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تطبيقات الشراء  من خلال   الفعليالشراء لعلاقة بين خبرة العميل ونموذج مقترح ل
 تطبيق نموذج قبول التكنولوجيا الذكية:
 عبد الحميد عبد الله محمد الهنداويد. 

 ملخص البحث: 

تطبيقات من خلال    الفعليوالشراء  لعلاقة بين خبرة العميل  وضع نموذج مقترح لاستهدف البحث       

اســتمدا البا ــث تحليــل ا نحــدار المتعــدد لقيــا  تــ  ير وقــد    التكنولوجيا.نموذج قبول  الذكية، تطبيق  الشراء  

ر التابع. كما اســتمدا تحليــل المســار المتعــدد، وذلــل لتحداــد التــ  يرات المبا ــرة ير المستقل على المتغيالمتغ

    ر المستقل على المتغير التابع. وغير المبا رة والكلية لأبعاد المتغي

 . كمــاالفعلــي على الشراءلمبرة العميل وقد توصلت نتائج الدراسة إلى أنه اوجد ت  ير معنوي إاجابي 

)الرا ــة المدركــة،   ا خــر أبعــاد تطبيقــات الشــراء الذكيــة  مبــرة العميــل علــى  ابي لت  ير معنوي إاج ــ  اوجد

   قدا البا ث مقتر ات لبحوث مستقبلية لتطوار المجال.راً وأخي .الذكي والشراءوسهولة ا ستمداا( 

 :  تمهيد

أصبح التقدا التكنولوجي سمة مهمــة مــن ســمات المجتمــع الحــداث، وقــد صــا ل ذلــل تطــور أســاليل        

 Han  et )ما ارغبه العميل  أكثر  ققت   والتي  الذكي،لشراء اوجود تطبيقات  من خلال  التسواق الإلكتروني  

al . ,2022 )  . 

 والتــي الســراعة، خبرة تسوق ناجحة ومراحــة تتوافــق مــع تطــورات الحيــاةتطبيقات  هذه الفقد قدمت  

مكن وبــدوم مجهــود اــذكر والعروض في أسرع وقت م  تتوفير المنتجاكانت وسيلة لتلبية رغبة العملاء في  

 . (Arantes et al . , 2022)ا فتراضي في عالم التسوق   رة مميزةوق في خباجر التسا نتقال الى مت في

وقد زاد ميل العملاء في هذا العصر فى تلبية ا تياجــاتهم بســرعة ودوم الــذهام إلــى مقــار المتــاجر 

 . Qin, et al ) من تذهل بالعميل إلى أبعد من ذللولكن تطبيقات الشراء الذكية هي  التسوق،للقياا ب نشطة 

, 2021)  

كما أم معرفة المنتجات والمصومات وتوصيل المنتجات وتحقيق التواصل بين عدة متاجر في دقائق 

 .  (Wen, et al . , 2021)معدودة هي من سمات العصر الإلكتروني  

ة التــي تســمح للعمــلاء بشــراء الســلع تعرف تطبيقات الشراء، ب نها مجموعة من البرمجيات المؤمن ــو

 . Jang, etal)وكذلل الدفع الإلكتروني والتعامل الإلكترونــي على الشبكة متاجر لواقع لمبين عدة  والتجول

,2021) . 

من نا ية أخر  إم خبرة العميل هي استراتيجية  املة تسعى المنظمة من خلالها الى تطــوار علاقاتهــا     

 ,. Niousha  et al ) عــد الشــراءومر لــة مــا ب الفعلــي   ير علــى قــرار الشــراءمع عملائها من خــلال الت ــ

2022)  . 

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922001540#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922000911#!
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ء، وكذلل تتعدد أساليل خبرة العميل في كل مر لة من مرا ل الشراء وكــذلل خدمــة مــا بعــد الشــرا 

  (et al.,2022 بقــاء مقارنــة بالمنافســينعــل والالتفا لمنظمــة فــيفلذلل تؤ ر هذه المرا ل على مد  قــدرة ا

(Lambillotte . 

ى كيفيــة عل ــ  رات لتحسين وتوجيــه الأفــراد نحــو التركيــزففي كل مر لة من مرا ل الشراء تتمذ قرا

ملاء، فهذه القرارات اقا  نجا ها فى مد  توافقهــا مــع متطلبــات العمــلاء ومــد  ارتبــا هم ضا العحقيق رت

 .  (Sykora,etal.,2022) بالمنظمة  

والعميل الغير راضى عن تجربته الفا ــلة  له،و من  طباعه الىفالعميل الراضي عن المنظمة انقل ان

وذلــل نتيجــة غمــبه مــن ســوء  المنظمــة،مع المنظمة انقل انطباعه للأخران أكثر من العميل الراضــي عــن  

  Taheri etal.,20222 ) .    ) التعامل

الشراء الفعلييي تحليل العلاقة بين خبرة العميل ونموذج مقترح لم لتقديوفي هذا البحث سعى الباحث  

دراسيية تطبيقييية علييى عمييلاء متيياجر تطبيييق نمييوذج قبييول التينولوجيييا    الذكية:تطبيقات الشراء  من خلال  

 الباحييث،على حد علييم  فهومالم تتعرض لهذااسات التي درالقلة منصورة، وبالرغم من ة المدينفى التجزئة 

ً إلا أن بعض لهذا سوف يركز هذا البحث على   .الذكي  الشراءيل اليافي لأبعاد تطبيقات  منها لم يتعرض بالش  ا

ي الإطييار النظيير تنيياول الباحييث فييي القسييم الأول أقسييام:ثلاثيية  هذه المفاهيم وتأثيرها. ويتيون البحييث ميين  

وكييذلا المشيييلة  البحثييية،الفجييوة  البحييث:منهجييية  باحييثل التنيياو  نيسم الثيياوفى الق  بقة،الساوالدراسات  

، وفيمييا يلييي ونتائجهييا تناول الباحييث الدراسيية التطبيقييية ثالثوفى القسم ال والفروض،والأهداف والأهمية  

 عرض ليل من العناصر السابقة:

 ي والدراسات السابقة: القسم الأول: الإطار النظر

  العميل: خبرةأولاً: 

العميل كمفهوا جداد لد  الشركات لأول مرة مــن خــلال مقالــة   خبرةمفهوا    ظهر  العميل:  رةخبفهوم  م  1/1

، وذلــل فــي محاولــة منهــا للســيطرة علــى أرقــاا 1998عــاا Harvard business review منشورة بمجلة

لشــراء ر اقرااتماذ  ناء وبعد أوالعميل قبل  خبرةالتفاعل مع كيفية  مبيعاتها فالشركات أصبحت أكثر وعياً في

 .  (Komarov & Avdeeva, 2015) على الشراء خدمة ما بعد البيع مما اكوم له عظيم الأ رو

تقــدام تجربــة إلــى  العميل ب نهــا اســتراتيجية تســعى المنظمــة مــن خلالهــا    خبرةمن نا ية أخر  تعرف  و     

  (et al.,2022 ئيةشــراالبتــه لــى تحســين تجركيــز عخــلال كيفيــة التفاعــل معــه والتر أفمل مع العميل من

(Sikora . عتقدابينما (Hilton et al ,2020) تكــوم  أم نجاح الأعمال اؤ ر فيه العداد من العوامل التي قد

 ً ومتــابعتهم أ نــاء  قة تعامل المنظمــة مــع عملائهــا را وامله العمن هذ  منظمة،لافي تحقيق ربحية    أكثر  سما

ء ق الربحيــة اــرتبج بتجــارم العمــلاتحقيأم  (Taheri et al. , 2022)  من  كل رأ لهذا و الشراء.مرا ل 

  الآخران. إلى انطباعه معهداء المنظمة أمنظمة وبالتالي انقل العميل الراضي عن ع المل مالتعاالناجحة في 

كما امكن تعراف تجربــة العمــلاء علــى أنهــا ئبنــاء فــائق الأبعــاد اركــز علــى ا ســتجابات المعرفيــة           

 ,Verhoef نل عــدد مــن الســنيية وا جتماعية لعروض الشــركة وأفعالهــا خــلاوالعا فية والسلوكية والحس

2016) Lemon & )في كل مر لة من مرا ل ر لة العميــل العملاءا نطباع الذي تتركه لدي و( Khan 

et al, 2020)  كما تم تعرافها ب نها مجموعة من التفاعلات بين المنظمــة وعملائهــا واظهــر ذلــل مــن خــلال

وهى تجربة العملاء و(   (Grewal, & Roggeveen, 2020ةة تجاه التعامل مع الشركالفعليل ردود الأفعا

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922001102?via%3Dihub#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922001102?via%3Dihub#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296322001679#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S2211973621000908#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296322001679#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296322001679#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S2211973621000908#!
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وســائل التحفيــز الحســى مــن أجــل إ ــارة  ــعور   مومجموعة المحددات التي تتبادل فيها الشركات والمستهلك

 & Shaw )ءأنها ئتفاعل بــين المنظمــة والعمــلا أيو تجربة السلعة أ تجاه  راءالإعلام من خلال العملاء 

Ivens , 2002)   . 

تجربيية العميييل تعتبيير اسييتراتيجية  يياملة  أنميين  et al,2022)  (Sikoraرف احييث ميي  تعيي ويتفق الب    

كيفييية التفاعييل معيير والتركيييز فهييم عميل ميين خييلال تسعى المنظمة من خلالها إلى تقديم تجربة أفضل م  ال

 ية.ئالشراجربتر حسين تعلى ت

 العميل:   خبرةأهمية  2/ 1

ولقد تناول ذلل الموضوع عدد مــن  أاماً،العميل في عوامل عدة للشركات وللعملاء  خبرةتتمثل أهمية        

تحقق القدرة على دفع الأربــاح مــن ميل الع خبرة( أم Witell et al .,2020) من  تناول كلفمثلاً : البا ثين

 Khan et al )بتوقعاته وتشبع رغباته  تفيصبح على درااة بالمتاجر التي أ فالعميل لمبيعات.خلال تحقيق ا

نتــاج الســلع والمــدمات، فانتــاج الســلع إالعميل تفوق نتائجها أكثر مــن  خبرةالبعض أم  اعتبركما  (2020 ,.

علــى   أكبــر ير  ا ت وم لهالعميل امكن أم اك  خبرةالعملية الإنتاجية، ولكن  والمدمات أمر ضروري  ستكمال  

زاــادة مــن خــلال ربحيــة المنظمــة  اــؤد  إلــى  ، وبالتالي  للعملاء  والمستقبلي  والفعليالحالي    التعامل الشرائي

البا ثين بين التجربة الشمصــية للعمــلاء ودرجــة بعض وقد ربج  (Hilton et al .,2020 ) صتها السوقية

ســلبية أو التجربة سواء  م  أإلى  توصلت  اء، والشر  للعملاء نتيجة تجربة  المدركة  تطوار القيمةكيفية  المنفعة و

إلــى تكــرار تجربــة الشــراء وتحفيــز   فتــؤد كوم عالقة ب ذهــام العميــل، فــاذا كانــت تجربــة ناجحــة  بية تإاجا

 . (Barari et al . , 2020)اماَ صحيح أالأصدقاء على الشراء، والعكس 

تعنــي أم  في المدمة في الصــفوف الأولــىن موظا نؤكد أم التفاعلات بيفانن  هذه،لى عكس وجهة النظر  ع    

العميل كمصدر رئيسي  خبرةجعل   في  لذلل ت مل الشركات وبشكل متزاادتؤد  إلى الربحية  لاء  عمالتجارم  

 ( .   (Witell et al 2020اتعلق بالميزة التنافسية 

 العميل:  خبرةفي العوامل المؤثرة  3/ 1

 من فمثلاُ توصل كل  العميل،  خبرةعوامل المؤ رة في  لاولت  وجد العداد من الدراسات التي تنات       

( Sykora et al., 2022)   درجةإلى الب  أم  أفراد  بين  الأماميةالتفاعل  المطو   في  تجربة   يع  في  تؤ ر 

لـالعميل وفقًا   . (Lemon & Verhoef, 2016)   ،  أم الأبعاد تتطلل  العملاء    رةبخذكر  متعدد  منهجاً 

لتقدام   فيه وظائف متعددة  المدمة مبني على   .العميل بشكل مميز  خبرةوالتمصصات تتعاوم  كما أم تقدام 

.   (Komarov &Avdeeva,2015)الشركة والعميل  المتمثلة في  ة  الفاعلكيفية إدارة العلاقة بين الجهات  

 ) مع كافة المستجدات المتعلقة بالتعاملات    على التعامل  على القدرة  ء اعتمدالعملا  خبرةالتالي، فام نجاح  بو

Taheri et al ., 2022)  العملاء  تى الآم عل عتمدت معظم أبحاث تجرباكل الأ وال    فيو ر  ى منظوة 

، الأصدقاء ـ الأسرة   تهللالقرار، والمس ومتمذول كل ممثل دورًا ممتلفًا )مثل المشتري، الع يث  المستهلل

من نا ية أخر  ذكر أم  (Witell et al 2020) الممتلفة  ةالشرائي  ممتلفة من ر لة العميلالمرا ل  ال( وفي  

  قة ، وجودة العلا  ، الترفيه ، وا ستجابة ، والمرونة: التعليم  ئيسية هيالعميل تتكوم من عدة عناصر ر  خبرة

بالعداد من العوامل مثل  العميل    خبرةتت  ر  . كذلل  (Dou, et al . , 2019 )  الصفوف الأولى  فيوبماصة  

  Sykora )   ، ومر لة ما بعد الشراء  كل مرا ل الشراءلأفعال في  بعة ردود اا، ومتالتفاعل بين أفراد البيع

et al . , 2022)   . 

https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296322001679#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296322001679#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296322001679#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S2211973621000908#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S2211973621000908#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296322001679#!
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   العميل: خبرةأبعاد  4/ 1

امكــن أم التــي مــة لموسة في المدمة المقدمجموعة من السمات الم  اب نهبيئة تجربة العميل  تعرف    البيئة :أ ي  

 (Niousha , et al . , 2022 ) مــن تجربتــه الشــرائية في مرا ل متعــددة ءوك العملادراك وسلإتؤ ر على 

 ا ــىتتمأم البيئــة تــؤ ر وتتــ  ر بــالعملاء ، ولــذلل اجــل أم  (Dou, et al . , 2019 )كــل مــن بينمــا اــر 

تجربة العميــل م بين أخرو بينما ربج (Taheri et al . , 2022 ) السياسات التسواقية مع سلوكيات العملاء 

هــام العمــلاء لفتــرة  والــة وتكــوم مرتبطــة لذلل اجل التركيز عليها لما لها من أهمية تبقــى فــي أذ  ،ئة  البيو

 (Witell et al . , 2019 )للمنظمة بو ء العملاء  

فيه العملاء من خــلال  ؤ رتالعميل  خبرةح أم نجا (Komarov, & Avdeeva, 2015)عتقد اوقد  

خبــرة   خبرة العملاء كما تتعدد  ــرقلتتوافق مع  أم تتصف بالمرونة    السياسات التسواقية اجل  خبراتهم وأم

للمنظمــة الممتلفــة واقية البيئــة التس ــ فهــمبــين أامــاً م أخرو. وقد ربج  (Hilton,  et al . ,2020 )العملاء 

هاا وفعال في الت  ير على تجربــة العميــل   إلى أم البيئة عنصرلعملاء وخلص  لممتلف اواتماذ قرار الشراء  

 .   (Shaw, & Ivens, 2002 ) والمستقبلي الحالي قراره الشرائي اتماذبالتالي و

العميل فمعرفة التعامل مــع العميــل  خبرةالتفاعل مع العملاء من أهم العوامل التي تؤ ر في   اعد  التفاعل:ب ي  

 ,Shaw )  ظمةواحقق ا رتبا  بالمن هفي درجة ا  تفاظ بامكن أم اساهم في  ل جميع مشاكله، كما اساهم 

& Ivens, 2002) م عميل جداد إلى المنظمــة من اكتسام عميل جداد، فاجتذا فا  تفاظ بالعملاء أقل تكلفة

 .  (Khan., et al . , 2020 )ة ا  تفاظ بالعميل الحالي اكلفّها أكثر خمس مرات من تكلف

العميل الحــالي أكثــر إلى أم  توصلوا  و  مرتقبينلاء الن والعمالحالييلاء  م بين عدد العمأخروكما ربج  

 ً  .Barari, et al)جة  قته في التعامل مع المنظمة وكذلل خبرتــه الســابقة معهــا نتي لها وو ءً بالشركة  تمسكا

 شــركاتأم الكمــا  وعملائهــا،لذلل اعتبر التفاعل من أكثر محددات النجاح في العلاقة بين المنظمــة   (2020,

 صــتها و  ع بالإضافة إلى تحسين سمعة المنظمــةملاء امكنها زاادة البيى تحسين تفاعلها مع العالتي تعمل عل

بمرا ل عدادة بدااة من البحــث تمر ر لة العميل ف. (Shaw, & Ivens,2002 )ومكانتها التنافسية  السوقية

ة جيدة للعملاء في كل مر لــة ركات أم توفير تجربفي  ين تدرك الش  ،و تى الشراء ومر لة ما بعد الشراء

 ,Grewal & Roggeveen) والة فترة هااء سمعة قواة والحفاظ عليذه المرا ل أمر بالغ الأهمية لبنمن ه

2020) . 

هتمــاا خــلال ن رعااــة واعميــل م ــاحصل عليه ال  أنها مقدار ماعلى  تعرف جودة المدمة    جودة الخدمة :ج ي  

ت العميــل ومــا هــو عــاتوق ض بانــه مقــدار. كمــا عرفهــا الــبع (Holmlund et al ., 2020 )تجربة الشراء 

 (Shaw, & Ivens, 2002 )كما اؤكد كل من  (Khan et al. , 2020 ) الفعلينتيجة التعامل  مدرك فعلياً 

 Hilton  et )ن المنظمة وعملائهــا ايس التي تؤ ر على جودة التعامل بيأم جودة المدمة تعتبر من أهم المقا

al . ,2020)  كانت جودة المدمة أعلى كلما ا فكلم، العميل ا  تبارمدمة وبين جودة ال رداة علاقة ، وتوجد

 ،ماداــةا عت وهــي:اد ــــــــبععدة ألجودة المدمة و.  (Barari et al . , 2020)العميل بالمنظمة  رتبا زاد ا

ين بــين وقد ربج العداــد مــن البــا ث . ((Dou et al . , 2019والكفاءة  والتعا ف، وا ستجابة، والمو وقية،

 )  تهــايوربحتقدا المنظمــة بى أنها ترتبج وقد توصلوا إل السوقية،لل الحصة ذوو ء العميل وك المدمة جودة

Taheri B et al . , 2022)ع متطلبات العميل ة تتوافق مم جودة خدمى تقداالمنظمات إل لل تسعى معظمذلو

  .( (Shaw & Ivens, 2002  والمستقبلي الحاليوقت لا في ارغبهوتوقعاته وتحقق ما 

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922000911#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S2211973621000908#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S2211973621000908#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S2211973621000908#!
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ً  هية وجعل ــالتسواقالأنشطة العميل في هو فلسفة تهدف إلى تفعيل دور   التعلم  التعلم:د ي   وتســعى  هــافي محوراــا

 Lemon نتجاتهــاالشــركة وم أنشــطة عم ــاتجــاوم  إاجــابيلــى عميــل إمــن عميــل ســلبى  بــهإلــى ا نتقــال 

&Verhoef, 2016)،)( Khan et al ., 2020). 

عالة المشاركة الف  تمثل أهمية دور التعلم في الأنشطة التسواقية في عدة عناصر منهاتمن نا ية أخر  

 ,.Khan et al) لممتلفــةا التســواقيةفــي ممتلــف المواقــف م، وتقيــيم المدمــة اجابيــة فــي التعــاوللعميــل، الإ

وســرعة   المعلومات التسواقيةوالحصول على  العميل على نفسه في اكتسام المهارات  اعتماد  وكذلل  (2020

بشــراء نظرًا لأنه انطــوي علــى إقنــاع الطــرف الآخــر   التواصل،اعتبر التسواق  كلاً من أ كال  و  التواصل.

على  التركيز غم من أمّ وعلى الر.  ( (Lemon & Verhoef, 2016مع المنظمة  منتج معيّن أو قبول فكرة

 )التعلم من أهم المميزات التي تجعل العملاء ارتبطــوم بالمنظمــة  امأغلل الأ يمهارات التسواق اكوم في 

Shaw & Ivens, 2002)  . العملاء نظرًا لأنه اعمل على إقناع  ،التواصلكما اعتبر التعلم  كلاً من أ كال

 .   (Witell et al ., 2019 )منتج  ال بشراء

 :  الذكيلشراء تطبيقات اثانياً: 

فتطــور فلســفة التســواق   الحــداث،المجتمــع  ســمة مهمــة مــن ســمات    التكنولوجي  أصبح التقدا  المفهوم:  2/1

 (Arantes et al ., 2022)  ةـة التنافسي ـــوتحقيــق المكان ــ لتحقيق النجــاح الأساسيةمن العناصر  الإلكتروني

فلــم .  ( Han  et al . ,2022 )ناجحة تحقق ما ارغبه العميل وأكثــر  تطبيقات  راءومن هذا التطور إنشاء 

رغبــه مــن أنشــطة التســوق ولكــن حتاج إلى الذهام الى المتــاجر ليحقــق مــا اسرعة افي عصر ال  لياعد العم

فمعرفــة المنتجــات  .(Qin et al.,2021)ت الشراء هي من تذهل بالعميل إلى أبعد من ذلــل أصبحت تطبيقا

عصــر ت الهي من ســمات وتحقيق التواصل بين عدة متاجر في دقائق معدودة صومات وتوصيل المنتجاوالم

نها مجموعة من البرمجيــات المؤمنــة التــي ب  ء،الشراعرف تطبيقات ت.  (Wen et al. , 2021) لإلكترونيا

 كترونــيمــل الإلوالتعا  تسمح للمستهلكين بشراء الســلع والتجــول بــين عــدة متــاجر وكــذلل الــدفع الإلكترونــي

(Jang et al . ,2021)  . 

العداــد مــن البــا ثين مــنهم  ذكــرفقــد  راء،الش ــتطبيقــات  اا  تمدس ــاومن مميزات    الشراء:تطبيقات  مزايا    2/2

(Cui et al . ,2021)  ذكــركمــا  منهــا.قدا مجموعة متنوعة من المنتجات التي امكن ا ختيار تأنها (Lim 

& An ,2020) توصــل كــذلل والتوصــيل.التعامــل  فــيسهولة قساا ولأا فيتنوع كبير  اأنه اوجد من خلاله 

Epstein et al. ,2021)  )عامــلة التوســهول المصــوماتتطبيــق امــنح الكثيــر مــن العــروض والأم  إلــى  .

ً أم التطبيقات تقدا  رقإلى  (Cai & Leung, 2020 ) أخران مثل أ اربالإضافة لما سبق فقد   فــيممتلفة  ا

حتوي كما ا . و من خلال الدفع عند وصول المنتجأالدفع عن  راق البطاقة ا ئتمانية كام سواء  عملية الدفع

 ,. Maksan et al ) لكثيــر مــن دول العــالم صــولالوجــل أالتعامل مــن  فيعلى العداد من اللغات  التطبيق

حتــوي االتطبيق ف ــ .لهباســتبداو تقــوا أي عيل أظهر به  إذاه  اتم  راؤي منتج  أمكانية استرجاع  إمع  .  (2019

 فعالــةت بحــث محركــامــع  طبيــقالت عمــلا ، كمــامميــزلحمااــة المســتمدا بشــكل  متقــدامــام أعلــى نظــاا 

(Poushneh, ,2021)   .  

ــات الشــراء: ومــن الشييراء:ات بيقيي تط عيييوب 2/3 والتعامــل فــراد بالشــراء الأضــعف  قافــة  عيــوم تطبيق

 الأ يــام ول مــدة ا نتظــار فــي بعــض ،  (Zhang, et al . ,2018 )المجتمع في بعض فئات  الإلكتروني

(Lim, & An ,2020) البمــاعة ومعاانة  استطيع فحص   تر إضافة الى أم المش( Cai, & Leung, 

ضافة تكلفة أكثر مــن الشــراء إ (Wen, et al . , 2021) كثير من الأ يام في وبة ا سترجاععصو (2020

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0038012122001033#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922001540#!
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 الإلكترونــيق  الثقة في عمليــة التســوا  وضعف  (Mekawie,&Hany,2019)  نظراً لتنباعد المسافة  العادي

  .(Jang, et al . ,2021)اءالشربعد تجربة صعوبة قيا  رد الفعل الحقيقي و

ــات الشــراء  اعتمــد :الييذكي الشييراء اتيقيي أبعيياد تطب 2/4 ــر تطبيق ــا  أ  ــي قي ــا ثوم ف ــةالب والتعامــل  الذكي

ومــن أمثــال   ،الأخــر عنفلقد تناولها البا ثوم كل من وجهة نظره التي تمتلف   أبعاد،على عدة    الإلكتروني

 ) Mekawie, & Hany,2019)) (Cai, & Leung, 2020 )(Epstein, et al.,2021) هــؤ ء:

Maksan, et al . , 2019)  ،( Klein, 2012) ( Kim, , et al . ,2016) ( Zhang, et al . ,2018) 

( Poushneh, ,2021)   .التجربة (  ا ستمداانحو  وا تجاه ، ا ستمدااسهولة و،  ةكردملا ةعفنملا وهي (

   :منهانوضح مفهوا كل  اليوفيما   . المستقبلي دااستمللاالنوااا السلوكية و ،

لمتعلقــة بعمليــة المدركــة فــي مــد  تعظــيم العوامــل النفســية للمســتهلل واالمنفعــة تعبــر  منفعة المدركيية:لاي أ  

علــى  (Li, et al., 2021)ن د كل م ــكما أك (Wen, et al., 2021) باعها إوتركيز المتاجر على  الشراء،

 ســرعة الوصــول هي:ية ساسفي سير التواصل مع العملاء من خلال عدة عناصر أ  ة تؤ رالمدركأم المنفعة  

مبا ــرة مــن الغيــر  ورة  كم المنــافع المبا  ــ  التجربة،درجة استعداد العملاء لتكرار    ا ستجابة،وقت    للتطبيق،

 يــرة،كبالعمــلاء علــى دعــم مــالي مــن خــلال المصــومات  رة  صول الع المباالمناف منو  التطبيق.استمداا  

الرا ــة والســهولة وا ســتجابة الفوراــة وتــوفير الوقــت   المبا ــرة:نــافع غيــر  مومــن ال  ا نتقال.توفير تكلفة  و

تتــيح أم المنفعة المدركة  (Jang et al . ,2021)كذلل أكدت نتائج كل من .  (Cui et al . ,2021)والجهد 

مــن خــلال   خلال التصفحة الشراء  دة عند تجربشعور بالسعاالمهاا الماصة بهم ومنحهم الء التحكم في  للعملا

  .الفعلي وتشجيع الشراءعملاء اساعد على جذم انتباه الالتطبيق  مفا ذللجانل إلى   نكيشبليالأ

مــن خــلال   للعملاء اســتمدامهاتشير سهولة ا ستمداا إلى درجة السهولة التي امكن    الاستخدام:سهولة  ي  ب  

ً اإأنها ترتبج و يق،التطب  , . Han  et al )القراــل السلوكية للتعامل مع التطبيق في المستقبل  نوا يبال جابيا

 هلي ــوإ منــهجر المتحرك  ول ر العملاء وهى تتو عتعكس ا ستمداا سهولة م فابالإضافة لما سبق  ( 2022

من نا ية أخر  امكن الحكم على ســهولة  0 (Qin et al . , 2021 ) وتعاملاته ه رائ ترغل في وتحقق ما

 مما احقق تجربــة أفمــل وتكرار الشراء الفعليا ستمداا من عدة مؤ رات وهى : الو ء للتطبيق و الشراء 

(Jang et al . ,2021)  داخــل عنــدما انتقلــوم عمــلاء لــى القــدا إتعَْكــسُ الــدعمم الم ســتمداا سهولة اكما أم

وا رتبــاُ  اســتمدامها الرا ــة فــي أدواتم التصــفح ، ســهولة  إلــي:تشُــيرُ لمُقتر ــة الأبعــاد او  متعددة ،متاجر  

  .  (Maksan, et al ., 2019 ) الأخر متاجر  بال

ة التســوق ومــد  العملاء وسعادتهم أ نــاء وبعــد ر ل ــ  إدراكعن    تعبر  (:التجربة)  الاستخدامنحو    الاتجاهج ي  

أم متعــة و  التطبيــق،و  أ  ا بليكيشنة الشراء من خلال هذا  يم عن عملضاههم عن مد  رتعبيرهم للمحيطين ب

خروم آبينما رأ     والمرونة.ئمة وسرعة ا ستجابة  معااير هي الثقة في المتجر وملاالعملاء تركز على عدة  

ً و يق اً لاء التسوق ترتبج ارتبا تعة الشمصية لعمالمأم   واؤكــد  .التطبيقبمد   قة العملاء في المتجر وكذلل  ا

ة ا ســتجابة لعمــلاء التســوق هــي ســرع  علــى المتعــة الشمصــيةأهم العوامل التي امكن أم تــؤ ر    أم  نمكل  

ً اعطى انطباع ممالطلباتهم    . (Han  et al. ,2022 ) المتجراً عن جيد ا

تطبيــق تمداا التجربــة اس ــنجــاح هي  عور داخلي لد  العملاء انتج من   المستقبلي:  الاستخدام  نحو  النيةي  د  

ســهولة  هــي:مجموعة مــن المحــددات  إلىوالذان توصلوا  (Cui, et al. ,2021)توافقه مع متطلباته  ومد 

 التطبيق.استمداا  ءاالتسوق أ ن جة متعةدرو التصميم،وجودة  المدمات،وجودة    ت،المعلوماوجودة    استمداا،

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922001540#!
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ً أم الرا ــة المدركــة  (Lim & An ,2020) تنــاول كذلل لتصــفح التــي اشــعر بهــا ســهولة امــن  تنــتج أامــا

 إليها.متاجر دوم ا نتقال عدة تتحرك داخل  وهيالعملاء  

ري مــدال علــى أنــه اج ــ (Epstein et al. ,2021)مثــل من نا ية أخــر  اوصــى العداــد مــن البــا ثين     

ً   عطــواا  الممتلفة أمالتطبيقات   ً   اهتمامــا فيــة وذلــل مــن خــلال كي  للعمــلاء،لدرجــة ا ســتجابة التــي تقــدا    و يقــا

التصميم والتحكم بالنسبة للعملاء وتسهيل تدفق المعلومات للعملاء. كما أم الرا ــة المدركــة تنــتج أامــاً مــن 

التعامــل مــع توجــه نحــو  دعــم ســلوكيات الرغبــاتهم ووتطــوار  اجــاتهم وللعمــلاء  ستجابة  سرعة ومرونة ا 

 .( (Cai, & Leung, 2020التطبيق  

 الممتلفــةالأبعــاد مــن ترتبج بالعداد من التطبيق    الفعليلشراء  ة امر لأم    من التطبيق :  الفعليالشراء  ي    ه   

مــن أهــم وظــائف   مــةمه  مر لــةعتبــر  تولأ ــر  عظــيم ا  اله ــ  سالفة الذكر ، كما أ بتت العداد مــن الدراســات أم

الهامــة التــي   مــن العوامــلكما تعتبر  ،  لأنها تحقق الهدف الذ  وجد من أجله التطبيق    الذكيةراء  تطبيقات الش

قرارات العملاء و لبــاتمهم مام، كما تؤ ر على خر وتتيح التسوق ب لتطبيق دوم الآتؤ ر على تفميل العملاء  

ا وهــي: لكســل  قــة عملائه ــت كمبادرة منهــا مجموعة من الإجراءامة، لذا تقوا الشركات ببسرعة وبسراة تا

لاقات  والة الت كيد على سياسة المصوصية، والقدرة على إتم    مَعهم الأجلاا عملية الشراء بنجاح َ، وبناء عم

( Han  et al. ,2022 )   ،( Cai & Leung, 2020)   . 

ء عنييد لييى العمييلا المقدم إتعيس الدعم  التطبيق والشراء منر  استخداميستنتج الباحث أن ميزة مما سبق      

ملاً كمييا تعتبيير عييا ،مما يتيح لهم الييتحيم فييي المهييام الخاصيية بهييم  بها،تاجر والتجول لى الممن وإالانتقال  

 .بليييشن عن غيره  الأتفوق   هاماً في

    الذكي: ءثالثاً: الشرا

معــين مــع متجــر التطبيقات الكترونيا من خلال نها استعداد المستهلل للتعامل ب   الشراءاعرف    المفهوم:  3/1

 , . Qin et al ) نتيجــة جــودة التعامــل والتعامــل معــه مســتقبلاً المنــاظرة  دوم التعامل مع المتاجر الأخــر 

الذ  اسلكه العميل عنــد  ــراء  الممني عدلوعلى أنها ا (Wen et al . , 2021)من كما عرفه كل  (2021

 .  (Li et al . , 2021)وهذا الوعد مبنى على التعاملات السابقة ، علامة تجاراة معينة   أومنتج  

ن للشييركات التركيييز تعتبيير ميين المحييددات التييي يمييي الييذكي  الشييراء    أناء على ما سبق يمين القول  وبن    

وميين خييلال  مسييتقبلاً  للعمييلاء فييي طريقيية تعيياملهم ميي  المنظميية  يالييذهنالانطبيياع  ليها لأنهييا تييؤثر علييى  ع

   التطبيقات.

منهــا   الموضــوع،هــذا  ب  المرتبطةت  من الدراسا  اً ث عددتناول البا   الذكى،العوامل المؤثرة في الشراء    3/2

ثقوم في تلــل البــرامج و  عملاء   اأم بعض ال إلى وصلوا يث ت (Epstein et al.,2021)دراسة كل من 

ذات  (Cai & Leung, 2020 )كذلل تنــاول كــل مــن  .مما استوجل التعامل بحرص بهاانات المذكورة بيلل

د تكرار الشراء اتمــح أم العمــلاء اكونــوم علــى اســتعداد عن  هأن  ما تبيناستهالموضوع ومن خلال نتائج در

الــى أم  (Maksan et al . , 2019 ). كمــا توصــل   ة والأمــامالتي توفر لهم الرا للشراء من هذه البرامج

ل ذلول ــ      ،    الإلكترونــيوكذلل اصعل  لها فــي التعامــل    من المشاكل المعقدة جداً   الإلكترونيمشكلة الدفع  

 Poushneh )لى قرار ونية الشــراء وكــذلل التعامــل مــن خــلال هــذه البــرامج . بينمــا أكــد امكن أم تؤ ر ع

فلــم اعــد العمــلاء قــادران علــى الــذهام ، رعة لس ــا لهذه البرامج مميزات عدادة فــي زمــن مأعلى   (2021,

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922001540#!
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 )عامــل نتيجــة جــودة التونه ومن خلال هذه التطبيقات امكن أم احصل العملاء على أكثر مما اراد ،للمتاجر

Han  et al . ,2022 ) .  

 الشراء الذكية: تطبيقاتو ى تناولت نموذج قبول التينولوجياثانياً: الدراسات الت

الواقع ا فتراضــي: تطبيــق لنمــوذج  : تصفح في بعنوام  (Huang,etal., 2023) قد تناولت دراسة

جوانــل نمــوذج قبــول إ ــار نظــري اشــرح كيــف تشــرح  طــوار  اســة تالدر  استهدفت، وقد  قبول التكنولوجيا  

خبــرة تصــفح الواقــع ا فتراضــي ، مــن خــلال الســلوكية   نوااــااتجاهات المستمدا والو(  TAMيا )التكنولوج

المعادلــة   باستمداا نمذجــة  TAMمشاركًا ، تم اختبار العلاقات بين مفاهيم نظراة    251تمداا بيانات من  باس

 (.SEMالهيكلية )

لمدركة وسهولة ا ستمداا دفعــت  راسة أم المتعة فى التصفح الإفتراضى والفائدة اتائج الدن  توصلت 

وقــد أكــدت هــذه النتــائج  أم عوامــل المتعــة لة للتصفح ، وتدعم  تماد الواقع ا فتراضي كوسيالعملاء فى ا ع

ا فــي  كمــا ســاهمت النت ــ لوجيا الجداــدة ،ي فهم  العميل السلوكية تجاه التكنوزاد من قدرتها التنبؤاة فت ائج أامــً

تشــير    التطبيقات الإداراةما اتعلق ببالواقع ا فتراضي في الأنشطة الترفيهية ، وفيقبول التكنولوجيا المتعلقة  

واقعيــة تتســم بالمغــامرة لعمــلاء التصــفح المحتملــين  راقــة  نتائج الدراسة إلى أم الواقــع ا فتراضــي اــوفر  

تــي تتطلــل علــى قطاعــات الترفيــه والســيا ة الأخــر  ال VRلذا امكن تطبيــق م فى التصفح ، ولتعلوممتعة ا

 كية للمشاركة.مواقع بعيدة وتزاد من ها السلو

بتقــدام تشجيع السيا ة في العالم الإســلامي  بعنوام: (Berakon,et al.,2023) دراسة استهدفتا مك

تحــدد نيــة امــل التــي  ل(. وتــا بر العوالشــراعة )الحــلا  املات رقمية مصرفية متوافقة مــعمة معلأنظ  تطبيقات

الســيا ة الحــلال فــي قــدام رؤ  تعــزز تطــوار ة الحــلال بــين الســياح المســلمين لتاســتمداا تطبيقــات الســيا 

وتــم   مســافر،  205تم إجراء البحث باستمداا دراسة استطلاعية عبر الإنترنت. تت لف العينــة مــن    إندونيسيا،

 عادلة الهيكلية الجزئية. ا نمذجة المم جمعها باستمداتحليل البيانات التي ت

ة على كة والفائدة المدركبين سهولة ا ستمداا المدر  توسطت العلاقةلى أم الثقة وقد توصلت النتائج إ

لــم   المقابــل،. فــي  كيةالســلو  نــوا يالالفرداة وأم المعرفة الحلال أ رت بشكل إاجابي وإاجابي على    نوا يال

 الفرداة. وااانير كبير على الاكن للتدان ت  

 ــوافز التســواق  استكشــافبعنــوام: (  (Shanmugavel & Micheal,2022دراســة كما تناولت 

أبعاد نموذج قبول التكنولوجيا ، تــم اعتمــاد   على  با عتماد  الذكيةء الوسائل  وا بتكار الشمصي على نية  را

ا في الهنــد. تــم أربعة أاا الذي استمريارات رض السامع عملاءمن  402م سحل عينات تصميم توضيحي وت

. أظهــرت النتــائج أم AMOSو SPSS 23المعــاد ت الهيكليــة مــن خــلال تحليل البيانات باستمداا نمذجــة 

 كة لعبت دورا مهما في نية  راء الوسائل الإلكترونية.وافز التسواق المدرجميع  

داا فــي لتســواق المســتمــل الحاكمــة لالعوا تحداد :Chou,et al.,2022) ) من كل وقد تناولت دراسة

لتعزاــز  التكنولوجيــا،ممة، وا بتكار التسواقي باستمداا نموذج قبــول المطاعم: وت  ير تطبيقات البيانات الم

 و SPSS25باســتمداا  الإ صــائيســواقي المســتداا وقــد أجــرت الدراســة التحليــل لمــزاج التهــم أفمــل لف

AMOS26  باستمداا نمذجة المعاد ت ا( لهيكليةSEMتم ، )موظــف فــي   300اسة على عينة مــن  ت الدر

وقــد   واقي،تسالاستمداا تطبيقات  حن الوجبات. وباختبار الدور المعدل للابتكار    صناعة المطاعم من خلال

كمــا  ة،المــممية على تبني تطبيقات البيانــات لهما آ ار إاجابنتائج الدراسة إلى أم التوجه التسواقي    توصلت

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922001540#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922001540#!
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ائج مت نت ــوأســه  المســتداا،التســواقي  ي المطــاعم فــي عمليــة تحداــد المــزاج  قدمت الدراسة اقترا ات لمــدار

عصــر مــا بعــد كورونــا. تؤكــد النتــائج   ي صــناعة المطــاعم فــيالدراسة في فهم تطبيق البيانــات المــممة ف ــ

الفائــدة وســهولة ا ســتمداا ئج أم النتــا كشــفت على ا ســتمداا، كمــاقلية بالإضافة إلى ذلل الت  ير الوسيج للع

وقد إقتر ــت أم تركزالأبحــاث  الوجبات،ن ستمداا المستمر لتطبيقات  حعقلية لها ت  ير جوهر  على ا وال

 مارجية الأخر .امل الصناعة الى عوة علالفعلي

دراسة تناولت  ال  بعنوام:  (Won, etal.,2023)  وقد  اسالعوامل  في  لتطبيق مؤ رة  المستهلل  تمداا 

 echnology acceptance model  (TAM.  ) كنولوجيالامة تجاراة رااضية: نموذج قبول التع

العلامــات التجاراــة   لرااضية ذاتبيقات االتط  فيتمداا نموذج قبول التكنولوجيا  لدراسة اساستهدفت ا

لامــات لتطبيقــات الرااضــية ذات العاســتمداا اعلــى نيــة   TAMأبعاد نجاح نظاا التطبيــق ومحــددات    وت  ير

المســتقلة لنيــة يمــا اتعلــق بالأهميــة النســبية للــدوافع والمتغيــرات الجنســين فالتجاراة. وهل هناك فــروق بــين  

ات ملائمة في كوراا الجنوبية.، وقد تــم تحليــل البيانــات ( باستمداا عين256)تم جمع البيانات من   ا ستمداا،

ــا ــة المع ــلال نمذج ــن خ ــات الصــغر  الجزم ــة للمربع ــة )د ت الهيكلي ــدد PLS-SEMئي ــل متع ( ، والتحلي

importance–performance map analysis (IPMA  ) داء والأهميــة جموعات وتحليل خراطة الأالم

 .SmartPLS 3.0باستمداا 

أعلى   التجاراة تتمتع بمستو   الرااضية للعلاماتالتطبيقات    أم مستمدموئج الدراسة  وقد توصلت نتا

تليها الفائدة  استمدامها،المدركة على نية   أ هرت النتائج ت  ير كبير للمتعة  ماوالمعلومات، كمن جودة النظاا  

ح نظــاا التطبيــق قــات بــين أبعــاد نجــاتــائج أم بعــض العلاة ا ســتمداا المدركــة. كشــف النالمدركــة وســهول

ى ذلــل، وأم المتعــة المدركــة وجــودة كانت ممتلفة بشكل كبير  سل الجنس. بالإضافة إل ــ  TAMومحددات  

 الآخران. ن المتغيرانالتجاراة كانت أكثر أهمية نسبيًا م اا التطبيقات الرااضية ذات العلاماتنظ

تطبيقــات توصــيل الطعــاا:  ــراء   تماذ قرار مدخل متكامل ( بعنوام:Song,et al.,2021دراسة )

ــا  ــول التكنولوجي ــوذج قب ــى نم ــالتركيز عل ــوذج أا ــ TAMب ــاا، والر AIDAدا ونم ــاه، وا هتم ــة، )ا نتب غب

 وا جراء(.

  ير ا تصــال بات ت ــولإ  الطعاا،الطلل لتوصيل  لتطبيقاتالعملاء م عملية قبول استهدفت الدراسة فه

ل. تم تطوار نموذج مفاهيمي وفرضيات من خلال الجمــع بــين علقة بسلوك المستهلالتسواقي  ول النتائج المت

تمــاا فــي نمــوذج كشفت النتــائج أم ا نتبــاه وا ه  ء،للعملالنموذجين للتنبؤ بال السلوكية  المتغيرات الرئيسية ل

AIDA    مرتبج بقــوة بنمــوذج قبــول التكنولوجيــاTAMدركــة. ، وبالفائــدة المدركــة، وســهولة ا ســتمداا الم

رات الجداــدة. كن استنتاج أم ا تصا ت التسواقية تعمل كعنصر خارجي في عملية قبول ا بتكــاوبالتالي، ام

ة فــي وجيــا الجداــدة اعمــل كوســيج اعــزز الرغب ــكيد علــى أم ا تجــاه مــن تبنــي التكنولإلى جانل ذلل، تم الت 

 رًا لدمج ذلل النموذجين.لدراسة نهجًا مبتكالتطبيق. تقترح ا

 (TAM) توســيع نمــوذج قبــول التكنولوجيــا بعنــوام:( Yang, et al., 2021تناولــت دراســة )ا كم

 بالصــين،ة ا قتصــادابالفنــادق  (SSTs) ات المدمــة الذاتيــةة للعملاء  ستمداا تقني ــنية السلوكي ستكشاف ال

ن تقنيــات واســعة م ــعداد مــن مــزودي المدمــة فــي الصــين مجموعــة تمثل الغرض من الدراسة لماذا اتبنى ال

نتاجيــة وخفــض فالتقنية تعمل علــى تحســين خدمــة العمــلاء وزاــادة الإ  أساسي،  بشكل  (SST)ذاتية  المدمة ال

  الذاتية؟تقنية المدمة   محتملوم واتصرفوم نحوى كيف انظر العملاء الكلة الدراسة فوقد تمثلت مش التكاليف،
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ن انطبــق الموسع ل TAM و صليالأ TAM ام نموذج قبول التكنولوجياالدراسة فى تمثلت فروض 

ذات الميزانيــة المحــدودة  الصــينية الفنــادق فــي SSTتقنيــات المدمــة الذاتيــة  على العملاء الذان اســتمدموم

لهيكليــة ين المتغيــرات  باســتمداا نمــوذج المعادلــة اجميــع العلاقــات ب ــ  ، وقد تم اختبــار  ا قتصاداة(لفنادق  )ا

(SEM.) 

الأصــلي تنطبــق علــى العمــلاء  قبول التكنولوجيــانموذج  لعلاقات علىأ بتت نتائج الدراسة أم جميع ا

قبــول  فــام نمــوذج ذلل،ومع   قتصاداةالصينية اتية في الفنادق  لمدمة الذاكتقنيات ل  SSTsاستمدموم  الذان  

 الممتد   اتناسل مع هذا السوق بالذات. TAMلوجيا  التكنو

فى رضا العملاء والنية  ؤ رالمدركة تالمما ر   القائل ب م  لرفض الفرضد توصلت نتائج الدراسة  قو

لقــة بحــاث مســتقبلية متعاقتر ــت الدراســة أ صينية ا قتصاداةلافي الفنادق  المدمة الذاتية السلوكية  ستمداا

 المدمة.دركة واعتماد تقنية ة بين المما ر المبتطوار العلاق

ي التجــارة قبــول التكنولوجيــا ف ــابتكــار وتقيــيم نمــوذج  بعنــوام:( Owusu,et al., 2022دراســة )

بســبل  ــعبية التجارة الإلكترونيــة  المارجية:  الة من منصات التواصل ا جتماعي في غانا.  يث تطورت  

 فــيالشــراء.  جتماعية وتــؤ ر علــى خيــارات مهمة لنجاح التجارة اجتماعي.  قة العملاء ئل التواصل ا وسا

التجــارة الإلكترونيــة هــي إلــى شركات كيــف انتقلــت مــن الأعمــال التقليداــة غيرّت غالبية ال  ث،الحداالعصر  

 التواصل ا جتماعي. إم تحداد  التي تدار الأعمال عبر منصات  ،ماعيةا جتتليها التجارة    نوعها،الأولى من  

كام الغرض من هذه الدراسة هو دراسة كيفية   وبالتالي  الإلكترونية،ي تؤ ر على استمداا التجارة  مل التالعوا

دت ت  ير زاادة استمداا التكنولوجيــا علــى أنشــطة التجــارة ا جتماعيــة لرجــال وســيدات الأعمــال الغــانيين. أ

شران رداً من الشركات الغانيــة وعاا ستمائة وخمسة مفاهيمي. تم استمد  مراجعة الأدبيات إلى تطوار نموذج

ســتمداا نمذجــة المعادلــة نصات التجارة الإلكترونية لتقيــيم الــنهج المفــاهيمي. تــم اوالنساء اللائي استمدمن م

 . تــم تحداــد مو وقيــة وصــلا ية جهــازالهيكلية ذات المربعات الصغر  الجزئية للتحقق من صــحة النمــوذج

اســتمدمنا تحليــل النمــوذج   وافتراضــاته،ص ملاءمــة النمــوذج  لفح ــنمــوذج القيــا .    ا  باســتمداا تحليــلقيال

وســهولة   الجهــد،إ بــات أم توقــع    مالهيكلــي. ت ــات بواســطة بيانــات النمــوذج  الهيكلي. تــم دعــم خمــس فرضــي

علــى تــ  يراً التــي تــؤ ر    لثقة هي المعااير الأكثرلمتصورة، واوالمنفعة ا  الأداء،وتوقع    المتصورة،ا ستمداا  

  ستمداا التجارة الإلكترونية في غانا. كيةالنية السلو

اســتمداا  فهــم دوافــع ( بعنــوام :Camilleri, & Falzon,. 2021)دراسة كل مــن  فى  ين تناولت

 ونظراــة ا ســتمدامات والإرضــاء  (TAM) خدمات البث عبر الإنترنت: دمــج نمــوذج قبــول التكنولوجيــا

(UGT) يرو  كورونا.  يث أد  تفشي وباء ف (COVID 19) تمــاعي إلــى اعــد ا جوقائية للتبوتدابيره ال

ل المستمدمين عبر الإنترنت إلــى البــث يرة في ا  تراكات في خدمات البث المدفوعة. اتزااد وصوكب  زاادة

إلى محتو  الفيداو المسجل وخدمات الموســيقى الرقميــة مــن خــلال الإنترنــت والأجهــزة   المبا ر، بالإضافة

ضــاءهم مــن تقنيــات وإرمدامات العمــلاء  سة إلى استكشاف ئاســتولة. في هذا السياق، تهدف هذه الدراالمحم

البحــث بتكييــف المقــاايس الرئيســية مــن لنمــوذج قبــول  قــاا وقــد .COVID-19 البث عبر الإنترنت خــلال

تقنيــات   ستمداا العملاء أفمللفهم (UGT) ومن لنظراة ا ستمدامات والإرضاء (TAM) «التكنولوجيا

كليــة الجزئيــة الأقــل مربعــات لتحليــل يــدي للمعــاد ت الهيداا نهــج مركــل ت كلبث عبر الإنترنــت. تــم اســتما

ئج الدراسة ام الفائــدة المدركــة للعمــلاء وســهولة اســتمداا خــدمات البــث عبــر ت نتاتوصل  .البيانات المجمعة

 ورة. كمــا تشــير نتــائج الدراســة إلــى أممن هم فــي اســتمداا التكنولوجيــات المــذك أولى هامةاهمية  الإنترنت

https://www.emerald.com/insight/search?q=Mark%20Anthony%20Camilleri
https://www.emerald.com/insight/search?q=Loredana%20Falzon
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ى إ ــباع عــا في مــن تقنيــات البــث عبــر الإنترنــت،  يــث المتعــة بحث سعوا للحصول عل ــالمشاركين في ال

نها لتلبيــة ا تياجــاتهم مــن المعلومــات ا ســترخاء فــي أوقــات فــراغهم. مــن الواضــح أنهــم كــانوا اســتمدموو

البــث ات   ستمداا تقنيالعملاء وهم    إدراك دوافعجدادة  ول  كما ساهمت الدراسة في توليد معرفة    والتسلية،

تائج الدراسة إلى أم مجال  ارت نكما أ  المبا ر،لمشاهدة الأفلاا المسجلة والمسلسلات والبث  عبر الإنترنت  

تقدام خدمات البث عبــر الإنترنــت اســهم فــة تحســين التســواق مــن خــلال تحســين جــودة ومحتــو  بــرامجهم 

 شمصية.أنظمة التوصية الالتفاعلات المنتظمة مع المشتركين و المسجلة ومن خلال

 تطبيقــات تقنيــة عبر التسوق في ترغل بعنوام: هل  ((Vahdat, et al., 2021دراسة كما تناولت 

استهدفت الدراسة كيفية تحداد  ،الشراء التكنولوجيا والعوامل ا جتماعية ونية قبول نموذج المحمول؟ الهاتف

مــن أم  مء العميــل. علــى الــرغجتماعيــة لنيــة  ــراوالعوامــل ا ( TAMقبــول التكنولوجيــا )عوامل نمــوذج  

فقد تم إهمــال العوامــل ا جتماعيــة   ،TAMبحثت في    الدراسات السابقة  ول تطبيقات الأجهزة المحمولة قد

دراســة هــذه التبحث  لذلل،وفقا  العملاء.مما اعزز الحاجة إلى دراسة مساهمة الأخير في نية  راء   الحرجة،

 ــم تــم . Digikalaدمي تطبيــق  ن مســتميانا ماستب  777وتجمع   TAM  على  هات  يرفي الت  ير ا جتماعي و

فائــدة المدركــة تشــير النتــائج إلــى أم ال. AMOSنمذجة المعاد ت الهيكلية بواسطة   تحليل البيانات باستمداا

ســهولة فقــد تبــين أم  ذلــل،زة المحمولــة. ومــع  ليس لها ت  ير كبير على الموقف تجاه استمداا تطبيقات الأجه

على الموقــف فــي   ونية الشراء تظهر آ ارا إاجابية  الأصدقاء،ي وت  ير  جتماع ير ا والت   المدركة،داا  ا ستم

النتائج أاما أم الموقف تجاه استمداا تطبيقات الأجهزة المحمولــة هــو وســيج كامــل علــى هذا الصدد. تظهر 

لــى مــن الفائــدة المدركــة إ ج علــى المســاروســيير أم العمر فقج لــه تــ  أظهر  ،أخيرا لا ة مسارات للنموذج. 

 ا تطبيقات الأجهزة المحمولة. الموقف تجاه استمدا

قيا  اســتمداا الطــلام لتطبيــق  بعنوام:( Alfadda & Mahdi, 2021كل من ) دراسةمت دقوقد 

Zoom    مدمين المســت  نظرة  اقبة  ول ردود أفعال  اماكتسالتكنولوجيا  في دورة اللغة بناءً على نموذج قبول

فــي  Zoom عند اســتمداا تطبيــق TAM با  بين متغيراتإلى تحليل ا رت. تهدف الدراسة تكنولوجياعلى ال

المشــاركوم فــي   مالتكنولوجيا. اتكوالمبرة على استمداا  وبالإضافة إلى فحص كيفية ت  ير النوع    اللغة،تعلم  

ً   75لدراسة من  هذه ا ة عبــر الإنترنــت خــلال جائح ــغة أجنبيــة الــذان درســوا ليزاة كلالإنجللغة   جامعياً  متعلما

COVID. بــين ا ســتمداا الفعلــي لـــنتــائج الدراســة عــن وجــود علاقــة إاجابيــة قواــة  تكشــف     Zoom 

  ســتمداااءة الذاتيــة هنــاك علاقــة إاجابيــة بــين الكف ــ  ذلــل،الطلام والنية السلوكية. بالإضافة إلى    واتجاهات

وكية(. علاوة علــى النية السل، الموقف و PEU الفعلي،ا ستمداا  ،PU   )مثللأخرر والمتغيرات اللكمبيوت

فقــد وجــد أم التجربــة  للنمــوذج،ع وأي متغيــرات   اوجــد ارتبــا  بــين النــو في  ين تكشف النتائج أنه  ذلل،

  .TAMمرتبطة بشكل إاجابي مع متغيرات  

 السابقة:   تعليق على الدراسات

لفــة بيئــات ممتوفــي ظــروف  عداــدة،قطاعــات يــرات البحــث تــم تطبيقهــا تغبمبحــاث المتعلقــة الأ بعــض (1

 وظروف ممتلفة.  

علــى العداــد مــن  الشراء و بقتبتطبيقات  علقة  بقة على عدد من الأبعاد المتتم التركيز في الدراسات السا (2

 البيئات الممتلفة. 
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ات السابقة، وهو ما اســتفاد منــه اسدربعاد تركيزاً في الة على أكثر الأتم الت كد من خلال الدراسات السابق (3

المتعلقــة لــى الأبعــاد للتركيــز ع ق أكثر بمتغيــرات البحــث، واعنــى ذلــل أم هنــاك  اجــةالبا ث في التعم

 وهو ما تناوله البا ث.  الشراء،بتطبيقات  

ة لف ــلكــل بيئــة ظــروف ممت ، وهذا اعنى أماختلاف مقاايس المتغير المستقل  بقا للبيئة التي تم تطبيقه بها (4

 تمتلف عن الأخر  مما اعزز هذه الدراسة. 

ا إلــى نتــائج إاجابيــة فــي لت بعمــهفقــد توص ــ دراسات السابقة أاماً في نتائج بعض الأبعــادتلف الكما تم (5

 بعض الأبعاد، بينما توصلت أخر  إلى نتائج سلبية في بعض الأبعاد مما اعزز هذه الدراسة. 

يئــة ات السابقة في عدد مــن المقــاايس لتناســل ظــروف الباسدرف عن نظرائها من اللية تمتلة الحاالدراس (6

 ممتلفة. لبيع المواقع اتطبيقات الشراء في على عملاء   تالمصراة  يث تم

 القسم الثاني: منهجية البحث: 

   ي الفجوة البحثية: 1/ 2

العميــل  امل لمبــرةل تطــوار إ ــار عمــل   ــمن خلا اسعى هذا البحث إلى محاولة معالجة الفجوة البحثية     

(CEM)  خبــرة العميــل فــي  كذلل التعرف علــى العوامــل المــؤ رة فــيمن خلال تصميم أبعاد خبرة العميل و

، وتطبيقــات الشــراء  Witell et al 2020)التفاعل بين أفراد البيع وبماصة فــي المطــو  الأماميــة )درجة 

  الذكي .

تفــاق فــي نتــائج الدراســات اوجــد ا أنــه   قةدراســات الســاببعــض النتــائج    وعليه الا ظ أاماً مــن   

ة لــبعض الأبعــاد، بينمــا ود نتــائج إاجابي ــبعاد،  يث خلصت بعض من تلل الأبحــاث إلــى وج ــالمتعلقة بهذه الأ

فــي    ــثعلى  ــد علــم الباية  ث العربكذلل اسعى البا ث لسد الفجوة في الأبحا  سلبية.توصلت أخر  لنتائج  

 وخصوصاً في البعد المتعلق بتطبيقات الشراء.   الصدد. هذا

 :     مشيلة البحث ي 2/ 2

ق الذكيــة،  زال القصـــور اســـوالمتزااد خـلال السنوات الماضــية ببحـــوث تطــوار التهتماا رغـم ا 

ـودة ت علـــى ج ــمـــن هـــذه الدراســـا  ركزت بعضقائم في تنـاول مـد  فعاليـة تطبيقات الشراء الذكية،  يث  

رهــا علــى النيـــة يقــات التســـوق الذكيــة وآليـــات التحفيـــز فــي اســتمدامها فــي عمليــاتهم التســواقية وت  يتطب

افع اســتمداا تطبيقــات الشــراء الذكيــة وأ رهــا علــى نيــة الشــراء  ستمدامها دوم إعطاء ا هتماا الكاف لــدو

 خبرة العميل. و

بلات مــع عينــة ميســرة قوامهــا عية من خلال مقااء دراسة استطلاباجر  لق قاا البا ثطومن هذا المن

خيــر  رجــل،أو د  ماركــت،ألفــا  ،الرااــة) منهــا  يــة،قهلالدبمحافظــة  ( مفردة من عملاء مراكز التســوق  40)

 منصــورةالانــة فروع داخل مدعالمية لها  مطاعموسلسلة ( ومترو كازاوم،  الله،فتح    زهرام،  الوكالة،،  زمام

 يث تم توجيه بعض الأسئلة إليهم للتعــرف علــى مــد  اســتمداا تطبيقــات الشــراء ) وكارفور بيم، بندة،)مثل

 لدراسيية الاسييتطلاعيةولقد تبين من نتييائج ا(. 29/2/2023 -24/2/2023الفترة من )الذكية ودوافعهم في  

 (:1ملحق)الي ما 
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نات عبر مواقــع مفردة( اعتمدوم على الإعلا 26) %65ه  ي تمثل ما نسبتإم غالبية عينة الدراسة والت

المعلــن عنهــا، بينمــا  عي ومواقع/ تطبيقات التسوق الذكية للتمطيج للشراء الــذكى للمنتجــاتالتواصل ا جتما

 تلل الإعلانات.   مفردة( تجاهل 14) %35افمل ما نسبته  

إجــراء المقارنــة فيمــا بــين ولة الســعراة وســه عــروضالاعتبر متابعة كل ما هو جداد من المنتجــات و

مفــردة(  22) %55م تفميل تصفح مواقع الشراء الذكية بنسبة اتفاق المنتجات الممتلفة من أبرز أسباأسعار  

مفــردة(، كمــا  18% ) 45يداــة بنســبة إتفــاق عينة الدراسة، اليه تجنــل ازد ــاا المــو ت والمتــاجر التقل  من

 ذكية للتسلية وتممية الوقت.ء التطبيقات الشرا أعرم البعض عن تفميل تصفح

في إاجاد  لول للكثيــر مــن مشــكلات التســوق من خلال التطبيق  قاً من مساهمة التسوق الذكية  طلاوان

المطلوبة دوم الحاجــة إلــى الــذهام لتلــل المنتجات واق التقليداة، إذ أنه اتيح فرصـة الحصـول على من الأس

من اكتســام  صول إليها، كما أنه امكن العميلللو  ياناً التكلفةالأسواق واستغراق الكثير من الوقت والجهد وأ

تلــف مصــادر المعلومــات عبــر علن عنه من خلال المعلومـات المحصـل عليهــا مــن ممخبرة  ول المنتج الم

 التالي:البحثي  ا نترنت، تثار التساؤل

 ة؟الذكي الشراءعبر تطبيقات   الفعليء لشراا فيالعملاء خبرة مدى تؤثر  أيإلى 

 : تتمثل أهداف البحث في الآتيحث: الب ي أهداف 2/3

    الشراء.من خلال تطبيقات  الفعليوالشراء خبرة العميل دراسة العلاقة بين  -1

 الذكي.  على الشراء تطبيقات الشراءتؤ ر على استمداا  التيالأبعاد أكثر  داد حت -2

  المجال.هذا  فيوث حبهدف دعم الب تقدام إ ار نظري لمتغيرات البحث -3

مســاعدة مــدار   فــياســهم  الــذيكل بالش ــ الفعلــيخبرة العميل والشــراء   ينللعلاقة ب  نموذج  إقتراح -4

 ر تلل التطبيقات.التسواق وضع استراتيجيات التسواق عب

البالبحث:    أهمية   2/4 أهمية  تقسيم  علمية،  امكن  أهمية  إلى  من  حث  ذلل  توضيح  وامكن  تطبيقية  وأهمية 

 خلال ما الي: 

عربية وأجنبية مما ساعد في    ما أتيح له من كتل، ودراسات سابقةة  ا البا ث بمراجعاقأ: الأهمية العلمية:  

   نلمص الأهمية العلمية في التالي:الأصول العلمية، فلهذا امكن أم  تحداد

مكن أم تسهم به تطبيقات الشراء في تطوار رغبة الشراء علمية من الدور الذي ااستمد البحث أهميته ال -

 التي تناولت موضوع البحث. اتلدراستركيز على ا من خلال ال الفعلي

ت - اكذلل  تلعبه هذه ا بعاد في تطناول  الذي امكن أم  المتكامل  الدور  الشراء  لبا ث  من   الفعلي وار نية 

 . التطبيق خلال 

 ن من خلاله التعرف على أهم المفاهيم المتعلقة ب بعاد البحث.  راً نظرااً امكاقدا البحث إ ا -

 لال ما الي: خقية من مية التطبيتتمثل الأهب: الأهمية التطبيقية: 

 اؤ ت البحث م التطبيقي والإجابة على تسالدراسة وإجراء القس توضيح المبررات لقياا -

 كية.ن أم تؤد  الى تفعيل دور تطبيقات الشراء الذاقدا البحث مجموعة من النتائج والتوصيات امك -
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امكن أم تسهم في    ية من التوصيات التإمداد المسئولين ومداري المواقع ا لكترونية الممتلفة بمجموع -

 عملاء هذه التطبيقات.   الت  ير على سلوك

 .  الفعليةتسهم في الأبحاث  وضوعات المتعلقة امكن أماقدا البحث عدداً من الم -

 للبا ث عرض فروض البحث على النحو التالي:   البحث: يميني فروض  2/5

 الذكية.    طبيقات الشراءت تمداااسإدراك سهولة على مبرة العميل لاوجد ت  ير معنوي الفرض الأول: 

 .  الشراء إدراك منافع التطبيقاتعلى مبرة العميل لاوجد ت  ير معنوي  ض الثاني:فرال

 . اتتطبيقال استمداانحو  ا تجاهعلى مبرة العميل لر معنوي اوجد ت  ي:  الثالثالفرض 

 مستقبلاً. اتتطبيقال  ستمداا لنوااا السلوكيةااوجد ت  ير معنوي لمبرة العميل على   الراب :الفرض  

 .  علي للعملاء من خلال التطبيقراء الفعلى الشمبرة العميل لاوجد ت  ير معنوي  خامس:ال  الفرض

 (1هو مبين بالشيل رقم ) ويمين توضيح العلاقات المفترضة كما 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( Venkatesh and Davis, 2000ث بتصرف من  )المصدر: من إعداد الباح

 .ب تا  متغيرك الفعليوالشراء  مستقللعميل كمتغير خبرة العلاقة بين مقترح ل( نموذج 1قم ) يل ر

 يقية:  القسم الثالث: نتائج الدراسة التطب

مة لمعالجــة اعرض البا ث فيما الي مجتمع وعينة الدراسة، اليهمــا أســاليل التحليــل الإ صــائي المســتمد    

يانات، وأخيراً نتائج اختبــار فــروض ثبات، ونتائج التحليل الوصفي للبات الصدق والالبيانات،  م نتائج اختبار

 في ضوء النقا  التالية: الدراسة، وذلل 

 : نة الدراسةي مجتم  وعي  1/ 3

ن مراكــز التســوق اتكوم مجتمع الدراسة من جميع عملاء الشراء من خلال تطبيقــات الشــراء الذكيــة م ــ      

الوكالــة ، زهــرام, فــتح الله,  ,زمــام ااة, ألفا ماركــت, أو د رجــل, خيــرالر(  منها:ية  الكبر  بمحافظة الدقهل

ولصــعوبة )بندة, بيم, وكارفور(دانة المنصورة (  ), وسلسلة متاجر عالمية لها فروع داخل م  كازاوم, ومترو

تــم اســتمداا  نظــراً  نتشــار مفرداتــه عبــر الإنترنــت، تحداد  جم المجتمع الفعلــي أو وضــع إ ــار محــدد لــه

إدراك مناف   

 قات التطبي

  خبرة العميل
 ت بالتطبيقا 

 

الإتجاه نحو  

 استخدامها 
النوايا  

لسلوكية  ا

 لإستخدامها 

الشراء  

عبر   الفعلى 

 تطبيق ال

إدراك سهولة  

 الإستخدام 
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جمهور واســع ونشر الرابج على موقع الفيس بوك، ليكوم متا اً ل (Google Driveالمعد على ) ستقصاءا 

ادة ا تمالية مشاركة العملاء للاستقصاء مع بعمهم البعض، ولقد تم ذلل في من المشاركين المحتملين، ولزا

( 390دة والصــالحة للتحليــل )بلغ عدد القوائم المسترو تى نهااته، ولقد    2023ااة  هر مار   الفترة من بد

وهــو توفى  ر  الحصول على الحــد الأدنــى للعينــة قبل إاقاف إمكانية الرد على ا ستقصاء، والذي اس  قائمة

 )النيــةاد المتغير المســتقل  عبارات أبع  كالتالي:( مفردة. وفقاً لأرقاا العبارات في قائمة ا ستبيام وهى  384)

، ســهولة ا ســتمداا   12-9 المســتقبلي ا ســتمداانحــو  ا تجاه ، 8-5كة  المنفعة المدر  ،4-1  دااا ستمنحو  

   26-21 الفعليلمتغير التابع  الشراء (وكانت عبارات ا  20-17معلومات التطبيق   ،تجداد  13-16

 التحليل الإحصائي المستخدمة:  ي أساليب 2/ 3

سل مع  بيعة بيانات الدراســة وا ستد لية بما اتنا  على مجموعة من أساليل التحليل الوصفيةاعتمد البا ث  

 روض تتمثل في الآتي:والف

ــات  -1 ــار الثبـ ــا (Reliability-Analysisاختبـ ــا كرونبـ ــة ألفـ  Cronbach's Alpha) ( بطراقـ

Coefficient)  . 

 (Mean)من الوســج الحســابي والــذي تم ــ (Descriptive Statistics)التحليل الإ صــائي الوصــفي  -2

 .  Std. Deviationمعياري وا نحراف ال

 ( . Pearson Correlation Coefficientsتحليل ا رتبا  ) -3

 .  (Multiple Linear Regressionار المتعدد )تحليل ا نحد -4

  ( .Path Analysisتحليل المسار ) -5

 مة الاستقصاء(:  اختبارات الصدق والثبات لأداة الدراسة )قائ ي نتائج 3/3  

ود قائمــة ا ستقصــاء( علــى  كد من قدرة المقيا  الفعلية )بنار صدق ا ستقصاء في التاتمثل الهدف من اختب

 ستقصاء عــن درجــة التطــابق أو التشــابه فــي نتــائج ض قياسه بدقة، بينما اكشف اختبار  بات اقيا  ما افتر

زمنيــة ممتلفــة، م إعادة توزاعها عدة مرات خلال فتــرات قائمة ا ستقصاء وعدا تغيرها بشكل كبير فيما لو ت

 الصدق والثبات كما هو موضح فيما الي: التحليل الإ صائي نتائج اختبار   ولقد أظهر

 غيرات البحث وأبعاده:  تائج اختبار الصدق والثبات الخاصة بمتن -1

 ( نتائج اختبار الصدق والثبات الخاصة بمتغيرات البحث1جدول رقم )

 الصدق معامل معامل الثبات )ألفا كرونبا (  ت  المتغيرا

 0,883 0,780 ةالمنفعة المدرك

 0,932 0,865 سهولة ا ستمداا

 0,923 0,852 ا ستمداانحو  ا تجاه

 0,846 0,716  مستقبليال النية السلوكية للاستمداا

 0,922 0,850 لتطبيق  عبر ا الفعلي الشراء 

 0,919 0,844 تطبيقات الشراء الذكية

 0,925 0,856 لعميل بالتطبيقات خبرة ا

  على نتائج التحليل الإحصائي. : إعداد الباحث اعتماداً المصدر
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 لي:( ما ي1تضح من الجدول رقم )ي

(، كمــا تراو ــت قــيم 0,844لإجمــالي تطبيقــات الشــراء الذكيــة )   نبــالكرو  بلغت قيمة معامل الثبات ألفا    -

النيــة قيمــة تمــص    ( وهــي أدنــى0,716لشراء الذكية ما بين )لأبعاد تطبيقات ا   لكرو نبامعامل الثبات ألفا  

، ( 0,865بمعامــل ) داا ســهولة ا ســتمعلــى قيمــة تمــص أفى  ــين أم (0,846) بمعامل صدق يةالسلوك

 Taherdoost, 2016; Nawi etالتي تمثل الحد الأدنــى لثبــات المقيــا  ) 0,6ر من وجاءت جميعها أكب

al., 2020  .) 

التــي تمثــل  0,6بر من ( وهي أك0,856تطبيقات )لمبرة العميل بال   لكرو نباثبات ألفا  بلغت قيمة معامل ال -

 لثبات المقيا . الحد الأدنى

التــي   0,6( وهــي أكبــر مــن  0,913)  الفعلــيالشــراء  الماصة م     لكرو نبامعامل الثبات ألفا    بلغت قيمة  -

 جة عالية مــن الصــدق والثبــات، وبمــا اؤكــدتمثل الحد الأدنى لثبات المقيا .  وهذا اشير لتمتع المقيا  بدر

  ل التالية. صلا يته لمرا ل التحلي

 صائي الوصفي:ي التحليل الإح 3/4

ً الأهمية النسبية لات ونتائج التيرار -1   . المفضل لموق  الشراء عينة الدراسة وفقا

 المفضلعينة الدراسة وفقاً لموق  الشراء الأهمية النسبية ل( 2جدول رقم )

 النسبة المئوية  التيرار   كثر تفضيلاً الموق  الأ

 % 39 10 ( Insta shop.comإنستا وم ) 

 % 63 16,2 ( Talkabat.com لبات )

 % 50 12,8    (Amazon.eg)أمازوم 

 % 55 14,1 ( eBay.comإاباي )

 % 57 14,6 ( JUMIA.com.egجوميا )

 % OLX.com.eg 61 15,6)أوليكس )

 % Alibaba.com) ) 32 8,2على بابا 

 % 33 8,5 (Aliexpress.comى إكبراس )عل

 ئي. تماداً على نتائج التحليل الإحصالمصدر: إعداد الباحث اعا

فمــيلاً لــد  عينــة البحــث بنســبة أم موقع  لبات. كــوا هــو الموقــع الأكثــر ت  (2اتمح من الجدول رقم ) -

ــيكس بنســبة )16,2%) ــع أول ــه موق ــة، الي ــم العين ــالي  ج ــن إجم ــا%15,6( م ــع جومي ــم موق ــبة  (،   بنس

به موقع (، اعق%12,8أمازوم بنسبة بلغت )  (،  م  ظي موقع%14,1ة )(، اليه موقع إاباي بنسب14,6%)

(، وتعتبر هذه %8,2علي بابا بنسبة )(، و%8,5(،  م موقع على إكسبر  بنسبة )%10إنستا وم بنسبة )

لإجابــة علــى عبــارات النسل متقاربة بما اعكس  مول عينة الدراســة لممتلــف وجهــات النظــر المؤهلــة ل

 وضوعية. قائمة ا ستقصاء بم
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 متغيرات البحث: ل يالوصفالتحليل  -2
 لبحث والانحرافات المعيارية الخاصة بمتغيرات ا نتائج المتوسطات الحسابية(  3جدول رقم )

المتوسط  المتغيرات والأبعاد

 الحسابي 

الانحراف 

 المعياري 

 0,473 3,88 سهولة ا ستمداا 

 تطبيقات خبرة العميل بال

 

 

 0,291 1,93 المنفعة المدركة

 0,578 3,62 ااا ستمدنحو  ا تجاه

 0,605 3,84 المستقبلي  مدااا ستالنية نحو 

 0,454 3,89   الفعلي الشراء

 0,524 3,70 يقات الشراء الذكيةتطب أبعاد 

 المصدر: إعداد الباحث اعتماداً على نتائج التحليل الإحصائي. 

دنى قيمــة والتــي ( كــ 1,93ين )تراو ــت مــا ب ــ  لمبــرة العميــلم المتوسطات  ( أ3اتمح من الجدول رقم ) -

طبيقات الشــراء نة الدراسة فيما امص المنفعة المدركة من تمنمفمة نسبياً من قبل عي  تعكس درجة موافقة

الذكية وقد ارجع ذلل للعداد من الأسبام لعل من بينها رغبة العملاء في التســلية وتممــية الوقــت بمتابعــة 

متلفــة عبــر اء المقارنة بــين أســعار الســلع الملرغبة في إجرما هو جداد ومعروض بتلل التطبيقات، واكل  

( ك على قيمة وادل ذلل على أنه توجد موافقــة 3,89نوعة دوم إتماا الشراء الفعلي منها، و)التطبيقات المت

تفعــة تعكــس التحــداث بدرجــة مر  الفعلــي ا ســتمداابين آراء عينة الدراســة علــى العبــارات التــي تمــص 

بعــة تلــل فــي تحفيــز العمــلاء علــى متاتلل المواقع والتي تســاهم بــدورها  المقدمة عبر  المستمر للمعلومات  

(، وهــو مــا 3,70بلــغ )  الإجمالي بالتطبيقــاتاً أم المتوسج الحسابي  التطبيقات.   واتمح من الجدول أام

مــا بلــغ الشراء الذكية تجاهها بدرجة مرتفعــة، كاعكس المشاعر الإاجابية التي تكونت لد  عملاء تطبيقات 

اء عينة الدراسة، واشير ذلــل إلــى ى وجود تجانس نسبي بين آر( بما ادل عل0,524راف المعياري )ا نح

التطبيقات على تقدام المنتجــات المتنوعــة والعــروض والمصــومات الجاذبــة إلــى جانــل تمتعهــا قدرة تلل  

تفعــة. ئهــا بدرجــة مرساهمت في إضــفاء التميــز علــى خبــرة عملا  بالأمام والمصوصية في الشراء والتي

( بمــا 3,61بلــغ ) الفعلــيلإجمــالي ل الشــراء ( أم المتوســج الحســابي ا3)وكذلل اتمح من الجــدول رقــم  

عكس قدرة تطبيقات الشراء الذكية على توفير كافة العروض المحفزة لنية الشراء من قبل العملاء بدرجــة ا

 آرائهم. انس نسبي بين( ادل على وجود تج0,536ف معياري بلغ )مرتفعة، وذلل بانحرا
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 ن أبعاد ومتغيرات الدراسة:عة علاقة الارتباط بياختبار طبي ي نتائج 3/5

 ة الارتباط بين أبعاد ومتغيرات الدراسة( مصفوف 4جدول رقم )

 .0,01مستوى  معنوية عند

 ( ما الي: 4الجدول رقم ) اتمح من

 يــث  بالتطبيقــات،اجابي بــين جميــع أبعــاد تطبيقــات مواقــع الشــراء وخبــرة العميــل اوجد ارتبا  معنوي إ -

عنــد مســتو   وذلــل، ( ك على قيمة 0,746نى قيمة ، و)( ك د0,609تراو ت معاملات ا رتبا  ما بين )

 .0,01عنواة  م

عنــد مســتو  وذلــل  ،    الفعلــي  والشراءتطبيقات مواقع الشراء    اجابي بين جميع أبعاداوجد ارتبا  معنوي إ -

 .    0,01معنواة  

ا رتبــا  ،  يث بلــغ معامــل الفعلي والشراءاوجد ارتبا  معنوي إاجابي قو  بين خبرة العميل بالتطبيقات  -

 .0,01و  معنواة  ( وذلل عند مست0,746بينهما )

   ع الأبعاد والمتغيرات محل الدراسة. معنوي إاجابي بين جميومما سبق اتبين وجود ارتبا    -

 اختبار فروض الدراسة: نتائجي  6/ 3

الأول:   معنوي  الفرض  تأثير  العميل  ليوجد  تخبرة  استخدام  سهولة  إدراك  الذكعلى  الشراء     ية. طبيقات 

 ض كما هو موضح:  بار هذا الفروأظهر تحليل ا نحدار نتائج اخت

 كية. طبيقات الشراء الذعلى إدراك سهولة استخدام ت خبرة العميللعلاقة بين ا  (5جدول رقم )

 (Sig) ( T) ( ß) المتغير التابع أبعاد  أبعاد المتغير المستقل

سهولة استمداا  إدراك  خبرة العميل أبعاد 

 التطبيقات   

0,176 ** 3,742 (0,000 ) 

R= (0,792)       R2= (0,628)       Adj. R2 = (0,623)   

F (Sig.) = 129,607 (0,000) 

           0,05* معنوي عند مستوى                       0,01** معنوي عند مستوى 

النية نحو   الأبعاد والمتغيرات

 الاستخدام

المنفعة 

 المدركة

نحو   الاتجاه

 مالاستخدا

سهولة 

 الاستخدام

 الشراء

    الفعلي

رة العميل  خب

 لتطبيقات با

      1 ا ستمدااالنية نحو 

     1 ** 0,734 كةالمنفعة المدر

    1 ** 0,499 ** 0,520 ا ستمداانحو  ا تجاه

   1 ** 0,601 ** 0,517 ** 0,486 سهولة ا ستمداا

  1 ** 0,715 ** 0,644 ** 0,509 **  0,495   الفعليالشراء 

خبرة العميل  

 بالتطبيقات  

0,627 ** 0,609 ** 0,741* * 0,685 ** 0,746 ** 1 
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 ( ما الي:  5واتمح من الجدول رقم )

      .0,01عنواة  ، وهي معنواة عند مستو  م129,607( = Fمعنواة نموذج ا نحدار،  يث بلغت قيمة ) -

( Tالذكيــة،  يــث بلغــت قيمــة )  تطبيقــات الشــراء  اســتمدااعلــى  بــرة العميــل  خمعنواة ت  ير جميع أبعــاد   -

(3,742T= ،) الشراءسهولة (0,176**=ß.)  

من التبــاان  %62,3ه ( مما اعنى أم هذه الأبعاد مجتمعة تفسر ما نسبت0,623بلغ معامل التفسير المعدل ) -

 ناولها النموذج.      لنسبة فترجع لمتغيرات أخر  لم اتأما باقي ا ،الفعلي في الشراء

خبرة العميل علــى لأبعاد اوجد ت  ير معنوي إاجابي  يث تبين أنه    الفرض،ومما سبق اتمح قبول صحة   -

 .  0,05عند مستو  معنواة    سهولة استمداا التطبيقات

 مناف  تطبيقات الشراء الذكية.  إدراكعلى ت خبرة العميل بالتطبيقالد تأثير معنوي الفرض الثاني: يوج

  تائج اختبار هذا الفرض كما هو موضح فيما الي:وأظهر تحليل ا نحدار ن

 إدراك مناف  تطبيقات الشراء الذكية. على خبرة العميل بالتطبيقات العلاقة بين ( 6جدول رقم )

 (Sig) (T) (ß) التاب   المتغير المتغير المستقل

خبرة العميل  

 التطبيقات  ب

 ( 0,000)       2,308   * 0,095 إدراك مناف  التطبيقات  

R= (0,853)       R2= (0,728)            Adj. R2 = (0,725)   

F (Sig.) = 205,608 (0,000) 

           0,05* معنوي عند مستو                        0,01** معنوي عند مستو  

 ج التحليل الإ صائي.اً على نتائالمصدر: إعداد البا ث اعتماد

 ( ما الي:  6جدول رقم )واتمح من ال -

 .     0,01، وهي معنواة عند مستو  معنواة  205,608 ( =Fمعنواة نموذج ا نحدار،  يث بلغت قيمة ) -

 يث بلغــت قيمــة  ات الشراء الذكية. إدراك منافع تطبيقعلى مبرة العميل بالتطبيقات لتحليل  معنواة ت  ير   -

(T)  ( 2,308  ) وبلغت قيمة ،( 0,095معامل انحدار* = ß) . 

من التبــاان  %72,5د مجتمعة تفسر ما نسبته ( مما اعنى أم هذه الأبعا0,725تفسير المعدل )بلغ معامل ال -

 ا النموذج.       في خبرة العميل بالتطبيقات، أما باقي النسبة فترجع لمتغيرات أخر  لم اتناوله

ء الذكية ي لأبعاد تطبيقات الشرا يث تبين وجود ت  ير معنوي إاجابصحة الفرض،  مما سبق اتمح قبول   -

 .  0,01 عند مستو  معنواة الفعلي على الشراء

معنوي  الثالثالفرض   تأثير  يوجد  بالتطبيقات  ل:  العميل  الشراء    استخدام  نحو  الاتجاهعلى  خبرة  تطبيقات 

 الذكية. 

 هو موضح فيما الي: ما يل ا نحدار نتائج اختبار هذا الفرض كوأظهر تحل
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 ء الذكية.  تطبيقات الشراتجاه نحو الإعلى ميل بالتطبيقات خبرة العالعلاقة بين  (7جدول رقم )

 (Sig) (T) (ß) المتغير التاب   المتغير المستقل

خبرة العميل  

 بالتطبيقات  

 ( 0,000)       2,101   * 0,091 التطبيقات  الإتجاه نحو 

R= (0,841)       R2= (0,711)            Adj. R2 = (0,725)   

F (Sig.) = 201,203 (0,000) 

           0,05* معنوي عند مستو                        0,01** معنوي عند مستو  

 المصدر: إعداد البا ث اعتماداً على نتائج التحليل الإ صائي.

 ( ما الي:  7)واتمح من الجدول رقم  -

 .     0,01اة  معنواة عند مستو  معنو، وهي 201,203( = Fث بلغت قيمة ) ي معنواة نموذج ا نحدار، -

إدراك منافع تطبيقات الشراء الذكية.   يث بلغــت قيمــة على ل بالتطبيقات مبرة العميلمعنواة ت  ير تحليل   -

(T)  ( 2,101  وبلغت قيمة ، )( 0,091معامل انحدار *= ß) . 

اان مــن التب ــ  %71,1ا نســبته  نى أم هذه الأبعاد مجتمعة تفسر ماع  ( مما0,71بلغ معامل التفسير المعدل ) -

 بة فترجع لمتغيرات أخر  لم اتناولها النموذج.       في خبرة العميل بالتطبيقات، أما باقي النس

طبيقات الشراء الذكية مما سبق اتمح قبول صحة الفرض،  يث تبين وجود ت  ير معنوي إاجابي لأبعاد ت -

 .  0,01عند مستو  معنواة  ليالفع على الشراء

 تطبيقات الشراء الذكية  خداماستالنية السلوكية نحو  على  خبرة العميل  ل نوي  : يوجد تأثير معالراب الفرض  

 . مستقبلاً 

 وأظهر تحليل ا نحدار نتائج اختبار هذا الفرض كما هو موضح فيما الي: 

 لشراء الذكية.  تطبيقات اة نحو  النية السلوكيعلى ميل خبرة العالعلاقة بين ( 8جدول رقم )

 (Sig) (T) (ß) التاب   المتغير لمتغير المستقلا

خبرة العميل  

 ات  بالتطبيق 

  النية السلوكية نحو

 التطبيقات  

0,092 *   2,308       (0,000 ) 

R= (0,853)       R2= (27  0,7            Adj. R2 = (0,745)   

F (Sig.) = 200,205 (0,000) 

           0,05  * معنوي عند مستو                      0,01عند مستو   ** معنوي

 اً على نتائج التحليل الإ صائي.المصدر: إعداد البا ث اعتماد

 ( ما الي:  8واتمح من الجدول رقم ) -

 .     0,01عنواة  ، وهي معنواة عند مستو  م200,205( = Fمعنواة نموذج ا نحدار،  يث بلغت قيمة ) -
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ع تطبيقات الشراء الذكية.   يث بلغــت قيمــة إدراك منافعلى تطبيقات مبرة العميل باللاة ت  ير تحليل  معنو -

(T)  ( 2,308  وبلغت قيمة ، )( 0,092معامل انحدار *= ß) . 

التبــاان من  %72,5( مما اعنى أم هذه الأبعاد مجتمعة تفسر ما نسبته 0,745بلغ معامل التفسير المعدل ) -

 اتناولها النموذج.       ترجع لمتغيرات أخر  لم ما باقي النسبة فل بالتطبيقات، أفي خبرة العمي

صحة الفرض،  يث تبين وجود ت  ير معنوي إاجابي لأبعاد تطبيقات الشراء الذكية مما سبق اتمح قبول   -

 .  0,01عند مستو  معنواة  الفعلي على الشراء

 . فعليال على الشراءات العميل بالتطبيقخبرة لر معنوي إيجابي يوجد تأثي: الخامسالفرض 

 يما الي: نحدار نتائج اختبار هذا الفرض كما هو موضح فوأظهر تحليل ا  

   الفعلي على الشراء( نتائج تحليل تأثير خبرة العميل بالتطبيقات 9جدول رقم )

 (Sig) (T) (ß) المتغير التاب   المتغير المستقل

  الفعلي من خلال الشراء  يل بالتطبيقات خبرة العم

 التطبيقات  

0,833 ** 29,619 (0,000 ) 

R= (0,833)         R2= (0,693)               Adj. R2 = (0,693)   

F (Sig.) = 877,268 (0,000) 

                                      0,01** معنوي عند مستوى 

 ي:  ( ما ال9واتمح من الجدول رقم ) -

 .     0,01تو  معنواة  ، وهي معنواة عند مس877,268( = Fقيمة )  نحدار،  يث بلغتمعنواة نموذج ا  -

( وذلــل عنــد =29,619Tبلغــت قيمــة )  يــثالفعلــي على الشــراء ميل بالتطبيقات معنواة ت  ير خبرة الع -

 علــى الشــراءيقــات ، وهذا اعني وجود تــ  ير معنــوي إاجــابي لمبــرة العميــل بالتطب0,01مستو  معنواة  

 (.  ß = 0,833بلغت قيمته ) بمعامل انحدار يالفعل

مــن  %69,3يل بالتطبيقــات تفســر مــا نســبته ( مما اعنى أم خبرة العم0,693لتفسير المعدل )بلغ معامل ا -

 ، أما باقي النسبة فترجع لمتغيرات أخر  لم اتناولها النموذج.       الفعلي في الشراءالتباان 

يقــات بي لمبرة العميل بالتطبت  ير معنوي إاجاتبين أنه اوجد  ح قبول صحة الفرض،  يثومما سبق اتم -

 .    0,01عند مستو  معنواة  الفعلي على الشراء

ولتحداد درجة ملاءمة النموذج المقترح للعلاقة بين المتغيرات، ومن أجل التعرف علــى مســتوي معنواــة  -

 راقــة الأرجحيــة ابــع تــم اســتمداا  ن  ــم اختبــار الفــرض الرالعلاقات المبا رة وغير المبا رة بينها، وم

 (.10رقم ) ( و بتت معنواة النموذج كما اتمح في الجدولMaximum Likeihoodلعظمي )ا
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   ( مؤ رات معنوية النموذج المقترح للعلاقات بين متغيرات الدراسة10دول رقم )ج

 القيمة المحسوبة  القيمة المعياراة المؤ ر

 0,90   1< ( GFIمطابقة )مؤ ر جودة ال

 0,06 0,000>  (RMR) ي لمتوسج البواقيالجذر التربيع

 0,95 1<  ( CFIمؤ ر المطابقة المقارم )

  : إعداد الباحث اعتماداً على نتائج التحليل الإحصائي.  المصدر

 المسار لمتغيرات الدراسة ( نتائج تحليل11جدول رقم )

                 0,05* معنوي عند مستوي                       0,01** معنوي عند مستوي 

 ( ما الي:  11من الجدول رقم ) واتمح

نحــو  ا تجــاهل بالتطبيقات جزئياً العلاقــة بــين أبعــاد اســتمداا تطبيقــات الشــراء الذكيــة )تتوسج خبرة العمي -

ت قــيم التــ  ير ،  يــث زاد0,05وذلل عند مستو  معنواة   الفعلي  والشراء، وسهولة ا ستمداا(  ا ستمداا

إلــى ، لتصــل قــيم التــ  ير الكلــي 0,05معنواــة عنــد مســتو   ( وجميعهــا  0,096(، )0,148المبا ر من )

، وتتمثــل هــذه الزاــادة فــي قــيم التــ  يرات غيــر 0,01( وجميعها معنواة عند مستو  0,186(، )0,341)

 ( وذلل على التوالي. 0,090(، )0,193المبا رة )

والنية نحــو   الفعلي،  الشراءكية )تطبيقات الشراء الذ  اكلياً العلاقة بين أبعاد استمدابيقات  خبرة العميل بالتط -

(، 0,079،  يــث زادت قــيم التــ  ير المبا ــر مــن )0,05عند مستو  معنواة    الفعلي  راءوالش(  ا ستمداا

( 0,154(، و)0,261, لتصــل قــيم التــ  ير الكلــي إلــى )0,05( وهي غير معنواة عند مستو   0,022و)

( 0,182يمــة التــ  يرات غيــر المبا ــرة )ثــل هــذه الزاــادة فــي قتم، وت0,01وهــي معنواــة عنــد مســتو  

 . 0,01ذه الزاادة معنواة عند مستو   ( وه0,132و)

( بما ادل على أم جميع أبعاد استمداا تطبيقــات الشــراء الذكيــة وخبــرة 0,720بلغت قيمة معامل التفسير ) -

ي النســبة فترجــع ، أمــا بــاقالفعلــي  راءلش ــفــي ا( من التباان  %72ا نسبته )معاً م  العميل بالتطبيقات افسروم

 ذج.   لمتغيرات أخر  لم اتناولها النمو

قيمة معامل   المتغير 

 لمبا ر المسار ا

مستوى  

 المعنوية 

(P ) 

  ة معاملقيم

المسار غير  

 المبا ر 

ى  مستو

 المعنوية 

(P ) 

معامل   قيمة

 المستقل  المسار اليلي 

 

 

خبرة العميل  

    تطبيقاتبال

تطبيقات   التاب :

 الشراء 

 ** 0,186 0,044 * 0,090 0,019 * 0,096 سهولة ا ستمداا 

 ** 0,131 0,000 ** 0,141 0,000 * *0,121 إدراك منافع التطبيق

و  نح ا تجاه

 مداا ا ست 

0,148* * 0,000 0,193 ** 0,000 0,341 ** 

  ا ستمداا النية نحو

 مستقبلاً   

0,022 0,526 0,132 ** 0,000 0,154 ** 

من   الفعلي الشراء

 خلال التطبيقات  

0,079 0,077 0,182 ** 0,000 0,261 ** 

 0,720( = 2Rقيمة معامل التفسير )



 

 ( 2024 يناير، 3، ج1، ع5المجلة العلمية للدراسات والبحوث المالية والتجارية )م

 ميد عبد الله محمد الهنداوي عبد الحد. 

 

 

- 746 - 
 

 ي مناقشة النتائج:  3/7      

 أهمها ما يلي: النتائج،توصلت الدراسة إلى مجموعة من 

ة والتــي تعكــس درجــة دنى قيم ــ( ك 1,93تراو ت المتوسطات الحسابية لتطبيقات الشراء الذكية ما بين ) -

شراء الذكيــة وقــد الدراسة فيما امص المنفعة المدركة من تطبيقات النسبياً من قبل عينة    مةموافقة منمف

ارجع ذلل للعداد من الأسبام لعل من بينها رغبة العملاء في التسلية وتممية الوقت بمتابعة كــل مــا هــو 

بــر التطبيقــات ع ارنة بين أسعار السلع الممتلفــةاء المقجداد ومعروض بتلل التطبيقات، والرغبة في إجر

قيمة وادل ذلل على أنه توجد موافقة بين آراء ( ك على  3,89ة دوم إتماا الشراء الفعلي منها، و)المتنوع

بدرجــة مرتفعــة تعكــس التحــداث المســتمر    الفعلــي  ا ســتمدااعينة الدراسة على العبارات التــي تمــص  

 تلل التطبيقات.    ز العملاء على متابعةفيواقع والتي تساهم بدورها في تحتلل المللمعلومات المقدمة عبر 

(، وهو مــا اعكــس المشــاعر الإاجابيــة 3,70لي لمبرة العميل بالتطبيقات )وبلغ المتوسج الحسابي الإجما -

ري التي تكونت لد  عملاء تطبيقات الشراء الذكيــة تجاههــا بدرجــة مرتفعــة، كمــا بلــغ ا نحــراف المعيــا

سة، واشير ذلل إلى قدرة تلل التطبيقــات بين آراء عينة الدرا بي( بما ادل على وجود تجانس نس0,524)

المنتجات المتنوعة والعروض والمصومات الجاذبة إلى جانل تمتعهــا بالأمــام والمصوصــية   على تقدام

 في الشراء والتي ساهمت في إضفاء التميز على خبرة عملائها بدرجة مرتفعة. 

عكــس قــدرة تطبيقــات الشــراء الذكيــة ( بما ا3,61)  الفعلي  اءمتوسج الحسابي الإجمالي ل الشربلغ ال  كما -

العروض المحفزة لنية الشراء من قبل العملاء بدرجة مرتفعة، وذلل بــانحراف معيــاري على توفير كافة  

 ( ادل على وجود تجانس نسبي بين آرائهم.0,536بلغ )

 روض البحث يتضح ما يلي:ختبار ف وفي ضوء ما أسفرت عنر نتائج ا

، وهــي الفعلــي  اءعلى الشرم أبعاد استمداا تطبيقات الشراء الذكية  ير معنوي إاجابي لمعظ  اوجد ت -

 ــم ســهولة  الفعلــي، الشــراء، تليهــا ا ســتمداانحــو   ا تجــاهعلى الترتيــل مــن  يــث قــوة ت  يرهــا:  

 اءشــرعلــى المعنوي للمنفعــة المدركــة  د ت  ير، بينما   اوجا ستمدااا ستمداا، وأخيراً النية نحو  

مــن التبــاان  %62,3نســبته ، وتفسر هذه الأبعاد مجتمعة ما 0,05ستو  معنواة  وذلل عند م  الفعلي

، أما باقي النسبة فترجع لمتغيرات أخر  لم اتناولها النمــوذج.  واتفــق علــى هــذه الفعلي  في الشراء

راء الذكية لشتوصلوا إلى أم ت  ير تطبيقات ا يث   (Maksan, et al . , 2019 )النتيجة كل من  

 )بــا ثين . بينمــا توصــل كــل مــن د اكتسام عمــلاء جــدد ممــا اــدعم نتــائج العداــد مــن الافوق أبعا

Zhang, et al . ,2018)   ،    ، ًأم بعض الأبعاد المتعلقة بتطبيقات الشراء الذكية لم تلقــى تــ  يرا

 .    (Poushneh, ,2021 )ثل  جابية مبينما الأخر  توصلت إلى نتائج إا

ميل بالتطبيقات، وذلــل لجميع أبعاد تطبيقات الشراء الذكية على خبرة العت  ير معنوي إاجابي    جداو -

، اليها ا ستمداانحو    ا تجاه، وهي على الترتيل من  يث قوة ت  يرها؛  0,05عند مستو  معنواة  

المدركة، وتفســر ة ولة ا ستمداا، وأخيراً المنفعليها سه، اا ستمداا م النية نحو   الفعلي،  ا ستمداا

ة العميــل بالتطبيقــات، أمــا بــاقي النســبة مــن التبــاان فــي خبــر %72,5لأبعاد مجتمعة ما نسبته هذه ا

 فترجع لمتغيرات أخر  لم اتناولها النموذج.       
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مســتو  معنواــة   ذلل عندو  الفعلي  على الشراءاوجد ت  ير معنوي إاجابي لمبرة العميل بالتطبيقات   -

بــاقي ، أمــا الفعلــي في الشــراءمن التباان    %69,3نسبته    العميل بالتطبيقات ماة  ، وتفسر خبر0,05

 النسبة فترجع لمتغيرات أخر  لم اتناولها النموذج.      

 ا تجــاهتتوسج خبرة العميل بالتطبيقات جزئياً العلاقة بين أبعاد اســتمداا تطبيقــات الشــراء الذكيــة ) -

، كما تتوسج 0,05مستو  معنواة  وذلل عند    الفعليراء  لش، وسهولة ا ستمداا( و استمدااا نحو  

،   الفعلــي  ا ستمداابيقات كلياً العلاقة بين أبعاد استمداا تطبيقات الشراء الذكية )خبرة العميل بالتط

ســتمداا أبعــاد ا، وتفســر جميــع 0,05عند مســتو  معنواــة  الفعلي( و الشراء ا ستمدااوالنية نحو 

( مــن التبــاان فــي  الشــراء %72ت معــاً مــا نســبته )برة العميل بالتطبيقــاوختطبيقات الشراء الذكية  

 ، أما باقي النسبة فترجع لمتغيرات أخر  لم اتناولها النموذج.          فعليال

وقــت وفير الوادل ذلل على أم اتساع المزااا والمصائص التفاعلية لتطبيقات الشراء الذكية ومنها ت -

الإنترنت  ول المنتجــات المتنوعــة والمعلــن لة عملية التصفح عبر  هووالجهد لعملائها من خلال س

روض سعراة تيسر على العملاء إجراء مقارنات سواء بين قدراتهم الشرائية وسعر المنــتج عنها بع

مــن  تيجــة كــلوتوصــل أامــاً إلــى هــذه الن أو بين المنتجات المتشابهة المعروضة  ختيار أفمــلها

(Wen et al . , 2021)اء الذكيــة لمعلومــات واقعيــة ومحد ــة انل عرض تطبيقــات الشــرج ، إلى

لمنتج المعلن عنه، بالإضافة إلى استغلال تقنيــات الواقــع ا فتراضــي لتجســيد  ــكل باستمرار عن ا

 د تــنعكسالمنتجات المعلن عنها بطراقة جذابة، والتي تساهم بدورها في تزواــدهم بمبــرة مميــزة ق ــ

السبل لتيسير إتماا عملية الشراء سواء مــن خاصة مع توفير كافة    هملدا  الفعليعلى تحفيز  الشراء  

ممــا اــدلل علــى أهميــة  اللازمــة،أو غير ذلــل مــن الوســائل لدفع الذكية أو الدفع عند التسلم. خلال ا

 ( Han  et al . ,2022 ) ، (Qin et al . , 2021 ) الفعلي في الشراءتطبيقات الشراء وا رها 

 ي التوصيات:  8

 اوصى البا ث مدار تطبيقات الشراء الذكية وكذلل مدار مواقع التسواق بها بالآتي:   -

تحقــق ذلــل بتوظيـــف إدارة قــات واضـــرورة إعطــاء المزاــد مــن ا هتمــاا لمبــرة العميــل بالتطبي -

رة كافيـــة بكيفيـــة جيـد، وأم اكـوم لـد  المتجر فراـق عمل لـــه خبـــ ت مـع العمـلاء بشـكلاالعلاقـ

العمل التقني المتعلق بكيفية التعامل مع التطبيقات وكــذلل التواصـــل والتفاعـــل مـــع العمــلاء للـــرد 

  يـــر علــى تهـم، وذلل لما لها من دور فــي الاصـة بعلـى تسـاؤ تهم واستفسـاراتهم والشـكاو  الم

 ية. ال الشـرائ

عــاد تطبيقــات الشــراء الذكيــة بابـــراز الأنشــطة كــذلل تجــدر الإ ــارة إلــى ضـــرورة ا هتمــاا ب ب -

، وا هتمــاا بحاجــات  الفعلــيالترواجية الماصـة، للت  ـير بشـكل أكـبر فــي نواــا التعامــل الشــرائي 

 ا التطبيق . هت الشرائية المتعددة التي امنحلتسهيلا، إلى جانل ا العملاء  

أنــه اجــل علــى  (Epstein et al . ,2021)ة أخــر  اوصــى العداــد مــن البــا ثين مثــل مــن نا ي ــ -

ً   عطواا  الممتلفة أممداري التطبيقات   ً  اهتماما ، وذلــل مــن  لدرجة ا ستجابة التي تقدا للعمــلاء و يقا

ء. كمــا أم الرا ــة ء وتســهيل تــدفق المعلومــات للعمــلافية التصميم والتحكم بالنسبة للعمــلاخلال كي

وتطــوار  اجــاتهم ورغبــاتهم ودعــم ء للعمــلادركة تنــتج أامــاً مــن ســرعة ومرونــة ا ســتجابة  الم

 .( (Cai, & Leung, 2020التطبيق  التعامل مع  سلوكيات التوجه نحو 

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0969698922001540#!
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نطــاق واســع مــن خــلال  ج لها علـىاروالتتطبيقات الشراء الذكية و بالإعلام عنرورة ا هتماا  ض -

ات  ــابع امكن أم اؤ ـــر علــى المســـتهلل واجعــل تجربتــه لهــا ذكات ا جتماعية، مما مواقـع الشـب

 نيـة الشـرائية لـداه. مميز واتـي تؤ ـر بدورهـا في خلـق ال

خدمـــة تطبيقــات الشــراء الذكيــة وكذلـــل الــدفع  العملاء  ــولستطلاع الـدوري لآراء  ا هتمـاا با  -

د تدفـــعهم فــي بعـــض الأ يـــام لعـــدا نــل الســـلبيات التـــي قـــية وت مينه، ممـا اسـاعد علـى تجالذك

 عمليـة الشـراء الذكية. التفاعـل مع 

  تحقق الأهداف التسواقية ، لذلل اوصــى اح التطبيق ) الأبليكيشن (  اقُا  بمدأ بتت النتائج أم نج -

 ية . التسواقية ، والأنشطة الإلكترون البا ث بمرورة فهمه من  القائمين على الأنشطة

علــى امــتلاك المعرفــة فــي  تفعيل دور خبــرة العميــل بالتطبيقــات اتطلــل العمــل  اوصى البا ث أنه -

نهــا تــؤدي إلــى تحقيــق الراــادة فــي ق بتطبيقات الشراء و سن إدارتهــا  يــث إالعمل التقني والمتعل

 السوق الإلكتروني.  

على قيــادات التطبيــق في المجال الإلكتروني، كما اجل    ضرورة تعيين وتدرال كوادر متمصصة -

ي، والوقــوف علــى نــوا ي المــعف ومعالجتهــا معنية زاادة ا هتماا بتقييم الكفــاءات بشــكل دورال

لبرامج المتميزة للمتجر لإضافة قيمة جوهراــة إلــي نوا ي القوة بما احقق تحسين وتطوار ا  وتدعيم

زة تحقيــق المي ــوالعمل على  ،على سهولة التعامل الشرائي درةعملية استمداا التطبيقات، وتحقق الق

  .التنافسية للمتجر

 مستقبلية:   ي دراسات لأبحاث 9/ 3

 . الذكية وتحول سلوك العملاء نحو الشراءالعلاقة بين أبعاد تطبيقات الشراء  -

 ت  ير أبعاد تطبيقات الشراء الذكية على إعادة الشراء.  -

  ي تحقيق الميزة التنافسية.شراء الذكية الموقع الإلكتروني فت  ير أبعاد تطبيقات ال -

 .يةلاقة بين تطبيقات التسوق الذكية، والنية الشرائدراسة المتغيرات التي قد تؤ ر في قوة الع -

بيئات ممتلفة  تى امكن تعميم نتائج العلاقات مما اســاعد علــى إعادة اختبار نموذج هذا البحث في   -

   .تطوار عمل التطبيقات
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 الملاحق

 (: 1حق  الاستطلاعية )مل : إطار الدراسةأولاً  

 ؟ هل تتابع إعلانات المنتجات على  بكة ا نترنت -

 هل سبق وقمت بزاارة لمواقع التسواق الذكية؟  -

 مل التسوق عبرها؟   ما هي أفمل التطبيقات الذكية التي تف -

 سهولة الاستخدام المدركة للتطبيقات 

 معلومات عبر تطبيق الشراء  . . من السهل الحصول على1  

 الشراء الذكية عمليات الشراء.  . تسهل تطبيقات2  

 ل على معلومات بش م المنتج الذي تراده.. من السهل الحصو3  

 تقييم العملاء للمنتجات المراد  راءه. الذكية امكانيةتوفر تطبيقات الشراء . 4  

 التطبيقات نحو الاتجاه 

 بيًا.طبيقات الشراء الذكية أمرًا إاجا. اعد استمداا ت1  

 استمداا تطبيقات الشراء الذكية أمرًا مفيداً لي.. امثل 2  

 ضروراًا بالنسبة لي. . اعد استمداا تطبيقات الشراء الذكية إجراءً 3  

 اا تطبيقات الشراء الذكية أمرًا جذابًا.. اعد استمد4  

 التطبيقات  لاستخدامالنية السلوكية 

 بل.الذكية في المستق . س  اول استمداا تطبيقات الشراء1  

 الذكية في المستقبل. . أنا على استعداد  ستمداا تطبيقات الشراء2  

 مستقبل.مال في استمداا تطبيقات التوصيل في ال. س ستثمر الوقت وال3  

 

 ثانياً: قائمييييية استبييييان

شراء الإلكتروني،  فيز العملاء نحو البـه موقع البيع ا لكتروني في تحانطلاقاً من أهميـة الدور الذي الع     

قات الشراء الذكية: دراسة  تطبيعبر    الفعلي  والشراءالعميل بالتطبيقات  خبرة  اهدف هذا البحث إلى دراسة ئ  

 .  تطبيقية

الت       ي تتعاملوم معها،  واتشرف البا ث بالتعرف على رأ  سيادتكم بش م أبعاد تطبيقات الشراء الذكية 

تمدامها فقج في اس  راء التي اتم الإد ء بها من جانبكم سوف اقتصراؤكد لسيادتكم أم الآ  واود البا ث أم

 .   بالسراة التامةوسوف تحاأغراض البحث العلمي 

 ر التحية،وتفملوا بقبول واف

 البـــا ــث                                                             

 عبد الله محمد الهنداو عبد الحميد 
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بتل بـ   ) (   ) ( . إذا كانت إجا هل تشتر  عن  راق تطبيقات الشراء الذكية ؟ نعم :لالسؤال الأو

ء وضع علامة )ف  كرك، وإذا كانت نعم برجا ( في المانة المناسبة أماا المواقع المستمدمة في  راء ✓

 منتجاتكم. 

 المفمل لدال ؟ .  ياً : ما هو موقع تطبيقات التسوق ان

  الموق  الأكثر تفضيلاً 

  ( Insta shop.comإنستا وم ) 

  ( Talkabat.com لبات )

     (Amazon.eg)أمازوم 

  ( eBay.comإاباي )

  ( JUMIA.com.egجوميا )

  OLX.com.eg)أوليكس )

  ( (Alibaba.comعلى بابا 

  (Aliexpress.comعلى إكبراس )

 ........................................ ...............................................مواقع أخر : 

الثانيالسؤا فيما الي مجموعة  ل  العبارات  :  ال من  الشراء  الذي ذكرته والذي تتعاملوم   ذكيةتتعلق بتطبيقات 

علامة وذلل بنسخ  يام،  في العبارات الواردة بهذا ا ستبمعه فعليا، الرجا من سيادتكم توضيح درجة موافقتكم  

ال  ( ووضعها✓) للمقيا  افي  )لتالي  مكام التي ترونه سيادته مناسباً. وفقاً  (،   4افق )(، مو5موافق تماماً 

 ( 1، غير موافق تماماَ )( 2(، غير موافق )4اعرف )

 متغـــيرات البحث 

 درجة الموافقة من وجهة نظرك 

موافق  

ً تمام  ا

 (5 ) 

 موافق 

(4 ) 

  

 اعرف 

(3 ) 

موافق  غ ير 

(2 ) 

 موافق  غير

 (1تماماَ )

      بمعلومات قيمة عن المنتجات. تطبيقامدني ال 1

      التطبيق بسهولة واسر تاا  تتم عملية الشراء من خلال 2

الشراء  اق 3 عروض  عن  كاملة  معلومات  التطبيق  دا 

 والمصومات. 
     

      بة الشراء من خلال التطبيق أكوم سعيد جدا في تجر 4

      تنوعة من العملاء تستهدف المعلومات في التطبيق فئات م 5

      رغباتي باستمرار اشبع التطبيق  اجاتي و 6

      تطبيقات الأخر . حتفظ التطبيق بمزااا فرادة مقارنة بالا  7

      أستفيد جدا من المعلومات التي اقدمها لي التطبيق   8

      امكن فهمها بسهولة.  المعلومات الموجودة على التطبيق 9

      طبيق القدرة على التحدث إلى  مص بشكل دائم. اوفر الت  10
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 متغـــيرات البحث 

 درجة الموافقة من وجهة نظرك 

موافق  

ً تمام  ا

 (5 ) 

 موافق 

(4 ) 

  

 اعرف 

(3 ) 

موافق  غ ير 

(2 ) 

 موافق  غير

 (1تماماَ )

باسترجاع   11 التطبيق  منها اقوا  ا تراتها  التي  المنتجات 

   بسهولة. 
     

دفعني   12 ما  هو  التطبيق  على  القائمين  مع  التواصل  سهولة 

 للشراء.  
     

      في كل مرا ل الشراء   من السهل جدا التعامل مع التطبيق 13

      طبيق وسائل  رح متعددة تسهل فهم المعلومات اقدا الت  14

      والى التطبيق  من السهل جدا التحرك من  15

      باخباري بالمعلومات الموجودة باستمرار اقوا التطبيق  16

لعملية المعلوماتية او ً احرص التطبيق دائماً بالتحداث في ا 17

 ب ول. 
     

      واحسنها باستمرار.اقيم التطبيق جودة المعلومات   18

بارسال   19 التطبيق  المحد ةاقوا  المعلومات  عن  لداه    رسائل 

 باستمرار 
     

       الوسائج المتعددة الجدادة  اقدا الموقع 20

المرسلة   21 بشكل    (sms)الرسائل  ساعدت  جوالي  كبير إلى 

و الشركة  ب نشطة  معرفتي  بها على  الموجودة  العروض 

 دورااً.

     

أرغل 22 اجعلني  التطبيق  قبل  من  السلعة  بمنافع  في    تعرافي 

 الشراء. 
     

      لى الشراء. توصيل المعلومة لد  التطبيق تحفزني ع سهولة 23

معه   24 التعامل  إلى  دفعتني  التطبيق  إدارة  على  القائمين  لباقة 

 شراء منها. وال
     

      ى الشراء من التطبيق في كل مرة . سوف أعود إل 25

      م ملل  اجيل القائموم على التطبيق على استفساراتي دو 26
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The relationship between customer experience and actual purchase 

through purchasing applications, applying the technology model. 

Dr. Abdelhamid Abdallah Al-Hendawy 

Abstract:                                        

      The research aimed to a proposed model for the relationship between 

customer experience and actual purchase through purchasing applications, 

applying the technology model.  

     The researcher used multiple regression analysis to measure the effect of the 

independent variable on the dependent variable. Multiple path analysis was also 

used to determine the direct, indirect and total effects of the dimensions of the 

independent variable on the dependent variable.  

      The results of the study concluded that there is a positive significant effect of 

the customer's experience on the actual purchase. There is also a positive 

significant effect of customer experience on the dimensions of other smart 

purchasing applications (perceived convenience, ease of use) and smart 

purchasing. Finally, the researcher presented proposals for future research to 

develop the field. 

Keywords:  Customer experience. Use of smart purchasing applications. future 

purchase intentions  

 


