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 چکیده
نده  طوربه  که  عواملی ترينمهم از تار  و افکار  ایفزاي ک   را خريداران  رف ــ   و اخلاق رعايت   دهد، می شـ

وکارها  کسب  اساسی   هایچالش از يکی. باشد می امروزی وکارهایکسب  در اخلاقی اصول  به پايبندی

  مختلف هایجنبه بر است که  اخلاقی اصول  به فروشندگان  پايبندی آنلاين، وکارهایخصوص کسب  به

پژوهش حاضــر به  . اســت اثرگذار فروشخرده تصــوير و خريدار رفتاری تمايلات ازجمله وکارکســب

یات خرده  ی  و   اخلاق ــان الکترون تاری  تأثیر آن بر تمايلات  فروشـ ــوير و خريدار  رف   فروشخرده تصـ

نفر از  342جامعه آماری را . باشد می ای و کاربردیتوسعه  نوع اين پژوهش از نظر هدف از پردازد.می

ــتريانی  ــورت به  که  مشـ ــکی  می   خريد می  الکترونی  صـ های کمی   دهد. ابزار گردآوری داده کنند تشـ

ــش ــتنامه پرسـ ــازمدلها به روش اده. تحلی  د بوده اسـ ــاختاری و   سـ ــتفاده ی معادلات سـ از  با اسـ

ست   انجاماس الِاِس و پیاِسپیافزارهای اِسنرم شام      مدل اخلاقیات خرده .شده ا شان الکترونی   فرو

بر . خیرخواهی. 5کاری . عدم فريب4. قابلیت اعتماد ، 3. امنیت، 2. حريم خصوصی،   1باشد:  پنج بعُد می

 تصـــوير و خريدار رفتاری فروشـــان الکترونی  بر تمايلاتهای پژوهش، اخلاقیات خردهيافته اســـاس

 تأثیر مثبت و معناداری دارد.  فروشخرده

 تصوير خريدار، رفتاری فروشان الکترونی ، تجارت الکترونی ، تمايلاتاخلاقیات خرده واژگان کلیدی:

 فروشخرده

 های مدیریت در ایرانپژوهش

  1399  پاییز ،3 شماره ،24 دوره
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 مقدمه -1
 الکترونی  حیطه در اخلاقی مسائ  الکترونی  تجارت گسترش و اينترنت با ظهور

 به توجه مانند مسائلی اينترنتی، خريد به علاقه افزايش در کنار. است يافته اهمیت ازپیشبیش

 برای الکترونیکی فضای در دارانيخر رفتاری تمايلات بر فروشندگان اخلاقی اصول تأثیر

از  زيادی تعداد با خريداران امروز دنیای در چراکه. است افتهي اهمیت فروشانخرده

بايد بدون وجود فضای فیزيکی فروشگاه و بدون  که شوندمی روروبه آنلاين فروشانخرده

 فروشانخرده رسدمی به نظر لذا. دنفروش خريداری نمايديدن محصول با اعتماد به خرده

 را خريداران رفتاری تمايلات مناسب، ذهنی تصوير خلق و اخلاقی اصول رعايت با توانندمی

 فروشانخرده اخلاقیات الگوی طراحی به دارد در نظر پژوهش اين لذا. دهد سوق خود به

  .نمايد بررسی ،خريداران رفتاری تمايلات بر را آن تأثیر و بپردازد الکترونیکی

 در همچنان آنلاين فروشانخرده اخلاقی رفتار از کنندگانمصرف درک مورد در پژوهش

 هاینگرانی زمینه در پژوهش .[2، 1دارد ] بیشتر درک به نیاز بنابراين و است اولیه مراح 

 اصول رعايت سنجش برای هايیمقیاس تاکنون هرچند. است کم هنوز کنندگانمصرف اخلاقی

 اعتبار بیشتر ارزيابی برای بیشتر پژوهش خواستار( 2007) 1رومَن اما است شدهارائه اخلاقی

 .[2] شد کنندگانمصرف ديگر هاینمونه با مقیاس

توان مطالعه و بررسی معیارها و قواعدی دانست که راهنمای عم  افراد و را می 2اخلاق

ترين عنوان يکی از مهم. امروزه اخلاق به[4و  3اشد ]بها در انجام امور به نحو مقبول میگروه

به اصول اخلاقی اطلاق  3شود. اخلاق بازاريابیعناصر در تصمیمات بازاريابی شناخته می

. مسئله اخلاق مانند [5] کندشود که رفتارهای درست و غلط در بازاريابی را مشخص میمی

باشد که می [6] اعتماد مشتريان در تجارت الکترونی  موضوعی فردی، سازمانی و اجتماعی

با خريداران تجلی  در ارتباطفروش اخلاقیات خرده .[7] است شده بیترکبا ابعاد تکنولوژيکی 

فروشان بايستی در ارتباط با مشتريان نهايت دقت را بنمايند. نحوه ارتباط با خرده يابد؛ لذامی

وکار فروش دارد؛ لذا در دنیای کسبگیری تصوير ذهنی از خردهمشتری، نقش مهمی در شک 

اعتماد به د. ندارفروشان برای بقا به تصوير برند مطلوب در ذهن مشتريان نیاز کنونی، خرده

 ان،يها تلاش، ارتباط با مشترمطلوب از آن در اثر سال ريتصو یریگو شک  نيفروش آنلاخرده

 یارائه خدمات و کالاها نیچنو هم شدهدادهبه آنان وعده  آنچهبرآوردن و عم  نمودن به 
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به  با توجهو  ند تا با رعايت مسائ  اخلاقیاتلاش فروشان درخرده. ديآیم به وجود تیفیباک

عام   یفروشخرده ريتصوخود ايجاد نمايند.  مسائ  فرهنگی فرد و جامعه تصوير مطلوبی از

و  9]دهد یقرار م ریثأرا تحت ت یفروش و حفظ مشترخرده ،یاست که روابط مشتر یدیکل

 ري. تصو[12و  11] شودیفروش حاص  مبا خرده انيو از تجارب گذشته و تعاملات مشتر [10

فروش با ايجاد تصوير مطلوب رود خردهو انتظار می [14و  13] است داريفروش نسبتاً پاخرده

 تمايلات رفتاری خريدار را به خود سوق دهد.از خود، 

از ( به تأثیر مستقیم رعايت اصول اخلاقی 2019) 4در مطالعه يانگ و همکاران برای مثال

 یاز طرفو  [15] ده شکنندگان پرداختففروشان الکترونی  بر قصد خريد مصرخرده یسو

( نیز به مطالعه تأثیر مستقیم بازاريابی الکترونی  بر تمايلات رفتار 2018) 5جیانهوآواحید و 

با بیان ابعاد  ( نیز2017) 6علاوه آنسلمسُن و همکاران. بهاندپرداختهکنندگان خريد مصرف

 تاکنوناما  [17] کنندمی تأيیدخريداران فروش، تأثیر مستقیم آن را بر وفاداری تصوير خرده

در هايی اگرچه پژوهشتوان گفت موجود در اين حوزه پرداخته نشده است. پس می خلأبه 

ها به پژوهشاين مباحث اخلاقی در حوزه بازاريابی انجام شده است، اما هري  از  خصوص

طور جامع رابطه به اند و پژوهشی کهای از موضوع پرداختههای مختلف و پراکندهجنبه

 ،فروشی بررسی نمايدفروشی را با تمايلات رفتاری خريداران و تصوير خردهاخلاقیات خرده

فروش ( به بررسی نقش میانجی تصوير خرده2010) 7هرچند مطالعه چن و همکاران يافت نشد.

ات میان اخلاقی اما اين نقش در رابطه [،18] در رابطه با رضايت و وفاداری پرداختند

توان در اين پژوهش که می ،فروشان الکترونی  و تمايلات رفتاری خريدار بررسی نشدهخرده

 در نظرحاضر  پژوهش ،شود. بنابراينرا پر کرد و نوآوری اين پژوهش محسوب می خلأاين 

فروشان الکترونی  را بر تمايلات رفتاری خريداران و تصوير تأثیر اخلاقیات خرده دارد تا

فروش در رابطه میان اخلاقیات چنین نقش میانجی تصوير خردهفروش بررسی نمايد. همخرده

 فروشان الکترونی  و تمايلات رفتاری خريداران را تعیین کند.خرده
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 مبانی نظری و پیشینه پژوهش -2
 فروشان الکترونیکاخلاقیات خرده -2-1

 اخلاق. [19] شد ظاهردر مباحث بازرگانی  1920 دهه دربرای اولین بار  تجاری اخلاق

، 22، 21، 20] است قرارگرفته موردبحث مختلفی یهادگاهيد ازموضوع  ادبیات در فروشیخرده

 المللی، اخلاقبین بازار در ويژهبه وکار،کسب نوع هر انجام مهم برای شرطشیپ [.25و  24، 23

سازمان  اتصال و کنندهمصرف نیازهای تعريف واحد بازاريابی، بخش یاز طرف .[26] باشدمی

 بخش  یدل نیبه هم. دارد قرار محیط معرض در بیشتر درنتیجه است، خارجی به محیط

است  ارتباطدر  اخلاقی هایشیوه با عملیاتی ديگر، بیشتر هایبخش مقايسه با دربازاريابی 

 فروشخرده سايتوب ي  شده درک اخلاق که کردند اشاره( 2011) 8همکاران و . لیمبو[27]

تحت  را فروشخرده سايتوب به کنندگانمصرف نگرش و اعتماد یتوجهقاب  طوربه اينترنتی

  .[28و  1] دارد قصد خريد بازنگری و خريد بر مثبتی تأثیر درنهايت که دهدمی قرار ریتأث

، حريم 9شام  ايمنیرا فروشان الکترونی  ابعاد اخلاقیات خرده مطالعات پیشین،برخی از 

. [30و  29، 24، 3، 2، 1]اند گرفته در نظر 12اعتماد یتو اجماع/قابل 11فريبکاری، عدم10خصوصی

ی فروشان الکترونی  را توانايی، خیرخواه( نیز ابعاد اخلاقیات خرده2019) 13و همکاران آئرون

سازی يکی از عوام  مهم و اساسی بازاريابی . ايمنی و خصوصی[31] و تمامیت عنوان کردند

باشد. برای موفقیت در روابط تجاری، معمولاً امنیت جزء حیاتی الگوی روابط آنلاين می

 .[8] شودگرفته می در نظربازاريابی 

 تمایلات رفتاری خریداران. -2-2

 را انسانی زندگی گیری،چشم طوربه فناوری گسترده رانتشا و سیمبی هایشبکه ظهور

 در الکترونیکیفضاهای  شگستر. داد تغییر قب  هایدهه تکنولوژی ابزارهای آخرين به نسبت

با افزايش اثربخشی  تا کندمی فراهم هاسازمان برای جديدی هایفرصت ،کنندگانمصرف میان

 خريد رفتار درک مقاب ، در. [34و  33، 32کنند ]منتق   سرعت با را محصول اطلاعاتارتباطات، 

 دانشگاهیان از بسیاری. است مهم بازار به تربیش توجه برای هاسازمان برای کنندهمصرف

 است ضروری کنندهمصرف رفتار خريد عوام  بررسی ها،شرکت برای که اندکرده استدلال

 آنلاين خريد گسترش به توجه با الکترونیکیی هاطیمحدر  کنندهمصرف رفتارهای مطالعه. [16]

 تألیف 1960 دهه در کنندهمصرف رفتار در مورد درسی کتب اولین .[35دارد ] زيادی اهمیت
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 محیط در مشتريان نگرش و رفتاری تمايلات بررسی به 1998در سال  طور خاصبهاما  .شد

 استمرار وفاداری، به منجر اعتماد دهدمی نشان هاپژوهش نتايج که ته شدپرداخ فروشیخرده

 شودمی ديگران به فروشگاه کردن توصیه به تماي  و خريد میزان افزايش مشتريان، در خريد

 متعدد هایپاسخ از ایمجموعه و خدمات ارزيابی نتايج عنوانبه خريدار رفتاری تمايلات .[36]

 در شدن درگیر برای می  شام  تمايلات اين. شودمی داده توضیح( غیررفتاری و رفتاری)

 به .[37] باشندمی...  و مجدد خريد خدمات، دادن تغییر شکايتی، رفتار ،دهانبهدهانتبلیغات 

 رفتارهای به را هاانگیزه که شودمی فعالیتی به منجر که روانی فرايند از است بیان بهتر پیامدی

 .است همراه [405 ؛38] وفاداری و [213 ؛ 16] خريد قصد با که کندمی تبدي  آتی

 فروشتصویر خرده -2-3

 از مشتری ادراک بررسی فروشی سابقه طولانی درها در حوزه تصوير خردهپژوهش 

( جزء اولین 1958) 14مارتینو .[42و  41، 40، 39، 17] دارد فروشیخرده هایفروشگاه

 تصوير کند.پژوهشگرانی بود که اظهار داشت تصوير فروشگاه، رفتار خريد را تعیین می

 ي  به نسبت نگرش و احساسات مشتريان، مثبت هایارزيابی شام  که فروشیخرده

 شودمی فروشخرده با رابطه برقراری برای مشتريان قوی قصد به منجر است، فروشخرده

( در پژوهش خود مفاهیم تصوير فروشگاه و تصوير 1988) 15هیلدِربرانت .[41و  13]

 از فروشیخرده( برند) تجاری نام سازیمفهوم .[43و  21] فروش را يکسان بیان نمودخرده

 نام تجاری ابعاد و فروشگاه يعنی تروسیع اندازچشم به ،محصولات بر صرف محدود تمرکز

  .[44]است  شده يتبد فروشخرده تجاری

های مختلف بررسی کرده است و فروش را از ديدگاهابعاد تصوير خرده فعلی پژوهش

بخشی خدمات، خوشايندی و احساس مثبت، تصوير اجتماعی مثبت، شام  جذابیت، رضايت

 باشد.می [46و  45، 44، 35، 14، 13] بندی مناسبراحتی، اعتبار و شهرت، چیدمان و طبقه

 

 الگوی مفهومی ها وتوسعه فرضیه -3
کنندگان ادراک مصرف ریتأثعنوان بررسی  ( در پژوهشی با1397پور و ايزدی )حمیديان

کالا به در فروشگاه اينترنتی ديجی برند ژهيبر ارزش و نيآنلا یفروشخردهنسبت به اخلاق 

و  اعتماد یتفروشی آنلاين پرداختند که اين ابعاد شام  امنیت، قابلبررسی ابعاد اخلاق خرده
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کنندگان از اخلاقی بودن کاری عنوان شد و نشان دادند که ادراک مثبت مصرففريبعدم

. [47] تأثیر مثبت و معناداری بر ارزش ويژه برند اين فروشگاه دارد ،کالاهای ديجیفعالیت

 ایهسايتوب کاربران رفتاری تمايلات بر مؤثر عوام  تبیین برای( 1394) و همکاران ابراهیمی

مدلی ارائه کردند. نتايج اين پژوهش نشان داد که راحتی خدمات و محتوای  ،اينترنتی خبرگزاری

علاوه، تأثیر مثبت و معنادار کیفیت خدمات سايت بر کیفیت خدمات وب تأثیر مثبتی دارد. بهوب

شی پژوه در( 2019) و همکاران . يانگ[48] گرديد تأيیدوب بر رضايتمندی و تمايلات رفتاری 

 اخلاق به توجه با هاآن خريد قصد و کنندگانمصرف درک میان روابط بررسی به

 با توجه کنندگانمصرف که درک داد اين پژوهش نشان نتايج. پرداختند آنلاين فروشانخرده

 میانجی نقش به با توجه آنان خريد قصد بر مستقیمی تأثیر آنلاين فروشانخرده اخلاق به

 گرتعدي  تأثیر ،پژوهش اين علاوهبه. [15] دارد کنندهمصرف درک شده قطعیت عدم و اعتماد

 را کنندهمصرف تصمیمات و خريد قصد میان روابط در کنندهمصرف آنلاين خريد عادت

( در پژوهشی به بررسی روابط میان بازاريابی الکترونی  2018بررسی کرد. واحید و جیانهوآ )

. ندايلات رفتاری خريد اکتشافی خريداران پرداختخصوص تمو رفتار خريد مشتريان به

های اين پژوهش نشان داد که بازاريابی الکترونی  رابطه مستقیمی با تمايلات رفتاری يافته

هايی به مديران جهت درک هرچه بیشتر راهنمايی ،چنین در اين پژوهش. هم[16] خريداران دارد

. پژوهشگران نشان شده استارائهپیدايش اينترنت به  با توجهخريداران و تمايلات رفتاری آنان 

تمايلات رفتاری خريداران تأثیر مثبتی دارد  بر الکترونی  فروشانخرده اخلاقی دادند که اصول

 :پژوهش فرضیه اول طبق. بنابراين [50و  49]

 تمايلات رفتاری خريداران تأثیر بر الکترونی  فروشانخرده اخلاقی اصول :فرضیه اول

 .دارد معنادار

 خدمات کیفیت و ذهنی تصوير تأثیر بررسی در پژوهشی به (1392) منصوری و ابراهیمی

. آنسلِمسُن و همکاران [36] مشتريان پرداختند رفتاری تمايلات و ایرابطه بازاريابی روی بر

شده برند  فروش و ارزش درک( در پژوهشی به بررسی يکپارچگی تصوير خرده2017)

فروش منجر به وفاداری شده و تصوير خردهپرداختند. نتايج پژوهش نشان داد که ارزش درک

فروش را شام  خدمات مشتری، کیفیت چنین آنان ابعاد تصوير خردهگردد. همخريداران می

ای از اين عوام  گذاری، فضای بازار و آگاهی عنوان کردند که مجموعهمحصول، سیاست قیمت
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نظران صاحب ازآنجاکه. [17] گرددفروش و درنهايت وفاداری میبه اعتماد به خرده منجر

در نظر گرفتن فروشان الکترونی  با اصول اخلاقی خرده حوزه در معتقدند ضروری است

 :کند کهبیان می فرضیه دوملذا  های بیشتری انجام گیرد.پژوهش ،متغیرهای ديگر

 معنادار تأثیر فروشخرده تصوير بر الکترونی  وشانفرخرده اخلاقی : اصولدومفرضیه 

 .دارد

فروش الکترونی  در رفتار نقش تصوير خرده در خصوص( 2018) 16انصاری و قدری

فروش تأثیر مهم و حیاتی کننده آنلاين مطالعاتی انجام و نشان دادند که تصوير خردهمصرف

نیز نشان دادند که ( 2014) همکاران و ن. آنسِلمسُ[35] بر رفتار خريد آنلاين خريداران دارد

فرضیه سوم دلی   نیبه هم. [17] خريدار تأثیر دارد رفتاری تمايلات بر فروشخرده تصوير

 :که گیردقرار می یموردبررسگونه اين

 تأثیر مثبتی دارد. کنندهمصرف رفتاری تمايلات بر فروشخرده : تصويرفرضیه سوم

عنوان نقش میانجی قرارگرفته به کنندهمصرففروش در حوزه رفتار تصوير خرده یاز طرف

فروش در رابطه ( که نقش میانجی تصوير خرده2010) و همکاران مانند مطالعات چِن ؛است

مطالب فوق و نوآوری  بر اساس. [18] میان رضايت و وفاداری مشتريان بررسی گرديد

 :يعنی ،شودنیز بررسی می فرضیه چهارمپژوهش، 

 اخلاقی اصول میان رابطه در فروشنقش میانجی تصوير خرده :فرضیه چهارم

 کننده.مصرف رفتاری تمايلات و الکترونی  فروشانخرده

 که است اين مشابه هایپژوهش ساير با حاضر پژوهش تفاوت شدهانیب مطالب به توجه با

تمايلات رفتاری  با الکترونی  فروشانخرده اخلاقی اصول رابطه ،پیشین هایپژوهش در

طبق  .است نشده بررسی جامع مدل ي  قالب در هم فروش آنخريداران و تصوير خرده

  است. شدهدادهنشان  1شده، مدل مفهومی در شک  های مطرحفرضیه
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 . مدل مفهومی پژوهش1شکل

 

 شناسی پژوهشروش -4
ها از آن یريو اثرپذ سايتبا وب هاو تعاملات آن سايتوب خريداراندر پژوهش حاضر    

 نیهم است و بر تیحائز اهم پژوهشگر یکنند برایم تیکه در آن فعال یانهیتعاملات و زم نيا

خريد  سايتاز وبو  با خريد آنلاين ارتباط دارندکه  میرو هستروبه یاساس مشخصاً با افراد

روش گردآوری  ای و ازنظرتوسعهو  کاربردینوع از  نظر هدف ازحاضر  کنند. پژوهشمی

کردن  پژوهش به توانمند نيبودن ا یکاربرد  یباشد. دلیمها، توصیفی و پیمايشی داده

به نسبت بردن به نگرش و تمايلات خريداران راستای پی های آنلاين درفروشیخرده صاحبان

باشد و درنتیجه فروشی میو مسائ  مربوط به رعايت اخلاق خرده موردنظر سايتوب

وهش، ای بودن اين پژتوسعه توانند به تصوير برند مطلوبی دست يابند. دلی ها میسازمان

 اخلاقیات حوزه در دانش مرزهای های آکادمی ، توسعهتلاش آن جهت افزايش غنای مدل

است.  آنلاين فروشیخرده خصوصبه ترونی کال وکارکسب هایکم  به مدل نیز و وکارکسب

سازی و آزمون ها، مدلآن  یوتحلهيتجزها، گردآوری داده از: اندعبارتاين پژوهش  مراح 

و با کم   سازی معادلات ساختاریاستفاده از مدل با آمدهدستبهمدل است  ذکرانيشامدل. 

 شود.تحلی  می اسالپی افزارنرم

فروشان اخلاقیات خرده

 الکترونیک

 امنیت

کاریفریبعدم  

 قابلیت اعتماد/تعهد

 حریم خصوصی

 خیرخواهی

تمایلات رفتاری 

 خریدارن

فروش تصویر خرده

 الکترونیک
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سايت وب از الکترونی  صورتبه که است جامعه آماری در اين پژوهش، مشتريانی

( 1995) 17نبارکلای و همکارا ،مشترياننامحدود به تعداد  با توجه. کنندمی خريداری کالایجيد

های ضرب در تعداد شاخص 10اسِ را برابر الِونه لازم برای استفاده از روش پیحداق  حجم نم

گیری مدل اصلی های اندازهای که دارای بیشترين شاخص در میان مدلگیریمدل اندازه

حجم نمونه، صورت الکترونی  توزيع شد و نامه بهبنابراين پرسش. [51] دندانمی ،پژوهش است

 نامه تحلی  و بررسی شد.پرسش 342برابر با 

 اخلاقیات ارزيابی منظوربه نامهپرسش پژوهش، پیشینه از آمدهدستبه اطلاعات بر اساس

 تدوين فروشخرده تصوير و خريدار رفتاری تمايلات ،فروشی الکترونی خرده سايتوب

 کردن برطرف منظوربه. شد پرسیده لیکرت ایگزينه پنج طیف با سؤالات آن در که گرديد

 تشخیص يا و نامربوط و مبهم نارسا، هایپرسش تشخیص نامه،پرسش احتمالی اشکالات

 واقعی، هاینمونه بین توزيع از قب  آن، روايی و پايايی افزايش نیز و آن تکمی  در ابهامات

برای بررسی . گرفت قرار یموردبررس نامهپرسش 30 و شد انجام( پايلوت) آزمايشی مطالعه

اساتید مرتبط استفاده شد. برای بررسی پايايی، از  تأيیدروايی، از روش روايی صوری و 

 یرهایمتغ است مشاهدهقاب  1 جدول در همچنان کهاستفاده شد.  کرونباخ آلفایشاخص 

 .ندستهقبولی برخوردار نامه از پايايی قاب پرسش

 
 آزمون و آزمون نهايیپیش. ضريب پايايی در مرحله 1جدول

 آلفای کرونباخ تعداد نمونه هاتعداد گویه متغیرها آزمون

 آزمونپیش
 ک  متغیرها

31 30 936/0 

 آزمون

31 

342 

953/0 

 934/0 19 فروش الکترونی اخلاقیات خرده

 739/0 4 تمايلات رفتاری خريداران

 893/0 8 فروشتصوير خرده
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 های پژوهشها و یافتهتحلیل داده -5
ازنظر متغیرهايی چون جنسیت، سن،  ینمونه آماربخش به بررسی چگونگی توزيع  نيدر ا

 شود.تحصیلات و تعداد خريد دري  ماه پرداخته می

 توزيع فراوانی آمار توصیفی .2جدول 

 ها و درصد فراوانی آنگزينه متغیر

 مرد زن جنسیت

 1/42 9/57 

 50بالاتر از  41-50 31-40 20-30 20از  کمتر سن

 8/8 2/63 8/15 5/3 8/8 

 دکتری سانسیلفوق لیسانس کمتر از لیسانس تحصیلات

 1/21 6/38 14 3/26 

 بار 5بیش از  3-5 1-3 در ماه بار ي دفعات خريد

 9/71 14 3/5 8/8 

 

های قبلی و ادبیات پژوهشی به پژوهش با توجههای پرسشنامه در اين پژوهش سؤال

نظران مرتبط با موضوع و نفر از صاحب 15 اریدر اختها مشخص شدند و سپس اين مؤلفه

محاسبه گرديد و بالاتر  6/0مقدار آن  CVRبه شاخص  با توجهاساتید مربوط قرار گرفت که 

 گرديد: تأيید 3های پرسشنامه به شرح جدول سؤال . لذاباشدمی 49/0از 

 
 . سؤالات متغیرهای الگوی پژوهش3جدول 

 منبع هاسؤال متغیر

اخلاقیات 

فروشان خرده

 الکترونی 

 کاربر اطلاعات از استفاده نحوه در خصوص سايتوب شفاف و مشخص . توضیح1

 ... و بانکی اطلاعات تلفن، ايمی ، ازجمله کاربر شخصی اطلاعات افشای از . جلوگیری2

 معاملات برای ضروری شخصی اطلاعات تنها . درخواست3

 خريد از قب  آنلاين معاملات شرايط دادن . نشان4

 مطمئن و امن پرداخت هایروش . ارائه5

 سايتوب امنیتی هایسیاست بودن درکقاب  .6

[1 ،2 ،3 ،

24 ،29 ،

30 ،31] 
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 سايتوب در مناسب امنیتی هایويژگی . وجود7

 اطلاعات حفاظت با مرتبط قوانین از . تبعیت8

 بازار در موجود محصولات و برندها بهترين ارائه در . تعهد9

 شدهیداريخر کالاهای موقعبه تحوي  در . تعهد10

 کاربران سلايق به با توجه متنوع محصولات ارائه در . تعهد11

 کالا بازگشت مناسب سیاست . وجود12

 محصول مزايای و هاويژگی در سايتوب اغراق . عدم13

 درباره درست اظهارات) صداقت مانند اخلاقی استانداردهای از . برخورداری14

 خريداران با معامله در( خدمات و محصولات

 فروشیگران عدم و سايتوب روی بر شدهنشان داده قیمت بودن . واقعی15

 شدهوعده داده مشخصات با خريدار به شدهداده تحوي  محصول . تطابق16

 افزودهارزش با معاملات و خدمات . ارائه17

 کاربر موردپسند محصولات برای مطلوب هایتخفیف . ارائه18

 خريداران شکايات برای مناسب بازخورد سازوکار . وجود19

تمايلات 

رفتاری 

 خريدار

 .کنممی توصیه و تشويق سايتوب اين از استفاده برای را . ديگران20

 .است اينترنتی وگذارگشت برای گزينه بهترين سايتوب اين خود فراغت اوقات . در21

 .دهمیم قرار اولويت در بعدی( مراجعات) خريدهای برای را سايتوب . اين22

 .دهم انجام سايتوب اين با بیشتری هایفعالیت دارم . تماي 23

[52 ،53 

 [54و 

تصوير 

فروش خرده

 الکترونی 

 .دارد مهیجی و جذاب تصوير فروش. خرده24

 .است بخشرضايت و خوب سايتوب . خدمات25

 .برممی بهره سايتوب اين خدمات از که خرسندم . من26

 .داد انجام را خود خريد یراحتبه توانمی و است راحت سايتوب اين با . کار27

 .است برخوردار ینامخوش و اعتبار از فروشخرده . اين28

 .است مناسب سايتوب اين در محصولات بندیطبقه و . چیدمان29

 .دارم مثبت احساس و ادراک سايتوب اين هایويژگی به . نسبت30

 .دارم مثبتی اجتماعی تصوير ديگران بین در فروشخرده اين از خريد . هنگام31

[13 ،14 ،

35 ،44 ،

 [46و  45
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افزار اسمارت و نرم معادلات ساختاری یسازمدل، از شدهارائهبرای آزمون الگوی 

مربوط  1-3های سؤال در اين پژوهش بررسی شد که سؤال31. شده استاستفاده 3اسالپی

 13-16اعتماد/تعهد، یت قابل 9-12مربوط به امنیت،  4-8به شاخص حريم خصوصی، 

 4باشد که نتايج آن در جدول مربوط به شاخص خیرخواهی می 17-19فريبکاری و عدم

 .تشده اسارائه

 . مقدار بار عاملی برای هر سازه4جدول

 نتیجه (tعدد معناداری ) بارعاملی نشانگر سازه

 فروشان الکترونی اخلاقیات خرده

Q1 864/0 647/58 تأيید 

Q2 879/0 856/58 تأيید 

Q3 803/0 404/32 تأيید 

Q4 720/0 470/22 تأيید 

Q5 841/0 502/43 تأيید 

Q6 817/0 318/40 تأيید 

Q7 827/0 124/41 تأيید 

Q8 806/0 056/40 تأيید 

Q9 673/0 833/16 تأيید 

Q10 715/0 996/19 تأيید 

Q11 822/0 580/48 تأيید 

Q12 782/0 464/29 تأيید 

Q13 772/0 957/27 تأيید 

Q14 679/0 737/17 تأيید 

Q15 838/0 139/36 تأيید 

Q16 668/0 345/20 تأيید 

Q17 902/0 228/79 تأيید 

Q18 870/0 399/46 تأيید 

Q19 848/0 076/68 تأيید 

 تمايلات رفتاری خريدار
Q20 607/0 868/11 تأيید 

Q21 764/0 340/20 تأيید 
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Q22 846/0 216/63 تأيید 

Q23 754/0 812/28 تأيید 

 فروشتصوير خرده

Q24 765/0 09/33 تأيید 

Q25 692/0 00/22 تأيید 

Q26 799/0 025/38 تأيید 

Q27 701/0 99/22 تأيید 

Q28 753/0 69/28 تأيید 

Q29 779/0 99/31 تأيید 

Q30 824/0 02/57 تأيید 

Q31 761/0 854/39 تأيید 

 

گیری پايايی شاخص )آلفای کرونباخ و پايايی ترکیبی( و روايی مدل اندازه 5در جدول 

، آلفای کرونباخ و پايايی ترکیبی تمامی متغیرها 3به جدول  با توجهشود. همگرا بررسی می

 باشد.می 5/0ها بالای آندر و روايی همگرا  7/0بیش از 

 

 گیریتحلی  مدل اندازه .5جدول

 روایی همگرا پایایی ترکیبی آلفای کرونباخ شاخص

 721/0 885/0 807/0 حريم خصوصی

 646/0 901/0 862/0 امنیت

 563/0 837/0 740/0 اعتماد/تعهد یتقابل

 552/0 830/0 726/0 کاریعدم فريب

 763/0 906/0 845/0 خیرخواهی

 566/0 942/0 935/0 فروشان الکترونی اخلاقیات خرده

 763/0 906/0 739/0 تمايلات رفتاری خريدار

 579/0 916/0 896/0 فروشتصوير خرده
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است.  شدهارائه 6بینی مدل در جدول در مدل ساختاری، واريانس تبیین شده و قدرت پیش

گیرد و قرار می یموردبررسزا مقادير برای متغیرهای درون شودمیطور که مشاهده همان

باشد. متغیرها مقادير مطلوبی دارند و مدل از قدرت زا صفر میمقدار آن برای متغیرهای برون

 خوبی برخوردار است. سبتاًبینی نپیش
 

 . تحلی  مدل ساختاری6جدول

 (Q2بینی مدل )قدرت پیش (R2شده )واریانس تبیین متغیر

 298/0 575/0 تمايلات رفتاری خريداران

 310/0 580/0 فروش الکترونی تصوير خرده

 

که نمايانگر مدل پژوهشی در وضعیت ضرايب معناداری و  2به شک   با توجهدر ادامه 

های پژوهش پرداخته به بررسی فرضیه ،باشددهنده ضرايب مسیر مدل میکه نشان 3شک  

شود که در درصد پذيرفته می99در سطح اطمینان  27/3شود. ضرايب معناداری بیش از می

، ضرايب بارهای عاملی نیز در حد 3  شک در خصوصباشد. اين پژوهش به همین صورت می

 .دهدرابطه میان متغیرهای پژوهش را نشان مینیز  7جدول  مطلوبی قرار دارند.
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 شده )ضرايب معناداری(مدل تحلی  .2شکل
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 شده )ضرايب مسیر(مدل تحلی  .3شکل 

 
 . رابطه میان متغیرهای پژوهش7جدول

 tمقدار  رابطه میان متغیرها
ضریب 

 مسیر
 نتیجه

 تأيید 292/0 444/5 تمايلات رفتاری خريداران< -- فروشان الکترونی اخلاقیات خرده

فروش تصوير خرده< -- فروشان الکترونی اخلاقیات خرده

 الکترونی 
 تأيید 761/0 788/32

 تأيید 512/0 961/9 تمايلات رفتاری خريداران< -- فروش الکترونی تصوير خرده

اخلاقیات  در رابطهفروش الکترونی  نقش میانجی تصوير خرده

 فروشان الکترونی  و تمايلات رفتاری خريدارانخرده
 تأيید 571/0 60/9
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فروشان الکترونی  بر تمايلات رفتاری خريداران شام  اثرات مستقیم و اثر اخلاقیات خرده

د تأثیر مستقیم اخلاقیات شومشاهده می 7طور که در جدول باشد. همانغیرمستقیم می

آن از  میرمستقیاثر غو  292/0فروشان الکترونی  بر تمايلات رفتاری خريداران برابر خرده

 682/0برابر  اثر ک باشد. بنابراين می 389/0فروش الکترونی  برابر طريق تصوير خرده

 باشد.باشد که بیش از نیمی از اين مقدار مربوط به نقش میانجی میمی

 

 گیری و پیشنهادهانتیجه -6
فروشان الکترونی  بر تمايلات منظور بررسی تأثیر اخلاقیات خردهپژوهش حاضر به

به ادبیات موجود و  با توجهفروش الکترونی  انجام شد. رفتاری خريداران و تصوير خرده

های . يافتهقرار گرفتهای پژوهش شک  گرفت و مورد آزمون فرضیه ،نوآوری پژوهش

فروشان الکترونی  بر تمايلات رفتاری خريداران تأثیر نشان داد که اخلاقیات خرده پژوهش

 خوانیهم( 2016) 19اِلبلِتاگی و آگاگ و( 2016) 18همکاران و آگاگ هایمثبتی دارد که با يافته

 الکترونی  فروشانخرده اخلاقی اصول دهد کهچنین نتايج پژوهش نشان میهم .[28و  49] دارد

. [55وجود دارد ]خصوص  نيدر امطالعه مشابه دارد و  معنادار تأثیر فروشخرده ويرتص بر

در مراح   همچنانفروش الکترونی  لازم به ذکر است که پژوهش در خصوص تصوير خرده

های بیشتری شود که در اين زمینه پژوهشاولیه قرار دارد و به پژوهشگران آتی پیشنهاد می

 رفتاری تمايلات بر فروشخرده علاوه، نتايج پژوهش نشان داد که تصويرانجام گردد. به

يج . نتا[17] سازگار است (2014) همکاران و دارد که با نتايج آنسلِمسُن تأثیر مثبتی خريدار

به تأثیر اخلاقیات  با توجهفروش الکترونی  را پژوهش نقش میانجی تصوير خرده

پژوهشی در اين زمینه کرد که  تأيیدفروشان الکترونی  بر تمايلات رفتاری خريداران خرده

. البته شودجزء نوآوری پژوهش محسوب می و نتیجه آن جديد است واين فرضیه نبوده و 

به نقش میانجی در آن ( اشاره کرد که 2010يکی چون چن و همکاران )توان به مطالعات نزدمی

 .[18] است شدهاشاره در رابطه میان متغیرهای ديگر فروشخرده ريتصو

فروشان الکترونی  بر به فرضیه اول پژوهش که تأثیر مستقیم اخلاقیات خرده با توجه

فروشان با رعايت اخلاقیات ردهشود خکند، پیشنهاد میتمايلات رفتاری خريدار را ثابت می

های پرداخت مطمئن، سیاست مانند جلوگیری از افشای اطلاعات محرمانه خريداران، روش
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را بهبود بازگشت کالا، ارائه محصولات متناسب با شرايط خريدار و ... تمايلات خريداران 

ی  بر تصوير فروشان الکترونبه فرضیه دوم پژوهش که اصول اخلاقی خرده با توجه .بخشند

های محصول اغراق نکنند و شود در ويژگیفروش تأثیر معنادار دارد، پیشنهاد میخرده

جای چنین رفتار مناسبی در برخورد با خريداران داشته باشند تا تصوير مطلوبی از خود بههم

فروش الکترونی  بر تمايلات خرده ربه فرضیه سوم مبنی بر تأثیر تصوي با توجه بگذارند.

شود با چیدمان مناسب محصولات، ايجاد احساس مثبت در پیشنهاد می ،رفتاری خريدار

 با توجه. درنهايت رندبخش بر تمايلات خريداران تأثیر گذاخريداران و ارائه خدمات خوب و لذت

فروشان فروش در رابطه میان اصول اخلاقی خردهتصوير خرده در آن به فرضیه چهارم که

شود فروشان توصیه میکننده نقش میانجی دارد، به خردهلات رفتاری مصرفالکترونی  و تماي

گرفتن تصوير خود و تلاش در جهت بهبود آن در میان اصول اخلاقی  نظر در تا با

 باشند. اثرگذارکننده فروشان الکترونی  و تمايلات رفتاری مصرفخرده

است.  افتهيرییتغها های تکنولوژي  سب  زندگی انسانپیشرفت  یبه دلاينترنت و  با ظهور

به اينکه در  با توجههای مختلف کار و زندگی انسان اثر گذاشته است. اين تغییرات بر جنبه

لزوم رعايت اخلاق  فیزيکی وجود ندارد، صورتبهخريد اينترنتی امکان مشاهده محصول 

به  با توجهيابد. اهمیت می شیازپشیبفروش خردهخريداران به  فروشان و اعتمادتوسط خرده

فروشان آنلاين در فضای مجازی، خريداران نسبت به آن دسته از سیر صعودی تعداد خرده

فروش با ند. پس خردهيانمدهند که اصول اخلاقی را رعايت فروشانی تماي  نشان میخرده

ن خريداران ايجاد نمايد و آنان را تواند تصوير مطلوبی از خود در ذهرعايت اصول اخلاقی می

فروش که در ذهن خريداران تصوير مطلوبی از خردهبه خريد از خود تشويق نمايد. هنگامی

خود را با هزينه بالاتری خريداری نمايد زيرا  موردنظرايجاد شد، حتی ممکن است محصول 

آن محصول است و  ودهافزارزشافزايش  یبه معنافروش بااخلاق داند هزينه بالاتر خردهمی

فروشان با رعايت اخلاقیات به ايجاد تصوير مطلوب فروشی. بنابراين لازم است خردهنه گران

فروشان کم  نمايد تواند به خردهاز خود و تماي  خريداران کم  نمايد. انجام اين پژوهش می

د اينترنتی بهبود گرفتن و رعايت اصول اخلاقی، بینش خريداران را نسبت به خري نظر در تا با

توان انتظار داشت که چنین، میجا بگذارند. همبخشند و تصوير مطلوبی از خود به

تر خريدهای فروشان به مسائ  اخلاقی اهمیت بیشتری داده و خريداران نیز بتوانند راحتخرده
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ه شدن با آگا الکترونیکی افزايش يابد. هایخريدحجم صورت اينترنتی انجام داده و خود را به

فروش الکترونی  توسط خريدار بر تصوير از روند تأثیرگذاری رعايت اصول اخلاقی خرده

نمود. طراحی  اين مهم ريزی برای درک هر چه بیشتراقدام به برنامه توانمی فروش،برند خرده

جانبه انجام گیرد صورت همهفروشان الکترونی  بايد بهوکار در خردهو ارائه مدل اخلاق کسب

 بر تمايلات رفتاری خريداران مؤثر واقع شود.  دتا بتوان

تعداد  با توجه به اينکه .باشدیم کالایجيد فروشیخردهسايت وبپژوهش حاضر مربوط به 

شود باشند به پژوهشگران آتی پیشنهاد میافزايش می در حالروز فروشان آنلاين روزبهخرده

به  با توجهفروشی انجام دهند. های ديگر خردهسايت در خصوصکه اين پژوهش را 

رابطه شود که پیشنهاد می ،های پژوهش و بررسی تعداد محدودی از متغیرهامحدوديت

چنین قرار دهند. هم یموردبررسفروشان آنلاين را با متغیرهای ديگر نیز اخلاقیات خرده

و به  نامه انجام دادپرسش جزبهگردآوری داده  هایابزارساير توان اين پژوهش را با می

 .بندی عوام  پرداخترتبه
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