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Abstract: The present study aimed to identify the impact of psychological factors on the purchasing desire 

among members of Saudi society In the period between 2021 - 2023 AD. The researcher adopted the descriptive 

analytical approach and used a questionnaire to collect data. The study sample consisted of (100) individuals 

from Saudi society. The most important conclusions indicated that the level of responses to the items of the 

independent variable (Psychological Factors) was extremely, at a rate of 81.12% and the level of responses to 

the dependent variable (Purchasing Desire) was extremely, at a rate of 82.38%. There is a statistically significant 

effect of psychological factors on the individual’s perception of their needs for the product to be purchased, and 

there is a statistically significant effect of psychological factors on an individual’s search for information about 

the product they want to buy. There is a statistically significant effect of psychological factors on the individual’s 

evaluation of the product they want to buy. There is a statistically significant effect of psychological factors on 

the individual’s decision-making decision for the product they want to buy. The study recommended the need to 

provide access to available products to increase desire and arouse interest among consumers, and the need to 

select products that are compatible with the continuous change in their personal desires. 
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تأثير العـوامل النــفسيـة عـلى الرغبة الشـرائيـة لدى أفراد الـمجتمـع السعـودي في الفترة ما بين 

 م2023 - 2021
 

 أ. بندر عبد الرحيم الغامدي

 المملكة العربية السعودية |جامعة نجران 

ائيـة لدى أفراد الـمجتمـع السعـودي في هدفت الدراسـة التعرف على تأثير العـوامل النــفسيـة عـلى الرغبة الشـر الـمــستخلص: 

م، واعتمد البـاحث الـمنهج الوصفي التحليلي، واستخـدمت الاستبـانـة في جمع البيانات، وتكونـت 202–2021الفترة ما بين 

 من أفراد الـمجتمع السعودي، وكانـت أهم النـتائج تشير أن مــستـوى استجابـات فـ100عينـة الدراسـة من )
ً
قرات الـمتـغير ( فردا

%، وأن مــستـوى الاستجابـات للـمتـغير التابع )الرغبة  81.12الـمــستقل )العـوامل النفسيـة( جاءت بدرجة كبيرة، بنسبة 

 ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة في إدراك الفـرد  82.38الشـرائيـة( جاءت بدرجة كبيرة، بنسبة 
ً
%، وأنه يـوجد أثرا

ـمــنـتج الـمراد شرائه، كمـا يـوجد أثـر ذو دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة في بحث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة لحاجاته لل

 ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة في تقييم الفـرد للـمــنـتج الـمراد شرائ
ً
ه، بـالـمــنـتج الـمراد شرائه، ويـوجد يـوجد أثرا

 
ً
ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة في اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج الـمراد شرائه. وأوصت الدراسـة  ويـوجد أثرا

بضرورة فتح الـمجال للاطلاع على الـمــنـتجات الـمتاحة لزيادة الرغبة وزيادة الاهتمـام لدى الـمــستهلكين، وضرورة انـتقاء 

 مع التـغير الـمــستمر في رغبـاتهم الشخصيـة.  الـمــنـتجات التي تتمـاش ى

 العـوامل، النــفسيـة، العوامل النفسيـة، الرغبة، الرغبة الشـرائيـة.  الكلـمـات الـمفتاحيـة:
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 مقدمة:  .1

 تتأثر الرغبة الشـرائيـة بعدد مــن العـوامل الـمختلفة، وتعتبر العـوامل النفسيـة مــن أهم العـوامل التــي تؤثر عـلى الرغبة

كن أن الشـرائيـة، والتــي تتمثل في الدافع والإدراك والتعلـم والـمـعتقدات والـمواقف، فالـمــستهلك هو فـرد لديه احتــياجات مختلفة، يم

ــستـوى تكون هذه الاحتــياجات بيـولوجيـة مثل العطش أو نفسيـة تنشأ مــن الحاجة إلى الاعتراف أو الانـتمـاء، ويمكن أن تثار الحاجة إلى م

هو  كافٍ مــن الشدة عندمـا يتـغير الدافع، فالدافع هو في أساس الحاجة التــي تدفع الشخص إلى السعي وراء الرضا، ويعتبر أبراهام مـاسلو 

مختلفة. أكثر علـمـاء النفس شهرة الذين درسوا هذه العـوامل النفسيـة وسعى لشـرح سبب دفع البشـر لتلبيـة احتــياجات مختلفة في أوقات 

Lautiainen ،2015: 10)) 

وهناك العديد مــن العـوامل التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة، والتــي تتكون مــن عـامل ثقافي وعـامل اجتمـاعي وعـامل شخص ي 

 في الـمــستـوى وعـامل نفس ي، ويعتبر العـامل النفس ي هو أحـد العـوامل الـمهمة التــي تـغير طريقة تفكير الشخص وتصرفاته، وه
ً
و أكثر عمقا

( أن البحث عن العـوامل التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة يكشف أن العـوامل النفسيـة لها أقوى (Nunarong، 2016: 9الفـردي، وذكر 

 بمـا في ذلك الـموقف والدافع والقيمة الشخصيـة والاعتقاد، حيث تعتبر هذه العـوامل ذات تأثير قوي ع
ً
ـلى الرغبة الشـرائيـة مقارنـة ارتباطا

 بعـوامل أخرى مثل الـمزيج الاجتمـاعي أو الثقافي أو التسويقي.

كمـا أن العـوامل النفسيـة مهمة بشكل فـردي في كل شخص، وهي ذات تأثير قوي عـلى الرغبة الشـرائيـة ولكن يصعب دراستها، 

 أن هذه العـوامل تمثل الصفات الفريدة للـمــستهل
ً
كين وطرق الاستجابة في نفسيتهم، والتــي تنعكس عـلى شكل تأثيرات خارجيـة خصوصا

 وتحولها لإطلاق عمليـة التحفيز، وهذا يتطلب تـوضيح طريقة اتخاذ قرارات الشـراء بعمق وتحـديد العـوامل التــي تلعب دورًا حاسمـا في

 متبـادل بشكل الداعمة والدوافع والذات، الهدف بين الـمـعقدة علاتالتفا الرغبة الشـرائيـة وذلك لتحقيق دافع مـعين وهو عبـارة عن

 ((Lichev، 2017: 9.متبـادل بشكل والـمتناقضة

ويمكن اعتبـار الرغبة الشـرائيـة بـالـمـعنى العـام كل ش يء، حيث أن كل جانـب مــن جوانـب حياتنا يدور حول استهلاك السلع 

رائيـة مجموعة واسعة مــن القواعد لأنه يركز عـلى عمليـة الاستهلاك بـأكملها، بمـا في ذلك القضايا والخـدمـات، ويغطي مجال الرغبة الشـ

ر الشـراء، ومــن التــي تؤثر عـلى الـمــستهلك قبل وبعد وأثناء الشـراء، وتتأثر هذه العمليات بمجموعة مــن العـوامل النفسيـة التــي تؤثر عـلى قرا

واسع في مجال أكثر تحـديدًا، تم ايجاد علـم نفس الـمــستهلك والذي يتعـامل مـع الطريقة التــي يشارك بها الأفراد أو أجل ضغط الـموضوع ال

ـرد الجمـاعـات في أنشطة الـمــستهلك وتأثيرها عليهم شخصيًا، حيث إنه مــن الصعب جدًا فهم الرغبة الشـرائيـة دون فهم طرق مـعـالجة الف

 ،Vainikkaتخاذ القرارات، وقد سلطت الأبحاث الضوء عـلى العـوامل النفسيـة للأفراد التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـةللـمـعلومـات وا

2015: 1).) 

 :مشكلة البحث .2

ر للـمــستهلك، وبحث العـوامل التــي تؤث لرغبة الشـرائيـةأشارت العديد مــن الدراسات السابقة إلى وجود قصور في الاهتمـام بـا

 فيها وتـوجيهها نحو القرار السليم، ومــن خلال اهتمـام البـاحث في مجال التسويق ومـا يؤثر عـلى الـمــستهلك عند شـراء الـمــنـتج.

لـمجموعة مــن العـوامل في ظاهرة النزعة كبيرة ن هناك قوة ارتبـاط وتأثير ( أ2013وقد أشارت دراسـة إبراهيم ولفتة )

العـوامل الاستهلاكيـة )وكان ترتــيـب العـوامل حسب درجة تأثيرها في الظاهرة يؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة للـمــستهلك، الاستهلاكيـة ممـا 

 الأسرة(. البيئيـة، العـوامل الشخصيـة، عـوامل تتعلق بـالسلع، العـوامل النفسيـة، 

 لشـرائيـة، وتتمثل مشكلة البحث في السؤال الرئيس ي التالي:تأتــي هذه الدراسـة لتبحث أثر العـوامل النفسيـة عـلى الرغبة ا

 ؟فراد الـمجتمـع السعـوديأالشـرائيـة لدى  ةالعـوامل النــفسيـة عـلى الرغب مـا أثـر 

 ويشتق عنه مجموعة مــن الأسئلة الفرعيـة التاليـة:

 اد شرائه؟الـمر  لحاجاته للـمــنـتج الفـردفي إدراك  العـوامل النــفسيـةمـا أثـر  -1

 الـمراد شرائه؟ لـمــنـتجبـا الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بحثمـا أثـر العـوامل النــفسيـة في  -2

 الـمراد شرائه؟ للـمــنـتج الفـردفي تقييم  العـوامل النــفسيـةمـا أثـر  -3

 رائه؟اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج الـمراد شفي  العـوامل النــفسيـةمـا أثـر  -4

 الدراسات السابقة:  .3

 مــن الدراسات السابقة ذات العلاقة مرتبة مــن الحـديث للقديم.
ً
 تعرض الدراسـة الحاليـة عددا
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 ( بعنوان: العـوامل النفسيـة التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة للـمــستهلكSchoultz، et al 2022دراسـة ) -1

ل النفسيـة التــي لها تأثير عـلى الرغبة الشـرائيـة للـمــستهلكين، وبشكل أكثر تحـديدًا، التعرف عـلى العـوام إلى الدراسـة هدفت

ـمكياج، الهدف هو التحقيق في كيفيـة تأثير هذه الدوافع النفسيـة الـمختلفة عـلى عمليـة صنع القرار الإدراكي لدى الـمــستهلكين في صناعة ال

 عـلى واعتمدت ،البحث النوعي مــنهج الدراسـة واستخـدمت ،عـامـا 25 و 18ديـة تتراوح أعمـارهن بين أنثى سوي 12 في الدراسـة عينـة وتمثلت

: تم تحـديد ثلاثة مواضيع رئيسيـة ليكون لها تأثير عـلى سلوك شـراء الـمــستهلك: التأثيرات النـتائج أهم وكانـت للدراسـة، كأداة الـمقابلة

 الدراسـة وأوصت الحياة، والتفضيلات، وكان مــستـوى العوامل النفسيـة والرغبة الشرائيـة بدرجة كبيرةوالتـغيرات في الشخصيـة، ونمط 

 ضرورة الاهتمـام بحاجات ودوافع الـمــستهلكين حيث أن الشـراء يكون بناءً عـلى حاجة مـعينـة.ب

 بة الشـرائيـة لـمــنـتجات تروبيكانا سليم للتنحيف( بعنوان: تأثير العـوامل النفسيـة عـلى الرغRahayu، et al، 2020دراسـة ) -2

هدفت الدراسـة إلى التعرف عـلى تأثير العـوامل النفسيـة عـلى عمليـة اتخاذ قرار الشـراء لـمــنـتجات تروبيكانا سليم للتنحيف، وتم 

النفسيـة للـمــستهلكين في اتخاذ قرار الشـراء مــن الدافع إجراء هذه الدراسـة في بونـتــياناك، مقاطعة كاليمـانـتان الغربيـة، وتتألف العـوامل 

شخصًا بـاستخـدام عينات هادفة، واستخـدمت الدراسـة  150عينـة الدراسـة في  توالإدراك والتعلـم والـمـعتقدات والـمواقف، وتمثل

نـت أهم النـتائج أظهرت أن العـوامل النفسيـة كان لها تأثير الـمــنهج التحليلي لجمـع البيانات، واعتمدت عـلى الاستبـانـة كأداة للدراسـة، وكا

 هي الإقناع في ا
ً
لـمــنـتج، إيجابي عـلى قرارات الشـراء لدى الـمــستهلك، وكانـت بدرجة مرتفعة في الحالتين، حيث كانـت أكثر الـمؤشـرات تأثرا

رفة بـالـمــنـتج، والـمشاعر تجاه الـمــنـتج وموثوقية الـمــنـتج، وأوصت الدراسـة بضرورة والإيمـان بـالـمــنـتج، والعلامة التجاريـة للـمــنـتج، والـمـع

، مراعـاة عـوامل الـموقع والترويج مــن خلال تـوفير والـمـعتقدات التـوقعـات مـع تتمـاش ى التــي الصحيـة والعـوامل الجسدي لـمظهربـا الاهتمـام

جم الـمــناسب والسعر الـمــناسبين، وإجراء عروض ترويجيـة جذابة مثل إجراء أنشطة بجوائز مغريـة في كل متجر بـالح  الـمــنـتجات 

 للـمــستهلكين.

دراسـة ميدانيـة عـلى  –( بعنوان: العـوامل الـمؤثرة في قرار شـراء الـمــستهلك للهاتف الـمحمول 2020، بن قويدر، ةدراسـة )كمداد -3

 .ن في الجزائرعينـة مــن الطلبة الجامـعيي

 113هدفت الدراسـة إلى تحـديد العـوامل الـمؤثرة عـلى قرار شـراء الـمــستهلك الجزائري للهاتف النقال، وتمثلت عينـة الدراسـة في 

 
ً
سـة، وكانـت أهم وطالبة مــن بعض الجامـعـات الجزائريـة، واستخـدمت الدراسـة الـمــنهج الكمي، واعتمدت عـلى الاستبـانـة كأداة للدرا طالبا

ربعة عـوامل رئيسيـة، تتصدرها خصائص الـمــنـتج في الـمرتبة الأولى، تليها العـوامل النفسيـة في الـمرتبة أالنـتائج يتأثر قرار شـرار الهاتف بـ

في حين لا تؤثر كل مــن العـوامل:  الثانيـة، والعلامة التجاريـة في الـمرتبة الثالثة، بينمـا احتل السعر الـمرتبة الأخيرة بين هذه العـوامل،

مين، الإعلان، خـدمة مـا بعد البيع والعـوامل الاجتمـاعيـة عـلى قرار شـراء الـمــستهلك، وأوصت الدراسـة بضرورة اهتمـام كل مــن الـمصم

يأخذها الـمــستهلك بعين الاعتبـار أثناء  الـمــنـتجين، أصحاب الـمؤسسات الخاصة بتصنيع الهواتف النقالة ومديري التسويق بـالعـوامل التــي

فسيـة الشـراء، خاصة فيمـا يتعلق بخصائص الـمــنـتج، العـوامل النفسيـة، اسم العلامة التجاريـة والسعر، وهذا لضمـان تحقيق الـميزة التنا

 مــنـتجات مـعينـة. وزيادة الـمبيعـات للـمؤسسات مــن خلال إشبـاع رغبـات الـمــستهلك وتـوجيه ميـولاته نحو 

 ( بعنوان: تأثير العـوامل النفسيـة عـلى الرغبة الشـرائيـة وتطبيق تجريـبي في تركياDurmaz ،2018)دراسـة  -4

هدفت الدراسـة إلى التعرف عـلى تأثير العـوامل النفسيـة عـلى الرغبة الشـرائيـة وسلوك الـمــستهلك وذلك مــن خلال تسليط 

 قسم التسويق الذي يتعـامل مـع الـمــستهلكين الذين يصبحون الضوء عـلى مديري الأ 
ً
عمـال التــي تم تأسيسها والتــي سيتم تأسيسها وخاصة

شخص مــن كل مقاطعة  100في  الدراسـة عينـة وتمثلت ،أكثر أهميـة يـومـا بعد يـوم مــن خلال تطبيق الدراسـة عـلى سبع مــناطق في تركيا

 واستخـدمت العشوائيـة، العينات أخذ بطريقة مــن كل مــنطقة مقاطعتــين اختــيار شخص في الـمجموع، حيث تم 1400وشارك في الـمــسح 

مـا يلي: مـعظم الـمــستهلكين في تركيا  النـتائج أهم وكانـت للدراسـة، كأداة الاستبـانـة عـلى واعتمدت ،الوصفي التحليلي الـمــنهج الدراسـة

ا يقرب مــن نصف الـمــستهلكين يعرفون قانون الـمــستهلك وحقوقه، يقوم الـمــستهلكون بـالتسوق مــن أجل الشعور يحبون التسوق، مـ

فة إلى أن بـالسعـادة ولا يهتمون بمـا يعتقده الآخرون، أثناء شـراء السلع والخـدمـات، ليس للبـائعين تأثير كبير عـلى الـمــستهلكين، بـالإضا

بضرورة الاهتمـام بـالعـوامل النفسيـة  الدراسـة وأوصت ، ٪ مــنهم( 62)حوالي  أثناء شـراء الـمــنـتجات ءتهلكين هو أهم ش ياحترام الـمــس

  للـمــستهلكين وخاصة الاحترام.

صغيرة والـمتـوسطة: ( بعنوان: تأثير العـوامل النفسيـة عـلى الرغبة الشـرائيـة لـمــنـتجات الشـركات الKaredza، et al، 2017دراسـة ) -5

 دراسـة حالة عن قطاع التصنيع في زيمبـابوي 

هدفت الدراسـة بشكل أساس ي إلى التعرف عـلى أثر العـوامل النفسيـة عـلى الرغبة الشـرائيـة لـمــنـتجات الشـركات الصغيرة 

متـوسطة في كسب قبول العملاء، وتمثلت عينـة والـمتـوسطة في زيمبـابوي، مــن أجل تحـديد سبب فشل مــنـتجات الشـركات الصغيرة والـ

مــستجيـب مــن العملاء ودعـاة السياسـة في هذه الدراسـة. تم استخـدام تقنيـة أخذ العينات العشوائيـة الطبقيـة لاختــيار  100الدراسـة في 
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انعي السياسات عن قصد، واستخـدمت الدراسـة العملاء الذين يشترون مــنـتجات الشـركات الصغيرة والـمتـوسطة بينمـا تم أخذ عينات ص

الـمــنهج التحليلي، واعتمدت عـلى الاستبـانـة كأداة للدراسـة، وأظهرت النـتائج أن الشخصيـة تؤثر بشكل كبير عـلى السلوك الشـرائي 

راتهم السلبيـة تجاه أي مــنـتج مــن لـمــنـتجات الشـركات الصغيرة والـمتـوسطة في زيمبـابوي، كمـا كشف مـعظم الـمــستطلعين عن تصو 

الشـركات الصغيرة والـمتـوسطة، في حين كشف البعض عن موقف سلبي تجاه مــنـتجات الشـركات الصغيرة والـمتـوسطة حيث أوضحوا أن 

ديئة، ولهذا السبب تختار لديهم إيمـانًا قويًا بأن الشـركات الصغيرة والـمتـوسطة هي عمومـا أوصياء عـلى تصنيع مــنـتجات ذات جودة ر 

 زيوتعز  التجاريـة العلامة بشخصيـة الـمــستهلك إيمـان القيام بـأعمـال تجاريـة مـع الشـركات الكبيرة. وأوصت الدراسـة بضرورة تعزيز

ت شخصيـة عـلى ، يجب عـلى الـمؤسسات فرض سمـاالتجاريـة العلامة ولاء تعزيز أجل مــن والشـركة التجاريـة العلامة بين التـواصل

 علامـاتها التجاريـة بحيث قد يربطها الـمصممون كمـا لو كانوا شـركاء أو أصدقاء مـعهم، كمـا يجب عـلى الشـركات أن تربط مــنـتجاتها

لرابط بين القيم بـالـمواقف البشـريـة حيث يرى الـمــستهلكون الـمــنـتجات كوسيلة للتعبير عن قيمهم الشخصيـة، والتــي تزيد في النهايـة ا

 والـمواقف.

 ( بعنوان: العـوامل النفسيـة التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة لشـراء عقار سكنيNUNARONG، 2016دراسـة ) -6

 هدفت الدراسـة إلى التعرف عـلى العـوامل الداخليـة والنفسيـة التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة لشـراء العقارات السكنيـة، والذي

 200 ركز عـلى العـوامل النفسيـة بمـا في ذلك الـموقف والدافع والقيمة الشخصيـة والاعتقاد في سياق تايلاند، وتمثلت عينـة الدراسـة مــني

 بغض النظر عن العمر والجنس والتعليم والدخل، واستخـدم
ً
الدراسـة الـمــنهج الكمي، واعتمدت عـلى الاستبـانـة كأداة  تمستجيبا

ة، وكانـت أهم النـتائج أن عـاملين نفسيين رئيسيين يؤثران عـلى قرار الشـراء همـا الدافع والقيم الشخصيـة، يشتري الـمــستهلكون للدراسـ

عقارًا سكنيًا بقصد إرضاء احترام الذات واحتــياجات تحقيق الذات، علاوة عـلى ذلك، شاركت سبع قيم شخصيـة مــن أصل تسعة في قرار 

سكني، تشمل القيم الشخصيـة الشعور بـالانـتمـاء وتحقيق الذات والأمــن واحترام الذات والشعور بـالإنجاز والـمرح والـمتعة في شـراء عقار 

الحياة، يميل العميل إلى التأكيد عـلى مصلحته الشخصيـة عـلى الآخرين، لـم تكن قيمة العلاقة الدافئة مـع الآخرين والاحترام الجيد 

الشـراء. ومـع ذلك، لـم يؤثر الإيمـان والـموقف عـلى قرار الشـراء، وأوصت الدراسـة بضرورة التركيز عـلى العـوامل الداخليـة مهمين لنيـة 

 مــن الاقتصار عـلى العـوامل الخارجيـة، كمـا أوصت بـالاستفادة مــن نـتائج البحث في تـوفير إرشادا
ً
ت لفهم رؤى والنفسيـة للـمــستهلكين بدلا

 لعملاء بشكل أفضل مــن أجل صياغة قرارات استراتــيجيـة فعـالة بشأن تطوير الـمــنـتجات واستراتــيجيات التسويق.ا

( بعنوان: العـوامل الـمؤثرة في سلوك الشـراء الاندفاعي لدى الـمــستهلك الجزائري دراسـة عـلى عينـة 2015دراسـة )بن قسيمة،  -7

 .اف الـمــسيلةمــن الطلبة بجامـعة محمد بوضي

  70هدفت الدراسـة إلى مـعرفة أثر العـوامل الـمؤثرة عـلى سلوك الشـراء الاندفاعي، وتمثلت عينـة الدراسـة في 
ً
وطالبة عـلى  طالبا

لنـتائج أن سلوك مــستـوى جامـعة الـمــسيلة، واستخـدمت الدراسـة الـمــنهج الوصفي، واعتمدت عـلى الاستبـانـة كأداة للدراسـة، وكانـت أهم ا

وأوصت الدراسـة ضرورة الاهتمـام بدراسـة أحـد أنواع  اهرة تتأثر بجملة مــن العـوامل النفسيـة والتسويقيـة والـموقفة،ظالشـراء الاندفاعي 

لى سلوك الـمــستهلك مــن الشـراء وهو الشـراء القهري الذي له تأثير سلبي عـلى نفسيـة الـمتسوق، وهذا النوع مــن الشـراء له تأثير كبير عـ

 .الشـراء الاندفاعي، والأخذ بعين الاعتبـار دراسـة كل عـامل مــن عـوامل الدراسـة كل عـلى حدة في سلوك الشـراء الاندفاعي

 التعليق عـلى الدراسات السابقة: 

العـوامل النفسيـة عـلى القرار الشـرائي  تتشابه الدراسات السابقة مـع الدراسـة الحاليـة في الهدف مــن الدراسـة وهو بحث تأثير 

 مــن العـامة لبحث رأيهم في شـراء مــنـتج مـعين، كمـا تتشابه في استخـدام 
ً
الـمــنهج الوصفي للـمــنـتج، كمـا استهدفت الدراسات في عينـتها أفرادا

زت الدراسـة الحاليـة في أنها طبقت عـلى أفراد الـمجتمـع التحليلي واستخـدام الاستبـانـة كأداة للدراسـة مــن أجل جمـع البيانات. وتمي

 السعـودي، أمـا مـعظم الدراسات السابقة طبقت في بيئات أجنـبيـة مختلفة. 

 البحث: أهميـة .4

 الأهميـة النظريـة:  1.4

بـاحثين آخرين في هذا  يقدم هذا البحث إضافة جديدة للـمكتبة السعـوديـة في عـالـم التسويق الحـديث الذي قد يستفيد مــنه

 الـمجال، والذي يقدم متـغيرات جديدة مثل العـوامل النــفسيـة في مجال التسويق وتأثيرها عـلى الرغبة الشـرائيـة للفـرد السعـودي. 

 الأهميـة التطبيقيـة: 2.4

ثارة الـمــناقشات إتــي قد تساهم في وال لهاهميـة النـتائج والتـوصيات التــي سيتـوصل أمــن التطبيقيـة هميته أيستمد البحث 

 .جراء الـمزيد مــن البحوث والدراسات في هذا الـمجالإو 
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 البحث: أهداف .5

، وينـبثق مــنه فراد الـمجتمـع السعـوديأالشـرائيـة لدى  ةالنــفسيـة عـلى الرغبللعـوامل أثـر الهدف الرئيس ي: الكشف عن وجود 

 الأهـداف الفـرعيـة التاليـة: 

 الـمراد شرائه. لحاجاته للـمــنـتج الفـردفي إدراك  العـوامل النــفسيـة ار أثـرإظه -1

 الـمراد شرائه. لـمــنـتجبـا الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بحثأثـر العـوامل النــفسيـة في  إبراز  -2

 الـمراد شرائه. للـمــنـتج الفـردفي تقييم  العـوامل النــفسيـةأثـر  تحـديد -3

 اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج الـمراد شرائه.في  العـوامل النــفسيـةأثـر  ـلىالتعرف ع -4

 فرضيات البحث: .6

  يـوجد الفرضيـة الرئيسيـة:
 
 .فراد الـمجتمـع السعـوديأالشـرائيـة لدى  ةالنــفسيـة عـلى الرغبذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل  أثرا

 اليـة:ويشتق عنه الفرضيات الفرعيـة الت

 أثر  يـوجد .1
 
 الـمراد شرائه. لحاجاته للـمــنـتج الفـردفي إدراك  ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة ا

 أثر  يـوجد .2
ً
 الـمراد شرائه. لـمــنـتجبـا الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بحثالنــفسيـة في ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل  ا

 أثر  يـوجد .3
ً
 الـمراد شرائه. للـمــنـتج الفـردفي تقييم  لعـوامل النــفسيـةذي دلالة إحـصائيـة ل ا

 أثر  يـوجد .4
ً
 اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج الـمراد شرائه.في  ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة ا

 الإطار النظري: .7

 الـمفاهيم: 1.7

 مفهوم العـوامل النفسيـة: -

ى الداخليـة التــي تحرك سلوك الـمــستهلك، ويشمل الـمواقف والدوافع والقيم الشخصيـة تشير العـوامل النفسيـة إلى القو 

 ((Nunarong، 2016والـمـعتقدات.

صيـة ـتخاذ القرار والشخامجموعة مــن العوامل الأساسيـة تتمثل في الدافع والإدراك و  على أنها( Schoultz، 2022) هاعرفوقد 

مـارسـة والبحث في السوق وتطبيقها في مجالات التسويق لـمـا لها مــن أثر على رغبة ــاعي وهي ضروريـة للـملوك الاجتمـاة والسـونمط الحي

 .الـمشتري 

 مفهوم الرغبة الشـرائيـة: -

تشير الرغبة الشـرائيـة إلى سيكولوجيـة وطريقة تفكير الـمــستهلكين، يشعر، ويجادل، ويختار مــن بين الخيارات الـمتاحة، كيف 

 ،Schoultz ؤثر البيئة عـلى الـمــستهلك، وأخيرًا، كيف تختلف استراتــيجيات تحفيز الـمــستهلكين واتخاذ القرار بين الـمــنـتجات.ت

2022)) 

النمط الذي يتبعه الـمــستهلك في سلوكه للبحث أو الشـراء أو الاستخـدام أو التقييم ( على أنها 2015ويعرفها القرش ي والكيلاني )

 ع والخـدمـات والأفكار التي يتـوقع مــنها أن تشبع حاجاته ورغبـاته.للسل

 العـوامل النفسيـة التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة:

تدرك الشـركات الناجحة كيفيـة الاستفادة مــن العـوامل الـمختلفة التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة لتسويق مــنـتجاتهم بشكل 

لـمبيعـات، وتشير الدراسات إلى أن هناك بشكل عـام أربعة عـوامل رئيسيـة تلعب دورًا في الرغبة الشـرائيـة، تشمل هذه فعـال وزيادة ا

تــي تؤثر العـوامل: العـوامل الثقافيـة، والعـوامل الاجتمـاعيـة، والعـوامل الشخصيـة، والعـوامل النفسيـة، ويتم تصنيف العـوامل النفسيـة ال

( ، ومــن أهم العـوامل Durmaz، 194 :2018الفـرد لإجراء عمليـة شـراء بشكل أكبر في دوافع الفـرد وتصوراته وتعلـمه ومـعتقداته. )عـلى قرار 

 النفسيـة التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة: 

 الدافع:  -

فـقا لذلك، يمكن تعريف الدوافع الدافع هو حالة داخليـة نشطة تؤدي إلى سلوك موجه نحو الهدف لتلبيـة هذه الحاجة، و 

عمليـة  عـلى أنها محفزات داخليـة دائمة نسبيًا وقويـة ومــستمرة والتــي تثير وتـوجه السلوك تجاه أهداف مـعينـة، وتعتبر نقطة البدايـة في

خص عـلى شـراء مــنـتج مــن أجل الشـراء هي الاعتراف بـالحاجة، والتــي يمكن تعريفها عـلى أنها نقص في ش يء مفيد، ويمكن تحفيز الش
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يخلق الدافع، الراحة أو الأسلوب أو الـمكانـة أو للاعتزاز بـالنفس أو عـلى قدم الـمــساواة مـع الآخرين، فإذا كان الـمــسوقون يعرفون مـا الذي 

 (2020م الشـرائيـة. )حسين، فـقد يكونون قادرين عـلى تطوير أساليـب التسويق للتأثير عـلى دوافع الـمــستهلكين ورغبـاته

( أن الدافع لا يتعلق فقط بتصرف الناس كمـا يتصرفون، لذلك، تعتبر العمليـة النفسيـة التحفيزيـة (Schoultz،2022: 9ويذكر 

 مــن الديناميكيات الشخصيـة والاجتمـاعيـة تقود عمليـة الشـراء وتؤثر عليه
ً
ا، أي رغبـات لإقناع الفـرد بـالتصرف بطريقة مـعينـة كلا

 واحتــياجات الإنسان، ويشمل الدافع ظهور سلوك الـمــستهلك، والاتجاه الذي يسير فيه السلوك، وكيفيـة الحفاظ عـلى السلوك.

وعـلى مدار سنوات أنـتج العديد مــن علـمـاء النفس نظريات مختلفة عن الدوافع، هناك البعض الذي لديه أسس نظريـة ممـاثلة 

لآخر لا يمكن مقارنـتها. هناك طريقتان تـوفران رؤى مفيدة للرغبة الشـرائيـة همـا تسلسل مـاسلو الهرمي للاحتــياجات ودوافع ولكن البعض ا

ـامل مـاكغواير النفسيـة. التسلسل الهرمي للاحتــياجات لـمـاسلو هو نظريـة كليـة تؤكد عـلى أن الاحتــياجات البشـريـة يمكن أن تكون الع

 (.(Vainikka، 5015للاستهلاك، وهو يقوم عـلى أربعة مقدمـاتالأساس ي 

: إن جميع البشـر يكتسبون نفس مجموعة الدوافع مــن خلال صنع الجينات والتفاعل الاجتمـاعي.
ً
 أولا

: بعض الدوافع أكثر أهميـة مــن غيرها.
ً
 ثانيا

 ثالثا: يجب تلبيـة الدوافع الأساسيـة قبل الدوافع الأخرى 

 ندمـا يتم إشبـاع الدوافع الأساسيـة، تستطيع الدوافع الأكثر تقدمـا.رابعـا: ع

 الإدراك: -

يشير الـمصطلح النفس ي "الإدراك" إلى العمليات التــي تمكن الأفراد مــن التجربة وفهم الـمـعنى واتخاذ القرارات بناءً عـلى 

رغبة الشـرائيـة عـلى التفاعل مـع الـمــنـتج أو العلامة التجاريـة، والتــي محيطهم، وبعبـارة أخرى، يصف وعي الفـرد وإدراكه للواقع، وتعتمد ال

شكل يمكن أن تكون إيجابيـة أو سلبيـة بناءً عـلى الـمواقف أو الأحـداث مـع هذا التفاعل. عـلى سبيل الـمثال قد يستجيـب الـمــستهلكون ب

مـا تعنيه هذه العلامة التجاريـة بشكل شخص ي، عـلى الرغم مــن أن التـغيير والابتكار سلبي لتـغيير العلامة التجاريـة لأن هذا التـغيير يغير 

 ((Schoultz، 2022: 11مطلوبـان لإنشاء الـمزايا التنافسيـة والحـداثة، فإن الغالبيـة العظمى مــن الـمــستهلكين مرتاحون لـمـا هو مـألوف. 

ر عـلى الرغبة الشـرائيـة مــن إدراك الفـرد وتعلـمه وذاكرته ودوافعه وشخصيته وعواطفه وتتكون التأثيرات الداخليـة التــي لها تأثي

حفزات ومواقفه، ويلعب الإدراك دورًا رئيسيًا في مـعـالجة الـمـعلومـات واتخاذ قرارات الـمــستهلك، يـبدأ بتعرض الـمــستهلك واهتمـامه بم

ثلاث تشكل عمليـة الإدراك، ولكي يقوم الـمــسوق بـإيصال رسالة علامته التجاريـة أو مــنـتجاته التسويق وينـتهي بـالتفسير، هذه الـمراحل ال

ـمحفزات بشكل فعـال إلى الـمــستهلك، مــن الـمهم بـالنسبة لهم فهم طبيعة الإدراك ومـعـالجة الـمـعلومـات التــي يتم مــن خلالها إدراك ال

 ( (Vainikka، 2015: 5وتحويلها إلى مـعلومـات ذات هدف. 

 الـموقف: -

يعرف الـموقف بأنه اتجاه نفس ي يتم التعبير عنه مــن خلال تقييم كيان مـعين بدرجة مـعينـة مــن الإحسان أو الاستــياء، 

مواقف والـموقف هو الطريقة التــي يفكر بها الشخص ويشعر بها، ويتصرف سواء لصالح أو عدم تفضيل تجاه بعض الجوانـب، وتسمح الـ

للشخص بتطوير سلوك متمـاسك ضد فئة مــن الأشياء أو الأفكار الـمتشابهة، وتظهر الدراسات السابقة أن الـموقف الإيجابي تجاه 

ج ء مــنـتالسلوك يلعب دورًا مهمـا في التنـبؤ بـالتـغيرات في الرغبة الشـرائيـة، فمــن الـمتـوقع أن يؤدي الـموقف السلبي إلى قرار عدم شـرا

 ((Nunarong، 2016: 10مـعين. 

 التعلـم: -

يصف التعلـم التـغييرات في الرغبة الشـرائيـة الناشئة عن التجربة، في كل ظرف مــن الظروف، فإن الإدراك مشـروط بـالخبرة 

حفزات جديدة. بمـعنى السابقة، لأن هذا هو الذي يشكل مجموعتنا التحضيريـة أو تـوقعـاتنا والإطار الذي نسعى فيه إلى وضع وتنظيم م

حيث  آخر، لقد تعلـمــنا مــن تجربتنا السابقة ونسعى إلى الحفاظ عـلى التـوازن أو الاتساق مــن خلال ربط وتفسير الـمحفزات الجديدة مــن

اء الطلب عـلى مــنـتج مــن خلال ربطها الـمــنـبهات السابقة أو الـمكتسبة، وتكمــن الأهميـة العـمليـة لنظريـة التعلـم للـمــسوقين في أنه يمكنهم بن

 
ً

إلى نقل بمحركات قويـة، بـاستخـدام الإشارات التحفيزيـة، وبنفس الدوافع مثل الـمــنافسين وتزويد إشارات ممـاثلة لأن الـمشترين أكثر ميلا

 ((Durmaz، 2018: 196التعلـم: الولاء إلى العلامـات التجاريـة الـممـاثلة ثم إلى العلامـات الأخرى، وهناك نوعـان مــن 

 التعلـم التجريـبي: يحـدث التعلـم التجريـبي عندمـا تـغير التجربة السلوك. -

 التعلـم الـمفاهيمي: لا يتم اكتساب التعلـم الـمفاهيمي مــن خلال الخبرة الـمبـاشـرة. -

 القيمة الشخصيـة: -

تخاذ القرار الخاصة بهم مـعقدة، فالقيم هي القوة الدافعة ليس مــن السهل الحصول عـلى رؤى العملاء، وتعتبر عمليـة ا

ا في الرئيسيـة للأشخاص لأنها تمــنحهم إحساسًا بـالأهميـة والـمـعيار والجودة تجاه ش يء مـعين، وتحـدد القيم الشخصيـة أهدافنا ونـتائجن
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ـم يتم استــيفاء القيم، فإنها ستشعر بعدم الرضا أو الحياة، ويشعر الشخص بـالاكتمـال عندمـا تتطابق قيمه الشخصيـة، لذلك إذا ل

التناقض، ويجب أن يؤخذ هذا الـمبدأ في الاعتبـار أثناء الإقناع والتفاوض، وتلعب القيمة الشخصيـة دورًا حاسمـا في صنع القرار في 

 ((Nunarong، 2016: 11الـمواقف الـمختلفة وحتى في القرار الجمـاعي.

 الـمـعتقدات: -

لـمـعتقدات على أنها الفكر الوصفي الذي يحمله الشخص بشأن ش يء مـا، ويهتم الـمــسوقون بـالـمـعتقدات التــي يصوغها تعرف ا

 للـمــنـتج والعلامة التجاريـة التــي تؤثر عـلى الرغبة الش
ً
ـرائيـة، كمـا الناس حول مــنـتجات وخـدمـات مـعينـة لأن هذه الـمـعتقدات تشكل صورا

ـمــستهلكون إلى تطوير مجموعة مــن الـمـعتقدات حول الـمــنـتج والسمـات ثم مــن خلال هذه الـمـعتقدات، تشكل صورة العلامة يميل ال

 (Durmaz، 2018: 196التجاريـة مجموعة مــن الـمـعتقدات حول علامة تجاريـة مـعينـة. )

 العـاطفة: -

ا يمكن تعريف العواطف عـلى أنها مشاعر قويـة لا يمك
ً
ن السيطرة عليها ولها تأثير عـلى الرغبة الشـرائيـة، وترتبط الـمشاعر ارتبـاط

ك إلى مشاعر وثيقًا بـالدوافع والشخصيـة ممـا يجعل الـمشاعر فـرديـة للغايـة، إذا لـم يتم تلبيـة احتــياجات الـمــستهلك، فغالبـا مـا يؤدي ذل

نزعـاج، ولكن إذا تم تلبيـة احتــياجات الـمــستهلك، فـقد يؤدي ذلك إلى مشاعر إيجابيـة مثل سلبيـة، ممـا يسبب الغضب أو الإحبـاط أو الا 

 ((Vainikka، 2015: 23السعـادة والإثارة والرضا.

 الجانـب العملي:  .8

 منهجيـة الدراسـة:  1.8

 لطبيعة الدراسـة وأس
ً
ئلتها وأهدافها، وبعد الاطلاع على بعد مراجعة الدراسات السابقة الـمتعلقة بمتـغيرات البحث، ووفـقا

 الـمصادر والـمراجع والدراسات السابقة، فإن البـاحث استخـدم الـمنهج الوصفي التحليلي في هذه الدراسـة.

 مصادر جمع البيانات:  2.8

 استخـدم البـاحث نوعين أساسيين من الـمصادر لجمع البيانات وهمـا: 

: الـمصادر الثانويـة
ً
في تـغطيـة البيانات الـمطلوبة بـالجانـب النظري واستعراض و بـاحث في تحقيق أهداف بحثهاعتمد ال: أولا

 .الرقميةالدراسات السابقة على العديد من الـمصادر والتي تمثلت بـالـمراجع العلـميـة مثل الـمجلات والدوريات العلـميـة ومواقع الـمكتبـات 

: الـمصادر الأوليـة
ً
في معـالجة الجوانـب التحليليـة لـمتـغيرات البـاحث، حيث استخـدم البـاحث في جمع  تم استخـدامها: ثانيا

بيانات البيانات الأوليـة الاستبـانـة كأداة لجمع البيانات في هذا البحث، وقد تم تـوزيع الاستبـانـة على عينـة البحث، ومن ثم تم تفريع ال

 . SPSSوتحليلها بـاستخـدام برنامج 

 وعينـة الدراسـة:  مجتمعات 3.8

أفراد الـمجتمـع السعـودي، وقد تم اختيار عينـة عشوائيـة من مجتمع الدراسـة بلغت  يتمثل مجتمع الدراسـة الحاليـة من جميع

 ( مفردة. 100)

 أدوات الدراسـة:  4.8

تار الاستبـانـة أداة للدراسـة لجمع بعد الاطلاع على الدراسات السابقة، وبناءً على منهج الدراسـة الـمــستخـدم فإن البـاحث اخ

 البيانات من عينـة الدراسـة، وتكونـت أداة الدراسـة الحاليـة ممـا يلي: 

 البيانات الشخصيـة والوظيفيـة: )النوع، العمر، الـمؤهل العلـمي( القسم الأول: -

 متـغيرات الدراسـة، وهمـا:  القسم الثاني: -

 فـقرات 5كون من توي، سيـةالـمتـغير الـمــستقل: العـوامل النف

 وتنقسم للأبعـاد التاليـة: ، الـمتـغير التابع: الرغبة الشـرائيـة

 فـقرات. 5، ويتكون من هئالبعد الأول: إدراك الفـرد لحاجاته للـمــنـتج الـمراد شرا 

 فـقرات. 5، ويتكون من هئالبعد الثاني: بحـث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شرا 

 فـقرات. 5، ويتكون من هائالبعد الثالث: تقـييم الفرد لبدائل الـمــنـتجات الـمراد شرا 
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  فـقرات. 5، ويتكون من الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج اتخاذ: الرابعالبعد 

 فـقرة.  25وبذلك تتكون الاستبـانـة ككل من 

 صدق وثبـات الاستبـانـة 

 صدق الاستبـانـة

 أكد من صدق الاستبـانـة بطريقتين همـا: تم الت

: الصدق الظاهري: 
ً
على عدد الـمختصين في هذا الـمجال، وقد تم تعديل بعض  بصورتها الأوليـة حيث تم عرض الاستبـانـةأولا

 الفـقرات في ضوء آرائهم.

 :
ً
ـانـة، بحيث يتم حساب معـاملات حيث سيتم تطبيق الاستبـانـة من خلال حساب صدق بناء الاستب: الاتساق الداخليثانيا

من الارتبـاط الارتبـاط بين فـقرات الاستبـانـة وأبعـادها، وكذلك بين الأبعـاد وبعضها، وكذلك بين الفـقرات والأبعـاد والاستبـانـة ككل، للتأكد 

 بين الفـقرات داخل الاستبـانـة. 

 يـةالعـوامل النفس: الـمــستقلصدق الاتساق الداخلي للـمتـغير 

 والدرجة الكليـة العـوامل النفسيـةيـوضح معـاملات الارتبـاط لكل فـقرة من فـقرات  (1جدول رقم )

 العـوامل النفسيـة
معـامل 

 الارتبـاط

مــستـوى 

 الدلالة

 0.000 **0.763 تدفعنـي العـوامل النفسيـة للاطلاع على مـا أحتاجه مــن مــنـتجات بشكل عـام. 1

 0.000 **0.814 يـة حافز في تحـديد الخيارات الشرائيـة الـمتعلقة بـالعديد مــن الـمــنـتجات.للعوامل النفس 2

 0.000 **0.887 للعوامل النفسيـة تأثير على إطلاع الفرد على خصائص الـمــنـتجات الجديدة. 3

 0.000 **0.777 تدفعنـي العـوامل النفسيـة لاختيار أحـدث الـمــنـتجات بشكل دائم. 4

 0.000 **0.605 للعوامل النفسيـة تأثير في اختيار الـمــنـتج الأفضل. 5

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

 إلى نـتائج معـامل الارتبـاط بين الفـقرات في 
ً
نـتمي إليه، كانـت جميع معـاملات الارتبـاط ذات دلالة تالذي  الـمجالاستنادا

 من الاتساق الداخلي. يـةتتمتع بدرجة عـال الـمــستقل الـمتـغير"، وبـالتالي يتضح أن جميع فـقرات 0.01" إحصائيـة عند مــستـوى الدلالة

 الرغبة الشـرائيـة: التابعصدق الاتساق الداخلي للـمتـغير 

 والدرجة الكليـة الرغبة الشـرائيـة( يـوضح معـامل الارتبـاط بين كل فـقرة من فـقرات 2جدول رقم )

 معـامل الارتبـاط ـرائيـةالرغبة الش
مــستـوى 

 الدلالة

 شرائهالبعد الأول: إدراك الفـرد لحاجاته للـمــنـتج الـمراد 

 0.000 **0.657 أشعر أنـي أحتاج إلى شـراء بعض الـمــنـتجات. 1

 0.000 **0.730 تعمل الـمــنـتجات التي أختارها على تلبيـة احتياجاتي. 2

 0.000 **0.807   اختارها تتمـاش ى مع التـغير الـمــستمر في رغبـاتي. إن الـمــنـتجات التي 3

 0.000 **0.840 تثير الـمــنـتجات الجديدة حاجات جديدة لدي. 4

 0.000 **0.858 أشعر أنه مــن خلال اطلاعي على الـمــنـتجات الـمتاحة أنها تثير اهتمـامي. 5

 هئشراات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد البعد الثاني: بحـث الفـرد عن الـمـعلومـ

 0.000 **0.792 تتـوفر كافة البيانات والـمعلومـات التي أبحـث عنها في الـمــنـتجات. 1

 0.000 **0.885 تتـوفر معلومـات عن خصائص وفوائد الـمــنـتجات التي أبحـث عنها. 2

 0.000 **0.799 تتـوفر بيانات عن الـمــنـتجات البديلة لـمـا أحتاجه. 3

 0.000 **0.754 أبحـث عن طرق ومجالات استخـدام الـمــنـتجات التي أريدها. 4

 0.000 **0.537 أبحـث عن الأسعـار الحقـيقة للـمــنـتجات. 5

 هائشراالبعد الثالث: تقـييم الفرد لبدائل الـمــنـتجات الـمراد 
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 معـامل الارتبـاط ـرائيـةالرغبة الش
مــستـوى 

 الدلالة

 0.000 **0.755 .ل الـمتاحة للـمــنـتجاتتتاح لي معلومـات كافيـة للتعرف على أبرز البدائ 1

 0.000 **0.812 أستطيع تحـديد فوائد ومميزات البدائل الـمتاحة للـمــنـتجات. 2

 0.000 **0.858 .الـمعلومـات الـمتـوفرة تساعد الفرد للتعرف على البديل الأفضل للشـراء 3

 0.000 **0.800 .الشرائيـةأشعر أن سعر الـمــنـتجات البديلة تتـوافـق مع قدراتي  4

 0.000 **0.694 أختار مـا يناسبنـي مــن مــنـتجات حسب التجربة السابقة لها. 5

 البعد الرابع: اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج

 0.000 **0.748 أشتري الـمنـتجات التي تشبع حجاتي. 1

 لدى الفرد 2
ً
 بـارزا

ً
 0.000 **0.731 عن شـراء الـمــنـتجات. تلعب العلامة التجاريـة دورا

 0.000 **0.819 أقوم بدفع القـيمة النـقديـة الـمتعلقة بـالـمــنـتج دون تردد. 3

 0.000 **0.844 تمتاز عمليـة شـراء الـمــنـتجات بـالبساطة والسهولة. 4

 0.000 **0.746 تلتزم الشـركات التي تعلن عن مــنـتـجاتها بـالأسعـار الـمعلن عنها. 5

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

 إلى نـتائج معـامل الارتبـاط بين الفـقرات في البعد الذي ينـتمي إليه، كانـت جميع معـاملات الارتبـاط ذات دلالة إحصائيـة
ً
 استنادا

 من الاتساق الداخلي. يـةبدرجة عـال تتمتع أبعاد المتغير التابع"، وبـالتالي يتضح أن جميع فـقرات 0.01" عند مــستـوى الدلالة

 ثبـات الاستبـانـة:

 كانـت النـتائج كمـا في الجدول الآتي:، وقد كرونـبـاخ للثبـات اتم التأكد من ثبـات الاستبـانـة من خلال حساب معـامل ألف

 كرونـبـاخ لقياس ثبـات الاستبـانـة ا( معـامل ألف3جدول رقم )

 معـامل ألف قراتعدد الفـ أبعـاد الاستبـانـة

 الـمتـغير الـمــستقل: العـوامل النفسيـة

 0.830 5 الثبـات الكلي للـمتـغير الـمــستقل

 الـمتـغير التابع: الرغبة الشـرائيـة

 0.840 5 هئالبعد الأول: إدراك الفـرد لحاجاته للـمــنـتج الـمراد شرا

 0.810 5 هئبـالـمــنـتج الـمراد شراالبعد الثاني: بحـث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة 

 0.841 5 هائالبعد الثالث: تقـييم الفرد لبدائل الـمــنـتجات الـمراد شرا

 0.831 5 البعد الرابع: اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج

 0.931 20 الثبـات الكلي للـمتـغير التابع

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

كرونـبـاخ كانـت مرتفعة لكل بعد من أبعـاد الاستبـانـة، وهذا يعني أن معـامل  ال السابق أن قيمة معـامل ألفيتضح من الجدو 

 الثبـات مرتفع، وتكون الاستبـانـة في صورتها النهائيـة تتمتع بدرجة عـاليـة من الثبـات.

ثقة تامة بصحة الاستبـانـة وصلاحيتها لتحليل النـتائج وبذلك قد تم التأكد من صدق وثبـات استبـانـة الدراسـة ممـا يجعلنا على 

 أسئلة الدراسـة واختبـار فرضياتها. علىوالإجابة 

 الأساليـب الإحصائيـة الـمــستخـدمة:  5.8

 استخـدم البـاحث في هذا البحث مجموعة من الأساليـب الإحصائيـة، نذكر منها حسب ترتيـب الاستخـدام مـا يلي: 

 ـة والتكرارات: استخـدمت لوصف عَينـة البَحث. النسب الـمئوي -

: تعرف على مدى ارتفاع أو انخفاض استجابـات أفراد عينـة البحث لكل عبـارة من عبـارات متـغيرات Meanالـمتـوسط الحسابي  -

 البحث.

 ( لتعرف على ثبـات فـقرات إدارة البحث.Cronbach's Alphaكرونـبـاخ ) ااختبـار ألف -



Journal of Economic, Administrative and Legal Sciences (JEALS) • Vol 8, Issue 11 (2024) 

10 

( وقد استخـدمه البـاحث لحساب الاتساق الداخلي والبنائي Pearson Correlation Coefficientط بيرسون )معـامل ارتبـا -

 للاستبـانـة.

 أثر الـمتـغيـر الـمــستقـل عـلى الـمتـغيـر التـابع. لقياس البسيط معـامـل الانحـدار الخطي -

 مناقشة النـتائج:  .9

 ة: التحليل الإحصائي لخصائص عينـة الدراسـ 1.9

النوع، )غرافيـة لأفراد الدراسـة متمثلة في و تقوم هذه الدراسـة على عدد من الـمتـغيرات الـمــستقلة الـمتعلقة بـالبيانات الديم

 وكانـت مواصفات العينـة على النحو التالي:  (العمر، الـمؤهل العلـمي

 مــستـوى النوعبناءً على متـغير  البحث( تـوزيع عينـة 4جدول رقم )

 النسبة الـمئويـة % التكرار النوع

 %34.0 34 ذكر

 %66.0 66 أنثى

 %100.0 100 الـمجموع

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

% من أفراد  66.0أن مـا نسبته من الذكور، % من أفراد العينـة  34.0( أن مـا نسبته 4تبين من خلال نـتائج الجدول رقم )

 أنثى.العينـة 

 العمربناءً على متـغير  البحثـوزيع عينـة ( ت5جدول رقم )

 النسبة الـمئويـة % التكرار العمر

 %3.0 3 سنـة 20أقل من 

 %21.0 21 سنـة 30-20مــن 

 %33.0 33 سنـة 40-31مــن 

 %43.0 43 سنـة 40أكثر من 

 %100.0 100 الـمجموع

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

 21.0مـا نسبته  كما أن، سنـة 20أعمـارهم أقل من % من أفراد العينـة  3.0( أن مـا نسبته 5رقم )تبين من خلال نـتائج الجدول 

أن مـا نسبته سنـة، و  40إلى  31أعمـارهم من % من أفراد العينـة  33.0أن مـا نسبته سنـة، و  30إلى  20أعمـارهم من % من أفراد العينـة 

 سنـة. 40من أعمـارهم أكثر % من أفراد العينـة  43.0

 الـمؤهل العلـميبناءً على متـغير  البحث( تـوزيع عينـة 6جدول رقم )

 النسبة الـمئويـة % التكرار الـمؤهل العلـمي

 %25.0 25 ثانوي فأقل

 %14.0 14 دبـلوم

 %59.0 59 بكـالوريـوس

 %2.0 2 دراسـات عليا

 %100.0 100 الـمجموع

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

 14.0أن مـا نسبته مؤهلهم العلـمي ثانوي فأقل، و % من أفراد العينـة  25.0( أن مـا نسبته 6بين من خلال نـتائج الجدول رقم )ت

% من  2.0أن مـا نسبته مؤهلهم العلـمي بكـالوريـوس، و % من أفراد العينـة  59.0أن مـا نسبته مؤهلهم العلـمي دبـلوم، و % من أفراد العينـة 

 مؤهلهم العلـمي دراسـات عليا. عينـة أفراد ال

 نـتائج الدراسـة: 2.9

: تحليل فـقرات الـمتـغير الـمــستقل
ً
 أولا
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، قام البـاحث بحساب الـمتـوسط الحسابي، والانحراف الـمعياري، والوزن النسبي، لفـقرات مــستـوى العـوامل النفسيـةولإيجاد 

 .الـمــستقلالـمتـغير 

 العـوامل النفسيـة الـمــستقلالحسابي والانحراف الـمعياري والوزن النسبي للـمتـغير ( الوسط 7جدول رقم )

 الـمتـوسط الفـقرة م
الانحراف 

 الـمعياري 

الوزن 

 النسبي
 الترتيـب

 3 %82.60 0.895 4.130 تدفعنـي العـوامل النفسيـة للاطلاع على مـا أحتاجه مــن مــنـتجات بشكل عـام. 1

2 
ـة حافز في تحـديد الخيارات الشرائيـة الـمتعلقة بـالعديد مــن للعوامل النفسي

 الـمــنـتجات.
4.130 0.883 82.60% 2 

 4 77.80% 0.973 3.890 للعوامل النفسيـة تأثير على إطلاع الفرد على خصائص الـمــنـتجات الجديدة. 3

 5 %76.40 1.038 3.820 تدفعنـي العـوامل النفسيـة لاختيار أحـدث الـمــنـتجات بشكل دائم. 4

 1 %86.20 0.825 4.310 للعوامل النفسيـة تأثير في اختيار الـمــنـتج الأفضل. 5

 -- %81.12 0.714 4.056 الدرجة الكليـة للـمتـغير الـمــستقل العـوامل النفسيـة

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

جاءت بدرجة العـوامل النفسيـة  الـمــستقلـة الدراسـة على فـقرات الـمتـغير أشارت النـتائج إلى أن مــستـوى استجابـات أفراد عين

العـوامل النفسيـة  الـمــستقل%، وبذلك تعطي الدرجة الكليـة للـمتـغير  81.12وبنسبة  4.056موافـق كبيرة، حيث كان الـمتـوسط الحسابي 

 .موافـق بدرجة كبيرة

للعوامل النفسيـة تأثير في اختيار الـمــنـتج الأفضل" على الترتيـب الأول حسب الوزن "( والتي نصها 5بينمـا حصلت الفـقرة ) -

 %( وهي موافـق بدرجة كبيرة  86.20النسبي، وكانـت نسبتها الـمئويـة )
ً
 جدا

ى الترتيـب الأخير ( والتي نصها "تدفعنـي العـوامل النفسيـة لاختيار أحـدث الـمــنـتجات بشكل دائم" عل4فيمـا حصلت الفـقرة رقم ) -

 .كبيرة%( وهي موافـق بدرجة  76.40حسب الوزن النسبي، وكانـت نسبتها الـمئويـة )

مجموعة مــن ويعزو البـاحث هذه النـتيجة إلى أن العوامل النفسيـة هي القوى الداخليـة التــي تحرك سلوك الـمــستهلك وهي 

مـارسـة ـلوك الاجتمـاعي وهي ضروريـة للـمـاة والسـصيـة ونمط الحيـالقرار والشخ اذواتخالعوامل الأساسيـة تتمثل في الدافع والإدراك 

 وهذا يفسر الدرجة الكبيرة والتأثير الكبير لها. والبحث في السوق وتطبيقها في مجالات التسويق لـمـا لها مــن أثر على رغبة الـمشتري 

( والتي أكدت على أن مــستـوى العـوامل النفسيـة كانـت مرتفعة، Schoultz، et al 2022وتتفـق هذه النـتيجة مع نـتائج دراسـة )

 ( والتي أكدت على أن مــستـوى العـوامل النفسيـة كان مرتفعـا. Rahayu، et al، 2020كذلك نـتيجة دراسـة )

: تحليل فـقرات الـمتـغير التابع
ً
 ثانيا

ساب الـمتـوسط الحسابي، والانحراف الـمعياري، والوزن النسبي، لفـقرات ولإيجاد مــستـوى الرغبة الشـرائيـة، قام البـاحث بح

 ، وهي كمـا يلي:الرغبة الشـرائيـةالـمتـغير التابع 

 إدراك الفـرد لحاجاته للـمــنـتج الـمراد شرائهالبعد الأول:  -1

 ه للـمــنـتج الـمراد شرائهإدراك الفـرد لحاجات( الوسط الحسابي والانحراف الـمعياري والوزن النسبي 8)جدول رقم 

 الـمتـوسط الفـقرة م
الانحراف 

 الـمعياري 

الوزن 

 النسبي
 الترتيـب

 1 %84.00 0.666 4.200 أشعر أنـي أحتاج إلى شـراء بعض الـمــنـتجات. 1

 2 %84.00 0.816 4.200 تعمل الـمــنـتجات التي أختارها على تلبيـة احتياجاتي. 2

 4 %82.00 0.834 4.100   اختارها تتمـاش ى مع التـغير الـمــستمر في رغبـاتي. إن الـمــنـتجات التي 3

 3 %82.40 0.913 4.120 تثير الـمــنـتجات الجديدة حاجات جديدة لدي. 4

 5 %80.60 0.989 4.030 أشعر أنه مــن خلال اطلاعي على الـمــنـتجات الـمتاحة أنها تثير اهتمـامي. 5

 -- %82.60 0.664 4.130 عد الأول إدراك الفـرد لحاجاته للـمــنـتج الـمراد شراؤهالدرجة الكليـة للب

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 
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إدراك الفـرد لحاجاته للـمــنـتج الـمراد أشارت النـتائج إلى أن مــستـوى استجابـات أفراد عينـة الدراسـة على فـقرات البعد الأول 

إدراك % وبذلك تعطي الدرجة الكليـة لبعد الأول  82.60وبنسبة  4.130، حيث كان الـمتـوسط الحسابي كبيرةـق جاءت بدرجة مواف شرائه

 كبيرة.موافـقة بدرجة موافـق  الفـرد لحاجاته للـمــنـتج الـمراد شراؤه

 بحـث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شرائهالبعد الثاني:  -2

 بحـث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شرائهالوسط الحسابي والانحراف الـمعياري والوزن النسبي  (9جدول رقم )

 الـمتـوسط الفـقرة م
الانحراف 

 الـمعياري 

الوزن 

 النسبي
 الترتيـب

 5 %75.40 1.162 3.770 تتـوفر كافة البيانات والـمعلومـات التي أبحـث عنها في الـمــنـتجات. 1

 3 %77.80 1.023 3.890 تتـوفر معلومـات عن خصائص وفوائد الـمــنـتجات التي أبحـث عنها. 2

 4 %77.40 1.031 3.870 تتـوفر بيانات عن الـمــنـتجات البديلة لـمـا أحتاجه. 3

 1 %88.20 0.697 4.410 أبحـث عن طرق ومجالات استخـدام الـمــنـتجات التي أريدها. 4

 2 %88.00 0.738 4.400 ث عن الأسعـار الحقـيقة للـمــنـتجات.أبحـ 5

الدرجة الكليـة للبعد الثاني بحـث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج 

 هئالـمراد شرا
4.068 0.714 81.36% -- 

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

بحـث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة الدراسـة على فـقرات البعد الثاني  أشارت النـتائج إلى أن مــستـوى استجابـات أفراد عينـة

% وبذلك تعطي الدرجة الكليـة  81.36وبنسبة  4.068، حيث كان الـمتـوسط الحسابي كبيرةجاءت بدرجة موافـق  بـالـمــنـتج الـمراد شرائه

  رائهبحـث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شلبعد 
ً
 كبيرة.بدرجة موافـق  موافقا

 تقـييم الفرد لبدائل الـمــنـتجات الـمراد شرائهاالبعد الثالث:  -3

 تقـييم الفرد لبدائل الـمــنـتجات الـمراد شرائها( الوسط الحسابي والانحراف الـمعياري والوزن النسبي 10جدول رقم )

 الـمتـوسط الفـقرة م
الانحراف 

 الـمعياري 

الوزن 

 النسبي
 الترتيـب

 5 %79.60 0.852 3.980 .تتاح لي معلومـات كافيـة للتعرف على أبرز البدائل الـمتاحة للـمــنـتجات 1

 3 %81.60 0.734 4.080 أستطيع تحـديد فوائد ومميزات البدائل الـمتاحة للـمــنـتجات. 2

 2 %82.20 0.851 4.110 .اءالـمعلومـات الـمتـوفرة تساعد الفرد للتعرف على البديل الأفضل للشـر  3

 4 %81.20 0.940 4.060 .أشعر أن سعر الـمــنـتجات البديلة تتـوافـق مع قدراتي الشرائيـة 4

 1 %87.40 0.645 4.370 أختار مـا يناسبنـي مــن مــنـتجات حسب التجربة السابقة لها. 5

 -- %82.40 0.634 4.120 هائالـمراد شرا الدرجة الكليـة للبعد الثالث تقـييم الفرد لبدائل الـمــنـتجات

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

تقـييم الفرد لبدائل الـمــنـتجات الـمراد أشارت النـتائج إلى أن مــستـوى استجابـات أفراد عينـة الدراسـة على فـقرات البعد الثالث 

تقـييم %، وبذلك تعطي الدرجة الكليـة لبعد  82.40وبنسبة  4.120، حيث كان الـمتـوسط الحسابي كبيرةجاءت بدرجة موافـق  شرائها

  الفرد لبدائل الـمــنـتجات الـمراد شرائها
ً
 كبيرة.بدرجة  موافقا

 اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج: الرابعالبعد  -4

 ر الشـرائي للـمــنـتجاتخاذ الفـرد للقرا( الوسط الحسابي والانحراف الـمعياري والوزن النسبي 11جدول رقم )

 الـمتـوسط الفـقرة م
الانحراف 

 الـمعياري 

الوزن 

 النسبي
 الترتيـب

 2 %85.80 0.782 4.290 أشتري الـمنـتجات التي تشبع حجاتي. 1

 جارية دور بارز تال ةالعلام تلعب 2
ً
 1 %86.40 0.736 4.320 ت.راء المنتجاشلفرد عن ا ىلد ا

 4 %81.40 0.855 4.070 .دون ترددبالمنتج  ةلمتعلقا ةالنقدي ةقوم بدفع القيمـا 3

 3 %82.60 0.895 4.130 .ةوالسهول ةبالبساط تراء المنتجاش ءمتاز عملاي 4

 5 %79.80 1.049 3.990 تلتزم الشـركات التي تعلن عن مــنـتـجاتها بـالأسعـار الـمعلن عنها. 5
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 الـمتـوسط الفـقرة م
الانحراف 

 الـمعياري 

الوزن 

 النسبي
 الترتيـب

 -- %83.20 0.672 4.160 لشـرائي للـمــنـتجالدرجة الكليـة للبعد الرابع اتخاذ الفـرد للقرار ا

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

 اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج الرابعأشارت النـتائج إلى أن مــستـوى استجابـات أفراد عينـة الدراسـة على فـقرات البعد 

اتخاذ الفـرد %، وبذلك تعطي الدرجة الكليـة لبعد  83.20وبنسبة  4.160، حيث كان الـمتـوسط الحسابي كبيرةجاءت بدرجة موافـق 

  للقرار الشـرائي للـمــنـتج
ً
 كبيرة.بدرجة  موافقا

 ليجاد مــستـوى الـمتـغير التابع بشكل كإقام البـاحث بـمــستـوى الرغبة الشـرائيـة، وبعد إيجاد 
ً
 في الجدول التالي ي وهي موضحة

 الرغبة الشـرائيـةبي والانحراف الـمعياري والوزن النسبي للـمتـغير التابع ( الوسط الحسا12جدول رقم )

 الـمتـوسط أبعاد الرغبة الشرائية م
الانحراف 

 الـمعياري 

الوزن 

 النسبي
 الترتيـب

 2 82.60 0.664 4.130 هئالبعد الأول: إدراك الفـرد لحاجاته للـمــنـتج الـمراد شرا 1

 4 81.36 0.714 4.068 هئد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شراالبعد الثاني: بحـث الفـر  2

 3 82.40 0.634 4.120 هائالبعد الثالث: تقـييم الفرد لبدائل الـمــنـتجات الـمراد شرا 3

 1 83.20 0.672 4.160 البعد الرابع: اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج 4

 -- %82.38 0.573 4.119 غير التابع الرغبة الشـرائيـةالدرجة الكليـة للـمتـ

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

، كبيرةجاءت بدرجة موافـق  الرغبة الشـرائيـةأشارت النـتائج إلى أن مــستـوى استجابـات أفراد عينـة الدراسـة على للـمتـغير التابع 

 كبيرة.موافـق بدرجة  الرغبة الشـرائيـة، وبذلك تعطي الدرجة الكليـة للـمتـغير التابع % 82.38وبنسبة  4.119حيث كان الـمتـوسط الحسابي 

ويعزو البـاحث هذه النـتيجة إلى أن الشركات تدرك كيفيـة الاستفادة مــن العـوامل الـمختلفة التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة 

لتركيز على العـوامل النفسيـة التــي تؤثر عـلى قرار الفـرد لإجراء عمليـة شـراء بشكل أكبر لتسويق مــنـتجاتهم بشكل فعـال وزيادة الـمبيعـات وا

 في دوافع الفـرد وتصوراته وتعلـمه ومـعتقداته وهذا يفسر الدرجة الكبيرة للرغبة الشرائيـة لدى الـمــستهلكين.

، ( والSchoultz، et al 2022وتتفـق هذه النـتيجة مع نـتائج دراسـة )
ً
تي أكدت على أن مــستـوى الرغبة الشرائيـة كان مرتفعا

 ( والتي أكدت على أن مــستـوى الرغبة الشرائيـة كان مرتفعـا. Rahayu، et al، 2020كذلك نـتيجة دراسـة )

: تساؤلات الدراسـة واختبـار الفرضيات
ً
 ثالثا

 الـمراد شرائه؟ حاجاته للـمــنـتجل الفـردفي إدراك  العـوامل النــفسيـةمـا أثـر السؤال الأول: 

 وللإجابة عن السؤال السابق قام البـاحث بـالإجابة عن الفرضيـة التاليـة:

  الفرضيـة الأولى: يـوجد
ً
 الـمراد شرائه. لحاجاته للـمــنـتج الفـردفي إدراك  ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة أثرا

الـمراد  لحاجاته للـمــنـتج الفـردفي إدراك  العـوامل النــفسيـةالخطي البسيط لإيجاد أثر  تم استخـدام اختبـار تحليل الانحـدار 

 شرائه، والجدول التالي يـوضح النـتائج.

 الانحـدار للفرضيـة الأولى تحليل اختبـار ( نـتائج13جدول رقم )

 البيان

معـامل 

 الارتبـاط

R 

معـامل 

 التحـديد

𝐑𝟐  

قيمة اختبـار 

F 

مل معـا

 الانحـدار

𝛃 

مــستـوى 

 الدلالة

أثر العـوامل النــفسيـة في إدراك الفـرد لحاجاته للـمــنـتج 

 هئالـمراد شرا
0.595 0.354 53.716 0.554 0.000 

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

، وهي علاقة طرديـة، من قيمة 0.595أن قوة العلاقة بين الـمتـغيرين تساوي  r( أن معـامل ارتبـاط بيرسون 13) الجدول  يـوضح

 الفـرد%( من الـمتـغير التابع )إدراك  35.4( يفسر مـا نسبته قيمة )العـوامل النــفسيـةأي أن الـمتـغير الـمــستقل ) R Squareمربع الارتبـاط 

 (.الـمراد شرائه لحاجاته للـمــنـتج

  يـوجد، 0.05وهي أقل من  0.000لالة ، ومــستـوى د53.716تساوي  Fكمـا بينـت النـتائج أن قيمة 
ً
ذي دلالة إحـصائيـة  أثرا
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 0.554، كمـا أن معـامل معـادلة خط الانحـدار كانـت الـمراد شرائه لحاجاته للـمــنـتج الفـردفي إدراك  للعـوامل النــفسيـة

  يـوجدوبـالتالي نقبل الفرضيـة الأولى التي تنص على أنه: 
ً
لحاجاته  الفـردفي إدراك  للعـوامل النــفسيـة ذي دلالة إحـصائيـة أثرا

 الـمراد شرائه. للـمــنـتج

 ؟هئفي بحث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شرا العـوامل النــفسيـةمـا أثـر السؤال الثاني: 

 وللإجابة عن السؤال السابق قام البـاحث بـالإجابة عن الفرضيـة التاليـة:

  ـة الثانيـة: يـوجدالفرضي
ً
في بحث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد  ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة أثرا

 .هئشرا

في بحث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة  العـوامل النــفسيـةتم استخـدام اختبـار تحليل الانحـدار الخطي البسيط لإيجاد أثر 

 ، والجدول التالي يـوضح النـتائج.هئتج الـمراد شرابـالـمــنـ

 الثانيـةالانحـدار للفرضيـة  تحليل اختبـار ( نـتائج14جدول رقم )

 البيان

معـامل 

 الارتبـاط

R 

معـامل 

 التحـديد

𝐑𝟐  

قيمة اختبـار 

F 

معـامل 

 الانحـدار

𝛃 

مــستـوى 

 الدلالة

الـمـعلومـات أثر العـوامل النــفسيـة في بحث الفـرد عن 

 هئالخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شرا
0.495 0.245 31.825 0.496 0.000 

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

، وهي علاقة طرديـة، من قيمة 0.495أن قوة العلاقة بين الـمتـغيرين تساوي  r( أن معـامل ارتبـاط بيرسون 14) الجدول  يـوضح

%( من الـمتـغير التابع )بحث الفـرد عن  24.5( يفسر مـا نسبته قيمة )العـوامل النــفسيـةالـمتـغير الـمــستقل )أي أن  R Squareمربع الارتبـاط 

 ه(.ئالـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شرا

  يـوجد، 0.05وهي أقل من  0.000، ومــستـوى دلالة 31.825تساوي  Fكمـا بينـت النـتائج أن قيمة 
ً
لة إحـصائيـة ذي دلا أثرا

 0.496ه، كمـا أن معـامل معـادلة خط الانحـدار كانـت ئفي بحث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شرا للعـوامل النــفسيـة

  يـوجدالتي تنص على أنه:  الثانيـةوبـالتالي نقبل الفرضيـة 
ً
الفـرد عن في بحث  ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة أثرا

 .هئالـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شرا

 ؟هئفي تقييم الفـرد للـمــنـتج الـمراد شرا العـوامل النــفسيـةمـا أثـر السؤال الثالث: 

 وللإجابة عن السؤال السابق قام البـاحث بـالإجابة عن الفرضيـة التاليـة:

  الفرضيـة الثالثة: يـوجد
ً
 .هئفي تقييم الفـرد للـمــنـتج الـمراد شرا صائيـة للعـوامل النــفسيـةذي دلالة إحـ أثرا

، هئفي تقييم الفـرد للـمــنـتج الـمراد شرا العـوامل النــفسيـةتم استخـدام اختبـار تحليل الانحـدار الخطي البسيط لإيجاد أثر 

 والجدول التالي يـوضح النـتائج.

 الثالثةالانحـدار للفرضيـة  تحليل اختبـار ( نـتائج15جدول رقم )

 البيان

معـامل 

 الارتبـاط

R 

معـامل 

 التحـديد

𝐑𝟐  

قيمة 

 Fاختبـار 

معـامل 

 الانحـدار

𝛃 

مــستـوى 

 الدلالة

 0.000 0.453 34.513 0.260 0.510 هئأثر العـوامل النــفسيـة في تقييم الفـرد للـمــنـتج الـمراد شرا

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

، وهي علاقة طرديـة، من قيمة 0.510أن قوة العلاقة بين الـمتـغيرين تساوي  r( أن معـامل ارتبـاط بيرسون 15) الجدول  يـوضح

%( من الـمتـغير التابع )تقييم الفـرد  26.0( يفسر مـا نسبته قيمة )العـوامل النــفسيـةأي أن الـمتـغير الـمــستقل ) R Squareمربع الارتبـاط 

 ه(.ئلـمــنـتج الـمراد شرال

  يـوجد، 0.05وهي أقل من  0.000، ومــستـوى دلالة 34.513تساوي  Fكمـا بينـت النـتائج أن قيمة 
ً
ذي دلالة إحـصائيـة  أثرا

 0.453ه، كمـا أن معـامل معـادلة خط الانحـدار كانـت ئفي تقييم الفـرد للـمــنـتج الـمراد شرا للعـوامل النــفسيـة

  يـوجدالتي تنص على أنه:  الثالثةالي نقبل الفرضيـة وبـالت
ً
في تقييم الفـرد للـمــنـتج  ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة أثرا

 .هئالـمراد شرا
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 ؟هئفي اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج الـمراد شرا العـوامل النــفسيـةمـا أثـر السؤال الرابع: 

 ل السابق قام البـاحث بـالإجابة عن الفرضيـة التاليـة:وللإجابة عن السؤا

  يـوجدالفرضيـة الرابعة: 
ً
 .هئفي اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج الـمراد شرا ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة أثرا

في اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج الـمراد  يـةالعـوامل النــفستم استخـدام اختبـار تحليل الانحـدار الخطي البسيط لإيجاد أثر 

 ، والجدول التالي يـوضح النـتائج.هئشرا

 الرابعةالانحـدار للفرضيـة  تحليل اختبـار ( نـتائج16جدول رقم )

 البيان

معـامل 

 الارتبـاط

R 

معـامل 

 التحـديد

𝐑𝟐  

قيمة 

 Fاختبـار 

معـامل 

 الانحـدار

𝛃 

مــستـوى 

 الدلالة

أثر العـوامل النــفسيـة في اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج 

 هئشراالـمراد 
0.449 0.201 24.718 0.423 0.000 

 (2023)نـتائج التحليل الإحصائي، 

قيمة  ، وهي علاقة طرديـة، من0.449أن قوة العلاقة بين الـمتـغيرين تساوي  r( أن معـامل ارتبـاط بيرسون 16) الجدول  يـوضح

%( من الـمتـغير التابع )اتخاذ الفـرد  20.1( يفسر مـا نسبته قيمة )العـوامل النــفسيـةأي أن الـمتـغير الـمــستقل ) R Squareمربع الارتبـاط 

 ه(.ئللقرار الشـرائي للـمــنـتج الـمراد شرا

  يـوجد، 0.05قل من وهي أ 0.000، ومــستـوى دلالة 24.718تساوي  Fكمـا بينـت النـتائج أن قيمة 
ً
ذي دلالة إحـصائيـة  أثرا

 0.423ه، كمـا أن معـامل معـادلة خط الانحـدار كانـت ئفي اتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج الـمراد شرا للعـوامل النــفسيـة

  يـوجدالتي تنص على أنه:  الرابعةوبـالتالي نقبل الفرضيـة 
ً
في اتخاذ الفـرد للقرار  مل النــفسيـةذي دلالة إحـصائيـة للعـوا أثرا

 .هئالشـرائي للـمــنـتج الـمراد شرا

ويعزو البـاحث هذه النـتيجة بأن العـوامل النفسيـة تؤثر عـلى قرار الفـرد لإجراء عمليـة شـراء بشكل أكبر في دوافع الفـرد وأن 

دورًا في الرغبة الشـرائيـة، تشمل هذه العـوامل: العـوامل الثقافيـة، هناك بعض العوامل التي تؤثر على الرغبة الشرائيـة، حيث أنها تلعب 

 والعـوامل الاجتمـاعيـة، والعـوامل الشخصيـة، والعـوامل النفسيـة. 

( والتي أكدت على أن Schoultz، et al 2022وتتفـق هذه النـتيجة مع نـتائج بعض الدراسات السابقة، مثل نـتيجة دراسـة )

( والتي أكدت على أن Rahayu، et al، 2020سيـة التــي تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة للـمــستهلك، كمـا تتفـق مع نـتيجة دراسـة )العـوامل النف

( والتي Karedza، et al، 2017العـوامل النفسيـة كان لها تأثير إيجابي عـلى قرارات الشـراء لدى الـمــستهلك، كذلك تتفـق مع نـتيجة دراسـة )

( والتي Nunarong، 2016دت على ان العـوامل النفسيـة تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة لـمــنـتجات الشـركات، وهو مـا أكدته نـتيجة دراسـة )أك

 أكدت على أن العـوامل النفسيـة تؤثر عـلى الرغبة الشـرائيـة. 

 النـتائج والتـوصيات:  .10

 ملخص النـتائج: 1.10

 النـتائج التاليـة: تتلخص نـتائج الدراسـة في 

جاءت بدرجة موافـق كبيرة، حيث كان الـمتـوسط الحسابي  العـوامل النفسيـة الـمــستقلمــستـوى استجابـات فـقرات الـمتـغير  .1

 % 81.12وبنسبة  4.056

وبنسبة  4.119الحسابي ، حيث كان الـمتـوسط كبيرةجاءت بدرجة موافـق الرغبة الشـرائيـة  التابعستجابـات للـمتـغير الا مــستـوى  .2

، حيث كان كبيرةجاءت بدرجة موافـق  إدراك الفـرد لحاجاته للـمــنـتج الـمراد شرائهفـقرات البعد الأول  ، ومــستـوى % 82.38

بحـث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج فـقرات البعد الثاني ، ومــستـوى % 82.60وبنسبة  4.130الـمتـوسط الحسابي 

فـقرات البعد  ، ومــستـوى % 81.36وبنسبة  4.068، حيث كان الـمتـوسط الحسابي كبيرةجاءت بدرجة موافـق  الـمراد شرائه

وبنسبة  4.120، حيث كان الـمتـوسط الحسابي كبيرةجاءت بدرجة موافـق  تقـييم الفرد لبدائل الـمــنـتجات الـمراد شرائهاالثالث 

، حيث كان الـمتـوسط كبيرةاتخاذ الفـرد للقرار الشـرائي للـمــنـتج جاءت بدرجة موافـق  الرابعلبعد فـقرات ا ، ومــستـوى % 82.40

 % 83.20وبنسبة  4.160الحسابي 

  يـوجد .3
ً
 الـمراد شرائه. لحاجاته للـمــنـتج الفـردفي إدراك  ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة أثرا
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  يـوجد .4
ً
 .هئفي بحث الفـرد عن الـمـعلومـات الخاصة بـالـمــنـتج الـمراد شرا للعـوامل النــفسيـةذي دلالة إحـصائيـة  أثرا

  يـوجد .5
ً
 .هئفي تقييم الفـرد للـمــنـتج الـمراد شرا ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة أثرا

  يـوجد .6
ً
 .هئرائي للـمــنـتج الـمراد شرافي اتخاذ الفـرد للقرار الشـ ذي دلالة إحـصائيـة للعـوامل النــفسيـة أثرا

 تـوصيات الدراسـة: 2.10

 من خلال عمليـة التحليل التي أجراها البـاحث، فإنه يـوص ي بمجموعة من التـوصيات وهي كمـا يلي: 

 لزيادة الرغبة وزيادة الاهتمـام لدى الـمــستهلكين.على الـمــنـتجات الـمتاحة  ضرورة فتح الـمجال للاطلاع .1

 رغبـاتهم الشخصيـة. الـمــنـتجات التي تتمـاش ى مع التـغير الـمــستمر في تقاء ضرورة انـ .2

 . في الـمــنـتجات العملاء عنهايـبحث تتـوفر كافة البيانات والـمعلومـات التي ضرورة  .3

 .ر بيانات عن مــنـتجات بديلةيفالعمل على تـو  .4

 الـمنخفض.مراعـاة وتفاوت الأسعـار للسمـاح بـالشراء لأصحاب الدخل  .5

 من الضروري تـوفر الـمصداقيـة والتزام الشركات بـالأسعـار التي تعلن عنها. .6

 الـمراجع:

 الـمراجع العربيـة:

عينـة مــن  لآراءعند الـمــستهلك العراقي دراسـة تحليليـة  الاستهلاكيـةالعوامل الـمؤثرة على النزعة (. 2013إبراهيم، حسناء، لفتة، بيداء ) -

 72-56(. 13) 8 .مجلة دراسات محاسبيـة ومـاليـة، سلوب التحليل العـامليأاستخـدام الزبـائن بـ

العوامل الـمؤثرة في سلوك الشـراء الاندفاعي لدى الـمــستهلك الجزائري: دراسـة على عينـة مــن الطلبة  (.2015بن قسيمة، مــسعودة. ) -

 .ـنشورة. جامعة محمد بو ضياف بـالـمــسيلةبجامعة محمد بوضياف الـمــسيلة. رسالة مـاجستير غير مـ

(. أثر العوامل النفسيـة وعناصر الـمزيج التسويقي على نيـة الشـراء مــن آلات البيع الذاتي لدى طلبة الجامعـات 2020حسين، محمد. ) -

 .الأردنيـة الخاصة. رسالة مـاجستير غير مــنشورة. جامعة الشـرق الأوسط. الأردن

دراسـة ميدانيـة على عينـة مــن  -(. العوامل الـمؤثرة في قرار شـراء الـمــستهلك للهاتف الـمحمول 2020ن قويدر، أمينـة. )، ليلى وبةكمداد -

 348-322(. 1) 5الطلبة الجامعيين في الجزائر. مجلة الجامع في الدراسات النفسيـة والعلوم التربويـة. 

، في مدينـة عمـان للـمــستهلكجتمـاعي على عمليـة اتخاذ القرار الشـرائي لا شبكة التـواصل اأثر (. 2015القرش ي، ظاهر، والكيلاني، ياسمين ) -

 2442-2410. (12) 29الـمجلد ، ( الانسانيةلأبحاث )العلوم لمجلة جامعة النجاح 
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