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 -دراسة تجارب دولية-  دور الابتكار التسويقي في خلق الشراء الاندفاعي

The role of marketing innovation in creating impulse buying 
-The study of international experiences- 

le rôle de marketing d’innovation dans la création d’achat impulsif  
-Etudier les expériences internationales- 

  **لحشم قسم�ة ./د & *الله منال بن عبد/ الطال�ة

  24/12/2019 :تاریخ قبول النشر 11/10/2019 :المقال تاریخ استلام

Abstract:  

The continuous mutations that characterize the businesses environment for 
the majority of enterprises as a result of several factors at the revolution of 
communications, and the great progress in technology lead in all economic 
and industrial spheres, in addition to the permanent and swift changes at the 
desires and needs and tastes of consumers, that did make from the innovation 
as a strategic necessity to every enterprise seeks to success and the outliving 
in the market. And the innovation marketing in the domain of product prices, 
distribution, or promotion-is considered as a one from the most important 
strategic that contribute in crating impulse buying at the consumer the result 
of his motivation through external influences make him take the purchase 
decision at the same moment of purchase. 

  
Innovation, Marketing innovation, Impulse buying.  :Key words 

                                                
  2جامعة البلیدة -طالبة دكتوراه ل م د  *  

  2جامعة البلیدة -أستاذة محاضرة ﴿أ﴾ ** 
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Abstract:  

La particularité de l’actuel environnement de la majorité des sociétés et le 
changement perpétuel et constant, et ce du a de nombreux facteurs comme la 
révolution du domaine de la communication, les progrès technologiques  
dans les secteurs industriel et économique ainsi que le changement rapide 
continuel des besoins des consommateurs et leur goûts, ce qui rend 
l’innovation une nécessité à chaque entreprise qui veille à son succès et a 
préserver sa place dans le marché. A partir de ce principe, le marketing 
d’innovation dans le domaine de produit ; prix ; distribution ou bien la 
promotion et l’un des moyens stratégiques les plus important qui contribuent 
à la création de l’achat impulsif par suite de stimulation par des influences 
extérieures qui lui font prendre la décision d’achat au même moment de 
l’achat. 

  
Innovation, Innovation marketing, Achat impulsif  :Mots clés 

   :ملخص

الحال�ة لأغلب المؤسسات هو التغیر الدائم والمستمر نتیجة  الأعمالما �میز بیئة  إن
المجالات الاقتصاد�ة ثورة الاتصالات والتطورات التكنولوج�ة الهائلة في جم�ع 

 وأذواقالتغیر السر�ع والمستمر في حاجات ورغ�ات  إلى إضافة، والصناع�ة
لكل مؤسسة تسعى لل�قاء والنجاح  إستراتیج�ةمما یجعل الابتكار ضرورة ، المستهلكین
، الأسعار، اتمنتوجفان الابتكار التسو�قي في مجال ال، من هذا المنطل�و  .في السوق 

الهامة التي تساهم في خل� الشراء  الإستراتیج�ةالوسائل  إحد�و�ج �عد التر  آوالتوز�ع 
وتجعله یتخذ قرار ، الاندفاعي لد� المستهلك نتیجة تحفیزه من خلال تأثیرات خارج�ة

 .الشراء في نفس لحظة الشراء
  

  .الاندفاعي الشراء، التسو�قي الابتكار، الابتكار : الكلمات المفتاح�ة
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   :مخطط المقال

  مقدمة 
  )الابتكار التسو�قي والشراء الاندفاعي(الطرح النظر� ) 1 

  بتكار التسو�قيمدخل للا )1-1   
  مدخل للشراء الاندفاعي )2-1   

  )الابتكار التسو�قي لخل� الشراء الاندفاعي(تجارب ) 2 
  السلوك الشرائي الاندفاعي للمستهلك )1-2   
  الشراء الاندفاعي لد� المستهلكلابتكار التسو�قي لخل� ااستخدام  )2-2   
  خاتمة 
  
  

  :مقدمة  

لما لھ  ،كادیمیین والممارسین في مجال التسویقحضي الابتكار التسویقي باھتمام الأ  
ففي ظل الزخم الذي تشھده المؤسسة من عوامل ، من تأثیر بالغ في تحقیق التمیز للمؤسسة

والذي ، في مجال التسویق عروضھا زیكان لا بد من تمی، متنوعةالبیئة ات الالمنافسة وضغوط
الفلسفة في تطور  اتتوجھأحدث العلى انھ  إلیھینظر  أصبحالابتكار الذي  قد یتم من خلال

 اھتمامھویثیر ، ھذا الابتكار الذي یشجع المستھلك على اكتشاف عروض المؤسسة .یةالتسویق
، لھ أو الشراء الاندفاعي قد یصبح سببا في خلق ما یسمى بالشراء غیر المخطط، بكل ما تقدمھ

 أنیةعادة ردة فعل سلوكیة  ھولاندفاع نحو الشراء اف، الأسبابمن  دیفسر بالعدیالذي یمكن أن 
شراء  حیث نجد أنفسنا قد قمنا بعملیة، داخلیة آوغیر واعیة تكون بسبب محفزات خارجیة 

  .نا لھائنبرر شرا ونحاول أن، إلیھالا نحتاج  أننانعرف  اتمنتوجل
  

ندفاعي من خلال الابتكار الاشراء الكیف یمكن خلق  :بحثنا إشكالیة، على ما سبق بناء
 ؟التسویقي

  
  : ص�اغة الفرض�ات التال�ةتم وللإجا�ة على التساؤل المحور� الساب� 

للمؤسسة من خل� تحفیـز لـد�  نشا� التسو�قيفي التطبی� الابتكار التسو�قي �سمح  -
 ؛ �المستهلك للشراء بدون سب� تخط�

   .خل� الشراء الاندفاعي لد� المستهلكین فيالابتكار التسو�قي  أثبتت التجارب دور -
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  :)الابتكار التسو�قي والشراء الاندفاعي(الطرح النظر� ) 1  

 مسـتو�  علـى بدا�ـة القـرن الحـاد� والعشـر�ن فـي �ثیـرا الابتكـار إلـى النظـرةتغیـرت 
 تقدم درجة هءضو  على �حدد مع�ارا كارالابت أص�ح فقد، الدول مستو�  على وأ�ضا المؤسسات

 وعامل الثروة لتحقی� مصدر أنه على إل�ه ینظر أص�ح ذلك من أكثر بل، ورقیها والأمم الدول
 التنفیـذ مـع المبتكـرة الجیـدة فالإستراتیج�ة، والاقتصاد�ة الاجتماع�ة التنم�ة عجلة دفع في مهم

 المؤشـرات أحـد أصـ�ح الابتكـار إنفـ أخـر�  جهـة ومـن، المـوارد تحو�ـل مجـرد مـن أفضل الجید
 فإن عامة و�صفة، مؤسساتال تقدم مد� على الاستدلال في �بیر حد على تساعد التي الهامة

 ال�حـث أنشـطة علـى مجهـودات مـن المعاصـرة المؤسسـات تبذلـه مـا علـى الیـوم �لاحـ� مـا
 مخـاطرة من تنفها�� ما �الرغم طو�لة للسنوات تدوم وقد �بیرة م�الغ تكلفها قد والتي والتطو�ر

 لـدلیل، السـوق  داخـل التجار�ـة الناح�ـة مـن خاصـة الابتكـار فشـل معـدلات ارتفـاع �سبب عال�ة
  .1المؤسسات هذه طرف من أهم�ة الابتكار إدراك على

  
   

  :بتكار التسو�قيمدخل للا) 1-1  

 له لما التسو�� مجال في والممارسین الأكاد�میین �اهتمام التسو�قي الابتكار حضي
 المؤسسة أداء من الرفع ثم ومن، التسو�� میدان في للمؤسسة التمیز تحقی� في �الغ تأثیر من

 متنوعـة بیئ�ـة وضـغو� المنافسـة عوامـل مـن المؤسسـة تشـهده الـذ� الزخم هذا ظل ففي، ��ل
 التوجه أنه على إل�ه ینظر أص�ح والذ�، الابتكار خلال من التسو�� في التمیز من لابد �ان

  .التسو�� ورتط في الأخیر
  

  :ومن تعار�ف الابتكار، نذ�ر. ر�ف الكتاب وال�احثین لمفهوم الابتكاراتعددت تع
من  لوهنا �لمة تنم�ة شاملة فهي تغطي �، "الجدیدة في المؤسسة الأف�ارتنم�ة وتطبی� " -

والوسائل التقن�ة المستخدمة في ، ��ف�ة تطب�قها، ةتي تستحدثها المؤسسر الجدیدة الاف�الأ
 ؛2ذلك

 الإنتاجتغییر في طرق  أ�و�ذلك هو  سلعة إنتاجطر�قة محسنة في  آواختراع جدید  أ�" -
 .3"عن المنافسین في تحقی� احتكار مؤقت أفضل�ةوالتي تعطي المنتج 

السـلـعة أو الخدمــة فــي المؤسســة،  إنتــاجممــا ســب�، نعــرف الابتكــار علــى أنــه �ــل جدیــد �حســن 
  .دید ومستهلكینقصد مواجهة أحسن للمساهمین و�سب سوق ج
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 :4م�اد� الابتكار في ما یلي تتضح، وعل�ه
 ؛والأوقاتبتفاوت المجالات  أهمیتهاتحلیل الفرص الابتكار�ة التي تتفاوت  -
 محددة؛ أهدافیر�ز على  أنوضرورة ، ��ون �س�طا أنلكي ��ون الابتكار فعالا یجب  -
الابتكــار اللازمــة لتلب�ـــة  ر طر�قــةیقــدتثــم ، الابتكــار عــن طر�ــ� المشــاهدة والتســاؤل إدراك -

 الفرص �طر�قة تحلیل�ة؛
قلیلـة وعــددا قلــ�لا مــن  أمــوالا�حیـث تتطلــب ، الابتكــارات فـي البدا�ــة صــغیرة أتبــد أنیجـب  -

  .لتفاد� الخسائر الكبیرة في حالة فشلها صغیرة ومحددة أسواق، الأفراد
  

 :5فهي ناتجة عن �ونهللابتكار،  الأهم�ة المتنام�ة أما عن
 العصـف فـرق  خـلال من الجماعي والتفاعل التف�یر في الشخص�ة المهارات �راكمو  ینمي -

 الذهني؛
 علـى أو مؤسسـةال مسـتو�  علـى المشـ�لات لمعالجـة تصـنع التـي القـرارات جـودة مـن یز�د -

 الخاصة وتلك والتسو�ق�ة والمال�ة الفن�ة المختلفة المجالات في، وإداراتها مستو� قطاعاتها
 ع�ة؛العمل الاجتما ببیئة

 ات؛منتوجال جودة من �حسن -
 مـن المؤسسـة تمیـز فـي �سـهم ممـا وآخـر جدیـد منتـوج تقـد�م بین الفترة تقلیل على �ساعد -

 �الوقت؛ حیث التنافس
 ؛مؤسسةلل التنافس�ة القدرة وتعز�ز خل� على �ساعد -
 المب�عات؛ حجم وز�ادة لتفعیل سبل إیجاد على �ساعد -
 ؛هاز�ائن لد� المؤسسة عن ةطی� ذهن�ة صورة وتعز�ز خل� على �ساعد -
 �سـمح قـد قبـل مـن أحـد إل�ه �س�قها لم للابتكار المؤسسة تقد�م فإن ،ذلك إلى �الإضافةو -

  الابتكار �ثافة درجة حسب وذلك للسوق  ومؤقت �احتكار جزئي لها
  

قـد ��ـون  الـذ�و ، عمل�ة تقد�م شيء ��ون جدیدا في السوق "على أنه الابتكار التسو�قي  عرف
. 6"التسـو�� ق طـر  آو، تطـو�ر السـلعةوخصـائص المواصفات ، عدة منها التسعیر في مجالات

الابتكار التسو�قي هو جلب ف�رة " أنمفاده  الأولتعر�فین متكاملین للابتكار التسو�قي  �ما قدم
الابتكــار التســو�قي هــو خلــ� عمــل " أنوالثــاني یــر� مــن خلالــه ، "وجیهــة تطبــ� بنجــاح للســوق 

 أسـاسالابتكـار یبنـى علـى  أنیتضـح لنـا  ،من خـلال التعـر�فین ."جیهةتجار� ناجح من ف�رة و 
ة تجار�ـــة ؤسســمــن اجـــل بنــاء م، ف�ــرة تع�ــس النظــرة الجیـــدة والفهــم الصــائب لمتغیـــرات الســوق 

وهـذا مـا یلمــح ، ابتكـارات علـى ارض الواقــع إلــىوترجمتهـا  الأف�ـارمـن خـلال تطبیــ� و ، ناجحـة
�الاعتماد علـى مختلـف ال�حـوث اللازمـة لمواجهـة ، السوق المراق�ة المستمرة لأحداث  أهم�ة إلى

 .7عن طر�� الابتكار في السلع والخدمات وحتى العمل�ات، التحد�ات المتنوعة
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ــر� آخـــروفـــي تعر�ـــف  ــو�قي " عتبـ ــار التســـو�قي یر�ـــز علـــى النشـــا� التسـ ــل  وأســـالیبالابتكـ العمـ
ة مــن اســالیب ؤسســم �ــه المومــا تقــو ، ولاســ�ما مــا یتصــل �عناصــر المــز�ج التســو�قي، التســو�ق�ة
تســاهم فــي خلــ� حالــة جدیــدة تســو�ق�ا ســواء فــي  والىــتاســتخدام معــدات  آو وإجــراءاتوطرائــ� 
وه�ذا فان استحداث طر�قة جدیدة في تقد�م ، "التسعیر آوالترو�ج  آوالتوز�ع  آو منتوجمجال ال

وابتــداع ، تســو�قي هــو ابتكــار إل�ــة�طر�قــة  منتــوجتوز�ــع ال أن�مــا ، الخدمــة هــو ابتكــار تســو�قي
�ــذلك ابتكــار طر�قـة للاتصــال الترو�جــي مــن ، طر�قـة تســعیر تعــزز الق�مـة هــو ابتكــار تسـو�قي

 8.أ�ضاخلال الحفلات الخاصة لعینة من الز�ائن هو ابتكار تسو�قي 
الابتكار التسو�قي هو �ل عمل�ة جدیدة تقوم بها المؤسسة  أن�م�ن القول  ،من خلال ما سب�

مــا یتعلــ� �مز�جهــا التســو�قي ســواء �ــان هــذا الابتكــار فــي فــي خاصــة ، �قينشــاطها التســو  فــي
ــع، التســــعیر، منتــــوجال ــذا التــــرو�ج التوز�ــ ــا تبــــرز، و�ــ ــــة وهنــ ــدة  الابتكــــار التســــو�قي أهم� ــــى عــ عل

   :9في والتي نلخصها) المستهلك والمجتمع، على مستو� المؤسسة(مستو�ات 
تحقیـ� میـزة  التسـو�قي قـد �م�نهـا مـن ارالابتكـالمؤسسة علـى اعتمادها  :للمؤسسة �النس�ة -

بتنم�ـة  مما �سمح لهـا، و�ذلك تحسین سمعتها، تنافس�ة وتعز�ز صورتها لد� المستهلكین
ـــىالوصــــول  وإم�ان�ــــة، والإر�ــــاحز�ــــادة المب�عـــات ، الســــوق�ة تهاحصـــ ــز الق�ــــادة فــــي  إل مر�ــ
فـالعبرة ، و�لـةعن المنافسـین فـي �ـل الجوانـب لفتـرة ط أس�ق�ةوما یترتب عل�ه من ، السوق 

 .فترة مم�نة الحفا� علیها لأطول إنماو  ل�ست في تحقی� المیزة التنافس�ة
 سـوءا مزا�ـاالعدیـد مـن المـن تحقیـ� الابتكـار التسـو�قي  ه�م�نـ :المسـتهلكین مسـتو�  علـى -

الحاجـات الحال�ـة �شـ�ل  إشـ�اع آو، حاجات لم تكن مش�عة �إش�اع، مؤسسة آو�ان فردا 
لــلازم للتســو�� والعدیــد مــن الفوائــد المتصــلة �الخصــائص الجدیــدة وتــوفیر الوقــت ا، أفضــل
  .للسلعة

المجتمـع  التي تتحق� للمؤسسات والز�ائن علـى مزا�اتنع�س الف: على مستو� المجتمعأما  -
�ان  إذاخاصة ، وطنيمن خلال مساهمته في رفع مستو� المع�شة وز�ادة الناتج ال، ��ل

الــذ� �ســاعد الدولــة علــى مواجهــة المنافســة فــي  الأمــر�طبــ� فــي مجــال التســو�� الــدولي 
 .السوق الدول�ة

  
 :مجالات الابتكار التسو�قي أهم�م�ن عرض  الأساسوعلى هذا 

سلعة جدیدة تماما  إلى�ونه الوصول  إلى منتوج�شیر الابتكار في ال :منتوجالابتكار في ال -
ـــه المؤسســـة ـــةتعـــدیل وتحســـین الســـلعة  آو، �النســـ�ة للســـوق الـــذ� تعمـــل ف� بهـــدف ، الحال�

موقـــع تمیـــز فـــي الســـوق مـــن خـــلال الاســـتجا�ة الســـر�عة لحاجـــات ورغ�ـــات  إلـــىالوصـــول 
 ؛10المستهلكین المتغیرة �النس�ة للمنافسین
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 » -دراسة تجارب دول�ة- دور الابتكار التسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي«

 لحشم قسم�ة./ د& * بن عبد الله منال/ لطال�ةا

  
 

طــرق جدیــدة مبتكــرة فــي مجــال تســعیر المنتوجــات  إیجــادهــو عمل�ــة  :الابتكــار فــي الســعر -
یلها عــن �ــاقي ال مســتهلكوالخــدمات تســمح لل  أن�مــا ، ت المنافســةالخــدماو  اتمنتوجــبتفضــ

 ؛�11عتمد على فلسفة المرونة في التسعیر على وجه التحدید ألابتكار� التسعیر 
طـرق تسـو�ق�ة جدیـدة فـي هـو  منتـوجال توز�ـع فـي التسـو�قي الابتكـار: الابتكار فـي التوز�ـع -

القنـوات الب�ع�ـة هنـا ، تقـد�م قنـوات ب�ع�ـة جدیـدة الأولـىتتطلب فـي الدرجـة ، منتوجتوز�ع ال
ـــائن إلـــىالخـــدمات  آوالطـــرق المســـتخدمة فـــي ب�ـــع الســـلع  إلـــىر تشـــی ــرق  الز� ول�ســـت الطـ

 ؛12التي تؤد� في الغالب�ة �فاعل�ة) ات منتوجتسل�م ال، تخز�ن، نقل(اللوجست�ة 
 الأنشـطة أكثـرمـن  الإشهارتعد عناصر المز�ج الترو�جي وخاصة : الترو�ج في الابتكارو  -

ــع العلامـــات التجار�ـــة علـــى ، و�ق�ةالترو�ج�ـــة المعروفـــة �الابتكـــارات التســـ مـــن خـــلال وضـ
ــهورة مـــثلا ـــاعالتفـــاوض  وأســـالیبوفـــي مجـــال الب�ـــع الشخصـــي ، المواقـــع المشـ التـــي  والإقن

مجـالا خصـ�ا لتطبیـ�  أ�ضـاتنشـ�� ف�عتبـر  وانـأ، فـرادالأتتوقف �ش�ل �بیر علـى مهـارات 
المحفــزات المؤد�ــة  تقــد�م الهــدا�ا ومختلــف، فــي طــرق تنظــ�م المسـا�قات الابتكار�ــة الأف�ـار

 .13الأعمالز�ادة رقم  إلى
  
  

  :مدخل للشراء الاندفاعي) 1-2  

الشراء الاندفاعي مفهوم حدیث والذ� �أخذ م�انة جد هامة في السلوك الشرائي 
�ذلك و ، ال�احثین النفسانیین والاجتماعیین عند 1950 مفهوم منذهذا الظهر حیث ، للأفراد

  المختصین في التسو��
  

  :�ص�غ مختلفة متعددة، ومنه نذ�رالشراء الاندفاعي  عُرفوقد 
 ؛14"شراء �حدث عندما �شعر الفرد برغ�ة مفاجئة وملحة" -
غیر متعمدة قبل الدخول  آوالشراء في حالة عدم وجود حاجة لذلك �صفة متعمدة  إجراء" -

 ؛15"المتجر إلى
 .16"فور�ةلا �قاوم شراء شيء ما �صفة  �أنهالوضع الذ� ��ون ف�ه المستهلك �شعر " -

الشراء الاندفاعي هو شعور شرائي یواجهه الفرد  أن�م�ن القول  ،من خلال التعار�ف السا�قة
وتجعله �فقد ، تؤثر ف�ه) داخل�ة أو خارج�ة(ومحفزات �صفة عفو�ة ومفاجئة نتیجة متغیرات 

  . في الس�طرة على نفسه ومقاومة الرغ�ة في الشراء الإم�ان�ة
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 » -دراسة تجارب دول�ة- دور الابتكار التسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي«

 لحشم قسم�ة./ د& * بن عبد الله منال/ لطال�ةا

  
 

، ات التي �شتر�ها المستهلك عادة من دون تف�یرمنتوجال أنواع�عض ب یرت�� الشراء الاندفاعي
ات ذات منتوج، ات منخفضة السعرمنتوج�ونها والتي تتمیز �، لأنها ذات التزام ضعیف لد�ه

ات ذات الانتشار منتوجال، ات ذات الحاجة الضع�فةمنتوجال، الكبیرةالجیدة والشهرة السمعة 
 .17ات سهلة التخز�نمنتوج�ة الصغیرة والات ذات الصلاحمنتوجال، الواسع

هي مرحلة لص�قة �الشراء الاندفاعي ، الاندفاع�ة الشرائ�ةللوصول لخل� وتحفیز المستهلك 
 :18ومتعلقة بتوفر العناصر التال�ة

 وقت الاندفاع�ة وتتعل� �المزاج السلبي؛ إلىتشیر  :الاستعجال -
 ؛الذ� �ع�س صعو�ة التف�یر في النتائج: غ�اب الت�صر -
 .و�ع�س صعو�ة ال�قاء في التر�یز :الرأ�غ�اب ث�ات  -
  

ات التوز�ع مؤسسفحال�ا تقوم ، ات التوز�علمؤسسللشراء الاندفاعي أهم�ة إستراتیج�ة �النس�ة 
، الألوان، عطورال، الموس�قى(مثل  منتوج�الاعتماد على متغیرات مح�طة �عرض ال

تحفیز الشراء الاندفاعي هو أداة حاسمة ، توجمنللشراء واستهلاك ال مستهلكلدفع ال) ...التصم�م
 .ات لز�ادة مب�عاتهامؤسستستخدمها ال

  
، أو خدمة معینة منتوجلشراء الاندفاعي أو عمل�ة الشراء الاندفاع�ة هي ع�ارة عن قرار شراء ا

. إنما تم اتخاذ هذا القرار للتو قبل عمل�ة الشراء م�اشرةو ، بدون أ� تخط�� مسب� لهذا الشراء
ار إلى هذا الشخص الذ� یر�د أن �قوم �مثل هذه العمل�ات الشرائ�ة بدون قرار مسب� و�ش

 أن العواطف والمشاعر تقترح نتائج الأ�حاثو  .على أنه مشترٍ مندفع أو مشترٍ تم دفعه للشراء
أومن خلال التعرض  منتوجالتي تنجم من خلال رؤ�ة ال، تلعب دورًا حاسمًا في عمل�ة الشراء

و�هدف �ل من المسوقین وتجار  .تم وضعها وص�اغتها �ش�ل جید منتوج�ج�ة لللرسالة ترو 
  . التجزئة إلى استغلال هذه الدوافع التي ترت�� �الحاجة الأساس�ة إلى الإش�اع الفور� 

لا یر�د التسوق في قسم الحلو� على  محلات �بر�،في  ستهلكینأحد الم، على سبیل المثال
 والشو�ولاطةفإنه یتم عرض أنواع الحلو� مثل العلكة ، ذلكوعلى الرغم من ، وجه التحدید

وذلك لتحر�ك شغف ، �ش�ل واضح وملفت للنظر في ممرات الخروج في السو�ر مار�ت
، و�دلاً من ذلك .ولدفعه لشراء ما قد �عتبر أنه غیر ضرور� أو أنه غیر قادم لشرائه ستهلكالم

 منتوجتشف المستهلك شیئًا ما متصلاً �ال�م�ن أن تحدث عمل�ة الشراء الاندفاعي عندما ��
  .والذ� یثیر عاطفة معینة في المستهلك، الذ� یر�د شراءه

  
لتشمل عناصر مثل " �التذ�رة الكبیرة"�م�ن أن تمتد عمل�ة الشراء الاندفاعي إلى ما �سمى 

راء وتعتبر عمل�ة شراء الس�ارات �ش�ل خاص أكثر عمل�ات الش، والأجهزة المنزل�ة، الس�ارات
وهذا بدوره �قود تجار الس�ارات في جم�ع أنحاء العالم ، عاطف�ة تمامًا مثل العمل�ة العقلان�ة
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 لحشم قسم�ة./ د& * بن عبد الله منال/ لطال�ةا

  
 

ومعظم المهرجانات هي ع�ارة عن طر�قة یتم ، اتهم �ش�ل سر�ع جدًامنتوجإلى تسو�� 
وتعرقل عمل�ة الشراء المندفع القرار الطب�عي  .تصم�مها لمخاط�ة وتغلیب العاطفة على العقل

و�تم تبدیل التسلسل المنطقي لأفعال المستهلكین ، �قوم �صنع نماذج �عقول المستهلكین الذ�
وتقوم عناصر الشراء المندفع �مخاط�ة ، بلحظة غیر رشیدة لإش�اع حاجة النفس وإرضائها

�ما أن �عض العناصر التي یتم شراؤها في حالة الاندفاع ، الجانب العاطفي لد� المستهلكین
وتتضمن ، عناصر غیر ضرور�ة أو ل�س لها وظ�فة في ح�اة المستهلكینالعاطفي تعتبر 

عمل�ة الوقا�ة من الشراء المندفع �عض التقن�ات مثل وضع میزان�ات معینة قبل بدء عمل�ة 
  19.وأ�ضًا أخذ مهلة للتف�یر قبل الشروع في عمل�ة الشراء، التسوق والشراء

 
 النفس علم تمها  لذلك، الاندفاعي الشراء اسةلدر  أساسي شر� الاندفاع�ة السلو��ات دراسة نإ

وقد ، وغیرها درسيلما التسرب، ةمر�لج�ا) Dysfonctionnels( النفعي یرغ الاندفاعي �الفعل
 :20اندفاع�ة سلو��ات أر�عةبین  النفس علم في دراساتمیزت ال

 ؛التراجع عن هذه الأفعال في الذات على الس�طرة غ�اب -
 ؛المد� القصیر في Réflexion)(التف�یر  �عد غ�اب -
 الطو�ل؛ المد� على العواقب الاعت�ار في الأخذ عد -
  .وعضو�ة فور�ة الفعل ردود -
  

 یروالتف� الوعي و�غ�اب الشراء قرار اذتخا في �السرعة یزمیت شيء �ل قبل الاندفاعي الفعل
، لالأفعا ذهه عن ةجمالنا العواقب یراعي لا الفرد نأ حیث، وال�عید المد� القصیر على

 عرف�ةلما یزاتلمما على ترتكز النهج ذاه في الاندفاعي للفعل المقترحة فالتعر�فات
)Cognitive( كالسلو  ن�ةعقلا نفإ، القرار اذتخلا عرفيلما النهج في، التصور�ة أو لإدراك�ةا آو 

 على، والاخت�ار ف�یرللت الكافي الوقت نمتض التي التحت�ة عرف�ةلما ل�اتمالع بواسطة تبرز
 ن ��و  یرالأخ فهذا، یرتف� ن دو  نم ن ��و  الذ� الفور�  أو، العفو�  الاندفاعي فالتصر  ع�س

 .هیر ولغ هل محتملة أضرار إلى الفرد �عرض امم نيعقلا یرغ
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 » -دراسة تجارب دول�ة- دور الابتكار التسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي«

 لحشم قسم�ة./ د& * بن عبد الله منال/ لطال�ةا

  
 

  :)الابتكار التسو�قي لخل� الشراء الاندفاعي(تجارب ) 2  

 ینستهلكلما ق�أذوا تعلقةلما السلع في تتواجد خاصة یزةم� رت�طةن متكو  الاندفاع�ة
 یتسبب والذ�، ك�الاستهلا رت�طةلما العواطف یرتث نأ شأنها نم العناصر ذهوه، وحاجاتهم

ومن أهم المحفزات التي قد تخل� الشراء الاندفاعي ، اجاتلحا تلبي وعواطف أحاس�س في
  .توظیف الابتكار التسو�قي

  
  

  :السلوك الشرائي الاندفاعي للمستهلك) 2-1  

 ستهلكلمفا، هعل� لصو لحا ردمج� ستختفي الاستهلاك برغ�ة رت�طةملا الاندفاع�ةن إ
 هورغبت هاندفاعیت تفيتخ قد، حال�ا ر�اض�ة بدلة على لصو لحا في ةمحجا رغ�ة هل ن تكو  ثلام
ه توقع ام �ل تلبي نأ الشراء ر�ةجلت �ن�م آخر نىعم�، �الراحة ف�شعر شراءه مجرد�ه ف�
 تلفیخ الاندفاعي الشراء نأ وه ش�للما لكن .توجنه مرغبت �اشرةم احتوت إذا ستهلكلما
 الإحصائ�اتوعل�ه سنقوم �عرض �عض . البلدان والثقافات، والتصرفات، الأشخاص فاختلا�

   .الخاصة �الشراء الاندفاعي في �عض الدول خلال سنة �املة
  

  سنة واحدة لالذین �مرون بتجر�ة الشراء الاندفاعي خلا  الأشخاصنس�ة  - 01 الجدول

  
  ,Statistiques 2019 : المصدر

https://www.dacgroup.com/fr-ca/blog/la-therapie-magasinage-et-
lepouvoir-de-lachat-dimpulsion/ 

  
�م�ن القول نس�ة المستهلكین الأمر��یین ونس�ة المستهلكین البر�طانیین  ،من الجدول الساب�

   .الذین �مرون بتجر�ة الشراء الاندفاعي هي متقار�ة
ما  أ�دولار في �ل تجر�ة شراء  81.7 إنفاقما �قار�ه  من الأمر��یین %88.6وتمثل نس�ة 

في السنة في التسوق  ساعة 90و�قضى هؤلاء حوالي، مل�ار دولار في السنة �17.8عادل 
ساعة في التسوق عبر الانترنیت �مرون خلال هذه  65عبر مختلف متاجر التسوق وحوالي

   .بتجر�ة شرائ�ة اندفاع�ة 156 ـالفترات ب
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 �Mortar London, pourالنس�ة للمستهلكین �المملكة المتحدة ووفقا لدراسة قام بها موقع أما

le compte de Finder.com. - منهم �مرون بتجر�ة الشراء الاندفاعي  %78.4 نس�ة أن
تكون من  %54وحوالي نس�ة  أسبوع�ل  %22.9ما �قارب حول نس�ة  احدةو  خلال سنة

   .خلال التسوق عبر الانترنیت
  

دولار �ند�  73.81ما �قارب حوالي  %63واقل نس�ة �مثلها المستهلكین الكندیین التي تمثل 
�ف�رون �أكثر  هؤلاء أنما �فسر . ر �ند� في السنة الواحدةمل�ار دولا 8.8یوم�ا ما �قابله 

 �خططون مس�قا قبل الق�ام �عمل�ات الشراء مقارنة �المستهلكین الأمر��یینو  عقلان�ة
   .البر�طانیینو 
  

  نس�ة تكرار الشراء الاندفاعي عبر الانترنیت - 02 الجدول

  
 ,Statistiques 2017 : المصدر

https://www.finder.com/uk/impulse-buying-stats 
  

من المتسوقین البر�طانیین �مرون بتجر�ة  %7.10نس�ة  نلاح� أن 2من خلال الجدول رقم 
 آو 1ما  أ� أسبوعمنهم �مرون بها �ل  %22.90الشراء من الاندفاعي �ش�ل یومي ونس�ة 

   .أشهرمنهم �مرون بها �ل ثلاثة  %18.10في حین  أشخاص 5 أصلمن  2
  

من البر�طانیین ال�الغین �شترون  %78.2دراسات قام بها المصدر تمثل نس�ة على  ءو�نا
في �ل عمل�ة شراء  إسترلینيجن�ه  32.69تقر��ا ینفقون  أ� الانترنیت�ش�ل اندفاعي عبر 

  :21تشیر على انه 2017سنة  إحصائ�اتهناك  أخر� من جهة  .�قومون بها
ات لم یتم التخط�� من شـرائها مـن وجمنتمن المستهلكین الفرنسیین �قومون �شراء  58% -

 ؛قبل
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 » -دراسة تجارب دول�ة- دور الابتكار التسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي«

 لحشم قسم�ة./ د& * بن عبد الله منال/ لطال�ةا

  
 

 ؛2015مقارنة �سنة  أكثرمرات  �5 بز�ادة أ -
خدمات �ش�ل تلقائي ودون  آوات منتوجمن المستهلكین الفرنسیین �حصلون على  33% -

 تخط�� مسب� نتیجة السعر المنخفض؛
 ؛مخط� لهالغیر من المشتر�ین الحالیین �قومون �الشراء الاندفاعي الترو�جي  90% -
 العوامل التي تدفع المستهلك للشراء عفو�ا؛  أهم�عتبر السعر  -
للشراء الاندفاعي مقارنة ب�اقي  أكثرش�ا�ا ذو� الدخل معرضون  الأكثرالمستهلكین  -

 ؛الفئات العمر�ة
   .الشعور �الغضب والشعور �اللوم غال�ا ما یدفع المستهلك للشراء الاندفاعيو  -
  

 تشتر� �قرار اندفاعي ات التيمنتوجال أكثر - 03 الجدول

 
-https://www.cnbc.com/2018/02/23/consumers-cough-up-5400-a : المصدر

year-on-impulse-purchases.html,2018. 
  

من حیث قرار  الأولىوالحلو�ات تحتل المرت�ة  الأطعمةیتبین لنا  3من خلال الجدول رقم
 الأمر��يالتي �شتر�ها المستهلك  الأخر�  اتمنتوجمخط� له مقارنة �الأل�سة والغیر الشرائها 

   .دولار في السنة 5400 مخط� لهغیر ال الأمر��يوفي نفس الس�اق یبلغ معدل الاستهلاك 
  

  اندفاع�ة عند المستهلك الجزائر�  الأكثرات الغذائ�ة منتوجال - 04الجدول 

  
ق الشراء الاندفاعي عند تأثیر البیئة اللونیة داخل المتجر على نیة تحقی«، صالح عیاد  :المصدر

تخصص التسویق ، طروحة دكتوراهأ، »- .S.O.Rتطبیق نموذج  -المستھلكین الجزائریین
، 2015، تلمسان ، جامعةكلیة العلوم الاقتصادیة والعلوم التجاریة وعلوم التسییر، الدولي

 .217ص
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 » -دراسة تجارب دول�ة- دور الابتكار التسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي«

 لحشم قسم�ة./ د& * بن عبد الله منال/ لطال�ةا

  
 

  

   :لابتكار التسو�قي لخل� الشراء الاندفاعي لد� المستهلكااستخدام ) 2-2  

دور الابتكار التسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي لد�  إبرازحتى نتم�ن من 
و��ف�ة توظیف المؤسسات العالم�ة لمثل هذه التقن�ات الحدیثة لا بد من التعرف ، المستهلكین

 Amazon تجر�ة مؤسسةمن خلال  نجحت في تحقی� ذلكمؤسسات على تجارب 
 في استخدام الابتكار الفرنسیة 23كارفور Carrefourتجر�ة مؤسسة و الامر���ة  22مازون أ

 متزاید تنافسي س�اق فيف .�ل مؤسسة مستهلكيالتسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي لد� 
 أخر�  ووسائل �عوامل فأكثر أكثر یهتمون  التجزئة وتجار الموزعون  أص�ح مستمر، وطلب
 الداخلي المناخ" في التح�م محاولة لاس�ما المستهلكین واغٕراء جذب من أجل تقلید�ة غیر
 وتحفیزهم للمستهلكین، الشعور�ة والسلو��ة الاستجا�ة على التأثیر بهدف الب�ع لنقطة "العام
  .24داخله وقت وقضاء للمتجر متتالي �ش�ل التردد على

  
اختراعا �م�نها  مازون أ Amazonة مؤسسصممت وضع�ة الابتكار من خلال أولا نعرض 

عدم ف، ین للكشف عن سبب عدم ترددهم على عمل�ات الشراءمن تحلیل سلوك ز�ائنها المؤقت
 إ��سبب انه لا یوجد ، على عمل�ة الشراء هو هاجس تعاني منه التجارة الالكترون�ة الإق�ال

جانب ذلك ظهر مفهوم  إلى، المتجر إلىما یدخل  أول مستهلكرجل ب�ع �قوم �اقتناص ال
�سبب ، ه على مستو� المتاجر الإلكترون�ةفي المتاجر والذ� �صعب تطب�ق الشراء الاندفاعي

رقم �طاقته  إدخال إلى�مراحل عدة انطلاقا من مرحلة ملا الطلب�ة  �مر مستهلكانه ال
�ش�ل عفو� بل ��ون من خلال قرار  منتوجمن ق�ام الز�ون �شراء ال هذا ما �منع، �ةمصرفال

   .عقلاني ومخط� له
ات في التجارة التقلید�ة منتوجنحو شراء ال الاندفاع أنبتبني ف�رة  Amazon ةمؤسسقامت 

من خلال اختصار مراحل الحصول على . �م�ن تجر�تها على مستو� التجارة الالكترون�ة
مثل وصول الطل�ات المقدمة للز�ائن في فترة قصیرة  أخر� جانب تقد�م امت�ازات  إلىالطلب�ة 

   .غیرها من الامت�ازاتو  سسةمؤ لهذه ال الأوف�اءجانب مجان�ة التوصیل للز�ائن  إلى، جدا
  

                                                
 Amazon أو  امازونamazon.com كوم، موقع للتجارة الإلكترونیة والحوسبة السحابیة تأسس  أمازون

وھو أكبر متاجر التجزئة القائمة على الإنترنت في العالم من حیث إجمالي  ، سیاتل واشنطن،1994سنة 
 .المبیعات والقیمة السوقیة

https://www.amazon.com/ 
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 » -دراسة تجارب دول�ة- دور الابتكار التسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي«

 لحشم قسم�ة./ د& * بن عبد الله منال/ لطال�ةا

  
 

، �سمى �محرك المتا�عة الأول هذا النظام المتكون من برنامجین Amazon ةمؤسس اخترعت
�ل الخطوات التي �قوم بها الز�ون وهذا من اجل تحلیل سلو�ه الالكتروني  الذ� �قوم بتت�ع

نقر على منتوج ما ما �قوم متصفح ما �الدفمثلا عن، عند ز�ارته لصفحة المتجر على الانترنت
ذو  منتوج�ال�حث عن  أخر�قوم متصفح  آو، والاطلاع على خصائصه التقن�ة لأكثر من مرة

�ل هذا �قوم  ...الطلب�ة إرسالطلب�ة ما دون النقر على زر  �ملأ�قوم  وأ، سعر منخفض
   .محرك المتا�عة برصده تلقائ�ا من خلال تحلیل �ل فعل �قوم �ه المتصفح

مختلف العروض لمختلف  إرسالدوره هو ، �سمى �محرك الامت�از أخرحرك �عد ذلك �قوم م
�ان عرض  أنسواء ، الأولبناءا على التحلیل المرسل من طرف المحرك  مستهلكینال

سوف �حصل على عرض متمیز  مستهلكف�ل ، الخ ...المجانيو  التوصیل السر�ع آوترو�جي 
   .رغ�اتهو  یتواف� مع حاجاته

لعمل�ة الشراء الفور�ة  مستهلكینلدفع ال Amazon مؤسسة التسو�قي تهدفمن خلال الابتكار 
ل�س هذا فق� بل من اجل خل� نوع من المنافسة بین ز�ائن ، لم یخط� لها من قبل أ� والآن�ة

   .الامت�ازات أفضلالموقع للحصول على 
  

تعز�ز في استخدام الابتكار التسو�قي ل �ارفور Carrefourتجر�ة مؤسسة ثان�ا نعرض 
صممت مؤسسة  حیث، دون التسوق في المتجر مستهلكینالشراء الاندفاعي لد� ال

Carrefour  عل�ه اسم  أطلقتذ�ي  جهاز تح�م عن �عد"pikit" ، وهي طر�قة مبتكرة في
 �حسابو  ت متصلة �ش��ة الانترنیتقائمة مشتر�ا أولات من خلال تصم�م منتوجتوز�ع ال

Carrefour Drive  نفذت  إذافمثلا  .اللوحات الرقم�ة والحواسیب، اتف الذ��ةمن خلال الهو
 إملائهافق�  آو، تقوم بتمر�ر الرمز السلعي للعبوة الفارغة أنما عل�ك فق� ، لد�ك قارورة الماء

ترغب في  أخر� قائمة مشتر�ات  أ� آولتفعیل الطلب�ة  "ب�ك"على الجهاز ثم الضغ� على زر 
   .من المنزل أرسلهاالذهاب للتسوق فق�  و�ل هذا دون تكبد عناء، اقتنائها

اختصار المراحل التي �قوم بها الز�ون للحصول  إلىمؤسسة من وراء هذا الابتكار التهدف و 
من طلب�ة حتى وان لم  أكثر إرسال إلىجانب دفع الز�ون  إلى، على المشتر�ات ور�ح الوقت

   .تلقائ�ا و�دون تخط�� مسب� لها، إلیها��ن �حاجة 
 
 

  

                                                
 Carrefour ھي سلسلة مراكز تجاریة عالمیة ، ووتعني الكلمة بالفرنسیة الملتقى أو الوصول ،كارفور

  .یث الحجم و من حیث الدخلأكبر سلاسل التجاریة في العالم من ح، من فرنسیة



          "دراسات في الاقتصاد والتجارة والمالیة"مجلة          
  2019سنة  –) 01العدد( 08 المجلد          3مخبر الصناعــات التقلیدیـة لجامعة الجزائر

      
      

  

  
369 

  

 » -دراسة تجارب دول�ة- دور الابتكار التسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي«

 لحشم قسم�ة./ د& * بن عبد الله منال/ لطال�ةا

  
 

  :مةخات  

الناتجة ، الأنشطة التسو�ق�ة للمؤسسات تفعیلعاملا مهما في  ألابتكار�  ��عد التسو�
كد من مد� ملائمة الأف�ار للبیئة الثقاف�ة والاجتماع�ة أا التهدراسة عم�قة یتم من خلال عن

تم ی مل ما، المقاومة آوقابل �الرفض ة من الأف�ار الابتكار�ة تیر �ب فنس�ة، ؤسسةمالمح�طة �ال
 وأكد ال�احثون أن عمل�ة الإبداع والابتكار ل�ست عمل�ة عشوائ�ة، ومنظم �دراستها �ش�ل دقی

وحتى تكراره �صفة  في خل� الشراء الاندفاعيدور مثبت لابتكار التسو�قي لو  .ارتجال�ةولا 
انطلاقا من  وهذا، منتظمة لد� المستهلكین الذین �قعون تحت تأثیر المحفزات التسو�ق�ة

مداخل للتمیز والحصول  والإبداعمن الابتكار  اتخذتبر المؤسسات العالم�ة التي تجارب أك
   .على الم�انة والقوة التنافس�ة في الأسواق التي تنش� فیها

  
   :من النتائج المتوصل إلیها

 ها؛لإستراتیج�اتة وتكون منطلقا مؤسسال أجزاءي عمل�ة شاملة مرت�طة ��ل هعمل�ة الابتكار  -
 ؛و�قي هو مفتاح ال�قاء للمؤسسة في ظل التغیرات التي تتمیز بها البیئة السوق�ةالابتكار التس -
خل�  آومن خلال استخدامها في تحسین ، التكنولوج�ا الحدیثة أسس�قوم الابتكار التسو�قي على  -

مـز�ج تسـو�قي فر�ـد یجعـل المسـتهلك لا یـتح�م ولا �قـاوم قـرار الشـراء �سـبب التـأثیر علـى التحفیـز 
 ؛لد�ه

التغیـر المسـتمر لطب�عـة و  الابتكار التسو�قي الیوم حتم�ة من اجل التغیر الایجابي تماش�ا ص�حأو  -
  .سلوك المستهلك

  
   :هناك مجموعة من التوص�ات، على نتائج التحلیلبناء 

نافسة ومواك�ة التطورات الحاصـلة فـي مواجهة المات الجدیدة لمنتوجالابتكار في ال ینسوقلمعلى ا -
  ؛ینستهلكمأذواق ال

ضـــمن اســـتراتیج�اتها التســـو�ق�ة بهـــدف التـــأثیر علـــى ســـات الاســـتمرار بتبنـــي الابتكـــار علـــى المؤس -
 ؛الجانب التحفیز� للمستهلكین

فـــي الابتكار�ــة  التســو�ق�ة الأف�ــارتســـهیل تطبیــ� قصــد  لتكنولــوجيار �لتطو ضــرورة الاهتمـاـم �ــاو  -
قرار المستهلكین للتصرف �ش�ل  على �أخر آوتؤثر �ش�ل المؤسسات الاقتصاد�ة الجزائر�ة التي 

  .اندفاعي
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 » -دراسة تجارب دول�ة- دور الابتكار التسو�قي في خل� الشراء الاندفاعي«

 لحشم قسم�ة./ د& * بن عبد الله منال/ لطال�ةا

  
 

  :لهوامش والمراجعا

                                                
الإداري، القاھرة،  والتطویر للاستشارات سیرفیس واید مركز ،»المستقبل وآفاق الإدارة«عامر،  یس سعید 1

 293 .، ص 1998
 ،»-الة ملبنة الحضنة بالمسیلةدراسة ح-الابتكار التسویقي وأثره على تحسین أداء المؤسسة «سلیماني محمد،  2

رسالة ماجستیر في علوم التسییر، تخصص التسویق، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، جامعة المسیلة، 
 .28، ص 2007

دراسة حالة -دور الابتكار التسویقي في دعم المیزة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة «بوبعة عبد الوھاب،  3
إدارة الموارد البشریة، رسالة ماجستیر في علوم التسییر، تخصص ، »-اتف النقال موبیلیساتصالات الجزائر للھ

  .32، ص 2012، جامعة قسنطینة، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر
، مجلة العلوم »مبادئ وتصنیفات الإبداع والابتكار وأھمیتھا لمنظومة الأعمال المعاصرة«ھلسھ، محمد  4

 .291 -283، ص ص 2016، دیسمبر 02، العدد 03عة أم البواقي، المجلد الإنسانیة، جام
  .260، ص 2002، مكتبة الأنجلو المصریة، القاھرة ،»والمھارات البشر الأصول إدارة«مصطفي،  سید أحمد 5
الابتكار التسویقي وعلاقتھ بجودة الخدمة «رائد سلمان، & سحر احمد الكرجي العزاوي، فاضل النعیمي  6

، ص ص 2009، 06، العدد الجامعة المستنصریة ، مجلة الإدارة والاقتصاد، »حیة في القطاع الحكوميالص
250- 264.  

دراسة میدانیة –دور الابتكار التسویقي في تحسین جودة الخدمة السیاحیة «بن شریف كریمة، & حساني ریة   7
والعلوم  الاقتصادیة كلیة العلوم داریة، مجلة الأصیل للبحوث الاقتصادیة والإ»"لحمام الصالحین ببسكرة

  .99 -91، ص ص 2017، دیسمبر 02، جامعة خنشلة، العدد التجاریة وعلوم التسییر
اثر الابتكار التسویقي على تنافسیة المؤسسات «فاتح مجاھدي، إیمان ایراین، & سید احمد حاج عیسى  8

الإبداع والابتكار في منظمات الأعمال وتطویر «ول ، المؤتمر العلمي ح»-دراسة میدانیة تحلیلیة–الجزائریة 
 .]5كتاب المؤتمر، ص [  2016، عمان، ماي »"رماح"الموارد البشریة، مؤسسة 

  :ارجع إلى 9
، أطروحة »-دراسة میدانیة–الابتكار التسویقي وأثره على تنافسیة المؤسسة «رایس عبد الرحمان،  -

كلیة العلوم الاقتصادیة والعلوم التجاریة وعلوم ویق، تسفي العلوم التجاریة، تخصص  دكتوراه علوم
 ؛77، ص 2017، جامعة باتنة، التسییر

دور الابتكار التسویقي في تدعیم القدرة التنافسیة للمؤسسة دراسة حالة متعاملي الھاتف النقال «كباب منال،  -
كلیة صادیة، ، أطروحة دكتوراه علوم في العلوم الاقت»)موبیلس–اوریدو-جیزي(بولایة سطیف 

 .71، ص 2017 ،جامعة سطیفوالعلوم التجاریة وعلوم التسییر،  الاقتصادیة العلوم
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