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 محصولات خرید قصد و الکترونیکی اعتماد بر موثر عوامل بررسی

 لاینآن

 

 غزالی راحله
 پیام نور واحد شهر ریدانشجوی کارشناسی ارشد رشته مدیریت بازرگانی دانشگاه 

------------------------------------------------------------ 

 چکیده

 خرده به زیادی های سایت وب و است افزون روز گسترش حال در الکترونیکی تجارت امروزه   

 می خرید به مجازی محیط یک در مشتریان اینکه دلیل وبه پردازند می اینترنت طریق از فروشی

 پژوهش این در ما. باشد محصولات خرید قصد با هرابط در مهمی مساله تواند می اعتماد لذا زند،پردا

 خرده های فروشگاه از آنلاین محصولات خرید قصد و الکترونیکی اعتماد بر موثر عوامل بررسی به

 از استفاده با که شد استفاده پیماشی روش از پژوهش این انجام برای. ایم پرداخته آنلاین فروشی

 بر موثر عاملی اعتماد که یافتیم دست نتایج این به آزمون مورد نمونه نتایج بررسی و پرسشنامه

 و شده درک وب کیفیت شده، درک وب اعتبار همچون عواملی و است آنلاین محصولات خرید قصد

 بر شده درک افراد تعداد اهمیت و شده درک خیرخواهی و اعتماد روی بر شده درک وب اطمینان

 خرید قصد یرو بر محصولات خرید قصد نیز و گذارند می اثر محصولات توصیه در اعتماد روی

 به اعتماد و محصولات توصیه در اعتماد که دریافتیم همچنین.گذارد می اثر سایت وب محصولات

 .گذارد می اثر فروشگاه آن از محصولات خرید قصد بر آنلاین فروشگاه یک

 اینترنتی فروشگاه کالا، جی دی خرید، قصد اعتماد، آنلاین، خرید واژگان کلیدي:
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 مقدمه

 برای پویا حیاتی رسانه یک به اینترنت. است شده مبدل اساسی عامل یک به بشر زندگی های زمینه تمامی در اینترنت امروزه    

 گسترده شبکه و اینترنت محبوبیت افزایش و انگیز شگفت شدر . است شده تبدیل محصولات و خدمات ، اطلاعات فروش و خرید

 دکن می جذب رود می جلو جدید تکنولوژی وسیله به که مزایا و دسو نیروی به را تجار و کنندگان مصرف (WWW) جهانی

(Thampson S.H. Teo , Yuanyou Yu, 2004). مطرح جهانی بازار در مهم بازاریابی ابزار یک عنوان به را خود اینترنت 

 ,Austin Rong-Da Lianga, Wai Mun Limb) یابد برتری زمان و جغرافیایی های محدودیت بر تواند می که است کرده

 و محصول خرید تا گرفته اطلاعات جستجوی و نیاز تشخیص از خرید مراحل تمام سنتی، های رسانه برخلاف اینترنت. (2011

 امیر ، عزیزی شهریار) نیست خصوصیاتی چنین دارای  دیگری عمومی رسانه هیچ دهد؛ یم پوشش را خرید از بعد های فعالیت

  وجاورسکی ریپورت .کرد تعریف اینترنت شبکه طریق از فروش و خرید توان می  را الکترونیکی تجارت    .(1831, نگهداری نیما

 مشتری ،مبادله( B2B)شرکت با شرکت مبادله شامل که الکترونیکی تجارت گوناگون نوعِ 8 مبادله پایان و آغاز نقطه به توجه با نیز

 اند کرده شناسایی یسایبر فضای در را است (C2C)مشتری با مشتری مبادله و ،(C2B) مشتری با شرکت ،مبادله(B2C) شرکت با

 با مشتریان ،الکترونیکی ازتجارت (C2B) نوع در  .(1831, کرد واسدالله شیرخدایی میثم و حسینی خداداد حمید سید, ناییج)

 نوع این در. کنند می اقدام خود های خواسته و ها نیازی ارضا به ها واسطه نوع در(C2B) یا  کنندگان عرضه از الکترونیکی خرید

 افزار نرم ،موسیقی کتاب، چون خدماتی و محصولات خرید یا و اطلاعات یآور جمع به اغلب کنندگان مصرف الکترونیکی تجارت از

 .(Kotler, 2003) پردازند می... و هتل رزرو هواپیما، بلیط ،ای رایانه های

 خرده های گذاری سرمایه از بسیاری موفقیت برای باشد می پیشرفته اطلاعات فناوری شامل که موثر های سایت وب طراحی  

 مشتریان با بهتری ارتباط تا سازد می قادر را فروشان خرده اند شده طراحی موثر طور به که هایی سایت وب. است حیاطی فروشان

 اند شده ارزشمند کانال یک فروشان خرده برای ها سایت وب ، بالقوه مشتریان با ارتباط آغاز برای همچنین و کنند برقرار خود

(Jaeki Songa, 1, Jeff Bakerb, Sangno Leea,2, James C. Wetherbea, 2012) .برای جدید کانال یک عنوان به 

 که دادند نشان آنلاین فروشان خرده ، حال این با. دهد تطبیق را خدمات و محصولات از مختلفی انواع است قادر وب ، بازاریابی

 لذت برای این کنند می احساس نهاآ اینکه و (J., 2000) کنند می مرور آنلاین خرید از بیشتر اطلاعات برای را اینترنت مردم

  .(GS, Jones, 2000) است مشکل آنلاین خرید از بردن

 ,Back, K .& Shanklin) است قبلی مشتری نگهداری هزینه برابر نه تا شش مشتری یک جذب هزینه که جایی آن از   

 مشتریان با را مدتی بلند روابط تا تلاشند در سازمانها هستند، کمتربرخوردار آوری سود از جدید مشتریان طور همین و.(2007

 در همواره تا کنند تلاش باید خدمات دهندگان ارائه دارند، فراوانی انتخاب حق مشتریان که دردورهای .نمایند برقرار خود موجود

 اعتماد آوردن دست به دلیل همین به. است بودن اعتماد قابل مشتری ذهن در موقعیت ترین مستحکم .بمانند باقی مشتری خاطر

 به مشتریان وفاداری میزان که دنیایی در. است مشتریان با مدت بلند رابطه ایجاد راه در اولیه اهداف از یکی همواره مشتری

 است مشتریان با اعتماد بر مبتنی روابط داشتن ،رقابتی موقعیت از حفاظت راه تنها میشود، کمتر روز به روز خدمات و محصولات

  .(1838, وهیوا شافعی رضا ، شیخی آزاده, فاروقی)

 اینترنتی خدمات و کالا خرید در مشتریان اعتماد افزایش بر موثر عوامل بررسی به موجود، ادبیات بررسی ضمن پژوهش این در   

 اعتماد عدم .شود می بررسی و شناسایی آنلاین مشتریان الکترونیکی اعتماد بر موثر عوامل از یک هر تاثیر که شود،می  پرداخته

 متعدد دلایل بیشترین از یکی اعتماد نبود .است الکترونیکی تراکنشهای در اصلی فاکتورهای از یکی  اینترنتی خریدهای در افراد

 از حاکی نتایج علاوه به .(Lee & Turban, 2001) کنندی نم خرید اینترنتی فروشگاههای از که است خریداران برای شده عنوان

 و مایدن می پذیر آسیب اینترنتی فروشنده مقابل در را مشتری اعتماد، رو این از دارد، سودمندی روی مثبتی اثر اعتماد که است آن

, وهیوا شافعی رضا ، شیخی آزاده, فاروقی) است انتظار قابل سودمندی فروشنده، با تعامل در که نمود متقاعد را مشتریان باید
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 به روز گسترش طرفی از و شده بعد این به که کمی توجه و اینترنتی خدمات و کالا دهنده ارائه سازمانهای نیاز به توجه با . (1838

 تقویت بیشتر را پژوهش این ضرورت ،اینترنتی خدمات و کالا خرید به نسبت اعتماد به مشتریان نیاز و اینترنت از استفاده روز

 قصد و  آنلاین خرید به اعتماد روی عواملی چه: که است آن پژوهش اصلی سوال بنابراین. بگیرد صورت پژوهش این که میکند

 گذارد؟ می تاثیر محصولات خرید

 تحقیق نظري پیشینه

 کننده مصرف گیری تصمیم فرایند یک تحلیل به مبرم نیاز یک الکترونیکی تجارت از (C2B) نوع شیوع افزایش به توجه با     

 دهد ارائه آنلاین تبادلات در اعتماد پویای و پیچیده ی پدیده از درک یک تواند می که دارد وجود جامع دیدگاه یک از آنلاین

(Dan J. Kim ; Donald L. Ferrin and H. Raghav Rao, 2007). اعتماد و سنتی بازاریابی در اعتماد تئوری مبانی اگرچه 

 در خرید رفتار و بازاریابی فرد به منحصر های جنبه است لازم اما باشند، می مشابه کلی طور به الکترونیک تجارت در الکترونیک

 از عنصر یک حاوی که آنهایی ویژه به است، حیاتی مبادلاتی روابط از بسیاری در اعتماد. داد قرار توجه مورد را اینترنتی محیط

 پرتو در. (Chechen Liao, Chuang-Chun Liu & Kuanchin Chen, 2011) آنلاین معاملات مانند هستند، ریسک

 بهبود نحوه بررسی به حیاتی نیاز یک است، گرفته صورت که متعددی های شکست پرتو در و فروشی خرده های سایت وب اهمیت

 .Jaeki Songa, 1, Jeff Bakerb, Sangno Leea,2, James C) دارد وجود آنلاین خرید جربهت با مشتریان رضایت

Wetherbea, 2012) .بپردازیم اعتماد تعریف به که است لازم اینجا در بنابراین. 

 بله اقلدام دلیلل به فرد آن در که ذهنی حالتی به را مجازی اعتماد اعتماد، مفهوم و معنا از مانع و جامع تعریف یک نبود وجود با   

 انسلجام نظلری مبنلای بلا ، دورکلیم امیل. اند کرده معنا گیرد می قرار پذیر آسیب حالتی در ،الکترونیکی صورت به فروش و خرید

 در را اعتملاد مبنلای وی. کنلدملی  تعریلف ارگانیکی - مکانیکی سطح دو در گروه همبستگی احساس را اعتماد ،مذهبی گروههای

 ومنلافع نیتمنلدی اساس بر کنشگران رفتار بینی پیش را اعتماد کنش، صور نظری مبنای با ، وبر ماکس. یندمی ب اعتماد و اشتراک

 نظلری مبنلای بلا زیملل جلور . داندی م مشترک احساسات و متقابل منافع را، اعتماد مبنای و کندمی  تعریف کارکردی و متقابل

 وی. کنلدملی  تعریف پول مثل انتزاعی صور و اصل یک یا نفر یک به مطمئن وابستگی مثابه به اعتقاد از شکلی را اعتماد ،8 مبادله

 برخلورد یلک تنهلا  ،اعتماد(0222)نظرگفن از.   (1838, وهیوا شافعی رضا ، شیخی آزاده, فاروقی) داندمی  ارتباط را اعتماد مبنای

 Chechen Liao, Chuang-Chun Liu) خیر یا است اعتماد قابل الکترونیکی فروشنده که است کننده مصرف ارزیابی با  ابعادی

& Kuanchin Chen, 2011) .است درستکاری و صداقت توانایی،:  عامل8 شامل اعتماد که دریافتند( 1333) دیگران و جارونپا 

(Chechen Liao, Chuang-Chun Liu & Kuanchin Chen, 2011).فیلترهلای و لنزها طریق از اعتماد قبلی تحقیقات در 

 یلک زیلرا اسلت، شلده گرفتله نظر در اساسی معامله روابط در اعتماد. است شده مشاهده فنی و سازمانی/اجتماعی انظباتی، متنوع

 و معاملله هزینله ماننلد اقتصلادی نتلایج دیگر و رقابتی مزیت رضایت، شرکت، عملکرد به و است اجتماعی سرمایه از کلیدی عنصر

 از برخلی (Dan J. Kim ; Donald L. Ferrin and H. Raghav Rao, 2007) اسلت ملرتبط جلو و جسلت هزینله کلاهش

 پرداختله خریلد از رضایتمندی و خرید در اعتماد به هم برخی و اند پرداخته نلاینآ مشتریان خرید رفتار نحوه بررسی به تحقیقات

 موضلوعات بله محلدود که است شده مطالعه تکنولوژیکی اعتماد روی بیشتر قبلی تحقیقات در .است مختلفی ابعاد دارای اعتماد.اند

 روی اخیلر مطالعلات برخلی.شلوند ملی متمرکلز اعتملاد های جنبه وسایر کلیدی عمومی های ساخت زیر امنیت، خصوصی، حریم

 .Dan J. Kim ; Donald L. Ferrin and H) اند شده کزمتمر الکترونیکی تجارت زمینه در اعتماد از اجتماعی و رفتاری عناصر

Raghav Rao, 2007) .و توانلایی خلواهی، خیلر یکپارچگی،: است بعد 8 شامل اعتماد که کردند اشاره( 0228) همکاران و گفن 

 Chechen) اند کرده بررسی ابعاد 8 این از بخشی یا تمام وسیله به را اعتماد مطالعات بیشتر اخیر های سال در. بینی پیش قابلیت

Liao, Chuang-Chun Liu & Kuanchin Chen, 2011). است شده خلاصه 1 جدول در مطاعات نتایج 
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  محقق نام سال موضوع ها یافته هاي خلاصه

 و شرکت به مربوط متغیرهای بین که است آن از حاکی ها یافته نتایج

 بین و دارد وجود مثبت رابطه الکترونیکی تجارت در مشتری اعتماد

 وجود مثبت رابطه الکترونیکی تجارت به اعتماد و ساختی زیر متغیرهای

 فروشگاه به کنند می خرید الکترونیکی صورت به که مشتریانی و دارد

       دارند اعتماد اینترنتی های

 اعتماد بر موثر عوامل

 تجارت در مشتری

 الکترونیک

 خداحسینی حمید سید 1838

 همکاران و

 

 

 داخلی

 مشتری اعتماد بر کرایی زن و گرایی مرد که است آن از حاکی ها یافته

 ادراک. دارد تاثیر شرکت از مشتری ادراک طریق از اینترنتی خرید در

 نیز اینترنتی خرید در مشتری اعتماد بر شرکت اعتبار و اندازه از مشتری

 است موثر

 هافستد فرهنگ ابعاد تاثیر

 خرید در مشتری اعتماد بر

 از گری میانجی با اینترنتی

 شرکت از مشتری ادراک

 و نژاد شکوهی فاطمه 1830

 دعایی الله حبیب

 دانش مدیریت مستقیم غیر و مستقیم مثبت تاثیر از حاکی ها یافته

 بود اینترنتی خرید به تمایل بر مشتری

 مدیریت تاثیر بررسی

 به تمایل بر مشتری دانش

 اینترنتی خرید

 همکاران و ملکی مرتضی 1838

 اینترنتی، کفایی خود اطلاعات، فناوری ی حوزه در نوآوری پذیرش

 محصول بودن درخور و خصوصی حریم های نگرانی وب، امنیت تادراکا

 افراد نگرش بر خدمات یا کالا نوع اساس بر که هستند هایی ویژگی

 گذارند تاثیر

 خصوصیات تاثیر بررسی

 به آنها تمایل بر مشتریان

 اینترنتی خرید پذیرش

 همکاران و پور حسنقلی 1830

 قصد بر جویانه لذت و طلبانه فایده های انگیزه تاثیر تحت آنلاین خرید

 به جو و جست قصد بر گذاری تاثیر طریق از و است مستقیم غیر خرید

 شود می منجر خرید قصد

 خرید انگیزه بر موثر عوامل

 کننده مصرف آنلاین

 و پور اسماعیل حسن 1832

 گلدوزیان امیر

 فرایند کننده توصیفه ک دادند بسط نظری چوبی چهار مدل یک

 نشان مطلاعه نتایج هک بود کننده مصرف اعتماد بر مبتنی گیری تصمیم

 اثرات شده درک ریسک و اینترنت هب کنندگان مصرف اعتماد دهد می

 .دارد خرید برای کننده مصرف روی بر قوی

 گیری تصیمیم مدل

 مصرف اعتماد بر مبتنی

 تجارت در کننده

 اعتماد، نقش :الکترونیک

 سوابق و شده درک خطر

  آنها

  همکاران و کیم 0221

 

 خارجی

 خرید درمورد کنندگان مصرف عقیده ک دهند می نشان ها یافته

 باشد می رفتار این به نست عقاید بر گذار تاثیر عاملی اینترنتی

 مصرف خرید رفتار

 شیلی در کنندگان

 بیانچی و آندرویس 0218

 ساخته فروشان خرده سایت وب که هنگامی هک میدهد نشان ها یافته

 بازار به آنلاین طور به ای فزاینده طور به خدمات و محصولات شوند می

 شوند می عرضه

 مشتریان رفتار برسی

 خدمت نگرش یک :آنلاین

 محور

 وهمکاران سانگ 0210

 و اینترنت از استفاده و آنلاین خرید ی تجربه که دهد می نشان نتایج

 روی کامپیوتر از مفید و موثر استفاده و فردی نوآوری و ادراکی جذب

 گزارند می جای به مثبتی رتاثی خریداران نظرات نقطه

 های تفاوت تاثیر برسی

 آنلاین خرید روی فردی

 وهمکاران وانگ 0212

 درک انتقادات و اعتماد و خواهی خیر و توانایی که دهد می نشان یافته

 در محصولات توصیه در اعتماد از مهم مقدمه چهار وبسایت یک در شده

 روی تواند می محصولات توصیه در اعتماد و بوده اجتماعی سایت یک

 .بگذارد اثر سایت وب از کنندگان مصرف خرید قصد

 در استفهاماتی و مقدمه

 توصیه در اعتماد زمینه

 آنلاین محصولات

 راناهمک و هسیاوو 0212
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 پژوهش هاي فرضیه و مفهومی چهارچوب

 در اعتماد – اعتماد از جنبه دو اثر آزمایش برای جامع رچوباچه یک ایجاد پژوهش این هدف شده، داده نشان 1 شکل در چنانچه

 مدل از چهارچوب این ایجاد برای. است سایت وب یک از محصولات خرید قصد در – سایت وب یک در اعتماد و محصول وصیهت

  .است شده استفاده (0212) همکاران و هسیاو تحقیق در مفهومی

 رفتار ،(0222)گفن وسیله به پیمایش یک.کند می ایفا معامله در زیرکم نقش یک اعتماد آنلاین، فروشگاه اصلی ماهیت دلیل به  

 مصرف خرید قصد روی بر که بود آنلاین فروشگاه این به اعتماد که دریافت و کرد بررسی کتابفروشی یک در را کنندگان مصرف

 ظواهری براساس بلکه نمیگیرد، صورت کالا خرید از واقعی تجربه براساس اینترنتی خرید .گذاشت تاثیر کتابفروشی این از کنندگان

 طریق از مبادلات انجام برای مشتری اعتماد جلب دلیل همین به است؛ استوار کالا از تبلیغات و  کیفی اطلاعات شکل، تصویر، مانند

 و فهیم فرنازالسادات ، امیری مجتبی ، حسنقلیپور طهمورث) است گرفته قرار مشتریان و سازمانها از بسیاری توجه مورد اینترنت،

 :نتیجه در.(30, عابد قادری امیرحسین

 .دارد مثبت اثر آنها خرید قصد روی سایت وب یک به خریداران اعتماد: 1 فرضیه  

/ محصولات از مختلفی انواع پیشنهاد مانند منافعی کنندگان مصرف برای باید ها سایت وب خرید، برای برای کانال یک عنوان به  

 ,Kuo-Lun Hsiao) ببینند تدارک نقل و حمل ی ها هزینه کاهش و جغرافیایی های محدودیت و زمان بر غلبه برای را  خدمات

Judy Chuan-Chuan Lin, Xiang-Ying Wang, Hsi-Peng Lu & Hueiju Yu, 2010) . توانند می ها سایت وب 

 را دوم فرضیه بنابرین.شود سایت وب یک از محصولات خرید قصد به منجر که کنند توصیه را محصولاتی و دهند ارائه پیشنهاداتی

 :کنیم می مطرح گونه این

 .شود می سایت وب یک از محصولات خرید قصد به منجر محصولات توصیه در اعتماد افزایش: 2 فرضیه

 کنند خریداری اقتصادی ملاحضات علت به ها سایت وب از را محصولات باید کنندگان مصرف که اند کرده بینی پیش محققان  

(Kuo-Lun Hsiao, Judy Chuan-Chuan Lin, Xiang-Ying Wang, Hsi-Peng Lu & Hueiju Yu, 2010) .واقع در 

 که هنگامی. نمایند اقدام محصولات خرید به سپس باشد گرفته شکل مشتریان ذهن در قبلا باید محصولات خرید قصد یعنی

 : یعنی.دهند می انجام را خود خرید و نموده مراجعه ها سایت وب این به باشند داشته را محصولی خرید قصد کنندگان مصرف

 .شود می سایت وب یک از محصولات خرید قصد موجب محصولات خرید قصد: 8 فرضیه

 عوامل علاوه به.کنند خریداری اعتماد کمبود دلیل به را سایت وب یک  محصولات توانند نمی کنندگان مصرف از بسیاری   

: از عبارتند که میکنیم تقسیم دسته 8 به را عوامل این ما اینجا در که. گذارند می تاثیر سایت وب یک در اعتماعتماد روی متعددی

 بر گذار اثر عوامل همه است ممکن مقوله 8 این اگرچه .شده درک موسسه انناطمی و شده درک وب کیفیت شده، درک وب اعتبار

 نشان کننده مصرف اعتماد بر را اثر بیشترین توانند می آنها که دهد می نشان گذشته تحقیق ولی نباشد سایت وب یک به اعتماد

 درک را نکته این الکترونیکی تجارت در موفق و باتجربه های شرکت بیشتر .(Jarvenpaa and Tractinsky, 1999) دهند

 خدمت بالای کیفیت انتقال مهم عامل بلکه نیست پایین قیمت یا و وب در شرکت حضور تنها شکست یا موفقیت عوامل که اند کرده

 :از عبارتند بعدی های فرضیه این نابرب .(1831, نگهداری نیما امیر ، عزیزی شهریار) است الکترونیکی

 .دارد مثبت اثر سایت وب یک به اعتماد روی بر شده درک وب اعتبار: 8 فرضیه

 .دارد مثبت اثر سایت وب یک به اعتماد روی بر شده درک وب کیفیت: 8 فرضیه

 .دارد مثبت اثر سایت وب یک به اعتماد روی بر شده درک وب اطمینان: 8 فرضیه

 وجود عواملی نیز و. گذارد می اثر سایت وب یک از محصولات خرید قصد بر محصولات توصیه در اعتماد که باوریم این بر ما     

 درک خیرخواهی شده، درک توانایی: از عبارتند عوامل این از تعدادی.گذارند می اثر محصولات توصیه در اعتماد روی بر که دارند

 .شده درک افراد تعداد اهمیت و شده
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 .دارد مثبت اثر سایت وب یک محصولات توصیه در اعتماد روی بر شده درک توانایی: 1 فرضیه

 .دارد مثبت اثر سایت وب یک محصولات توصیه در اعتماد روی بر شده درک خواهی خیر: 3 فرضیه

 .دارد مثبت اثر سایت وب یک محصولات توصیه در اعتماد روی بر شده درک افراد تعداد اهمیت: 3 فرضیه

 

 
 ( 0212ن همکارا و هسیاو) برگرفته از مدل  حقیقت مفهومی مدل 1 شکل                                     

 تحقیق روش  

 و نظر مورد متغیرهای میان معلولی و علت رابطه بیان و الکترونیکی خرید در اعتماد بر موثر عوامل بررسی حاضر پژوهش هدف

 های پژوهش شمار از ، ها داده گردآوری نحوه اساس بر و کاربردی نوع از هدف اساس بر حاضر پژوهش پس. باشد می اعتماد

 نور پیام دانشگاه اساتید و  دانشجویان پژوهش این آماری جامعه. است رگرسیون خطی()همبستگی نوع از و است توصیفی

 جدول از استفاده با که بود نفر 182 آنها تعداد که اند داده انجام یدخر کالا جی دی سایت از حال به تا که است گیلانغرب

 داده آوری جمع جهت .است شده آوری جمع پرسشنامه 128 که بود پرسشنامه 128 موردنیاز پرسشنامه تعداد مورگان استاندارد

... و سن و جنسیت مانند شاختی جمعیت سوالات به مربوط آن بخش یک که است بخش دو شامل که شد استفاده پرسشنامه از ها

 های فرضیه با رابظه در سوال 81 تعداد و متغیر ده شامل ها متغیر ابعاد و پژوهش ماهیت به توجه با آن بعدی بخش و است

 .است پژوهش

 ها داده تحلیل و تجزیه

 مسیر تحلیل طریق از سپس و شد پرداخته آماری نمونه شناختی جمعیت های ویژگی بررسی به توصیفی آمار قالب در ابتدا در    

 خرید قصد و اعتماد روی بر شده گفته نظر در عوامل آیا که شد داده پاسخ سوال این به و گرفت قرار بررسی مورد تحقیق فرضیات

 خیر؟ یا گذارد می تاثیر محصولات

 :دهد می نشان را تحصیلات و جنسیت ، سن اساس بر توزیع ترتیب به  8و 8 و0 های جدول

محصولات قصد خرید 

وبسایت از  

اعتماد در یک وب 

 سایت

اعتماد در توصیه های 

 محصولات

 قصد خرید محصولات

 اعتماد وب درک شده

 کیفیت وب درک شده

اطمینان مؤسسه درک 

 شده

 توانایی درک شده

 خیرخواهی درک شده

اهمیت تعداد افراد 

 درک شده
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 سن حسب بر پاسخگویان توزیع _0 جدول

 
 

 

 

 

  

 جنس حسب بر پاسخگویان توزیع  _8 جدول

 معتبر درصد درصد فراوانی جنسیت

 8/82 8/82 80 زن

 8/83 8/83 80 مرد

 122 122 128 جمع

 تحصیلات حسب بر پاسخگویان توزیع _8 جدول

 معتبر درصد درصد فراوانی تحصیلات

 8/31 8/31 38 لیسانس

 3/8 3/8 8 لیسانس فوق

 3/0 3/0 8 دکتری

 122 8/31 881 جمع

 جدول. دازیم پر می حاضر پژوهش های فرضیه رد یا تایید به تحقیق مفهومی مدل روی از مسیر تحلیل روش از استفاده با سپس

               .دهد می نشان را آنها استاندارد ضرایب و مسیرها ساختاری، الگوی زیر

 استاندارد ضرایب و مسیرها ساختاری، الگوی_8 جدول

  مسیر 
 ضریب

 (استاندارد)بتا

   معنا ضریب

 داری

 سایت وب یک از محصولات خرید قصد ⟸ سایت وب یک اعتماددر
 

2,818 

 

2,222 

 2,222 2,128 سایت وب یک از محصولات خرید قصد ⟸ محصولات توصیه در اعتماد

 2,222 2,801 سایت وب یک از محصولات خرید قصد ⟸ محصولات خرید قصد

 2,220 2,128 سایت وب دریک اعتماد ⟸ شده درک وب اعتبار

 2,222 2,881 سایت وب دریک اعتماد ⟸ شده درک وب کیفیت

 2,222 2,810 سایت وب دریک اعتماد ⟸ شده درک موسسه اطمینان

 2,883 -2,108 محصولات       های توصیه در اعتماد ⟸ شده درک توانایی

 2,222 2,828 محصولات       های توصیه در اعتماد ⟸ شده درک خواهی خیر

 2,211 2,238 محصولات       های توصیه در اعتماد ⟸ شده درک افراد تعداد اهمیت

 معتبر درصد درصد فراوانی سن

00-13 82 8/83 8/83 

01-08 83 0/88 0/88 

80-03 12 8/3 8/3 

 3/8 3/8 8 80 از بیشتر

 122 122 128 جمع
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  : گیرند می قرار بررسی مورد 8 جدول مندرجات به توجه با پیشنهادی الگوی مستقیم های فرضیه به مربوط های یافته

 محصولات خرید قصد/ سایت وب یک اعتمادبه.دارد مثبت اثر آنها خرید قصد روی سایت وب یک به خریداران اعتماد :1 فرضیه     

 =β ) باشد می دار معنی سایت وب یک از محصولات خرید قصد به سایت وب یک به اعتماد مسیر ضریب ،8 جدول به ستنادا با

0.313, p= 0.000)  .کند می تایید را 1 فرضیه یافته این. 

 وصیهت در اعتماد. شود می سایت وب یک از محصولات خرید قصد به منجر محصولات توصیه در اعتماد افزایش: 0 فرضیه

 خرید قصد به محصولات توصیه در اعتماد مسیر ضریب ،8 جدول به استناد با سایت وب یک از محصولات خرید قصد/ محصولات

 .کند می تایید را 0 فرضیه یافته این.(p= 0.000, β= 0.105) باشد می دار معنی سایت وب یک از محصولات

 خرید قصد/ محصولات خرید قصد.شود می سایت وب یک زا محصولات خرید قصد موجب محصولات خرید قصد: 8 فرضیه

 سایت وب یک از محصولات خرید قصد به محصولات خرید قصد مسیر ضریب ،8 جدول به استناد با سایت وب یک از محصولات

 .کند می تایید را 8 فرضیه یافته این .(p= 0.000, β= 0.627 ) باشد می دار معنی

 اب سایت وب یک در اعتماد/ شده درک بو اعتبار. دارد مثبت اثر سایت وب یک به اعتماد روی بر شده درک وب اعتبار: 8 فرضیه 

  (p= 0.002, β=0.13 )باشد می دار معنی سایت وب یک در اعتماد به شده درک وب اعتبار مسیر ضریب ،8 جدول به استناد

 .کند می تایید را 8 فرضیه یافته این

 سایت وب یک در اعتماد/ شده درک وب کیفیت. دارد مثبت اثر سایت وب یک به اعتماد ویر بر شده درک وب کیفیت: 8 فرضیه

 , p= 0.000) باشد می دار معنی سایت وب یک در اعتماد به شده درک وب کیفیت مسیر ضریب ،8 جدول به استناد با

β=0.441) کند می تعریف را 8 فرضیه یافته این. 

 وب یک در اعتماد/ شده درک وب اطمینان.دارد مثبت اثر سایت وب یک به اعتماد یرو بر شده درک وب اطمینان: 8 فرضیه

 , p=0.000) باشد می دار معنی سایت وب یک در اعتماد به شده درک وب اطمینان مسیر ضریب ،8 جدول به استناد با سایت

β=0.312) کند می تایید را 8 فرضیه یافته این. 

 توصیه در اعتماد/ شده درک توانایی.دارد مثبت اثر سایت وب یک محصولات توصیه در اعتماد روی بر شده درک توانایی: 1 فرضیه

 معنا سایت وب یک محصولات توصیه در اعتماد به شده درک توانایی مسیر ضریب ،8 جدول به استناد با سایت وب. یک محصولات

 . شود می رد 1 فرضیه این بر ،بنا کند نمی یدتای را 1 فرضیه ها یافته این ( p= 0.658 , β= -0.126 ) باشد دارنمی

 اعتماد/ شده درک خواهی خیر .دارد مثبت اثر سایت وب یک محصولات توصیه در اعتماد روی بر شده درک خواهی خیر: 3 فرضیه

 )باشد می دار معنی محصولات توصیه در اعتماد به شده درک خواهی مسیرخیر ضریب ،8 جدول به استناد با محصولات توصیه در

p= 0.000, β=0.406) کند می تایید را 3 فرضیه ها یافته این. 

 افراد تعداد اهمیت .دارد مثبت اثر سایت وب یک محصولات توصیه در اعتماد روی بر شده درک افراد تعداد اهمیت: 3 فرضیه  

 توصیه در اعتماد به شده درک دافرا تعداد اهمیت مسیر ضریب ،8 جدول به استناد با محصولات توصیه در اعتماد/ شده درک

  .کند می تایید را 3 فرضیه ها یافته این ( p=0.017 , β=0.084 )باشد می دار معنی محصولات
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 تحقیق مفهومی مدل _2 شکل

 گیري نتیجه

 مهم بسیار عامل یک الکترونیکی درتجارت اعتماد که یابیم می در ، پژوهش این در گرفته صورت های تحلیل و تجزیه به توجه با

 عوامل همچنین. گذارد می تاثیر محصولات خرید قصد روی مستقیم طور به که است سایت وب یک از محصولات خرید قصد در

 درک وب اطمینان و شده درک وب کیفیت ، شده درک وب اعتبار: جمله از گذارند می اثر اعتماد روی بر که دارند وجود متعددی

 همچنین و. گذارند اثر محصولات صیهتو در اعتماد روی شده درک افراد اهمیت و شده درک خواهی خیر مانند عواملی و شده

 راهکارهایی پی در باید ها سایت وب. گذارد می اثر فروشگاه یک از محصولات خرید قصد روی محصولات های توصیه در اعتماد

 اعتماد عدم صورت در چون. آورند دست به شتریبی سود تا نموده جلب خود سمت  به را مشتریان اعتماد بتوانند که باشند

 .نمایند می خرید دیگری های فروشگاه از دارند را محصولات خرید قصد که مشتریانی

 : منابع

 فناوری مدیریت. آلمان کشور از ای تجربه: الکترونیکی رضایت بر مؤثر عوامل(. 1831. )نگهداری نیما امیر ، عزیزی شهریار .1
 .181, اطلاعات

 بر مشتریان خصوصیات تأثیر بررسی(. 30. )عابد قادری امیرحسین و فهیم فرنازالسادات ، امیری مجتبی ، حسنقلیپور مورثطه .0

 . 18-81, اطلاعات فناوری مدیریت(. تهران دانشگاه مدیریت دانشکدة پیرامون پیمایشی) اینترنتی خرید پذیرش به آنها تمایل

 خدمات و کالا خرید در مشتریان اعتماد افزایش بر موثر عوامل بررسی(. 1838. )واوهی شافعی رضا ، شیخی آزاده, فاروقی .8

 .بازاریابی مدیریت مجله. اینترنتی

 از محصولات خرید قصد
 وبسایت

 وب یک در اعتماد
 سایت

 توصیه در اعتماد
 محصولات های

 ریدخ قصد
 محصولات

 شده درک وب اعتبار

 شده درک وب کیفیت شده درک وب  

 درک مؤسسه اطمینان
 شده

 شده درک توانایی

 شده درک خیرخواهی

 افراد تعداد اهمیت
 شده درک
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