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 :الدراسة ملخص

ثير التسويق عبر خدمة البث المباشر على قرار الشراء أتهدفت الدراسة إلى التعرف على 

ف عن العوامل التي تؤثر على قرار الشراء الاندفاعي ، والكشالاندفاعي لدى المبحوثين

 ذلك و ،داة الاستبيان لجمع البياناتأ عتمدت الدراسة على منهج المسح، ولديهم، وا

لى ، وتوصلت النتائج إمستهلكينالمفردة من  (054)بالتطبيق على عينة متاحة قوامها

اءت عي لدي المبحوثين حيث جارتفاع درجة تأثير البث المباشر على قرار الشراء الاندفا

معدلات التأثير على قرار الشراء الاندفاعي بدرجة متوسطة في الترتيب الأول بنسبة 

، ثم معدلات الشراء بدرجة %6313، يليها معدلات الشراء بدرجة مرتفعة بنسبة 3.16%

 ةكما توصلت النتائج إلى وجود علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائي ،% 11.منخفضة بنسبة

بين تعرض المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر الصفحات التجارية وثقتهم في الرسالة 

 الترويجية المقدمة1

 

 التسويق –قرار الشراء الاندفاعي  -البث المباشر الكلمات المفتاحية:
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Impact of Direct Streaming Service Marketing (Live 

Streaming) on Egyptian Consumer's Impulse Buying 

Decision: Field Study 
 

 

Abstract: 

The study aimed to identify the effect of marketing through the live 

broadcast service on the impulsive purchase decision of the 

respondents, and to reveal the factors that affect their impulsive 

purchase decision, The study relied on the survey methodology and the 

questionnaire tool for data collection, by applying it to an available 

sample of (450) consumers, This indicates a high degree of impact of 

live broadcasting on the impulsive buying decision among the 

respondents, as the impact rates on the impulsive buying decision came 

to a moderate degree in the first place at 61.3%, followed by the 

purchase rates at a high degree at 36.9%, then the purchase rates at a 

low degree at 1.8%, as it was found. The results indicated that there was 

a statistically significant correlation between the respondents' exposure 

to the live broadcast service through the commercial pages and their 

confidence in the provided promotional message1 
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 :مقدمة

ة جديدة وتجربة مثير قناةيعتبر البث المباشر أحدث اتجاه للتجارة الإلكترونية وأصبح 

مع الانتشار والنضج التقني لمنصات البث المباشر، زاد عدد الشركات و  للمستهلكين للتسوق،

يث ح التي تستخدم البث المباشر لتسويق السلع والخدمات من خلال هذه الخاصية السريعة،

ماعي بث التواصل الاجت البث المباشر بأنه يمكن للمشترك العادي في تطبيقات وسائل يتميز

 ، و أهم ما يميز خاصية البثبشكل مباشر بدون تكاليف على أي منصة أو تطبيقأي فيديو 

المباشر هو دمج التعليقات مع خاصية البث المباشر، ما نتج لدينا طيف واسع من الامكانات 

ون سة حقيقية يتحدثأتاحت للجمهور التفاعل مع الشخص وكأنهم في جل والاستخدامات التي

ا لجميع يشارك في هذثم يقرأ التالي وا ،، يقرأ الشخص التعليق ويجيب عنهمعه وجها لوجه

 1(.)الحوار الحي

سائل حيث لا يمكن للمستهلكين مشاهدة الر، تسوقالخاصية البث المباشر تعيد تشكيل طريقة ف

فحسب، بل يمكنهم أيضًا مشاهدة الفيديو في الوقت الفعلي والتفاعل مع البائعين النصية والصور 

في الوقت الفعلي، و بفضل التفاعل في الوقت الفعلي والمحتوى الغني، تسمح تجارة البث 

المباشر لمُشاهدي البث المباشر بعرض سلعة في مقاطع الفيديو في الوقت الفعلي وتمكين 

لة عن السلعة من خلال الشاشة، والتي توفر للمستهلكين المحتملين مزيداً المشاهدين من طرح الأسئ

 من التفاصيل عن المنتجات وتوفر لهم إحساسًا بالتواجد، مما يؤثر على نية الشراء لدى المشاهدين1

وقد أتاحت ميزة البث المباشر على مواقع التواصل الاجتماعي فرصة الوصول إلى قطاع كبير 

من أي وقت مضى، ولهذا اعتمدت الصفحات التجارية على هذه الخاصية  من الجمهور أكثر

لجذب انتباه المستهلكين من خلال العروض والمغريات البيعية للسلعة أو الخدمة وسرعة و 

سهولة التواصل معهم من خلال المميزات التي تنفرد بها هذه الخاصية، والتي تستهدف عملية 

ضه تتولد لديه قرارات شرائية اندفاعية نتيجة تعر والذي قدك التأثير في وجدان وسلوك المستهل

 بدون منتج عن قرار شراء بأنه عبارة الاندفاعي راءقرار الش و يعرف ،(2)للمثيرات المختلفة

 المندفع بالشخص القرار هذا باتخاذ يقوم الذي الشخص يسمى و ،الشراء لهذا مسبق تخطيط

 رؤية خلال من تنجم التي الشراء عملية في سمًاحا دورًا والعواطف المشاعر تلعب حيث

، (6)جيد بشكل وصياغتها وضعها تم للمنتج ترويجية لرسالة التعرض خلال من أو المنتج

على المحفزات التي تؤدي الى الشراء الفوري عند تعرض  الدراسة التعرفوتحاول هذه 

ى التي تؤدي ال المحفزاتأشارت بعض الدراسات أن هناك بعض  حيثالمستهلك للبث المباشر، 

التسوق  اءاثنتوافر السلع وسهولة استخدام موقع الويب  مثلأثناء البث المباشر  الشراء الاندفاعي

عبر الإنترنت يؤثران بشكل كبير على الجاذبية البصرية للمستهلكين، والتي بدورها تنتج الرضا 

عب الترويج المرئي ودوافع المتعة وبيئة كما يل ،(0)الفوري وتؤثر على الشراء الاندفاعي للمستهلكين

 1 (5)التسوق وتوافر العروض الترويجية دورًا مهمًا في الشراء الاندفاعي للمستهلك 

التعرف على تأثير التسويق عبر البث المباشر على قرار الشراء  إلى هذه الدراسة سعيوت 

تي تؤثر على قرار الشراء الاندفاعي لدى المستهلك وذلك من خلال معرفة أنواع المحفزات ال

 .الاندفاعي لديهم أثناء تعرضهم للبث المباشر
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تم الرجوع إلى العديد من الدراسات السابقة للاستفادة ببعض الجوانب التي  :الدراسات السابقة

 :تقسيم هذه الدراسات السابقة إلى محورين، وذلك كما يلي تمتناولتها في إجراء هذا البحث، و

 :التسويق عبر البث المباشرالتي تناولت أولا: الدراسات 

بإنشاء نموذجًا لنية الشراء لدى  (3)( Wu, Y., & Huang, H. ,2023اهتمت دراسة )

ركة دثقة المستهلكين في التجارة الإلكترونية المباشرة، وقياس القيمة الم واسطةالمستهلكين ب

قيمة ثة أبعاد: القيمة النفعية، وثلا وذلك من خلالللمستهلكين في التجارة الإلكترونية الحية 

المتعة والقيمة الاجتماعية، و ثقة المستهلكين في مقدم البث والثقة في المنتج كوسطاء للتحقيق 

قيمة النفعية النتائج أن ال أظهرت ،على نية الشراء المستمرة للمستهلكين دركةفي تأثير القيمة الم

ي جتماعية تؤثر بشكل كبير وإيجابي على ثقتهم فللمستهلكين وقيمة المتعة والقيمة الا دركةالم

 للمستهلكين والقيمة الاجتماعية بشكل ملحوظ وإيجابي دركةمقدم البث؛ تؤثر القيمة النفعية الم

على ثقتهم في المنتج؛ الثقة في القائم على البث يؤثر بشكل كبير وإيجابي على ثقتهم في المنتج؛ 

 لشراء1استعداد المستهلكين لمواصلة ا بين القيمة المتصورة و وثقة المستهلك تتوسط جزئيًا العلاقة

إلى استخدام نظرية قيمة التسوق ونظرية الفعل المنطقي  (7)( Ko, H. ,2022دراسة )هدفت 

كأساس للتحقيق في كيفية ادراك المستهلكين للقيم النفعية والمتعة لـ التسوق عبر البث المباشر 

ذه ه واشتملت القيمة النفعية في ،البث المباشر ونية الشراء على اتجاهاتهم نحو التسوق عبر

لتسوق االدراسة لـ التسوق عبر البث المباشر لتشمل خصم السعر وميزتين تقنيتين رئيسيتين لـ 

، وهما الرؤية والتفاعلية، لاستكشاف كيفية تأثير هذه العوامل على نية عبر البث المباشر

النفعية من موقف التسوق عبر البث المباشر الإيجابي  القيمةأن تشير النتائج  ،الشراء

سوق عبر الت اتجاهأن تأثير خصم السعر على  كما ،أكثر من قيمة الترفيهيكون  للمستهلكين

البث المباشر أكبر بين المشترين ذوي تردد الشراء العالي ؛ تؤثر قيمة الترفيه لـ التسوق عبر 

تردد  وين ذمشتريالق عبر البث المباشر فقط بين البث المباشر على اتجاهاتهم نحو التسو

 الشراء المنخفض1 

وعن العوامل التي تؤثر على نوايا المستهلك السلوكية لشراء المنتجات عبر خدمات البث 

أربعة  (8)( Apasrawirote, D., & Yawised, K. ,2022المباشر اختبرت دراسة )

تسويقي، وتسويق المحتوى، والمؤثر(، و عوامل رئيسية، وهي )إدراك العميل، والمزيج ال

اء ، تم اجرو الاتجاه من خلال سلوك المستهلك1 في الوقت نفسه دركةعلاقاتهم مع القيمة الم

 أظهرت، ( مشاركًا ممن لديهم خبرة في البث المباشر للتسوق عبر الإنترنت31.على ) استبيان

1 كان ركةدثار إيجابية كبيرة على القيمة المالنتائج أن ادراك العملاء والمزيج التسويقي كان لهما آ

 ،لتسويق المحتوى والتسويق المؤثر أيضًا علاقات إيجابية مع اتجاهات المستهلك1 علاوة على ذلك

أثرت قيمة المستهلك المتصورة واتجاهاته على سلوكه وأفعاله1 أكدت هذه النتائج مجددًا الدور 

 وايا الشراء عبر الإنترنت1الإيجابي للنوايا السلوكية للمستهلك في ن

على عملية اتخاذ قرار المستهلك في تجارة البث  (3)(Yu, Y. ,2022 كما ركزت دراسة ) 

( إجابة، وأشارت النتائج إلى أن 244تم تنفيذ استطلاع عبر الإنترنت، وتم جمع ) ،المباشر

ر الإنترنت1 شراء عبالفوائد المدركة لمشاهدة البث المباشر ترتبط بشكل إيجابي بالرغبة في ال

( eWOMبالإضافة إلى ذلك، هناك علاقة إيجابية بين الكلمات الإلكترونية الشفوية الإيجابية )

 والاستعداد للشراء عبر الإنترنت1
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في التعرف على تأثيرات جودة  (4.)(qing, C.W., & Jin, S. ,2022كما سعت دراسة )

لخدمة، وجودة المعلومات، وجودة النظام، على التجارة الإلكترونية للبث المباشر، مثل جودة ا

نية شراء المستهلك في الصين من خلال تطبيق النموذج الموسع لـ قبول التكنولوجيا1 علاوة 

شرة الإلكترونية المباعلى ذلك، تحلل هذه الدراسة المسارات التي تؤثر من خلالها جودة التجارة 

مدركة، والثقة ال ،فائدة المتصورة، وسهولة الاستخدامعلى نية شراء المستهلك، بناءً على مسارات ال

( عميلًا استخدموا تطبيقات التجارة الإلكترونية المباشرة .26والقيمة المدركة1 تم جمع البيانات من )

(1 وتوصلت الدراسة إلى: أن Jingdongو  Taobaoو  TikTok ،في الصين )على سبيل المثال

يرتبط جودة  ،بالإضافة إلى ذلك ،الفائدة المدركة و الثقة المدركة جودة النظام يرتبط بشكل إيجابي بـ

نظام أثر جودة ال ،الخدمة أيضًا بشكل إيجابي بـ الفائدة المدركة و سهولة الاستخدام1 علاوة على ذلك

على القيمة المدركة من خلال الفائدة المدركة و الثقة المدركة بشكل كبير وأثر في النهاية على النية 

  ائية للمستهلك1الشر

عن آثار المحفزات البيئية على  (..)(.LIU, Y& SONG, C.2021,كشفت دراسة )و

عينة من  بالتطبيق على ،اشرالمخاطر المتصورة للمستهلك ونية الشراء في سياق التسوق المب

المخاطر المتصورة لها تأثير سلبي على نية الشراء  أن وتوصلت النتائج إلى ( مستخدمًا،.60)

مصداقية مقدم البث تتوسط جزئيًا العلاقة بين المخاطر المتصور ونية  كما أنلدى المستهلك ؛ 

 يرتبط التفاعل بشكل إيجابي بنيّة الشراء1 والشراء؛ 

 (2.)( Ma, Y. ,2021العملاء عن التسوق عبر البث المباشر طبقت دراسة ) وعن رضا  

( مستهلكًا صينيًا، وأشارت النتائج إلى أن رضا المستهلكين عن التسوق المباشر تم 267على )

كانت كل من خبرة المصدر وثراء وسائل  ،حججتحديده من خلال جودة المعلومات والخدمات وال

كما توسط الحضور الاجتماعي في  ،امة للمعلومات والخدمة وجودة الحججالإعلام من السوابق اله

أخيرًا، تم تأكيد الأدوار الوسيطة  ،حججعلاقات الثراء الإعلامي مع جودة المعلومات والخدمة وال

 للجدارة بالثقة في علاقات خبرة المصدر مع جودة المعلومات والخدمة والحجة1

امت ق يديوهات والمشترين أثناء البث المباشر على نية الشراءلمعرفة تأثير التفاعل بين الف و 

إرسال استبيان إلى الأشخاص الذين تسوقوا عبر منصات ب (31)( Lyu, B. 2021 دراسة )

النتائج أن التفاعل يمكن  أظهرت ،( شخص230) البالغ عددهمتسوق البث المباشر في الصين 

 اشر؛المبجتماعي والتواجد عن بعُد أثناء البث أن يؤثر على نية الشراء من خلال التواجد الا

 بينما تلعب الثقة دورًا معتدلا1ً

تتكون من استطلاعات  ،دراسة متعددة الأساليب (0.)( et.al,2021 , Y.,Wangأجري ) 

ركزت الدراسة  ،( مع مستهلكي البث المباشرN2 = 16( ومقابلات متعمقة )N1 = 240على )

شر هما التواصل بين التجار والمستهلكين من خلال البث المباشر على ميزتين لـ البث المبا

التعرف على كيفية تأثير هذه التغييرات على عملية صنع القرار لدى  ومشاركة البث، و

شارت النتائج أن تجارة البث المباشر تمكن التجار من أ ،المستهلكين في تجارة البث المباشر

نظرًا  ،على احتياجاتهم وتقديم خدمات عملاء إضافية تبادل المعلومات مع المستهلكين بناءً 

للمعلومات المناسبة حول المنتجات التي يحصلون عليها وجو التسوق الممتع، فإن المستهلكين 

بصفتهم وسطاء بين التجار  ،على استعداد لشراء المنتجات في تجارة البث المباشر

عي هويتهم المستقلة عن التجار لتعزيز ويستخدم القائمون على البث المباشر و والمستهلكين، 

 المستهلكين بالتسوق وإقناعهم بقرارات التسوق عبر الإنترنت1 

https://scholars.cityu.edu.hk/en/persons/chuling-song(39cb6c6a-36d5-44ce-9405-f9dd0b849ead).html
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في العوامل المختلفة التي تؤثر على النية  (5.)( .et.al,2020 Singh, S,دراسة )  تبحث 

 ةمن خلال الاعتماد على نظرية القيم المباشر في الهند،المستمرة لاستخدام خدمات البث 

المدركة تم تضمين بعض المحددات المهمة، وهي توقع الجهد، وتوقع الأداء، والابتكار 

تشير نتائج الدراسة إلى أن قيمة الراحة لها  ،المدرك، والمخاطر المتصورة، والمتعة المدركة

تائج تشير الن ،أكبر تأثير على نية المستخدمين المستمرة لاستخدام خدمات البث، تليها المتعة المدركة

إلى أنه يجب على مديري تطبيقات البث الترويج لتطبيقاتهم للمستهلكين من خلال تسليط الضوء 

 1على قيم الاستهلاك المختلفة والتأكد من أن تطبيقاتهم جذابة وتوفر تجربة مخصصة للمستخدمين

تأثير البث المباشر للتجارة  للتعرف على (3.)( Chen, Y., et.al 2020,دراسة ) سعتو 

Taobao 1مفردة في  (052الإلكترونية على نوايا إعادة الشراء للمستهلكين بالتطبيق على )

ن الترفيه المدرك والتشابه المدرك لهما تأثير إيجابي على نوايا إعادة الشراء أ، وتوصلت النتائج

تج بالإضافة إلى ذلك، فإن جودة المن ،للمستهلكين، ويتوسط هذه العلاقة جزئيًا رضا المستهلك

المدركة، والتفاعل المدرك، والمهنية المدركة لها تأثير إيجابي وغير مباشر على نوايا إعادة 

الشراء لدى المستهلك، ويتوسط هذه العلاقة بشكل كامل رضا المستهلك؛ بينما الخصومات لم 

 يكن لها تأثير على نوايا إعادة الشراء للمستهلكين1

تأثيرات المحفزات السياقية إلى التعرف على  (7.)( ,.et.al Xu, X , 2020دراسة ) هدفتو 

ة وجودة المعلومات( من سياق تجار ،والتفاعلات شبه الاجتماعية ،والبيئية )جاذبية مقدم البث

 والبث المباشر على الحالات المعرفية والعاطفية للمشاهد )الاستيعاب المعرفي والاثارة( 

يق بالتطب (،المشاركة الاجتماعيةو لاك المندفع، )الاستهلاك الممتع، الاسته ردودهم اللاحقة

( للمنبهات الثلاثة تأثيرات مباشرة على الحالات .:مستجيب، أشارت النتائج إلى (644) على

( جاذبية 2 ثلاثة ردود،الالمعرفية والعاطفية، والحالات المعرفية والعاطفية لها تأثيرات مباشرة على 

 ،ارةعلى الاستجابات الثلاثة بوساطة الإث لهم تأثيرات لاجتماعيمقدم البث وتأثيرات التفاعل شبه ا

توفر هذه النتائج حول كيفية تأثير محفزات البث المباشر على الحالات المعرفية والعاطفية 

 1للمستهلك، مما يؤثر بدوره على سلوك المستهلك في سياق تجارة البث المباشر

تجاه كمتغير وسيط لإثبات العوامل المؤثرة الا (1.)(Su, X.M. , 2019.دراسة ) استخدمت 

في سلوكيات الاستخدام المباشر للمستخدم ودرجة تأثير كل عامل من خمسة جوانب: سهولة 

الاستخدام، والفائدة المدركة، و المتعة المدركة، والحضور الاجتماعي، والتجارب، أظهرت 

ة الحية ة استخدام التجارة الإلكترونيليس لكل متغير تأثير مباشر على ني ،النتائج ما يلي: أولاً 

؛ ثانيًا، الفائدة المدركة، والمتعة المدركة، والتجارب لها تأثير غير مباشر على نية سلوكيات 

الاستخدام ؛ ثالثاً، الاتجاه هو تفاعل بين سهولة الاستخدام، والاهتمام المدرك، والفائدة المدركة، 

 1والحضور الاجتماعي، والتجارب

      وامل التي تؤثر على نية شراء المنتج في التسوق عبر البث المباشر قامت دراسةوعن الع 

(Wang, Z ,et.al, 2018)(.3)  ضالتف يةنموذج احتمالعلى عتماد الامن خلال( يلELM 1)

ج المتعة المنتج في حالة منت تجاه نحوتوصلت النتائج أن جاذبية المصدر لها تأثير أقوى على الا

ج في حالة المنت الاتجاه نحوجودة الحجة لها تأثير أقوى على و ،حالة المنتج النفعي منه فيأكثر 

و في حالة منتج المتعة، يكون لكل من جاذبية المصدر  ،المنتج النفعي مقارنة بحالة منتج المتعة

وجودة الحجة تأثير إيجابي على الموقف تجاه المنتج1 في حين أن جودة الحجة لها تأثير إيجابي 
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ج في حالة المنت الاتجاه نحوإلا أن الجاذبية ليس لها تأثير كبير على  ،لى الموقف تجاه المنتجع

 المنتج تأثير إيجابي على نية شراء المنتج1 للاتجاه نحوأخيرًا، يكون  ،المنتج النفعي

  :قرار الشراء الاندفاعي: الدراسات التي تناولت ثانيا

لتي تؤثر على سلوك الشراء الاندفاعي مثل دراسة قامت بعض الدراسة بتحديد العوامل ا 

مفردة  (0.2)حيث تم تطبيق الاستبيان على عينه عمدية قوامها  (24)(2222،هاني على يونس)

من متسوقي المتاجر الفعلية والافتراضية في القاهرة، و توصلت النتائج إلى وجود علاقة 

، 3.ة، كوفيد يجينشطة التروة المتجر، الأايجابية بين كافة متغيرات الدراسة والتي تشمل )بيئ

( وبين الحالة العاطفية نحو الشراء الاندفاعي، بالإضافة إلى وجود علاقة العوامل الظرفية

 ايجابية بين الحالة العاطفية والسلوك الفعلي ) الشراء الاندفاعي(1

ء البحث عبر ثناأتحديد أبعاد الراحة حاولت  (.2)( Lina, Y., et.al ,2022وفي دراسة ) 

الإنترنت التي تؤثر على الاتجاهات المعرفية والعاطفية للمستهلكين وسلوك الشراء الاندفاعي 

من المستخدمين الصينيين الذين تابعوا  (601)عبر الإنترنت1 وتم تطبيق استبيان على 

مة هأن الاتجاهات المعرفية والعاطفية هي مؤشرات مأشارت النتائج إلى المشاهير الرقميين1 

وإيجابية لسلوك الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت للمستهلكين1 كما تظهر النتائج أن الراحة 

وسهولة الوصول لا تلعب دورًا مهمًا في عمليات الشراء المندفعة عبر الإنترنت نظرًا لأن 

 1 جميع بائعي التجزئة عبر الإنترنت يقدمون منتجات وخدمات مماثلة

 Chauhan, S.( 2021et.al, ,(22) مستهلكين قامت دراسة )وعن سلوك التسوق لدى ال 

صلت تو، ياق الهندي خاصة في ملابس الموضةفهم أنماط شراء المستهلكين في الس بمحاولة

 هي الوسيط في العلاقة بين الشراء الاندفاعي ورضا المستهلك،قيمة المتعة الدراسة إلى أن 

وتشير الدراسة إلى وجود علاقة غير مباشرة بقيمة المتعة التي تخلق المرح والمتعة والسعادة 

 أثناء التسوق وتحفز المستهلكين على الشراء الاندفاعي، مما يوفر رضا العملاء بشكل أكبر1

في دور الاستجابات  (62)(  ,.Malafe, N.S. ,2021Kimiagari, S &بحثت دراسة )و 

المعرفية والعاطفية في العلاقة بين المنبهات الداخلية والخارجية وسلوك الشراء الاندفاعي على 

وجدت الدراسة أن قابلية التجول و السعر و الثقة  1 وسائل التواصل الاجتماعي في ايرانو

، ذلك علاوة علىراء الاندفاعي عبر الإنترنت1 والثقة بالنفس هي عوامل تنبؤيه مباشرة للش

 لاندفاعي عبر الإنترنت1لنفعي على تصفح المتعة والشراء اأثر التصفح ا

إلى تحليل  Al Mutanafisa, T., & Retnaningsih ,2021( (20)) دراسة وهدفت  

       نو، والمعرفة بشأن الشراء الاندفاعي، كان المشاركصائص المستهلك، وترويج المبيعاتخ

قاموا بعمليات شراء في الأشهر الثلاثة الماضية تم اختيارهم  Shopeeمستخدمًا من  (05.)

ن العامل الذي له تأثير إيجابي على الشراء الاندفاعي هو أظهرت النتائج أو بطريقة عمدية،

 وتكون العروض الترويجية هي الأكثر تأثيرًا في قرارات الشراء1 ،ترويج المبيعات

إلى أن توافر العروض والخصومات يؤثر  (25)(2232،ميس شميسدراسة ) صلتكما تو

و دورها هم هبشكل كبير في اتخاذ المستهلك لقرار شراء اندفاعي من خلال تنبيهه للحاجة والأ

 et.al,2018,) واتفقت معها دراسة  في خلق هذه الحاجة والرغبة بالشراء بطريقة اندفاعية1

M. A,.Hasim)(23) الطلاب الجامعيين المختارين من الجامعات من  (637)بقت على التي ط

الماليزية1 حيث توصلت النتائج أن ترويج المبيعات يؤثر على سلوك الشراء الاندفاعي عبر 

 الإنترنت بين المستهلكين عبر الإنترنت في ماليزيا1 

https://www.emerald.com/insight/search?q=Shaifali%20Chauhan
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بتصميم  أن معظم العوامل مرتبطة (27)( Lo, L.Y., et.al, 2016كما توصلت دراسة ) 

 فاعيالشراء الاندوجميع أشكال ترويج المبيعات تسهل بشكل فعال  ،المتاجر عبر الإنترنت

 عبر الإنترنت وتقدم فوائد نفعية أو متعة للمستهلكين1 

وبالنسبة لمدى تأثير التسويق المرئي على سلوك الشراء الاندفاعي للعملاء ركزت   

لى خمسة عناصر للتسويق المرئي وهي ع (21)( ,Iberahim, H., et.al 2020دراسة)

 ،والترويج للأرضيات واللافتات الترويجية والإضاءة( عارضات الأزياءو  شاشة العرض)

جمع  ، ماليزيا1 تمالمتخصصة الشهيرة في كوالالمبور تم إجراء الدراسة في أحد متاجر الأزياء

 ة عناصر تسويق مرئيةنتائج أن ثلاثة من أصل خمسال توصلت ،تعليقًا من العملاء (54.)

 تو عارضاالعرض للعملاء1 ترتبط شاشة  ندفاعيمهمة في التأثير على سلوك الشراء الا

واللافتات الترويجية ارتباطًا إيجابيًا كمحددات للتسويق المرئي الفعال لاتخاذ قرار  الأزياء

 الشراء الدافع في متجر الأزياء النسائية المتخصص1

بتحليل تأثير التسويق الحسي على قرار الشراء  (23)(2222نصور،ريزان دراسة )كما قامت  

الاندفاعي لدى المستهلكين، واعتمدت الدراسة على منهج المسح وطبقت استمارة استبيان على 

لى إ، توصلت النتائج ن المستهلكين في محافظة اللاذقيةمفردة م (224) عينة عشوائية قوامها

ن التسويق الحسي من جهة والعوامل الشخصية والخارجية وجود علاقة ذات دلالة احصائية بي

 Seifوالظرفية المؤثرة على قرار الشراء الاندفاعي لدى مستهلكى منتجات ومستحضرات 

beauty clinic1 

 Gunawan, N.P. & Iskandar, I. ,2020وبالنسبة للتسويق المؤثر هدفت دراسة ) 

على سلوك الشراء  Instagramر للأزياء على إلى تحليل وتحديد تأثير التسويق المؤث (64)(

الاندفاعي للعميل والمتعلق بأسلوب الموضة الذي يعتمده المستهلك عبر الإنترنت باستخدام نظرية 

من المشاركين يتبنون منتج الموضة ويتأثرون بمؤثر  ٪14نتيجة أن  أظهرت1 لمبتكراتا انتشار

ر المؤثر على الشراء الاندفاعي لمنتج الأزياء إلى يؤثو  ،الشراءفي ندفاع الايؤدي إلى  ممامحدد 

 مرحلة التكيف المبكر للأزياء ويؤدي إلى الشراء الاندفاعي الخالص للمستهلك1

 دراسة بحثت تأثير أبعاد جودة موقع الويب على سلوك الشراء الاندفاعي عبر الإنترنتوعن 

 (2019, Hashmi, H.,et.al)(6.) ة والقيمة النفعية تتوسط أبعاد فيما إذا كانت قيمة المتع

جودة موقع الويب وسلوك الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت عبر النوع والمستوى التعليمي1 تم 

البحث  مفردة من روالبندي و اسلام اباد، تشير نتائج (644)استخدام استبيان بالتطبيق على 

لها تأثير هام  جودة النظام، أي جودة الخدمة وجودة المعلومات وإلى أن أبعاد جودة الموقع

، وجدنا أيضًا أن قيمة المتعة والقيمة الشراء الاندفاعي1 علاوة على ذلكإحصائيًا على سوك 

النفعية تتوسط أبعاد جودة موقع الويب وعلاقة سلوك الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت عبر 

 النوع والمستوى التعليمي1

مفردة  (501)التي طبقت على  (62)( .et.al,Hasima, M.A, 2019دراسة )واتفقت معها  

، ورجزئة عبر الإنترنت في كوالالمبمن المستهلكين الذين يتسوقون عبر منصات البيع بالت

إلى أن بيئات التسوق عبر الإنترنت والترويج للمبيعات وجودة موقع  حيث توصلت ،ماليزيا

  نترنت1عبر الإ ندفاعيالويب لها تأثير إيجابي كبير على الشراء الا

متسوقين  (740)التي تم تطبيقها على  (66)(,.et.al,2018 Akram, Uدراسة )كما توصلت  

 ، مثل جودة موقعانجين، أن جميع العوامل الخارجية، بكين وتيعبر الإنترنت من مدينتين
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، تؤثر بشكل كبير على الشراء والحاجة إلى الشراء، والتأثير الإيجابي للعواطف ،الويب

ي عبر الإنترنت، يعمل ترويج المبيعات واستخدام بطاقات الائتمان بشكل إيجابي على الاندفاع

 تعديل العلاقة بين جودة موقع الويب والشراء الاندفاعي عبر الإنترنت1

إلى أن التسويق عبر وسائل التواصل  2018zyoud, M.F.-Al)(60),(وتوصلت دراسة 

بعاد الشراء لأأما بالنسبة  ،ندفاعي لدى المتسوقينالا الشراءالاجتماعي كان له تأثير على سلوك 

، تشير النتائج إلى أن جميع هذه (المختلفة عروضال، اعي )المتعة، جودة الموقع، الثقةالاندف

 المتغيرات لعبت دورًا في زيادة مستوى الشراء الاندفاعي لدى الأفراد1

لدور الذي تلعبه الحالة لى تحديد اإ (65)(2238مرهف نبيل الابراهيم،دراسة ) هدفتو 

ان على تم تطبيق استبيو منهج المسح، باستخدام  ،الشعورية في الشراء الاندفاعي لدى العملاء

من وكلاء العلامة  5.، كما تم اجراء مقابلات متعمقة مع مفردة (344)عينة متاحة قوامها 

بعاد أيجابية بين لى وجود علاقة اإالتجارية للملابس الجاهزة في دمشق، وتوصلت الدراسة 

 الحالة الشعورية ) المتعة والحيوية والسيطرة( والشراء الاندفاعي لدي العملاء1

إلى فحص الجانب  (63)( Habib, M.D., & Qayyum, A. ,2018 )كما سعت دراسة  

قة ، والمخاطر المتصورة والث)سهولة الاستخدام، والمعلوماتية المعرفي الرئيسي المتمثل في

والجوانب العاطفية المتمثلة في )المتعة والإثارة( في إجراءات الشراء الاندفاعية المتصورة( 

من ( 6.7)عينة متاحة قوامها)تصفح الويب والحث على الشراء باندفاع( بالتطبيق على 

 رأظهرت نتائج الدراسة أيضًا أن الثقة تؤدي بشكل كبي ،المتسوقين من المتاجر عبر الإنترنت

، وأن عملاء المتاجر عبر الإنترنت الذين يتمتعون بثقة عالية اطفية للعميلالى الاستجابة الع

الجديرين بالثقة  ةتجاه البائعين عبر الإنترنت يكون لديهم ميولًا أكثر تفضيلًا حول بائعي التجزئ

أكدت المؤشرات الإحصائية أن الاستجابة العاطفية الإيجابية مثل المتعة  ،عبر الإنترنت

شراء لطفية الإيجابية للمتسوقين عبر الإنترنت تنمي في المقام الأول الرغبة في اوالإثارة العا

 1عبر الإنترنت بشكل اندفاعي

و تأثيرها على سلوك الشراء الاندفاعي عبر لتقيمات والمراجعات عبر الانترنت وبالنسبة ل 

ثلاثة مواقع  (67)( ,Zhang, K.Z. 2018 ,et.alدراسة )  اختبرت الإنترنت للمستهلكين

و  dianping.comو  ju.taobao.comتسوق جماعي شهيرة عبر الإنترنت في الصين )

meituan.com )مشاركًا لديهم خبرة في  (6.5) علىاستطلاع عبر الإنترنت  عن طريق

هذه المواقع للتحقق من آثار القيمة المتصورة للمستهلكين من قراءة المراجعات عبر  استخدام

بية أن تظُهر النتائج التجري ،الإنترنت على الرغبة في الشراء باندفاع وسلوك الشراء المندفع

القيمة النفعية والمتعة المتصورة للمستهلكين من قراءة المراجعات عبر الإنترنت تعزز سلوك 

يؤثر التصفح بشكل إيجابي على رغبة المستهلكين في الشراء باندفاع ويؤثر  ،لديهم التصفح

، وجدت هذه الدراسة أن المستهلكين علاوة على ذلك ،وك الشراء الدافعفي النهاية على سل

في حين  ،ة المتعة للمراجعات عبر الإنترنتذوي الاندفاع العالي يركزون بشكل أكبر على قيم

صفح تأثيرًا يظهر الت ،ذوو الاندفاع المنخفض بشكل أكبر على القيمة النفعية يركز المستهلكون

 أقوى على الرغبة في الشراء باندفاع للمستهلكين ذوي الاندفاع العالي1

ثلاثة أبعاد، السمات الفردية، ت تأثير فحص (61)(,.et.al,2017 Dewi, M.Aوفي دراسة ) 

ن1 ارها عوامل للسلوك الشراء الدافع للمستهلكيوخصائص المنتج، وأنشطة تصفح الويب باعتب

توصلت الدراسة أن العوامل الرئيسية التي تؤثر على سلوك  ،مستجيباً  (20.)بالتطبيق على 

https://www.emerald.com/insight/search?q=Kem%20Z.K.%20Zhang
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الشراء الاندفاعي الإلكتروني للمستهلكين مثل ميلهم للاستمتاع بالتسوق، وميل الشراء 

1 دفاعيالانير على سلوك الشراء بينما لم تؤثر السمات بشكل كب ؛الاندفاعي، وشخصيتهم 

لديه إمكانية عالية لإجراء عملية ممتع ، تظُهر هذه الدراسة أن تصفح الويب العلاوة على ذلك

 1اندفاعيمما قد يؤدي إلى شراء  ،شراء حقيقية

إلى فحص متغيرات  (63)( .2017Habib, M.D., & Qayyum, A ,وسعت دراسة )  

 ، وسهولةوالمعلوماتية، بموقع الويب)أسلوب الاتصال استخدام مواقع الويب الرئيسية 

يب و، والترفيه( على سلوك الشراء الاندفاعي من خلال تصفح الالاستخدام، وجاذبية المنتجات

من المتسوقين من المتاجر عبر  ( مفردة672) في سياق الإنترنت1 تم تطبيق استمارة على

 غيرات استخدام موقع الويب تؤدي إلى تصفحالإنترنت، كانت النتائج تدعم التأكيدات بأن مت

 الويب الذي يساهم في النهاية في تطوير سلوكيات الشراء الاندفاعي1

 Husnain, M., et.al, 2016)المنطوقة الكترونيا توصلت دراسة وبالنسبة لتأثير الكلمة 

نترنت الإ يمستخدممن طالبًا صينيًا وباكستانيًا  (233)التي طبقت على عينة من  (04)(

 ، باكستان، أن سلوك الشراء الاندفاعيختلفة تقع في العاصمة إسلام أبادويدرسون في معاهد م

 ا1 يرتبط ارتباطًا وثيقًا بالكلمة المنطوقة الكترونيً 

 :التعليق على الدراسات السابقة

( إلى أن بيئات التسوق عبر الإنترنت والترويج  .Hasima, M.A, 2019توصلت دراسة )  -

  نت1عبر الإنتر ندفاعيات وجودة موقع الويب لها تأثير إيجابي كبير على الشراء الاللمبيع

إلى أن التسويق عبر وسائل التواصل  ((Al-Zyoud,M.F,2018توصلت دراسة  -

 الاجتماعي كان له تأثير على السلوك الشرائي الاندفاعي لدى المتسوقين1

قع، أي جودة الخدمة وجودة المعلومات تشير نتائج بعض الدراسات إلى أن أبعاد جودة المو -

 ,2019لها تأثير هام إحصائيًا على سوك الشراء الاندفاعي مثل دراسة)  وجودة النظام

Hashmi, H.,et.al)1 

أن الاتجاهات المعرفية والعاطفية هي مؤشرات مهمة توصلت بعض الدراسات إلى كما  -

 ,.Lina, Yهلكين مثل دراسة)وإيجابية لسلوك الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت للمست

et.al ,2022 1) 

إلى أن توافر العروض والخصومات يؤثر بشكل كبير في اتخاذ  بعض الدراسات توصلت -

 et.al,2018,)  ودراسة (2232،ميس شميسدراسة ) المستهلك لقرار شراء اندفاعي مثل

Hasim,M.A)  

إلى وجود علاقة غير مباشرة بقيمة  Chauhan, S( ,2021. أشارت نتائج دراسة ) -

المتعة التي تخلق المرح والمتعة والسعادة أثناء التسوق وتحفز المستهلكين على الشراء 

 .الاندفاعي، مما يوفر رضا العملاء بشكل أكبر

ن جاذبية المصدر في البث المباشر لها تأثير أقوى على الموقف ألى إ توصلت بعض الدراسات -

 (Z Wang , (2018,تجاه المنتج في حالة منتج المتعة منه في حالة المنتج النفعي مثل دراسة 

https://www.emerald.com/insight/search?q=Shaifali%20Chauhan
http://doi.or.kr/10.PSN/ADPER8900692183
http://doi.or.kr/10.PSN/ADPER8900692183
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ثناء أوالتجارب  ،ة المدركة، والمتعة المدركةشارت نتائج بعض الدراسات الى ان الفائدأو -

 ,Su راسةمثل د التعرض للبث المباشر لها تأثير غير مباشر على نية سلوكيات الاستخدام

).X.M. , 2019) 

والتفاعل المدرك، والمهنية المدركة لها  ،جودة المنتج المدركةتوصلت بعض الدراسات أن  -

ة ويتوسط هذه العلاق ،دة الشراء لدى المستهلكتأثير إيجابي وغير مباشر على نوايا إعا

بشكل كامل رضا المستهلك؛ بينما الخصومات لم يكن لها تأثير على نوايا إعادة الشراء 

 Chen, Y., et.al ,2020) )1للمستهلكين1 مثل دراسة 

ابية الإلكترونية الإيجالمنطوقة توصلت بعض الدراسات هناك علاقة إيجابية بين الكلمات  -

(eWOM1والاستعداد للشراء عبر الإنترنت عبر البث المباشر ) 

 ،بالنسبة للنظريات المستخدمة نظرية الاستخدمات والاشباعات و الاستجابة المعرفية -

ونموذج قبول  ،الاستجابة-الكائن الحي-التحفيز نظرية ،انتشار المبتكراتنظرية 

 نموذج احتمالية التفكير1، التكنولوجيا، نظرية ثراء الوسيلة، نموذج مصداقية المصدر

 1بالنسبة للمنهج المستخدم منهج المسح والمنهج التجريبي -

 ،مقةوالمقابلات المتع ،استمارة الاستبيان تم الاعتماد على دوات جمع البياناتبالنسبة لأ -

 1وتحليل المضمون

 1العينة العشوائية والعمدية والمتاحة وكرة الثلج المستخدمة بالنسبة للعينات -

 دت الباحثة من مراجعة الدراسات السابقة في ما يلي:واستفا

  تحديد مشكلة الدراسة وأهدافها، ووضع الإطار النظري المناسب للدراسة وصياغة

 التساؤلات والفروض1

 1ساهمت الدراسات السابقة في تحديد نوع العينة الدراسة بناء على ما جاء في هذه الدراسات 

 حاور الموضوعية إلى متغيرات قابلة للبحث تصميم صحيفة الاستقصاء وتحويل الم

 والقياس عبر توظيف أساليب التحليل الاحصائي المناسبة1

 :مشكلة الدراسة

الباحثة انتشار فيديوهات البث المباشر على منصات التواصل الاجتماعي وخاصة  تلاحظ 

طور هو تفي الصفحات التجارية حتى أنها بدأت في ارسال اشعارات للمستخدم أثناء البث و

كبير بالنسبة للمسوقين، وكان لابد من الاتجاه إلى استخدام هذه الخدمة الجديدة نسبيًا في التسويق 

للسلع والخدمات بطريقة مباشرة لما تتميز به من مميزات عديدة من حيث التفاعلية والصور 

تأثير  املي ومن هنا تحددت مشكلة الدراسة في التساؤل التا والفيديوهات والاتصال المباشر1

 ؟البث المباشر على قرار الشراء الاندفاعي لدى المستهلك التسويق عبر

 :همية الدراسةأ

تعد هذه الدراسة من الدراسات الحديثة التي تناولت البث المباشر وعلاقته بقرار الشراء  -

 ا فيالاندفاعي حيث لم تجد الباحثة على حد علمها دراسات تناولت هذه العلاقة تحديدً 

 جتمعات العربية1الم
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دم ي مستخأهمية خاصية البث المباشر حيث تمكن هذه الميزة أهمية هذه الدراسة من أتي أت  -

نت ي منصة في ظل توفر شبكة انترأقل التكاليف على أي فيديو بشكل مباشر وبأمن بث 

 وهاتف ذكي1

وقوف ال علان والتسويق فيالإ ووكالاتتسهم نتائج هذه الدراسة في استفادة المسوقين   -

على حجم انتشار خاصية البث المباشر في التسويق للسلع والخدمات ومن ثم امكانية 

  يا العديدة التي تتوفر فيها1اا للمزاستخدامها الاستخدام الامثل نظرً 

بر ع رسائل إعلانيةتسهم نتائج هذه الدراسة في معرفة رد فعل الجمهور تجاه ما ينشر من   -

همية لدى القائمين بالاتصال لتعديل الرسائل الاعلانية الأ ية فيغاالبث المباشر وهذا يعد 

 اهتمامات الجمهور المتلقي1و جعلها تتوافق مع أ

  :هداف الدراسةأ

 التعرف على مدى متابعة المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر مواقع التواصل الاجتماعي1 -.

 ر مواقع التواصل الاجتماعي1تحديد أساليب التسويق المستخدمة في خدمة البث المباشر عب -2

 أثناء التعرض الكشف عن العوامل المؤثرة على قرار الشراء الاندفاعي لدى المبحوثين -6

 1لخدمة البث المباشر

 معرفة تقييم المبحوثين لفاعلية خدمة البث المباشر في التسويق للسلع والخدمات1 -0

 ينلاندفاعي لدى المبحوثرصد تأثير خدمة البث المباشر في التسويق على قرار الشراء ا -5

 :علمي التي اعتمدت عليه الدراسةالالنموذج 

بعد الاطلاع على الدراسات السابقة الخاصة بقرار الشراء مقترح قامت الباحثة بإعداد نموذج 

 الاندفاعي والبث المباشر حيث استفادت الباحثة من المتغيرات التي تناولتها دراسة كل من

Lin, S., et.al,2022(0.)، (2022) دراسة و et.al,Zhang, Z., ،  دراسةMing, J., 

Zeng, J., Bilal, M., Akram, U., & Fan, M. (2021، دراسة  وHashmi, H., 

(2019) A,et.al, دراسة  وWu, Y., & Huang, H. (2023).، دراسة  وChen, S; 

Li, X; (2020)دراسة و. et.alChen, Y.,    (2022)و دراسة ,Y .Leong, J 

الشراء  وهذا النموذج يقوم على التعرف على المحفزات أو العوامل التي تؤثر على قرار

 الاندفاعي أثناء التعرض لخدمة البث المباشر:

 :التي حاولت الباحثة اختبار فروضها نموذج والها كانت أهم المتغيرات التي تناول و

ي يمكن أن التكين عبر الإنترنت شرط أساسي لقرار الشراء من جانب المستهل تعد الثقة :الثقة

عدم  نأيث ح ،تقلل من عدم اليقين بشأن الشراء وتساعد على تحسين ولاء المستهلكين وقبولهم

إلى شك المستهلك وبالتالي يكون له تأثير سلبي على نية الشراء، يمكن ملاحظة سيؤدي الثقة 

، بتم اختيار الوقت المناسوكلما  تنوع الأشكال، زادأنه كلما كان محتوى المعلومات أكثر ثراءً، 

كما بحثت الدراسات السابقة في التأثير الإيجابي لثقة المستهلك على  1(02)زادت ثقة المستهلكين

على أن الثقة المدركة المعززة ستحفز سلوك  ت الدراساتكدأكما  ،سلوك الشراء الاندفاعي

 1(06)الشراء الاندفاعي من خلال زيادة الاستجابة العاطفية

، البث، وجودة الخدمة مقدم يتم قياس "الثقة في البث" على أساس ثلاثة جوانب )مصداقيةو 

تشير "الثقة في المنتج" إلى تلبية المنتج للتوقعات، واتساق مظهر  البث( القائم علىوتوصية 

 1(00)المنتج ووظائفه مع الدعاية وخدمة ما بعد البيع للمنتج
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الجودة ميزات والسعر وملنفعية إلى الدرجة التي تتوافق بها التشير القيمة ا :المدركة منفعةال

التي يقدمها منتج أو خدمة مع المنفعة المتوقعة للمستهلك ويختبر المستهلكون القيمة النفعية 

 دركةتسُتخدم القيمة الم و ،(05)للمنتجات والخدمات عندما يتم تلبية متطلباتهم المتوقعة تمامًا

"القيمة  تعرف بأنها المدركةن القيمة أكما  بسلوك تبني المستخدمين1على نطاق واسع للتنبؤ 

 (03)التي يدركها العملاء أو يختبرونها من خلال استخدام الخدمة"

اقية لى الكفاءة الخبرة والجاذبية والمصدإيمكن تقسيم خصائص مقدم البث : بثخصائص مقدم ال

ات السابقة حيث أثبتت الدراس ،ب المستهلكينا أسلوب الفكاهة التي يتسم به مقدم البث لجذوأيضً 

 أن خبرة مقدم البث تؤدي إلى الشراء الاندفاعي1

تؤثر جودة المنتج تأثيرًا هائلاً على نوايا الشراء لدى المستهلكين،  :أو المنتج جودة الخدمة

إلى أن جودة المنتج  وتوصلت بعض الدراسات ،وعلى نوايا إعادة الشراء على وجه الخصوص

 1(07)تأثير إيجابي على نوايا المستهلك في الشراء من خلال الثقة والرضا لها

: تستخدم مؤسسات التجارة الإلكترونية المحفزات الترويجية للإعلان عن الترويجي زيجالم

ير على من خلال التأث الأنشطة الترويجية وتقديم معلومات عن المنتج قبل وأثناء التجارة الحية

وحثهم على شراء سلع معينة على الفور، غالبًا ما يكون حافز  للسعرحساسية المستهلكين 

الترويج أقوى من أنشطة الشراء اليومية، مما يؤثر بشكل مباشر على الثقة المتصورة والقيمة 

كما أن ترويج الأسعار والترويج للهدايا يمكن أن يحسن بشكل فعال المدخرات  1ونية الشراء

من المخاطر المتصورة، وذلك لتعزيز نية الشراء لدى المتصورة للمستهلكين ويقلل 

 المستهلكين1

الإنترنت هو أحد العوامل الحاسمة التي تؤثر على تفاعل الأشارت الأبحاث إلى أن  التفاعل

ي ، والوضع النفسي أثناء المشاركة فدركعلى تجربة المستهلكين عبر الإنترنت، والتمتع الم

شاشة وفهم بث على الال مقدمللمستهلكين التفاعل مباشرة مع التسوق عبر البث المباشر، يمكن 

1 يمكن أن يستخدم البث المباشر أيضًا تفاعلهم معهالمنتج والخدمة والتعرف عليهما من خلال 

التفاعل لجذب انتباه المستهلكين وخلق حالة مزاجية جيدة للمستهلكين، مما يؤثر على تصورات 

  1(01)يةالمستهلكين ويعزز نواياهم الشرائ

على أنه تسويق حسي يمكن أن يشجع المشاعر لدى  العناصر المرئيةيشار إلى  :العناصر المرئية

انتباه  ، يمكنه جذبلي يؤثر على سلوكهم1 كمتغير حافز، وبالتاملاء، ويؤثر على إدراكهم وحكمهمالع

 فسية1المتسوقين على الفور وتعزيز الاستهلاك مما يؤدي إلى تغيير في الإدراك والن

يمكن للمتسوقين الاستمتاع بتجربة فيديو حية عالية الدقة وفي الوقت الحقيقي من خلال تجارة 

لا يشتمل عرض المنتج على معلومات مثل النصوص ومقاطع الفيديو  حيث البث المباشر

سوقين للمت منتجاتوالصور الموجودة في المتاجر عبر الإنترنت فحسب، بل يعرض أيضًا ال

تجات1 لمنلر ثلاثي الأبعاد في الوقت الفعلي، مع دعم تجارب الملابس وشرح في بث مباش

يمكن للمتسوقين الحصول على فهم أوضح لمظهر المنتج ووظائفه من خلال تجربته بواسطة 

 1(03)البث المباشر

هو عملية شراء عفوية من قبل المستهلك الذي لديه استجابة عاطفية قوية  :قرار الشراء الاندفاعي

شكل عام، سلوك الشراء الدافع هو، ب نأي أ1 وبالتالي يفتقر إلى التفكير العقلاني ،حفز في البيئةلم

 1(54)فعل المستهلك بدون خطة شراء، يحفزه حافز خارجي لشراء المنتج وشرائه بالفعل
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رة على )العوامل المؤثو يوضح الشكل التالي العلاقة بين المتغيرات الخاصة بمحفزات الشراء

وقرار الشراء الاندفاعي من خلال نموذج مقترح من اعداد الباحثة بناء على اطلاعها  ار(القر

 :على الدراسات السابقة

 المصدر: من اعداد الباحثة  (3شكل رقم )

 العوامل المؤثرة على قرار الشراء الاندفاعي للمستهلك

 :تساؤلات الدراسة

 مواقع التواصل الاجتماعي ؟ ما مدى متابعة المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر -.

 ما الصفحات التجارية الأكثر متابعة لدى المبحوثين عبر مواقع التواصل الاجتماعي ؟ -2

 ما دوافع استخدام المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟ -6

 ؟ما أساليب التسويق المستخدمة في خدمة البث المباشر عبر مواقع التواصل الاجتماعي -0

 تفاعل المبحوثين مع خدمة البث المباشر في التسويق للسلع والخدمات ؟ درجةما  -5

 ما العوامل المؤثرة على قرار الشراء الاندفاعي لدى المبحوثين ؟ -3

 علانية التي يتم الترويج لها عبر خدمة البث المباشر ؟إلى أي مدى يثق المبحوثون في الرسائل الإ -7

 من التسويق عبر خدمة البث المباشر؟ما المنفعة المدركة للمبحوثين  -1

 ما تقييم المبحوثين لفاعلية خدمة البث المباشر في التسويق للسلع والخدمات ؟ -3

 ما تأثير خدمة البث المباشر في التسويق على قرار الشراء الاندفاعي لدى المبحوثين؟-4.

 :فروض الدراسة

عبر  لخدمة البث المباشر توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة احصائية بين تعرض المبحوثين -

 الصفحات التجارية وثقتهم في الرسالة الترويجية المقدمة1
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توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة احصائية بين اساليب التسويق المستخدمة في البث المباشر  -

 عبر الصفحات التجارية و تأثيرها على قرار شرائهم الاندفاعي1

ث المباشر خدمة البالمبحوثين في التسويق عبر  لة احصائية بين تقييمتوجد فروق ذات دلا -

 1وفقًا للمتغيرات الديموجرافية للمبحوثين

ثر شدة العلاقة بين العوامل المؤثرة على قرار الشراء لدى المبحوثين وقرار الشراء أتت -

 الاندفاعي لديهم ب )الثقة والمنفعة المدركة( في التسويق عبر البث المباشر

 :نوع الدراسة

لطبيعة المشكلة البحثية المقترحة تنتمي هذه الدراسة إلى حقل الدراسات الوصفية الكمية  وفقًا

دى ل خدمة البث المباشر على قرار الشراء الاندفاعي التسويق عبر التي تستهدف معرفة تأثير

 الجمهور المصري1

 :منهج الدراسة 

ني باعتباره من أنسب اعتمدت الدراسة على توظيف منهج المسح الإعلامي بشقيه الميدا 

قة لمعرفة العلاالمصري  جمهورال المناهج العلمية ملائمة للدراسة في استقصاء آراء عينة من

 1على قرار الشراء الاندفاعي لديهم خدمة البث المباشرعبر  التسويقتأثير  بين

 :مجتمع الدراسة

مة البث المباشر الجمهور المصري والذي يتابع خد نيتكون مجتمع الدراسة الميدانية م 

بهدف الوصول لإجابات متكاملة ومتوازنة للحصول على معلومات حول المنتج المعلن عنه، 

 1من خلال ما طرحه البحث من تساؤلات ولتحقيق فروض هذه الدراسة

 :عينة الدراسة

لمجتمع الدراسة بحيث تلبى احتياجات الدراسة وتخدم أهدافها، وتختبر  متاحةتم اختيار عينة   

لغ قوامها ببأسلوب كرة الثلج و عينة الرضياتها وتجيب عن أسئلتها، لذا فقد اختارت الباحثة ف

تابعي خدمة البث من) الريف والحضر( من م المستهلكين المصريينمفردة من  054نحو

 1للقيام بدراساتها وتحليلها - المباشر عبر مواقع التواصل الاجتماعي

 خصائص عينة الدراسة

 (054خصائص عينة الدراسة )ن= (.جدول رقم )

 % ك خصائص العينة

 النوع
 %6616 54. ذكر

 %3317 644 أنثى

 السن

 %2012 43. سنة 23إلى  1.

 %0610 35. سنة 63إلى  64

 %22 33 سنة 03إلى  04

 %410. 07 فأكثر سنة 54

 مستوى التعليم

 %316. 17 مؤهل متوسط

 %5315 250 مؤهل جامعي

 لجامعيمؤهل فوق ا

 
.43 2012% 
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 % ك خصائص العينة

 المهنة

 %312. 76 لا يعمل

 %0217 32. موظف حكومي

 %2012 43. / قطاع عامموظف قطاع خاص

 %313. 73 أعمال حرة

 الدخل

 %0. 36 أقل من ألفين جنيه

 %0413 10. ألاف جنيه 5من ألفين لأقل من 

 %.231 .6. ألاف جنيه 1لأقل من  5من 

 %3. 72 ألاف جنيه فأكثر 1

 مكان الإقامة
 %5511 .25 حضر

 %0012 33. ريف

 أداة جمع البيانات:

داه لجمع البيانات، و أ( كWeb questionnaire)اعتمدت الباحثة على الاستبيان الإلكتروني

تم تقسيمها إلى عدة محاور لتلبية المطالب البحثية المتمثلة في الإجابة على تساؤلات الدراسة 

 م24261 مارسو فبرايروتم ملء الاستمارات في شهري ، تحكيمها علميًاوفروضها بعد أن تم 

وتم وضع رابط الاستبيان على موقع  Google Driveو قامت الباحثة بتصميم الاستبيان على 

الخاص بالباحثة، وعلى بعض الصفحات والمجموعات العامة، وتم  Facebookالفيسبوك 

، Messenger ،Facebookقاء عبر ارساله أيضا عبر الرسائل الخاصة للأصد

WatsApp11 وطلبت الباحثة ممن استجابو معها أن يرسلو الرابط لأصداقائهم 

 :إجراءات الصدق و الثبات

قامت الباحثة بقياس ثبات الاستمارة، وذلك للتأكد من مدى إمكانية الاعتماد على نتائج الدراسة 

 Reliability Analysis  ختبار ألفا كرونباخالميدانية في تعميم النتائج، وقد تم استخدام ا

Alpha scale وذلك لتحديد معامل الثبات والصدق لقائمة الاستقصاء كما يوضحه الجدول ،

 التالى:

 ومعامل الصدق والثبات مقاييس الدراسة (2جدول رقم )

 ثبات ألفا كرونباخ توزيع الدرجات العبارات المتغيرات
معامل الصدق 

 يالذات

 عبارات 7 الدوافع

7-2. 

 (..-7منخفض )

 (3.-2.متوسط )

 (.2-7.مرتفع )

 

 

4175. 41133 

خصائص مقدم 

 الخدمة
 عبارات 5

5-.5 

 (1-5منخفض )

 (..-3متوسط )

 (5.-2.مرتفع )

 

41123 413.4 
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 ثبات ألفا كرونباخ توزيع الدرجات العبارات المتغيرات
معامل الصدق 

 يالذات

 عبارات 5 جودة الخدمة

5-.5 

 (1-5منخفض )

 (..-3متوسط )

 (5.-2.مرتفع )

41756 41137 

 عبارات 3 المزيج الترويجي

3-.1 

 (3-3منخفض )

 (0.-4.متوسط )

 (1.-5.مرتفع )

41337 41160 

 عبارات 5 التفاعلية

5-.5 

 (1-5منخفض )

 (..-3متوسط )

 (5.-2.مرتفع )

41160 413.6 

 عبارات 0 العناصر المرئية

0-.2 

 (3-0منخفض )

 (3-7متوسط )

 (2.-4.مرتفع )

41732 41113 

الثقة في تسويق 

ث المنتجات عبر الب

 المباشر

 عبارات 0

0-.2 

 (3-0منخفض )

 (3-7متوسط )

 (2.-4.مرتفع )

41734 4117. 

 عبارات 7 المنفعة المدركة

7-2. 

 (..-7منخفض )

 (3.-2.متوسط )

 (.2-7.مرتفع )

411.7 41346 

تقييم خدمة البث 

 المباشر
 عبارات 1

1-20 

 (2.-1منخفض )

 (1.-6.متوسط )

 (20-3.مرتفع )

41150 41320 

خدمة البث  تأثير

 المباشر
 عبارات 1

1-20 

 (2.-1منخفض )

 (1.-6.متوسط )

 (20-3.مرتفع )

4111. 41361 

 

(، ومعامل الصدق .4111، 41337يتضح من الجدول السابق أن معامل الثبات ترواح من ) 

(، مما يشير إلى أن التناسق 41361، 41160وهو الجذر التربيعي لمعامل الثبات ترواح من )

 لاستقصاء ككل يعد قويًا ومقبولًا بدرجة كبيرة1الداخلي ل

تم عرض الاستمارة على مجموعة من المحكمين**، حيث أبدوا  ولتوفير صدق البيانات

ملاحظات قيمة عن العديد من المسائل الشكلية والمضمونية للإستبيان، وفي ضوء توجيهاتهم 

التالي تحقق الصدق الظاهري تم التعديل في صياغة الأسئلة وإضافة وحذف البعض الآخر، وب

أي ما  %4.للبيانات، كما تم إجراء اختبار فعلي للاستمارة من خلال تطبيقها على عينة نسبتها 
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مفردة من الجمهور، وذلك للتأكد من وضوح الأسئلة وسهولة فهمها، ومن ثم إعادة صياغة  05يعادل 

 ا المبحوثين1الاستمارة في صورتها النهائية وفقاً للملاحظات التي أورده

 :متغيرات الدراسة

 متغيرات الدراسة (6جدول رقم )

 المعالجة الإحصائية للبيانات:

، إلى الحاسب الآلي -بعد ترميزها-بعد الانتهاء من جمع البيانات اللازمة للدراسة، تم إدخالها 

جتها وتحليلها واستخراج النتائج الإحصائية باستخدام برنامج "الحزمة الإحصائية ثم جرت معال

 Statistical Package for theاختصاراً لـ:  SPSSللعلوم الاجتماعية" والمعروف باسم 

Social Sciences (Version 23 وذلك باللجوء إلى المعاملات والاختبارات والمعالجات ،)

 الإحصائية التالية:

 كرارات البسيطة والنسب المئوية1الت -.

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية1 -2

حساب الوزن النسبي للبنود المُقاسة على مقياس ليكرت، وذلك عن طريق حساب المتوسط  -6

، ثم قسمة النتائج على الحد الأقصى لدرجات X .44الحسابي لها، ثم ضرب النتائج 

 المقياس1

( لدراسة تأثير متغير Partial Correlation Coefficientمعامل الارتباط الجزئي ) -0

 وسيط على شدة واتجاه العلاقة الارتباطية بين متغيرين1

( لدراسة شدة واتجاه Pearson Correlation Coefficientمعامل ارتباط بيرسون ) -5

(Interval Or Ratio 1العلاقة الارتباطية بين متغيرين من مستوى المسافة أو النسبة )

-410، ومتوسطة ما بين 410قد اعتبرت العلاقة ضعيفة إذا كانت قيمة المعامل أقل من و

 فأكثر1 417، وقوية إذا بلغت 417

فأكثر، أي عند مستوى معنوية  %35وقد تم قبول نتائج الاختبارات الإحصائية عند درجة ثقة 

 1فأقل 4145

 

 

 

 

 

 المتغير التابع المتغيرات الوسيطة المتغير المستقل

 (خدمة البث المباشر)

 خصائص مقدم الخدمة

 جودة الخدمة

 المعلومات الترويجية

 التفاعلية

 العناصر المرئية

 

 أنثي (1 -النوع ) ذكر -.

 السن1 -2

 1منخفض ( –متوسط   –تفع التعليم ) مر -6

 ريف( -مكان الاقامة)حضر -0

 1الدخل -5

 المهنة3-1

 ركةدالثقة الم

 المنفعة المدركة

 

 

 قرار الشراء الاندفاعي
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 أولا: نتائج الدراسة الميدانية:

 عبر مواقع التواصل الاجتماعي (LIVE) المباشرالبث  خدمة ةمدى متابع-3

 ( عبر مواقع التواصل الاجتماعيLIVEمدى متابعة خدمة البث المباشر ) (0جدول رقم )
 % ك مدى المتابعة

 %.031 .22 أحيانًا

 %713. 73 نادرًا

 %6616 54. دائمًا

 %44. 054 الإجمالي

 )       خدمة البث المباشر بــــالمبحوثين لة تشير بيانات الجدول السابق إلي ارتفاع متابع

( بنسبة انادرً ، ثم المتابعة بـــ )%6616، يليها المتابعة بــــ )دائمًا( بنسبة %.031( بنسبة اأحيانً 

ية حيث تمكن هذه الخاص خدمة البث المباشرب اهتمام المبحوثينوهذه النسبة تدل على  713%1.

تخدمين ود فعل المسمشاهدة تعليقات وردتفاعل مع مقدم البث و ال ثناء البث المباشرأالمستخدم 

حمد أميمة أوتتفق هذه النتيجة مع دراسة ) 1في الزمن الفعلي واجمالي عدد المشاهدين

  (.5)(2222،رمضان

 التي يفضل متابعة البث المباشر عليهامواقع التواصل الاجتماعي -2

 (054ضل متابعة البث المباشر عليها )ن=مواقع التواصل الاجتماعي التي يف (5جدول رقم )
 % ك مدى المتابعة

 %6313 33. فيسبوك

 %6213 01. يوتيوب

 %0613 33. انستجرام

 %.651 51. تيك توك

 %2716 26. الموقع الالكتروني للشركة نفسها

بعة ان مواقع التواصل الاجتماعي التي يفضل المبحوثون متأ تشير بيانات الجدول السابق إلي

، يليه موقع %0613ول بنسبة البث المباشر عليها جاء موقع )الانستجرام( في الترتيب الأ

خيرة بينما جاء في المرتبة الأ ؛ %.651، يليه ) تيك توك( بنسبة %6313بنسبة  (الفيسبوك)

هشام وتختلف هذه النتيجة مع دراسة ) 1%2716بنسبة  (الموقع الالكتروني للشركة نفسها)

حيث توصلت النتائج إلى ارتفاع نسبة مشاهدة الجمهور لفيديوهات البث  (52)(2222رشدي،

 1%32المباشر عبر الفيس بوك بنسبة تزيد عن 

دوافع استخدام المبحوثين لخدمة  مجموعة العبارات التي تدور حول موقف المبحوثين من-1

 البث المباشر عبر مواقع التواصل الاجتماعي

وثين من مجموعة العبارات التي تدور حول دوافع استخدام موقف المبح (3جدول رقم )

 (054المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر مواقع التواصل الاجتماعي )ن=
 الموقف

 العبارات

المتوسط  معارض موافق إلى حد ما موافق بشدة

 الحسابي

الوزن 

 % ك % ك % ك النسبي

لمتابعة كل ما 

هو جديد في 

مجال السلع 

 والخدمات

251 5710% .31 6716% 20 516% 2152 10% 
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 الموقف

 العبارات

المتوسط  معارض موافق إلى حد ما موافق بشدة

 الحسابي

الوزن 

 % ك % ك % ك النسبي

للتعرف على 

سعر المنتج أو 

 الخدمة

22. 031.% .11 0.11% 0. 31.% 2104 14% 

للتعرف على 

خصاص 

ومميزات المنتج 

 أو الخدمة

.67 6410% 234 5711% 56 ..11% 21.3 7213% 

لتعودي على 

متابعة مثل هذه 

 الفيديوهات

.65 64% 264 5.1.% 15 .113% 21.. 7410% 

للاستفسار عن 

أي معلومة 

 تهمني

.67 6410% 260 52% 73 .713% 21.6 7.% 

التسلية وقضاء 

 وقت الفراغ
.01 6213% 222 0316% 14 .711% 21.5 7.17% 

لتقديم الشكاوى 

في حالة حدوث 

 مشكلة

... 2017% 220 0317% ..5 2513% .133 3310% 

قف المبحوثين من مجموعة العبارات التي تدور حول تشير بيانات الجدول السابق إلي أن مو

دوافع استخدام المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر مواقع التواصل الاجتماعي حيث جاءت 

ي " بوزن نسبلمتابعة كل ما هو جديد في مجال السلع والخدمات عبارة "في الترتيب الأول 

 ، يليها عبارة "%14" بوزن نسبي للتعرف على سعر المنتج أو الخدمة ، يليها عبارة"10%

، ثم عبارة "التسلية %7213" بوزن نسبي للتعرف على خصاص ومميزات المنتج أو الخدمة 

لتقديم الشكاوى في حالة  بينما جاءت عبارة " ؛%7.12وقضاء وقت الفراغ" بوزن نسبي 

نتائج دراسة وتختلف هذه النتيجة مع 1 %3310 ي" في المرتبة الأخيرة بوزن نسبحدوث مشكلة

التي توصلت إلى أن التسلية وقضاء وقت الفراغ جاءت في  (56)(2223ميرنا أحمد عبده،)

بصفة عامة و1الترتيب الأخير؛ بينما تقديم شكاوي في حالة حدوث مشكلة في الترتيب الرابع

 نجد أن الدوافع النفعية جاءت بنسبة أكبر عن الدوافع الطقوسية1

 :الاجتماعيمتابعة لدى المبحوثين عبر مواقع التواصل كثر الصفحات التجارية الأ-4

كثر متابعة لدى المبحوثين عبر مواقع التواصل الصفحات التجارية الأ (7جدول رقم )

 (054الاجتماعي )ن=
 % ك الصفحات

 %0.16 13. جوميا

 %54 225 أمازون

 %.631 73. شي إن

 %2410 32 نون

الصفحات التجارية الأكثر متابعة لدى المبحوثين عبر تشير بيانات الجدول السابق إلي أن 

، يليها %54صفحة " أمازون" في الترتيب الأول بنسبة جاءت مواقع التواصل الاجتماعي 



 ء الاندفاعي لدى المستهلك المصري: دراسة ميدانية( على قرار الشراLive Streamingتأثير التسويق عبر خدمة البث المباشر)
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، ثم صفحة " نون " في %.631، يليها صفحة " شي إن" بنسبة %0.16" جوميا "  صفحة

 1%2410الترتيب الأخير بنسبة 

 المباشرفي البث  تسويقية جهات اتبيعه منتجات اءشر مدى-5

 مدى شراء منتجات تبيعها جهات تسويقية في البث المباشر (1جدول رقم )
 % ك مدى الشراء

 %.761 623 نعم

 %2313 .2. لا

 %44. 054 الإجمالي

ة في منتجات تبيعها جهات تسويقيالمبحوثين لتشير بيانات الجدول السابق إلي أن مدى شراء 

؛ بينما جاءت الإجابة بـــ " لا " %.761جاءت الإجابة بـــ" نعم " بنسبة البث المباشر حيث 

لى كما تدل ع ،1 وهذا يدل على ارتفاع استجابة المبحوثين لخدمة البث المباشر%2313بنسبة 

 ارتفاع الثقة في الشراء عن طريق هذه الخاصية1

 ي التسويق لهاصية البث المباشر فعن طريق خا اشتراها المبحوثونالمنتجات التي -6

المنتجات التي اشتراها المبحوثون عن طريق خاصية البث المباشر في  (3جدول رقم )

 (329التسويق لها )ن=
 % ك المنتجات المُشتراة

 %6311 .6. الأزياء

 %6215 47. مستحضرات التجميل

 %6.16 46. الذهب والمجوهرات والإكسسوار

 %6017 0.. ثاث المنزليالأ

 %6617 ... بائيةأجهزة كهر

 %013. 03 فلامالكتب والأ

 %6717 20. أجهزة الكترونية

 %.31. 56 السيارات

 %2013 .1 سلع غذائية

المنتجات التي اشتراها المبحوثون عن طريق خاصية البث تشير بيانات الجدول السابق إلي أن 

يليها أجهزة  ،ولب الأفي الترتي % 6311جاءت " الأزياء" بنسبة  المباشر في التسويق لها

الكتب والأفلام في المرتبة ، بينما %6017الأثاث المنزلي بنسبة، يليها %6717الكترونية بنسبة

 (50)(2238)ايمان عادل عبد المنعم،وتتفق هذه النتيجة مع دراسة 1%013.خيرة بنسبة الأ

 ونحوثضل المبوأيضا يدل على تنوع السلع التي يفحيث جاءت الأزياء في المرتبة الأولى1 

 1شراؤها عن طريق خاصية البث المباشر

 أساليب التسويق المستخدمة في خدمة البث المباشر-7

 (054أساليب التسويق المستخدمة في خدمة البث المباشر )ن= (4.جدول رقم )
 % ك أساليب التسويق

 %0012 33. معلومات عن الماركة

 %0616 35. الحث على الشراء

 %0.13 17. اعطاء نصيحة

 %00 31. توصية باستخدام المنتج

 %6417 61. انطباع سلبي عن المنتج

 %2212 44. أحاديث عامة
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تشير بيانات الجدول السابق إلي أساليب التسويق المستخدمة في خدمة البث المباشر من وجهة 

صية ، يليها "تو%0012نظر المبحوثين كانت معلومات عن الماركة في الترتيب الأول بنسبة 

؛ بينما "جاءت %0616الحث على الشراء" بنسبة يليها " ،%00باستخدام المنتج" بنسبة 

)منة الله محمد، وتتفق هذه النتائج مع دراسة  1%2212أحاديث عامة" في الترتيب الأخير بنسبة

لوب سأهم أالمعلومات التفصيلية عن الماركة المروج لها هو ن ألى إالتي توصلت  (55)( 2232

 1%50ي ظهر في المنشورات عينة الدراسة بنسبةتسويق

العوامل المؤثرة على قرار  مجموعة العبارات التي تدور حول موقف المبحوثين من-8

 )المثير( البث المباشرالشراء الاندفاعي لدى المبحوثين عند تعرضهم لخدمة 

المؤثرة على قرار موقف المبحوثين من مجموعة العبارات التي تدور حول العوامل  (..جدول رقم )

 (054الشراء الاندفاعي لدى المبحوثين عند تعرضهم لخدمة البث المباشر )المثير( )ن=

 الموقف
 العوامل

 معارض موافق إلى حد ما موافق بشدة
المتوسط 
 الحسابي

الوزن 
 النسبي

 % ك % ك % ك

 خصائص مقدم البث

عند مشاهدة التجارة 
الحية، أعتقد أن مقدم 

د على الخدمة سير
أسئلتي في الوقت 

 المناسب

251 5716% .71 6313% .0 61.% 2150 1017% 

من خلال تواصل 
وتفاعل المراسلين 
شعرت أن نشاط 
التسويق التجاري 
المباشر ذا قيمة 

 كبيرة

.51 651.% 252 53% 04 113% 2123 7510% 

خبرة الشخص مقدم 
البث للمنتج ومعرفته 
المهنية، مكنته من 

ت شرح المعلوما
الواضحة والدقيقة 

 عن المنتج

.36 6312% 22. 031.% 33 .017% 2122 7613% 

أعتقد أن معلومات 
المنتج التي أوصى 

بها المقدم بالنسبة لي 
حقيقية وذات 

 مصداقية

.57 6013% 2.1 0110% 75 .317% 21.1 7217% 

من خلال التجربة 
المباشرة للمقدم 

للمنتج، ساعدني على 
تعميق فهمي 

 المنتج لمميزات
 
 
 

.6. 231.% 203 5017% 76 .312% 21.6 7.% 
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 الموقف
 العوامل

 معارض موافق إلى حد ما موافق بشدة
المتوسط 
 الحسابي

الوزن 
 النسبي

 % ك % ك % ك

 جودة الخدمة

قدم البث مميزات 
بمتطلبات   خاصة

الإرجاع أو 
الاستبدال للمنتج، 
وهذا ساعدني على 
التفكير في شراء 

 السلع

.36 6312% 2.3 0117% 31 .51.% 212. 7617% 

يقدم التجار خدمات 
ذات قيمة مضافة 

مثل "الإرجاع بدون 
لمدة سبعة أعذار 

أيام" و"المبالغ 
المستردة الفورية" 

لتشجيعي على شراء 
 السلع

.61 6417% 261 5213% 70 .310% 21.0 7.10% 

عندما يكون المنتج 
متوفر في جميع 
منافذ التوزيع، 

سأفكر في شراء 
 السلع

.61 6417% 263 5210% 73 .313% 21.0 7.16% 

يشجعني الرد السريع 
للطلبات على 

ث منصات الب
المباشر على شراء 

 السلع

.60 2311% 263 5210% 14 .711% 21.2 7417% 

عندم يتم تسليم 
السلعة في الوقت 
المحدد سأفكر في 

 الشراء

.25 2711% 203 5516% 73 .313% 21.. 7416% 

 المعلومات الترويجية

أحب شراء السلع 
التي عليها هدايا في 
 غرفة البث المباشر

.3. 6511% 2.3 0113% 74 .513% 2124 7610% 

مميزات وخصائص 
السلعة جعلتني أفكر 

 في الشراء
.35 6317% 2.. 0313% 70 .310% 2124 7610% 

سهولة الوصول الى 
السلعة دفعتني 

 للشراء
.0. 6.16% 202 5611% 37 .013% 21.3 721.% 

تسمح لي عروض 
البث المباشر 

بالحصول على سعر 
مناسب عند طلب 

 السلعة

.03 6210% 223 5416% 71 .716% 21.5 7.17% 
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 الموقف
 العوامل

 معارض موافق إلى حد ما موافق بشدة
المتوسط 
 الحسابي

الوزن 
 النسبي

 % ك % ك % ك

إن خصم السعر في 
غرفة البث يجعلني 

 أشعر بالتوفير
.63 6413% 266 5.11% 71 .716% 21.0 7.12% 

الوقت المحدد لشراء 
السلعة يجعلني 
 أرغب في الشراء

 
 

.63 6412% 200 5012% 74 .513% 21.5 7.13% 

 التفاعلية

يؤثر محتوى 
مراجعات المنتجات 

الفعلي في الوقت 
على قرار الشراء 

 الخاص بي

.60 2311% 255 5313% 3. .613% 21.3 721.% 

يمكنني التواصل 
مباشرة مع مقدم 

 البث المباشر
.61 6417% 203 5013% 33 .017% 21.3 72% 

يمكنني التواصل مع 
المستهلكين الآخرين 

 بسلاسة
.67 6410% 263 5612% 70 .310% 21.0 7.16% 

أشارك تجربة 
وق الخاصة بي التس

مع المستهلكين 
 الآخرين

.63 6413% 225 54% 13 .31.% 21.2 7413% 

اخترت شراء 
العناصر التي 

تحتوي على عدد 
كبير من التقييمات 
 في الوقت الفعلي

.61 6417% 226 0315% 13 .311% 21.. 7416% 

 العناصر المرئية

تقدم غرف البث 
المباشر عرضًا 

واضحًا للمنتجات 
 للبيع المعروضة

.01 6213% 267 5217% 35 .010% 21.1 7211% 

الطريقة التي يتم بها 
تقديم المنتجات جذابة 

 للغاية
.27 2112% 257 571.% 33 .017% 21.0 7.12% 

التأثير المرئي العام 
لغرفة البث المباشر 

 جيد جدًا
.21 2110% 252 53% 74 .513% 21.6 7.% 

أحب التصميم العام 
 رباشلغرفة البث الم

.23 21% 207 5013% 77 .71.% 21.. 7416% 

 الجدول السابق العوامل المؤثرة على قرار الشراء الاندفاعي بالنسبة للمستهلكين  تكشف بيانات

 وذلك على النحو التالي:
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التي تؤثر على قرار نجد أن العوامل  :(Live)فيما يخص خصائص مقدم البث المباشر-

ثين بالنسبة لخصائص مقدم البث المباشر جاءت متوسطة بنسبة الشراء الاندفاعي لدى المبحو

 1%017، و العوامل المنخفضة بنسبة %0312بينما جاءت العوامل المرتفعة بنسبة  ؛%.031

بالعوامل التي تؤثر على قراراهم  وقد ظهر هذا في موقف المبحوثين من العبارات الخاصة  

ة بث المباشر، حيث جاء في الترتيب الأول عبارالشرائي الاندفاعي بالنسبة لخصائص مقدم ال

"عند مشاهدة التجارة الحية، أعتقد أن مقدم الخدمة سيرد على أسئلتي في الوقت المناسب" 

عبارة" من خلال تواصل وتفاعل المراسلين شعرت أن نشاط ، يليها %1017بوزن نسبي 

خبرة الشخص "  م عبارة، ث%7510 بوزن نسبي" التسويق التجاري المباشر ذا قيمة كبيرة

 "مقدم البث للمنتج ومعرفته المهنية، مكنته من شرح المعلومات الواضحة والدقيقة عن المنتج

 1 %7613 بوزن نسبي

الخبرة أن  إلى توصلت النتائج حيث (53)( Chen, et.al, 2022وتتفق هذه النتائج مع دراسة )

كبيرًا على كل من القيمة النفعية المتصورة هي العامل الأكثر أهمية حيث أن لها تأثيرًا تعد 

كبير  في حين أن الثقة في القائم على البث ليس لها تأثير، للمستهلكين والقيمة المتصورة للمتعة

 & .Gunawan, N.Pمع دراسة ) كما تتفق1على القيمة النفعية المتصورة للمستهلكين

Iskandar, I. ,2020 )(57)  ين يتبنون منتج الموضة من المشارك ٪14تظهر أن حيث

 ,)تتفق هذه النتيجة مع دراسة كما  1ويتأثرون بمؤثر محدد يؤدي إلى اندفاع الشراء

et.al,2022 Li, L., Kang )(58)  رتبطي المظهر الجذاب لمنشئي البث المباشرالتي توصلت 

قفهم وبشكل إيجابي بموقف المتعة لدى المستهلكين عبر الإنترنت ويؤثر بشكل إيجابي على م

 النفعي تجاه التسوق المباشر1

أنه في حالة منتج المتعة، يكون لكل  (52)( Wang, Zhaoxing 2018,)دراسة  كما أشارت  

اذبية ن الجفي حين أ، من جاذبية المصدر وجودة الحجة تأثير إيجابي على الاتجاه نحو المنتج

 et.al,2020) وفي دراسة ليس لها تأثير كبير على الاتجاه نحو المنتج في حالة المنتج النفعي1

Liu, X., )(62)  أظهرت النتائج أن الثقة والجاذبية لدى مشاهير الانترنت أثرت بشكل إيجابي

 ،مشاهدةلعلى اندفاع المشاهد للشراء بشكل مباشر وغير مباشر من خلال تجربة البث ورضا ا

 في حين لم يكن للخبرة أي تأثير على الشراء الاندفاعي1

نجد أن العوامل التي تؤثر على قرار الشراء الاندفاعي لدى  :جودة الخدمةفيما يخص -

؛ بينما جاءت العوامل المرتفعة %5.17المبحوثين بالنسبة لجودة الخدمة جاءت متوسطة بنسبة 

 1%13..سبة ، و العوامل المنخفضة بن%6317بنسبة 

وقد ظهر هذا في موقف المبحوثين من العبارات الخاصة بالعوامل التي تؤثر على قراراهم   

الشرائي الاندفاعي بالنسبة لجودة الخدمة حيث جاء في الترتيب الأول عبارة "قدم البث مميزات 

سلع" لوهذا ساعدني على التفكير في شراء ا ،بمتطلبات الإرجاع أو الاستبدال للمنتج خاصة

، يليها عبارة" يقدم التجار خدمات ذات قيمة مضافة مثل "الإرجاع بدون %7617بوزن نسبي 

أعذار لمدة سبعة أيام" و"المبالغ المستردة الفورية" لتشجيعي على شراء السلع" بوزن نسبي 

، ثم عبارة" عندما يكون المنتج متوفر في جميع منافذ التوزيع، سأفكر في شراء السلع" 7.10%

التي  (.3)(Hashmi, H.,et.al ,2019وتتفق هذه النتيجة مع دراسة )  1%7.16بوزن نسبي 

http://doi.or.kr/10.PSN/ADPER8900692183
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وجودة النظام لها تأثير هام إحصائيًا على  ،وجودة المعلومات ،توصلت إلى أن جودة الخدمة

  1وك الشراء الاندفاعيلس

لدى  ندفاعينجد أن العوامل التي تؤثر على قرار الشراء الا :رويجيفيما يخص المزيج الت-

؛ بينما جاءت العوامل %3313جاءت متوسطة بنسبة  رويجيالمبحوثين بالنسبة للمزيج الت

 1%511، و العوامل المنخفضة بوزن نسبي %2716المرتفعة بنسبة 

وقد ظهر هذا في موقف المبحوثين من العبارات الخاصة بالعوامل التي تؤثر على قراراهم 

ء ، حيث جاء في الترتيب الأول عبارة" أحب شرارويجيمزيج التالشرائي الاندفاعي بالنسبة لل

السلع التي عليها هدايا في غرفة البث المباشر" وعبارة " مميزات وخصائص السلعة جعلتني 

لى السلعة دفعتني إ، يليهم عبارة " سهولة الوصول %7610أفكر في الشراء" بوزن نسبي 

ح لي عروض البث المباشر بالحصول على ، يليها عبارة تسم%.721للشراء" بوزن نسبي 

، ثم عبارة "الوقت المحدد لشراء السلعة %7.17سعر مناسب عند طلب السلعة" بوزن نسبي 

ميس وتتفق هذه النتيجة مع دراسة ) 1%7.13 يجعلني أرغب في الشراء" بوزن نسبي

في  رالتي توصلت إلى أن توافر العروض والخصومات يؤثر بشكل كبي (32)( 2232،شميس

هم هو دورها في خلق هذه اتخاذ المستهلك لقرار شراء اندفاعي من خلال تنبيهه للحاجة والأ

) Al 1 كما تتفق هذه النتيجة مع دراسةالحاجة والرغبة بالشراء بطريقة اندفاعية

)Mutanafisa, T., & Retnaningsih ,2021  والتي توصلت إلى العروض الترويجية

 et.al,2018,واتفقت معها دراسة )  1(36)ارات الشراءهي الأكثر تأثيرًا في قر

Hasim Muhammad Asyraf)(30)  التي توصلت إلى أن ترويج المبيعات يؤثر على

 سلوك الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت بين المستهلكين عبر الإنترنت في ماليزيا1

حوثين ندفاعي لدى المبالتي تؤثر على قرار الشراء الانجد أن العوامل  فيما يخص التفاعلية:-

، %6312؛ بينما جاءت العوامل المرتفعة بنسبة %5410بالنسبة للتفاعلية جاءت متوسطة بنسبة 

 1%616.و العوامل المنخفضة بنسبة 

بالعوامل التي تؤثر على قراراهم  وقد ظهر هذا في موقف المبحوثين من العبارات الخاصة

محتوى  يؤثرحيث جاء في الترتيب الأول عبارة"  الشرائي الاندفاعي بالنسبة للتفاعلية،

، % .721مراجعات المنتجات في الوقت الفعلي على قرار الشراء الخاص بي" بوزن نسبي 

، ثم عبارة %72" بوزن نسبي يمكنني التواصل مباشرة مع مقدم البث المباشريليها عبارة " 

أشارك  ، ثم عبارة "%7.16سبي " بوزن نيمكنني التواصل مع المستهلكين الآخرين بسلاسة "

وتتفق هذه النتيجة  1%7413" بوزن نسبي تجربة التسوق الخاصة بي مع المستهلكين الآخرين

التي توصلت إلى ارتفاع مستوى تفاعلية الجمهور مع  (35)(2222هشام رشدي، )مع دراسة 

 1فيديوهات البث المباشر من خلال الاعجاب والتعليق والمشاركة

التفاعل  التي اثبتت أن (33)( et.al,2022 Li, L., Kang ,)لنتيجة مع دراسة وتتفق هذه ا

وتتفق  1بشكل إيجابي على المواقف النفعية للمستهلكين يؤثر مع البث المباشر في الوقت الفعلي

تظُهر النتائج أن التفاعل يمكن أن يؤثر  حيث (67)( .Lyu, B, 2021 هذه النتيجة مع دراسة )

وصلت كما ت 1ء من خلال التواجد الاجتماعي والتواجد عن بُعد أثناء البث المباشرعلى نية الشرا

فإن جودة التعليق  ،أنه بالإضافة إلى مصداقية المعلق (31)(  .Hewei, T ,2022دراسة)

 وشمولية التعليقات وكمية التعليقات لها تأثير إيجابي كبير على سلوك الشراء الاندفاعي
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التي تؤثر على قرارا الشراء الاندفاعي لدى نجد أن العوامل  :رئيةفيما يخص العناصر الم-

؛ بينما جاءت العوامل %3.11جاءت متوسطة بنسبة  المرئيةللعناصر  المبحوثين بالنسبة

 1%311، و العوامل المنخفضة بنسبة %2110المرتفعة بنسبة 

ي تؤثر على قراراهم بالعوامل الت وقد ظهر هذا في موقف المبحوثين من العبارات الخاصة

قدم غرف ت حيث جاء في الترتيب الأول عبارة " ،المرئيةللعناصر  الشرائي الاندفاعي بالنسبة

، يليها عبارة " %7211" بوزن نسبيالبث المباشر عرضًا واضحًا للمنتجات المعروضة للبيع

التأثير  ا عبارة "، يليه%7.12الطريقة التي يتم بها تقديم المنتجات جذابة للغاية" بوزن نسبي 

دراسة وتتفق نتائج الدراسة مع  1%.7" بوزن نسبي المرئي العام لغرفة البث المباشر جيد جداً

(Iberahim, H., et.al,2020 )(33) ترتبط شاشة عرض النوافذ و  نهأ التي توصلت إلى

يق المرئي سوواللافتات الترويجية ارتباطًا إيجابيًا ويتم تحديدها كمحددات للت عارضة الازياء

 الفعال لاتخاذ قرار الشراء الاندفاعي في متجر الأزياء النسائية المتخصص1

في تسويق المنتجات عبر  تهمثقمجموعة العبارات التي تدور حول  موقف المبحوثين من-2

 البث المباشر 

 

 
 

 الثقة في تسويق المنتجات عبر البث المباشر  (2شكل رقم )

لات الثقة في البث المباشر حيث جاءت معدلات الثقة بدرجة يشير الشكل الى ارتفاع معد

، ثم الثقة بدرجة منخفضة %.0.1، يليها الثقة بدرجة مرتفعة بنسبة %50متوسطة بنسبة 

 %013بنسبة 

 

4.9%

54.0%

41.1%

منخفض متوسط مرتفع
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موقف المبحوثين من مجموعة العبارات التي تدور حول ثقتهم في تسويق  (2.جدول رقم )

 (054المنتجات عبر البث المباشر )ن=

 موقفال

 العوامل

 معارض موافق إلى حد ما موافق بشدة
المتوسط 

 الحسابي

الوزن 

 النسبي
 % ك % ك % ك

ثق بالمعلومات التي أ

يوفرها القائمون على 

 البث المباشر

235 5113% .30 6310% 2. 017% 2150 1017% 

أنا على ثقة من أن 

المنتجات التي أتلقاها 

ستكون مماثلة لتلك التي 

 البث المباشرتظهر في 

.65 6414% 272 3410% 06 313% 2124 7615% 

أعتقد أن الصفحات 

التجارية من خلال البث 

المباشر توفر معلومات 

كافية عن السلع وخدمات 

 عالية الجودة

.07 6217% 2.0 0713% 13 .311% 21.6 7.14% 

إذا كانت هناك مشكلة في 

المنتج، أعتقد أن التاجر 

سيبذل قصارى جهده 

 ويدني بالحللتز

.2. 2313% 256 5312% 73 .313% 21.4 7414% 

موقف المبحوثين من مجموعة العبارات التي تدور حول إلى تشير بيانات الجدول السابق  

البث  ثق بالمعلومات التي يوفرها القائمون على"أ ثقتهم في تسويق المنتجات عبر البث المباشر

أنا على ثقة من أن المنتجات التي أتلقاها "، يليها %1017ول بنسبة في الترتيب الأ "المباشر

أعتقد أن الصفحات ، يليها "%7615 بنسبة "ستكون مماثلة لتلك التي تظهر في البث المباشر

 التجارية من خلال البث المباشر توفر معلومات كافية عن السلع وخدمات عالية الجودة " بنسبة

أعتقد أن التاجر سيبذل قصارى جهده لتزويدني  إذا كانت هناك مشكلة في المنتج،، ثم "%.7

 1%74" بنسبةبالحل

التي  (74)( Habib, M.D., & Qayyum, A. ,2018 )وتتفق هذه النتيجة مع دراسة  

توصلت إلى أن الثقة تؤدي بشكل كبير الى الاستجابة العاطفية للعميل، وأن عملاء المتاجر 

ثر اه البائعين عبر الإنترنت يكون لديهم ميولًا أكعبر الإنترنت الذين يتمتعون بثقة عالية تج

 ,.Wu, Yتتفق مع دراسة ) كما تفضيلًا حول بائعي التجزئة الجديرين بالثقة عبر الإنترنت1

2023,& Huang, H.  )(7.)  على ثقة المستهلك تتوسط جزئيًا في العلاقة بين القيمة المدركة

 واستعداد المستهلكين لمواصلة الشراء1
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المنفعة المدركة للمبحوثين مجموعة العبارات التي تدور حول  المبحوثين من موقف -32

 تسويق المنتجات عبر البث المباشرمن 

 
 

 المنفعة المدركة للمبحوثين من تسويق المنتجات عبر البث المباشر (6شكل رقم )

 

لمنفعة معدلات الى ارتفاع معدلات المنفعة المدركة من البث المباشر حيث جاءت إيشير الشكل 

، ثم %6713، يليها المنفعة المدركة بدرجة مرتفعة بنسبة %5010بدرجة متوسطة بنسبة 

 1%0المنفعة المدركة بدرجة منخفضة بنسبة 

موقف المبحوثين من مجموعة العبارات التي تدور المنفعة المدركة  (6.جدول رقم )

 (054للمبحوثين من تسويق المنتجات عبر البث المباشر )ن=

 الموقف

 العبارات

 معارض موافق إلى حد ما موافق بشدة
المتوسط 

 الحسابي

الوزن 

 النسبي
 % ك % ك % ك

مشاهدة البث 

المباشر للتسوق 

 يجعلني سعيدا

644 3317%  .20 2713%  23 511%  213. 1714%  

المشاركة في 

التسوق عبر البث 

المباشر هو نشاط 

مثير للاهتمام 

 بالنسبة لي

.0. 6.16%  273 3214%  64 317%  2125 7013%  

4.0%

58.4%

37.6%

منخفض متوسط مرتفع
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 الموقف

 العبارات

 معارض موافق إلى حد ما موافق بشدة
المتوسط 

 الحسابي

الوزن 

 النسبي
 % ك % ك % ك

أشعر بالاستمتاع 

أثناء المشاركة في 

التسوق عبر البث 

 المباشر

.51 651.%  223 5412%  33 .017%  2124 7615%  

يوفر لي الكثير 

من الوقت من 

خلال التسوق 

 عبر البث المباشر

.65 6414%  262 5.13%  16 .110%  21.2 7415%  

أشعر دائمًا بعدم 

أن الارتياح بش

شراء البضائع في 

غرفة البث 

 المباشر

.52 6611%  265 5212%  36 .014%  2124 7616%  

أخشى أن خدمة 

ما بعد البيع ليست 

 جيدة

.62 2316%  206 5014%  75 .317%  21.6 7413%  

أعتقد أن 

المنتجات 

الموصى بها في 

البث المباشر تلبي 

جاتياحتي  

64.  2113%  263 5210%  10 .117%  21.4 741.%  

تشير بيانات الجدول السابق إلى موقف المبحوثين من مجموعة العبارات التي تدور المنفعة المدركة 

جعلني مشاهدة البث المباشر للتسوق ي"ن جاءت عبارة أللمبحوثين من تسويق المنتجات عبر البث المباشر 

نشاط مثير للاهتمام  المشاركة في التسوق عبر البث المباشر هو"، يليها %1714بوزن نسبي  "اسعيدً 

أشعر بالاستمتاع أثناء المشاركة في التسوق عبر البث المباشر" "، يليها %7013بالنسبة لي" بوزن نسبي 

أعتقد أن المنتجات الموصى بها في البث المباشر تلبي ؛ بينما جاءت عبارة" %7615بوزن نسبي 

التي  (.7)( Chauhan, S. ,2021 )وتتفق هذه النتيجة مع دراسة  1%.741بوزن نسبي  "احتياجاتي

إلى وجود علاقة غير مباشرة بقيمة المتعة التي تخلق المرح والمتعة والسعادة أثناء التسوق  توصلت

 ، مما يوفر رضا العملاء بشكل أكبر1وتحفز المستهلكين على الشراء الاندفاعي

التي توصلت إلى أن قيمة المتعة  (72)(,.et.al Hashmi, H ,2019وتتفق هذه النتيجة مع دراسة )  

تتفق ما ك والقيمة النفعية تتوسط أبعاد جودة موقع الويب وعلاقة سلوك الشراء الاندفاعي عبر الإنترنت1

أن الاستجابة العاطفية التي توصلت إلى  (67)(  .2018Habib, M.D., & Qayyum, A, ) مع دراسة

الإيجابية مثل المتعة والإثارة العاطفية الإيجابية للمتسوقين عبر الإنترنت تنمي في المقام الأول الرغبة 

حيث أشارت النتائج  (07)(Yu, Y. ,2022تتفق مع دراسة )كما  1في الشراء عبر الإنترنت بشكل اندفاعي

 المدركة لمشاهدة البث المباشر ترتبط بشكل إيجابي بالرغبة في الشراء عبر الإنترنت1 إلى أن الفوائد 

فإن الفائدة المتصورة لا تؤثر إيجابًا  (57)( .Lee, C., & Chen, C.D,2021بينما تختلف مع دراسة ) 

 على الرغبة في الشراء باندفاع1

 والخدماتتقييم المبحوثين لخدمة البث المباشر في التسويق للسلع  -33

https://www.emerald.com/insight/search?q=Shaifali%20Chauhan
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 (054تقييم المبحوثين لخدمة البث المباشر في التسويق للسلع والخدمات )ن= (0.جدول رقم )
 الموقف

 العبارات
المتوسط  معارض موافق إلى حد ما موافق بشدة

 الحسابي
الوزن 
 % ك % ك % ك النسبي

التسويق عبر 
البث المباشر 

أكثر جاذبية عن 
غيره من الوسائل 

ه الأخرى لجمع
بين عناصر 

السرعة 
 والتفاعلية

662 7611% .44 2212% .1 014% 2174 1313% 

تزيد كثرة 
استخدام خدمة 

البث المباشر من 
متابعة الصفحات 
التجارية بشكل 

 كبير

.23 2114% 215 3616% 63 117% 21.3 761.% 

تساعد هذه 
الخدمة على تذكر 

الرسالة 
الترويجية بشكل 

 أكثر فاعلية

.57 6013% 2.1 0110% 75 .317% 21.1 7217% 

تتيح هذه الخدمة 
امكانية توصيل 
المعلومات إلى 
أكبر عدد من 

 الجمهور

.27 2112% 201 551.% 75 .317% 21.2 7415% 

الرسالة الاعلانية 
التي يتم بثها 
مباشرة أكثر 

 فاعلية وتأثيرا في
 الجماهير

.53 6017% 2.5 0711% 73 .713% 21.7 7210% 

م يتم استخدا
الخدمة بشكل 
غير مناسب 

وغير فعال في 
الصفحات 
 التجارية

.61 6417% 201 551.% 30 .012% 21.3 721.% 

أفضل أن أتابع 
التسويق 
للمنتجات 
والخدمات 
بالصوت 

والصورة مباشرة 
وذلك يشعرني 
بأني جزء من 

 الحدث

.07 6217% 227 5410% 73 .313% 21.3 7.13% 

انتظر بعض 
المتابعات الحية 

عروض لل
الترويجية 

وأتابعها أول 
 بأول

.27 2112% 2.7 0112% .43 2613% 2145 3112% 
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تشير بيانات الجدول السابق إلى تقييم المبحوثين لخدمة البث المباشر في التسويق للسلع   

والخدمات حيث جاءت عبارة " التسويق عبر البث المباشر أكثر جاذبية عن غيره من الوسائل 

، يليها عبارة %1313ن عناصر السرعة والتفاعلية" في الترتيب الأول بنسبة الأخرى لجمعه بي

تزيد كثرة استخدام خدمة البث المباشر من متابعة الصفحات التجارية بشكل كبير" بوزن  "

تساعد هذه الخدمة على تذكر الرسالة الترويجية بشكل أكثر ، يليها عبارة "%.761نسبي 

الرسالة الاعلانية التي يتم بثها مباشرة أكثر فاعلية عبارة " ثم  %7217فاعلية" بوزن نسبي 

انتظر بعض المتابعات الحية  ؛ بينما جاءت عبارة "%7210" بوزن نسبي وتأثيرا في الجماهير

 في الترتيب الأخير1 %3112للعروض الترويجية وأتابعها أول بأول" بوزن نسبي 

ا تتميز به من مميزات عديدة منها السرعة همية خاصية البث المباشر لمأ ومما سبق يتبين 

حيث انها تعتمد على الصوت  ات الخاصة بالسلع بسهولة ووضوحفي توصيل المعلوم

 عنصر التفاعلية الذي يتيح أيضًامما يؤثر على الفهم والتذكر لدى المستهلك، ووالصورة 

مدى العروض، وللمستهلك الاستفسار عن المعلومات التي يريدها سواء فيما يخص السعر و

ن متوافر السلعة في الأسواق أو طريقة الحصول عليها، وبالتالي فتأثير الرسالة الإعلانية 

 يكون لها تأثير فعال على المستهلكين1خلال هذه الخدمة 

باشر تأثير خدمة البث الممجموعة العبارات التي تدور حول موقف المبحوثين من  -32

 ة()الاستجابعلى قرار الشراء الاندفاعي 

 

 
 

 تأثير خدمة البث المباشر على قرار الشراء الاندفاعي )الاستجابة( (0شكل رقم )

 

1.8%

61.3%

36.9%

منخفض متوسط مرتفع
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ثير البث المباشر على قرار الشراء الاندفاعي لدي المبحوثين ألى ارتفاع درجة تإيشير الشكل  

حيث جاءت معدلات قرار الشراء الاندفاعي بدرجة متوسطة في الترتيب الاول بنسبة 

، ثم معدلات الشراء بدرجة %6313معدلات الشراء بدرجة مرتفعة بنسبة  ، يليها3.16%

 1 % 11.منخفضة بنسبة

موقف المبحوثين من مجموعة العبارات التي تدور حول تأثير خدمة البث  (5.جدول رقم )

 (054)ن=المباشر على قرار الشراء الاندفاعي )الاستجابة( 

 الموقف

 العبارات

 معارض محايد موافق
سط المتو

 الحسابي

الوزن 

 النسبي
 % ك % ك % ك

الوقت المحدود 

لتوفر السلعة 

يجعلني أرغب في 

 شرائه باندفاع

6.3 7412% .46 2213% 6. 313% 2136 1711% 

الكمية المحدودة 

للسلعة تحثني على 

 الشراء باندفاع

.34 6513% 256 5312% 67 112% 2127 7511% 

تقديم الخدمة او 

السلعة بشكل 

ب يزيد من جذا

رغبتي بالشراء 

 الفوري

.05 6212% 2.7 0112% 11 .313% 21.6 7413% 

رغبة المستهلكين 

الآخرين في شراء 

السلع تجعلني 

 أفُضل شرائها

.23 21% 204 5616% 10 .117% 2143 3311% 

العروض 

الترويجية اثناء 

البث المباشر 

تجعلني أرغب في 

 الشراء الفوري

.52 6611% 263 5210% 32 .611% 2124 7616% 

أثناء مشاهدة 

مميزات السلع في 

البث المباشر أريد 

شرائها وأنا لا 

 أحتاجها

.25 2711% 200 5012% 1. .1% 21.4 3313% 

لدي رغبة مفاجئة 

في شراء السلعة 

 أثناء البيع السريع

.67 6410% 2.3 0117% 30 2413% 21.4 3313% 

انتهى بي الأمر 

بإنفاق أموال أكثر 

كنت أخطط  مما

 أصلاً لإنفاقه

.23 21% 260 52% 34 24% 2141 3316% 
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تشير بيانات الجدول السابق إلى موقف المبحوثين من مجموعة العبارات التي تدور حول   

قت حيث جاءت عبارة " الو تأثير خدمة البث المباشر على قرار الشراء الاندفاعي )الاستجابة(

في شرائه باندفاع" في الترتيب الأول بوزن نسبي  المحدود لتوفر السلعة يجعلني أرغب

الكمية المحدودة للسلعة تحثني على الشراء باندفاع" بوزن نسبي  ، يليها عبارة "1711%

، يليها عبارة العروض الترويجية أثناء البث المباشر تجعلني أرغب في الشراء 7511%

 انتهى بي الأمر بإنفاقة عبارة " ؛ بينما جاءت في المرتبة الأخير%7616الفوري" بوزن نسبى 

 في المرتبة الأخيرة1 %3316أموال أكثر مما كنت أخطط أصلاً لإنفاقه" بوزن نسبي 

أظهرت أن التي  (73)( Leong, Jing Ying ,2022وتتفق نتائج هذه الدراسة مع دراسة )  

ير على ير كبوتكلفة الفرصة المدركة لها تأث ،، والوقت المحدد للترويجالعروض الترويجية

) & ,.Al Mutanafisa, T) كما تتفق مع نتائج دراسة .قرار الشراء الاندفاعي للمستهلكين

Retnaningsih ,2021(77)  التي توصلت إلى أن العامل الذي له تأثير إيجابي على الشراء

 الاندفاعي هو ترويج المبيعات1

 ويقة تقنية البث المباشر في التسمقترحات تطوير وزيادة فاعلي -31

 (054مقترحات تطوير وزيادة فاعلية تقنية البث المباشر في التسويق )ن= (3.جدول رقم )
 % ك المقترحات

عمل استطلاعات رأي من وقت لآخر حتى تتعرف الصفحات التجارية على 

 المشاكل التي تواجه العملاء
263 561.% 

 داثالتنويع في طريقة الترويج للمنتجات عن طريق المشاركة في الاح

 اليومية أو المسابقات والترفيه
237 5316% 

تقديم المنتجات بشهادة ضمان حتى يعطى العميل قدرا من الثقة عند شراء 

 المنتج
203 5516% 

تدريب مقدمي البث بالمهارات التسويقية والاتصالية لزيادة اقناع المستهلك 

 بشراء المنتج
..2 2013% 

 قترحات المبحوثين لتطوير وزيادة فاعلية تقنية البثتشير بيانات الجدول السابق إلى م  

المباشر في التسويق حيث جاءت عبارة "التنويع في طريقة الترويج للمنتجات عن طريق 

، %5316المشاركة في الاحداث اليومية أو المسابقات والترفيه" في الترتيب الاول بنسبة

لعميل قدرا من الثقة عند شراء تقديم المنتجات بشهادة ضمان حتى يعطى ايليها عبارة "

"عمل استطلاعات رأي من وقت لآخر حتى تتعرف ، يليها عبارة %5516المنتج" بنسبة 

تدريب ، ثم عبارة "%.561الصفحات التجارية على المشاكل التي تواجه العملاء" بنسبة 

" في جمقدمي البث بالمهارات التسويقية والاتصالية لزيادة اقناع المستهلك بشراء المنت

 1%2013الترتيب الأخير بنسبة 
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 فروض الدراسة:نتائج اختبار 

توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة احصائية بين تعرض المبحوثين لخدمة البث الفرض الأول: 

 المباشر عبر الصفحات التجارية وثقتهم في الرسالة الترويجية المقدمة.

ض المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر معنوية العلاقة الارتباطية بين تعر (7.جدول رقم )

 الصفحات التجارية وثقتهم في الرسالة الترويجية المقدمة
 مستوى المعنوية معامل بيرسون

41.73** 41444 

 .414** دال عند مستوى معنوية 

 ما يلى: السابق يتضح من الجدول

حات اشر عبر الصفتعرض المبحوثين لخدمة البث المب أن قيمة معامل ارتباط بيرسون بين

وهى قيمة دالة إحصائيًّا عند  2.372 بلغت التجارية وثقتهم في الرسالة الترويجية المقدمة

 1؛ مما يعنى أن العلاقة بين المتغيرين طردية وضعيفة الشدة1 أي أنه كلما.414مستوى معنوية 

الرسالة  فيزاد تعرض المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر الصفحات التجارية زادت ثقتهم 

 .والعكس صحيح ،الترويجية المقدمة

من ذلك يمكن القول إنه تم ثبوت صحة الفرض الأول القائل بوجود علاقة ارتباطية ذات دلالة 

تعرض المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر الصفحات التجارية وثقتهم في  بين إحصائية

 .الرسالة الترويجية المقدمة

نه لا ألى إشارت النتائج أحيث  (71)(2222،سحر الخولياسة )وهذه النتيجة تختلف مع در 

توجد علاقة ارتباطية بين معدل متابعة المبحوثين للأخبار التي يتم بثها مباشرة من مواقع 

 خبار التي تبثها مواقع الصحف المصرية1الحدث ومدى ثقتهم في الأ

 ساليب التسويق المستخدمةأتوجد علاقة ارتباطية ذات دلالة احصائية بين الفرض الثاني: 

 الاندفاعي. يشرائال همقراروفي البث المباشر عبر الصفحات التجارية 

العلاقة الارتباطية بين أساليب التسويق المستخدمة في البث المباشر معنوية  (1.جدول رقم )

 عبر الصفحات التجارية وقرارهم الشرائي الاندفاعي
 معنويةمستوى ال معامل بيرسون أساليب التسويق

 41444 **.4126 معلومات عن الماركة

 41444 **41073 الحث على الشراء

 41444 **41.37 اعطاء نصيحة

 41444 **41241 توصية باستخدام المنتج

 .4142 *41.57- انطباع سلبي عن المنتج

 41370 41417 أحاديث عامة

 4145عند مستوى معنوية  ل* دا

 .414** دال عند مستوى معنوية 

 مايلى: السابق يتضح من الجدول

أساليب التسويق المستخدمة في البث المباشر عبر  وجود علاقة ارتباطية دالة احصائيِّّا بين 

 :وذلك على النحو الآتي ،الصفحات التجارية وقرارهم الشرائي الاندفاعي

 عياوقرارهم الشرائي الاندف معلومات عن الماركة بلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون بين-

 414.1وهى قيمة دالة إحصائيًّا عند مستوى معنوية  .4126
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 وقرارهم الشرائي الاندفاعي عند الحث على الشراءبلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون -

 414.1قيمة دالة إحصائيًّا عند مستوى معنوية هي و 41073

 41.37ي وقرارهم الشرائي الاندفاع عند اعطاء نصيحةبلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون -

 414.1قيمة دالة إحصائيًّا عند مستوى معنوية وهي 

 فاعيوقرارهم الشرائي الاند توصية باستخدام المنتجعند بلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون -

 414.1قيمة دالة إحصائيًّا عند مستوى معنوية وهي  ،41241

 عيئي الاندفاوقرارهم الشرا انطباع سلبي عن المنتجبلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون -

 41451 قيمة دالة إحصائيًّا عند مستوى معنويةوهي  41.57

 41417وقرارهم الشرائي الاندفاعي  الاحاديث العامة بلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون بينما-

 41451كان مستوى المعنوية اكبر من حيث  غير دالة إحصائيًّا قيمةوهي 

لثاني القائل بوجود علاقة ارتباطية ذات دلالة من ذلك يمكن القول إنه تم ثبوت صحة الفرض ا

أساليب التسويق المستخدمة في البث المباشر عبر الصفحات التجارية  بين بين إحصائية

لوب التسويق سأ حيث لم يتم اثبات صحته فيما يتعلق بشكل جزئي وقرارهم الشرائي الاندفاعي

 1حاديث العامةالخاص بالأ

بين المبحوثين وفقاً لخصائصهم ت دلالة احصائية توجد فروق ذاالفرض الثالث: 

 تقييم خدمة البث المباشر.الديموجرافية في 

 معنوية الفروق بين المبحوثين وفقًا لخصائصهم الديموجرافية في تقييم خدمة البث المباشر (3.جدول رقم )

 العدد خصائص العينة
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

إحصائي 
 الاختبار

 درجة
 الحرية

مستوى 
 المعنوية

 النوع
 =T 21723 7107. 54. ذكر

-1.50 
448 0.132 

 21503 7113. 644 أنثى

 السن

 21135 1163. 43. سنة 23إلى  1.

F= 
4.853 

3 
446 

0.002 
 21542 7176. 35. سنة 63إلى  64

 21053 7156. 33 سنة 03إلى  04
 21604 3174. 07 سنة فأكثر 54

 ستوى التعليمم
 .2150 7126. 17 مؤهل متوسط

F= 
21123 

2 
447 

 21517 7133. 250 مؤهل جامعي 41434
 21371 7151. 43. مؤهل فوق الجامعي

 المهنة

 21031 1127. 76 لا يعمل

F= 
.1013 

3 
446 

412.7 
 ..217 7133. 32. موظف حكومي
موظف قطاع 

 خاص/ قطاع عام
.43 .7133 21076 

 21350 .710. 73 أعمال حرة

 الدخل

 13.0. 7116. 36 أقل من ألفين جنيه

F= 
.1344 

3 
446 

41.13 

 5من ألفين لأقل من 
 ألاف جنيه

.10 .7170 2174. 

 1لأقل من  5من 
 ألاف جنيه

.6. .7131 21714 

 21503 71.5. 72 ألاف جنيه فأكثر 1

 مكان الإقامة
 =T 21346 7175. .25 حضر

0.147 
448 0.883 

 21321 .717. 33. ريف
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 :وتشير نتائج المعاملات الإحصائية إلى الآتي

خدام خدمة لاست لم توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين المبحوثين عينة الدراسة في تقييمهم-

ير وهي قيمة غ -1.50حيث تبين أن قيمة "ت" بلغت ،للنوعالبث المباشر في التسويق وفقًا 

 .وبهذا لم تثبت صحة الفرض 41451دالة إحصائيًا لأنها عند مستوى أكبر من 

خدمة  لاستخدام توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين المبحوثين عينة الدراسة في تقييمهم-

وهي قيمة دالة  4.853حيث تبين أن قيمة "ف" بلغت ،للسنالبث المباشر في التسويق وفقًا 

 .وبهذا تثبت صحة الفرض 41451ى أقل من إحصائيًا لأنها عند مستو

خدام خدمة لاست لم توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين المبحوثين عينة الدراسة في تقييمهم-

وهي قيمة غير  21123، حيث تبين أن قيمة "ف" بلغتللمؤهل البث المباشر في التسويق وفقًا

 .ثبت صحة الفرضتلم وبهذا  41451دالة إحصائيًا لأنها عند مستوى أكبر من 

خدام خدمة لاست لم توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين المبحوثين عينة الدراسة في تقييمهم-

وهي قيمة غير  1013.حيث تبين أن قيمة "ف" بلغت المهنةالبث المباشر في التسويق وفقًا 

 تثبت صحة الفرض1لم وبهذا  41451دالة إحصائيًا لأنها عند مستوى أكبر من 

خدام خدمة لاست فروق ذات دلالة إحصائية بين المبحوثين عينة الدراسة في تقييمهملم توجد -

وهي قيمة غير  1344.حيث تبين أن قيمة "ف" بلغت للدخلالبث المباشر في التسويق وفقًا 

 تثبت صحة الفرض1لم وبهذا  41451دالة إحصائيًا لأنها عند مستوى أكبر من 

خدام خدمة لاست ين المبحوثين عينة الدراسة في تقييمهملم توجد فروق ذات دلالة إحصائية ب-

وهي قيمة غير  0.147حيث تبين أن قيمة "ت" بلغت للإقامةالبث المباشر في التسويق وفقًا 

 1تثبت صحة الفرضلم وبهذا  41451دالة إحصائيًا لأنها عند مستوى أكبر من 

امت م خدمة البث المباشر، قتقييفي  سنولمعرفة مصدر الفروق بين المبحوثين بحسب ال  

 والذي أسفر عن النتائج التالية: PostHocبطريقة  LSDالباحثة بإجراء اختبار بعدي 

 في تقييم خدمة البث المباشر سنمصدر الفروق بين المبحوثين بحسب ال (24جدول رقم )

 المجموعة المقارنة المجموعة
الفرق بين 

 توسطينمال

الخطأ 

 المعياري

مستوى 

 المعنوية

 سنة 23إلى  1.

 41402 41641 *41364 سنة 63إلى  64

 41424 41651 *41166 سنة 03إلى  04

 41444 41054 *1353. سنة فأكثر 54

 سنة 63إلى  64
 41520 416.1 41246 سنة 03إلى  04

 414.5 410.3 *1423. سنة فأكثر 54

 41472 41057 41126 سنة فأكثر 54 إلى

 4145ية * دال عند مستوى معنو

ن في الس كما يتضح من بيانات هذا الجدول السابق فقد كانت مصادر التباين بين مجموعات

 على النحو التالي: لاستخدام خدمة البث المباشر في التسويق تقييمهم

سنة عن المجموعات الأخيرة  23سنة الى  1.تختلف مجموعة المبحوثين في فئة السن من -

حيث كانت الفروق لصالح المجموعة ( سنة فأكثر 54، سنة 03إلى  04، سنة 63إلى  64)

 الأولى الأصغر سنًا مقارنة المجموعات الأخيرة، وهذا بدلالة احصائية1
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 (سنة فأكثر 54عن المجموعة ) سنة 63إلى  64تختلف مجموعة المبحوثين في فئة السن من-

 وهذا ،موعة الأخيرةحيث كانت الفروق لصالح المجموعة الأولى الأصغر سنًا مقارنة بالمج

 بدلالة احصائية1

الثالث بوجود فروق ذات دلالة احصائية بين من ذلك يمكن القول إنه تم ثبوت صحة الفرض 

حيث لم  يبشكل جزئالمبحوثين وفقًا لخصائصهم الديموجرافية في تقييم خدمة البث المباشر 

 1يتم اثبات صحته فيما يتعلق بالسن

علاقة بين العوامل المؤثرة على قرار الشراء لدى المبحوثين ثر شدة الأتتالفرض الرابع: 

 وقرار الشراء الاندفاعي لديهم ب )الثقة والمنفعة المدركة( في التسويق عبر البث المباشر

بين العوامل المؤثرة على قرار الشراء لدى الارتباطية العلاقة معنوية  (.2جدول رقم )

 همالمبحوثين وقرار الشراء الاندفاعي لدي
  متغيرات العلاقة

 خصائص مقدم الخدمة
 **41203 معامل بيرسون

 41444 مستوى المعنوية

 جودة الخدمة
 **.41.1 معامل بيرسون

 41444 مستوى المعنوية

 المعلومات الترويجية
 **41267 معامل بيرسون

 41444 مستوى المعنوية

 التفاعلية
 **41.33 معامل بيرسون

 41444 مستوى المعنوية

 العناصر المرئية
 **41.54 معامل بيرسون

 .4144 مستوى المعنوية

 .414** دال عند مستوى معنوية 

 مايلى: السابق يتضح من الجدول

العوامل المؤثرة على قرار الشراء لدى المبحوثين وجود علاقة ارتباطية دالة احصائيِّّا بين  

 :حو الآتيوذلك على الن ،وقرار الشرائ الاندفاعي لديهم

 بلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون بين خصائص مقدم الخدمة وقرار الشراء الاندفاعي

1 ؛ مما يعنى أن العلاقة .414وهى قيمة دالة إحصائيًّا حيث بلغ مستوى المعنوية عند  41203

 الشدة1 وضعيفةبين المتغيرين طردية 

وهى  .41.1الشراء الاندفاعيوقرار  جودة الخدمة بلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون بين

1 ؛ مما يعنى أن العلاقة بين المتغيرين .414قيمة دالة إحصائيًّا حيث بلغ مستوى المعنوية عند 

 الشدة1 ضعيفةطردية و

41267وقرار الشراء الاندفاعي المعلومات الترويجية بلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون بين 

1 ؛ مما يعنى أن العلاقة بين .414لمعنوية عند وهى قيمة دالة إحصائيًّا حيث بلغ مستوى ا

 الشدة1 ضعيفةالمتغيرين طردية و

وهى قيمة  41.33وقرار الشراء الاندفاعي التفاعلية بلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون بين

1 ؛ مما يعنى أن العلاقة بين المتغيرين .414دالة إحصائيًّا حيث بلغ مستوى المعنوية عند 

 ة1الشدضعيفة طردية و
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وهى  41.54وقرار الشراء الاندفاعي العناصر المرئية بلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون بين

1 ؛ مما يعنى أن العلاقة بين المتغيرين .414قيمة دالة إحصائيًّا حيث بلغ مستوى المعنوية عند 

 الشدة1 ضعيفةطردية و

بالنسبة  (37)(Zyoud,2018-Mohammad Fahmi Al) وتتفق هذه النتائج مع دراسة   

لى أن تشير النتائج إ ،لأبعاد الشراء الاندفاعي )المتعة، جودة الموقع، الثقة، الرؤية المتنوعة(

 جميع هذه المتغيرات لعبت دورًا في زيادة مستوى الشراء الاندفاعي لدى الأفراد1

حيث توصلت الى متغيرات التحفيز  et.al,2022Zhang, Z )(14),(كما تتفق مع دراسة

والمعلومات  ،، وجودة الخدماتنترنت، والتعليقات عبر الإبثجي )خصائص الالخار

 الترويجية( أثرت على سلوك الشراء الاندفاعي للمستهلكين1

الثقة والمنفعة المدركة العلاقة بين العوامل المؤثرة على قرار معنوية تأثير  (22جدول رقم )

 يهمالشراء لدى المبحوثين وقرار الشراء الاندفاعي لد

 
بعد عزل متغير 

 الثقة

بعد عزل متغير 

 المنفعة

 خصائص مقدم الخدمة
 41.07 41.14 معامل الارتباط الجزئي

 41442 41444 مستوى المعنوية

 جودة الخدمة
 .4147 41.44 معامل الارتباط الجزئي

 41.65 41465 مستوى المعنوية

 المعلومات الترويجية
 4..41 41.74 معامل الارتباط الجزئي

 41424 41444 مستوى المعنوية

 التفاعلية
 41431 41.43 معامل الارتباط الجزئي

 .41.5 41425 مستوى المعنوية

 العناصر المرئية
 41460 41475 معامل الارتباط الجزئي

 41072 0..41 مستوى المعنوية

 4145* دال عند مستوى معنوية 

 .414** دال عند مستوى معنوية 

 :يمايل السابق جدوليتضح من ال

بالنسبة لعامل  العوامل المؤثرة على قرار الشراء لدى المبحوثينبين  معنوية العلاقة 

عند عزل رار الشراء الاندفاعي لديهم قو  (المعلومات الترويجية و خصائص مقدم الخدمة)

صائيا، اححيث كانت قيمة معامل الارتباط الجزئي دالة  ،الثقة ومتغير المنفعة المدركة متغير

 و المنفعة المدركة1أبمتغير الثقة  تتأثرن هذا العوامل لم أ وهذا يعنى

لدى  وقرار الشراء الاندفاعي وعامل التفاعلية( عامل جودة الخدمة)بين  معنوية العلاقة  

 ؛احيث كانت قيمة معامل الارتباط الجزئي دالة احصائيً الثقة فقط  عند عزل متغير المبحوثين

عامل جودة الخدمة وقرار الشراء الاندفاعي لدى بين  عدم معنوية العلاقةبينما نلاحظ 

ير غحيث كانت قيمة معامل الارتباط الجزئي  ،المنفعة المدركة عند عزل متغيرالمبحوثين 

 1عة المدركةبالمنف تبينما تأثر ؛بمتغير الثقةتأثر تلم  واملالع هأن هذ وهذا يعنى 1ادالة احصائيً 

ن لدى المبحوثي عامل )العناصر المرئية( وقرار الشراء الاندفاعي لاقة بينالع معنويةعدم  

حيث كانت قيمة معامل الارتباط الجزئي غير  ،الثقة ومتغير المنفعة المدركة عند عزل متغير

 بمتغير الثقة و المنفعة المدركة1أن هذا العامل تأثر  وهذا يعنىدالة احصائيًا، 
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تتأثر شدة العلاقة بين  الرابع القائل بأنه وت صحة الفرضنه تم ثبأمن ذلك يمكن القول 

العوامل المؤثرة على قرار الشراء لدى المبحوثين وقرار الشراء الاندفاعي لديهم ب )الثقة 

  بشكل جزئي والمنفعة المدركة( في التسويق عبر البث المباشر

 خاتمة الدراسة وتوصياتها:
لاندفاعي قرار الشراء ا علىالبث المباشر  سويق عبرالتتأثير استهدفت الدراسة التعرف على 

نموذج مقترح من اعداد الباحثة منبثق من نظرية  واستندت علىلدى المستهلك المصري، 

كمدخل نظري يسهم إلى حد كبير في تحديد المتغيرات، وفي صياغة المثير والاستجابة 

 متاحة تم الحصول عليهاة الفروض واختبارها، من خلال تطبيق استمارة استبيان على عين

وبالاعتماد ( مفردة 054بطريقة كرة الثلج من المستهلكين من ريف وحضر مصر قوامها )

 :عدة مؤشراتتوصلت الدراسة إلى  ،الميداني على منهج المسح الإعلامي في شقه

ثم  ،مًا(ئيليها المتابعة بــــ )دا ،ارتفاع متابعة المبحوثين لخدمة البث المباشر بـــــ) أحيانا( -

 المتابعة بـــ )نادرا(1

يث ح أساليب التسويق المستخدمة في خدمة البث المباشر من وجهة نظر المبحوثينتنوعت  -

ليها ي ،معلومات عن الماركة في الترتيب الأول، يليها "توصية باستخدام المنتج" جاءت

 .أحاديث عامة" في الترتيب الأخير؛ بينما "جاءت الحث على الشراء" "

بالعوامل التي تؤثر على  موقف المبحوثين من العبارات الخاصةارت النتائج إلى أن اش -

قراراهم الشرائي الاندفاعي بالنسبة لخصائص مقدم البث المباشر حيث جاء في الترتيب 

"عند مشاهدة التجارة الحية، أعتقد أن مقدم الخدمة سيرد على أسئلتي في الأول عبارة 

بارة" من خلال تواصل وتفاعل المراسلين شعرت أن نشاط ع، يليها "الوقت المناسب

خبرة الشخص مقدم البث للمنتج ثم عبارة"  ،"التسويق التجاري المباشر ذا قيمة كبيرة

 ."ومعرفته المهنية، مكنته من شرح المعلومات الواضحة والدقيقة عن المنتج

 وامل التي تؤثر علىبالع موقف المبحوثين من العبارات الخاصةأشارت النتائج إلى أن  -

دم ققراراهم الشرائي الاندفاعي بالنسبة لجودة الخدمة حيث جاء في الترتيب الأول عبارة "

بمتطلبات الإرجاع أو الاستبدال للمنتج، وهذا ساعدني على التفكير  البث مميزات خاصة

دون بيقدم التجار خدمات ذات قيمة مضافة مثل "الإرجاع يليها عبارة"  ،"في شراء السلع

ثم عبارة"  ،"أعذار لمدة سبعة أيام" و"المبالغ المستردة الفورية" لتشجيعي على شراء السلع

 ."عندما يكون المنتج متوفر في جميع منافذ التوزيع، سأفكر في شراء السلع

بالعوامل التي تؤثر على  موقف المبحوثين من العبارات الخاصةأشارت النتائج إلى أن  -

ندفاعي بالنسبة للمزيج الترويجي حيث جاء في الترتيب الأول عبارة" قراراهم الشرائي الا

 مميزات وخصائص" وعبارة " أحب شراء السلع التي عليها هدايا في غرفة البث المباشر

سهولة الوصول الى السلعة دفعتني  ، يليهم عبارة ""السلعة جعلتني أفكر في الشراء

لمباشر بالحصول على سعر مناسب عند تسمح لي عروض البث ا، يليها عبارة "للشراء

 ."الوقت المحدد لشراء السلعة يجعلني أرغب في الشراء، ثم عبارة ""طلب السلعة

بالعوامل التي تؤثر على  موقف المبحوثين من العبارات الخاصةأشارت النتائج إلى أن  -

يؤثر رة" اقراراهم الشرائي الاندفاعي بالنسبة للتفاعلية، حيث جاء في الترتيب الأول عب

بارة يليها ع ،محتوى مراجعات المنتجات في الوقت الفعلي على قرار الشراء الخاص بي"
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يمكنني التواصل مع  ثم عبارة " ،"يمكنني التواصل مباشرة مع مقدم البث المباشر" 

أشارك تجربة التسوق الخاصة بي مع  ثم عبارة" ،"المستهلكين الآخرين بسلاسة

 ."المستهلكين الآخرين

بالعوامل التي تؤثر على  موقف المبحوثين من العبارات الخاصةشارت النتائج إلى أن أ -

ارة حيث جاء في الترتيب الأول عب ،المرئيةقراراهم الشرائي الاندفاعي بالنسبة للعناصر 

 يليها عبارة " ،"تقدم غرف البث المباشر عرضًا واضحًا للمنتجات المعروضة للبيع "

ي العام لغرفة التأثير المرئ ، يليها عبارة "تقديم المنتجات جذابة للغاية" الطريقة التي يتم بها

 ."البث المباشر جيد جداً

ارتفاع معدلات الثقة في البث المباشر حيث جاءت معدلات الثقة بدرجة متوسطة بنسبة  -

 .%013، ثم الثقة بدرجة منخفضة بنسبة %.0.1، يليها الثقة بدرجة مرتفعة بنسبة 50%

معدلات المنفعة المدركة من البث المباشر حيث جاءت معدلات المنفعة بدرجة  ارتفاع -

، ثم المنفعة %6713، يليها المنفعة المدركة بدرجة مرتفعة بنسبة %5010متوسطة بنسبة 

 1%0المدركة بدرجة منخفضة بنسبة 

ت حيث اتقييم المبحوثين لخدمة البث المباشر في التسويق للسلع والخدم لىأشارت النتائج إ -

جاءت عبارة " التسويق عبر البث المباشر أكثر جاذبية عن غيره من الوسائل الأخرى 

ثرة استخدام تزيد ك يليها عبارة " ،لجمعه بين عناصر السرعة والتفاعلية" في الترتيب الأول

ساعد هذه تيليها عبارة " ،خدمة البث المباشر من متابعة الصفحات التجارية بشكل كبير"

تظر بعض ان ؛ بينما جاءت عبارة ""لى تذكر الرسالة الترويجية بشكل أكثر فاعليةالخدمة ع

 .في الترتيب الأخيرالمتابعات الحية للعروض الترويجية وأتابعها أول بأول" 

ارتفاع درجة تأثير البث المباشر على قرار الشراء الاندفاعي لدي المبحوثين حيث جاءت  -

الاندفاعي بدرجة متوسطة في الترتيب الأول بنسبة معدلات التأثير على قرار الشراء 

، ثم معدلات الشراء بدرجة %6313، يليها معدلات الشراء بدرجة مرتفعة بنسبة 3.16%

 1% 11.منخفضة بنسبة

تم ثبوت صحة الفرض الأول القائل بوجود علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية بين تعرض  -

 فحات التجارية وثقتهم في الرسالة الترويجية المقدمة.المبحوثين لخدمة البث المباشر عبر الص

 بين نبي تم ثبوت صحة الفرض الثاني القائل بوجود علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية -

أساليب التسويق المستخدمة في البث المباشر عبر الصفحات التجارية وقرارهم الشرائي 

 العامة. الاندفاعي فيما عدا اسلوب التسويق الخاص بالأحاديث

الثالث بوجود فروق ذات دلالة احصائية بين المبحوثين وفقاً تم ثبوت صحة الفرض  -

 شكل جزئيب في التسويق البث المباشراستخدام لخصائصهم الديموجرافية في تقييم خدمة 

 .حيث لم يتم اثبات صحته فيما يتعلق بالسن

بين العوامل المؤثرة على تتأثر شدة العلاقة  الرابع القائل بأنه تم ثبوت صحة الفرض -

قرار الشراء لدى المبحوثين وقرار الشراء الاندفاعي لديهم ب )الثقة والمنفعة المدركة( 

 بشكل جزئي. في التسويق عبر البث المباشر
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 :لتوصياتا

ز منصات البث المباشر بشكل أكبر على الخصائص التي جذبت انتباه العملاء، يترك أهمية -

 ومراجعة منتجات الاستخدام ،الامتيازات أو خصومات "اشترِّ الآن" بما في ذلك تقنية تقديم

ن إنشاء مجموعة متنوعة م تنظيم المسابقات الحية، والبث على منصات متعددة، و الفعلي، و

المحتوى مثل محتويات مراجعة الأقران، وأنشطة الترفيه والتحدي، والتعليم، ونشر 

نات الإعلا عرفة، ومحتويات المزيج التسويقي )المعلومات الثرية، والتجارب ومشاركة الم

 والمبيعات والعروض الترويجية( 

 1ة، والالتزام بأخلاقيات المهنوالاقناع التسويقية لاتصالهمية تدريب القائمين على البث بمهارات اأ -

وعلى مستوى البحث العلمي اجراء المزيد من الدراسات حول فاعلية البث المباشر في  -

 والخدمات1 الترويج للسلع
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 :الدراسة مراجع
استخدام البث المباشر في تغطية قضايا المجتمع المصري عبر منصات  (24221خير الله1)هشام رشدى  -.

 يدانية1مالتواصل الاجتماعي للصحف الإلكترونية وتأثيره على الحالة المزاجية للجمهور: دراسة تحليلية 
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