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 المستخلص 
ســـلول الشـــراء العـــاحفي فـــي الحـــد مـــن المخـــاحر التعـــرف علـــى دور  إلـــىتهـــدف الدراســـة 

المهمة التي تؤخذ بنظر الاعتبار فــي  الأمورالتسويقية حيث يعد موضوع المخاحر التسويقية من 
 إذبعض من هذه المخاحر  إلى الأخيرمن احتمالية تعرض  خوفا   زبون لل العاحفي  الشراءسلوكية  

متغيــرات الدراســـة ومـــا مـــدى لالمبحـــوثين  الأفـــراد إدرالحــوم مـــدى  الرئيســـةتكمــن مشـــكلة الدراســـة 
مســاهمة ســلول الشــراء العــاحفي فــي الحــد مــن المخــاحر التســويقية التــي يتعــرض لهــا الفــرد عنــد 

مراكــز التســو  فــي مدينــة  مــن زبــائن بعــض  (253) اقتنــاءه منــتي معــين مــن خــلام اســتطلاع اراء
, AMOS V 24برمةيــة و   (SPSS V.26)جابــاتهم باســتخدام برمةيــة إالموصــل وتــم تحليــل 
 :إلىوتوصلت الدراسة 

المخاحر التسويقية دلالة على أن الحد من  وجود علاقة حردية بين سلول الشراء العاحفي و  .1
العاحفي  التغيرا الشراء  سلول  مستوى  في  المخاحر  ت  مستوى  في  تغيرات  مع  عادة   تتزامن 

 التسويقية، فقد يكون هنال توازن بين الةانب العاحفي والمنطقي لعملية إتخاذ القرار.
حردي   .2 تأثير  أن وجود  يفسر  الذي  الأمر  التسويقية،  المخاحر  في  العاحفي  الشراء  لسلول 

المرتبطة   المخاحر  تقليل  إلى  ا  عموم  يميلون  العاحفي  الشراء  سلول  يتبنون  الذين  الأفراد 
بقراراتهم الشرائية، فقد يقود شعور الرضا والسعادة الناجم عن الشراء العاحفي إلى تقدير أقل  
للمخاحر التسويقية وفي هذه الحالة، قد يكون التأثير العاحفي اليةابي للمشتريات يُغطي أو  

 يُحةب أيّ قلق يمكن أن تسببه المخاحر التسويقية. 
 وتم تقديم عدد من التوصيات كان أهمها:

تقديم تةارب مميزة وشخصية تعكل    عبر  الزبائنبناء علاقة قوية ومتينة مع  ل  السعي الةاد .1
الشرك تقديم عروض وحوافز خاصة  زبون الفردي بكل    اتاهتمام  الذين    للزبائن، فضلا  عن 

بين   اليةابي  التفاعل  من  ويزيد  بالانتماء  الشعور  يعزز  النهي  هذا  مميز ا.  ولاء   يظهرون 
 .منظمةوال الزبون 

  سلعة الةوانب الحسية المتعلقة بال   من خلام تعزيز جميع  الزبون الاستثمار في تحسين تةربة   .2
العطور   واستخدام  المناسبة،  الموسيقى  واختيار  الضاءة،  تحسين  ذلك  يتضمن  الخدمة،  أو 

 .الةذابة في المتاجر لةعل تةربة التسو  أكثر متعة وجاذبية
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Abstract 
The study intends to show the important role of emotional buying 

behavior in reducing marketing risks, as the subject of marketing risks is 

one of the important matters that is taken into consideration in the 

emotional buying behavior of the consumer for fear of the possibility of 

the latter being subject to certain of these dangers. 

The primary problem of the study lies in the extent of individuals’ 

awareness. The respondents examined the variables of the study and the 

degree to which an individual's emotional purchasing behaviour helps to 

lower the marketing risks they encounter when making a purchase 

through a survey of the opinions of (253) customers of some shopping 

centers in the city of Mosul. Using AMOS V 24 and SPSS V.26, their 

responses were analyzed, and the study concluded: 

1. The presence of a clear correlation between emotional buying 

behaviour and marketing risks suggests that variations in emotional 

buying behaviour levels will typically align with variations in 

marketing risk levels. The intellectual and emotional components of 

the decision-making process could be in balance. 

2. Emotional buying behaviour has a direct impact on marketing risks, 

which explains why people who engage in this behaviour typically try 

to lower the risks involved in their purchases. The positive emotional 

impact of purchases overshadows or obscures any discomfort that 

marketing risks may generate. In this scenario, the feeling of 

contentment and enjoyment arising from emotional buying may lead to 

a lesser understanding of marketing risks. 
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