات تح ائ الشاراء الاتادفاعً اان االال 

 إحدا  شعور بانلحال وتح ٌئ الاستهلكٌن على اتاال  رارات سرٌعة 

ااة علا ااة بااٌن تصاااٌ  الاتجاار  بااوت ال اارت اليائاالأوضااحت الدراسااة عااد  ث - بااأن ثاة

الافتراضً  الجالبٌة البصرٌة( وسلوك الشراء الاتدفاعً للاستهلك الاصري؛ حٌا  

جالبٌااة التااً أشااارت إلااى أن  ٘٘) (Rani, 2020ات ياات ااا  هاال  التتٌجااة دراسااة  

راء التصاااٌ  البصااري للاتجاار الافتراضااً  ااد لا تااؤثر بشااكل كبٌاار علااى ساالوك الشاا

الاتدفاعً  بل  اد ٌكاون هتااك تااثٌر لعوااال أاارث كاالعروت التروٌجٌاة أو جاود  

  وااتل اات التتٌجااة ااا  دراسااة الاتاات،  والتااً تلعااع دورًا أكباار فااً  اارار الشااراء

 Kathuria, 2024)(٘ٙ)  ًبااا فاً -التً أشارت إلى أن تصاٌ  الاتجر الافتراضا

ااا فاا -للااك الجالبٌااة البصاارٌة وجااود و ً تح ٌاائ الشااراء الاتاادفاعً ٌلعااع دورًا اها 
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تصاٌ  جلاع بصارٌ ا ٌاكان أن ٌئٌاد اان فاري الشاراء الاتادفاعً اان االال إثاار  

 .اهتاا  الاستهلك

ااة عَلا ااة بااٌن سااهولة الاسااتادا   أشااارت الدراسااة إلااى ثبااوت ال اارت اليائاال- بااأن ثاة

هل  التتٌجاة للاتجر الافتراضً وسلوك الشراء الاتدفاعً للاستهلك الاصري  ات يت 

أن ساهولة الاساتادا  للاتجار والتاً أوضاحت Nabela  ,2020) (٘4)ا  دراساة  

تجربة الاستاد  إٌجابٌاة  وتجعل الافتراضً تؤثر بشكل كبٌر على الشراء الاتدفاعً

وسهلة وٌاكن أن تعئئ الشعور بالراحة وتئٌد اان احتاالٌاة اتااال  ارارات شارائٌة  

إلااى أن  شااارتحٌاا  أ )Singh, 2020))٘1سااة  كاااا ااتل اات هاال  التتٌجااة ااا  درا

سهولة الاساتادا   اد تاؤثر بشاكل ات ااوت علاى سالوك الشاراء الاتادفاعً بتااءً علاى 

ثيافااة الاسااتهلك  و ااد ٌكااون تااأثٌر سااهولة الاسااتادا  أ اال وضااوحًا ايارتااةً بالعواااال 

ٌاكان الأارث  كاا أته  د لا ٌكون العاال الوحٌد الاؤثر فً الشراء الاتدفاعً حٌ  

أن تلعااع العواااال الت سااٌة والعاط ٌااة دورًا أكباار فااً دفاا  العااالاء لاتاااال  اارارات 

 .شرائٌة سرٌعة

أشارت الدراسة ثبوت ال ارت اليائال باأن ثااة عَلا اة ارتباطٌاة لات دلالاة إحصاائٌة  -

حٌ  ات يات بٌن العواال الظرفٌة لدث الاستهلك الاصري وسلوك شرائه الاتدفاعً؛ 

أن الو ت وتاوافر الااال حٌ  أوضحت Sato, 2020) (٘2)راسة  هل  التتٌجة ا  د

فٌااا  ٌؤثران بشكل كبٌر علاى سالوك الشاراء الاتادفاعً فاً التساول عبار انتترتات 

تاأثٌر حٌا  أشاارت إلاى أن (ٓٙ)  (Gottumukkala, 2023ااتل ات اا  دراساة  

لالاة  وٌاة؛ إل الو ت وتوافر الاال على الشراء الاتادفاعً  اد لا ٌكوتاان دائاًاا لَوَي د

ٌاكاان أن تلعااع عواااال أااارث كاااليٌ  الشاصااٌة والتجااارع السااابية دورًا أكباار فااً 

 .تحدٌد سلوك الشراء الاتدفاعً

ثياة الاساتهلك  باأن ثااة علا اة ارتباطٌةاة باٌن أوضحت الدراسة ثبوت ال ارت اليائال -

 الاصااري بالاتاااجر الافتراضااٌة وساالوك الشااراء الاتاادفاعً لدٌااه  و ااد ات ياات هاال 
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التاً ) ٕٙ((Chiu , 2012)(ٙٔ)   Liyanage,2020التتٌجة ا  دراساة كال اان  

أشارت إلى أن ثية الاستهلك بالأااان الرْ ااً وسالااة الاعااالات تاؤثر علاى سالوك 

أن الثيااة تااؤدي إلااى ئٌاااد  ان بااال علااى الشااراء  كاااا أوضااحتالشااراء الاتاادفاعً  

 .الاتدفاعً ا  تأكٌد ادث أهاٌة الأاان كوسٌط

ة ال ارت فٌااا ٌتعلةاق  ت ة  - بوجاود رفت ال رت السااب  جئئٌ اا؛ حٌا  ثبتات صاحة

عَلا اااة باااٌن ال ئاااات العاُرٌاااة للابحاااوثٌن وكاااللك الااادال  وباااٌن سااالوك الشاااراء 

ة ال رت فٌااا ٌااي العَلا اة باٌن  الاتدفاعً لدث الاستهلكٌن  فٌاا ل  تثبتْ صحة

اعً للاساتهلكٌن؛ إل ات يات الاستوث التعلٌاً والتوع وباٌن سالوك الشاراء الاتادف

التاً ركائت علاى تاأثٌر العوااال  )ٖٙ((Huo, 2023هال  التتٌجاة اا  دراساة  

الدٌاوجرافٌة كالسن والدال على الشاراء الاتادفاعً  اوضاحةً أن هال  العوااال 

   .تؤثر بشكل كبٌر بٌتاا ل  تجد عَلا ة واضحة ا  الاستوث التعلٌاً والتوع

توافيًااا كبٌاارًا ااا  التاااول  الاالي اسااتاداته  ٌااة أظهاارت  تتااائ، الدراسااة الحال  -

الباحثة   ااا ٌعكا  أهاٌاة كال اان الاتمٌارات الاساتيلة والوساٌطة  فاً تشاكٌل 

ساالوك الشااراء الاتاادفاعً   كاااا أظهااارت أتااه إلا  تاا  تعئٌاائ هاال  العوااااال و 

الاتمٌرات ان الال استراتٌجٌات تساوٌيٌة فعّالاة   ئادت فاري حادو  سالوك 

 دفاعً  الشراء الات

 

 .تعُدَُّ هذه الدراتة ذات أهمية في المجاليْ  النظرت والتطبيمي -

اان  الاتادفاعًأظهرت الدراسة الحالٌة أن سلوك الشاراء على المتتوى النظرت: 

الاتاجر الافتراضٌة لدث الاستهلكٌن ٌتأثر باجاوعاة اتتوعاة اان العوااال  بااا فاً للاك 

تشااطة التروٌجٌاة وتصاااٌ  الاتاااجر وسااهولة الاسااتادا   التةكارار وت ضااٌلات الشااراء والأ

وتؤكد التتائ، أن ت ضٌلات الشراء  د ركائت بشاكل رئاٌ  علاى فئاات بعٌتهاا كاالالاب  
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ااا فااً جاالع الاسااتهلكٌن وتح ٌاائه   والأحلٌااة  وأن العااروت التروٌجٌااة تلعااع دورًا اها 

ى الاتااجر الافتراضاٌة تاؤثر على الشراء الاتدفاعً  كاا أن جود  الاعلواات الايدةاة عل

علااى  اادر  الاسااتهلكٌن ايارتااةً بالاتتجااات واتاااال  اارارات شاارائٌة ادروسااة  بٌتاااا لااٌ  

 .للتصاٌ  البصري تأثٌر كبٌر على الشراء الاتدفاعً فً حد لاته

تااوفر الدراسااة إرشااادات للاتاااجر الافتراضااٌة عبْاار علةةى المتةةتوى التطبيمةةي: 

ربة التسول الرْ اٌة  كاا توصً بضارور  تحساٌن جاود  انتترتت حول كٌ ٌة تحسٌن تج

الاعلواااات الايداااة للاسااتهلك وتعئٌاائ الأتشااطة التروٌجٌااة الجلابااة والتأكااد ااان تصاااٌ  

واجهات الاستاد  بشكل ٌسُه  فاً ساهولة التصا   وإتااا  عالٌاات الشاراء  كااا توصاً 

ل الدراسااة بأهاٌااة بتاااء ثيااة الاسااتهلك ااان ااالال تااأاٌن الاعاااالات  وتياادٌ  تجربااة تسااوح

اوثول بها وسهلة  بانضافة لاللك ٌجاع أن تركائ الاساتراتٌجٌات التساوٌيٌة علاى تاوفٌر 

 تجربة اُرضٌة للاستاداٌن لتعئٌئ سلوك الشراء الاتدفاعً وانٌجابً 

 

 وَفْـيًا للتتائ، التً ت  التوصل إلٌها  ت  الوصول للتوصٌات التالٌة:

لاتااااجر الافتراضاااٌة أن تعااائئ جاااود  الاعلوااااات الايدااااة حاااول ٌتبماااً علاااى ا  ٔ

الاتتجااات  باااا فااً للااك ت اصااٌل د ٌيااة وصااور عالٌااة الجااود  لتحسااٌن  اادر  

 .الاستهلكٌن على اتاال  رارات شرائٌة ادروسة وايارتة فعةالة

ٌجع على الاتااجر الافتراضاٌة تيادٌ  عاروت تروٌجٌاة جلاباة والائااة لئٌااد    ٕ

لشااراء وتح ٌاائ الشااراء الاتاادفاعً  ااا  اراعااا  تياادٌ  عااروت ان بااال علااى ا

 .تتااشى ا  حاجات وتو عات الاستهلكٌن

على الرغ  اان أن التصااٌ  البصاري لاٌ  العااال الوحٌاد الااؤثر علاى الشاراء   ٖ

الاتدفاعً ف ته ان الاه  تحسٌن جالبٌاة التصااٌ  البصاري للاتااجر الافتراضاٌة 

 .ة للاستاداٌنلضاان تجربة تص ح  ااتعة وجلاب



 

 

   

 

ـــــــــــــ            ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ    
 

 
ٗ1٘ 
 
 
 

ٌجع أن ٌكون تصاٌ  الاتاجر الافتراضٌة بساٌطًا وساهل الاساتادا   اا  تاوفٌر   ٗ

ل االٌة ان التعيٌدات وتعئٌئ سهولة إتاا  عالٌات الشراء  .تجربة تسوح

تأاٌن الاعااالات وتعئٌائ الثياة بالأااان الرْ ااً ضارورٌان لئٌااد  اساتعداد  ٌعُد  ٘

شااراء الاتاادفاعً  وٌتبمااً علااى الاتاااجر الاسااتهلكٌن لتجربااة اتتجااات جدٌااد  وال

الافتراضااٌة أن تيااد  سٌاسااات واضااحة للاادف  والاسااترجاع لضاااان راحااة وثيااة 

 .الاستهلكٌن

التركٌئ على  بعت العواال كالسن والدال عتاد تصااٌ  اساتراتٌجٌات  ضرور   ٙ

 .التسوٌق؛ حٌ  إن هل  العواال تؤثر بشكل كبٌر على سلوك الشراء الاتدفاعً
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