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 بالتطبيق على عملاء متاجر التجزئة متعددة الأغراض
في جمهورية مصر العربية

د. أحمد يوسف عبد السلام محمد على بهريز

 مدرس إدارة الأعمال
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د. هبه الله ثروت إبراهيم الطنطاوى

 مدرس إدارة الأعمال
معهد النيل العالي للعلوم التجارية وتكنولوجيا الحاسب

الملخص 1
اهتم الباحثين بدراسة أثر المشاهير في البث المباشر على نوايا الشراء مع الدور الوسيط لارتباط العميل، تم الاعتماد 
(390) مفردة من عــملاء البث المباشر في جمهورية مصر  البيانات على قائمة استقصاء باستخدام عينة قوامها  في جمع 
مــتــغيرات  بين  ارتــبــاط معنوي  أنــه يوجد  البحث  نتائج  العربية باستخدام برنامج Smart pls4)، Spss V26(، وقــد أظــهــرت 
البحث دور المشاهير في البث المباشر )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( وارتباط العميل ونوايا الشراء ، كما توصلت نتائج 
البحث أن ارتباط العميل يلعب دور الوساطة بين دور المشاهير في البث المباشر ونوايا الشراء. بالإضافة أنه توجد اختلافات 
ذات دلالة إحصائية بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( 
بُُــنــاءًً على مصداقيتهم واحترافــهــم، وليــس لجــاذبــيتهــم، لتعزيز   للنوع. وأهــم توصيات البحث بأنه يتم اختيار المــشــاهير 

ً
وفقاً

علاقة الارتباط بين العميل ومحتوى البث.

الكلمات المفتاحية: المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء.

المقدمة
في العصر الرقمي، أدى التقاء البث المباشر والتجارة الإلكترونية إلى ظهور نموذج جديد يُُعرف بالتسويق عبر البث 
الــعــملاء، كما توفر منصات البث  الــفــوري للمنتجات وتفاعل  الترويـــج  في  المباشر، حيث يلعب البث المباشر دورًًا محوريًًا 
مجموعة واســعــة مــن المنتجات، تشمل الملابـــس، والإلــكترونــيــات، والسلع المنزلــيــة، وتعمل كــســوق رقمي يــربــط بين ملايين 

 .)Zhang et al., 2026( المشترين والبائعين

يلعب المــشــاهير دورًًا حــاســمًًــا في تقليل حــالــة عــدم الــيــقين لــدى الــعــملاء خلال الــبــث فمن خلال شــروحــاتهــم، يتمكن 
العملاء من التعرف على شكل المنتج، ووظائفه، كما أن التواصل التفاعلي بين المشاهير والعملاء خلال البث يُُعزز من قيمة 

.)Chen et al.,2025( التجربة، حيث يقدم المشاهير معلومات عن المنتج، بالإضافة إلى محتوى ترفيهي

كما ساهمت التقنيات الحديثة مؤخرًًا في تشكيل مجتمعات العلامات التجارية، مما أحدث ثورة في تكوين العلاقات 
بين العملاء والعلامة، وبالتالي ظهور القنوات المعتمدة على الإنترنت التي توفر للعملاء متاجر تفاعلية مع العلامة، فالتقنيات 

 .) Srivastava et al.,2025( الجديدة سهلت للعملاء ارتباطهم ومشاركتهم العلامة

في بيئة البث المباشر للتجارة الإلكترونية، يمكن تقسيم سلوك التفاعل لدى العملاء إلى تفاعل سطحي وتفاعل عميق 
بناءًً على مدى الارتباط المعرفي والعاطفي، يحدث التفاعل السطحي عندما يكتفي العملاء بمشاهدة البث المباشر، بينما 
التفاعل العميق يُُظهر العملاء اهتمامًًا عاطفيًًا لا يقتصر على مشاهدة البث، بل التفاعل مع البث من خلال الإعجابات، 

 .)Liu et al.,2023( والتعليقات الفورية، وإعادة النشر، والمتابعة

وبالتالي، فإن سهولة وسرعة الوصول والبحث عن المعلومات، وتوفر وسائل الدفع الرقمية الآمنة وتطور الهواتف 
 .)Bolun et al.,2025( المحمولة ساهمت في تزايد عمليات البيع والشراء عبر الإنترنت

 * تم استلام البحث في أغسطس 2025، وقبل للنشر في سبتمبر 2025، وتم نشره إلكترونيًًا في سبتمبر 2025.

DOI: 10.21608/aja.2025.411938.1920 :)معرف الوثائق الرقمي(

اهتم الباحثون بدراسة العلاقة بين تأثير المشاهير في البث المباشر على نوايا الشراء مع الدور الوسيط لارتباط العميل، تم 
الاعتماد في جمع البيانات على قائمة استقصاء باستخدام عينة قوامها )390( مفردة من عملاء البث المباشر في جمهورية مصر 
العربية باستخدام برنامج )Smart pls4, Spss V26(، وقد أظهرت نتائج البحث أنه يوجد ارتباط معنوي بين متغيرات البحث تأثير 
المشاهير في البث المباشر )الاحترافــيــة، والمصداقية، والجاذبية( وارتباط العميل ونوايا الشراء، كما توصلت نتائج البحث إلى أن 
ارتباط العميل يلعب دور الوساطة بين تــأثير المــشــاهير في البث المباشر ونوايا الــشــراء. بالإضافة أنــه توجد اخــتلافــات ذات دلالة 
 للنوع. 

ً
إحصائية بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )تــأثير المشاهير في البث المباشر، وارتباط العميل، ونوايا الشراء( وفقاً

وجاءت أهم توصيات البحث بأنه يتم اختيار المشاهير بُُناءًً على مصداقيتهم واحترافهم، وليس لجاذبيتهم، لتعزيز علاقة الارتباط 
بين العميل ومحتوى البث.
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ومما سبق يهــدف البحث إلى دراســة أثــر دور المــشــاهير في البث المباشر على نوايا الشراء مع الــدور الوسيط لارتباط 
العميل بالتطبيق على عملاء متاجر التجزئة متعددة الأغراض في جمهورية مصر العربية.

الإطار النظري ومراجعة الدراسات السابقة
The role of influencers in live streaming  المتغير المستقل: دور المشاهير في البث المباشر

مفهوم دور المشاهير في البث المباشر: - 1

عرّّفها Irwansyah et al. (2024) بأنها منصة تدمج التفاعلات الاجتماعية الفورية )في الوقت الحقيقي( ضمن سياق 
 على 

ً
ــعــرض مباشرةً

ُ
تُ التعليقات، والتي  تعليقاتهم عبر ميزة صــنــدوق  مــن كتابة  الــعــملاء  ن  ِ

�كِّ
م

ُ
تُ الإلــكترونــيــة، حيث  التجارة 

الشاشة لتمكين التواصل الفوري مع البائع.

كما عرّّفهاChen and Yang (2023)  بأنها طريقة لعرض المنتجات عن قــرب، والإجــابــة عن الاستفسارات، وتقديم 
دار غرف البث المباشر من قِِبل التاجر نفسه أو 

ُ
الإرشاد الشرائي من خلال منصات الإنترنت، بالإضافة إلى ذلك يمكن أن تُ

 يُُقدّّمه محترفون أو مشاهير.
ّ

يتم الترويج لها من خلال بثّ

أبعاد دور المشاهير في البث المباشر: - 2

 )Zhao et al.,2024; Wang et al.,2021; Nuangjamnong and Lin,2022 ( اعتمد البحث الحالي على أبعاد كل من
لأنها المناسبة لمجال تطبيق البحث. وهي:

-	 افية Professionalism: عرف )Zhou and Baskaran,(2025 الاحترافية بأنها مدى امتلاك المشاهير على  الاحتر
البث المباشر المعرفة المتخصصة في المنتجات أو المجالات التي يروجون لها، وقدرتهم على نقل هذه المعرفة بشكل 

واضح إلى العملاء أثناء البث المباشر.

-	 الجاذبية Attractiveness: عرف )Zhou and Baskaran,(2025 الجاذبية بأنها تشير إلى مجموعة من الصفات 
، مهارات  الــصــوت   ، )المظهر  الصفات  العملاء، وتشمل  مــن قبل  مثيرًا للإعجاب  أو  المشهور محبوبًا  التي تجعل 

الحديث، والحضور(.

-	 المصداقية Credibility: عرف )Zhao et al.,(2024 المصداقية بأنها مدى الثقة في المشهور باعتباره موضوعيًا 
في تناوله للموضوع الذي يتحدث عنه. 

الفرق بين البيع عبر البث المباشر والتجارة الإلكترونية التقليدية: - 3

يختلف البث المباشر عن التجارة الإلكترونية في عدد من الجوانب حيث يتسم البث المباشر بالطابع الاجتماعي حيث 
يقدم المشاهير عروضًًا توضيحية مباشرة، ويتفاعل العملاء اجتماعيًًا مع ما يُُعرض. كما أن المعلومات في البث المباشر تتميز 
بأنها علنية وتفاعلية ويتم عرض تفاصيل مثل عدد المشاركين، الإجابات، والتعليقات بشكل علني، مما يسمح للعملاء برؤية 
ر المشاهير العملاء بالمواعيد النهائية للشراء ويعلنون عن أرقام المبيعات 

ّ
تفاعل الآخرين في أي وقت، وخلال عملية البيع، يذكّ

 )Pu et al.,2025( الفورية، وبالتالي، يُُعزز الطابع الاجتماعي سلوكيات الشراء التفاعلية لدى العملاء

  )Customer Engagement( المتغير الوسيط ارتباط العميل
مفهوم ارتباط العميل:- 1

 لعناصر معينة 
ً
عرف )Liu et al.,(2023 ارتباط العميل بأنها سلسلة من الأفعال التي يُُقدم عليها العملاء استجابةً

)المنتجات أو المشاهير( بهدف تلبية حاجاتهم، وتكوين تركيز معرفي عميق أو عاطفي مع بيئة البث المباشر، مع الاستخدام 
النشط والمستمر لوظائف تلك البيئة؛ وتشمل هذه الأفعال التعليقات الفورية )bullet-screen comments( ، والإعجابات، 

والمتابعة. 

كما عرفه ) Tedjakusuma et al.,(2025 بأنه درجة تفاعل العملاء مع محتوى البث المتمثلة في المشاهدة الفعلية، 
الإعجابات، التعليقات، ومدة المشاهدة.
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المتغير التابع: نوايا الشراء 

عــرف )Zhang et al.,(2025  نــوايــا الــشــراء بــانــه الاســتــعــداد الــنــف�سي لــدى العميل لاتــخــاذ قـــرار الــشــراء أثــنــاء أو بعد 
مشاهدة جلسة بث مباشر. 

الدراسات السابقة
العلاقة بين المشاهير في البث المباشر وارتباط العميل

تـــأثير خبرة العميل على قـــرار الــشــراء مــع الـــدور الــوســيــط للثقة في  هــدفــت دراســـة )Chen and Yang,(2023 لمعرفة 
 من الثقة والتعلق بمشاهير 

ً
العلامة والتعلق بمشاهير البث Live Streamer Attachment، توصلت نتائج الدراسة أن كلاً

البث لهما تأثير إيجابي ومعنوي على قرار الشراء.

الــدراســة أن البث  تـــأثير البث المباشر على ارتــبــاط العميل ، توصلت نتائج  أمــا دراســـة )Dua,(2024 هدفت لمعرفة 
المباشر يؤثر بشكل إيجابي على ارتباط العميل.

كما تناولت دراسة Chen et al.,(2025) تأثير سمعة المشهور وتأثيره على تفضيلات أصحاب العلامات، بالإضافة إلى 
مقارنة بين نماذج البث المتمثلة في )نموذج البث المباشر الذاتي، ونموذج البث المباشر مع المشاهير، ونموذج البث الهجين( 
، توصلت نتائج الــدراســة أن وجــود تــأثير إيجابي مرتفع للمشاهير الذين ليهــم معجـــبين على تفضيل أصحــاب الــعلامــة لهم 

واستمرارهم في البث. 

بُُــعــدي )المــصــداقــيــة، والجــاذبــيــة( لمــشــاهير مــواقــع التواصل  بينما هــدفــت دراســـة )Barari et al.,(2025 الــعلاقــة بين 
الاجتماعي على ارتباط العميل مع الدور الوسيط لموقف العلامة، توصلت نتائج الدراسة أن مصداقية المشهور تؤثر بشكل 

إيجابي على ارتباط العميل. 

كما هدفت دراسة ) Tedjakusuma et al.,(2025لمعرفة تأثير سمات المؤثرين )المظهر، الفكاهة، الشغف، الخبرة،( 
وخصائص المنصة )التفاعلية، والتخصيص( على سلوك ارتباط العميل، توصلت نتائج الدراسة أن سمات المؤثرين تؤثر 

بشكل إيجابي على سلوك ارتباط العميل. 

العلاقة بين المشاهير في البث المباشر ونوايا الشراء

هدفت دراسة )Zhao,(2022 التعرف على تأثير المشاهير في البث المباشر بأبعاده )الثقة، الاحترافية، التفاعل( على 
نية الشراء، توصلت نتائج الدراسة أن لأبعاد المشاهير في البث تأثير إيجابي على النية. 

بينما هدفت دراسة ) Roseli et al.,(2023 للتعرف على تأثير البث المباشر بأبعاده )المعلومات، التفاعل، الحيوية، 
الحضور الاجتماعي( على نوايا الشراء، توصلت نتائج الدراسة أن أبعاد البث المباشر تؤثر بشكل إيجابي على نوايا الشراء. 

كما تناولت دراسة )حامد،2023( تأثير البث المباشر )خصائص مقدم البث، جودة الخدمة،  المعلومات الترويجية، 
التفاعلية، العناصر المرئية( ، على قرار الشراء بالتطبيق على عملاء مواقع التواصل الاجتماعي، توصلت نتائج الدراسة أن 

البث المباشر بأبعاده تؤثر بشكل إيجابي على قرار الشراء الاندفاعي. 

بيــنــمــا حــاولــت دراســــة )Zhao et al.,(2024 مــعــرفــة دور المـــشـــاهير في الــبــث المــبــاشــر بــأبــعــاده )الاحترافــــيــــة، الجــاذبــيــة، 
المصداقية، التفاعل( على نوايا الشراء مع الدور الوسيط لموقف العملاء تجاه العلامة، توصلت نتائج الدراسة أن أبعاد 

المشاهير في البث تؤثر بشكل إيجابي على نوايا الشراء 

كما هدفت دراسة )Pu et al.,(2025 لمعرفة تأثير البث المباشر على المبيعات، توصلت نتائج الدراسة أن البث المباشر 
يعزز التفاعل الاجتماعي والترويج للمنتجات، فكلما زاد عدد المتابعين أثر بشكل إيجابي على البيع عبر البث المباشر. 

بينما حاولت دراسة ) Li et al.,(2025معرفة تأثير جاذبية المشهور خلال البث المباشر على قرار الشراء الاندفاعي، 
توصلت نتائج الدراسة أن جاذبية المشهور تؤثر بشكل إيجابي على قرار الشراء الاندفاعي. 

العلاقة بين ارتباط العميل ونوايا الشراء

هــدفــت دراســـة )Fitriani et al.,(2023 الــعلاقــة بين صـــورة الــعلامــة ونــيــة الــشــراء، توصلت نتائج الــدراســة ان صــورة 
العلامة تؤثر بشكل إيجابي على نوايا الشراء. 
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وتناولت دراســة السيد والسيد، (2023) تــأثير ارتباط العميل والنوايا السلوكية الإيجابية مع الــدور الوسيط لخلق 
القيمة، توصلت نتائج الدراسة أن أبعاد ارتباط العميل )المعرفي، السلوكي، العاطفي( يؤثر بشكل على النوايا السلوكية 

الإيجابية للعملاء. 

بينما حاولت دراسة )Irwansyah et al.,(2024 معرفة تأثير ارتباط العميل بالبث المباشر على نوايا الشراء مع الدور 
المعدل للكلمة المنطوقة الإلكترونية ،توصلت نتائج الدراسة توجد تأثير إيجابي لارتباط العميل على نوايا الشراء. 

وهدفت دراسة )Dua,(2024 لمعرفة تأثير ارتباط العميل على نوايا الشراء توصلت نتائج الدراسة ان الارتباط يؤثر 
بشكل إيجابي على نوايا الشراء.  

الــثــقــة، الانفتاح  الــتــفــاعــل،  تـــأثير ســمــات المــؤثــريــن )الجــاذبــيــة،  كما هــدفــت دراســـة )Wahyuni et al.,(2025 لمعرفة 
الشخ�صي( عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء الاندفاعي مع الدور الوسيط لارتباط العميل، توصلت الدراسة 

أن سمات الشخصية للمؤثر تلعب دورًًا جوهريًًا في ارتباط العميل مما يؤثر بدوره على قرار الشراء الاندفاعي. 

العلاقة بين »المشاهير في البث المباشر على نوايا الشراء مع الدور الوسيط لارتباط العميل«

تـــأثير خبرة العميل على قـــرار الــشــراء مــع الـــدور الــوســيــط للثقة في  هــدفــت دراســـة )Chen and Yang,(2023 لمعرفة 
 من الثقة والتعلق بمشاهير 

ً
العلامة والتعلق بالمشاهير البث Live Streamer Attachment، توصلت نتائج الدراسة ان كلاً

البث لهما تأثير إيجابي ومعنوي على قرار الشراء.

بينما حاولت دراسة )Zhou and Baskaran,(2025 معرفة تأثير المشاهير عبر البث بأبعاده )الاحترافية، الجاذبية، 
التفاعل التشابه Homogeneity( على نية الشراء مع الدور الوسيط للثقة العاطفية emotional trust مع الدور المعدل 
 من المخاطر المدركة، وارتباط العميل بالبث المباشر بالتطبيق على منصات التواصل الاجتماعي، توصلت نتائج الدراسة 

ً
لكلاً

أن أبعاد المشاهير عبر البث تؤثر بشكل إيجابي على نوايا العملاء كما أن الثقة العاطفية تلعب دور الوساطة. في حين أن 
ارتباط العميل بالبث يلعب الدور المعدل لبعدي دور المشاهير في البث المباشر )الاحترافية، الجاذبية( على نية الشراء. 

كما هدفت دراسة )Li et al.,(2025b لمعرفة تأثير دور المشاهير في البث المباشر بأبعاده )التفاعل، الانغماس الحضور 
نتائج  ، توصلت  الثقة المعرفية(  العاطفية،  )الثقة  بأبعاده  العميل  لثقة  الــدور الوسيط  الــشــراء مع  الاجتماعي( على نوايا 

 حاسمًًا في نية الشراء. 
ً
الدراسة أن أبعاد البث المباشر تؤثر بشكل إيجابي على نوايا الشراء، بالإضافة أن الثقة تلعب دوراً

الــفكــاهــة، الشغف، الخبرة،(  تـــأثير سمات المؤثرين )المظهر،  وهــدفــت دراســـة ) Tedjakusuma et al.,(2025لمــعــرفــة 
 من المشاهير 

ً
وخصائص المنصة )التفاعلية، والتخصيص( على سلوك ارتباط العميل مع الدور الوسيط لبناء الثقة في كلاً

والمنتجات، توصلت نتائج الدراسة أن الثقة في المشاهير تؤثر بشكل إيجابي على ارتباط العميل بالبث. 

وتناولت دراسة )Fitriani et al.,(2023 تأثير بعدي المشاهير في البث المباشر  )الجاذبية، الخبرة( على نوايا الشراء مع 
الدور الوسيط لصورة العلامة، توصلت نتائج الدراسة أن  بُُعد الجاذبية يؤثر على بشكل إيجابي على صورة العلامة، بينما 

لا تلعب صورة العلامة دور الوساطة بين الجاذبية ونوايا الشراء. 

التعليق على الدراسات السابقة والفجوة البحثية

التعليق على الدراسات السابقة
-	 تشير بعض الدراسات السابقة إلى أن مميزات المشاهير خصوصًا مصداقيتهم ، لها أثر إيجابي على سلوك المستهلك 

 ;Chen & Yang,2023)  Li et al.,2025; Zhao et al.,2024(مما يؤثر على نية الشراء

-	 .)Li et al.,2025; Fitriani et al.,2023( تذكر بعض الدراسات السابقة أن جاذبية المشاهير قد تزيد من الشراء

-	 بين المشاهير ونتائج الشراء،  ا هامًا يربط 
ً
يلعب دورًا وسيط العميل  ارتــبــاط  السابقة أن  الــدراســات  تظهر بعض 

 Dua,2024; Tedjakusuma et al.,2025;( لــلــشــراء  نــيــة  إلـــى  يــتــحــول  قـــد  المــشــاهــيــر  مـــع  الــتــفــاعــل  أن  نــجــد  حــيــث 
.)Irwansyah et al.,2024

-	 في البث المباشر على تفضيلات العملاء  التأثير المختلفة للمشاهير  أيضًا  الــدراســات السابقة  كما تناولت بعض 
. )Chen et al., 2025; Pu et al., 2025(وسلوك الشراء
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الفجوة البحثية

على الرغم من الدراسات السابقة التى تناولت المتغيرات للبحث إلا أن الباحثين لاحظوا أنها اختلفت فيما بينها من 
حيث المتغيرات التي تم التركيز عليها، مما ترك فجوة بحثية واضحة تتمثل في:

-	 تختلف الدراسات السابقة حول تأثير المشاهير في البث المباشر على ارتباط العميل ونوايا الشراء، مما يستدعي دراستها.
-	 العربية  في جمهورية مصر  إلــى دراساتها  الحاجة  يبرر  بلدان مختلفة، مما  في  السابقة أجريت  الــدراســات  معظم 

لتقديم دلائل عن السوق المصري.
-	 هناك حاجة لتفصيل دور ارتباط العميل كوسيط بين أثر أبعاد المشاهير في البث المباشر )مصداقية، احترافية، 

جاذبية( على نية الشراء، مع التركيز على أي الأبعاد لها أثر بشكل كلي أو جزئي. 
-	  الــتــي تفسر 

ً
يــتــوافــق هـــذا الــبــحــث مــع مــجــمــوعــة مــن الــنــظــريــات فــي مــجــالــي الــتــســويــق وســلــوك المــســتــهــلــك، خــصــوصــا

إلى   يستند 
ً
 نظريا

ً
إطـــارا المقترح  النموذج  ويــقــدّم  التفاعلية.  الرقمية  البيئة  الــشــراء ضمن  نــوايــا  فــي  المشاهير  تأثير 

التواجد  )SOR Model(، ونظرية  الحي–الاستجابة  المحفّز–الكائن  ونــمــوذج  المــصــدر،  )تأثير  عــددة نظريات هم 
الاجتماعي(، لشرح أثر المشاهير في البث المباشر على نواياه الشرائية بتوسيط ارتباط العميل.

• ــفــسّــر تأثير المشاهير فــي الــبــث المــبــاشــر كـــأداة إقــنــاع بــنــاءً على بعدين 	
ُ
تعتبر نــظــريــات تأثير المــصــدر الــنــواة الــتــى ت

أساسيين )نظرية مصداقية المصدر حيث يؤدي الإدراك الإيجابي لـ » الثقة » بالمشهور إلى تعزيز اقتناع العملاء 
بالرسالة التى تبث، ونظرية جاذبية المصدر حيث يسهم الإعجاب بالمشهور في تقبّل الرسالة.

• والسلوك 	 التسويقية  العوامل  بين  العلاقة   )SOR Model( الحي–الاستجابة  المحفز–الكائن  نــمــوذج  يفسر 
الاستهلاكي في سياق البث المباشر حيث يتمثل المحفز (Stimulus)  في المدخلات التسويقية )أبعاد المشاهير في 
له متغير ارتباط العميل )Customer Engagement(، بينما 

ّ
البث المباشر(، أما الكائن الحي (Organism) يمث

الاستجابة  (Response) تتمثل في المخرجات السلوكية، وهي نوايا الشراء.
• تركز نظرية التواجد الاجتماعي )Social Presence Theory(  على أن القنوات الاتصالية مثل البث المباشر 	

عزز الإحساس بوجود الآخرين )التواجد الاجتماعي( بفضل التفاعلية العالية )مثل التعليقات المباشرة أثناء 
ُ
ت

البث(، وهذا الإحساس القوي بالتواجد الاجتماعي يؤدي إلى بناء الثقة وتعميق الارتباط بين العملاء والمشهور، 
مما يشجع على زيادة مشاركة العملاء، وبالتالي يُعزز نوايا الشراء.

بين  للعلاقات   
ً
ر فهماً

ّ
التواجد الاجتماعي يوفّ SOR، ونظرية  وبالتالي فإن نظرية مصداقية وجاذبية المصدر، ونموذج 

المتغيرات المختلفة، حيث يدرس البحث تأثير المشاهير في البث المباشر)المصداقية، الاحترافية، والجاذبية( على نية الشراء من 
خلال ارتباط العميل كمتغير وسيط، كما هو موضح في الإطار المفاهيمي المقترح للبحث في الشكل رقم (1) على النحو التالى:

 

  

 دور المشاهير في البث المباشر 

 العميل ارتباط 
Customer 

Engagement 
 

 نوايا الشراء
Purchase Intention 

 المتغيرات الديموغرافية 
 ،المستوى ،)النوع، العمر

 مستوى الدخل الشهري(

H1 

H5  

H3 

 (Professionalism)  الاحترافية
 

 (Credibility)المصداقية 
 

 (Attractiveness) جاذبية ال
 

H6  
المصدر: من إعداد الباحثين بُُناءًً على الدراسات السابقة

الشكل رقم (1): الإطار المفاهيمي للعلاقة بين متغيرات البحث
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الدراسة الاستطلاعية
لمزيد من توضيح معالم مشكلة الدراسة وصياغة تساؤلاتها قام الباحثين بإجراء دراسة استطلاعية في الفترة ما بين 
2025/2/1 _ 2025/2/15 استهــدف البحث التعرف على دور المشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافــيــة، المصداقية، 
الجاذبية( على نوايا الشراء مع الدور الوسيط لارتباط العميل، وذلك على عينة ميسرة قوامها (40) مفردة وذلك من خلال 

إجراء العديد من المقابلات الشخصية مع بعضهم، وكشفت الدراسة الاستطلاعية فيما يلي: 

1 من حيث مدى توافر أبعاد للمشاهير في البث المباشر، أشارت غالبية مفردات العينة إلى أن البث يقدم معلومات  -
مفيدة عن المنتج، كما أن خبرة مقدم البث تؤثر على قــرار العميل في متابعة البث، كما أن البث يوفر للعميل 
التفاعل مــع الــبــائــع مــن خــال التعليقات والــــردود الــفــوريــة على أسئلته، بينما أشـــار آخـــرون أن صــور أو فيديو 

المنتجات لا توضح بصورة كافية استخدامات المنتج.

2 من حيث مدى توافر أبعاد ارتباط العميل، أشــارت غالبية عينة الدراسة إلى أن البث المباشر يوفر لهم تجربة  -
أنــهــم يشجعون أصدقائهم ومعارفهم على  فـــورًا، وأكـــدوا أن  يــحــرص على حــل المشكلات  البائع  مختلفة، كما أن 

متابعة البث، بينما أشار آخرون أنهم يشعرون بالملل من البث الذي يحتوي على أنشطه مكررة. 

3 من حيث نوايا الشراء أشارت غالبية العينة إلى أن العروض الترويجية في البث المباشر تدفعهم لشراء المنتجات،  -
بالإضافة أن التواجد المحدود للمنتجات يحفزهم لشراء المنتجات. 

مشكلة البحث
وفي ضوء الدراسات السابقة ونتائج الدراسة الاستطلاعية يمكن للباحثين صياغة مشكلة البحث في التساؤلات التالية: 

1 هل توجد علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين متغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل،  -
نوايا الشراء(؟ وما هي طبيعة العلاقة إن وجدت؟ 

2 هل يوجد أثر للمشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( على ارتباط العميل؟  -
3 هل يوجد أثر للمشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( على نوايا الشراء؟  -
4 هل يوجد أثر ارتباط العميل على نوايا الشراء؟  -
5 هل يوجد أثر معنوي لدور مشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( على نوايا الشراء  -

مع الدور الوسيط لارتباط العميل؟
6 هل يوجد فروق بين إدراك العميل لمتغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء(  -

 لبعض المتغيرات الديموغرافية )النوع، العمر، مستوى الدخل(؟ 
ً
وفقا

أهداف البحث
في ضوء مشكلة وتساؤلات البحث يمكن إيجاز أهداف البحث فيما يلي: 

1 تحديد طبيعة الارتباط بين متغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء(.  -
2 الوقوف على مدى أثر المشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( على ارتباط العميل. -
3 الوقوف على مدى أثر المشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( على نوايا الشراء. -
4 الوقوف على مدى أثر ارتباط العميل على نوايا الشراء.  -
5 الوقوف على مدى أثر دور المشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( على نوايا الشراء  -

مع الدور الوسيط لارتباط العميل.
6 التعرف على مدى وجود فروق بين إدراك العميل لمتغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل،  -

 لبعض المتغيرات الديموغرافية )النوع، العمر، مستوى الدخل(.
ً
نوايا الشراء( وفقا

أهمية البحث
يستمد البحث أهميته من عدة اعتبارات علمية وعملية بيانها فيما يلي: 
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الأهمية العلمية

السعي للمساهمة في التأصيل النظري لموضوع دور المشاهير في البث المباشر، نوايا الشراء، ارتباط العميل. والمساعدة 
في تحديد طبيعة العلاقة بين دور المشاهير في البث المباشر ونوايا الشراء وارتباط العميل. 

الأهمية العملية
-	 يستمد البحث أهميته العملية من مجال التطبيق حيث يتم التطبيق على مواقع التجارة الإلكترونية التي تدعم 

تقنية الــبــث المــبــاشــر، حيث إن الــتــجــارة الالــكــتــرونــيــة المــدعــومــة بتقنية الــبــث  مــن الــقــطــاعــات الــواعــدة حيث من 
المتوقع أن تصل إيــرادات سوق البث المباشر عالميًا إلى 144.6 مليون دولار أمريكي في عام 2025، كما يُتوقع أن 
يُظهر السوق معدل نمو سنوي مركب (CAGR) بنسبة %7.96 خلال الفترة من 2025 إلى 2029، مما يؤدي إلى 
ع يبلغ 196.5 مليون دولار أمريكي بحلول عــام 2029.أمـــا بالنسبة لعدد المستخدمين في سوق 

ّ
حجم ســوق متوق

البث المباشر عالميًا، فمن المتوقع أن يصل إلى 770.5 مليون مستخدم بحلول عام 2029. وسيبلغ معدل انتشار 
المستخدمين %10.8 في عام 2025، ومن المتوقع أن يرتفع ليصل إلى %12.2 بحلول عام 22029.

-	 نــمــوًا قــويًــا ومــتــســارعًــا، حيث مــن المتوقع أن يصل إجمالي قيمة  للتجارة الإلكترونية  الــســوق المصرية  كما تشهد 
يبلغ   (CAGR) فــي عــام 2024 بمعدل نمو سنوي مركب إلــى 10.2 مليار دولار أمريكي   (GMV) المــتــداولــة البضائع 
 

ً
%9.91 للفترة من 2024 حتى 2028، ليصل إلى 14.9 مليار دولار بحلول عام 2028. هذه المؤشرات تعكس تحولًا

كبيرًا في سلوك المستهلك المصري نحو الاعتماد على المنصات الرقمية في تلبية احتياجاته اليومية3.

فروض البحث
دور المشاهير في البث المباشر على ارتباط العميل

 Chen et al., 2025;( أن البث المباشر يعزز من ارتباط العميل، كما أكدت دراسة كل من Dua (2024) توصلت دراسة
 Tedjakusuma أن سمعة المشهور، مصداقية المشهور تعزز من ارتباط العميل، كما توصلت دراسة )Barari et al., 2025
et al. (2025) أن سمات المشهور تؤثر بشكل إيجابي على سلوك ارتــبــاط العميل. يــتضح من الــدراســات السابقة أن دور 

المشاهير في البث المباشر يعزز من ارتباط العميل، في سياق هذا من المفترض أن: 

الفرض: يوجود أثر معنوي لدور المشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( على 
ارتباط العميل. 

دور المشاهير في البث المباشر على نوايا الشراء

من خلال استعراض الدراسات السابقة Zhao, 2022(؛ Roseli et al., 2023؛ حامد، 2023؛ Zhao et al., 2024؛ 
Pu et al., 2025؛ ) Li et al., 2025 يتضح أن دور المشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، الجاذبية، المصداقية ( يؤثر 
 جوهريًًا في تكوين 

ً
بشكل إيجابي على نوايا الشراء بصورة مباشرة او غير مباشرة، لذا يلعب المشاهير في البث المباشر دوراً

نوايا وقرارات الشراء في سياق هذا من المفترض أن: 

الفرض: يوجود أثر معنوي لدور المشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( على 
نوايا الشراء. 

ارتباط العميل على نوايا الشراء

 جوهريًًا في التأثير على نوايا الشراء، سواء كانت نوايا شراء 
ً
أظهرت الدراسات السابقة أن ارتباط العميل يُُعد عاملاً

النوايا  ارتــبــاط العميل يؤثر بشكل إيجابي على  أو اندفاعية. حيث وضحــت دراســة السيد والسيد، (2023) أن  اعتيادية 

2 https://www.statista.com/outlook/amo/esports/streaming/worldwide

3 https://www.businesswire.com/news/home/20241009373013/en/Egypt-Ecommerce-Databook-Report-2024-A-%2414.9-Billion-
Market-by-2028-Featuring-Amazon-Jumia-Noon-OLX-OpenSooq-Talabat-Akelni-Jumia-Mrsool-DiDi-inDriver-Swvl-Travelstart-
Uber---ResearchAndMarkets.com
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السلوكية، كما أكدت دراسة كل من )Irwansyah et al., 2024(؛ Dua, 2024أن الارتباط بالبث المباشر يزيد من النوايا 
الشرائية، ويُُعد عامل مهم في توجيه العميل في سياق هذا من المفترض أن:  

الفرض: يوجود أثر معنوي لارتباط العميل على نوايا الشراء. 

دور المشاهير في البث المباشر على نوايا الشراء مع الدور الوسيط لارتباط العميل

 هامًًا في 
ً
من الدراسات السابقة توصلت دراســة Chen and Yang,(2023)   أن خبرة المشاهير والثقة بهم يلعب دوراً

تشكيل قرار الشراء، كما أكدت دراسة    Zhou and Baskaran, (2025) أن المشاهير في البث المباشر يؤثر بشكل إيجابي 
على نوايا الشراء مع دور الوساطة للثقة العاطفية، وأضــاف Li et al., (2025b) أن البث المباشر يؤثر بشكل إيجابي على 
نوايا الشراء وأن الثقة تلعب دورا حاسما ، كما أكــدZhou and Baskaran, (2025) أن ارتباط العميل بالبث يلعب الدور 

المعدل بين دور المشاهير بالبث ونوايا الشراء في سياق هذا من المفترض أن: 

الفرض: يوجود أثر معنوي لدور مشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحترافية، المصداقية، الجاذبية( على 
نوايا الشراء مع الدور الوسيط لارتباط العميل. 

تصميم البحث
منهجية البحث

أنواع ومصادر جمع البيانات- 1

اعتمد الباحثين في إتمام البحث على نوعين من البيانات هما )البيانات الثانوية، والأولية(، تم جمع البيانات الثانوية 
من خلال البحوث والرسائل العلمية العربية والأجنبية التى تناولت متغيرات البحث دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط 
الميدانية من قائمة الاستقصاء معدة  البحث  بيانات  في تجميع  الباحثين  الأولــيــة اعتمد  والبيانات  الــشــراء.  نوايا  العميل، 

خصيصًًا لهذا الغرض. 

مجتمع وعينة البحث: - 2

يشمل مجتمع البحث جميع عملاء المتاجر الإلكترونية التي تدعم تقنية البث المباشر والتي تتجاوز )100.000( مفرده 
 ، )Alvin  and Veeck,2020( )لكبر حجم مجتمع وانتشار مفرداته، تم الاعتماد على )عينة اعتراضية _ عينة النهــر 

ً
ونظراً

وبلغ حجم العينة (384) مفردة تم تحديدها ببرنامج )Sample Size Calculator( )بازرعة،2008 :232(. 

مقاييس البحث وخصائصه: - 3

في الجدول رقم (1) ملخص المقاييس المستخدمة في البحث 

1 بأعداد قائمة الاستقصاء من خــال نموذج )Google Form(، وبلغت عدد  - الباحثون  قــام  البيانات:  أداة جمع 
الاستقصاءات الصالحة للتحليل (390) استقصاء.

2 قام الباحثون بطرح قائمة الاستقصاء على منصات التواصل الاجتماعي من الفترة من  - طريقة جمع البيانات: 
2025/3/15 إلى 3/31/ 2025 وبعد أسبوعين تم إعادة نشر الاستقصاء من الفترة 2025/4/14 إلى 2025/4/28. 

3 في  - الباحثين  اعتمد  البيانات:  تحليل  أساليب 
تحليل البيانات الميدانية على:

-	 للتحقق  الاســتــكــشــافــي«،  الــعــامــلــي  »التحليل 
من صدق وثبات مقاييس متغيرات البحث، 
فـــمـــن خــــالــــه تـــــم تــــحــــري مـــقـــايـــيـــس الـــصـــدق 
والــــبــــنــــاء لــــعــــبــــارات ومـــقـــايـــيـــس الاســـتـــقـــصـــاء 
مـــن خـــال قــيــم (AVE)، وجـــذرهـــا الــتــربــيــعــي، 
ومصفوفة الارتباط، وحساب قيمة الثبات 

.Composite Reliability التركيب

الجدول رقم )1( 
ملخص المقاييس المستخدمة في البحث 

عدد الأبعادالمتغيرات
الباحثين الفقرات

دور المشاهير 
خلال البث 

المباشر 

افية  3Zhao et al., (2024)الاحتر
3Wang et al., (2021)المصداقية 
3Lin and Nuangjamnong, (2022)الجاذبية 

4Roopak et al., (2025)_ارتباط العميل 
3Zhao et al., (2024)-نوايا الشراء 

المصدر: من إعداد الباحثين بُُناء على الدراسات السابقة.
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-	 »مــعــامــل الــفــا كـــرونـــبـــاخ«، لاخــتــبــار درجــــة الــثــبــات في 
ــالي، حيث  ــ المــقــاييــس مــتــعــددة الــبــنــود في الــبــحــث الحــ

يهتم بالتناسق الداخلي بين متغيرات المقاييس. 

-	 ــيــــرســــون«، لـــقـــيـــاس الـــعـــاقـــة بــيــن  »مـــعـــامـــل ارتــــبــــاط بــ
متغيرين أو أكثر مع تحديد نوع العلاقة وقوتها. 

-	 »طريقة المربعات الصغرى الجزئية« كأحد أساليب 
الهيكلية (SEM)، ويستخدم لقياس  نماذج المعادلة 
بـــاســـتـــخـــدام  ــــرة  ــاشـ ــ ــبـ ــ المـ وغير  ــــرة  ــاشـ ــ ــبـ ــ المـ الـــــــعلاقـــــــات 

.)Smart pls4(

الدراسة الميدانية
تحليل البيانات

يـــتضح مــن الجـــدول رقــم (2): أن جميع مــعــاملات التحميل 
لــعــبــارات الــقــيــاس تــتــجــاوز )0.05( ومـــن ثــم فهي مــقــبــولــة، ارتــفــاع 
معاملات ألفا و(CR) لأكبر من )0.7( مما يــشير إلى وجــود اتساق 

داخلي عال لمتغيرات وأبعاد البحث.

يـــتـــم تــقــيــيــم صـــــدق الــــتــــقــــارب مــــن خلال مـــتـــوســـط الــتــبــايــن 
المــســتــخــرج (AVE) عبر جــمــيــع الــعــنــاصــر المــرتــبــطــة ببـــنـــاء مــــعين، 
يــــتضح من  كــمــا  أكثر  أو   )0.05( (AVE) هي  المــقــبــولــة ل  والــقــيــمــة 

الجدول. 

نتائج البحث

تم الاعتماد على مؤشر Standardized Root Mean Square Residual) (SRMR)( لتقييم جودة صلاحية النموذج 
 PLS-SEM ا لتقييم جودة النموذج في نهج

ً
الهيكلي، وقد بلغت القيمة )SRMR = 0.057(، أقل من )0.08(، مؤشرًًا موثوقً

.(Henseler et al.,2016)

تم الاعتماد على جودة صلاحية النموذج الهيكلي وكما هو موضح من نتيجة المعادلة أن قيمة جودة صلاحية النموذج 
الهيكلي )Goodness Of Fit=0.823(، والذي يحسب وفقًًا للمعادلة التالية:

وقد أشار )Wetzel’s et al., (2009 إلى أن قيم )GoF الضعيف = GoF ،0.10 المتوسط = GoF ،0.25 المرتفع = 0.36.(. 
وفي هذا البحث، بلغت قيمة )GoF= 0.823(، وهي تفوق بكثير القيمة المرجعية المرتفعة، مما يدل على تمتع النموذج بجودة 

مطابقة قوية، وقدرة تفسيرية عالية، مما يدعم اعتمادية النموذج الهيكلي وملاءمته للبيانات المستخدمة.

أشــــار  الــــنــــمــــوذج،  مـــــدى ملاءمـــــــة  لــتــحــديــد   )Normed Fit Index - NFI( المـــعـــيـــاريـــة  الملاءمــــــــة  مـــؤشـــر  اعـــتـــمـــاد  تــــم 
القيمة  فــإن  وبــنــاءًً عليه،   .0.9،  0.6 بين  تتراوح  أن  NFI يجب  المقبولة لمؤشر  القيمة  أن  إلى   Henseler et al., (2016(

عد مقبولة، مما يدل على ملاءمة النموذج. 
ُ
المحسوبة في البحث )NFI = 0.785( تُ

النموذج الهيكلي
يعتبر النموذج الهيكلي النموذج الذي يمكن من خلاله اختبار فروض البحث، وقام الباحثون ببناء النموذج ثنائي 
المستوى وذلك بالاعتماد على برنامج Smart PLS. ويعتمد النموذج الهيكلي على متغيرات وأبعاد البحث والموضحة بالشكل 

رقم (2) ويمكن توضيح صلاحية النموذج الهيكلي كما يلي:

جدول رقم )2( 
 معامل التحميل، ألفا كرونباخ، 
الثبات المركب، الصدق التقاربي

 Factor
Loading

 Cronbach’s
Alpha

 Composite
Reliability

 Average variance
Extracted (AVE)

0.8700.8740.797المصداقية
b10.953
b20.833
b30.887

0.9140.9140.853الاحترافية
C10.910
C20.926
C30.935

0.8780.8850.804الجاذبية
E10.928
E20.899
E30.862

0.9080.9110.829ارتباط العميل
L10.863
L20.867
L30.913
L40.898

0.8970.8990.784النيـــة
m10.900
m20.898
m30.933

Smart PLS 4 المصدر: بناء على نتائج التحليل الاحصائي باستخدام برنامج
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المصدر: إعداد الباحثين اعتمادًًا على نتائج التحليل الإحصائي. ﻿

شكل رقم (2) النموذج الهيكلي للبحث

نتائج اختبار فروض البحث إحصائيًًا
ف1: من المتوقع وجــود ارتــبــاط معنوي بين مــتــغيرات البحث )دور 
ــيــــة، المــصــداقــيــة، الجــاذبــيــة(  افــ المـــشـــاهير في الــبــث المــبــاشــر )الاحتر

وارتباط العميل ونوايا الشراء. 

يوضح الجــدول رقم (3) أنه يوجد ارتباط معنوي بين متغيرات 
الــبــحــث )دور المــــشــــاهير في الــبــث المــبــاشــر )الاحترافـــــيـــــة، المــصــداقــيــة، 
الجاذبية( وارتباط العميل ونوايا الشراء، وبالتالي قبول الفرض الأول.

اختبارات التأثيرات المباشرة: 

لتحديد التأثيرات المباشرة لمتغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء(، فقد قام 
الباحثين  بصياغة الفروض التالية: 

-	 افية، المصداقية، الجاذبية(  ف2: من المتوقع وجود تأثير معنوي لأبعاد دور المشاهير في البث المباشر )الاحتر
على ارتباط العميل. 

-	 افية، المصداقية، الجاذبية(  ف3: من المتوقع وجود تأثير معنوي لأبعاد دور المشاهير في البث المباشر )الاحتر
على نوايا الشراء.

-	 ف4: من المتوقع وجود تأثير معنوي لارتباط العميل على نوايا الشراء.

قد أظهرت نتائج التحليل الإحصائي - تحليل المسار باستخدام برنامج Smart PLS - التي تم إجراؤه لفحص تأثير تلك 
العلاقات كما هو يوضح بالجدول (4)، نتائج اختبارات فروض البحث ذات الصلة بالعلاقات المباشرة. 

دور  ــــعـــــدي  بـ أن   :(4) رقـــــــم  الجــــــــــــدول  يـــــــــوضح 
المشاهير في البث المباشر )الاحترافــيــة، المصداقية( 
يــؤثــر على الارتـــبـــاط، بيــنــمــا بُُــعــد )الجــاذبــيــة( لا يؤثر 

على الارتباط، قبول الفرض الثاني جزئيًًا. 

المــــبــــاشــــر  الـــــبـــــث  في  المــــــــشــــــــاهير  دور  بــــعــــد  أن 
بُُــــعــــدي دور  )المـــصـــداقـــيـــة( يـــؤثـــر على الـــنـــيـــة، بيـــنـــمـــا 
المــشــاهير في البث المباشر )الجــاذبــيــة، الاحترافــيــة(، 
لا يؤثر على النية، قبول الفرض الثالث جزئيًًا. أن 
ارتباط العميل يؤثر على النية، قبول الفرض الرابع 

كليًًا. 

جدول رقم )4( 
نتائج اختبار فروض البحث )العلاقات المباشرة(

Path فروض البحث
Coefficient

 Standard
deviation

 T
statistics

 P
valuesResult

قبول 0.2990.1651.8140.040ف1/2:الاحترافية الارتباط 
قبول0.5550.2562.1710.030ف2/2:المصداقية الارتباط
رفض0.0560.2180.2580.796ف3/2:الجاذبية الارتباط
رفض0.0580.1140.5120.609-ف1/3:الاحترافية النية
قبول0.4060.1333.0610.002ف2/3:المصداقية النية
رفض0.0790.1040.7610.447ف3/3:الجاذبية النية

قبول0.5470.1314.1670.000ف4: الارتباط النية
 Smart PLS المصدر: نتائج التحليل الاحصائي باستخدام برنامج

جدول رقم )3( 
مصفوفة الارتباط بين متغيرات البحث

افيةالمتغيرات النيةالارتباطالجاذبيةالمصداقيةالاحتر
1الاحترافية
1**887.المصداقية
1**718.**885.الجاذبية
1**730.**818.**690.الارتباط

1**632.**714.**882.**872.النية
المصدر: إعداد الباحثين اعتمادًًا على نتائج التحليل الإحصائي. 
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افية،  اختبار الفرض الخامس: حيث ينص الفرض الخامس من فروض البحث على دور المشاهير في البث المباشر )الاحتر
المصداقية، الجاذبية( على النية مع الدور الوسيط لارتباط العميل. 

جدول رقم (5) 
نتائج اختبار فروض البحث )التأثيرات المباشرة وغير المباشرة الكلية(

النتيجة Direct EffectTotal Effect Specific Indirect Effect الفرض 
BPBPBTULLLP

لا يوجد0.4060.0020.7090.0010.3031.6300.300.7250.103ف1/5: المصداقية – الارتباط - النية 
وساطة كلية 0.6090.1050.4660.1631.9940.0090.3290.046-0.058ف2/5: الاحترافية – الارتباط - النية
لا يوجد0.7670.1990.793-0.0790.4470.1100.4980.0310.262ف3/5: الجاذبية – الارتباط - النية

 Smart PLS المصدر: نتائج التحليل الاحصائي باستخدام برنامج

يتضح من الجدول رقم (5) أن ارتباط العميل لا يتوسط العلاقة بين بُُعدي )المصداقية، الجاذبية( لدور المشاهير في 
البث المباشر ونوايا الشراء، بينما ارتباط العميل يتوسط العلاقة بين بُُعد )الاحترافية( لدور المشاهير في البث المباشر ونوايا 

الشراء، وبالتالي قبول الفرض الخامس جزئيًًا. 

الــفــرض الــســادس: مــن المتوقع وجــود اخــتلافــات ذات دلالــة إحصائية بين إدراك الــعــملاء حــول مــتــغيرات البحث )دور 
 )النوع، العمر، الدخل( 

ً
المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( وفقاً

الــفــرض1/6: من المتوقع وجــود اختلافات ذات دلالــة إحصائية بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )دور - 1
 للنوع. 

ً
المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( وفقا

يــــتضح مـــن الجــــــدول رقــــم (6) وجــــود اخــــتلافــــات ذات دلالـــة 
إحــصــائــيــة بين إدراك الــعــملاء لمـــتـــغيرات الــبــحــث )دور المـــشـــاهير في 
 للنوع، ومن ثم 

ً
البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( وفقاً
قبول الفرض الفرعي الأول من الفرض السادس. 

ــــود اخـــتـــافـــات ذات دلالـــة - 2 ــفـــــرض2/6: مـــن المـــتـــوقـــع وجـ ــ الـ
إحصائية بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )دور 
المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( 

 للدخل
ً
وفقا

توصلت نتائج البحث الحالية للفرض الفرعي الثاني من الفرض السادس أنه لا توجد اختلافات ذات دلالة إحصائية 
 للدخل، ومن 

ً
بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( وفقاً

ثم نرفض الفرض الفرعي الثاني من الفرض السادس. 

الفرض3/6 :  من المتوقع وجود اختلافات ذات دلالة إحصائية بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )دور - 3
 للعمر

ً
المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( وفقا

توصلت نتائج البحث الحالية للفرض الفرعي الثالث من الفرض السادس أنه لا توجد اختلافات ذات دلالة إحصائية 
 للعمر بينما يوجد اختلافات 

ً
بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، نوايا الشراء( وفقا

ذات دلالة إحصائية بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )ارتباط العميل(، ومن ثم قبول الفرض الفرعي الثالث من 
الفرض السادس جزئيًا.

مناقشة نتائج البحث
ف1: من المتوقع وجود علاقة ارتباط بين متغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء(.

توصلت نتائج البحث الحالية أنه توجد علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين متغيرات البحث مشاهير البث المباشر، 
 .

ً
 عند مستوى دلالة )0.01(، ثبوت صحة الفرض الأول كلياً

ً
ارتباط العميل، نوايا الشراء(، حيث جاءت دالة إحصائياً

جدول رقم )6( 
ا للنوع

ً
الفروق بين إدراك العملاء بين متغيرات البحث وفقً

النتيجة  NMann-Whitney USigالنوع المتغيرات
البث 

المباشر
137ذكر 

قبول 12358.5000.000
الفرض 253أنثى 

الارتباط
137ذكر

قبول 11902.5000.000
الفرض 253أنثى 

النوايا
137ذكر

قبول 12850.0000.000
الفرض 253أنثى 

المصدر: نتائج التحليل الاحصائي



أثر المشاهير في البث المباشر على نوايا الشراء مع الدور الوسيط لارتباط العميل  ...

12

ف2: من المتوقع وجود تأثير معنوي لدور المشاهير 
افــــــــــــيــــــــــــة،  ــاده )الاحتر ــ ــ ـــعـ ــ ـــأبــ ــ بــ المــــــبــــــاشــــــر  الــــــبــــــث  في 

المصداقية، الجاذبية( على ارتباط العميل.

تــوصــلــت نــتــائــج الــبــحــث الحــالــيــة أنـــه بُُــعــدي 
)الاحترافـــيـــة، المــصــداقــيــة( لمــشــاهير الــبــث المباشر 
تؤثر بشكل إيجابي على ارتباط العميل، بينما بُُعد 

)الجاذبية( لا تؤثر على ارتباط العميل. 

اتــــــــــــفــــــــــــق الـــــــــبـــــــــحـــــــــث الحــــــــــــــــــــــــــــــــالي مــــــــــــــع بـــــحـــــث 
 Tedjakusuma et al., 2025;( مــــــــــن    

ً
كلاً

المـــشـــاهير  دور  بُُـــعـــدي  أن   )Barari et al., 2025
في الــبــث المـــبـــاشـــر)الاحترافـــيـــة، المــصــداقــيــة( تؤثر 

بشكل إيجابي على ارتباط العميل. 

ــهـــور  يـــــــرى الـــــبـــــاحـــــثين أن مــــصــــداقــــيــــة المـــشـ
والاحترافية تعد من العوامل الهامة لارتباط العميل بمنتجات البث وأن الجاذبية من الممكن أن تجذب العميل إلى البث 
بشكل أولي ولكن الــدافــع للارتــبــاط يكــون من خلال مصداقية المشهور وامــتلاكــه للمعلومات التي يحتاجها العميل حول 

المنتج. 

افية، المصداقية، الجاذبية( على  ف3: من المتوقع وجود تأثير معنوي لدوري المشاهير في البث المباشر بأبعاده )الاحتر
نوايا الشراء

توصلت نتائج البحث الحالية أنه بُُعدي )الاحترافية، الجاذبية( لمشاهير البث المباشر لا يؤثر على نويا الشراء، بينما 
بُُعد )المصداقية( لمشاهير البث المباشر يؤثر على نوايا الشراء. 

 من )Li et al., 2025b; Chen and Yang, 2023( أن مصداقية المشهور والثقة فيه يؤثر 
ً
اتفق البحث الحالي مع كلاً
بشكل إيجابي على نوايا العملاء. 

 كما اختلف البحث الحالي مع بحث (Zhao,2022) والذي أكد أن بعد الاحترافية تؤثر بشكل إيجابي على نوايا الشراء 
واختلف البحث الحــالي عن بحث (Zhou and Baskaran, 2025) والذي أكد أن الاحترافية والجاذبية تؤثر بشكل إيجابي 

 (Zhao et al., 2024) على النية، واختلف البحث الحالي مع دراسة
ــــذي أكــــد ان الجـــاذبـــيـــة والمـــصـــداقـــيـــة والاحترافـــــيـــــة تـــؤثـــر بــشكــل  والــ

إيجابي على النوايا .

يــرى الــبــاحــثين أن الــعــملاء يــركــزون على مصداقية المشهور 
عند اتخاذ قرار الشراء وأن الجاذبية والاحترافية تحتل أهمية أقل 
ــعــزى هــذه النتيجة إلى أن العميل المــصــري يميل 

ُ
لــدى الــعــملاء. وتُ

إلى تقييم الرسائل التسويقية بناءًً على ثقة حقيقية في شخصية 
المشهور ومصداقيته، أكثر مــن اعــتــمــاده على الــشكــل الخــــارجي أو 
فسََّر على أنها انعكاس لخبرة المشهور 

ُ
طريقة العرض. فالمصداقية تُ

تــجــاه المنتج  بــالأمــان  تــوصــيــاتــه، مما يجعل العميل يشعر  وصـــدق 
قدََّم، وبالتالي يكون أكثر استعدادًًا للشراء، أما الاحترافية، التي 

ُ
المُ

قد تتجلى في جــودة البث أو مــهــارات الــعــرض، فقد لا تكــون كافية 
وحدها لإقناع العميل بصدق النية أو جودة المنتج. وبالمثل، فإن 
عتبر سطحية أو حتى مثيرة للشك في بعض 

ُ
الجاذبية الشكلية قد تُ

 مــع انتـــشـــار المحـــتـــوى الــتــجــاري الـــزائـــف، وهـــو ما 
ً
الحـــــالات، خــاصــةً

جدول رقم )8( 
ا للعمر

ً
الفروق بين إدراك العملاء بين متغيرات البحث وفقً

AgeN Meanالمتغيرات
Rank

Kruskal-
Wallis HSig

البث 
المباشر

182207.069أقل من 25

3.8480.146 من 25- إلى 
85181.812أقل من 40

123187.841من 40 فأكثر.

النوايا

182206.228أقل من 25

3.6270.163 من 25- إلى 
85189.859أقل من 40

123183.524من 40 فأكثر.

الارتباط

182213.451أقل من 25

9.4090.009 من 25- إلى 
85182.924أقل من 40

123177.630من 40 فأكثر.
المصدر: نتائج التحليل الاحصائي

جدول رقم )7( 
ا للدخل

ً
الفروق بين إدراك العملاء بين متغيرات البحث وفقً

N Meanالدخلالمتغير
Rank

 Kruskal
Wallis Test.Sigالنتيجة

البث 
المباشر

176200.469أقل من 5000
رفض 4.7840.091

الفرض 98174.597من 5000أقل 10000
10.000116205.621فأكثر

النية

176205.151أقل من 5000
رفض 2.6480.266

الفرض 98188.806من 5000أقل 10000
10.000116186.513فأكثر

رفض 5.4000.067
الفرض الارتباط

176209.560أقل من 5000
98185.607من 5000أقل 10000

10.000116182.526فأكثر
المصدر: نتائج التحليل الاحصائي



المجلة العربية للإدارة، مج 46، ع 6 - ديسمبـر )كانون الأول( 2026

13

يجعل بعض شرائح الجمهور ترى الجاذبية أحيانًًا كأداة تجميلية أكثر منها دلالة على الجودة أو الموثوقية، وتشير النتيجة إلى 
أن نجاح حملات البث المباشر في التأثير على نوايا الشراء لا يتطلب فقط مشاهير محترفين أو جذابين، بل يتطلب مشاهير 

يُُنظر إليهم على أنهم صادقون، ويهتمون بمصلحة متابعيهم.

ف4: من المتوقع وجود تأثير معنوي لارتباط العميل على نوايا الشراء

توصلت نتائج البحث الحالية أنه ارتباط العميل يؤثر بشكل إيجابي على نوايا الشراء اتفق البحث الحالي مع دراسة 
 من ) Irwansyah et al., 2024; Dua,2024(أن ارتباط العميل بالبث يؤثر على نوايا الشراء. 

ً
كلاً

افية، المصداقية، الجاذبية( على نوايا  ف5: من المتوقع وجود تأثير معنوي لدور مشاهير البث المباشر بأبعاده )الاحتر
الشراء مع الدور الوسيط لارتباط العميل.

توصلت نتائج البحث الحالية أنه الارتباط يلعب دور الوساطة بين بُُعد )الاحترافية( لمشاهير البث المباشر على نوايا 
الشراء، بينما الارتباط لا يتوسط العلاقة بين بُُعدي )المصداقية، الجاذبية( لمشاهير البث المباشر على نوايا الشراء.  

اتفق البحث الحــالي مع دراســة Fitriani et al.,(2023) أن بعد الجاذبية يؤثر بشكل إيجابي على نوايا الشراء، ولكن 
صورة العلامة لا تلعب دور الوساطة.  

يرى الباحثين أن العميل المصري يتأثر بأسلوب المشهور )الاحترافي( مما يخلق ارتباط مع المشهور، الأسلوب الاحترافي 
للمشهور يؤدي إلى ارتباط العميل، وهو ما يحفّّز بدوره نوايا الشراء.

ا في العلاقة بين المصداقية ونية الشراء، وهو ما يشير إلى أن تأثير المصداقية 
ً
وفي المقابل، لم يلعب الارتباط دورًًا وسيطً

يكون مباشرًًا وقويًًا بذاته ولا يحتاج إلى تدخل عاطفي. فبمجرد أن يثق العميل في صدق المشهور، يكون مستعدًًا لاتخاذ قرار 
الشراء بغض النظر عن شعوره بالارتباط الشخ�صي به، أما في حالة الجاذبية الشكلية، فقد أظهرت النتائج أنها لا تؤثر على 

نية الشراء، سواء بشكل مباشر أو غير مباشر. 

في البث  المــشــاهير  لمــتــغيرات البحث )دور  المــتــوقــع وجـــود اخــتلافــات ذات دلالـــة إحصائية بين إدراك العميل  ف6: مــن 
افية )النوع، العمر، مستوى الدخل(.   لبعض المتغيرات الديموغر

ً
المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( وفقاً

توصلت نتائج البحث الحالية للفرض الفرعي الأول من الفرض السادس أنه توجد اختلافات ذات دلالة إحصائية 
 للنوع، ومن ثم 

ً
بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( وفقاً

قبول الفرض الفرعي الأول من الفرض السادس.

يرى الباحثين أن الإنــاث تظهر استجابة أعلى في إدراك دور المشاهير وارتباط العميل ونوايا الشراء، نتيجة لتفاعل 
عاطفي أقوى وارتباط اجتماعي أعمق، في حين يغلب على الذكور التقييم العقلاني والنفعي في استجابتهم لتلك المتغيرات.

توصلت نتائج البحث الحالية للفرض الفرعي الثاني من الفرض السادس أنه لا توجد اختلافات ذات دلالة إحصائية 
 للدخل، ومن 

ً
بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، ارتباط العميل، نوايا الشراء( وفقاً

ثم نرفض الفرض الفرعي الثاني من الفرض السادس.

توصلت نتائج البحث الحالية للفرض الفرعي الثالث من الفرض السادس أنه لا توجد اختلافات ذات دلالة إحصائية 
 للعمر بينما يوجد اختلافات 

ً
بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )دور المشاهير في البث المباشر، نوايا الشراء( وفقاً

ذات دلالة إحصائية بين إدراك العملاء حول متغيرات البحث )ارتباط العميل(، ومن ثم قبول الفرض الفرعي الثالث من 
الفرض السادس جزئيًًا.

يُُــعــزى اخـــتلاف إدراك ارتــبــاط العميل بــاخــتلاف الــفــئــات العمرية إلى تباين الاحــتــيــاجــات النفسية  يــرى الــبــاحــثين قــد 
 أعلى للتفاعل المستمر والانتماء الرقمي مع العلامات التجارية والمشاهير 

ً
والاجتماعية، حيث يُُظهر الأفراد الأصغر سنًًا ميلاً

ا في تفاعلها.
ً
ا أكثر تحفظً

ً
 بالفئات الأكبر سنًًا التي قد تتبنى سلوكً

ً
عبر البث المباشر، مقارنةً
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توصيات البحث

التي  العملية والعلمية  التوصيات  البحث مجموعة من  التحليل الإحصائي ومناقشة الفروض يقدّّم  نتائج  في ضــوء 
يمكن أن تسهم في تطوير ممارسات التسويق عبر مشاهير البث المباشر، وذلك على النحو التالى:

-	 التركيز على المصداقية في الاختيار للمشاهير في البث المباشر حيث يجب على المنظمات إعطاء الأولوية للمصداقية 
 لتأثيرها الجوهري والمباشر في تعزيز ارتباط العملاء ونواياهم الشرائية.

ً
نظرا

-	 ضــرورة تدريب المشاهير على مهارات التواصل الفوري الاحترافي وإظهار لغة الجسد المعبرة خلال البث المباشر، 
وذلك لتعميق التفاعل، مما يسهم في بناء ارتباط العملاء وتحفيذ نواياهم الشرائية.

-	  مع البث 
ً
ينبغي تصميم المحتوى الترويجي ليتناسب بشكل خاص مع خصائص الفئات الأكثر استجابة وتفاعلا

المباشر )مثل الإناث والشرائح العمرية الشابة(، لتحقيق أق�صى فاعلية.
-	 الاستثمار في استراتيجيات تعزيز الولاء، مثل برامج المكافآت أو الرسائل المخصصة.
-	  

ً
 أو ترويجا

ً
الــذي يمثل إعــانــا بــوضــوح عــن طبيعة المحتوى  مــبــادئ الشفافية عبر إفــصــاح المشاهير  يُنصح بتبني 

.
ً
مدفوعا

بحوث مستقبلية
-	 توسيع نطاق البحث ثقافيًا وجغرافيًا مثل بحث النموذج في بيئات عربية مختلفة.
-	 استكشاف متغيرات وسيطة إضافية مثل الثقة في المنصة أو صورة العلامة التجارية.
-	 التأثير بين المؤثرين الرقميين والتقليديين،  في  أنــواع المشاهير والمنصات الرقمية مثل بحث الفروق  المقارنة بين 

.Instagramو TikTok وبين منصات مثل
-	 استكشاف أثر المشاهير الافتراضيين والذكاء الاصطناعي مثل بحث تقبل المستهلكين للمؤثرين الافتراضيين مقارنة 

بالبشر في بيئات البث المباشر الحديثة.

حدود البحث
البيانات من  تــم جمع  النتائج. فقد  تــم تصميم هــذا البحث مــع مــراعــاة أعلى مــعــايير الموضوعية لضمان مصداقية 
عينة من عملاء البث المباشر على منصات التواصل الاجتماعي في جمهورية مصر العربية باستخدام استبيان مُُعد بعناية 
ومستند إلى أدوات قياس موثوقة ومعتمدة من دراسات سابقة. كما تم اختيار العينة بطريقة »عينة اعتراضية _ عينة النهر« 
لضمان تمثيل مختلف الفئات العمرية والمستويات التعليمية، وتقليل أي تحيز محتمل، وتم تحليل البيانات باستخدام 
برامج إحصائية متقدمة مثل SPSS وSmartPLS، مع تفسير النتائج بناءًً على البيانات الفعلية دون أي تدخل شخ�صي من 
الباحثين. وتشمل حدود البحث أن الدراسة مقتصرة على مستخدمي منصات التواصل الاجتماعي في مصر، مما قد يقيد 

إمكانية تعميم النتائج على بيئات جغرافية أو ثقافية أخرى. 
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 ABSTRACT

Researchers have focused on studying the relationship between the role of celebrities in live streaming 
and purchase intentions, with the mediating role of customer engagement. Data collection was based 
on a questionnaire survey, utilizing a sample of 390 individuals from live streaming customers in Egypt. 
The analysis was conducted using Smart PLS4 and SPSS V26 software.

The research findings revealed a significant correlation between the study variables, namely the role 
of celebrities in live streaming (professionalism, credibility, attractiveness), customer engagement, and 
purchase intentions. Additionally, the results indicated that customer engagement plays a mediating role 
between the role of celebrities in live streaming and purchase intentions. Furthermore, there are statistically 
significant differences in customer perceptions regarding the study variables (role of celebrities in live 
streaming, customer engagement, and purchase intentions) according to gender.

The key recommendations from the research include selecting celebrities based on their credibility 
and professionalism, rather than their attractiveness, in order to strengthen the relationship between the 
customer and the streaming content.

Keywords: Celebrities in Live Streaming, Customer Engagement, Purchase Intention.




