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Abstract: The current research aimed to examine the direct and indirect effects of consumer emotions 

on compulsive buying through the moderating role of mindfulness in the relationship between 

consumer emotions and compulsive buying, by applying it to shopping mall customers in north Delta. 

To achieve the goal of the research, the researcher followed the descriptive analytical approach, a 

questionnaire was relied on using a systematic random sample, where (314) error-free and valid forms 

for statistical analysis were collected using Smart PLS.3 Software to test research hypotheses. The 

results of the research concluded that there is a direct and positive significant effect of consumer 

emotions on compulsive buying. The results also found a moderating effect of mindfulness in the 

relationship between consumer emotions and compulsive buying, which led to accept the first and 

second hypotheses. As a result, the research recommended the need to use mindfulness as a therapeutic 

approach to reduce consumers' compulsive buying, in addition to controlling negative emotions by 

evaluating and avoiding events that generate negative emotions. 
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  :التأثير المُعدَِل لليقظة الذهنية في العلاقة بين عواطف المستهلك والشراء القهري

 دراسة تطبيقية على عملاء مراكز التسوق بشمال الدلتا 

 1محمد أحمد شميس 

 mohamedshemeis14@gmail.com، مصر 345١7 للإدارة والتجارة الخارجية، دمياط الجديدةإدارة الأعمال، معهد راية العالي  ١

استهدف البحث الحالي فحص التأثيرات المباشرة وغير المباشرة لعواطف المستهلك على الشراء القهري عبر   :ملخصال

وذلك من خلال تطبيقه على عملاء مراكز الدور المعدل لليقظة الذهنية في العلاقة بين عواطف المستهلك والشراء القهري، 

استبيان  على  الاعتماد  تم  حيث  التحليلي،  الوصفي  المنهج  باتباع  الباحث  قام  البحث  هدف  ولتحقيق  الدلتا.  بشمال  التسوق 

م  ( استمارة خالية من الأخطاء وصالحة للتحليل الإحصائي باستخدا3١4باستخدام العينة العشوائية المنتظمة، حيث تم تجميع )

وقد خلصت نتائج البحث إلى وجود تأثير معنوي مباشر وإيجابي لعواطف    .لاختبار فروض البحث Smart PLS.3 برنامج

المستهلك على الشراء القهري. كما توصلت النتائج إلى وجود تأثير معدل لليقظة الذهنية في العلاقة بين عواطف المستهلك 

رورة استخدام اليقظة الذهنية والشراء القهري، مما أدى إلى قبول الفرضين الأول والثاني. ونتيجة لذلك، أوصى البحث ض

كنهج علاجي لتقليل توجه المستهلكين للشراء القهري، بالإضافة إلى التحكم في العواطف السلبية من خلال تقييم الأحداث  

 التي تولد العواطف السلبية ومحاولة تجنبها.                  

 . القهرياليقظة الذهنية، الشراء  ، عواطف المستهلك: الكلمات الافتتاحية

 

 مقدمة الدراسة: 1

تشككل لدى غالبية كبيرة من المسكتهلكين رغبة في شكراء واسكتهلاس السكلع والخدمات اعتقادام منهم بأن ذلك يجعلهم أعوكاء ذوى 

قيمة في المجتمع، ونتيجة لهذا لاسكككيما في الدول الةنية فقد تجاولا الانفاق الفردي بالفعل الدخل المتاو، وذلك لأن التسكككوق القهري قد 

الفردية إلى خارج نطاق السككيطرة، ونتيجة لذلك فقد أصككبحت مسككألة خطيرة يعانى منها مليارات من الأفراد  تسككبف في ذهاا الحياة 

على مسكتوى العالم  وقد اعتقدت معظم الأبحاث أن التسكوق القهري عبارة عن الانفاق الفردي بشككل أكبر من احتياجات الفرد، ونتيجة  

تكون ملائمة للدول ولبيئة الأعمال، ونظرام لذلك فإن هذا السكلوس مهم جدام بالنسكبة لعلماء لذلك تعد قوكية مللمة لففراد والعائلات ولا  

النفس والأطباء والاقتصكاديين وعلماء الاجتماع والتسكويق، وعادةم ما يسكمى الأكاديميون التسكويقيون هذا السكلوس باسكم الشكراء القهري 

 (.(Singh & Nayak, 2016أو إدمان الشراء 

شكراء القهري بأنه من الأفكار المفرطة من التسكوق والشكراء الذي ينتج الوكيق والوكرر، ويشكتمل على دافع يصكعف  يتميز الو 

م ما يرتبق بقيام المسكتهلك بشكراء سكلع غير ضكرورية، حيث ينتج عن الشكراء القهري العديد  السكيطرة عليه في سكبيل الشكراء والذي غالبا

مثل حدوث الوكائقة المالية وصكعوبة الادخار بالإضكافة إلى التسكبف في القلق والإحباط بالنسكبة من الآثار الاقتصكادية والنفسكية الوكارة  

 (.Lee & Workman, 2015للمستهلك )

ويتأثر صكنع قرار المسكتهلك بعوامل داخلية مثل الحالات العاطفية سكواء كانت إيجابية أو سكلبية، وقد تم اعتبار عواطف المسكتهلك 

م لفهم تقييم المسكتهلكين لتجربة اسكتهلاس محددة، فمن المحتمل أن تلدى المشكاعر الايجابية إلى رد فعل إيجابي على أنها عنصكرام رئيسكي ا

وتفكير أقل حدة عند اصكدار المسكتهلك لأحكامه على المنتجات والخدمات، والعكس صكحيا بالنسكبة للمشكاعر السكلبية فإنها تلدى إلى  

ن وممارسككي التسككويق أن يوككعوا عواطف المسككتهلك في حسككبانهم لما لها من دور هام، رد فعل سككلبى، لذلك فمن الوككروري للباحثي

وذلك لأن المسكتهلكين الذين يتمتعون بعواطف أكثر ايجابية سكيكونون أكثر عضرضكة للقيام بالعمليات الشكرائية مرة أخرى ونشكر الكلمة 

 (.Lin & Liang, 2011المنطوقة وبناء الولاء، والعكس صحيا بالنسبة للعواطف السلبية )

وقكد الاداد الاهتمكام بكدراسككككة اليقظكة الكذهنيكة في الآونكة الأخيرة من قبكل العكديكد من البكاحثين لمكا لهكا من تكأثير واضككككا على اتخكاذ 
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م لم يكن هناس الكثير من  القرارات المتعلقة بالأفراد، وكذلك لدورها المحوري في إمكانية تعديل السكلوكيات السكيئة لففراد، وسكابقا

الأبحاث حول اليقظة الذهنية تخص مجال الإدارة  إلا أن الأبحاث الحديثة اتجهت نحو اسكككتخدامها كترياق أو كعلاج لسكككلوكيات  

الشكراء الاندفاعية والقهرية للمسكتهلكين من أجل التخلص من هذا السكلوكيات الوكارة، وذلك من خلال عملها على التنظيم الذاتي  

 .(Lippincott, 2018)للعواطف والمشاعر والأفكار

وفى ضككوء ذلك، فإن هذا البحث يسككعى إلى التعرف على التأثير المباشككر وغير المباشككر لعواطف المسككتهلك على الشككراء  

 القهري عبر الدور المعدل لليقظة الذهنية في هذا العلاقة.

 أولاً: الخلفية النظرية

 عواطف المستهلك:  (أ

م وبالتالي يستند سلوكهم  م في سلوس المستهلك، ويتصل المستهلكون بالمنتجات والعلامات التجارية عاطفيا للعواطف دورام هاما

الشكككرائي إلى هذا العلاقة، ويضعتقد أن العاطفة هي الإدراس الحسكككى كسكككمة سكككلوكية للفرد، ومن ناحية أخرى ينظر إليها البع  

الخارجية ولتقييم الفرد للمعلومات، كما يعتقد باحثو سككككلوس المسككككتهلك أن العاطفة لها تأثيرام   الآخر على أنها رد على المحفزات

م على سكككلوس المسكككتهلك من خلال المشكككاعر المختلفة من خوف وقلق والمزاج العام وكيفية تفكيرهم واتخاذهم للقرارات   جوهريا

  ويمكن  (Koshkaki, 2014; Rodrigues & Borges, 2020)الشككرائية وما يشككعرون به بعد اتخاذهم لقراراتهم الشككرائية 

 الإشارة إلى هذا المتةير كما يلى:

 ماهية عواطف المستهلك: .1

إلى عواطف المسكككتهلك باعتبارها الحالة الذهنية للمسكككتهلك والتي تنشكككأ عن التقييمات   (Casaló et al., 2020)أشكككار  

م مثل ملاما الوجه، فهي تعد المعرفية لفحداث والأفكار ويرافقها العمليات الفسكككيول م ما يتم التعبير عنها جسكككديا وجية والتي غالبا

ردام يحكدث عند تفاعل الفرد مع الآخرين، وقد تلدى إلى اتخاذ الفرد لإجراءات محددة تسككككتند إلى طبيعة العاطفة التي كونها عن  

 الحدث الذي مر به.

أن عواطف المسكتهلك هي الوضكع العاطفي العام للفرد مثل المزاج الإيجابي أو السكلبي أو  (Ortiz et al., 2017)فيما ذكر 

م على تةيير معتقدات المسككككتهلك   إلى ملثرات أكثر تحديدام مثل الةوككككف والفرو والسككككعادة والخوف، كما أن لها تأثيرام مركزيا

 وتوجهاته وقراراته الشرائية.

ن عواطف المسكككتهلك هي ردود الأفعال الإيجابية أو السكككلبية التي تنتج عن  أ  (Andrés et al., 2016)في حين أوضكككا  

اسككككتهلاس معين، ومن خلال المنظور الإدراكي يضنظر للعواطف على أنهكا حكالات ذهنيكة تنبع من التقييمكات المعرفيكة التي يثيرهكا  

 الاستهلاس وترافقها العمليات الفسيولوجية.

المستهلك  يرى الباحث أن عواطف المستهلك هي عبارة عن الحالة الذهنية للمستهلك ومن خلال التعريفات السابقة لعواطف  

م مثل  م ما يتم التعبير عنها جسكديا التي تنشكأ عن التقييمات المعرفية لفحداث أو الأفكار ويرافقها العمليات الفسكيولوجية والتي غالبا

خرين أو مع البيئكة، وقكد تلدى إلى إجراءات محكددة تتزامن مع ملاما الوجكه، فهي تعكد ردام يحكدث عنكدمكا يتفكاعكل الفرد مع الآ

م على   التعامل مع هذا العاطفة والتي تسكتند إلى طبيعتها ومعناها لدى الفرد، لذلك فإن عواطف المسكتهلك يمكن أن تلثر تأثيرام هاما

 رضاا وولاءا ونيته السلوكية، حيث أنه أعم وأشمل.

 مقدمات ونواتج عواطف المستهلك:  .2

إلى أن العاطفة ظاهرة معقدة متعددة الأبعاد، وقد أشكارت   (Ma et al., 2016)لنسكبة لمقدمات العاطفة فقد أشكارت دراسكة  با

مجموعة واسكككعة من هذا الدراسكككات إلى أن العواطف الإيجابية والسكككلبية يمثلا مقدمات للعاطفة، فتمثل العاطفة الإيجابية مقدمة 

عادة الشكككراء مرة أخرى والكلمة الطيبة المنطوقة وصكككولام إلى تحقيق رضكككا المسكككتهلك لمجموعة من السكككلوكيات مثل النية لإ

وولاءا، فيما تمثل العاطفة السككلبية مقدمة لمجموعة من السككلوكيات مثل الةوككف والحزن والتحولات السككلوكية والكلمة السككيئة 

 المنطوقة. 

إلى أن الاسكككتجابة  (Laros & Steenkamp, 2005; Jin et al., 2020; Septianto et al., 2020)كما أوضكككا  
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العاطفية للمسكتهلك بعد إجراء الاسكتهلاس تعد بمثابة تنبل حقيقي لتوجهات المسكتهلك المسكتقبلية، كما أشكارت إلى وجود تسكلسكل هرمي 

يجابية، بينما يمثل الخوف للعواطف في تأثيرها الإيجابي والسلبي، ويمثل الاطمئنان والسعادة والحف والاعتزالا التأثيرات العاطفية الإ

 والةوف والحزن والخجل التأثيرات العاطفية السلبية.

أن عواطف المسككتهلك ظهرت كعامل قوى في التأثير على سككلوكياته  (Han & Jeong, 2013)وبالنسككبة لنواتج العاطفة، ذكر 

ويكون   يث يعكس مشكاعر الفرد الإيجابية أو السكلبيةوتوجهاته، فيما يعد التوجه السكلوكي للمسكتهلك من أهم نواتج العاطفة التي كونها ح

م بالتوجهات السكلوكية الإيجابية للمسكتهلك، وبالن م وثيقا سكبة  نتيجة للمعتقدات الفردية، وهذا يدل على أن العواطف الإيجابية ترتبق ارتباطا

م كبيرام بالتوجهات السكلوكية السكلبية عند الانخرا  Valentini)ط في سكلوكيات محددة. كما أشكار للعواطف السكلبية فهي ترتبق ارتباطا

et al., 2020; Zubair et al., 2020)  إلى أن من أهم نواتج العواطف الإيجابية بالنسككبة للتوجهات الشككرائية هي الرضككا، الكلمة

لرضكا والنية لعدم إعادة  المنطوقة، نية إعادة الشكراء، الولاء، والثقة والعكس صكحيا بالنسكبة للعواطف السكلبية والتي ينتج عنها عدم ا

 الشراء مرة أخرى. 

 تصنيفات عواطف المستهلك:   .3

إلى أن عواطف المسكتهلك لها تصكنيفان أحدهما شكائع الاسكتخدام والآخر بناء   (Otero-Neira et al., 2016)أشكارت دراسكة  

بينما التصكنيف الآخر يشكير إلى ردود متعدد الأبعاد، حيث يشكير التصكنيف الأول إلى تصكنيف العواطف على أنها إيجابية أو سكلبية، 

بشكأن هذا التصكنيف، حيث أضكافت    (Martin et al., 2008)الأفعال العاطفية والعاطفة الموجة نحو الهدف، وقد اتفقت معها دراسكة  

ليه، بينما العواطف أن ردود الأفعال العاطفية تنبع من خلال تفاعل المسككتهلك مع المنتج الذى قام بشككرائه أو بالخدمة التي تم تقديمها إ

الموجهة نحو الهدف هي التي يسكعى من خلالها المسكتهلك للتجربة مثل اشكباع رغبة محددة من المنتج الذى قام بشكرائه أو الخدمة التي 

 تحصل عليها.

 & Penz)وفى نفس السككياق أكدت بع  الدراسككات على تصككنيف عواطف المسككتهلك على أنها إيجابية أو سككلبية مثل دراسككة  

Hogg, 2011; Zampetakis, 2014; Cinar, 2020)    ولكنها رأت أنه بعد اسكتخدام المسكتهلك للمنتجات التي تحصكل عليها ينتج

م لتقييمكه لهكذا المنتجكات، إلا أنكه في بع  الظروف والمواقف تتكون لكديكه  لكديكه نوعين من العواطف إيجكابيكة أو سككككلبيكة، وذلكك تبعكا

م بشككككل متقارا، فيمكن أن تتولد لدى المسكككتهلك عواطف إيجابية  عواطف مختلطة والتي قد تكون الايجاب ية منها والسكككلبية تحدث معا

كالشككعور بالسككعادة عند قيامه بشككراء منتج معين، ومع ذلك فإن التأثير الإيجابي لهذا العاطفة متزامن ومتشككابك مع شككعورا بالذنف  

 لشراء هذا المنتج وهى عاطفة سلبية بكل تأكيد. 

طلق تبنت الدراسكة الحالية تصكنيف عواطف المسكتهلك شكائع الاسكتخدام وهو العواطف الإيجابية أو السكلبية، نظرام ومن هذا المن

م مع دراسكة كلام من   Sneath et al., 2009; Moon)لرواجه في الدراسكات السكابقة واسكتخدامه في الكثير منها والاتفاق عليه. واتفاقا

& Attiq, 2018)  شككار إليها أنها الطريق الذي يلدى المسككتهلك إلى  تم تبنى عواطف المسككته لك السككلبية والتي أكدت الدراسككات الم 

 الانخراط في الشراء القهري وبعد إتمام عملية الشراء يتملك المستهلك عواطف إيجابية، ولكنها تكون على المدى القصير فقق. 

 اليقظة الذهنية:   (ب

م مكا في الحقكل الإداري، وقكد جكاء الاهتمكام بهكا من خلال الكدور الهكام الكذى تلعبكه في  تضعكد اليقظكة الكذهنيكة من المفكاهيم الحكديثكة نوعكا

مجالات متنوعة في الحياة الفردية والتنظيمية على حد سكواء، خاصكة أنها أثبتت أن السكلوس اليقل للفرد يدفعه إلى مزيد من التريث في 

م يسكتطيع تحليل المواقف سكلوكياته وال تركيز فقق على السكلوكيات الإيجابية والحد من السكلوكيات السكلبية، فعندما يكون الفرد يقل ذهنيا

م والاسكككتعانة بخبراته السكككابقة، مما يلدى إلى اتخاذ قرارات بشككككل صكككحيا، وبالتالي تتولد   والحالات التي يتعرض لها تحليلام دقيقا

 ,.Zheng et al)لوجية الإيجابية مثل السككعادة الاجتماعية، تأثيرات سككلبية أقل، وضككةوطات أقل  مجموعة من المخرجات الفسككيو

2020; Abujaradeh et al., 2020):ويمكن تسليق الووء على هذا المتةير من خلال ما يلى   

 ماهية اليقظة الذهنية: .1

الخبرة الحالية أو الواقع الحالي مع تحسككين التوعية به، إلى اليقظة الذهنية باعتبارها لايادة الاهتمام ب (Hensley, 2020)أشككار  

وذلك عن طريق تدريبات اليقظة الذهنية التي تحد من التوتر وترتكز على تركيز الانتباا على الهدف المنشككود، فعندما تنشككأ العواطف 
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 والإدراكات يتم ملاحظتها دون حكم.

م لليقظة   (Sala et al., 2020)كما عرضككككت دراسككككة   الذهنية على أنها حالة نشككككطة من الإدراس، حيث يتم تركيز  تعريفا

الاهتمام على الإعداد الفوري لتطوير السكلوكيات الروتينية والذي يرتبق مع الشكعور بسكيطرة الفرد على سكلوكياته مما يلدى إلى  

 نتائج عاطفية إيجابية.

وعي والاسككككتجكابكة بمهكارة للعمليكات العقليكة التي  أن اليقظكة الكذهنيكة هي نهج لزيكادة ال (Stankov et al., 2020)وقكد رأى 

 تساهم في تخفي  الويق العاطفي وسلوكيات عدم القدرة على التكيف.

م بمتةيرات البحث الحالي. (Sala et al., 2020)ويتفق الباحث مع التعريف الوارد بدراسة   باعتبارا أكثر ارتباطا

 أهمية اليقظة الذهنية:  .2

على وجود أهمية بالةة لليقظة الذهنية يمكن  (Armstrong, 2020; Shankland et al., 2020)اتفقت دراسككة كلام من 

 ذكرها على النحو التالي:

تسككاهم في لايادة تركيز الانتباا: والذي يسككاعد الفرد على اسككترجاع أفكارا وسككلوكياته السككابقة، ومع لايادة قوة الملاحظة  

النفس على عدم جعل الأفكار والسكلوكيات السكابقة تسكيطر على ردود الأفعال في المواقف المختلفة، وبذلك   الداخلية يمكن تمرين

يمكن إدراس أن الأفكار تكون نتاج لخبرات سككابقة فقد تكون مناسككبة لفحداث السككابقة، ولكنها ليسككت بالوككرورة تكون مناسككبة  

 لفحداث الحالية. 

القكدرات الإبكداعيكة تختبا داخكل عقكل الفرد وتضمنع من الخروج والتحرر بسككككبكف الأفككار   رفع القكدرات الإبكداعيكة: وذلكك لأن

السكككلبية المحيطة بها، لذا فإنها تعمل على كبا تلك الأفكار السكككلبية وتحرير قدرات الفرد الإبداعية، وما يسكككاعدها على هذا هو 

 يسما لمخاوف سابقة أن تكبل أفكارا وإبداعاته.قدرتها على جعل الفرد يركز فقق على اللحظة التي يعيشها بدون أن 

طريقة فعالة للتخفيف من التوتر: الأذى الذي يترافق مع الشكعور بالتوتر لا يقتصكر على أداء الشكخص فحسكف، وإنما يمكن  

الا المناعة  للتوتر أن يلحق الوكرر البال  بالشكخص نفسه، فالتوتر يمكن أن يتسبف بإصابة الفرد بارتفاع ضةق الدم وبأمراض جه

المختلفة، فوكلا عن أن التوتر يلعف دورام في الإصكابة بالاكتئاا والأرق، لذا فإن أهمية اليقظة الذهنية تبرلا بكونها تسكاعد على  

 التخفيف من مشاعر التوتر وتنقل الفرد لحالة من الهدوء والصفاء الذهني.

 هو صحيا بدلام من السعي وراء أشياء أخرى غير مهمة.  ترس ونسيان الأمور غير المهمة والتخلي عنها مع الاهتمام بما 

 الثقة بالنفس والمشاعر الخاصة مع عدم التسرع في الحكم على النفس والآخرين والأحداث عند وقوعها.

ائج تعديل السلوس التلقائي: وذلك من خلال النظر إلى الأساليف التقليدية للسلوس بشكل جديد وتعديلها وتحسينها لمزيد من النت

 المرغوبة.

 تعزيز قدرة الفرد على إدارة البيئة المحيطة من خلال تعزيز الاستجابات الكيفية لمواجهة الوةوط.  

 تسهم في تحسين التنظيم الذاتي لففكار والعواطف والسلوكيات ولايادة التعاطف الذاتي.

 المساعدة على اتخاذ القرارات بشكل سليم دون اندفاعية.  

 ذهنية بالاستهلاك المستمر:علاقة اليقظة ال .3

أن ممارسككات اليقظة الذهنية تسككاعد    (Sermboonsang et al., 2020; Klussman et al., 2020)ذكرت الدراسككات  

المسككتهلكين على اتخاذ قرارات شككرائية مدروسككة ويتصككرفون بطريقة تسككاهم في تحقيق رفاهيتهم الشككخصككية وبالتالي تحقيق 

الرفكاهيكة الاجتمكاعيكة، وبكالتكالي فكإن اسككككتخكدام اليقظكة الكذهنيكة يعكد ضككككرورة لترشككككيكد الاسككككتهلاس. وفى نفس السككككيكاق، أفكاد  

(Armstrong, 2020; Geiger et al., 2020; Werner, 2020)   أن اليقظة الذهنية تعمل كترياق للحد من الآثار السكككلبية

للاسكتهلاس الزائد والمسكتمر، كما أنها تسكاهم في لايادة مسكتوى الرفاهية الشكخصكية لففراد وتمكن المسكتهلكين من اتخاذ القرارات  

 الشرائية السليمة. 

فيما يتعلق بالعلاقة بين اليقظة الذهنية   ;Fischer et al., 2017; Armstrong, 2020)  (Rosenberg, 2004وقد اتفق 

والاسككتهلاس المسككتمر على أربع تليات محتملة من أجل أن تعمل اليقظة الذهنية على تخفي  أو الحد من الاسككتهلاس المسككتمر، 
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المحتملة التي تعمل عليها اليقظة الذهنية للحد من الاسككتهلاس  حيث أنها تعمل على تقليل الفجوة بين التوجه والسككلوس، وتتمثل الآليات  

 المستمر هي:

 تعطيل الإجراءات الروتينية فيما يخص الاستهلاس.   

 تعزيز المزيد من التطابق فيما يتعلق بفجوة السلوس.  

 الذهاا إلى رعاية القيم غير المادية وتنميتها داخل المستهلك. 

 عزيز السلوس الذي يليدا المجتمع. تحسين رفاهية المستهلك من خلال ت 

( أن اليقظة الذهنية تعمل على تحويل الاستهلاس من حالة عاطفية اندفاعية وهمية إلى  (Fischer et al., 2017كما أضاف  

إلى أن اليقظة   (Shenoy et al., 2014; Dhandra & Park, 2018)اختيار واعى نابع من داخل المستهلك. فيما أشار كلام من  

نية تعمل على توجيه المستهلك نحو تحديد الخيارات الشرائية وبالتالي تحسين اتخاذ القرارات بشكل عام، كما أنها تسما له بمعالجة  الذه

 الصفات الجديدة التي اكتسبها من خلال ممارسات اليقظة الذهنية والتي من شأنها أن تلدى إلى خيارات أكثر تركيزام. 

 الشراء القهري:   (ج

م في اقتناء السلع ويلدى إلى تأثير   يشارس عدد كبير من الأشخاص في شراء كميات مفرطة من السلع المادية وهو ما يعد إسرافا

كبير على حياة الشخص وقد يلدى إلى سلوكيات غير قابلة للتحكم فيها، ويشار إلى هذا السلوس بأنه سلوس الشراء القهري والذي يعد 

ستهلاس والذي أصبا مركز اهتمام العديد من الباحثين، وقد الادادت حالات الشراء القهري بشكل ملحوظ في بمثابة الجانف المظلم للا

 Tarka & Harnish, 2020; Iqbal)السنوات الأخيرة في جميع أنحاء العالم وأصبحت قوية محورية وهامة بين مختلف الباحثين  

& Aslam, 2016)عبر ما يلى:   ويمكن تسليق الووء على هذا المتةير 

 ماهية الشراء القهري:   .1

الشراء المزمن  على أن الشراء القهري هو    (Tarka & Babaev, 2020; Duh & Thorsten, 2019)اتفقت الدراسات  

المتكرر والذي يصبا استجابة أولية لأحداث أو مشاعر سلبية باعتبارا وسيلة لتعديل المزاج العام والذي يتومن الاندفاعية الشديدة 

 المستهلكين نحو شراء بنود ليسوا في حاجه لها.  من

الشراء القهري على أنه الانشةال غير الملائم بالتسوق مما يلدى إلى اندفاع   (Khodayari et al., 2012)فيما عرفت دراسة  

لا يضقاوم لشراء البنود التي ليست هناس حاجة إليها، وفى كثير من الأحيان يسبف مشاكل مادية تتداخل مع الحياة الاجتماعية والمهنية، 

ي على أنه ضعف السيطرة على النفس والانخراط في العمليات الشراء القهر  (Eren et al., 2012)ومن نفس المنطلق عرفت دراسة  

 الشرائية والتي تسبف أضرار ولا يكون معنى لها.  

وفى تعريف تخر للشراء القهري يعرفه على أنه نمق سلوكي لا يمكن السيطرة عليه يتم فيه التركيز على القيام بعمليات الشراء 

 ;Unger et al., 2014)ي يمكن أن تلدى إلى لايادة الإنفاق مما يترتف عليه عواقف وخيمة  ذاتها أكثر من البنود التي تم شراؤها، والت

Ong et al., 2021)  فيما عرفت دراسة ،(Quoquab et al., 2013; Tarka, 2020)   الشراء القهري على أنه سلوس شراء مزمن

عادةم  ومتكرر والذي  والتوتر،  كالقلق  السلبية  للعواطف  نتيجة  يحدث  والندم   والذي  الخزي  مثل  م  أيوا سلبية  عواطف  عنه  ينتج  ما 

   والشعور بالذنف.

ويرى الباحث أن الشراء القهري هو الشراء المزمن المتكرر والذي يصبا استجابة أولية لأحداث أو مشاعر سلبية باعتبارا  

، والذي يحدث نتيجة نود ليسوا في حاجه لهاوسيلة لتعديل المزاج العام والذي يتومن الاندفاعية الشديدة من المستهلكين نحو شراء ب 

م مثل الخزي والندم والشعور بالذنف.   للعواطف السلبية كالقلق والتوتر، والذي عادةم ما ينتج عنه عواطف سلبية أيوا

 المعايير الأساسية لتشخيص الشراء القهري:  .2

تقادهم أنه يحسن المزاج ويحقق السعادة والكثير  إلى أن الأفراد يتجهون للشراء القهري لاع  (Stanković et al., 2021)أشار  

 (Kim & Hodgins, 2021; Tavares et al., 2008)من المميزات الإيجابية. كما أشارت الدراسات المختصة بالشراء القهري  

ا من هذا القلق أن المشترين القهرين يتجهون لهذا السلوس ردام على الأحداث المجهدة مع مستويات عالية من القلق، فيصبا الهرو

ل بمثابة الدافع الأساسي للقيام بالعمليات الشرائية والانخراط في هذا السلوس، لذلك فإن الحدث غير السار أو المزاج السيا يمكن أن يعم

كمحرس للتسوق، كما أن هناس فترات عرضية من الإسراف في الانفاق لا يدعم تشخيص الشراء القهري، فيصبا المتسوقون والانفاق 

 في حالة قهرية عندما يصبحوا وسيلة عادية وأساسية للتعامل مع الوةق والمزاج السلبي. 
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الإثارة   بتزايد  التسوق  فرص  وتتزايد  تتصاعد  السار  غير  المزاج  أو  الحدث  خلال  من  المرتفع  الوةق  ظهور  حالة  وفى 

تم شراء المنتجات المطلوبة والمتولدة عن مشاعر الفسيولوجية والعاطفية، وتكون هذا الإثارة متزايدة على المدى القصير فبمجرد  

 Jaspal et al., 2020; Khodayari et)النشوة فسرعان ما يحل محل هذا الشعور شعورام بالذنف والقلق والخجل وحتى الاكتئاا 

al., 2012)  . 

م لدراسة   فإن الشراء القهري يلالامه ثلاث بنيات أساسية ترتبق معه ارتباط وثيق وهم:  (Khodayari et al., 2012)وتبعا

 التفعيل العاطفي القوى الناتج عن لايادة في التوتر النفسي. ❖

 السيطرة المعرفية العالية التي تتمثل في اعتراف المشترى القهري بأن الشراء سيقلل من التوتر الذي ينتابه. ❖

 الحد من القلق بدلام من تملك البند المضشترى. التفاعل المرتفع الذي يبحث عن ❖

أن هناس أربعة معايير أساسية يلزم توافرها لتشخيص الشراء القهري   (Roberts & Roberts, 2012)وقد ذكرت دراسة  

 وهم:

 الانشةال الدائم بالتسوق والانفاق والاندفاعية نحو الشراء بطريقة تطفلية ويصعف السيطرة عليها.  •

 الأموال التي يتم انفاقها في كثير من الأحيان تكون على بنود غير ضرورية. •

 يتسبف الشراء في الشعور بالقلق والخجل والذنف.  •

 يتداخل الوقت الذي يضقوى في التسوق والانفاق مع العمل والأسرة. •

 ترى القهري وهم: أن هناس ثلاث سمات رئيسية للمش (Ahmed et al., 2014)وفى نفس السياق فقد ذكرت دراسة 

 أن تجربة الشراء بالنسبة له لا يمكن السيطرة عليها. 

 لا يستطيع المشترى القهري أن يسيطر على نفسه ويمنع نفسه من القيام بعمليات الشراء.  

 يستمر المشترى القهري في عمليات الشراء دون النظر لأي تأثيرات سلبية لهذا العمليات على حياته الشخصية والاجتماعية. 

 

 مقدمات ونواتج الشراء القهري:  .4

بالنسبة لمقدمات الشراء القهري فترى العديد من الدراسات السابقة أنها تبدأ من مرحلة الطفولة ويمكن أن تضعزى إلى تطور مشوا  

لتشكيل الشخصية،   للشخصية والاستقلالية، فيمكن أن يبدأ من مرحلة المراهقة المتأخرة إلى مرحلة البلوغ المبكرة وهي فترة مهمة جدام 

قدمة من   أن المستهلكين من الشباا هم الأكثر تأثرام بالسلوس الموجه نحو   (Lee & Workman, 2015)هذا وقد بينت الدراسة المض

الشراء القهري لأنه يتطور من سن الثامنة عشر في المتوسق، حيث المعاناة من عدم القدرة على التأقلم مع البيئة المحيطة. في حين 

  المقدمات التي تمهد للشراء بع  (Saine & Zhao, 2021; Lim et al., 2020; Moon & Attiq, 2018)أضافت كلام من  

 القهري وهي الاكتئاا، القلق، الوحدة، الوةوط، الويق، التوتر، العصبية، الخوف، المادية، وانخفاض تقدير الذات. 

أن الشراء    على (Zheng et al., 2020; Matthes et al., 2020)أما بالنسبة لنواتج الشراء القهري فقد اتفقت الدراسات   

 هرا اضطراا نفسي مزمن حيث لا يمكن السيطرة عليه وله عواقف سلبية على الفرد يمكن تلخيصها في النقاط التالية:  القهري في جو

 حدوث الوائقة المالية والاعسار والمشاكل الزوجية والقانونية. ❖

المشترين القهرين هم أكثر عرضة لتطوير سلوكيات سوء التكيف الاضافية مثل اضطرابات الأكل وتعاطى المخدرات واضطرابات  ❖

 المزاج والقلق والاحباط. 

ينتاا المشترين القهريين شعور بالندم وتأنيف الومير والندم والخزي بعد اتمام حلقة الشراء القهري، حيث أن عملية الشراء ذاتها   ❖

 وليست المنتجات هي التي تخفف من عواطفهم السلبية.

التخلص من المنتجات التي قام المشترى القهري بشرائها لأنه غير مهتم بها، فهو يشعر بالمتعة والفرحة قصيرة الأجل أثناء عملية  ❖

القصير وسرعان المدى  إيجابية على  القهري بعواطف  المشترى  ذاتها فقق، وبعبارة أخرى يشعر  العواطف   الشراء  ما تتحول هذا 

 الإيجابية إلى عواطف سلبية بمجرد الانتهاء من عملية الشراء ذاتها. 
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 مراحل التطور نحو سلوك الشراء القهرى:   .5

نموذج إدراكي سلوكي للشراء القهري يتومن أربع مراحل رئيسية يعرض في المرحلة    (Kellett & Bolton, 2009)قدم  

 ، وتتومن المرحلة الثانية الملثرات العاطفية الداخلية والخارجية   ،الأولى العوامل السابقة بما في ذلك التجارا الحياتية في وقت مبكر

والجدير بالذكر   ،لأخيرة العوامل العاطفية والسلوكية والمالية بعد الشراءوتوم المرحلة الرابعة وا  ،وتشمل المرحلة الثالثة فعل الشراء

حيث تلدى مرحلة ما بعد الشراء إلى نشوء محفزات عاطفية ونفسية   ، أن هذا النموذج يصور الشراء القهري على شكل حلقة مفرغة

 ( كما يلى:١)ويمكن استعراض النموذج كما في الشكل  ،تجعل سلوس الشراء القهري متكرر ومستمر

 

 نموذج إدراكي سلوكي للشراء القهري (: ١شكل )

 (Kellett & Bolton, 2009, P.91)المصدر: 

 ثانياً: العلاقة بين متغيرات الدراسة 

 فيما يخص العلاقة بين عواطف المستهلك والشراء القهرى:   (أ

  ٢٢عواطف المستهلكين أثناء التسوق بالتطبيق على عينة مكونة من    (Saraneva & Sääksjärvi, 2008)فحصت دراسة  

المحمولة هواتفهم  باستخدام  أسبوعين  لمدة  اثنوجرافية  خلال  من  وذلك  القهريين  المشتريين  من  أن   ،شاا  إلى  النتائج  خلصت  وقد 

السابق في  يضعتقد  كان  مما  تعقيدام  أكثر  القهريين  المشترين  تتملك  التي  أ  ،العواطف  العواطف حيث  تظهر  التسوق لا  نه خلال عملية 

وتظل عواطف المشتريين القهريين تتأرجا ما بين الإيجابية والسلبية حتى يتثنى لهم الحصول على ما  ،الإيجابية أو السلبية في الةالف

راس رغباتهم وقتها يشعروا فإذا ما تم إد  ،بالخوف من فقدان فرصة جديدة لشراء منتج مايشبع رغباتهم وفى نفس الوقت يتملكهم احساس  

وإذا لم يتمكنوا من الحصول على ما يشبع رغباتهم وقتها يشعرون   ،بالفخر والسعادة وتحقيق الهدف وهى التي ت كوِن العواطف الإيجابية

 بخيبة الأمل والحزن وعدم النجاو مما يلدى لتكوين عواطف سلبية.

العلاقة بين العواطف والشراء الاندفاعي والقهري بالتطبيق على عينة إلى دراسة    (Sneath et al., 2009)وقد اتجهت دراسة  
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. وقد أوضحت النتائج أن العواطف السلبية استبيان إلكترونيفرد من سكان ساحل الخليج بالولايات المتحدة من خلال  4٢7مكونة من 

م بالشراء الاندفاعي والقهري.  ترتبق إيجابيا

للتحقق من دور عجز تنظيم العواطف في التوجه نحو سلوكيات الشراء   (Williams & Grisham, 2012)وقد ذهبت دراسة  

من المشتريين القهريين والذين تم التعرف عليهم من خلال الاعلانات   49الاندفاعي والقهري، وذلك بالتطبيق على عينة مكونة من  

لمشتريين القهريين في تنظيم عواطفهم يرتبق بشكل إيجابي بانخراطهم على الصحف والمجلات، وقد وجدت نتائج الدراسة أن عجز ا 

 في سلوكيات الشراء الاندفاعي والقهري. 

اتجهت دراسة   القهري، وذلك    (Donnelly et al., 2013)فيما  العاطفية والشراء  الشراء  العلاقة بين دوافع  لفحص طبيعة 

التجارية بالولايات المتحدة عن طريق استبيان. وقد خلصت النتائج إلى أن من عملاء المولات    65٠بالتطبيق على عينة مكونة من  

دوافع الشراء العاطفية التي يكونها المستهلك ترتبق بشكل كبير بالتوجه نحو الشراء القهري، وفسرت الدراسة أن المشترين القهريين 

الشراء لأسباا عاطفية تدفعهم للانخراط في عمليات شراء    & Lawrence)فيما أشار    بشكل مزمن ومستمر.يقومون بعمليات 

Elphinstone, 2020) .إلى أن العواطف السلبية التي يكونها المستهلك تعد بمثابة المحرس الرئيسي نحو الشراء القهري 

 وفى ضوء ما سبق، يمكن صياغة الفرض التالي:  

 : يوجد تأثير معنوي لعواطف المستهلك السلبية على الشراء القهري.  1ف

 ب( العلاقة بين عواطف المستهلك والشراء القهري مع وجود التأثير المعدل لليقظة الذهنية:     

دراسة            القهري  (Armstrong, 2012)توجهت  الذهنية والشراء  اليقظة  بين  العلاقة  بالتطبيق على عينة   ،لاستكشاف  وذلك 

البالةين بإنجلترا  45٢مكونة من   النتائج أنه وعلى   ،مستهلك من المستهلكين  البيانات عن طريق استبيان. وقد أوضحت  وتم تجميع 

ظة الذهنية إلا أن هذا الدراسة كشفت عن أن اليق  ،الرغم من قلة البحوث التي استخدمت اليقظة الذهنية في التطبيقات المتعلقة بالاستهلاس

م بتحسين الرفاهية، كما أنها تلدى إلى تةيير في التنظيم الذاتي للعواطف من قبل المستهلكين م بالاستهلاس القهري وإيجابيا  ترتبق سلبيا

يقظة الذهنية وبالتالي فإن اليقظة الذهنية تكون مفيدة للرفاهية الفردية والاجتماعية والبيئية. كما أضافت النتائج أن استخدام ال ،القهريين

تضعد طريقة مميزة للتفكير والتدبير في تلبية احتياجات رفاهية الفرد من خلال تحويل وجهات النظر الافتراضية حول الاستهلاس من 

عتماد خلال الدوافع النفسية، وبناءم عليه قدمت الدراسة مجموعة من النتائج مفادها أن اليقظة الذهنية تلدى إلى تحسين الرفاهية وتقليل الا

 على سلوس الاستهلاس الزائد من أجل تلبية الاحتياجات العاطفية أو الرمزية.

إلى إمكانية استخدام اليقظة الذهنية في معالجة اضطراا الشراء القهري   (Benson & Eisenach, 2013)وقد أشارت دراسة       

مستهلك من المستهلكين المصابين   64عينة مكونة من  من خلال برنامج علاجي يستهدف المشتريين القهريين، وذلك بالتطبيق على  

م  باضطراا الشراء القهري بإنجلترا، وتم تجميع البيانات عن طريق استبيان. وخلصت نتائج الدراسة إلى ارتباط اليقظة الذهنية سلبيا

اء القهري لعلاج المستهلكين المصابين بالشراء القهري وتساهم في معالجته، وهذا يعنى أن اليقظة الذهنية ت عد أسلوا علاجي فعال للشر 

 به ومساعدتهم على التوقف عن الاستهلاس المفرط. 

إلى فحص تأثير اليقظة الذهنية على بع  سلوكيات الإدمان المختلفة وهي إدمان   (Spinella et al., 2013)فيما تطرقت دراسة       

فرد من الأفراد البالةين المصابين بإدمان الكحوليات   ١١٢مكونة من    المخدرات والكحوليات والشراء القهري وذلك بالتطبيق على عينة

وتم تجميع البيانات عن طريق استبيان إلكتروني. وقد وجدت النتائج أن اليقظة الذهنية لها تأثير سلبي   ،والمخدرات والشراء القهري

النتيجة تدعم استخدام اليقظة الذهنية كعلاج لتعاطى على التوجه نحو الشراء القهري وإدمان الكحوليات والمخدرات، وبذلك فإن هذا  

 المخدرات والكحوليات والشراء القهري لما لها من فائدة في علاج مثل هذا السلوكيات الإدمانية. 

إلى فحص دور اليقظة الذهنية في تنظيم العواطف وتخفي  العواطف السلبية،    (Hülsheger et al., 2013)توجهت دراسة  فيما       

موظف من موظفي قطاع الخدمات المختلفة ببلجيكا عبر استبيان. وكشفت النتائج عن وجود   ٢١9وذلك بالتطبيق على عينة مكونة من  

 تأثير إيجابي لليقظة الذهنية على تنظيم العواطف وتخفي  العواطف السلبية. 

طبيعة العلاقة بين اليقظة الذهنية وتنظيم العواطف والشراء القهري، وذلك بالتطبيق    (Armstrong, 2013)وقد استكشفت دراسة       

البيانات عن طريق    ٢57على عينة مكونة من   تجميع  وتم  المتحدة،  بالولايات  البالةين  المستهلكين  إلكتروني. مستهلك من  استبيان 

م    وخلصت نتائج الدراسة إلى م بالشراء القهري، وأضافت أيوا م بتنظيم العواطف، وترتبق سلبيا أن اكتساا أن اليقظة الذهنية ترتبق إيجابيا

م أن الفرد يكون في مستوى مرتفع من الوعي لما يقوم به، ونتيجة لذلك يساهم التنظيم الذاتي للعواطف  مهارة التنظيم الذاتي خصوصا

م، وبذلك تتحسن عمليات اللاوعي والتي لها تأثير كبير على السلوس.في اخراج الفرد من حالة الروتين ال  معتاد إلى حالة أكثر وعيا
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وذلك بالتطبيق   ، إلى فحص تأثير اليقظة الذهنية على الشراء القهري  (Alemis & Yap, 2013)وفى نفس السياق تطرقت دراسة       

 ،لى مراكز التسوق باستراليا، وتم تجميع البيانات عن طريق استبيان مستهلك من المستهلكين المترديين ع  ١77على عينة مكونة من  

م بالشراء القهري، وكذلك تساهم اليقظة الذهنية في مكافحة الانخراط في الشراء  وخلصت نتائج الدراسة إلى ارتباط اليقظة الذهنية سلبيا

التعامل السليم مع المحفزات والتفاعلات الداخلية وتعزيز القهري، وأضافت أن استخدام اليقظة الذهنية يعمل على لايادة الوعى وقبول 

 الاستجابات السلوكية المتعمدة بدلام من ردود الأفعال الانفعالية، لذلك ت ستخدم اليقظة الذهنية كعلاج للتوقف عن الانخراط في الشراء

 القهري، ويتومن هذا العلاج ثلاث خطوات وهم: 

 ة التي تحث على الانخراط في الشراء القهري. لايادة الوعي بمحفزات الوائقة النفسي .1

 قبول الوائقة النفسية والتعامل معها بدلام من التوجه إلى رد الفعل الاندفاعي والمشاركة في الشراء القهري. .2

ة  تطوير وسائل بديلة للتعامل مع الوائقة النفسية التي تسهل في التوجه نحو السلوكيات غير الانفعالية وجذا عواقف مستقبلي .3

 إيجابية.

وذلك بالتطبيق على عينة   ،دور اليقظة الذهنية في سلوس المستهلك وتسويق الخدمات  (Ndubisi, 2014)وقد فحصت دراسة       

م من خلال ملتمر تسويقي ذات صلة بموضوع الدراسة باستراليا  4٠٠مكونة من   وقد تم   ،من المستهلكين الذين تم اختيارهم عشوائيا

حيث   ،هلكتجميع البيانات من خلال استبيان. وقد خلصت النتائج إلى أن اليقظة الذهنية للمستهلك تضعد متةير مهم لفهم طبيعة سلوس المست

كما اقترحت الدراسة   ،أكدت على وجود ارتباط إيجابي لليقظة الذهنية بتحسين مستويات ولاء المستهلكين وكذلك مستويات رضاهم

م استكشاف دور اليقظة الذهنية في  على البحوث المستقبلية توسيع فهم دور اليقظة الذهنية في السلوس الشرائي للمستهلك وخصوصا

 وهو ما رأته الدراسة الحالية أنه اقتراو جيد جدام واتجه إليه.   ،سلوس الشراء القهري توجه المستهلك نحو

بالتحقق من تأثير ممارسات اليقظة الذهنية على العواطف، وذلك بالتطبيق على عينة مكونة   (Quinn, 2017)كما قامت دراسة       

ت المتحدة، وتم تجميع البيانات من خلال استبيان. وخلصت نتائج موظف من الموظفين العاملين بالمكتبات العامة بالولايا   ١٢8من  

 الدراسة إلى أن ممارسات اليقظة الذهنية تساهم في تنظيم العواطف وتخفي  العواطف السلبية.

ومن إلى أن اليقظة الذهنية تعمل على تخفيف التوجه للسلوكيات الإدمانية    (Regan et al., 2020; Yigit, 2020)وقد أشار       

 بينها سلوس الشراء القهري. 

عَدِلام في العلاقة بين عواطف المستهلك الس      م معها، يضتوقع أن تكون لليقظة الذهنية دورام مض لبية وفى ضوء نتائج الدراسات السابقة واتفاقا

 والشراء القهري، لذلك يمكن صياغة الفرض التالي:  

 لشراء القهري.  : تعُدَِل اليقظة الذهنية العلاقة بين عواطف المستهلك السلبية وتوجهه نحو ا2ف

ومن خلال عرض الدراسات السابقة والتي ربطت بين متةيرات البحث الحالي، تمكن الباحث من استخلاص الفجوة البحثية وهي      

 كما يلي:  

البحث الحالي دراسة العلاقة المباشرة بين عواطف المستهلك والشراء القهري وهو ما وجدا الباحث في الدراسات   (1 تناول 

 كل نادر.السابقة بش

عَدِل للعلاقة بين عواطف المستهلك السلبية وتوجهه نحو الشراء، وهو   (2  -حسف علم الباحث–تم استخدام اليقظة الذهنية كمتةير مض

في   إيجادا  يتم  لم  السابقةما  بالعواطف ،  الدراسات  لدراسة علاقتها  السابقة  الدراسات  في  الذهنية  اليقظة  استخدام  تم  حيث 

م لفوتنظيمها  حص علاقتها بالشراء القهري.، وأيوا

 ( التالي: ٢وبناء على ما سبق، يمكن للباحث توضيا النموذج البحثي كما في الشكل )
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 (: النموذج البحثي ٢شكل )

 المصدر: من إعداد الباحث في ضوء الدراسات السابقة 

 ثالثاً: أهمية البحث

 العلمي والتطبيقي كما يلي:يمكن توضيا أهمية هذا الدراسة على المستويين      

 الأهمية العلمية  (أ

تسعى هذا الدراسة إلى تحقيق بع  الاسهامات على المستوى العلمي من خلال تةطية الفجوة البحثية السابق الإشارة إليها، وذلك   .1

 لعواطف المستهلك على الشراء القهري.عن طريق دراسة التأثير المباشر 

عدِل في تفسير طبيعة ودرجة تأثير الع .2 لاقة بين عواطف المستهلك وتوجهه نحو الشراء دراسة طبيعة دور اليقظة الذهنية كمتةير مض

 القهري.

تسهم الدراسة في التعرض لمجال بحثي جديد يحتاج إلى المزيد من الإثراء والإضافة خاصة في الدراسات العربية، ولذلك فهو  .3

 فرصة للباحثين لدراسة الشراء القهري من جميع الجوانف.  

 الأهمية التطبيقية (ب

والتي تضعد أرض خصبة   )مراكز التسوق بشمال الدلتا(  ها من كونها مطبقة على قطاع مراكز التسوقتستمد هذا الدراسة أهميت .1

للشركات المنتجة لعرض منتجاتها من أجل لايادة مبيعاتها، حيث تتزايد أعداد المستهلكين المترديين على مراكز التسوق بشكل  

 مستمر والتي تلدى إلى لايادة في قرارات الشراء القهري.  

ا تأتى الأهمية التطبيقية لهذا الدراسة من مساهمة نتائجها في مساعدة المستهلكين لفهم طبيعة الشراء القهري وأهم العوامل التي  كم .2

 قد تدفعهم للتوجه نحو هذا السلوس، وذلك إذا ثبت وجود تأثير معنوي لعواطف المستهلك على الشراء القهري.

أن   .3 الدراسة يمكن  نتائج هذا  الذين يعانون من الانخراط في الشراء    فولام عن أن  للمستهلكين  تساهم في تقديم طريقة علاجية 

 القهري، وذلك إذا ثبت أن اليقظة الذهنية تضعدِل العلاقة بين عواطف المستهلك السلبية وتوجه المستهلك نحو الشراء القهري.

لقهري وخصائصه، مما ينعكس على إمكانية التخفي   كما يمكن أن تساهم نتائج الدراسة الحالية في فهم أكبر وأشمل للشراء ا .4

 نحو التوجه له، وبالتالي رفع معاناة الأفراد مما يسهم في رفع مستوى المعيشة وتحسين الاقتصاد.  

 رابعاً: طريقة البحث 

تشمل طريقة البحث المتةيرات التي يحتويها البحث، بالإضافة إلى أساليف قياسها، إلى جانف مجتمع وعينة البحث، أنواع البيانات      

 وأسلوا جمعها، وذلك على النحو التالي: 

 

 متغيرات البحث وأساليب قياسها:  .1
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( 6من خلال )  (Babin et al., 2013). عواطف المستهلك: وهو يمثل المتةير المستقل والذي تم قياسه باستخدام مقياس  ١/١

 عبارات.

 ( عبارات.6من خلال )  (Langer, 2004). اليقظة الذهنية: وهو يمثل المتةير المعدل، وقد تم قياسه باستخدام مقياس ١/٢

 ( عبارات.7من خلال ) (Robert & Robert, 2012)ر التابع وتم قياسه باستخدام مقياس . الشراء القهري: وهو المتةي3/١

 مجتمع وعينة البحث: .2

يتمثل مجتمع البحث في جميع عملاء مراكز التسوق بشمال الدلتا، ونظرام لعدم وجود إطار لمجتمع البحث ولصعوبة تحديد حجم 

جد أن العدد يتجاولا   فرد،   ١٠٠٠,٠٠٠المجتمع، وبالاعتماد على الكثافة السكانية في محافظتي دمياط والدقهلية الممثلة لشمال الدلتا، وض

أن حجم العينة المناسف يعتمد على عدة   (Saunders et al., 2016)فرد. وقد أوضا    ١٠٠٠,٠٠٠حث يتجاولا  ولذلك فإن مجتمع الب

عوامل مثل نوع التحليل الإحصائي المضستخدم في البحث وهامش الخطأ ومستوى الثقة وحجم المجتمع. لذلك فإن حجم العينة المناسف  

 . %5وهامش خطأ  %95مفردة عند مستوى ثقة  384للدراسة الحالية هو 

 أنواع البيانات وأسلوب جمعها:   .3

. البيانات الثانوية: من خلال الاطلاع على الكتف والدوريات والرسائل العلمية العربية والأجنبية والتي تناولت متةيرات  ١/3

 البحث مما يشكل تأصيل للمفاهيم ليتمكن الباحث من إعداد الإطار النظري للبحث.

: وتم جمعها من مصادرها الأولية من خلال قائمة استقصاء تم إعدادها لةرض هذا البحث تشتمل على : البيانات الأولية٢/3

مجموعة من الأسئلة لقياس متةيرات البحث باستخدام مقياس ليكرت الخماسي، وقد تم تبنى أسلوا العينة العشوائية المنتظمة، نظرام 

ا الشروط في وجود درجة كبيرة من التجانس بين أفراد المجتمع فيما يتعلق لتوافر شروط استخدامها في البحث الحالي. وتتمثل هذ

 بالخصائص المراد دراستها، ويتمثل الشرط الثاني في وجود أو عدم وجود إطار لمجتمع البحث. 

الدلتا. وت  384وقد تم تولايع   التسوق بدمياط والمنصورة الممثلة لشمال  م تولايع  استمارة مضسمة بالتساوي على أشهر مراكز 

. وبناءم على إجراءات سحف العينة العشوائية المنتظمة ونظرام لصعوبة ٢٠٢٠حتى مارس    ٢٠٢٠الاستبيانات في الفترة ما بين يناير  

المنتظمة وهي عدم وجود إطار  العشوائية  العينة  الثانية لسحف  الحالة  تم اعتماد  البحث،  أفراد مجتمع  الحصول على إطار لأسماء 

 لمجتمع البحث. 

 ومن أجل استكمال إجراءات سحف العينة العشوائية المنتظمة وتحقيق العشوائية في الاختيار، تم عمل الإجراءات التالية:  

لاع الاستبيان على العملاء من خلال تحديد مسافة اختيار لامنية قدرها   ❖ دقائق   ١٠دقائق بمعنى تجميع قائمة استبيان واحدة كل    ١٠وض

 لمطلوبة.حتى استكمال أفراد العينة ا

إلى مارس   ٢٠٢٢أيام ثابتة في الأسبوع تبدأ من الأربعاء إلى السبت خلال الفترة من يناير    4تم تولايع الاستبيان على العملاء خلال   ❖

٢٠٢٢ . 

استبيان صالحة للتحليل الإحصائي وخالية   3١4استبيان على عينة الدراسة. وتم استرجاع عدد    384وفى الأساس، تم تولايع عدد   

 .  %8١.7من البيانات المفقودة بمعدل استجابة 

 خامساً: حدود البحث

 مصر العربية.مراكز التسوق بشمال الدلتا المتمثلة في المنصورة ودمياط بجمهورية  الحدود المكانية: (١

 . ٢٠٢٢إلى يونيو  ٢٠٢١في الفترة من نوفمبر  الحدود الزمانية: (٢

 تم تطبيق هذا البحث على عملاء مراكز التسوق بشمال الدلتا. الحدود البشرية: (3

 سادساً: تحليل البيانات واختبار الفروض 

 Smart PLS3باستخدام البرنامج الإحصائي    قام الباحث بالاعتماد على أسلوا تحليل المسار من أجل اختبار فروض الدراسة     

 ويستند هذا البرنامج إلى نموذجين وهما النموذج القياسي والنموذج الهيكلي، ويمكن توضيا هذين النموذجين كما يلي: 

 أولاً: تقييم نموذج القياس:         

س المستخدم في البحث، بالإضافة إلى التأكد من وقد تم الاعتماد على نموذج المعادلة الهيكلية للتأكد من الصدق البنائي للمقيا
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 صحة وصلاحية النموذج وللتأكد من مطابقته لبيانات البحث قبل إجراء اختبارات الفروض من خلال اتباع ما يلي:  

ل  . ومن خلال قراءة نتائج الجدو (Hair et al., 2014)  ٠.5٠، والتي يجف أن تكون أكبر من  تحديد اعتمادية معاملات التحميل -أ

م أكبر من  ١) لذلك    (MF5/ MF6/ CB7)فيما عدا العبارات    ٠.5٠( يتوا قبول جميع معاملات التحميل، حيث جاءت جميعا

 . ٠.5٠تم حذف هذا العبارات، حيث حصلت على قيم أقل من  

من أجل التعرف على ثبات الاتساق الداخلي للمقياس. وكما هو    (α)ومعامل ألفا كرونباخ    (CR)  حساب معامل الثبات المركب - ا

وهي أقل قيمة   ٠.7٠( فإن معامل الثبات المركف ومعامل ألفا كرونباخ لجميع متةيرات البحث قد تخطت ١مبين بنتائج الجدول )

 بحث  . ولذلك فقد تم قبول جميع القيم بالنسبة لجميع متةيرات ال(Hair et al., 2014)يمكن قبولها  

التقاربى   -ج الصدق  يتم    convergent Validity  قياس  التي  أو  المقياس  في  العبارات  تقارا  إلى درجة  والذي يشير 

راد قياسه   . ويتم احتساا الصدق التقاربى عن طريق قياس  (Ketchen & Bergh, 2006)تحميلها على البضعد أو المتةير المض

  (Hair et al., 2010). فيما أشار  (Fornell and Larcker, 1981)والذي اقترحه    (AVE)قيمة متوسق التباين المضستخرج  

ن المضستخرج  ( أن جميع قيم متوسق التباي١. ويوضا الجدول )٠.5٠إلى أنه ليتم قبول متوسق التباين المضستخرج يجف أن تبل  قيمته  

، وهو ما يعنى وجود صدق تقاربي مرتفع لجميع عبارات متةيرات الدراسة وأن المقياس الحالي ٠.5٠لجميع المتةيرات أعلى من  

م للصدق التقاربى.  متسق وفقا

 (: معاملات التحميل والثبات والصدق التقاربى لمتةيرات البحث١جدول )

 

 المتغيرات 

 الصدق التقاربى  والثبات معاملات التحميل  

كود  

 العبارة 

معامل  

 التحميل 

معامل  

 الثبات 

متوسط التباين  

 AVEالمستخرج  

 الثبات المركب  

CR 

 

عواطف  

 المستهلك 

CE.1 0.771  

٠.83٢ 

 

٠.536 

 

٠.874 CE.2 0.763 

CE.3 0.797 

CE.4 0.775 

CE.5 0.761 

CE.6 0.721 

 

 الذهنيةاليقظة 

MF.1 0.751  

 

٠.8٢٢ 

 

 

٠.6١6 

 

 

 

٠.858 

MF.2 0.715 

MF.3 0.845 

MF.4 0.847 

MF.5 0.375 

MF.6 0.136 

 

الشراء  

 القهري 

CB.1 0.732  

 

٠.764 

 

 

٠.5٢١ 

 

 

٠.833 

CB.2 0.742 

CB.3 0.774 

CB.4 0.740 

CB.5 0.754 

CB.6 0.719 

CB.7 0.435 

 المصدر: من نتائج التحليل الإحصائي 

 

: ويشير إلى مدى اختلاف كل متةير عن المتةيرات الأخرى. ويتم قياس الصدق التمايزى من خلال الجذر  الصدق التمايزىد(  
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. ويجف أن تكون قيمة الجذر التربيعي لمتوسق التباين المضستخرج لكل (Square root of AVE)التربيعي لمتوسق التباين المضستخرج  

( التالي يوضا أن النتائج قد حققت شرط ٢. والجدول )(Hair et al., 2016)متةير أكبر من ارتباطه بالأبعاد أو المتةيرات الأخرى 

ات المتةيرات الأخرى، مما يدل على وجود صدق الصدق التمايزى وأن الجذر التربيعي لمتوسق التباين المضستخرج أكبر من ارتباط

 تمايزي واتساق عالِ للمقياس المستخدم في الدراسة الحالية. 

 (: مصفوفة الارتباط بين المتةيرات باستخدام الجذر التربيعي لمتوسق التباين المضستخرج ٢جدول )

عواطف  المتغيرات

 المستهلك

 الشراء القهري  اليقظة الذهنية 

عواطف 

 المستهلك

0.856   

  0.847 ٠.٢93 اليقظة الذهنية 

 0.806 ٠.45٢ ٠.767 الشراء القهري 

 المصدر: من نتائج التحليل الإحصائي 

 ه( مؤشرات جودة النموذج:   

قبل فحص العلاقات الواردة بالنموذج هناس إجراء مهم يجف أن يكون موضع اهتمام وهو التحقق من ملشرات توافق النموذج  

المقترو، وذلك للتأكد من أن المتةيرات المحددة في نموذج الانحدار تقيس بالفعل المفهوم الأصلي الذي يتم تطويرا واختبارا. حيث 

إلى إمكانية الوصول إلى تطابق النموذج يتم استخدام مجموعة من الملشرات وهي الجذر   (Dijkstra & Henseler, 2015)أشار  

والذي يمكن حسابه من   Standardized Root Mean Square Residual (SRMR) التربيعي لمتوسق مربعات الخطأ القياسية

. وتتكون معايير ملاءمة النموذج ٠.٠8يمته أقل من  خلال الاختلافات بين الارتباطات المضلاحظة والمتوقعة، حيث يجف أن تكون ق

المولاونة   غير  الصةرى  المربعات  تباين  وهما  للنموذج  مناسبين  ملشرين  من   Unweighted Least Squareالدقيق 

Discrepancy (d_ULS)    والآخر يسمى بالتباين الجيوديسىGeodesic Discrepancy (d_G) ولومان ملاءمة النموذج عبر ،

قدر كما   (d_G & d_ULS)ملاءمة النموذج الدقيق يجف ألا تكون قيمة كلام من الملشرين  معايير   معنوية في النموذجين المضشبع والمض

أحد   NFI)) Normed Fit Index. كما يعد ملشر الملاءمة المعياري  ٠.٠5أنه يلزم أن تكون قيمة كلام من الملشرين أكبر من  

( التالي أن 3، ويوضا الجدول )(Hair et al., 2017) ٠.9٠أفول ملشرات ملاءمة النموذج والذي يجف أن تكون قيمته أكبر من 

  ملشرات جودة النموذج مقبولة للبحث الحالي وذلك كما يلي:

 (: ملشرات جودة النموذج3جدول )

الرمز  المؤشر

 الإحصائي

النموذج  مؤشر القبول 

 المشبع

النموذج 

 المقدر 

الجذر التربيعي لمتوسق  

  مربعات الخطأ القياسية

SRMR 

 

SRMR < 0.08 ٠.٠68 ٠.٠74 

تباين المربعات الصةرى 

 غير المولاونة 

d_ULS d_ULS > 0.05 3.9٠7 4.36٢ 

 ١.٢4٢ ١.٢٢١ d_G d_G > 0.05 التباين الجيوديسى 

9.١٠ 9٢.٠ NFI NFI > 0.90 ملشر الملاءمة المعياري    

 المصدر: من نتائج التحليل الإحصائي 
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 ثانياً: النموذج الهيكلي واختبار الفروض      

( وذلك على النحو 3حيث تم صياغة النموذج البحثي في الشكل )  Smart PLS3قام الباحث باستخدام البرنامج الإحصائي           

 التالي:  

 

 (: النموذج الهيكلي للبحث3شكل )

 المصدر: من إعداد الباحث 

 ويمكن توضيا نتائج اختبار فروض البحث لتوضيا نتائج اختبار العلاقات المباشرة وغير المباشرة وذلك على النحو التالي:           

 : ر تحليل المسار للفرض الأولنتائج اختبا .١

 (: نتائج تحليل المسار للتأثير المباشر لعواطف المستهلك على الشراء القهري 4جدول )

 الفرض 
 المتغير 

 المستقل 

 المتغير 

 التابع 

 معامل 

 المسار 

مستوى  

 المعنوية 

 حجم التأثير 

)2(f 
 النتائج 

 قبول  ٠.465 ٠.٠٠٠١ *** ٠.549 الشراء القهري  عواطف المستهلك ١ف

 ٠.٠٠٠١***مستوى معنوية=   

 Smart PLS-SEM.3المصدر: من نتائج التحليل الإحصائي لبرنامج 

 ( يتوا ما يلي: 4ومن خلال الجدول )

الأول )ف ▪ الفرض  المسار(1قبول  )معامل  النتائج  السلبية  المستهلك  لعواطف  كان  المعنوية549.٠=  β، حيث  =  P، مستوى 

( مما يعنى أن لعواطف المستهلك السلبية تأثير مباشر ومعنوي وإيجابي وهو تأثير كبير  465.٠=   2fالتأثير، حجم  ٠.٠٠٠١

 الحجم على توجه المستهلك نحو الشراء القهري.  
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م كما في الشكل )   ▪  ( التالي 4يمكن عرض نتائج اختبار الفرض الأول بيانيا

 

 (: تمثيل نتائج اختبار الفرض الأول بيانيام 4شكل )

 Smart PLS-SEM.3من نتائج التحليل الإحصائي لبرنامج المصدر: 

 نتائج اختبار تحليل المسار للفرض الثاني:   .2

عَدِل لليقظة الذهنية في العلاقة بين عواطف المستهلك السلبية والشراء القهري 5جدول )  (: الدور المض

 المتغيرات المستقلة

)عواطف المستهلك،  

 اليقظة الذهنية( 

 التفاعلي المتغير 

  ×)عواطف المستهلك 

 اليقظة الذهنية( 

 المتغير التابع 

 )الشراء القهري( 

حجم   معامل المسار

   f)2(التأثير 

مستوى 

 المعنوية

 النتيجة

 التأثيرات المباشرة للمتغيرات المستقلة )عواطف المستهلك، اليقظة الذهنية(

  ٠.٠٠٠١ ٠.9٢3 *** ٠.549 الشراء القهري         عواطف المستهلك السلبية 

 ٠.٠١8 ٠.١76 * ٠.٠54- الشراء القهري         اليقظة الذهنية   قبول 

 اليقظة الذهنية(  ×تأثير المتغير التفاعلي )عواطف المستهلك

 ٠.٠3٢ ٠.١68 * ٠.١56- الشراء القهري اليقظة الذهنية  ×عواطف المستهلك 

 ٠.٠٠٠١، ***مستوى معنوية= ٠.٠5 <*مستوى معنوية 

 Smart PLS-SEM.3المصدر: من نتائج التحليل الإحصائي لبرنامج 

 ( ما يلي: 5ويتوا من خلال الجدول )

عَدِل.  تم قبول الفرض الثاني •  ، حيث تم تحقيق الشروط الواجف توافرها للمتةير المض

)معامل  • القهري  الشراء  نحو  المستهلك  توجه  على  الحجم  كبير  تأثير  وهو  وإيجابي  ومعنوي  مباشر  تأثير  المستهلك  لعواطف 

 (. 9٢3.٠=  2f، حجم التأثير٠.٠٠٠١=  P، مستوى المعنوية549.٠= βالمسار

=  βر ومعنوي وسلبي وهو تأثير متوسق الحجم على توجه المستهلك نحو الشراء القهري )معامل المسارلليقظة الذهنية تأثير مباش •

 (.  ٠.١76=  2f، حجم التأثير٠.٠١8=  P، مستوى المعنوية٠.٠54-

لمستهلك اليقظة الذهنية( تأثير معنوي وسلبي وهو تأثير متوسق الحجم على توجه ا  ×للمتةير التفاعلي )عواطف المستهلك السلبية   •

(، وهو ما يعنى أن ٠.١68=  2f، حجم التأثير٠.٠3٢=  P، مستوى المعنوية٠.١56-= βنحو الشراء القهري )معامل المسار

وتوجه   السلبية  المستهلك  عواطف  بين  الإيجابية  العلاقة  بتخفي   وقام  عَدِل  مض دور  بالفعل  له  الذهنية(  )اليقظة  عَدِل  المض المتةير 

 الشراء القهري.المستهلك نحو 
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م كما في الشكل )          ( التالي5ويمكن عرض نتائج اختبار الفرض الثاني بيانيا

 

 (: تمثيل نتائج اختبار الفرض الثاني بيانيام 5شكل )

 Smart PLS-SEM.3المصدر: من نتائج التحليل الإحصائي لبرنامج 

عَدِل لليقظة الذهنية في العلاقة بين عواطف المستهلك وتوجه المستهلك نحو 6( والشكل )6ويوضا الجدول )      ( التاليين الدور المض

عَدِل )اليقظة الذهنية(.   الشراء القهري عند مستويات مرتفعة ومنخفوة عن الوسق الحسابي للمتةير المض

عَدِل في العلاقة بي6جدول ) ن عواطف المستهلك والشراء القهري عند مستويات أعلى وأقل من الوسق الحسابي لليقظة (: الدور المض

 الذهنية

 مستويات

 المتغير المُعدَِل  

حجم التأثير غير  

المباشر على المتغير  

 التابع 

 مستوى المعنوية %95مستوى الثقة 

P- Value LLCI ULCI 

-1 SD ٠.465 ٠.39٠ ١.539 ٠.٠٠١ 

 ٠.٠٠١ ٠.46٢ ٠.34١ ٠.4٠٢ المتوسق 

+1 SD ٠.338 ٠.٢5٠ ١.4٢6 ٠.٠٠١ 

 ملاحظات:  

-1 SD  .الانحراف المعياري السالف عن الوسق الحسابي = 

+1 SD   .الانحراف المعياري الموجف عن الوسق الحسابي = 

ULCI  .المستوى الأعلى من مستوى الثقة = 

LLCI  .المستوى الأقل من مستوى الثقة = 

عَدِل = اليقظة الذهنية.   المتةير المض

 المتةير التابع = الشراء القهري.

 المصدر: من نتائج التحليل الإحصائي
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عَدِل لليقظة الذهنية في العلاقة بين عواطف المستهلك والشراء القهري6شكل )  (: تحليل الدور المض

 EXCELالمصدر: من مخرجات التحليل الإحصائي مع الأدوات الإحصائية لبرنامج 

 ( ما يلي:6( والشكل )6ويتوا من خلال الجدول )     

عَدِل في العلاقة بين عواطف المستهلك والشراء القهري. •  لليقظة الذهنية دور مض

ي حالة انخفاض اليقظة الذهنية )الانحراف المعياري يزداد تأثير عواطف المستهلك على توجه المستهلك نحو الشراء القهري ف •

عَدِل   ، وهو تأثير معنوي نظرام لأن الصفر لا يقع بين قيمتي  ٠.465( ليصل إلى  SD 1-السالف عن الوسق الحسابي للمتةير المض

 .(ULCI- LLCI)المستوى الأعلى والمستوى الأقل لمستوى الثقة 

لمستهلك نحو الشراء القهري في حالة لايادة اليقظة الذهنية )الانحراف المعياري  ينخف  تأثير عواطف المستهلك على توجه ا •

عَدِل   ، وهو تأثير معنوي نظرام لأن الصفر لا يقع بين قيمتي  ٠.338( ليصل إلى  SD 1+الموجف عن الوسق الحسابي للمتةير المض

 . (ULCI- LLCI)المستوى الأعلى والمستوى الأقل لمستوى الثقة 

نتائج يمكن استنتاج أن اليقظة الذهنية تزيد أو تقلل من تأثير عواطف المستهلك نحو الشراء القهري وذلك عند مستوياتها  من خلال ال •

الأقل والأعلى، وبعبارة أخرى يزداد تأثير عواطف المستهلك على توجه المستهلك نحو الشراء القهري عند المستويات الأقل من  

أثير عواطف المستهلك على توجه المستهلك نحو الشراء القهري عند المستويات الأعلى من اليقظة الذهنية، وبالعكس ينخف  ت

 اليقظة الذهنية.  

 سابعاً: مناقشة النتائج 

 بعد مراجعة نتائج الدراسات السابقة ومقارنتها بنتائج البحث الحالي، توصل الباحث إلى ما يلي:      

 المستهلك والشراء القهري: فيما يخص العلاقة بين عواطف  .أ

توصلت النتائج إلى أن عواطف المستهلك لها تأثير مباشر ومعنوي وإيجابي وهو تأثير كبير الحجم على توجه المستهلك نحو  

(. وبمقارنة نتائج الدراسة 465.٠=   2f، حجم التأثير٠.٠٠٠١=   P، مستوى المعنوية549.٠=  βالشراء القهري )معامل المسار

جد أن الدراسات  الحالية مع   أثبتت أن هناس علاقة   (Senath et al., 2009; Moon & Attiq, 2018)نتائج الدراسات السابقة، وض

أن هناس علاقة إيجابية بين   (Williams & Grisham, 2012)إيجابية بين العواطف السلبية والشراء القهري. كما وجدت دراسة  

 طفهم وبين انخراطهم في الشراء القهري.عدم قدرة المشتريين القهريين على تنظيم عوا

 

 

 فيما يخص اليقظة الذهنية كمتغير معدل في العلاقة بين عواطف المستهلك والشراء القهري:  .ب

وجدت النتائج أن لليقظة الذهنية تأثير معنوي وسلبي وهو تأثير متوسق الحجم على توجه المستهلك نحو الشراء القهري )معامل 

عَدِل )اليقظة الذهنية( ٠.١68=   2f، حجم التأثير٠.٠3٢=   Pى المعنوية، مستو٠.١56-=  βالمسار (، وهو ما يعنى أن المتةير المض
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عَدِل وقام بتخفي  العلاقة الإيجابية بين عواطف المستهلك السلبية وتوجه المستهلك نحو الشراء القهري. وقد أشار  له بالفعل دور مض

(Armstrong, 2012)  يقظة الذهنية والاستهلاس القهري لم يتم التطرق إليها في الدراسات السابقة إلا في دراسات إلى أن العلاقة بين ال

قليلة، وعند دراسته لهذا العلاقة وجد علاقة ارتباط سلبية بين اليقظة الذهنية والاستهلاس القهري بالإضافة إلى اكتشاف أهمية اليقظة 

تالي ينخف  توجههم نحو الشراء القهري، وهذا النتيجة تتفق مع نتيجة الدراسة الذهنية في تنظيم عواطف المشتريين القهريين وبال

 الحالية.  

التوسع في البحوث المستقبلية فيما يخص اليقظة الذهنية لتشمل دراسة دور اليقظة الذهنية في    (Ndubisi, 2014)وقد اقترو  

ل م جيدام  اقتراحا الحالية  الدراسة  القهري، وهو ما اعتبرته  البحثية. وبناءم على هذا الشراء  الفجوة  بالفعل كجزء من  لةاية وتم إجراءا 

 النتائج، يمكن استخدام اليقظة الذهنية كأسلوا علاجي لتعديل وتنظيم عواطف المستهلكين السلبية ولتقليل انخراطهم في الشراء القهري.  

 ثامناً: المحددات والتوصيات لبحوث مستقبلية

النتائج التي تم استخراجها من البحث الحالي تمكن الباحث من وضع عدد من التوصيات والتي من شأنها أن تساهم في ضوء            

 في خف  معدلات التوجه نحو الشراء القهري بدلالة عواطف المستهلك واليقظة الذهنية وذلك على النحو التالي: 

 التوصيات للأطراف المعنية: (أ

(  6للمستهلكين وجهالا حماية المستهلك وملسسات المجتمع المدني وذلك كما في الجدول )  يقدم البحث مجموعة من التوصيات

 على النحو التالي: 

 (: توصيات البحث وتليات تنفيذها 6جدول )

 آلية التنفيذ  التوصية  مجال التوصية 

 

 

 

 

 

 المستهلك 

 

 

 

 

 ضرورة التنظيم الذاتي للعواطف 

 يمكن للمستهلك أن يقوم بتنظيم عواطفه الذاتية من خلال اتباع ما يلي:  

 التخلص أو الحد من التوتر الذي يسبف الخلل في العواطف. .1

 تعلم أساسيات الذكاء العاطفي والذي يتيا السيطرة على العواطف وإدارتها بحكمة.   .2

 

ضرورة اتباع ممارسات اليقظة  

 الذهنية 

يمكن للمستهلك أداء ممارسات اليقظة الذهنية كنهج علاجي يحد من انخراطهم في الشراء القهري 

 عبر ما يلي: 

 أداء تمارين التأمل والتنفس.   .1

 أداء تمارين اليوجا.   .2

 

ضرورة الوعي بخطورة وضرر 

 الشراء القهري 

 لي:  يمكن للمستهلك أن يتثقف ويعي خطورة الشراء القهري من خلال اتباع ما ي

 الابتعاد عن الأسواق ومراكز التسوق قدر المستطاع.  .1

كممارسة   .2 أخرى  أنشطة  ممارسة  طريق  عن  التسوق  في  التفكير  وإبعاد  الفراغ  أوقات  شةل 

 التمارين الرياضية.  

 

 

 مراكز التسوق 

 

 

ضرورة الالتزام بالمسئولية 

 الاجتماعية 

 

 

 المنظمة والمستهلكين ورفاهية المجتمع من خلال ما يلي: على المسوقين تحقيق التوالان بين أهداف 

تطوير نظم المعلومات التسويقية لتجميع معلومات كافية عن الشراء القهري ليستخدمها مديري  .1

 التسويق لاتخاذ قرارات تسويقية أكثر مسئولية من الناحية الاجتماعية. 

عزلاة لقيمهم  .2 تدشين الحملات الإعلانية بشكل لا يدفع المستهلك لاقتناء المزيد من المنتجات المض

التسويقية   الممارسات والأساليف  المفرط بحيث تكون  للشراء  دافعيتهم  المادية وبالتالي تزداد 

 ضمن حدود المسئولية الاجتماعية.  

ضرورة تطوير التشريعات   جهالا حماية المستهلك 

 نين لمكافحة الترويج المولل والقوا

الموللة   الإعلانات  لمكافحة  الصارمة  الإجراءات  كافة  اتخاذ  المستهلك  حماية  جهالا  على  يجف 

 والممارسات التسويقية الخادعة التي تريد لايادة المبيعات فحسف وتور بمصالا ورفاهية المستهلك 

يتوجف على ملسسات المجتمع المدني وعلى رأسها جمعيات حماية المستهلك وضع برامج توعوية   والإرشادية وضع البرامج التوعوية  ملسسات المجتمع المدني 

الشخصية   حياته  على  السلبي  وتأثيرا  القهري  الشراء  بورر  المستهلك  وتوعية  بإرشاد  وتقوم 

 والاجتماعية 

 المصدر: من إعداد الباحث في ضوء نتائج البحث 
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 توصيات البحث  (ب

البحث الحالي توضكيا تأثير عواطف المسكتهلك على الشكراء القهري، بالإضكافة إلى اسكتكشكاف هذا العلاقة في ظل وجود اسكتهدف 

 اليقظة الذهنية كمتةير معدل لهذا العلاقة. ومن هذا المنطلق يقترو الباحث مجموعة من الدراسات المستقبلية على النحو التالي:

 المالية والشراء القهري.دراسة العلاقة بين التوجهات  ١

 فحص تأثير بطاقات الائتمان على الشراء القهري. ٢

 العلاقة بين ضةوط الحياة والشراء القهري. 3

 توسيق تقدير الذات في العلاقة بين عواطف المستهلك والشراء القهري. 4

 تأثير العلامة التجارية على التوجه نحو الشراء القهري. 5

 مسة الكبرى والشراء القهري.العلاقة بين السمات الشخصية الخ 6
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