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الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي 

 )دراسة ميدانية( الإنترنتخلاقية والشراء الاندفاعي عبر أاللا

 مستخلص البحث 

للعميل )وفقا لمقياس الجوانب  ذهنيةدراسة الدور المعدل لليقظة ال إلىسعى البحث  هدف البحث:

 -خلاقية )الخداع أالتسويق الخفي اللا ات( في العلاقة بين ممارسFFMQالخمسة لليقظة الذهنية 

 .الإنترنتالاستغلال( والشراء الاندفاعي للمستهلك المصري عبر  –التدخل 

علاقة نموذج مقترح لل إلىتم الاعتماد على المنهج الوصفي التحليلي للتوصل  منهج/منهجية البحث:

الفروض. وجمعت البيانات من خلال قائمة استقصاء إلكترونية عبر محرك  تنميةبين متغيرات البحث و

 الهرمي( لاختبار الفروض. –المتعدد  -نحدار )البسيط سلوب الإإواستخدم  Google Driveالبحث 

ي بلغت والت -ار الذاتي يعينة الاخت -سلوب العينات أتم تجميع البيانات اعتمادا على  عينة البحث:

 .الإنترنتمفردة من المستهلكين المصريين الذين يمارسون الشراء عبر  544

ة في خلاقيأظهرت النتائج وجود أثر معنوي إيجابي لممارسات التسويق الخفي اللاأ نتائج البحث:

لبي وكذلك الأثر المعنوي الس لخداع،اتلك الممارسات أثرا  أكثر، وكان الإنترنتالشراء الاندفاعي عبر 

ويا وجود دورا معدلا معن إلى، كما أشارت النتائج الإنترنتليقظة الذهنية في الشراء الاندفاعي عبر ل

عبر  خلاقية والشراء الاندفاعيأسلبيا لليقظة الذهنية في العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي اللا

 .الإنترنت

 الإنترنتعبر الاندفاعي لشراء ا -ة ليقظة الذهنيا –التسويق الخفي  كلمات مفتاحية:
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Abstract 

Research objective: This study aimed at measuring the moderating role of 

customer mindfulness (FFMQ Scale) in the relationship between unethical 

stealth marketing practices (Deception- Intrusion - Exploitation) and online 

impulse buying for Egyptian Consumer.  

Approach methodology: The proposed model for research variables 

relationships and developing hypothesis based on descriptive analytical 

method -deductive approach. Data was collected by electronic questionnaire 

through google drive. Regression analysis (simple – Multiple - Hierarchical) 

was used to testing hypotheses.  

Sample: The data was collected from 455 Egyptian consumer, representing 

self-selection sample of those who make online purchases. 

Results: The findings showed that unethical stealth marketing practices had 

a significant positive effect on online impulse buying. Results also indicated 

a negative significant effect of consumer mindfulness on online impulse 

buying. Finally, mindfulness played a significant negative moderating role 

between unethical stealth marketing practices and online impulse buying.  

Keywords: Stealth marketing, Mindfulness, on line impulse buying. 
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 مقدمة( 1)

فر وسائل وتو الإنترنتلقد ساهم التطور الواضح في تكنولوجيا المعلومات والاتصالات وانتشار      

حيث  الإنترنتعمليات البيع والشراء عبر  تزايدالدفع الرقمية الآمنة وتطور الهواتف المحمولة في 

 (. وتشير التقارير أنHamidi & Uyan, 2020سهولة وسرعة الوصول والبحث عن المعلومات )

.Vihari et al , ) الإنترنتمن عمليات التسوق عبر  %45الشراء الاندفاعي يساهم في حوالي 

مما هو مخطط له في عمليات الشراء عبر  %54من  أكثر، كما أن المستهلكين ينفقون  (2022

 (.et al Gottumukkala.2023 ,)نتيجة السلوك الشرائي الاندفاعي  الإنترنت

الشراء السريع النزوي غير المخطط له للمنتجات  الإنترنتويعكس سلوك الشراء الاندفاعي على   

مواقع التواصل الاجتماعي: ويحفز هذا السلوك مجموعة من  أولكترونية ثناء تصفح مواقع التسوق الإأ

 ةيموغرافيالد المنتج، العوامل أوبالموقف  ةالعوامل تشمل السمات الشخصية للمتسوق، العوامل المتعلق

 & Alemuوالعروض الترويجية ) ساليبجتماعية والثقافية، وبيئة التسوق ومن بينها الأوالا

Zewdie, 2021 .) 

فاعل الشخصي تحقيق الت إلىق الخفي أحد الاستراتيجيات الترويجية الحديثة التي تهدف يويعد التسو

 ساليبوباستخدام مجموعه من الأعلانية ممنهجة إرك أنه يتعرض لحملات دمع العميل دون أن ي

ليات كالتسويق الفيروسي، تسويق المشاهير، التسويق عبر العاب الفيديو، التسويق المبالغ والآ

Hamidi ;2020 (Mishra فيه/المضخم، التسويق من خلال الموسيقى، ومروجي العلامة التجارية

&Uyan, 2020) خلاقية للتسويق مراعاة الجوانب الأقات عدم وفي كثير من الأ هيعاب علي ه؛ إلا أن

قراراته ثير على سلوك العميل وأعتمد على الخداع والتضليل والاستغلال والتدخل في التيقد  هأنحيث 

 (.Martin & Smith,  2008الشرائية ) 

اتفاقا مع العديد من   2019( Gupta & Verma( ;et al  Gottumukkala. )2023ويرى )

الباحثين أن السلوك الاندفاعي يتأثر بالسمات الشخصية للمتسوق فهو نتيجة لعدم سيطرة العميل على 

  شباع الفوري؛ فالعميل القادر على التنظيم الذاتيوعواطفه ورغبته الملحة في تحقيق الإ أفكاره

قرارات شراء  إتخاذقدرة على  أكثراللحظي للموقف المحيط  نتباةوالوعي والإ، أفكارهلمشاعره و

حدث في نتباه لما يعلى الإ ةاندفاعية. لذا فان اليقظة الذهنية للعميل والتي تعكس القدر أقلعقلانية و

ابقه يد المشاعر والخبرات السيحكام وتحصدار الأإها وعدم التسرع في بالبيئة المحيطة والوعي اليقظ 

 .)et al   Vihari, et al. 2022; Liang.2024 ,(ء الاندفاعي حد العوامل المقيدة لسلوك الشراأتعد 

 Bandura (SLT) جتماعي لـليه نظرية التعلم الإإشارت أواستنادا على ما سبق وما 

 Social Learning Theory  من أن سلوك الفرد وتعلمه يبنى على محصلة تفاعل العوامل البيئية

 ة(، وعلى ما جاءت به نظريHu & Zhu, 2022الخارجية والمتغيرات والحالة الداخلية للفرد )

فكار على الأ ةوالتي توضح أن عدم السيطر Self-Regulation Theory (SRT)التنظيم الذاتي 

 Vihariأفعال إدمانية واندفاعية ) إلىن يؤدي أنه أرات من شثبة للمؤوالعواطف والافعال عند الاستجا

2022 ,et al..) 

ل الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في العلاقه بين ممارسات والذا فان هذا البحث يركز على تن

 . الإنترنتخلاقيه وسلوك الشراء الاندفاعي للمستهلك المصري عبر أالتسويق الخفي اللا

،  صيل النظري للمتغيراتأهمية البحث، التأهداف وأ: مشكلة وإلىوسوف يتطرق الباحث فيما يلي 

سلوب البحث، الدراسة الميدانية، مناقشة وتفسير النتائج، دلالات أالدراسات السابقة وتنمية الفروض؛ 

 بحوث مستقبلية.لوتوصيات البحث، وحدود البحث ومقترحات 
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 ( مشكلة البحث 2)

لكترونية والتي سجلت نموا متزايدا في السنوات شهد العالم تطورا كبيرا في مجال التجارة الإ   

يون ترل 15646حوالي 5552لكترونية العالمي خلال عام خيرة، حيث بلغ حجم سوق التجارة الإالأ

 لالخمليار دولار7545وبلغ  5555بنهاية عام مليار دولار 254ز وابينما سجل في مصر ما يتج،ردولا

. (E-marketer ,2023)من حجم التجارة فى مصر %25-%54وهو ما يمثل ما بين 5552عام 

وتأتى مصر فى المرتبة الثانية من حيث حجم التجارة الإلكترونية على مستوى الشرق الأوسط ودول 

 . (5555مركز المعلومات ودعم وإتخاذ القرار ، ) اشمال إفريقي

مليون فرد  74 تجاوز 5555عدد مستخدمى الإنترنت فى مصر خلال عام  وتشير التقارير أن    

بشراء السلع والخدمات عبر مواقع وتطبيقات التسوق المختلفة )  قاموا مليون فرد  54،منهم حوالى 

وقد بلغت عدد زيارات التسوق لتلك  .دولارا سنويا 77وينفقون فى المتوسط …..(أمازون، جوميا 

 .(5555،مركز المعلومات ودعم وإتخاذ القرار )مليون زيارة يوميا 52555المواقع حوالى 

إن تلك الإحصائيات تشير إلى التزايد الواضح من قبل المستهلك المصرى فى القيام بعمليات الشراء 

من  %45- 55حوالي  أن  et al  Gottumukkala. )2023(  ويوضحعبر الوسائل الرقمية . 

  سباب اندفاعية وعفوية وغير عقلانية. تكون لأعمليات الشراء في العالم 

من خلال وسائل التواصل الاجتماعي  ستطلاعيةإجراء دراسة بإوفي ضوء ما سبق قام الباحث 

 الإنترنت( مفردة ممن يقوم بالشراء عبر 12وعدد من المقابلات الشخصية مع عينة ميسرة قوامها )

شراء عفويه من خلال  اتعلى مدى قيامهم بعملي بهدف التعرف، 5555 مارس - فبرايرخلال الفتره 

ية في بتكارالترويجية الإ ساليبالأدورنفاق الشرائي على هذه العمليات، حجم الإ،الوسائل الرقمية 

 أوتضليل  أوالترويجية لعمليه خداع  ساليبلتضمن تلك الأ قييمهمتحفيز السلوك الاندفاعي، مدى ت

دور اليقظة الذهنية للحد من عمليات الشراء الفوري. ورد فعلهم على ذلك، ما هوضغط و أواستغلال 

 :ىظهرت نتائج الدراسة مجموعة من المؤشرات تتمثل فأوقد 

من مفردات العينة محل الدراسة يقومون بعملية شراء اندفاعية عفوية للمنتجات عبر  %75حوالي  -

 بمعدلات تكرار مختلفة. الإنترنت

التسوق بمما هو مخطط له عند القيام  أكثرالعملاء محل الدراسة ينفقون من  %55ما يقرب من  -

 الالكتروني. 

من عينة الدراسة بعد اتمام عملية الشراء الاندفاعي انهم قد تعرضوا للخداع  %54يرى حوالي  -

( أنهم تم استغلالهم %24والتضليل ولم يدركوا انهم ضمن حملة ترويجية ممنهجة، وكذا يرى حوالي )

 داة لجمع معلومات عن المنافسين والسوق. كـأ

بتكارية والاستعانة بمروجي ان حملات الترويج الإ %44اتفق غالبية مفردات العينة حوالي  -

لكترونية وغيرها لها دور فعال الإ المنطوقة والكلمةوالمقاطع الموسيقية والمشاهير  التجارية العلامة

 قرارات شرائية متسرعة. إتخاذفي تحفيز سلوك الشراء الاندفاعي و

الشراء  عملياتتمام إمن عينة الدراسة بالندم والتسرع بعد فترة من  %74يشعر بما يقرب من  -

 خففتجربة مليئة بالمتعة وت أنها %54، بينما يرى ما يقرب من الإنترنتالعفوية السريعة عبر 

 الضغوط النفسية.

ط ليل واستغلال وضغضله من خداع وت واعرضدراك ما تإيتفق غالبية عينة الدراسة أنه في حالة  -

عكس سلبا في المدى الطويل على تقييم المنتج والمسوق نن ذلك يإتمام عمليات الشراء الاندفاعية فلإ

 ويتم تجنب تكرار التعامل في المرات اللاحقة.

بين  ةلاقالعنتباه اللحظي بالتجربة التسويقية في تباين آراء مفردات العينة حول دور الوعي والإ -

 بتكارية وسلوك الشراء الاندفاعي. حملات الترويج الإ
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 من تزايد عمليات الشراء عبر الإنترنت التقاريرتلك النتائج واتفاقها مع ماجاءت بة وفى ضوء     

الصلة  ذات وبإستقراء الدراسات السابقة. لها وأن نسبة كبيرة من تلك السلوكيات يكون غير مخطط

ويق أدبيات التس زخرت اهتماما بحثيا كبيرا، كما اجتذب دراسة سلوك الشراء الاندفاعي  يتضح أن 

) Vihari, etبالعديد من الدراسات التي تناولت العوامل المحددة لهذا السلوك والعواقب المترتبة عليه 

)al. 2022. ي ف فهناك دراسات ركزت على دور الاستراتيجيات الترويجية ومنها التسويق الخفي

تفسير سلوك الشراء الاندفاعي إلا أن غالبية تلك الدراسات اهتمت بتحديد دور آليات وأساليب التسويق 

التسويق الفيروسي، التسويق عبر المشاهير، التسويق المضخم/المغإلى به، التسويق عبر )الخفي 

الموسيقى، التسويق عبر العاب الفيديو، مروجو العلامة التجارية( في التأثير على هذا السلوك 

)Hashem, 2021; Liang et al., 2024 ;(Hamidi & Uyan, 2020 بينما اهتمت بعض .

دور السمات الشخصية للمتسوق كاليقظة الذهنية باختلاف المقاييس المستخدمة في الدراسات الاخرى ب

 (. .Yiğit, 2020; Vihari et al, 2022الحد من السلوك الاندفاعي )

في حين وجهت بعض الدراسات اهتمامها بتناول الدور المعدل لليقظة الذهنية في العلاقة بين بعض 

ميل، استخدام بطاقات الائتمان، القيمة المدركة.... وغيرها( محددات السلوك الشرائي )كمشاعر الع

Shemeis et al).2021 ,; كمتغيرات مستقلة ونية الشراء والسلوك الشرائي كمتغير تابع 

Shemeis, 2022; Konstantoulaki et al., 2022) .   لم  -في حدود علم الباحث  -إلا أنه ومن

ية للعميل في العلاقة بين التسوق الخفي بممارساته اللاأخلاقية تناول الدور المعدل لليقظة الذهن يحظ

 .بالاهتمام الكافى الاستغلال( وسلوك الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت -التدخل –)الخداع 

خلاقية أممارسات التسويق الخفي اللاتحديد أثرلة واواعتمادا على ما سبق تتمثل مشكلة البحث في مح

ع تحليل م الإنترنتمستهلك المصري عبر للالاستغلال( وسلوك الشراء الاندفاعي  –التدخل  -)الخداع 

 التساؤلات البحثية التالية:نه يمكن صياغة إومن ثم ف الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل 

شراء ستغلال( في الالا –التدخل  -خلاقية )الخداع أأي مدى تؤثر ممارسات التسويق الخفي اللا إلى -

 ؟الإنترنتالاندفاعي للمستهلك المصري عبر 

  ؟الإنترنتثر اليقظة الذهنية للعميل في الشراء الاندفاعي للمستهلك المصري عبر أما هو  -

خلاقية أما هو طبيعة الدور المعدل لليقظة الذهنية في العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي اللا -

 ؟الإنترنتالشراء الاندفاعي للمستهلك المصري عبر  ول( الاستغلا –التدخل  -)الخداع 

 هداف البحثأ( 3)

التدخل  -يتمثل الهدف الرئيسي للبحث في تحديد أثر ممارسات التسويق الخفي اللاأخلاقية )الخداع 

لمعدل مع تحليل الدور ا الإنترنتالاستغلال( في سلوك الشراء الاندفاعي للمستهلك المصري عبر  –

 :تيهداف الفرعية على النحو الآلليقظة الذهنية للعميل ومن ثم فانه يمكن صياغة مجموعة من الأ

لوك الاستغلال( في س –التدخل  -)الخداع  يةثر ممارسات التسويق الخفي اللاأخلاقأالتعرف على  -

ثير على أك الممارسات من حيث التمع ترتيب تل ،الإنترنتالشراء الاندفاعي للمستهلك المصري عبر 

 وفقا للدراسة الميدانية. الإنترنتالسلوك الاندفاعي عبر 

 .الإنترنتثر اليقظة الذهنية للعميل في سلوك الشراء الاندفاعي عبر أ إلىالتوصل  -

خلاقية أتحديد الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي اللا -

 .الإنترنتالشراء الاندفاعي للمستهلك المصري عبر  والاستغلال(  –التدخل  -)الخداع 

 همية البحث أ( 4)

توى المسعملى؛فعلى سهامات التي يقدمها على المستوى العلمي والفي الإالبحث همية هذا أتتحدد 

 :يستمد البحث أهميتة مما يلى العلمى
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ث ومحدداته، حي الإنترنتمزيد من الدراسة حول سلوك الشراء الاندفاعي عبر  إلىالاهتمام  جيهتو -

جراء مزيد من الدراسات حول تفسير هذا السلوك الحاجة لإ إلى( Shikalgar et al., 2024يشير )

هذا ومع الاخذ في الاعتبار سلوك الشراء العاطفي للمستهلك .ستهلاكي للعميل في بيئات مختلفة الإ

 .(554: 5564وزيدان،  رنصوما )العربي عمو

ل واتكملة الدراسات السابقة وسد الفجوة البحثية في هذا المجال حيث اهتمت الدراسات المتاحة بتن -

الدور المعدل لليقظة الذهنية في العلاقة بين بعض محددات السلوك الشرائي )من جهة( ونية الشراء 

السلوك الشرائي عموما )من جهة اخرى(. بينما يركز هذا البحث على  أووالسلوك الشراء القهري 

سلوك الشراء خلاقية وأالدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي اللا

 .الإنترنتالاندفاعي للمستهلك المصري عبر 

ويق الخفي هامة وهي ممارسات التستقديم التأصيل النظري والتطبيقي للربط بين متغيرات تسويقية  -

، اليقظة الذهنية للعميل، وسلوك الشراء الاندفاعي وذلك اعتمادا على عدد من المقاييس مما يةخلاقأاللا

 كاديمية في هذا المجال. يساهم في تطوير البحوث التسويقية الأ

 -فتتضح أهمية البحث فيما يلى : المستوى العملىأما على 

مليون 74 مايزيد عنفي مصر  الإنترنت؛ حيث يبلغ عدد مستخدمي الإنترنتهمية التسوق عبر أ -

 اتساع 4، ويتم قضاء قاموا بشراء سلع وخدمات عبر الإنترنت  %45مستخدم تقريبا منهم حوالي 

في المتوسط أمام المواقع والمنصات الالكترونية المختلفة )وزارة الاتصالات وتكنولوجيا المعلومات، 

5555.) 

مر نتائج البحث بالتعرف على رد فعل المستهلك المصري لممارسات التسويق الخفي الأتساهم  -

الذي يساعد في تقديم مجموعة من التوصيات لمنظمات الاعمال لصياغة استراتيجياتها الترويجية 

يقظة  كثرأوتعزيز مكانتها التنافسية، كما تساهم النتائج في تقديم التوصيات للمستهلك المصري ليكون 

 رات التي يتعرض لها ومن ثم الحد من سلوكيات الشراء العفوية والسريعة.ثوانتباها للمؤ

 طار النظري ( الإ5)

 Unethical Stealth Marketing Practiceاللاأخلاقية ممارسات التسويق الخفي  5-1

لة جعل رسائلهم التسويقية ذات صدى للعميل، وتشير واثناء محأيواجه المسوقون اليوم تحديات هائلة 

تصالات التسويقية  يوميا في ضوء قضائهم معظم ن العملاء يتعرضون للعديد من الإأ إلىالتقديرات 

خلق مستويات غير مسبوقة  إلىمر الذي أدى الهواتف المحمولة الأ أولي جهزة  الحاسب الأأمام أالوقت 

ن تقوم بتطويع أصبح لزاما على منظمات الاعمال ألذا  .(hi, 2016Tripatمن الفوضى التسويقية )

المحيطة، لقد صار الاعتماد على استراتيجيات  الظروفوتعديل وتطوير سياستها التسويقية مع 

ثير أجانب الاستراتيجيات الترويجية التقليدية أمرا هاما لجذب انتباه العميل والت إلىترويجية حديثة 

 (. Gill & Mittal, 2020القرار ) تخاذعليه ودفعه لإ

إن إحدى الاستراتيجيات الترويجية الحديثة التي لاقت استخداما واسعا في العقود الاخيرة هي 

الترويج والاعلان عن المنتج دون الكشف  إلىوالذي يشير  Stealth Marketingالتسويق الخفي 

 هنأب ( & Nevill, 2009: 212Black) اهير(. وMishra, 2020لمنظمة )ممثلا لعن كونك 

 هنأ( بSakai, 2013: 320) ه. ويعرف"خفاء المتعمد لغرض الرسائل التسويقية وراعيهاالإ"

، "ساليباستراتيجية ترويجية تستهدف العميل بطريقة غير محسوسة باستخدام العديد من التقنيات والأ"

 ىإلسلوب ترويجي مبتكر وغير تقليدي يهدف "أبانه ( et al Pehlivan.593 :2015 ,ويشير اليه )

؛ في "مر يتضمن مخاطر شديدةأثير على قرارته الشرائية وهو أحام خصوصية العميل وخداعه والتتقإ

الجمهور  إلىبأنه "وسيلة الوصول  (Alkhafagi & ALsiede, 2022:6250حين يحدده )

عميل ن يدرك الأالمستهدف من خلال التفاعل الشخصي دون استخدام وسائل الترويج التقليدية ودون 

 ."نه يتعرض لحملات اعلانية ممنهجةأحيان في كثير من الأ
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حد الاستراتيجيات الترويجية الابتكارية والتي تتضمن العديد من أ ن التسويق الخفيإومما سبق ف

لخلق تفاعلا مع العميل دون الكشف عن العلاقة بين المنظمة وراعي الرسالة ليات والآ ساليبالأ

 ،يجابي تجاه منتجات المنظمة مقارنة بالمنتجات المنافسةإموقف  تخاذالتسويقية وذلك لدفع العميل لإ

لتسويق الخفي وتقنيات ا أساليبخلاقية؛ وتتمثل أخلاقية واللاوتتباين ممارسات التسويق الخفي بين الأ

 فيما يلي:

حيان في كثير من الأ العميل نأو يقوم على فكرة  :Viral Marketingالتسويق الفيروسي  -

ويق لذلك فان التس؛خرين وتوصياتهم من الشركة نفسها العملاء الآ فىاستعدادا للثقة  أكثر يكون

تصال الاخر عبر نشر ونقل معلومات عن المنتج من شخص لأ إلىسلوب ترويجي يهدف أالفيروسي ك

فراد استراتيجية ترويجية تعتمد على تشجيع الأ وفه ، لذاالشفهي ومواقع التواصل الاجتماعي المختلفة

 ( 5552؛ الرميدى ومحمد،Hamidi &Uyan, 2020خرين )الآ إلىعلى نقل الرسائل التسويقية 

ويعكس هذا الاسلوب توظيف واستخدام المشاهير  :Celebrity Marketingتسويق المشاهير  -

قناع العميل بالعلامة التجارية حيث يتحدث المشاهير عن العلامة بانتظام إفي كافة المجالات لتحقيق 

بعرض تجاربهم مع المنتج )عبد الواحد  وننما يقومإييدهم لتلك العلامة وأن يوضحوا صراحة تأدون 

 (. Mishra, 2020 ؛5556وسليمان، 

لعاب ألقد زادت شعبية  :Marketing in games videoلتسويق عبر العاب الفيديو ا -

ت عبر تلك مر للترويج للمنتجابشكل كبير ولقد تم استغلال الأ الإنترنتلعاب أالكمبيوتر والفيديو و

الجمهور  تستهدف نهاعتبرت تلك الوسيلة في الترويج فعالة لأا. وقد المباشرلعاب حيث التفاعل الأ

لعديد من ا وقعتدقة حيث يتم اعتبار الرسالة التسويقية جزءا من تجربة الترفيه. وقد  أكثربشكل 

 ,Zhechevديو لتضمين علاماتهم التجارية  )يلعاب الفتفاقات مع الشركات المنتجة لأإالشركات 

 (.5556؛ عبد الواحد وسليمان ،  2015

هو استغلال ميزة المقطوعات الموسيقية  :Marketing by musicالتسويق من خلال الموسيقى  -

ة في الترويج للعلامات التجارية. إن للمسة العاطفية للموسيقى مقترنة باستخدام حالشعبية والناج

 (. Mishra, 2020خفية وغير مباشرة ) ةالصور الجذابة وسيلة لتضمين العلامة التجارية بطريق

ويعني خلق ضجة ورسم : Beat & Tease Marketingالتسويق المبالغ فيه/المضخم   -

ا فكرة تجعل الناس يتحدثون عنه أورسالة تسويقية  أومنتج  أوصورة مبالغ فيها حول علامة تجارية 

حيان غير مدرك أنه المقصود بتلك الحملة المستهلك في كثيرا من الأ وتجعلت أين نشأدون معرفة من 

ن الترويج المضخم له تاثير واضح على المكونات المعرفية والعاطفية للمستهلك إالتسويقية. 

(Zhechev, 2015  ، 5555؛ عبد الله .) 

شخاص الذين ويتضمن الاستعانة ببعض الأ :Brands Bushersمروجو العلامة التجارية  -

شخاص ذب نظر العملاء للترويج للعلامة التجارية، حيث يتواجد هؤلاء الأيتمتعون بالصفات التي تج

 تمدعلتحقيق التفاعل مع العملاء فيما يتعلق بالعلامة بطريقة غير مباشرة وت والمواقعماكن العامة في الأ

سلوك الاخرين في مواقف الشراء المختلفة لتقييم العلامة  إلىهذه التقنية على فكرة أن العميل ينظر 

 (.5555؛ محمد ، Zhechev, 2015 التجارية )

نموذجا مفاهيميا للتطبيق العملي لاستراتيجية التسويق الخفي  ( & KaikatiKaikati, 2004وقدم )

الأداة الترويجية ( التسويق بالكلمة المنطوقة هو في الواقع 6ساسيتن وهما: )أيقوم على فرضيتين 

المرجعية تلعب  ( إن التوصيات الشخصية للجماعات5مصداقية وتاثيرا في الوقت الحالي ) كثرالأ

دورا حاسما في نجاح النشاط الترويجي. فمن الناحية الفنية يتضمن التسويق الخفي تصميم ونشر 

وذج التطبيق العملى ( نم6الشكل ) وتوصيل رسالة معينة  للجمهور المستهدف بطريقة خفية ويوضح

 المقترح .
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(2004 ,Kaikati & Kaikati)Source : 

 ( نموذج مفاهيمي للتطبيق العلمي لاستراتيجية التسويق الخفي1شكل )

ن أن تحدد الفئة المستهدفة من العملاء وأويوضح الشكل السابق أنه في البداية يجب على المنظمة 

التسويق الخفي )مروجي العلامة التجارية، تسويق المشاهير،  أساليبسلوب المناسب من تختار الأ

من  أكثر نجمع بيت أوالتسويق المضخم، التسويق من خلال الموسيقى، التسويق عبر العاب الفيديو( 

يرهم أقرانهم وأصدقائهم وغ إلى، ثم يقوم العملاء بتوصيل الرسالة التسويقية ساليبواحد من تلك الأ

خرى طراف المهتمة الأالأ إلىعبر التوصيات الشخصية للمنتج وبدورهم يقومون بنشر تلك الرسالة 

 أوائه التفكير في تجربة شر أوليهم إما شراء المنتج إوبطبيعة الحال يقرر العملاء الذين تم التوصل 

 (.Zhechev, 2015تجاهل الرسالة التسويقية )

قي، وما خلاأخلاقي وغير ألقد تبانت مفاهيم التسويق الخفي وسار الجدل بين الباحثين حول ما هو 

عدم  إلى Mishra)2020)ويشير (. 5564هو قانوني وغير قانوني في التسويق الخفي )الحمداني، 

ال يراها فعن هذه الأأ إلايد المسوقين في تبني تكتيكات التسويق الخفي قصارمة تي قواعد أ وجود

حمل ت قد لا أنها خرونآيرى  و،ابداعية تؤثر على نجاح المنظمات  أكثروسيلة ترويجية  أنهاالبعض ب

ضررا لحظيا إلا أن الكثير من العملاء يشعرون بالخداع والتضليل والتدخل والاستغلال بعد معرفة 

لتسويقية اعي الرسالة ارساس على خداع وعدم معرفة العميل بفالفكرة تبنى في الأ ،السيناريو الفعلي

 والغرض منها وأنه ضمن حملة تسويقية ممنهجة. 

مروجي العلامة -
 التجارية

 تسويق المشاهير-

 التسويق المصمم-

 التسويق بالموسيقى-

التسويق من خلال ألعاب -
 الفيديو

 الشركة اختيار العملاء المهتمين المحتملين

 عميل أ عميل ب عميل جـ

 

 التوصيات الشخصية

 المجموعة المرجعية الأولى

 

 عميل ع عميل ص عميل س

 المجموعة المرجعية ب/الأطراف المهمة الأخرى 

 WOM-EWOMالتوصيات 

 ( تجاهل الطلب3) ( النظر في الشراء2) ( شراء منتج1)



 

 

 

 
(0011) 

 العلاقة بين مارسات الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في          .د/ سامح أحمد فتحى خاطر  .مأ

 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

آليات و أساليبويركز هذا البحث على الجانب غير الاخلاقي للتسويق الخفي والذي يعكس ممارسة 

ثير في قرارات العميل من خلال أصول والتوخلاقية بهدف الالتسويق الخفي دون مراعاة للجوانب الأ

عرابي ؛  5561الطائي وآخرون، ؛  Martin&Smith, 2008الخداع والتدخل والاستغلال )

 (.5555، علوان؛  5552وآخرون، 

المنظمة والعميل( تحت مظلة )يعكس الخداع تفاعل معرفي بين طرفين  :Deceptionالخداع  -

شكال مثل عدم معرفة العميل بمسؤولية الشركة عن الرسالة ويتخذ العديد من الأتضارب المصالح. 

الاعلانية )الفلسفة القائم عليها التسويق الخفي(، قلة المعلومات المتاحة وعدم كفايتها لتقييم المنتج، 

شكال همية المنتج، غياب الوضوح والصدق فيما يتعلق بالمنتج، وغيرها من الأأالمبالغة في خصائص و

ئ عتقاد خاطإرساء إلة وامسؤولا عن محكان المسوق  بأنعليها شعور المستهلك لاحقا  يترتبالتي 

 (.5552الرميدي ومحمد  ؛Goldman, 2005 لديه )

عكس مجموعة من الوسائل كاستهداف العملاء المحتملين والتواصل معهم وي :intrusionالتدخل  -

لة جذب واالتسويق عبر الهاتف، وكذا مح أودون موافقتهم )تطفل( مثل البريد الالكتروني العشوائي 

يهامه إصود وخر غير المقآنتباه العميل بعيدا عن المنتجات المنافسة ودفعه لتقديم تنازلات لشراء منتج إ

لة واحليلها ومحالشرائية وت يليضا تتبع سلوكيات العمأالناتج عن استخدام المنتجات المنافسة و بالضرر

 (.5561الطائي وآخرون،  ؛ Martin & Smith, 2008ثير عليها )أالت

 نداة لجمع المعلومات عأدراك منه كإتوظيف العميل دون  إلىويشير  :exploitationالاستغلال  -

استغلاله كوسيلة لنشر عروض المنظمة والترويج  أوالسوق ومعرفة انطباعته عن المنتجات المنافسة، 

ي عيوب لمنتجات المنظمة وقد أبلاغ عن آرائه ومجادلته فيها عند الإ مصادرةلها مع العمل على 

  ,Martin & Smithلمامه بكافة خصائص المنتج وبدائله )إعدم معرفة العميل و إلىيرجع ذلك 

 (. 5552عرابي وآخرون، ؛  2008

  Customer Mindfulnessاليقظة الذهنية للعميل  5-2

الانتباه والوعي بما يحدث في الوقت  ةوتعكس حال ؛من الوعي ةحال ارههالذهنية في جو ةيقظالن إ

للكائن  ةمن السمات المميز ةحداث والتجارب الحالينتباه للأن الوعي والإأوعلى الرغم  ،الحاضر

 ةمستويات منخفض إلىالوضوح  من ةحد كبير من حالات عالي إلىت واقد تتف أنهالا إالبشري 

(Brown & Ryan, 2003) . 

 ةيف اليقظفي تعر ةنسانيوالإ ةلات الباحثين في مجال علم النفس والعلوم الاجتماعيواولقد تعددت مح

صدار إدون  ةالحالي ةاللحظ إلىالانتباه "نها أب Stankov et al. (2020: 239)فقد عرفها  ة،الذهني

 ةالحالي لحظةالوعي المتزايد والوضوح وقبول ال عزيزت" أنهاب Yigit (2020: 25)وحددها  ،"حكامأ

 Danie (2022 850)بينما اشار اليها  ،"حكامأصدار إالمستقبل ودون  أوالتركيز على الماضي  دون

 :Hoang et al. (2024)واضاف  ،"ةالحالي ءالمر ةتجرب إلىالوعي اللحظي والانتباه  ةممارس" أنهاب

 .بشكل مستمر ةدراكات وخبرات جديدإق طبيوت نتاجإعلى  ةخر يتمثل في القدرأبعدا  230

الانتباه  جيةتو :من الخصائص وهي ةمجموع يعكسمفهوم  ةالذهني ةيقظالن أتضح يسبق ومما 

تحدث  ةتجربالدع ) ةحكام لحظيأصدار إعدم  ،الاهتمام بالوضع الحالي ،والتركيز على هدف محدد

 ةالتجارب والخبرات السابق حييدت ،(سيء في الوقت الحالي أوهي دون اعتبار ذلك شيئا جيدا  كما

نتاج إعلى  ةومن ثم القدر ،(ةمع الخبرات المتراكم ليةعدم التفاع) ةالمتوقع ةشارات المستقبليوالإ

لها ووقب ةيالحال ةهي الوعي وتركيز الانتباه على التجرب ةالذهني ةيقظالن إذا فل ة،ادراكات وخبرات جديد

شارات ثر بالإأالت أو ةودون التفاعل مع التجارب والخبرات الماضي ةحكام لحظيأصدار إمن غير 

 ة.المتوقع ةالمستقبلي

 بحويصمشاعره  تنظيمتعزز قدرات الفرد في  ةالذهني ةن اليقظأ إلى vihara et al. (2022)ويشير 

فكار الأ الابتعاد عنو ةيد المشاعر السابقحيمن خلال ت ةالعاطفية/لتعديل حالته النفسي ةجاهزي أكثر

 ةويساعد هذا الوعي غير التفاعلي مع التجارب السابق ة،فكار وخبرات جديدأوتوليد  ة،المكرر
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يقلل من و ةللانتاجي ةوالمضاد ةفراد على تجنب السلوكيات غير التكييفيلأا ةالعاطفيشارات والإ

 ة.الاندفاعي

 ةفكار التقليديتفكك نمط الأ ةالذهني ةن اليقظأ Gupta & verma (2019)يرى وفي هذا الصدد 

 ةتجابات محكوماستمكين الفرد من تقديم ل ةداأالتفكير وبالتالي تعمل ك ةفي عملي ةتلقائيالوتقلل من 

 ةمليمما يدعم ع ةفي البيئ ةشارات الموجودفراد من تقييم المعلومات والإتمكن الأ ةليقظاف ،للموقف

 .سلوك الفرد فى ةالناتج تهتموالآ ةفكار النمطيويقلل من الأ ةالمدروس القرارات إتخاذ

فراد الذين يتمتعون بمستويات عالية من اليقظة الذهنية يدركون ببساطة محيطهم الحالي ن الأإ

ؤثر تظهرت الدراسات أن اليقظة الذهنية ألوياتهم، ولقد أوويكونوا قادرين على التركيز الواضح على 

 تخاذإعلى مشاركة العملاء ورضاهم وتقييمهم للمواقف وولائهم فاليقظة أداة فعالة في  واضحبشكل 

 .(Hoang et al., 2024)اعي بالاستهلاك الواعي والعميل لقرارته واستبدال الاستهلاك اللا

خداما في تلك المقاييس است أكثرن ألا إ ةالذهني ةبقياس اليقظ ةلقد تعددت النماذج والمقاييس المتعلق

 :تتمثل في ةالعلوم الاداري

 .Mindfulness/Mindlessness scale (MMS)مقياس اليقظة/عدم اليقظة  -

تتمثل في  ةليقظلبعاد أأربع عتمد على االذي  Langer (1989)قياس ملا يعد هذا المقياس تطوير

 هات النظروجالوعي ب -راق في الموقف الحالي تغالاس -على الجديد  الانفتاح  –يقظ التميز ال)

والذي يعتمد ( MMS)مقياس  طويربت Bodner &langer (2001)واستنادا لذلك قام  ة(.المختلف

لتساؤل حول وا،والتي تعكس الوعي بالروتين السلوكي  ةفي حالات اليقظ ةعلى تحديد الفروق الفردي

تمثل في بعاد تأ ةربعأويتكون هذا المقياس من  ةوالنظر بتركيز حول السلوكيات البديل،فاعليته  دىم

 (.انتاج الجديد -الجديد  إلىالسعي  -راق في الموقف الحالي غالاست -ة المرون)

 Mindful Attention Awareness Scale (MAAS)ظ مقاس الوعي بالانتباه اليق -

علق تت ةالذهني ةيقظالن أ على MAASثناء تطوير مقياس أ Brown & Ryan (2003) اعتمد

وجود  ن المقياس يعكسإف لذا ة.حداث الجاريالوعي نفسه بما يحدث وليس فقط التركيز على الأ ةبجود

الانتباه  -الوعي )بعاد المقياس في أوقد تمثلت  ،بما يحدث في الوقت الحالي ظليقاغياب الانتباه  أو

 (.اليقظ

 (CAMS - R) المعدل ةوالعاطفي ةالمعرفي ةالذهني ةمقياس اليقظ -

Cognitive and Affective Mindfulness Scale - Revised 

 أشنتمثل الوعي الذي يعلى أن اليقظة الذهنية عند تطوير المقياس  Feldman et al. (2007) تبنى

س ن مقياإفلذا حكام أصدار إوقبولها والتفاعل معها دون  ةالحالي ةمن خلال الاهتمام عن قصد باللحظ

(CAMS - R ) ر التركيز على الحاض -الانتباه  -الوعي )تمثل في ت ةساسيأبعاد أ ةربعأيتكون من– 

 (عدم الحكم/القبول

 (FFMQ - SVة )الذهني ةلقياس اليقظ ةالجوانب الخمس مقياس -

Five Facts Mindfulness Questionnaire: Short Version 

 ةلحاليا ةاللحظ ةعكس اهتمام الفرد الكامل بتجربي ةالذهني ةمقياسا لليقظ  Bare et al. (2006)قدم 

 Hou et al. (2014)وقام كل من  ة.حكام سريعأصدار إعلى التعبير عنها وتقبلها بدون  ةوالقدر

تتمثل  بعاد التيار صلاحيته ولكن مع الاعتماد على نفس الأبباختصار عدد عبارات المقياس ثم اخت

 التفاعلية.عدم ، حكامصدار الأإعدم  ،عيبوالتصرف  ،الوصف ة،في الملاحظ
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وتكاملية  ةتلك المقاييس شمولي أكثرمع غرض البحث الحالي يتضح ان  اومن العرض السابق واتفاق

وتتمثل  ةالحالي ةتم الاعتماد عليه في الدراسسيما ( وهو FFMQ)هو مقياس فى تقييم اليقظة الذهنية 

 .(5556؛ كامل ،  Baer etal.,2006؛Hou etal.,2006 أبعادة فيما يلى )

:وتنطوى على كيفية إنتباة الفرد لما يحدث حولة فى البيئة الخارجية وإدراكة لإنعكاس  الملاحظة -

 ذلك على عواطفه وأحاسيسه وإنفعالاته خلال موقف معين .

: وهى قدرة الفرد على التعبير اللفظى والوصف الدقيق لمشاعرة وإنفعالاتة خلال تجربة  الوصف -

 ما / موقف معين .

ءات والقدرة على التصرف وفقا لإجرااليقظة الذهنية بالقدرة بجودة الوعى : ترتبط  التصرف بوعى -

محسوبة فى موقف ما ودون تشتت الإنتباة عند ممارسة أنشطة أخرى أى الوعى اليقظ بالموقف لإتخاذ 

 قرار مناسب .

 : وتعنى  البعد عن إصدار أحكام تأثرا بالأفكار والمشاعر اللحظية فى عدم إصدار أحكام لحظية -

 موقف معين وإستكمال التجربة إلى نهايتها .

: وتقيس مدى قدرة الفرد على تحييد الأفكار والمشاعر التى تتوارد إلية فى موقف  عدم التفاعلية -

 معين ولا يجعلها تؤثر على تركيزه أو تشتت تفكيره .

 Online Impulse Buying الإنترنتالشراء الاندفاعي عبر  5-3

دراسة وتحليل تصرفات المستهلك في المواقف المختلفة، فتفهم  إلىعمال يحتاج إن نجاح منظمات الأ

داة هامة للبقاء والاستمرارية في بيئة تتميز بالتغير والديناميكية والتنافسية أالمستهلك  سلوك

ويتأثر القرار الشرائي للمستهلك بالعديد من العوامل فالمستهلك قد يشتري المنتجات بطريقة .الشديدة

 (. Alemu & Zewdie, 2021غير مخططة ) أومخططة جزئيا  أوططة تماما مخ

ومع التطور الكبير في تكنولوجيا المعلومات والاتصالات وتزايد التطبيقات والمواقع المخصصة 

لك ن نسبه كبيرة من تأساسية في الوقت الحالي. كما أسمة  الإنترنتصبح الشراء عبر أللتسوق، 

ن مفهوم الاندفاعية إ(. Hamidi&Uyan , 2020مخطط له واندفاعي ) العمليات تتم بشكل غير

ظهار ردود فعل سريعة وغير مخطط لها للمتغيرات الداخلية والخارجية بغض يعكس ميل الفرد لإ

ن قدر معين من سلوك الشراء الاندفاعي مرضي وممتع أالنظر عن عواملها السلبية وعلى الرغم من 

نه يعكس قله الانتباه والضغط النفسي والعاطفي والسلوكي للمستهلك لأ ةه يعتبر مشكلة مزمننألا إ

(Yigit, 2020 .) 

 & Beattyبدى الباحثون اهتماما كبيرا بالشراء الاندفاعي خلال العقود الماضية، فقد عرفه أولقد 

Ferrell(1998: 171)  نه "المشتريات الفورية التي لا يكون لها هدف مسبق للتسوق سواء أعلى

على  Alghzawl et al. (2020: 230) شير إلية ، وي"تلبية لحاجة معينة أوشراء فئة منتج محدد ل

ية نفس أوحتياجات شخصية إشباع إنه "قرار شرائي غير مخطط له بسبب الرغبه المفاجئة في أ

غير مخطط له وغير عقلاني  ائيقرار شر"نه أب Ahn & Know (2022: 323)لحظية"، ويحدده 

 vihara)وفي نفس الصدد يعرف  "في الشراء والتملك ةورغبه قوي ةوالمتع ةثارمصحوب بمشاعر الإ

et al. (2022:1  ثناء أغير مخطط لها لشراء منتج  ةرغب"نه أب الإنترنتدفاعي عبر الانالشراء

 ة". ثارها على العميل والمنظمأا هول الإنترنتتسوق عبر ال

 من الإنترنتعبر الاندفاعي نموذجا يصف عمليه الشراء  Alemu & Zewdie ( 2021)وقدم 

 ةيحيث تبدا تلك العمل ؛ةتصنيف العوامل المؤثر ةعادإالقرار مع  إتخاذخلال تجاهل العديد من خطوات 

لكتروني فعندما يقوم المستهلك بتصفح مواقع التسوق الإ،شراء له  ةالمنتج دون وجود نيببالوعي 

ون البحث د يفي الشراء ثم يتخذ قرار الشراء الاندفاع ةيتعرض للعديد من المحفزات ويشعر بالرغب

 ة. يسلب أو ةيجابيإتقييم ما بعد الشراء عواقب عملية شهد تتقييم البدائل وقد  أوعن المعلومات 
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 راءشنه سلوك أعلى  الإنترنتالاندفاعي عبر  ءسلوك الشرا إلىشاره يمكن الإ وبناء على ما سبق

دف للشراء ويه ةوبدون تواجد ني الإنترنتثناء التسوق عبر أعاطفي ونزوي وغير مخطط له يحدث 

العواقب  من ةويترتب عليه مجموع ة.شباعا لمشاعر لحظيإمتلاك الفوري للمنتج دون تفكير والإ  إلى

شعر نه بعد ذلك قد يألا إ ةاللحظي دةوالسعا ةوالمتعة العميل بمشاعر اللذ شعري دفق ؛والعميل ةللمنظم

من  أنهالا إعلى في الاجل القصير أقد تحقق عوائد  نهاإما بالنسبه للمنظمه فأة، يلالما ئقةبالذنب والضا

 . جل الطويلفي الأ ةي العملاء وانصرافهم عن المنظموارتفاع شكإن تعاني من أالممكن 

تمثل في ت ةوالخارجي ةمن العوامل الداخلي ةبمجموعثر أن السلوك الاندفاعي يتأ إلىويشير الباحثون 

العوامل  ،(وقتسلل ةالسمات الشخصي) ةالداخليفزات المح ،التسوق ةببيئ ةالمرتبط ةالخارجيفزات المح

حها على التي يمكن توضي ةوالثقافي ةوالاجتماعي ةوالعوامل الديموغرافي ،المنتج أوبالموقف  ةالمتعلق

 : النحو التالي

التي  ةشارات والمحفزات التسويقيوتعكس الإ (:التسوق ةببيئ ةالمرتبط) ةالخارجيفزات المح -

وق كحجم التس ةي معين ويتضمن بيئئسلوك شرا إلىعها المسوق ويتحكم فيها لدفع المستهلك صني

 ةشكاله وجوانبه والمحفزات والعروض الترويجيألكتروني وتصميمه والموقع الإ ةجاذبي أو رجتالم

 Alghazawl et)والاستخدام المناسب للتكنولوجيا  ةبداعيالإ ةالمبيعات والرسائل التسويقي نشطهأو

al, 2020; Francis & Bhatia, 2021.) 

كبر أظهروا مشاعر أالمشترين الاندفاعيين إن  (:للمتسوقة سمات الشخصي)ال ةالمحفزات الداخلي -

لمستهلك الذي فاللتسوق  ةوالجوانب الترفيهي ةثاروالحماس والفرح والبحث عن الإ ةوالبهج ةتسليالنحو 

ريان )للشراء الاندفاعي  ةعرض كثرالأ مللتسوق هلبيئة  ةايجابي أكثر عاطفيةيمتلك استجابات 

ن الشراء الاندفاعي قد ينشا من سمات أ Youn & Faber (2000)ويرى  .(5552وآخرون، 

 .Sneath et al)بينما يشير  ،ضبط النفس إلىوالافتقار بالتسوق المستهلك مثل الاندفاع والاستمتاع 

 ةفراد الذين يريدون الهروب من التصورات النفسين الشراء الاندفاعي غالبا ما يرتبط بالأأ إلى 2009)

 ة.المزاجي ةالحال أو ةالمشاعر السلبي أومثل انخفاض احترام الذات  ةالسلبي

المواسم وعادات التسوق والوقت ووتشمل وقت التسوق  :المنتج أوبالموقف  ةالعوامل المتعلق -

 حيثلمنتج ا ةطبيع إلى ةضافهذا بالإ.نفاق المتصور لعمليه التسوق والقدره على الإ أوالمتاح الفعلي 

يتزايد مع بعض فئات المنتجات كالملابس والكتب والمعدات الاندفاعي ن الشراء أ إلىتشير الدراسات 

 & Alemu) يرىو. Muruganantham & Bhakat,2013)) ةوالسلع الميسر ةالرياضي

Zewdie (2021 ن أويوضح  ة،جديدالخص لأوبا ةيضا السلع المعمرأيشمل  قدالاندفاعي ن الشراء أ

 ةيه الاندفاعي والذي يتم استثارته بالوسائل الترويجكسلويحفز المستهلك بالمنتج الجديد  ةمدى معرف

 ة. المختلف ةبداعيالإ

توى مس ،والسن ،كالجنس) ةفالعوامل الديموغرافي ة:الثقافي ةوالاجتماعي ةالديموغرافيالعوامل  -

 Alemu & Zewdieحيث يرى ،ثير على سلوك الشراء الاندفاعي أت اله (والمستوى التعليمي ،الدخل

 كثرتعليما هم الأ قلوالفئات الأ ةصحاب الدخول المرتفعأو قلالأ ةن النساء والفئات العمريأ (2021)

والترحاب من قبل فالود دور هام  ةلعوامل الاجتماعيلن أ( 5552)ريان وآخرون ويشير . اندفاعا

الشراء يؤثر بشكل واضح على السلوك  ةثناء عمليأصدقاء البيع وكذا وجود الأ بيمندو أوموظفي 

ول ح ةرؤى مهم ةوالجماعي ةالفردي ةدور واضح حيث تقدم نظري ةلعوامل الثقافيلوكذلك  .يئالشرا

 لئك الذين يعتمدون على بعضهم البعض وعلى نفسأودفاعا من ان أكثر ةاستقلالي كثرفراد الأفالأ ،ذلك

الفرديين  من المستهلكين أقلاندفاعي الجماعيين ينخرطون في سلوكيات شراء ستهلكين ن المإالمنوال ف

(Muruganantham & Bhakat, 2013.) 

ربع أ إلى الإنترنتعبر  دفاعيسلوك الشراء الان Liyanage & wijesudara (2020)ف نويص

الشراء  -ائي يحالإ يندفاعالاالشراء  -كيريذالت يدفاعالانالشراء  -الخالص يالشراء الاندفاع)فئات 

 :وذلك على النحو التالي ا(المخطط جزئي الاندفاعي
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 ةمعامل/ويعكس قيام العميل بسلوك :pure impulse buying صلالخاي الشراء الاندفاع -

سوق بشكل مواقع التأحد وبدون وجود نيه للشراء والتسوق فقيام العميل بتصفح  ةغير مقصود ةشرائي

هو ما يطلق عليه شراء اندفاعي شرائيا معينا والوقت ثم يتخذ قرارا  مضيةغير مخطط له لت

 . خالصت/بح

 ةجراء معاملإوهو قيام العميل ب: Reminder impulse buyingيري ذكالت يالشراء الاندفاع -

 ةالتسوق موجود ةنيف .رك حاجته للمنتج عند رؤيته اثناء تصفح مواقع التسوقيدن يتذكر وأبعد  ةشرائي

 .للمنتج عند رؤيتهته جدها تذكر العميل بحاجأوالشراء  ةنيإلا أن 

وهو شراء منتج جديد  :Suggestion impulse Buyingه الموج/يحائيالشراء الاندفاعي الإ -

صفح ل مره اثناء تويتم رؤيته لأ)بالمنتج  ةمعرف أو ةسابق ةيحاء الذاتي ودون وجود خبرساس الإأعلى 

ل ولأ المنتج الجديد ةالشراء يتم استثارتها عند رؤي ةن نيألا إ ةموجودفنية التسوق  (.مواقع التسوق

 .ليهإ ةنه بحاجأما يتعلق به من معلومات فيتصور  ةوقراء ةمر

ويكون لدى العميل : Partial planned impulse buyingدفاعي المخطط جزئيا الانالشراء  -

 أوسعار لمنتج معين بسبب تخفيضات الأ الشرائيالسلوك  أللشراء ولكن ينش ونيةلتسوق ل ةخط

لعروض ابشكل لحظي في ضوء ينشأ  ءن قرار الشراإلذا ف ة.العلام أولهذا المنتج  ةالعروض الترويجي

 ة.المقدم

( 5555)طه والصالح  ؛ (5564)طه بعاد قياس سلوك الشراء الاندفاعي فقد حددها أما فيما يتعلق بأ

 يالسلوكبعاد تتمثل في الاندفاع أ ةفي ثلاث verplanken & Herabadi (2001)مقياس  إلىاستنادا 

حكم لمقياس يستخدم للان الباحث يرى ان ذلك ألا العفوية، إ نحو ةالمزاجي ةفاع المعرفي والنزعدوالان

قياس سلوك لنه تم الاعتماد في البحث الحالي وإلذا ف ، السلوك ذاته يقيمولا  ةعلى نوايا الشراء الاندفاعي

 Rani & Rex) ؛5555، علي واخرون)بهذا السلوك  ةعلى الممارسات المتعلق يالشراء الاندفاع

 يلى : وتتمثل تللك الممارسات فيما .2023

:ويشير إلى عدم وجود نية مسبقة للشراء والتفاعل اللحظى مع تجربة تسويقية  الشراء غيرالمخطط -

 تدفع العميل للشراء بشكل عفوى ومتكرر.

:إن تقييم هذا السلوك لا يتعلق فقط بعدد مرات  حجم المنفق على عمليات الشراء غير المخطط -

 الشراء العفوى ، بل أيضا بحجم إنفاق الفرد على عمليات الشراء الإندفاعية .

:ويعكس التعامل اللحظى ورغبة الفرد فى تحقيق إستجابة سريعة  الإشباع الفورى للإحتياجات -

 وإشباع فورى للإحتياجات الفجائية .

: إن الفرد الذى يتصف بالإندفاعية فى إتخاذ قراراته لا يفكر فى الأثار  فى العواقب التفكيرم دع -

 المترتبة على ذلك 
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لتطورات لقد أحدثت اويهدف النشاط الترويجى إلى إخبار وإقناع ودفع العميل إلى إقتناء منتج معين . 

واضحا فى الأساليب الترويجية لمنظمات الأعمال وفى ظل الزخم الإعلانى التكنولوجية تأثيرا 

الموجود الأن ظهرت إتجاهات ترويجية جديدة من بينها التسويق الخفى الذى يهدف للوصول للعميل 

 والتأثير فية بطريقة غير مباشرة ودون أن يعرف راعى الرسالة الإعلانية

(Hamidi&Uyan,2020)  أثير التكنولوجيا على منظمات الأعمال فحسب بل ت. هذا ولم يقتصر

أيضا ظهر التأثير على العميل الذى أصبح الكثيرون منهم يفضلون التسوق الإلكترونى توفيرا للوقت 

والجهد مع الأخذ فى الإعتبار قضائهم معظم الوقت أمام هواتفهم الذكية ومن ثم تنامت عمليات الشراء  

 .) (Nigrum&Mulish ,2023والبيع عبر الإنترنت 
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أنه ليس كل المستهلكين يتصرفون بطريقة عقلانية ومنطقية  Nigrum&Mulish (2023)ويشير

عند إجراء عمليات الشراء عبر الإنترنت لذلك تنتشر ظاهرة الشراء الإندفاعى التى تشير إلى قيام 

شير إلى ستجابة والتى تالعميل بالشراء التلقائى دون تخطيط مسبق . وإستنادا إلى نظرية الحافز والإ

 طريقةومحتوى الحافز  أن الإتصال عبارة عن فعل ورد فعل وأن إستجابة الفرد لحافز معين يعتمد على

تقديمة . فإنه عندما يقوم العميل بتصفح مواقع التسوق الإلكترونى المختلفة  ويجد منتجات مثيرة 

لوسائل ضغط كمحدودية الكميات والفترة وعروضا ترويجية مختلفة مع ممارسة المنظمات للإهتمام 

الزمنية القصيرة المتاحة للإقتناء وإدعاء مزايا متعددة للمنتج إستغلالا لعدم توافر المعلومات فإن ذلك 

يحفز المستهلك على تقديم إستجابات إندفاعية للشراء دون إعتبارات أخرى الأمر الذى ينعكس على 

 .  (Sohaib etal.,2022)وكة الشرائى الإندفاعىلس

هاما فى تفسير العلاقة بين  والنفسية دورا ةأن للعوامل الشخصي   Billore etal. (2023)ويرى 

لأفراد فوفقا لنظرية التنظيم الذاتى فاالسلوكى. ورد فعلة  دالخارجية التى يتعرض لها الفر المثيرات

ية الذات والذين يتمتعون بيقظة ذهنالقادرون على تنظيم سلوكياتهم من خلال ملاحظة ومراقبة وتقييم 

 عالية أكثر قدرة على تحييد إستجاباتهم السريعة ويتمتعون بردود أفعال أكثر عقلانية .

الكائن  –ر ونموذج ) المثي الإجتماعى فى تفسير سلوك الفرد ويأتى هذا أيضا إتساقا مع نظرية التعلم 

تج تفاعل مجموعة من العوامل والمثيرات الأفراد هى نا( التى توضح أن سلوكيات  الإستجابة –

. ومن ثم فإن لليقظة الذهنية (Hu&Zhu ,2022)الخارجية إلى جانب العوامل الشخصية والنفسية 

 للفر دور تفاعلى مع ممارسات التسويق الخفى فى تحديد طبيعة سلوك الفرد الشرائى .

 الدراسات السابقة وتنمية الفروض. -6

مجموعات تعكس العلاقات بين المتغيرات البحث ومن ثم تنمية  ثلاث إلىتم تقسيم الدراسات 

 على النحو التالي: الفروض

 العلاقة بين التسويق الخفي والسلوك الشرائي الاندفاعي  6-1

لياته آو ومن بينها التسويق الخفي ةاستراتيجيات الترويج الحديث رلت العديد من الدراسات دووالقد تن

 ةالالكتروني ةالمنطوق ةبدور الكلم(، 5564)هتمت دراسه طهاف ،في سلوك الشراء الاندفاعي ةالمختلف

 ة(لمنطوقا ةمحتوى الكلم - ةالسلبي ةالمنطوق ةالكلم - ةيجابيالإ ةالمنطوق ةالكلم -ةالمنطوق ةالكلم ةقو)

 ة(فوينحو العة زاجيالم ةالنزع -الاندفاع المعرفي  -الاندفاع السلوكي )في سلوك الشراء الاندفاعي 

 ةيعشوائ ةاستخدام قائمه الاستقصاء من عينببيانات الالسادات وقد جمعت  ةمدين ةطلاب جامعدى ل

معنوي  أثر و ةعلاق وجودهمها أمن النتائج من  ةمجموع إلى ةوتوصلت الدراس .طالب (277)قوامها 

 ةوقالمنط ةالكلم ة،المنطوق ةقوه الكلم ة،محتوى الكلم) ةالالكتروني ةالمنطوق ةبعاد الكلملأايجابي 

 ةعنويا للكلمسلبيا موأثرا وجد ان هناك ارتباط عكسيا  مابين .على الترتيب في سلوك الشراء ة(الايجابي

 . في سلوك الشراء الاندفاعي ةالسلبي ةالمنطوق

ثير عوامل التسويق الفيروسي أمن ت ققللتح Hamidi & Uyan( 2020) ةجريت دراسأبينما 

ير شراء غ)ال يعلى سلوك الشراء الاندفاع (المصدر ةمصداقي -الازعاج  -التوقعات  - ةالمعلوماتي)

على  وذلك بالتطبيق ة(السريع ةالمعرفي/العاطفيه ةالاستجاب -ات زمحفلل ة الاستجاب –المخطط له 

ات جمعت البيانوقد ة. الالكتروني ةفي التجار ةالعامل ةالالكترونيات الدولي ةصناع اتعملاء شرك

ظهرت النتائج أتركيا وقد  اتجامعإحدى طالب ب (551)الاستقصاء من عينه قوامها ة باستخدام قائم

على ( ةالمصداقي –التوقعية  –ة المعلوماتي)يروسي فيجابي معنوي لعوامل التسويق الإثر أوجود 

 . امعنويا سلبي أثرازعاج للإفي سلوك الشراء الاندفاعي بينما كان  الترتيب

ثر المعنوي للتسويق الفيروسي على الشراء الأ إلى liyanapathirana (2021) ةدراس توتوصل

 ةلاقالعميل في الع ةكورونا وكذا الدوري الوسيط المعنوي لثق ةخلال جائح الإنترنتعبر  يالاندفاع

 )طه والصالحة ت دراسدكأكما . بدوله سريلانكا ةمفرد (644)قوامها  ةوذلك بالتطبيق على عين .بينهما

روض التحفيز المادي والع)بين عناصر التسويق الفيروسي  ةيجابيإ ةمعنوية على وجود علاق (5555
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على  (ي المؤثرينأالر ةقاد - ةوسائل النشر الالكتروني - ةالفيروسي ةالحملات الاعلاني-المجانية 

ة نحو يالمزاج ةالنزع -الاندفاع المعرفي  -الاندفاع السلوكي )الترتيب في نوايا الشراء الاندفاعي 

 ة. من عملاء الشركات الكويتي ةمفرد (215)قوامها  ةوقد جمعت البيانات من عينالعفوية( 

ثر التسويق عبر المؤثرين بوسائل التواصل الاجتماعي أب Hashem (2021) ةواهتمت دراس

 تكرار الشراء غير المخططفي )على سلوك الشراء الاندفاعي المتمثل  (الوصول -الصلة  -الصدى )

 - للمحفزات ةالسريع ةالاستجاب -اجمالي المشتريات  إلىنسبه المشتريات غير المخطط لها  - له 

اء وقد وزعت قائمه الاستقص.ة مع تحليل الدور المعدل للجنس والجنسي( حتياجاتالاشباع الفوري للإ

 (525) ةالسعودي[ ةمفرد (6257)مختلفه قوامها  لمن العملاء بدو ةعلى عين Google driveعبر 

ثر معنوي ايجابي للتسويق عبر أوجود  إلى ةوتوصلت الدراس ](514)الاردن ، (545)مصر ،

فاعي والدور المعدل الاندعلى الترتيب في سلوك الشراء  (الوصول-الصدى  –ة الصل)المؤثرين 

 . بينهما ةفي العلاق ةالمعنوي للجنس والجنسي

بين  ةفي العلاق ةالتجاري ةالدور الوسيط للوعي بالعلام (5555) السيد والسيد ةلت دراسواوتن

 ةجاذبي -المؤثرين  ةجدار -المؤثرين ة خبر)التسويق عبر المؤثرين على منصات التواصل الاجتماعي 

 ةعين البيانات منت الملابس وجمععي للسيدات في مصر عند شراء اسلوك الشراء الاندفو (المؤثرين

عدد من النتائج  إلى ةوتوصلت الدراس ة.مفرد (217)قوامها  ةالثلج عبر قائمه استقصاء الكتروني ةكر

 (المؤثرين ةجدار -المؤثرين  ةجاذبي)يجابي لبعدي التسويق عبر المؤثرين إثر معنوي أمن بينها وجود 

العلاقه  في ةالوسيط المعنوي للوعي بالعلاقه التجاري فاعي وكذا الدوردفقط على سلوك الشراء الان

 . بين التسويق عبر المؤثرين والشراء الاندفاعي

يجابي إثر معنوي أوجود  إلى Egelbäck starud & calesson (2023) ةكما توصلت دراس

 (الوقتبالمحددة كواد الخصم الذي يقدمها المؤثرين أ) ةللتسويق عبر المؤثرين والخصومات الترويجي

 ةوقد جمعت البيانات من عينة سلوك الشراء الاندفاعي للنساء في مجال الموضوعلى نيه الشراء 

 ة. من الطالبات ويحدث الجامعات السويدي ةمفرد (655ها )قوام

تسويق  -التسويق الفيروسي )على دور تقنيات التسويق الخفي  (5555)حسن وشلبي  ةدراس تركزو

في  (هب إلى/المغالتسويق المضخم -لعاب الفيديو أالتسويق ب - ةالتجاري ةالعلام ىمروج -المشاهير 

 اتلاء شركعمل (بعد الشراء الاندفاعي ةعدم توافق التوقعات مع الحقيق)بعد الشراء التنافر المعرفي 

وجود  إلىنتائج الشارت أمفرده و (455) اقوامه عينةوجمعت البيانات من  ةتصالات المصريالإ

  .التسويق الخفي في التنافر المعرفي بعد الشراء اتيجابي لتقنيإثر معنوي أرتباط وإ

 ةويقيالتس ةنشطفي الترويج والأ ةخلاقيبعض الدراسات بدور الممارسات غير الأحين اهتمت في 

بين الخداع  ةيجابيالإ ةالعلاق ةمعنوي (5564) محمد ةفي سلوك شراء الاندفاعي فقد اظهرت دراس

ي مصر تصالات فخدمات الإ ىينمن مشتر ةتطبيق على عينالالتسويقي وسلوك الشراء الاندفاعي ب

 ة. مفرد( 657) ةمن المواقع الالكتروني أو ةمفرد (667) ةالجغرافيسواء من الفروع 

لاستغلال ا -الخداع )ثر التسويق الوهمي أعلى  Hashem & Alzyoud (2020ة )دراس توركز

 ليلتح مع ،على سلوك الشراء الاندفاعي للعملاء البالغين في سوق التكنولوجيا بالاردن (الاغراء –

 ةمفرد( 555)الاستقصاء من عين قوامها ئمة وقد جمعت قا ة،التجاري ةالعلام ةالدور الوسيط لقيم

 .اعيالاندف الاغراء على سلوك الشراءويجابي للخداع والاستغلال إثر معنوي أظهرت النتائج وجود أو

علاني غير معنوي سلبي للمحتوى الإ ثرأوجود  Qureshi & Gapal ( 2023) ةظهرت دراسأكما 

الاخلاقي والكاذب عبر وسائل التواصل الاجتماعي في السلوك الشرائي للمستهلك الماليزي عبر 

 ة. مفرد (652) اوقد جمعت البيانات من عين قومه ةالمنصات الالكتروني

من الدور المعنوي الايجابي لاليات التسويق  ةالدراسات ذات الصلا أظهرته ق وموفي ضوء ما سب

نادا إلى واست فاعيدسلوك الشراء للان ةثارإخلاقيه للتسويق الخفي في أاللا الممارساتالخفي وكذا 
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ل للبحث والفرض الرئيسي الأ ةفانه يمكن صياغ نظرية الحافز والإستجابة فى تفسير سلوك الفرد

 : لنحو التاليعلى ا ةالفرعي وفروضه

عبر  ييجابيا في الشراء الاندفاعإتاثيرا معنويا اللاأخلاقية ؤثر ممارسات التسويق الخفي ت  :1ف

 ة:التالي ةهذا الفرض الفروض الفرعيوينبثق من  . الإنترنت

راء يجابيا في الشإثيرا معنويا أتاللا أخلاقية حد ممارسات التسويق الخفي أيؤثر الخداع ك :1-1ف

 . الإنترنتالاندفاعي عبر 

راء يجابيا في الشإثيرا معنويا أتاللاأخلاقية حد ممارسات التسويق الخفي أيؤثر التدخل ك :2-1ف

 . الإنترنتالاندفاعي عبر 

ي الشراء يجابيا فإثيرا معنويا أتاللاأخلاقية حد ممارسات التسويق الخفي أيؤثر الاستغلال ك :3-1ف

 .الإنترنتالاندفاعي عبر 
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لمستهلك ل ئيشراالفي السلوك  ةالذهنية بتفسير دور اليقظ ةالاخير ةنولقد زاد اهتمام الباحثين في الأ

( نتباه اليقظبالاالوعي  MAASمقياس )للعميل  ةالذهني اليقظةدور  Yigit (2020) ةلت دراسوافتن

قد جمعت و .للعميل ةالمزاجي ةالتسوق والحال ةتحليل الدور المعدل لمتع عفي سلوك الشراء الاندفاعي م

ج ظهرت النتائأوقد  ةبثلاث مدن تركي الإنترنتمن العملاء عبر  ةمفرد (565)مها اقوعينة البيانات من 

للعميل تؤثر معنويا وسلبيا في سلوك الشراء الاندفاعي وكذا الدور المعدل المعنوي  ةالذهني ةن اليقظأ

 رالدو ةوسلوك الشراء الاندفاعي في حين لم يثبت معنوي ةالذهني ةبين اليقظ ةالتسوق في العلاقة عتلم

 ة. للعميل في العلاق ةالمزاجي ةالمعدل للحال

وصف  - ةملاحظ)للعميل  ةالذهنية على قياس الدور الوسيط لليقظ (5556) كامل ةدراس تركزو

علاقه في ال ة(ل مع الخبرات الداخليعافعدم الت - ةعدم الحكم على الخبرات الداخلي -تصرف بوعي  -

دفاعي لاناوسلوك الشراء  ةتغيرات مستقلكم (مراكز التسوقة جاذبي –ة بالموض فالاهتمام والشغ)بين 

 شعورال -دفاعي ان لشراء بشكللالشراء دون حاجه  -عدم التخطيط المسبق للشراء ة )لملابس الموض

 (شراءالشعور بالندم بعد ال -ة المزاجية/الشعوري ةثناء الشراء دون تفكير في العواقب الحالأ ةبالمتع

على ثلاث  من المترددين ةعتراضيإ ةمن عين الاستقصاء جمعت البيانات ةكمتغير  تابع وباستخدام قائم

 ةثر معنوي سلبي لليقظأنتائج وجود الظهرت أو ةمفرد (215)قوامها  ةالقاهردينة بم ةمولات تجاري

ين الاهتمام ب ةوسيطا معنويا في العلاق ادور ةالذهنية ليقظلن أكما  ،في سلوك الشراء الاندفاعي ةالذهني

 يةبذبين جا ةفي العلاق ةالذهني ةليقظللدور الوسيط بينما ا ،وسلوك الشراء الاندفاعي ةبالموض غفوالش

 . الشراء الاندفاعي غير معنويوسلوك مراكز التسوق 

 ةالذهني ةبين اليقظ ةالعلاق ةببيان طبيع Aminzadeh & Bagheri (2021) ةدراسواهتمت 

ل الدور تحلييراني مع وسلوك الشراء الاندفاعي للشباب الإ (الوعي بالانتباه اليقظ MAASمقياس )

 ةمفرد (555) قوامها عينةوقد جمعت البيانات من ة نفعالات المعرفيالوسيط لاستراتيجيات تنظيم الإ

في سلوك الشراء الاندفاعي وكذا الدور  ةالذهنية ثر معنوي سلبي لليقظأوجود  إلى الدراسهوتوصلت 

 ة.في العلاق رفيةالمعنوي الوسيط لاستراتيجيه تنظيم الانفعالات المع

مقياس ) ةالذهني ةيقظليجابي لثر المعنوي الإالأ إلى Tewari  et al . (2022)  ةوتوصلت دراس

MAAS من  ةمفرد (254)قوامها  ةعلى نوايا الشراء بالتطبيق على عين (الوعي بالانتباه اليقظ

 . بشمال الهند ةالعضوي ةغذيمستهلكي الأ

 ةاليقظ CAMS-Rمقياس )للعميل  ةالذهني ةاليقظثر أ Vihari et al.(2022) ةدراس لتوانتبينما 

رار تك -الشراء غير المخطط ) الإنترنت عبرالاندفاعي على سلوك الشراء  ة(والعاطفي ةالمعرفي

ي ف ة الملحةالرغب –اجمالي المشتريات  إلىنسبه المشتريات غير المخطط لها  -عمليات الشراء 

تقصاء تم اس ةنترنت وباستخدام قائمستخدام المفرط للإمع تحليل الدور الوسيط للا (الاشباع الفوري

وتوصلت .عمال تعمل بمجالات مختلفه بالهند أعميل لمنظمات  (474ا )قوامه ةتجميع البيانات من عين
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 ذاوك تالإنترنفي سلوك الشراء الاندفاعي عبر  ةالذهني ةيقظلثر معنوي سلبي لأوجود  إلى ةالدراس

كما ان الاستخدام المفرط للانترنت دورا وسيطا معنويا في العلاقه  ،للانترنت طفي الاستخدام المفر

 . دفاعيالانوسلوك الشراء  ةالذهني ةبين اليقظ

 MAASمقياس ) ةالذهني ةبين اليقظ ةفحص العلاق إلى Salisa et al. (2022)ة دراس توهدف

 لإنترنتاالشباب الاندونيسي الذين يتسوقون عبر الاندفاعي لدى  ءوسلوك الشرا (الوعي بالانتباه اليقظ

وجود  اسةظهرت الدرأو ةمفرد (245) عينة قوامها كورونا وقد جمعت البيانات من جائحةخلال 

 الشراء الاندفاعي.وسلوك  ةالذهني ةبين اليقظ ةمعنوي ةسلبي ةعلاق

مقياس ) ةالذهني ةعلى قياس دور اليقظ Lesmana & Setiadi (2022) ةدراس تحين ركزفي 

FFMQ )ةفي الاستهلاك الواعي مع تحليل الدور الوسيط لمشارك ة(الذهني ةيقظلل ةالجوانب الخمس 

 ترنتالإنندونيسي الذين يقومون بالتسوق عبر من الشباب الأ ةعلى عين ةالدراس وطبقت.العملاء 

 ينمابفي السلوك الواعي  ةالذهني ةنتائج عدم وجود اثر معنوي لليقظالظهرت أو ( مفردة،555)قوامها 

 . والسلوك الواعي ةالذهني ةبين اليقظ ةالعملاء دورا وسيطا معنويا كليا في العلاق ةتلعب مشارك

 ةاليقظ CAMS-Rمقياس ) ةالذهني ةباستكشاف دور اليقظ liang et al.(2024) ةهتمت دراسوا

 ةعدم مراعا -رد الفعل غير المخطط )لرياضيين لعلى السلوك الاندفاعي  ة(والعاطفي ةالمعرفي

مها البيانات من عين قوا توجمع.م أقلالت ةمل الذاتي وفعاليأمع تحليل الدوره الوسيط للت (العواقب

 المعنوي ثرنتائج الأالظهرت أداخل الصين و بأندية ةممن يمارسون رياضات مختلفة مفر (552)

في  ةالذهنية يقظلم وكذا الاثر السلبي المعنوي لأقلالت ةمل الذاتي وفعاليأفي الت ةالذهني ةيقظليجابي لالإ

 . السلوك الاندفاعي

وما أشارت إلية الدراسات السابقة حول دور اليقظة الذهنية للعميل فى الحد  على ما سبق اداواعتم

 :ثاني كما يليال يالبحث ضالفر ةن صياغكمي الاندفاعى فإنه الشراءمن سلوك 

 .تالإنترنعبر الاندفاعي للعميل تاثيرا معنويا سلبيا في الشراء  ةالذهني ةتؤثر اليقظ :2ف

 الدور المعدل لليقظة الذهنية  6-3

بين بعض محددات السلوك  ةفي العلاق ةالذهنيلليقظة المعدل  رلت بعض الدراسات الدووالقد تن

 Shemeis ةفهناك دراس (كمتغير تابع) السلوك الشرائي أوللشراء  ةوالنية( كمتغيرات مستقل)الشرائي

et al. (2021) لت الدور المعدل واالتي تن( مقياس لليقظة الذهنيةMAAS اليقظ الوعي بالانتباه ) في

كز من عملاء مرا ةبين استخدام بطاقات الائتمان والشراء القهري وذلك بالتطبيق على عين ةالعلاق

وجود دور معدل معنوي  إلى ةوتوصلت الدراس ةمفرد (265) امصر قوامهبالتسوق في شمال الدلتا 

 . بين استخدام بطاقه الائتمان والشراء القهري ةفي العلاقلليقظة الذهنية سلبي 

دور التفاعل عبر وسائل التواصل   Konstantoulaki et al. (2022) ةدراسبينما هدفت 

معايير ال) ةبالبرامج الدراسي لتحاقلطلاب الجامعات في الإ ةعلى محددات النوايا السلوكي الاجتماعي

رنامج الالتحاق بالب -قيد التسجيل )الشراء  ةوني ة(المدرك ةالقيم -اتجاهات الطلاب  -للطلاب  ةالذاتي

ة المعرفي ةاليقظ CAMS-Rمقياس )للطالب لليقظة الذهنية مع تحليل الدور المعدل  (الدراسي

حدى جامعات إمن طلاب التعليم العالي ب (556)قوامها عينة وقد جمعت البيانات من  ية(.العاطفو

تواصل يجابي للتفاعل عبر وسائل الإثر معنوي أوجود  إلى سةببريطانيا وتوصلت الدرا ةالمتحد ةالمملك

نامج لتحاق بالبرونيه الإ ةالمدرك ةالاجتماعي على المعايير الذاتيه للطلاب واتجاهات الطلاب والقيم

 ةلطلاب ونيل ةالنوايا السلوكي داتبين محد ةفي العلاق لليقظة الذهنيةيجابي والدور المعدل المعنوي الإ

 .التسجيل والالتحاق بالبرنامج الدراسي

 MMSمقياس )للعميل لليقظة الذهنية استكشاف الدور المعدل ب Shemeis (2022) ةدراسواهتمت 

بين عواطف المستهلك والشراء القهري وقد جمعت البيانات باستخدام  ةفي العلاق ة(عدم اليقظة/اليقظ

من المترددين على مراكز التسوق  ةمفرد (265) اعتراضي من عينه قوامهإالاستقصاء بشكل  قائمه

 ةيجابي لعواطف المستهلك السلبيإثر معنوي أوجود  إلى ةفي شمال الدلتا في مصر وتوصلت الدراس
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اطف بين عو ةعلى العلاق لليقظة الذهنيةكذا الدور المعدل المعنوي السلبي وسلوك الشراء القهري و

 .وسلوك الشراء القهري ةالسلبي المستهلك

مقياس ) لليقظة الذهنيةالدور المعدل  ةعدم معنوي إلى (5555) بينما توصلت دراسه محمد والوكيل

FFMQ ييد أوت ةنبيالاج ةبين تفضيل المستهلك للثقاف ةفي العلاقلليقظة الذهنية(  ةالخمس الجوانب

عت البيانات وقد جم (للمنافسين ةالتوصيه السلبي - ةالايجابي ةالتوصي -نوايا الشراء ) ةتجاري ةلعلاما

 ة. مفرد (565)من عينه من عملاء المطاعم في مصر قوامها  ةاستقصاء الكتروني ةباستخدام قائم

ي سلوك فلليقظة الذهنية ي السلبي وثر المعنحول الأ ةاليه الدراسات السابق تواعتمادا على ما توصل

وك على السل ةبين العوامل المؤثر ةفي العلاق لليقظة الذهنيةوكذا الدور المعدل  الاندفاعيالشراء 

ونظرية التنظيم  Bandura (SLT) جتماعى الإالتعلم ة واستناد على نظري ئيالشرائي والسلوك الشرا

 ةالرئيسي الثالث وفروضه الفرعي رضالف ةفانه يمكن صياغ   Self – Regulation theoryالذاتى

 : على النحو التالي

يق الخفي بين ممارسات التسو ةثيرا معنويا سلبيا معدلا في العلاقأللعميل تاليقظة الذهنية تؤثر  :3ف

 .الإنترنتعبر  يو الشراء الاندفاع ةخلاقيأاللا

حد ممارسات أ)بين الخداع ة ثيرا معنويا سلبيا معدلا في العلاقأللعميل ت اليقظة الذهنيةتؤثر  :1-3ف

 .الإنترنتعبر  يو الشراء الاندفاع ة(خلاقيأالتسويق الخفي اللا

حد ممارسات أثيرا معنويا سلبيا معدلا في العلاقة بين التدخل )أتؤثر اليقظة الذهنية للعميل ت :2-3ف

 .الإنترنتخلاقية( و الشراء الاندفاعي عبر أالتسويق الخفي اللا

حد ممارسات أثيرا معنويا سلبيا معدلا في العلاقة بين الاستغلال )أتؤثر اليقظة الذهنية للعميل ت :3-3ف

 .الإنترنت( و الشراء الاندفاعي عبر اللاأخلاقية التسويق الخفي 

 : يتضح ما يلي ةذات الصل ةوفي ضوء العرض السابق للدراسات السابق

المقاييس  للعميل اعتمادا على عدد من ةالذهني ةسلوب تقييم وقياس اليقظأفي  ةين الدراسات السابقاتب -

الوعي بالانتباه   Shemeis,2022– MAAS))ة عدم اليقظة/اليقظ MMS  مقياس]المختلفه مثل 

 - (Vihari et al., 2022)ة والعاطفيية لمعرفا ةالذهني ةاليقظ Yigit ,2020– CAMS))اليقظ 

FFMQ ةالذهني ةلليقظ ةالجوانب الخمس (Lesmana & Setiadi, 2022)] . 

فاع دالان)بعاد أبعاد سلوك الشراء الاندفاعي فمنهم من اعتمد على أاختلاف الدراسات في تحديد  -

 (liyanapathirana ,2021)كدراسة ة(نحو العفوي ةالمزاجي ةنزعال -الاندفاع المعرفي  -السلوكي 

تكرار عمليه الشراء غير ،خرى مثل القرار الشرائي غير المخطط أبعاد أخرون على أبينما استند  ،

 عدم التفكير في العواقب عند القيام،حجم المنفق على ذلك،والاشباع الفوري للاحتياجات ، ةالمخطط

 . (Hamidi &uyan ,2020;Hashem,2021)اءبالشر

ميل اعتمدت للع يسلوكيات الشراء الاندفاعفي  تسويق الخفيالالدراسات التي اهتمت بدور  ةغالبي -

التسويق  -يق المشاهيرتسو  -التسويق الفيروسي) ةلياته المختلفآه وأساليبفي تقييم التسويق الخفي على 

 ةلعلاما وجمرو -المضخم /التسويق المبالغ به -التسويق من خلال الموسيقى  -عبر العاب الفيديو 

 & Egelbäck starud )5555أو الإقتصار على أحد تلك الأبعاد )حسن ، شلبى ،  ة(التجاري

calesson ,2023;.للتسويق  اللاأخلاقية لت الممارسات واوعدد محدود من الدراسات هي التي تن

 Hashem Alzyoud, 2020) ;( Qureshi  ةفي تقييم العلاق (الاستغلال –التدخل  -الخداع )الخفي 

& Gapal, 2023. 

للعميل في سلوك الشراء  ةالذهنية دور المعنوي السلبي لليقظالاتفقت معظم الدراسات حول  -

 سويقاللاأخلاقية للتممارسات ال أوالتسويق الخفي  ساليبلأالاندفاعي وكذا الدور المعنوي الايجابي 

 . (Salisa etal ,2022 ; Yigit,2020)  الخفي في تحفيز سلوك الشراء الاندفاعي
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بين بعض  ةفي تفسير العلاق دورهركزت على  ةالذهنية ليقظللت الدور المعدل واالدراسات التي تن -

ل المستهلك تفضي - ةمشاعر العميل السلبي -توافر استخدام بطاقات الائتمان )محددات السلوك الشرائي 

 أوشراء ال ةيون ةمن جه ة(المدرك ةالقيم -اتجاهات الفرد  -المعايير الذاتيه للفرد  - ةالاجنبي ةللثقاف

 .(Konstantoulaki et al.,2022; Shemeis 2022) اخرى ةللشراء من جه ةالانماط السلوكي

 ل الدوروانه يتنأللدراسات في هذا المجال حيث  ن هذا البحث يختلف عن ما سبق ويعد استكمالاإذا فل

لليقظة الذهنية والذي  ةالجوانب الخمس FFMQللعميل اعتمادا على مقياس  ةالذهني ةليقظلالمعدل 

الملاحظة، الوصف، التصرف بوعي، عدم إصدار أحكام، عدم التفاعلية( في العلاقة بين ) يشمل

الاستغلال( وسلوك الشراء الاندفاعي  -التدخل –الخداع اللاأخلاقية )ممارسات التسويق الخفي 

 .الإنترنتلمستهلك المصري عبر ل

 :في الشكل التالي نموذج البحثحدد يتاهداف البحث و ةوفي ضوء مشكل على ما سبقوبناء

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( نموذج مقترح للعلاقة بين متغيرات البحث2شكل )

 سلوب البحث أ( 7)

عادها بأفي هذا السياق منهج البحث ومصادر جمع البيانات، متغيرات البحث ويستعرض الباحث 

 ، ومجتمع وعينة البحث وذلك كما يلي:قياسهاوكيفية 

 منهج البحث ومصادر جمع البيانات  7-1

استند الباحث في تصور وتحليل العلاقة بين متغيرات البحث على الدراسات السابقة ذات الصلة، 

حول الدور التفاعلي للعوامل الخارجية والعوامل  S.L.Tشارت اليه نظرية التعلم الاجتماعي أوعلى ما 

 التنظيمليه نظرية إشارت أوكذا ما  .(Hu & Zhu, 2022الداخلية للفرد في تعلمه وتفسير سلوكه )

ات المتغير بما يتلائم معنماطه السلوكية وتوجيهها أتنظيم  فىحول دور قدرة الفرد  S.R.Tالذاتي 

 (. Vihari et al.2022 ,المحيطة لتحقيق الهدف المطلوب )

نه تم رصد ووصف ظاهرة سلوك ألذا فان هذا البحث يعتمد على المنهج الوصفي التحليلي حيث 

للاأخلاقية اوتحليل دور ممارسات التسويق الخفي  الإنترنتالشراء الاندفاعي للمستهلك المصري عبر 

البيانات الثانوية: -6في ظل اليقظة الذهنية للعميل. ولتحقيق ذلك تم الاعتماد على: تفسير هذا السلوك في

عداد قائمة إصيل النظري للمتغيرات واشتقاق الفروض وأوالتي تم تجميعها بغرض تحديد المشكلة والت

لية: وبغرض تجميع والبيانات الأ-5الاستقصاء من الدوريات والمراجع العلمية والتقارير الرسمية.

 
  

 اليقظة الذهنية للعميل 
 (FFMQ)مقياس 

عدم -التصرف بوعى–الوصف  –)الملاحظة 
 عدم التفاعلية (–أحكام إصدار 

 
 الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت

 الشراء غير المخطط -
  على الشراء غيرحجم الإنفاق -

 المخطط
 الإشباع الفورى للإحتياجات  -
 عدم التفكير فى العواقب  -

 التسويق الخفيممارسات 

 اللااخلاقية

 الخداع

 التدخل

       
 3ف

 1ف
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سلوب أبيانات الدراسة الميدانية من المستقصى منهم وتحليلها واختيار الفروض تم الاعتماد على 

 .الاستقصاء الالكتروني

  أداة البحث  7-2

ث البح ( سؤالا مغلقا محدد الاجابات لتقييم متغيرات21تضمنت )تم الإعنماد على قائمة الإستقصاء و 

وعدد من الأسئلة الإفتتاحية وأخرى متعلقة بالبيانات الديموغرافية للمستقصى منهم على النحو التالى 

:- 

سؤال متعلق بقياس المتغير المستقل)ممارسات التسويق الخفى  64ويتضمن  :الأولالقسم  -

 .64-6وتتمثل فى الأسئلة من  ]( للاستغلال4( للتدخل، )1) ،( للخداع7 )[اللاأخلاقية(

 ويشمل الأسئلة المتعلقة بقياس المتغير المعدل ) اليقظة الذهنية للعميل (ويبلغ عددها  :الثانىالقسم  -

 . (25-67مثل فى الأسئلة من )توت 65

وهى الأسئلة  (1 )وعددها سلوك الشراء الدفاعيويتضمن الأسئلة المتعلقة بقياس  :الثالثالقسم  -

 .(21-26من )

مجموعة من الأسئلة المتعلقة بالبيانات الديموغرافية للمستقصى منهم )السن،  : ويضم القسم الرابع -

النوع، المستوى التعليمي(، وسؤال افتتاحي متعلق بمدى ممارسة المستقصى منه لعمليات الشراء عبر 

 -ات البحث متغيركشرط لإستكمال الإستقصاء وضمان التقييم الواقعي ل -الإنترنت في العام الماضي 

تقصى التي يفضلها المس وكذا درجة تكرارية عمليات الشراء الإلكترونية، ومواقع التسوق الإلكتروني

 منه، وماهية المنتجات التي تم شرائها إلكترونيا.

( متغيرات البحث وأبعادها وقياسها والتعريف الاجرائي لها وتكويدها وحدود 6ويتضمن الجدول )

 س التي تم الاعتماد عليه وذلك على النحو التاليالأسئلة والمقايي

 (1جدول )

 متغيرات البحث وابعاد قياسها والتعريف الإجرائي لها

المتغير 

 والترميز
 أبعاد القياس التعريف الإجرائي

حدود 

 الأسئلة

الدراسات التي تم 

الاعتماد عليها في 

 القياس

ممارسات 

التسويق 

الخفي 

اللاأخلاقي 

X 

الأساااااليب الترويجية ممارسااااات 

غير التقليدية المبتكرة للوصاااااول 

إلى الجمهور المسااااااتهااادف مع 

الإخفاء المتعمد لغرض الرسااائل 

التسويقية وراعيها والضغط على 

العميل واقتحام خصااااااوصااااااياته 

 واستغلاله للتأثير على قراراته

 & DEC 6-7 Martinالخداع 

Smith, 2008  

الطائي وآخرون، 

5561 

علوان وآخرون، 

5556 

عرابي وآخرون، 

5552 

 INT 4-62التدخل 

الاستغلال 

EXP 

65-64 

اليقظة 

الذهنية 

 Mللعميل 

قدرة الفرد عل الانتباه للأحداث 

الجارية ورصد مشاعره 

وانفعالاته والتصرف اليقظ 

الواعي دون إصدار أحكام لحظية 

ومع تحييد التجارب والخبرات 

 السابقة.

الملاحظة 

OBS 

67-56 Baer et al, 

(2006) 

 5556كامل، 

 
 DES 55-52الوصف 

التصرف 

 AWAبوعي 

55-54 

عدم الحكم 

 NOEاللحظي 

51-57 

عدم التفاعلية 

NOI 

54-25 
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المتغير 

 والترميز
 أبعاد القياس التعريف الإجرائي

حدود 

 الأسئلة

الدراسات التي تم 

الاعتماد عليها في 

 القياس

الشراء 

الاندفاعي 

عبر 

 Yالإنترنت 

سلوك شرائي عاطفي نزوي غير 

مخطط له يحدث أثناء التسوق 

عبر الإنترنت بدون وجود نية 

ويهدف إلى الاستهلاك للشراء 

الفوري والإشباع اللحظي 

للاحتياجات دون التفكير في 

 العواقب.

الشراء غير 

المخطط 

 UNPوتكراره 

وآخرون،  نجم 26-25

5555 

 5556كامل، 

وآخرون،  علي

5555 

Rani & Rex, 

2023 

المنفق على 

الشراء غير 

 ASPالمختلط 

22 

الإشباع الفوري 

للاحتياجات 

DIG 

25-24 

عدم التفكير في 

 NTCالمواقف 

21 

، موافق تماما 6الذي يتراوح بين )غير موافق تماما= الخماسي ليكرتوقد تم الاعتماد على مقياس 

 ( لتحديد تقييم المستقصى منهم لجميع عبارات قياس المتغيرات محل الدراسة.4=

 مجتمع وعينة البحث  7-3

وني من خلال لكترالمصريين الذين يقومون بعمليات الشراء الإيشمل مجتمع البحث كافة المستهلكين 

مليون فرد  55مواقع التسوق المختلفة ومواقع التواصل الاجتماعي والبالغ عددهم حوالي ما يزيد عن 

طار محدد له فقد إونظرا لكبر حجم المجتمع وعدم وجود   .  (Statista.Com, 2023) 5552عام 

والتي  -  Self-Selection Samplingار الذاتي يعينة الاخت - العيناتسلوب أتم الاعتماد على 

 (.5555يسمح فيها لكل فرد بحرية المشاركة في الاستبيان )علي وآخرون، 

تماد على ، وقد تم الاعالإنترنتوحدة المعاينة في المستهلك المصري الذي يقوم بالشراء عبر  وتتمثل

وإتاحتها على  Google Driveعلى محرك البحث  صميمهاتم تلكترونية والتي ستقصاء الإقائمة الإ

دنى المطلوب في حالة زيادة مفردات المجتمع مواقع التواصل الاجتماعي المختلفة. مع العلم أن الحد الأ

الخصائص في مجتمع البحث  رونسبة تواف %74بافتراض مستوى ثقة  245مفرده هو  655555عن 

 (. Taherdoost, 2017: 238) .5554ومقدار الخطأ  45%

 ن حجمإحصائي، ومن ثم فمنها لعدم صلاحيتها للتحليل الإ 56ستبعاد إقائمة تم  571وقت تم تجميع 

 مفردة.  544العينة المجمعة الصحيحة 

ا يقارب م ومنهم ،ذكور %55إناث،  %44وتكونت عينة البحث الصحيحة المجمعة من حوالي 

حاصلين على مؤهل متوسط وفوق المتوسط والباقي  %55الي حاصلين على مؤهل جامعي وحو 16%

تقريبا  %47منهم فغالبيتهم  المستقصى نتقريبا حاصلين على مؤهل فوق جامعي، بينما وفقا لس 64%

 55كبر من أ %52سنة، وما يقارب  55كبر من أ %64سنة(، وحوالي  55- 54في المدى العمري )

 سنة.

يقوم بالشراء مرة  %55فحوالي  الإنترنتسط معدلات الشراء عبر توصيف العينة وفقا لمتو عندأما 

في الشهر، والباقي  أكثر أويقومون بالشراء مرة واحدة  %56في العام، وما يقارب  أكثر أوواحدة 

اسبوعيا.وفيما يتعلق بمواقع التسوق  أكثر أويمارسون الشراء الالكتروني مرة واحدة  %64حوالي 

بحوالي  souqلكترونية التي تقوم عينة الدراسة بتصفحها والشراء منها فكانت كالتالي: موقع سوق الإ

مازون أ، موقع OLX 64%، موقع Noon 61%، موقع نون %67بـ Jumia، موقع جوميا 55%

 .%65، مواقع أخرى 65%
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ملابس  %54 نت حواليبالنسبة لعينة الدراسة فقد كا الإنترنتووفقا لطبيعة المنتجات المشتراة عبر 

دوات منزلية، أ %66منتجات غذائية،  %65الكترونيات،  %65مستحضرات تجميل،  %56حذية، أو

 منتجات اخرى. %5كريم(،  –بر أوخدمات نقل تشاركي ) 65%

 

 الدراسه الميدانية -8

من أجل إجراء التحليل الاحصائي للبيانات المجمعة من مفردات العينة تم تجميع ومراجعة قوائم 

واعتمد الباحث على مجموعة من  .بعاد المستخدمة في القياس وترميز المتغيرات والأ الاستقصاء

لفا كرونباخ أ والتى تمثلت فى : التحليل العاملى التوكيدى ومعامل الأساليب الإحصائية لتحليل البيانات

ن أسلوب تحليل الإرتباط )معامل الإرتباط بيرسون ( لتقييم العلاقة بيلتقييم صدق وثبات المقاييس ، و 

الهرمى (لإختبار فروض البحث وذلك  -المتعدد –متغيرات البحث ، وكذا تحليل الإنحدار ) البسيط 

   -على النحو التالى :

 صدق وثبات المقاييس 8-1

(، جدول 5صدق وثبات المقاييس المستخدمة جاءت النتائج كما هو موضح بجدول )وبغرض تقييم 

 وتظهر النتائج ما يلي: (.2)

 جارةالت ةبكلي إدارة الأعمال تم عرض القائمة بشكل مبدئي على عدد من أساتذة  الصدق الظاهري: -

اطها بالظاهرة محل وعدد من المختصين للتأكد من سلامة العبارات وسهولة فهمها وارتبجامعة طنطا 

 .وقد تم إجراء بعض التعديلات فى الصياغة لتصبح أكثر دقة  الدراسة

( إلى أن معاملات التحميل المعياري لكل 5: تشير النتائج الواردة بجدول )الصدق التقاربي -

ما عدا  5545كبر من أ. وجميعها 5554العبارات المستخدمة في قياس المتغيرات جاءت معنوية > 

عبارات المتعلقة بقياس التدخل" تركزإعلانات المسوق عبر الإنترنت على الضرر الناتج من إحدى ال

( وقد تم حذفها عند إجراء التحليلات الإحصائية الأخرى. INT4إستخدام المنتجات المنافسة" كود )

قول ومن ثم فإنه يمكن ال 5545كما يلاحظ أن متوسط التباين المستخلص لكافة المتغيرات قد تجاوز 

 بوجود إرتباط قوي بين عناصر المقياس للمفهوم الواحد ومن ثم تمتع المقاييس بالصدق التقاربي.

( أن الجذر التربيعي لمتوسط التباين 2توضح النتائج الواردة بالجدول ) الصدق التمايزي: -

المستخلص للمتغير أكبر من معاملات إرتباط نفس المتغير بالمتغيرات الاخرى وهو ما يعكس أن 

عناصر القياس للمتغير تختلف عن عناصر القياس التي تقيس المتغيرات الأخرى وهو ما يعكس 

 س المستخدمة.الصدق التمايزي للمقايي

( ومعامل ألفا كرونباخ CR( أن معامل الثبات المركب )5أظهرت النتائج بجدول ) ثبات المقاييس: -

( يعكس تمتع المقاييس بالاتساق الداخلي حيث أن تلك المعاملات لكافة المتغيرات قد تجاوزت )

5575. 
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 البحث ( معاملات التحميل والثبات والصدق التقاربي لمتغيرات2جدول )

 العبارة وتكويدها  متغيرات

معاملات التحميل 

 (والثبات )
 الصدق التقاربي

معاملات 

 التحميل

معامل 

 الثبات
AVE  

الثبات 

المركب 

CR 

 ممارسات التسويق الخفي اللاأخلاقي

الخداع 

DEC 

DEC1  أشعر أنني في بعض الأحيان أتعرض لحملة

إعلانية ممنهجة عبر الإنترنت لدفعى لشراء منتج دون 

 .الإشارة للشركة المنتجة/الراعي الرسمي
760̹***         

792̹ 556̹ 865̹ 

DEC2  يقدم لي المسوق عبر الإنترنت معلومات

 مبالغ فيها عن مزايا المنتج المعلن عنه.
751̹*** 

DEC3  يوحي لي المسوق عبر الإنترنت أن المنتج

 متاح لفترة محددة لدفعي لاقتنائه.
784̹*** 

DEC4  ستخدامي للمنتج الذي يتم شراؤه عبر إعند

 الإنترنت أشعر أن المسوق أخفى بعض العيوب.
761̹*** 

DEC5  يقدم المسوق عبر الإنترنت عروضا ترويجية

 )خصومات، هدايا( ثم يتضح أنها غير جدية.
746̹*** 

DEC6  يدعي المسوق عبر الإنترنت بأن المنتج

 سيصل إلي بسرعة وهذا لا يحدث.
705̹*** 

DEC7  السعر الذي أعلن المسوق عبر الإنترنت

للمنتج غير حقيقي ولم يتضمن تكلفة التوصيل/ولا 

 يعادل القيمة

712̹*** 

التدخل 

INT 

INT1  يحاول المسوق لمنتج معين عبر الإنترنت

بكافة الطرق جذب انتباهي بعيدا عن المنتجات 

 المنافسة.

771̹*** 

836̹ 655̹ 872̹ 

INT2  أتلقى قدرا هائلا من الرسائل التسويقية عبر

وسائل التواصل الاجتماعي المختلفة لدفعي لإقتناء 

 المنتج.

735̹*** 

INT3  قمت بتغيير المنتج الذي أنتوي شراؤه إلى

-منتج آخر بسبب الحملات الترويجية )عبر المشاهير

 عبر الموسيقي...(-عبر الفديو-مروجي العلامة

877̹*** 

INT4  تركز إعلانات المسوقين عبر الإنترنت على

 الضرر الناتج من استخدام المنتجات المنافسة.
476̹ 

INT5  يستخدم المسوق عبر الإنترنت كافة أساليب

الضغط والتدخل لإقناعي باقتناء المنتجات المعلن 

 عنها.

843̹*** 

INT6  يقوم المسوق بمناقشتي حول آرائي وتعليقاتي

 عن المنتج المعلن عنه لإقناعي أنه البديل الأمثل
818̹*** 

الاستغلال 

EXP 
EXP1  يحاول المسوق عبر الإنترنت استغلال قلة

معرفتي بخصائص المنتج المعلن عنه وإظهاره كأفضل 

 بديل شرائي.

802̹*** 

802̹ 596̹ 836̹ 

EXP2  أشعر أن المسوق استغلني كأداة لجمع الآراء

 والاتجاهات عن السوق والعملاء.
783̹*** 

EXP3  أقوم بنشر العروض الترويجية لإحدى

المنتجات عبر وسائل التواصل الاجتماعي طمعا في 

 الحصول على المكافآت من الجهة المعلنة.

761̹*** 

EXP4  دائما ما يحاول المسوق عبر الإنترنت معرفة

إنطباعاتي عن المنتجات المنافسة كوسيلة لجمع 

 المعلومات.

742̹*** 

EXP5  يحاول السوق بكافة الطرق إبعادي عن

 التعليقات السلبية عن المنتج المعلن عنه أو حذفها.
625̹*** 
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 العبارة وتكويدها  تغيراتم

معاملات التحميل 

 (والثبات )
 الصدق التقاربي

معاملات 

 التحميل

معامل 

 الثبات
AVE  

الثبات 

المركب 

CR 

اليقظة 

الذهنية

M 

OBS1  ألاحظ تحرك مشاعري نحو المنتجات الجديدة

 والمبتكرة عند التسوق عبر الإنترنت.
783̹*** 

811̹ 601̹ 891̹ 

OBS2  أراقب تأثير المنتجات المعلن عنها عبر

 الإنترنت على اتجاهاتى وعواطفي وأحاسيسي.
775̹*** 

OBS3  أنتبه إلى مواقع التسوق الإلكتروني من حيث

 التصميم وسهولة الاستخدام والجاذبية.
809̹*** 

DES1  ستطيع أن أصف ما أشعر به في أعادة ما

 لحظة معينة بتفاصيل كبيرة.
787̹*** 

DES2  عندما أقوم بشراء منتج معين عبر الإنترنت

 أركز تفكيري على ما أقوم بشرائه.
734̹*** 

AWA1  لدي وعي تام بكل ما لدي من أفكار ومشاعر

 أثناء الشراء عبر الإنترنت.
727̹*** 

AWA2  أميل إلى تقييم مدى صحة تصرفاتي اللحظية

 عند القيام بعمليات الشراء الإلكترونية.
857̹*** 

NOE1  من السهل أن أتتبع أفكاري ومشاعري

وإنفعالاتي عن المنتجات المعلنة عنها دون إصدار رد 

 فعل تجاهها.

744̹*** 

يمكنني التريث دون إصدار رد فعلي فوري في   

 NOE2 المواقف الشرائية المعقدة.
754̹*** 

لا أنشغل بالماضي )توارد الأفكار والصور( عند القيام 

 NOI1    بعمليات التسوق عبر الإنترنت.
783̹*** 

أشعر بأنه لا فائده من استدعاء تجاربي السابقة أثناء 

 NOI2تقييم تجربة التسوق الحالية. 
786̹*** 

استطيع أن أتقبل كل الأفكار الجيدة وغير الجيدة أثناء 

 NOI3تجربة الشراء عبر الإنترنت.
752̹*** 

الشراء 

 الاندفاعي

عبر 

 الإنترنت
Y 

الإنترنت بشكل أقوم بشراء بعض المنتجات عبر 

 UNP1عفوي.
867̹*** 

821̹ 768̹ 905̹ 

غالبا ما يتم الشراء عبر الإنترنت بشكل متكرر دون 

 UNP2تفكير طويل.
898̹*** 

أنفق الكثير من الأموال غير المخطط لها أثناء التسوق 

 ASPعبر الإنترنت.
906̹*** 

 أميل إلى شراء المنتجات عبر الإنترنت فورا وفقا لما

 DIG1أشعر به في تلك اللحظة.
798̹*** 

أشعر بالمتعة عند شراء المنتجات عبر الإنترنت 

 DIG2تلقائيا.
892̹*** 

أشتري بعض المنتجات عبر الإنترنت دون التفكير في 

 NTCالعواقب.
895̹*** 

         المصدر: نتائج التحليل الإحصائي

 00001*** مسستوى المعنوية > 
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 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

 ( مصفوفة الارتباط والتقييم والصدق التمايزي3) جدول

 المصدر: نتائج التحليل الإحصائي

 0001*** مسستوى المعنوية > 

 التحليل الوصفي ومعاملات الارتباط  8-2   

 ما يلي: إلى( 2شارت النتائج الواردة بجدول )أ

ي التسويق الخف اتبلغت قيم المتوسط الحسابي لتقييم مفردات العينة محل الدراسة لممارس -

نحراف إ( ب557764 – 557744 – 557455الاستغلال( على الترتيب ) –التدخل  -)الخداع  يةخلاقأاللا

( وهو ما يعكس أن تقييم تلك الممارسات من وجهة نظر عينة 75241̹ - 75524̹ -̹ 75447معياري )

(. وبدون تشتت كبير 2قياس المستخدم ليكرت الخماسي =ممن المتوسط )متوسط ال أقلالبحث جاءت 

راء مفردات العينة حول تقييم تلك الممارسات. بينما بلغ المتوسط الحسابي لتقييم سلوك الشراء أبين 

من متوسط المقياس  أقلوهو أيضا   14254̹نحراف معياري إوب 557456 الإنترنتالاندفاعي عبر 

 72476̹نحراف معياري إوب 255772المستخدم. في حين بلغ المتوسط الحسابي لتقييم اليقظة الذهنية  
 وهو أعلى قليلا من متوسط المقياس المستخدم. 

بعاد أحد أالاستغلال كضحت معاملات الارتباط وجود علاقة طردية معنوية متوسطة بين أو -

بمستوى  524̹حيث بلغ معامل الارتباط  الإنترنتخلاقي والشراء الاندفاعي عبر أالتسويق الخفي اللا

في حين وجدت علاقة طردية معنوية قوية بين الخداع والتدخل من جهة والشراء  .5554معنوية > 

( بمستوى ̹ 41، ̹ 15لى الترتيب )خرى حيث بلغ معامل الارتباط عأمن جهة  الإنترنتالاندفاعي عبر 

أي أنه كلما زادت تلك الممارسات كلما زاد سلوك الشراء الاندفاعي للمستهلك المصري  5554معنوية >

ندفاعي بسلوك الشراء الامعنويا رتباطا إاللاأخلاقية ممارسات التسويق الخفي  أكثروإن .الإنترنتعبر 

 ستغلال.هو الخداع يليه التدخل ثم الا الإنترنتعبر 

 767̹- نتالإنتررتباط بين اليقظة الذهنية للعميل وسلوك الشراء الاندفاعي عبر كما بلغ معامل الإ -

رتباط معنوي سلبي قوي أي أنه كلما زادت اليقظة إوهو ما يعني وجود   5554بمستوى معنوية 

 .الإنترنتالذهنية للعميل كلما قلت سلوكيات الشراء الاندفاعي عبر 

 اختبارات الفروض  8-3

نحدار تم التحقق من الافتراضات اللازم جراء تحليل الإكد من صلاحية البيانات المجمعة لإأللت

وكذا ،ستخدام خرائط الانتشار إتوافرها؛ من حيث خطية العلاقة بين المتغيرات المستقلة والتابعة ب

لجميع  sharpo-wilk testالتوزيع الطبيعي لبيانات كافة المتغيرات حيث جاءت قيمة اختبار 

 65لجميع المتغيرات والتي جاءت > VIFظهرت قيم أيضا أو 5554المتغيرات بمستوى معنوية < 

 leavesرتباط الذاتي المتعدد بين المتغيرات المستقلة وكما جاءت قيم اختبار عدم وجود مشكلة الإ

 متغيرات
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

الجذر 

التربيعي 

 AVEلـ

 الاستغلال التدخل الخداع
اليقظة 

 الذهنية

الشراء 

الاندفاعي 

عبر 

 الإنترنت

     1 745̹ 729̹ 2075 الخداع

    1 **543̹ 809̹ 740̹ 2097 التدخل

   1 **499̹ **542̹ 772̹ 749̹ 2097 الاستغلال

اليقظة 

 الذهنية
3008 736̹ 775̹ -521̹** -431̹** -541̹** 1  

الشراء 

 الاندفاعي
2095 654̹ 876̹ 60̹** 560̹** 435̹** -717̹** 1 
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 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

test > وهو ما يعني تجانس تباين مختلف حدود الاخطاء والعشوائية. ومن ثم   5554بمستوى معنوية

 يمكن الاعتماد على النتائج الواردة بتحليل الانحدار.

  الإنترنتفي الشراء الاندفاعي عبر اللاأخلاقية ثر ممارسات التسويق الخفي أاختبار  8-3-1

ويق التس اتيجابي لممارسإمعنوي  أثروجود ختبار مدى ال للبحث ول الفرض الرئيسي الأوايتن

 لتسويقاللاأخلاقية لثر الممارسات أولتحديد  .الإنترنتفي الشراء الاندفاعي عبر  اللاأخلاقيةالخفي 

ض بغر عبرالإنترنت كل على حدة في الشراء الاندفاعيالاستغلال (  –التدخل  –) الخداع الخفي 

ي البسيط نحدار الخطل تم إجراء تحليل الإواختبار الفروض الفرعية المنبثقة من الفرض الرئيسي الأ

 (.5والذي جاءت نتائجه كما موضح بجدول )

 ( 4جدول )

 الشراء اللاأخلاقية فينتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط لأثر ممارسات التسويق الخفي 

 الإنترنتالاندفاعي عبر 

ير المتغ

 المستقل

معامل 

 Bالانحدار 
 قيمة )ت( خطأ معياري

مستوى 

 المعنوية

المتغير 

 التابع

 55555 655546 524̹ 427̹ الخداع

ر 
عب

ي 
ع

فا
ند

لا
 ا
اء

ر
ش

ال
ت

رن
نت
لإ

ا
 

2R = )2155  )معامل التحديد 

 F  =55555مستوى الدلالة لـ     674)ف( =  Fقيمة 

 55555 655757 527̹ 575̹ التدخل

2R  = )265̹)معامل التحديد 

 F  =55555مستوى الدلالة لـ    6165515)ف( =  Fقيمة 

 55555 75511 555̹ 245̹ الاستغلال

2R  = )64755)معامل التحديد 

 F  =55555مستوى الدلالة لـ      455675)ف( =  Fقيمة 

 المصدر: نتائج التحليل الإحصائي

 :إلى( 5وتشير النتائج الواردة بجدول )

كل على حدة في سلوك الشراء  اللاأخلاقية يجابي لممارسات التسويق الخفي إوجود أثر معنوي  -

 قيمةو 427̹ن معامل الانحدار= أظهرت النتائج المتعلقة بأثر الخداع أ. فقد الإنترنتالاندفاعي عبر 

نحدار الإن معامل أثر التدخل فوجد ما بالنسبة لأأ، 5556بمستوى معنوية > 655546)ت(= رختباإ

، وفيما يتعلق بأثر الاستغلال فقد جاءت قيمة 5556بمستوى معنوية > 655757وقيمة )ت(= 575̹=

وفي ضوء ذلك يمكن قبول ، 5556>بمستوى معنوية  75511وقيمة )ت( =  245̹نحدار = معامل الإ

 ل.والفروض الفرعية الثلاثة المنبثقة من الفرض الرئيسي الأ

ن حيث ماللاأخلاقية ل وترتيب ممارسات التسويق الخفي ويسي الأوبغرض اختبار الفرض الرئ

( نتائج 4نحدار الخطي المتعدد ويوضح جدول )جراء الإإثرها في سلوك الشراء الاندفاعي تم أ

 الاختبار. 
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 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

 (5جدول )

ندفاعي والشراء الا اللا أخلاقيةنتائج تحليل الانحدار المتعدد للعلاقة بين ممارسات التسويق الخفي 

 الإنترنتعبر 

المتغيرات 

 المستقلة

معامل 

 Bالانحدار 

الخطأ 

 المعياري
 قيمة )ت(

مستوى 

 Sigالدلالة 
 الترتيب

المتغير 

 التابع

الشراء  6 55555 75171 551̹ 242̹ الخداع 

الاندفاعي 

عبر 

 الإنترنت

 5 55555 15256 555̹ 577̹ التدخل

 - 677̹ 65544 555̹ 541̹ الاستغلال

2R = )55555)معامل التحديد 

 55555مستوى دلالة )ف( =      755552)ف( =  Fقيمة 

 المصدر: نتائج التحليل الاحصائي

 (: 4ظهرت النتائج الوارده بجدول )أو

لى التدخل( ع –لتسويق الخفي )الخداع لخلاقيه أيجابي لبعدي الممارسات اللاإثر معنوي أوجود  -

 ̹-245نحدار للمتغيرين على التوالي )حيث بلغ معامل الإ الإنترنتالترتيب في الشراء الاندفاعي عبر 

في حين وجد عدم .  5556( بمستوى معنوية >15256 -75171( وبلغت قيمة اختبار )ت( )577̹

مة معامل حيث بلغت قي الإنترنتلاندفاعي عبر معنوية الاثر الايجابي للاستغلال في سلوك الشراء ا

 أكثر يستنتج أنومن ثم  65544وفقا لاختبار )ت( والذي بلغ  677̹بمستوى معنوية  541̹الانحدار 

 تدخل.الخداع يليه ال الإنترنتفي الشراء الاندفاعي عبر  أثرا اللاأخلاقية ممارسات التسويق الخفي 

 إلىوهو ما يشير 2R ̹=55555أن قيمة معامل التحديد  إلىاشارت النتائج المتعلقة بالنموذج الكلي  -

من التغير في سلوك الشراء الاندفاعي  %55مجتمعة تفسر  اللاأخلاقية أن ممارسات التسويق الخفي 

الكلي  للنموذج عوامل اخرى. كما بلغت قيمة )ف( المحسوبة إلى، أما باقي النسبة ترجع الإنترنتعبر 

قبول على ذلك يمكن  اوهو ما يعني معنوية النموذج الكلي. وبناء 55555بمستوى معنوية  755552

 . ل للبحثول للبحث ومن ثم يكون قد تحقق الهدف الأوالفرض الرئيسي الأ

 

  الإنترنتاختبار أثر اليقظة الذهنية للعميل في سلوك الشراء الاندفاعي عبر  8-3-2

يتعلق الفرض الرئيسي الثاني من فروض البحث بأثر اليقظة الذهنية للعميل في الشراء الاندفاعي 

 وأظهرت نتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط ما يلي: الإنترنتعبر 

 (6جدول )

نتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط لأثر اليقظة الذهنية للعميل في سلوك الشراء الاندفاعي عبر 

 الإنترنت

المتغير 

 المستقل

معامل 

 الانحدار

الخطأ 

 المعياري
 قيمة )ت(

مستوى 

 المعنوية
 المتغير التابع

اليقظة الذهنية 

 للعميل
-127̹ 522̹ -675255 55555 

الشراء 

الاندفاعي عبر 

 الإنترنت
2R  = )46455)معامل التحديد 

 F  =55555معنوية   F  =2755655قيمة 

 التحليل الاحصائيالمصدر: نتائج 
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 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

ثر معنوي سلبي لليقظة الذهنية للعميل في الشراء أوجود  إلى( 1وتشير النتائج الواردة بجدول )

 675255 -، كما بلغت قيمة اختبار )ت( =127̹- رحيث بلغ معامل الانحدا الإنترنتالاندفاعي عبر 

 .5556بمستوى معنوية >

وهو ما يعكس معنوية النموذج الكلي وقد  55555بمستوى معنوية  2755655)ف( =  Fوبلغت قيمة 

من التغير في سلوك الشراء  %4654وهو ما يعني أن   464̹)معامل التحديد( =  2Rجاءت قيمة 

عوامل  لىإالتغير في اليقظة الذهنية للعميل أما باقي النسبة فترجع  إلىيرجع  الإنترنتالاندفاعي عبر 

قبول الفرض الرئيسي للبحث لتحقيق الهدف الثاني من اهداف اخرى. وفي ضوء ما سبق يمكن 

 البحث.

 ية اللاأخلاقالمعدل لليقظة الذهنية في العلاقه بين ممارسات التسويق الخفي  راختبار الدو 8-3-3

 .الإنترنتوسلوك الشراء الاندفاعي عبر 

بين  ةالعلاق ل فييالمعدل لليقظة الذهنية للعم راختبار الدو ل الفرض الرئيسي الثالث للبحثوايتن 

الشراء الاندفاعي عبر  والاستغلال(  –التدخل  -)الخداع ة اللاأخلاقيممارسات التسويق الخفي 

 Hierarchicalحدار الهرمي نسلوب تحليل الإإوللتحقق من هذا الفرض تم الاعتماد على  الإنترنت

Regression. 

لمرحلة انحدار تباعا حيث يتم في دخال المتغيرات المستقلة في معادلة الإإسلوب يتم الإووفقا لهذا 

على حدة في سلوك الشراء اللاأخلاقية ثر كل ممارسة من ممارسات التسويق الخفي أتحديد  لىوالأ

يق ويتم إدخال صيغة التفاعل بين كل ممارسة من ممارسات التس المرحلة الثانيةبينما في  ،الاندفاعي

 ,Hair, et alقيم معيارية ) إلىواليقظة الذهنية وذلك بعد تعديل قيم كافة المتغيرات  ةخلاقيأالخفي اللا

 : ( ما يلى7الواردة بجدول ) ظهرت النتائجأوقد  (2021

ل الدور المعدل لليقظة الذهنية في العلاقة بين الخداع وسلوك الشراء الاندفاعي وافيما يتعلق بتن -

يجابي للخداع في سلوك الشراء إوجود أثر معنوي  لىوالمرحلة الأظهرت نتائج أفقد  الإنترنتعبر 

بمستوى  655546، وقيمة اختبار ت  427̹نحدارحيث بلغت قيمة معامل الإ الإنترنتالاندفاعي عبر 

المرحلة ( وفي 5ل جدول و)تم مناقشتها في نتائج اختبار الفرض الأ 2R 21%وقيمه  ̹ 10معنوية >

بلغ  ، -اريةقيم معي إلىبعد تحويل القيم  -اليقظة الذهنية( × دخال صيغة التفاعل )الخداع إوبعد  الثانية

 F 7755655لى وبلغت قيمة وعن المرحلة الأ %454مسجلا زيادة قدرها  % 2R 5554معامل التحديد 

وهو  55555وبمستوى معنوية ̹ 561-نحدار لصيغةالتفاعل ، كما بلغ معامل الإ55555بمستوى معنوية 

شراء تقليل دور الخداع في تفسير التباين بسلوك ال إلىما يعني أن زيادة اليقظة الذهنية للعميل ستؤدي 

الدور المعنوي السلبي لليقظة الذهنية في العلاقة بين الخداع  إلىوهذا ما يشير  الإنترنتالاندفاعي عبر 

الثالث  ل المنبثق من الفرضوومن ثم قبول الفرض الفرعي الأ الإنترنتوسلوك الشراء الاندفاعي عبر 

 للبحث. 

وبالنسبه للدور المعدل لليقظة الذهنية في العلاقة بين التدخل وسلوك الشراء الاندفاعي عبر  -

اعي يجابيا للتدخل في الشراء الاندفإثرا معنويا أوجد  لىوالمرحلة الأنه في أتشير النتائج  الإنترنت

 55555بمستوى معنوية  757556وقيمه اختبار )ت(  575̹حيث بلغ معامل الانحدار  الإنترنتعبر 

)تم 55555بمستوى معنوية  6165515للنموذج الكلي  Fوبلغت قيمة ̹ 265 (معامل التحديد) 2Rوقد بلغ 

لت صيغة واوالتي تن المرحلة الثانيةوفي ،(5ل جدول ولها في تحليل نتائج اختبار الفرض الأواتن

فقد زاد معامل التحديد بمقدار  -قيم معيارية  إلىبعد تحويلها  -اليقظة الذهنية( ×التفاعل )التدخل

وبلغ  55555بمستوى معنوية   6755461للنموذج  Fكما بلغت قيمة ، %5754حيث بلغ  6455%

)ت(   قيمةبلغ لاختبار )ت( حيث  وفقا 55555بمستوى معنوية ̹ 255-معامل الانحدار لصيغة التفاعل 

سير تخفيض دور التدخل في تف إلىأن زيادة اليقظة الذهنية للعميل ستؤدي  إلىوهذا ما يشير 665244-

 ومن ثم فلليقظة الذهنية دورا معدلا سلبيا معنويا في الإنترنتالتغير بسلوك الشراء الاندفاعي عبر 
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العلاقة بين التدخل وسلوك الشراء الاندفاعي لذا فإنه يمكن قبول الفرض الفرعي المنبثق من الفرض 

 الثالث للبحث. 

شارت النتائج المتعلقة بتحديد الدور المعدل لليقظة الذهنية في العلاقة بين الاستغلال والشراء أكما  -

لشراء يجابيا في اإمعنويا  تأثيرايؤثر الاستغلال  لىوالمرحلة الأأنه في  الإنترنتدفاعي عبر الان

وقد  55555بمستوى معنوية  75511وفقا لاختبار )ت( والذي بلغت قيمته  الإنترنتالاندفاعي عبر 

 بمستوى معنوية F 455675وسجلت قيمة  2R =6457%كما بلغت قيمة  245̹بلغ معامل الانحدار 

ويلهما بعد تح -اليقظة الذهنية( ×دخال صيغة التفاعل )الاستغلالإوبعد  المرحلة الثانيةوفي  55555

 (ت)وفقا لاختبار̹ 557بمستوى معنوية ̹ 544-نحدار لصيغة التفاعل بلغت قيمة معامل الإ -قيم معياريةل

في هذه  %6وهو ما يعني زياده بحوالي   2R 6754%كما سجل معامل التحديد  65777-والتي بلغت 

واستنادا  557̹بمستوى معنوية  525247للنموذج في المرحلة الثانية  Fالمرحلة. في حين بلغت قيمة 

ذلك فإن زيادة اليقظة الذهنية للعميل تقلل من قدرة الاستغلال في تفسير الاختلافات في سلوك  إلى

و ما يعني الدور المعدل المعنوي السلبي لليقظة الذهنية في العلاقة وه الإنترنتالشراء الاندفاعي عبر 

ث وهذا ما يدلل على قبول الفرض الفرعي الثال الإنترنتبين الاستغلال وسلوك الشراء الاندفاعي عبر 

 للبحث. الفرض الثالثالمنبثق من 

ة بين سلبيا معنويا في العلاقوبناء على ما سبق يمكن القول بأن لليقظة الذهنية للعميل دورا معدلا 

ئيسي قبول الفرض الرومن ثم  الإنترنتخلاقي والشراء الاندفاعي عبر أممارسات التسويق الخفي اللا

 .الثالث للبحث وبهذا يتحقق الهدف الثالث للبحث

 ( 7جدول )

رسات تحليل الانحدار الهرمي لاختيار الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في العلاقة بين مما

 والشراء الاندفاعي عبر الإنترنت ةالتسويق الخفي اللاأخلاقي

 المصدر: نتائج التحليل الاحصائي

 المتغيرات

 المرحلة الثانية المرحلة الأولى

معامل 

 الانحدار

قيمة 

 )ت(

مستوى 

 الدلالة

معامل 

 الانحدار
 قيمة )ت(

مستوى 

 الدلالة

 55555 625467 571̹ 55555 655546 427̹ الخداع

 55555 75455- 561̹-    اليقظة الذهنية×الخداع

  ̹ 2R                              21 ̹                                                           554قيمة 

 ̹ 2R                            -                                                               544قيمة 

    F                           6745511                                                   6555775قيمة   

 F                55555                                                         55555مستوى دلالة 

 55555 615575 427̹ 55555 655757 575̹ التدخل

 55555 665244- 225̹-    الذهنيةاليقظة ×التدخل

  ̹ 2R                            265 ̹                                                            574قيمة 

 ̹ 2R                          -                                                                 645قيمة 

 F                          6165515                                                     6755461قيمة   

 F                 55555                                                          55555مستوى دلالة 

 55555 45445 275̹ 55555 75511 245̹ الاستغلال

 557̹ 65777- 544̹-    ةالذهني اليقظة×الاستغلال

  ̹ 2R                            647 ̹                                                        674قيمة 

 ̹ 2R                          -                                                               557قيمة 

 F                          455675                                                    525247قيمة   

  F                55555                                                     55557مستوى دلالة 
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 ( مناقشة النتائج وتفسيرها.9)

 التي يمكن عرضها مناقشتها وتفسيرها على النحو التالي: النتائجمجموعة من  إلىتوصل البحث 

سلوك الشراء الاندفاعي  فىاللاأخلاقية يجابي لممارسات التسويق الخفي إثر معنوي أوجود  -

تجابة ( والتى الإس –يأتى هذا إتفافا مع النظرية السلوكية ) المثير . والإنترنتللمستهلك المصري عبر 

تشير إلى أن كل سلوك أو رد فعل للفرد هو ناتج عن محفز داخلى أو خارجى يتعرض له ، فتعرض 

ات ميبمحدودية الكالعميل أحيانا لحملات تسويقية عبر الوسائل الرقمية ) المثير ( تعمل على إيهامة 

يه مبالغ فيها وغير حقيقية عروض ترويجب إغرائةو، معينةلفترة  اهواتاحتالمعروضة من المنتج 

والضغط على العميل بقدر هائل من المبالغة فى خصائص المنتج والإدعاء بسرعة وصول المنتج و،

ية واستغلال عدم معرفته الكاف،والعمل على إقناع العميل بمزايا امتلاك المنتج ،الرسائل التسويقية 

تؤدى إلى إتخاذ قرار شرائى إندفاعى وغيرها من تلك الممارسات غير الأخلاقية  بخصائص المنتج

 سريع من العميل )إستجابة ( .

 والتى تتمثل فى الوصول للعميل وإحداث الأثر دون أنإن الفلسفة التى يقوم عليها التسويق الخفى   

يدرك أنه يتعرض لحملات تسويقية ممنهجة والتى يستخدم فيها العديد من الآليات كالإستعانة بالمشاهير 

ومروجى العلامات التجارية وتوظيف الكلمة المنطوقة والموسيقى وألعاب الفيديو تثير المغريات 

متلاك السريع للمنتجات لتحقيق الإشباع الفورى للحاجات المثارة. هذا مع والدوافع لدى العميل فى الإ

الذى يجعلة  الأمر قضاء المستهلك وقتا طويلا أمام الهاتف متصفحا مواقع التسوق الإلكترونى المختلفة 

 .أكثر عرضة للتأثر بتلك الحملات التسويقة والتفاعل السريع معها

المنتجات التي يقوم بشرائها المستهلك المصري )وفقا لعينة أن معظم  ومع الأخذ فى الإعتبار  

ات، لكترونيإحذية، مستحضرات تجميل، أستهلاكية )ملابس وإهي منتجات  الإنترنتالدراسة( عبر 

ن غالبيتها تحكمها دوافع الشراء إدوات منزلية، خدمات نقل جماعي( ومن ثم فأمنتجات غذائية، 

ه ويتفق ذلك مع ما جاءت ب ثم يكون قرارات الشراء الإنفعالية للعميل أكثر تكرارا . نالعاطفية. وم

 Qureshi & Gopalودراسة  Hashem & Al-Zyoud ( 2020(، دراسة )5564دراسة محمد ) 

من أن الانزعاج/التدخل يؤثر  Hamidi &Uyan (2020وتختلف مع ما جاءت به دراسة ) (2023)

  الاندفاعي. سلبيا على سلوك الشراء

، نترنتالإمعنويا ساااااالبيا في ساااااالوك الشااااااراء الاندفاعي عبر  اثيرأتؤثر اليقظة الذهنية للعميل ت -

ائية. القرارات الشااااار إتخاذاندفاعا في  أقلفراد الذين يتمتعون بمساااااتوى عالي من اليقظة الذهنية فالأ

وتتماشاااى تلك النتيجة مع ما تشاااير إلية نظرية التنظيم الذاتى حول أن قدرة الفرد على ضااابط وتنظيم 

عملياتة الداخلية والتحكم فى النفس عند التعامل مع المثيرات الخارجية تسااااااعدة فى تبنى سااااالوكيات 

ن ألا إحظة الحالية الرغم من أن مفهوم اليقظاة الذهنية والاندفاع يركزان على الل عقلانياة. فعلىأكثر 

 اررالق إتخاااذعمليااات اليقظااة الااذهنيااة والاناادفاااعيااة يختلفااان في التااأثير على الساااااالوك الشاااااارائي و

(Yigit,2020)  . 

العميل على مراقبة والتحكم فى مشاعرة وانفعالاتة وتوصيفها بدقة أثناء تجربة تسويقية ما وجودة فقدرة 

إنفعال لحظى أو تفاعل مع الأفكار التى تتوارد إلية نتيجة الوعى والتركيز فى الموقف دون تشتت أو 

خبراتة السابقة وإستكمال التجربة إلى نهايتها للوصول إلى حكم موضوعى تساعدة فى التعامل بعقلانية 

مع المتغيرات و المثيرات التى يتعرض لها ومن ثم تقليل التلقائية فى السلوك اللاحق وتقديم إستجابات 

يد من . وتتفق تلك النتيجة مع العدوالتجربة مما يحد من السلوكيات الإندفاعية للعميل محكومة للموقف

 (.  vihari et al, 2022 ؛5556كامل،  ؛ Yigit, 2020الدراسات في هذا المجال كدراسة )

 للا أخلاقية االدور المعنوي المعدل السلبي لليقظة الذهنية في العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي  -

، فتمتع العميل بمستوى عالي من اليقظة الذهنية يقلل من قدرة الإنترنتوسلوك الشراء الاندفاعي عبر 

ويأتي  لإنترنتافي تفسير التباين لسلوك الشراء الاندفاعي عبر  اللاأخلاقية ممارسات التسويق الخفي 
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اعل بين المؤثرات الخارجية دور التف إلى( والتي تشير S.L.Tهذا اتفاقا مع نظريه التعلم الاجتماعي )

وكذا  (.Hu & Zhu, 2022ثير على سلوكيات الشراء )أوالحالة الداخلية والتغيرات النفسية في الت

حيث يفسر  S.O.R (Jacoby,2002)الإستجابة (  –الكائن  –تماشيا مع النموذج السلوكى ) المثير 

كناتج للتفاعل بين المتغيرات والمثيرات  )السلوك الإنسانى ) الشراء الإندفاعى وفقا للبحث الحالى 

الخارجية ) تتمثل فى ممارسات التسويق الخفى اللا أخلاقية ( ووالمتغيرات السلوكية والشخصية ) 

 والتى تتمثل فى اليقظة الذهنية للعميل فى هذا البحث ( . 

يه كما لإهداف وفروض ونتائج البحث يمكن تلخيص ما تم التوصل أومما سبق وفي ضوء مشكلة و

 يلي:

 ( عناصر ونتائج البحث 8جدول )

 

 فروض البحث أهداف البحث تساؤلات البحث
الأسلوب 

 الإحصائي 
 أهم النتائج

إلى أي مدى تؤثر 

ماااااماااااارسااااااااااات 

التسااااااويق الخفي 

الااااالاأخااااالاقاااااياااااة  

التدخل  -)الخاداع 

الاسااتغلال( في  –

الشاااااراء سااااالوك 

فااااااااعاااااااى دالإنااااااا

مسااااااااتاااهااالاااك لااالااا

الامصااااااري عبر 

 الإنترنت؟

عاالااى أثاار الااتااعاارف 

ممارسااااات التسااااويق 

الخفي اللاأخلاقية  في 

سااااااااالاااوك الشاااااااااراء 

الاناااادفاااااعااااي عااااباااار 

الإنترنااات مع ترتياااب 

تلك الممارسااااااات من 

حاياااث الاتاااأثااير على 

سااااااااالاااوك الشاااااااااراء 

عااااباااار  الاناااادفاااااعااااي

 الإنترنت

: تؤثر ممارسااات 6ف

التسااااااويق الخفي اللا 

ا ثيرا معنويأأخلاقية  ت

يجاااابياااا في ساااااالوك إ

الشااااااراء الانااادفااااعي 

الإنااااتاااارناااات عااااباااار 

)ويااناابااثااق ماان هاااذا 

فاااروض  2الاافاارض 

ول تلاااك افرعياااة تتنااا

الممارسااااات كل على 

 حدة(

تاااحااالااايااال 

الانااحااادار 

الاااخاااطاااي 

 البسيط

تاااحااالااايااال 

الانااحااادار 

الاااخاااطاااي 

 المتعدد

قابول الفرض الأول: 

ثاار مااعاانااوي أوجااود 

ايجااابي لممااارساااااااات 

الااتساااااااويااق الااخاافااي 

اللاأخلاقية  في سلوك 

الشااااااراء الانااادفااااعي 

وكاااانااات أكااثاار تلاااك 

هي  أثراات الممارسااااا

 الخداع

ثر اليقظااة أمااا هو 

الذهنية للعميل في 

سااااالوك الشاااااراء 

الانااااااادفااااااااعاااااااي 

لااالااامسااااااااتاااهااالاااك 

عبر  الامصااااااري

 ؟الإنترنت

الاتاوصااااااااال إلى أثر 

اليقظاااة الاااذهنياااه في 

سااااااااالاااوك الشاااااااااراء 

الاندفاعي للمسااااااتهلك 

 المصري

: تاؤثار الاايااقظاااة 5ف

را ثيأالاذهنياة للعميال ت

معنوياااا ساااااالبياااا في 

ساااااااالاااوك الشااااااااراء 

 الاناااادفاااااعااااي عااااباااار

 الإنترنت

تاااحااالااايااال 

الانااحااادار 

الاااخاااطاااي 

 البسيط 

قبول الفرض الثااااني: 

وجااود أثاار مااعاانااوي 

ساااااالبي لليقظة الذهنية 

لالعميااال في ساااااالوك 

الشراء الاندفاعي عبر 

 الإنترنت.

ماااا هاو طاباياعاااة 

الااادور الاامااعااادل 

لليقظاااة الاااذهنياااة 

للعميل في العلاقة 

بين ممااارساااااااات  

التسااااااويق الخفي 

الالاأخلاقياااة  في 

سااااالوك الشاااااراء 

الانااادفااااعي عبر 

 الإنترنت؟

تحااديااد الاادور المعاادل 

لليقظاة الاذهنية للعميل 

فاااي الاااعااالاقاااة بااايااان 

ممارسااااات التسااااويق 

الاخافاي اللا أخلاقياااة  

وسااااااالااوك الشاااااااراء 

الاندفاعي للمسااااااتهلك 

الااامصاااااااااري عااابااار 

 الإنترنت

: تاؤثار الاايااقظاااة 2ف

الاذهنياة تااثيرا معنويا 

ساااااالاباياااا معااادلا في 

العلاقة بين ممارسات 

 للاالتسااااااويق الخفي ا

أخالاقاياااة  وساااااالوك 

الشااااااراء الانااادفااااعي 

عااااباااار الإنااااتاااارناااات 

)ويااناابااثااق ماان هاااذا 

فاااروض  2الاافاارض 

 (فرعية

تاااحااالااايااال 

الانااحااادار 

 الهرمي

قبول الفرض الثااالااث: 

وجاااود دورا ماااعااادلا 

معنوياا ساااااالبيا لليقظة 

الذهنية في العلاقة بين 

ممارسااااات التسااااويق 

الااااااخاااااافااااااي الاااااالا 

 -أخاالاقااياااة)الااخاااداع 

الاساااتغلال(  –التدخل 

شاااااااراء وسااااااالااوك ال

الاناااادفاااااعااااي عااااباااار 

 الإنترنت.
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 ( دلالات البحث 10)

قية ليها مجموعة من الدلالات النظرية والتطبيإيقدم البحث الحالي وفي ضوء النتائج التي تم التوصل 

 تي:على النحو الآ

 لاقية اللاأخل البحث الحالي العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي وا: تنعلى المستوى النظري -

قظة مع تحليل الدور المعدل للي الإنترنتالاستغلال( وسلوك الشراء الاندفاعي عبر  –التدخل  -)الخداع

التسويق  أساليبلت العلاقة بين واالذهنية للعميل، فعلى الرغم من توافر العديد من الدراسات التي تن

ن أن هذا البحث يقدم مساهمتي الخفي  والشراء الاندفاعي وكذلك اليقظة الذهنية والشراء الاندفاعي إلا

 ليلن خلال تحم الإنترنتسلوك الشراء الاندفاعي عبر بل علاقة التسويق الخفي والا: يتنأوضافيتين، إ

معدل ل الدور الواللتسويق الخفي وهو لم يحظ بمزيد من الاهتمام، ثانيا: يتن اللاأخلاقية الممارسات 

ندفاعي وسلوك الشراء الااللاأخلاقية لليقظة الذهنية للعميل في العلاقة بين ممارسة التسويق الخفي 

ة ونظريه الاستجاب -الكائن –مما يعد مساهمة جديدة في تفسير النموذج السلوكي المثير  الإنترنتعبر 

 التعلم الاجتماعي.

سلوك الشراء الاندفاعي للمستهلك يقدم هذا البحث مساهمة في تفهم  على المستوى التطبيقي: -

ال عمن قيام المسوقين ومنظمات الأأظهرت النتائج أوبعض محدداته. فقد  الإنترنتالمصري عبر 

لوك الشراء يجابيا معنويا على سإثناء تنفيذ حملات التسويق الخفي يؤثر أاللاأخلاقية ببعض الممارسات 

بيا على يجاإمر الذي ينعكس لحظي تلقائي الأكسلوك  الإنترنتالاندفاعي للمستهلك المصري عبر 

دانية ظهرت الدراسة الميأكما  .المبيعات إلا أنه له آثاره السلبية على المنظمة والعميل في الأجل الطويل

الشراء  سلوكاللاأخلاقية والدور المعنوي السلبي لليقظة الذهنية في العلاقة بين ممارسة التسويق الخفي 

 أساليبعمال الاهتمام ب. لذا فإنه يجب على المسوقين والمسؤولين بمنظمات الأالإنترنتالاندفاعي عبر 

ة غير خادعة حقيقي قتقديم تجربة تسو،فخلاقية وتقنيات التسويق الخفي ولكن مع مراعاه الجوانب الأ

 .سلوكيات شراء مستدامة إلىليها العميل ويدركها ستؤدي إينتبه 

 ( توصيات البحث 11)

قظة الذهنية يلللمعدل اليها والتي من أهمها الدور المعنوي السلبي إالنتائج التي تم التوصل في ضوء 

وسلوك الشراء الاندفاعي للمستهلك المصري اللاأخلاقية في العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي 

 فانه يمكن تقديم التوصيات التالية: الإنترنتعبر 

اهتمام العملاء نحو أهمية تعزيز مستويات اليقظة الذهنية لديهم لما لها من آثار إيجابية على  جيةتو -

 سلوكيات الشراء العقلانية وتقليل الاندفاع والتلقائية في الشراء وذلك من خلال ما يلي:

 حتياجات الفعلية هداف المرجوة من عملية التسوق في ضوء الإالحرص على التحديد الدائم للأ

الميزانية لتزام بهداف ومدى الإوضع ميزانية تقديرية مسبقة والعمل على تقييم مدى تحقق تلك الأو

 تمام عمليات الشراء.إالمحددة بعد 

  قات الفراغ بأنشطة أخرى ذات قيمة.أووشغل  الإنترنتقات محددة للتسوق عبر أوتحديد 

 داء آ قرارات انفعالية من خلال إتخاذن العمل على التنظيم الذاتي للمشاعر والحد من التوتر للبعد ع

التمارين المتعلقة بزيادة الثقة في النفس كالتأمل وغيرها، والبعد عن ضجيج الافكار وعدم استدعاء 

 القرارات. إتخاذالمشاعر السابقة لتحقيق الهدوء النفسي عند 

 على عمليات الشراء الاندفاعي السابقة. تالوعي والتفكير الدائم للآثار السلبية التي ترتب 

  حداث.السلبي مع الأ أويجابي نهايتها دون التفاعل اللحظي الإ إلىاستكمال أي تجربة تسويقية 

يق للتسو اللاأخلاقية الممارسات  إدراك أن الإنترنتيجب على منظمات الاعمال والمسوقين عبر  -

سلوك شراء اندفاعي يترتب عليه زيادة المبيعات والحصة السوقية في  إلىالخفي وإن كانت تؤدي 

 جل الطويل لذا يجب مراعاة:ثاره السلبية على المنظمة والعميل في الآأله  نهأجل القصير إلا الأ
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 مروجي العلامة  -تسويق المشاهير  -التسويق الخفي المختلفة )التسويق الفيروس  تاوالاستعانة باد

هامة في  التسويق المضخم( كأداة ترويجية -التسويق بالموسيقى  -التسويق عبر الفيديو  -التجارية 

ظل الزخم الاعلاني الذي يتعرض له العميل وقلة تأثير وسائل الترويج التقليدية ولكن مع مراعاه 

 جوانب الاخلاقية للتسويق.ال

 سلوب مبتكر وجذاب مع تقديم المعلومات الصحيحة أتصميم حملات التسويق الخفي بشكل متفرد و

 استغلال لعدم معرفة العميل الكافية بالمنتج. أوخداع  أوللعميل دون مبالغة 

 العميل  على يمكن الحفاظ تىثناء الحملات التسويقية حأ ةالمقدم يةلعروض الترويجا ةمراعاة جدي

 وتدعيم الحصة السوقية والصورة الذهنية الجيدة للمنظمة.

  لى للتعرف ع الإنترنتتمام عمليات الشراء عبر إالحرص الدائم على التواصل مع العملاء بعد

 ي للعملاء.واشك أوانطباعاته والعمل على حل أي مشاكل 

   اللاأخلاقية لحد من الممارسات خرى لجهزة الرقابية الأتفعيل دور جهاز حماية المستهلك والأ -

من العملاء والتطبيق  ةي المقدموامع الشك ةاجراءات فوري إتخاذمن خلال  الإنترنتللمسوقين عبر 

الفعال للتشريعات والقوانين المنظمة لذلك. والحرص على التوعية الدائمة للعملاء بحقوقهم وسبل 

 ى في حالة التعرض لممارسات خادعة. واالتواصل وتقديم الشك

 ( قيود وحدود البحث ومقترحات البحوث المستقبلية.12)

 الشراء الاندفاعي عبر اللاأخلاقية وسلوكل الباحث العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي واتن

حتمالية إاستقصاء آراء عينة غير  إلىمع تحليل الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل استنادا  الإنترنت

طار محدد لمجتمع البحث وصعوبة الاعتماد على عينة إ)عينة الاختبار الذاتي( نظرا لعدم توافر 

 ليها.إيم النتائج التي تم التوصل عمعشوائية لذا فهناك قيود حول القدره على ت

الموضوعية والزمنية  كما تمت دراسه العلاقة بين متغيرات البحث في ضوء مجموعة من الحدود

 قتراح بحوث مستقبلية على النحو التالي:إتوضيحها ومن ثم  نوالتي يمك

مارس ت اللاأخلاقية التىل العلاقة بين ممارسات التسويق الخفي واوتمثلت في تن حدود موضوعية: -

الاستغلال( كمتغيرات مستقلة، اليقظة الذهنية كمتغير  -التدخل -)الخداععبر الوسائل الإلكترونية 

كمتغير تابع. في ضوء مجموعة من المقاييس وأبعاد  الإنترنتمعدل، وسلوك الشراء الاندفاعي عبر 

ة من ل العلاقواإجراء المزيد من البحوث في هذا المجال والتي يمكن أن تتن لذا يقترح الباحثالقياس 

 أو( MAASمقياس  – CAMSمقياس  – MMSييس أخرى لليقظة الذهنية مثل مقياس خلال مقا

لك الدخل( في تقييم ت –المستوى التعليمي  -دراسة الدور المعدل للمتغيرات الديموغرافية )السن 

 العلاقة.

( الدور المعدل لليقظة الذهنية في العلاقه بين 6كما انه يمكن فتح مجالات لابحاث اخرى مثل: )

( الدور المعدل لليقظة في العلاقة بين ممارسات 5المعرفي بعد الشراء ) التنافرتسويق الخفي وال

( اثر التسويق الخفي في سلوكيات مواطنة العميل مع تحليل 2التسويق الخفي ونوايا تحول العملاء )

( الدور الوسيط لسمعة المنظمة في العلاقة بين التسويق الخفي وقيمة 5الدور المعدل لليقظة الذهنية )

 مة التجارية.العلا

لذا  5555يوليو  -تم تجميع بيانات الدراسة من المستقصى منهم خلال الفتره من مايو  حدود زمنية: -

 اجراء الدراسة على مدى زمني اطول وكذا فترات زمنية متباعدة. يقترح الباحث

ء الذين راء عينة من العملاآتم تقييم العلاقة بين متغيرات البحث من خلال استقصاء  حدود تطبيقية: -

ن تطبيق الدراسة على عينه من العملاء المترددي فان الباحث يقترحلذا  الإنترنتيقومون بالشراء عبر 

 على مراكز التسوق الكبرى. 
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 المراجع 

 المراجع العربية 

السلوك (. التسويق الخفي: هل هو أداة لخداع الزبون ؟ أم لتعزيز 5564الحمداني، رعد عدنان. ) -

 .645-617، 5،ع 24مجالمنظمة العربية للتنمية الإدارية ،، المجلة العربية  للإدارةالشرائي ؟.

(. تقييم إستخدام تقنيات التسويق الخفى فى 5552سمير ، ومحمد ، محمد شعبان ) الرميدى، بسام -

، جامعة مدينة السادات ، مجلة كلية السياحة والفنادق  .شركات الطيران من وجهة نظر العملاء

 .    55-6، 6، ع 7مج 

(. توسيط الوعي بالعلامة التجارية في العلاقة 5555السيد، ريهام محسن، و السيد، رغدة محسن. ) -

بين التسويق عبر المؤثرين على منصات التواصل الاجتماعي وسلوك الشراء الاندفاعي للملابس 

.المجلة العلمية منصات التواصل الاجتماعيلدى السيدات: دراسة تطبيقية على مستخدمي 
-477، 5ع ، 62مج كلية التجارة بالإسماعيلية ، جامعة قناة السويس ،،للدراسات التجارية والبيئية

754  . 

(. تأثير مبادئ 5561ي، عامر عبد كريم. )واالطائي، يوسف حجيم ، الكلابي، أمير نعمة ، و الذبح -

من ممارسات التسويق الخفي: بحث تحليلي لأراء عينة من هندسة المعرفة التسويقية في الحد 

،كلية الإدارة مجلة الغري للعلوم الاقتصادية والإداريةالصيادلة في محافظة النجف الأشرف.

 .621-665، 27والإقتصاد ،جامعة الكوفة ، ع

(.دور تقنيات التسويق الخفي فى خفض 5555حسن، عبد العزيز على، و شلبى، محمد صلاح. ) -

على عملاء شركات الاتصالات  بجمهورية مصر  تنافر المعرفى بعد الشراء:دراسة تطبيقيةال

 .6552-777، 62،ع 5،مج للدراسات النوعية  إلى.مجلة المعهد العالعربية 

(. العلاقة بين العوامل 5552ريان، عادل ريان ، علي، نادية أمين ، و طلب، هند محمد. ) -

الشراء الاندفاعي للعميل في ظل وجود بعض المتغيرات الوسيطة:  الاجتماعية ببيئة المتجر وسلوك

مجلة البحوث التجارية  دراسة ميدانية بالتطبيق على متاجر التسوق الخاصة بالملابس والأحذية.
 .  657 – 74، 6،ع 27مج،كلية التجارة ، جامعة سوهاج ، المعاصرة

التسويق الفيروسي في تدعيم سلوك  (. دور5555طه، حسنين السيد ، و الصالح، خالد وليد. ) -

المجلة العلمية للدراسات والبحوث المالية الكويتي: دراسة تطبيقية. الشراء الاندفاعي لدي المستهلك
 . 57 -6،6،ع65،كلية التجارة، جامعة مدينة السادات، مجوالإدارية

شراء الإندفاعي (. دور الكلمة المنطوقة إلكترونيا في تدعيم سلوك ال5564طه، محمد حسنين. ) -

 ،كلية التجارة.مجلة الدراسات والبحوث التجاريةلطلاب جامعة مدينة السادات: دراسة تطبيقية

 .  664 – 14، 2ع، 24جامعة بنها ،مج

( .نموذج مقترح لقياس دور الإبداع التكنولوجى وهندسة المعرفة 5555عبدالله ،معتز طلعت ) -

ية على وأثر ذلك على الكفاءة التسويقية : دراسة تطبيق التسويقية بتفعيل التسويق الخفى الأخلاقى

                                          .644 -656،  5، ع مجلة التجارة والتمويل ،كلية التجارة جامعة طنطا. السعودية  STC شركة 

الخفي على  (. تأثير تقنيات التسويق5556عبدالواحد، يارا محمد ، و سليمان، لمياء عبدالرحيم. ) -

ة .المجلة العلميتحول العميل من علامة لأخرى: بالتطبيق على عملاء شركات الاتصال في مصر
 .     117-164،   2،كلية التجارة ، جامعة عين شمس ، عللاقتصاد والتجارة
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(.دور المعرفة 5552عرابى، إيمان حسين، عطية، سماء طاهر، و الطبال،عبدالله عبدالله . )  -

 ،ة .مجلة البحوث الإدارية والمالية والكميالتسويقية في تطبيق التسويق الخفي: دراسة   ميدانية 

 .  664-75، 6،ع  27كلية التجارة،جامعة السويس ، مج

دراسة  -في ودوره في تعزيز الكفاءة التسويقية(. التسويق الخ5555علوان،حسن جبر. ) -

،  67مج  . المجلة العراقية للعلوم الادارية. بابل /في محافظة   BDC MOLLاستطلاعية في

 .       615-654،  17ع

(. دور تصفح الويب 5555، و محمود، حنان حسين. ) علي، تقى حسن، رجب، جيهان عبدالمنعم -

، كلية ارة.المجلة العلمية للاقتصاد والتج: دراسة تطبيقيةالإنترنت في تحفيز الشراء الاندفاعي عبر

 . 6252-6252،  2التجارة ، جامعة عين شمس، ع

(. اليقظة الذهنية لدى المراهقين ودورها في الحد من ممارسات الشراء 5556كامل، رأفت وليم. ) -

العلمية للدراسات . المجلة عوامل جذب مراكز التسوق الإندفاعى لملابس الموضة في إطار
 .174-6،152،ع 5، كلية التجارة، جامعة دمياط، مج والبحوث المالية والتجارية

(. التأثير المعدل لليقظة الذهنية فى العلاقة بين 5555).محمد، حسام الدين و الوكيل، نعمة محمد  -

م . ة التجارية: دراسة تطبيقية على عملاء المطاعلامجنبية وتأييد العالأتفضيل المستهلك للثقافة 

 5،ع 4، كلية التجارة،   جامعة دمياط،مجالمجلة العلمية للدراسات والبحوث المالية والتجارية

،574-265. 

(. العلاقة بين الخداع التسويقي وسلوك الشراء الاندفاعي: دراسة 5564محمد، عماد صقر. ) -

 .   24-7،  2،كلية التجارة ، جامعة عين شمس ، علاقتصاد والتجارةالمجلة العلمية لتطبيقية مقارنة.

التجارة الإلكترونية فى مصر فرص مستقبلية ( . 5555) .مركز المعلومات ودعم إتخاز القرار -
 مجلس الوزراء المصرى. .وتحديات راهنة

العلاقة بين جاذبية (. 5555نجم، عبدالحكيم أحمد ، الشنواني، مروة سعد ، والبنا، طلعت أسعد. )  -

مراكز التسوق  الكبرى والتنافر المعرفي عقب الشراء: الدور الوسيط للشراء الاندفاعي بالتطبيق 

 65ة التجارة ، جامعة كفر الشيخ ، ع،كلي.مجلة الدراسات التجارية المعاصرةعلى عملائها بمصر

،242 -   244. 

راء الاندفاعي في التأثير على الصورة (. دور قرار الش5564نصور، ريزان، و زيدان، عمار. ) -

جلة مالذهنية لدى المستهلكين: دراسة مسحية على مستهلكي سلع التسوق في محافظة اللاذقية.
 554، 5ع 55، مجسلسلة العلوم الاقتصادية والقانونية -جامعة تشرين للبحوث والدراسات العلمية 

– 551     . 

الكتاب السنوى لوزارة الإتصالات (. 5555) وزارة الإتصالات وتكنولوجيا المعلومات. -
 .. جمهورية مصر العربيةوتكنولوجيا المعلومات

 

 

 

 

 



 

 

 

 
(0001) 

 العلاقة بين مارسات الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في          .د/ سامح أحمد فتحى خاطر  .مأ

 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

  باللغة الإنجليزيةالمراجع 

- Ahn, J., & Kwon, J. (2022). The role of trait and emotion in cruise 

customers’ impulsive buying behavior: an empirical study. Journal of 

Strategic Marketing, 30(3), 320-333. 

- Alemu, M., & Zewdie, S. (2021). Consumers' impulse buying behavior: 

Structured systematic literature review. International Journal of 

Management, Accounting & Economics, 8(10),765-681  

- AlghzawI, M., Alghizzawi, M. & Tarabieh, S. (2020). Consumer impulsive 

buying behavior of services     sector in Jordan. JournalNX-A 

Multidisciplinary Peer Reviewed Journal, 6(7), 227-. 

- Alkhafagi, Y., & ALsiede, Y. (2022). Is the stealth marketing an element 

of promotion mix? A review of the techniques. Webology, 19(1), 6246-

6266. 

- Aminzadeh, M., & Bagheri, F. (2021). Structural equation modeling of 

relationship between mindfulness and impulsive purchasing behavior: The 

mediating role of cognitive emotion regulation strategies. Social 

Psychology Research, 11(42), 111-128. 

- Baer, R., Smith, G., Hopkins, J., Krietemeyer, J., & Toney, L. (2006). 

Using self-report assessment methods to explore facets of 

mindfulness. Assessment, 13(1), 27-45. 

- Beatty, S., & Ferrell, M. (1998). Impulse buying: Modeling its precursors. 

Journal of Retailing, 74(2),    169-191 

- Billore, S., Anisimova, T., & Vrontis, D. (2023). Self-regulation and goal-

directed behavior: A systematic literature review, public policy 

recommendations, and research agenda. Journal of Business Research, 156, 

113435. 

- Black, I., & Nevill, I. (2009). Fly-posting: An exploration of a 

‘controversial’medium. Journal of   Marketing Communications, 15(4), 

209-226. 

- Bodner, T., & Langer, E. (2001, June). Individual differences in 

mindfulness: The Mindfulness/Mindlessness Scale. Poster presented at 

the 13th annual American Psychological   Society Convention, Toronto, 

Ontario, Canada. 

- Brown, K., & Ryan, R. (2003). The benefits of being present: mindfulness 

and its role in psychological well-being. Journal of personality and social 

psychology, 84(4), 822-848. 



 

 

 

 
(0001) 

 العلاقة بين مارسات الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في          .د/ سامح أحمد فتحى خاطر  .مأ

 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

- Daniel, C., Daniel, P.A. and Smyth, H. (2022), The role of mindfulness in 

the management of projects: potential opportunities in research and 

practice. International Journal of Project Management, 40 (7), 849-864. 

- Egelbäck Starud, E., & Claesson, E. (2023). Influencer marketing & 

Impulsive buying: A Quantitative study on influencer marketing and 

discount codes effect on impulsive buying and purchase satisfaction.Thesis 

of Bachelor’s degree, Business Administration, university of Boras . 

- E-marketer. (2023). Global Ecommerce Forecast 2023. ,E-Marketer,. 

Retrieved 05/2022, Available at: https://on.emarketer.com/rs/867-SLG-

901/images /eMarketer Global Ecommerce Forecast Report.pdf 

- Feldman, G., Hayes, A., Kumar, S., Greeson, J., & Laurenceau, J.. (2007). 

Mindfulness and emotion regulation: The development and initial 

validation of the Cognitive and Affective Mindfulness Scale-Revised 

(CAMS-R). Journal of psychopathology and Behavioral Assessment, 29, 

177-190. 

- Gill, M., & Mittal, M. (2020). Impact of stealth marketing as a strategy 

and its ethical implications. IJRAR, 7(2),245-250 

- Goldman, E. (2005). Stealth risks of regulating stealth Marketing. Texas 

Low Review, 85(11). 

- Gottumukkala, M., Shireesha, M., & Sundari, K. (2023). Impulse buying 

behavior of consumers:an empirical study. Madhya-Bharti-Humanities 

and Social Sciences, 83(1), 110-115. 

- Gupta, S., & Verma, H. (2019). Mindful consumption behaviour: Scale 

development and validation. Asian Journal of Multidimensional Research 

(AJMR), 8(5), 271-278.  

- Hair Jr, J., Hult, G., Ringle, C., Sarstedt, M., Danks, N., Ray, S., & Ray, S. 

(2021). Moderation analysis. Partial least squares structural equation 

modeling (PLS-SEM) using R: A workbook, 155-172 

- Hamidi,F.& Uyan,O. (2020). The impact of online viral marketing on 

impulse buying. Journal of Social and Humanities Sciences Research, 

7(50), 241-256. 

- Hashem, T. (2021). Impact of influencer marketing–Three Rs-On 

impulsive purchase behavior the moderating influence of gender. Journal 

of Positive Psychology & Wellbeing, 4(5), 1481-1499. 

- Hashem, T., & Al-Zyoud, M. (2020). Influence of decoy marketing on 

impulsive purchasing behavior among adult customers of tech market In 

Jordan, Mediating role of brand equity. Image, 7(15),3729-3742. 

https://on.emarketer.com/rs/867-SLG-901/images%20/eMarketer%20Global%20Ecommerce%20Forecast%20Report.pdf
https://on.emarketer.com/rs/867-SLG-901/images%20/eMarketer%20Global%20Ecommerce%20Forecast%20Report.pdf


 

 

 

 
(0001) 

 العلاقة بين مارسات الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في          .د/ سامح أحمد فتحى خاطر  .مأ

 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

- Hoang, T., Nguyen, H., Vu, D, & Le, A.. (2024). The role of mindfulness 

in promoting purchase intention. Spanish Journal of Marketing-ESIC, 

28(2), 228-247. 

- Hou, J., Wong, S., Lo, H., Mak, W., & Ma, H. S. W. (2014). Validation of 

a Chinese version of the five facet mindfulness questionnaire in Hong 

Kong and development of a short form. Assessment, 21(3), 363-371. 

- Hu, S., & Zhu, Z. (2022). Effects of social media usage on consumers’ 

purchase intention in social commerce: A cross-cultural empirical 

analysis. Frontiers in Psychology, 13, 837752. 

- Jacoby, J. (2002). Stimulus-organism-response reconsidered: An 

evolutionary step in modeling (consumer) behavior. Journal of Consumer 

Psychology, 12(1), 51–57 

- Kaikati, A., & Kaikati, J. (2004). Stealth marketing: How to reach 

consumers   surreptitiously. California management review, 46(4), 6-22. 

- Konstantoulaki, K., Rizomyliotis, I., Cao, Y., & Christodoulou, I. (2022). 

Social media engagement and the determinants of behavioural intentions 

of university online programme selection: the moderating   role of 

mindfulness. Corporate Communications: An International 

Journal, 27(3), 457-469. 

- Langer, E. (1989). Minding matters: The consequences of mindlessness–

mindfulness. In Advances in experimental social psychology, 22, 137-173. 

Academic Press. 

- Lesmana, T., & Setiadi, T. D. (2023).  The Role of mindfulness on mindful 

consumption mediated by the involvement of online shopper consumers. 

Journal RAP UNP, 14(2), 124-143. 

- Liang, P., Jiang, H., Wang, H., & Tang, J. (2024). Mindfulness and 

impulsive behavior: Exploring the mediating roles of self-reflection and 

coping effectiveness among high-level athletes in Central China. Frontiers 

in Psychology, 15, 1304901. 

- Liyanage, O., &Wijesundara, C. (2020).Online impulsebuying behavior: 

A review on conceptual and   practice perspectives. GSJ, 8(2),3749-3765. 

- Liyanapathirana, Y. (2021). Viral marketing and impulse buying the role 

of online trust in a Pandemic. South Asian Journal of Business 

Insights,1(2), 74-92. 

- Martin, K., & Smith, N. (2008). Commercializing social interaction: The 

ethics of stealth marketing. Journal of Public Policy& Marketing, 27(1), 

45-56. 



 

 

 

 
(0001) 

 العلاقة بين مارسات الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في          .د/ سامح أحمد فتحى خاطر  .مأ

 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

- Mishra, G. (2020). Stealth marketing: Appariations and the various 

controversial strategies. Vidhyayana-An International Multidisciplinary 

Peer-Reviewed E-Journal-ISSN 2454- 8596, 5(5). 

- Muruganantham, G., & Bhakat, R. S. (2013). A review of impulse buying 

behavior. International journal of marketing studies, 5(3), 149-160. 

- Ningrum, A. P. S., & Muslih, B. (2023). Stimulus response theory: The 

construction of impulse buying on shopee live selling. In International 

Conference of Business and Social Sciences (pp. 518-529). 

- Pehlivan, E., Berthon, P., Hughes, M., & Berthon, J. (2015). Keeping up 

with The Joneses: Stealth, secrets, and duplicity in marketing 

relationships. Business Horizons, 58(6), 591-598. 

- Qureshi, M., & Gopal, K. (2023). The impact of unethical and false 

advertising on social media towards consumer buying behaviour: An 

examination among young adults in Malaysia. International Journal of 

Business and Technology Management, 5(1), 124-139. 

- Rani, N., & Rex, C. (2023). A study on impulsive buying behaviour in 

online shopping. International Journal of Professional Business Review: 

Int. J. Prof. Bus. Rev., 8(3), 7-24. 

- Sakai, M. (2013). Social problems caused by undercover marketing and 

social media traces in Japan. Academic Journal of Interdisciplinary 

Studies, 2(3), 319-323. 

- Salisa, F., Rachmatan, R., Kumala, I. D., & Sari, N. (2022). Mindfulness 

dan impulsive buying pada dewasa Awal yang melakukan belanja online 

selama pandemi Covid-19. Jurnal Sosial Ekonomi dan Humaniora, 8(2), 

274-281. 

- Shemeis M. A. (2022). The moderating effect of mindfulness in the 

relationship between consumer emotions and compulsive buying: An 

applied study on shopping malls customers in North Delta. Journal of 

Business and Environmental Sciences, 1(1), 44-68. 

- Shemeis, M., Asad, T., & Attia, S. (2021). The effect of big five factors of 

personality on compulsive buying: the mediating role of consumer 

negative emotions. American Journal of Business and Operations 

Research, 2(1), 5-23. 

- Shikalgar, A., Menon, P., & Mahajan, V. (2024). Towards customer-centric 

sustainability: How mindful advertising influences mindful consumption 

behaviour. Journal of Indian Business Research, 16(1), 119-133. 



 

 

 

 
(0001) 

 العلاقة بين مارسات الدور المعدل لليقظة الذهنية للعميل في          .د/ سامح أحمد فتحى خاطر  .مأ

 (IOT)إنترنت الأشياء 

 م2024 يوليو   الثالث الجزء  -( 18)العدد  -( 10المجلد )                     مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

- Sneath, J., Lacey, R., & Kennett-Hensel, P. (2009). Coping with a natural 

disaster: Losses, emotions, and impulsive and compulsive 

buying. Marketing letters, 20, 45-60. 

- Sohaib, M., Safeer, A. A., & Majeed, A. (2022). Role of social media 

marketing activities in China’s e-commerce industry: A stimulus organism 

response theory context. Frontiers in Psychology, 13, 941058. 

- Stankov, U., Filimonau, V., Gretzel, U. and Vujicic, M. (2020), E-

mindfulness–the growing importance of facilitating tourists’ connections 

to the present moment. Journal of Tourism Futures, 6(3), 239-   245. 

- Statista.Com. (2023). E-commerce worldwide. Statista.Com,. Retrieved 

05/2024, Available at   https://altagamma.it/media/source/e-commerce-

worldwide-statista-dossier.pdf 

- Taherdoost, H. (2017). Determining sample size; how to calculate survey 

sample size. International  Journal of Economics and Management 

Systems, 2,237-239  

- Tewari, A., Srivastava, S., Gangwar, D., & Verma, V. C. (2022). Young 

consumers' purchase intention toward organic food: Exploring the role of 

mindfulness. British Food Journal, 124(1), 78-98. 

- Tripathi, V. (2016). The role of stealth marketing strategy to manipulate 

teenagers. Asian Journal of     Management Research, 7(2).189-199 

- Verplanken, B., & Herabadi, A. (2001). Individual differences in impulse 

buying tendency: Feeling and no     thinking. European Journal of 

personality, 15(S1), S71-S83. 

- Vihari, N., Sinha, N, Tyagi, A., & Mittal, S. (2022). Effect of mindfulness 

on online impulse buying: Moderated mediation model of problematic 

internet use and emotional intelligence. Frontiers in Psychology, 13, 

1012331,1-15 

- Yiğit, M. (2020). Consumer mindfulness and impulse buying behavior: 

Testing moderator effects of hedonic shopping value and mood. Innovative 

Marketing, 16(4), 24-36. 

- Youn, S., & Faber, R. (2000). Impulse buying: its relation to personality 

traits and cues. Advances in    consumer research, 27, 179-185. 

- Zhechev, V. (2015). Stealth marketing strategy - origins, manifestation and 

practical application. Journal of Retailing and Rural Business Perspective, 

2(4): 659-660. 

 

https://altagamma.it/media/source/e-commerce-worldwide-statista-dossier.pdf
https://altagamma.it/media/source/e-commerce-worldwide-statista-dossier.pdf
https://altagamma.it/media/source/e-commerce-worldwide-statista-dossier.pdf

