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آن  ریتاث مصرف کننده و یآگاه ارتقایاطلاعات بر  یفناور بکارگیرینقش  ریتأث

 ی درفروشگاههای زنجیره ای آنلاینکیتجارت الکترون بستر در دیبر قصد خر
 

 1 حمید صابریان
 16/04/1401تاریخ چاپ:  01/03/1401تاریخ دریافت: 

 چکیده

 دیآن بر قصد خر ریمصرف کننده و تاث یآگاه یاطلاعات بر ارتقا یفناور یرینقش بکارگ ریتأث ستا هشد سعی لعهمطا ینا رد

 تحقیقی ،شور ظلحا زا ضرحا تحقیق. دگیر راقر سیربر درمو نیآنلا یا رهیزنج یفروشگاهها در یکیتجارت الکترون در بستر

ای  زنجیره های جامعه آماری این تحقیق مشتریان فروشگاه .ستا یا سعهتو -یدبررکا تحقیقی ،فهد ظلحا زا و یشیپیما

تهران می باشند. روش نمونه گیری بر اساس نمونه گیری تصادفی ساده بوده است. برای جمع آوری اطلاعات مورد  شهر آنلاین

نیاز از پرسشنامه استاندارد استفاده شده. این تحقیق بر اساس معادلات ساختاری می باشد و برای تحلیل داده ها از روش حداقل 

 انگیزش مصرف کننده برای خرید، تحلیل و تجزیه این اساس شده است. بر استفاده Smart PLSمربعات جزئی و نرم افزار 

. همچنین نتایج نشان سودمندی درک شده و اثرات اجتماعی درک شده بر استفاده از فناوری اطلاعات تاثیر مثبت داشته است

نشان داد آگاهی مصرف کننده بر قصد داد اثرات اجتماعی و لذت درک شده بر فناوری اکتشافی تاثیر مثبت دارد. بعلاوه نتایج 

 خرید تاثیر معناداری داشته است.
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 مقدمه

های بسیاری را به خود جلب کرده است. های آنلاین، به دلیل داشتن پتانسیل رشد زیاد، نگاهفروشیهای اخیر خردهدر سال

-روز به تعداد مصرفها از حالت سنتی به حالت آنلاین شده است و روزبهفروشیباعث تغییر خردهرشد و توسعة اینترنت 

با  (2014کانگ وهمکاران،دهند )کنند تا خرید آنلاین را گسترش شود و فروشندگان تلاش میکنندگان آنلاین افزوده می

های گوناگون برای ی تجاری نیاز دارند تا از شیوهتوجه به رقابت گسترده در فرایند خرید آنلاین توسط مشتریان، شرکتها

 این از استفاده برای هنوز مشتریان از بسیاری کشورها از برخی راضی نگه داشتن مشتریان و حفظ آنها استفاده کنند. در

آنلاین به  های جدید ارائه خدماتقانع کردن مشتریان برای استفاده از شیوه .هستند تردید دچار فناوری مبتین بر وب نوع

، موضوع رضایت مشتریا در فضای آنلاین به عنوان یک پذیر نیست و با رشد گسترده تجارت الکترونیکسادگی امکان

نیاز مصرف کننده کنندگان امروزه . (2018وکانگ، میکاست )مولفه مهم در فضای کسب و کار، اهمیت دوچندانی یافته 

با توجه به شرایط زندگی و تغییر دیدگاه های آنان در خصوص چگونگی انجام کارهای روزمره و در واقع زندگی ماشینی 

محسوب می  کیحوزه تجارت الکترون یهم تهدید برای شرکتها گاهیباعث تنوع نیازها شده است و این یک فرصت و 

جدید جهت  یغاتیتوانسته اند به عنوان پیشرو در ارائه خدمات نوین و خلق ایده های تبل که ییشود از این نظر که شرکتها

از این طریق جذب  دیبهتر مصرف کننده خود گام بردارند، گوی سبقت را از سایر رقبا ربوده و منابع زیا لیرضایت و تما

وب می شود که جا ماندن از میدان نوآورانه کرده اند و به این دلیل تهدید محس الکترونیکیتجارت  لهیمخاطبان به وس

مثبت مصرف کننده به تجارت  رشیو پذ لیخدمات ارائه شده به مشتریان و یا عدم کارایی این خدمات باعث عدم تما

به سختی به دست می آید وکوچکترین الکترونیک می شود زیرا نگرش مثبت مشتریان به کارآمدی تجارت  الکترونیک

هزینه های زیادی برای  لیان سلب اعتماد برای مصرف کننده به وجود می آورد که خود باعث تحمناکارآمدی آن امک

بر قصد خرید، کاربران تجارت اجتماعی آگاهانه خرید می کنند و بهترین  علاوهکسب وکار می شود یخدمات یشرکتها

قیمت را با تبادل اطلاعات قابل اعتماد در مورد محصولات و خدمات خاص به دست میآورند که این قابلیت منحصربه فرد 

 (.2017وهمکاران،  یجاست )تجارت اجتماعی 

 یدشتدارد ) خرید قصدبر  یبالقوه ا ریاطلاعات تاث ید استفاده از فناورده ینشان م ریاخ یدر سال ها قاتیتحق از طرفی، 

خود  قیهمواره به دنبال آن هستند تا از ان طر یتجار یکه شرکتها یاساس یاز راهها یکیحال،  نیبا ا (.1395،وهمکاران

بتواند نگرش  کردیرو نیا اگراست  یهیاست، بد مصرف کننده مثبت یآگاه شیآن بشناسانند توسعه بر افزا انیرا به مشتر

احساس مثبت در  جادیا قیداده و از طر شیانگاه شانس سازمان جهت ارتباط با اشخاص را افزا دینما جادیرا در افراد ا یمثبت

 حال، نی(. با ا2016لو وهمکاران،) ابدی یو ارتقاء م شیافزا زین قصد خرید در فضای کسب وکار آنلاینافراد احتمالا 

از  یکی بوده است. الکترونیک فعالان حوزه تجارت های از دغدغه یکی ارهمصرف کنندگان همو دیقصد خر یاثربخش

 اعتماد مصرف شیافزا های شناخت راه نروی. از ای باشدمصرف کننده م یآگاه شیافزا ر،یتاث نیا شیافزا های¬راه

شناخت  یرا برا یکلان گذاری های هسرمای ها و شرکت بوده یتجار های شرکت یها-از دغدغه یکی ربازدی از کنندگان،

در  استفاده واقعی از فناوری اطلاعات (.1394پور، عبدیاند ) مصرف کننده انجام داده یآگاه شیافزا شیافزا های راه

توجهی دارد و مزیت های بسیاری برای کسب وکار و جامعه به ارمغان می آورد و به حتم  نقشتجارت الکترونیک  توسعه

 .(2012یکی از چالش انگیزترین تحقیقات در دهة آینده شمرده خواهد شد )لیانگ و همکاران، 
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 ارت الکترونیکی حوزه تجکار شرکتها یبر رو زانیممکن است تا چه م ندیهر فرآ نکهیاز ا یدر صورت عدم آگاه نیبنابرا

 یاعتماد یامر باعث ب نیمصرف کننده، وجود دارد. هم یازهایدر پاسخ به ن ییشدن و عدم توانا ریبگذارد، احتمال غافلگ ریتاث

که متضرر خواهد  یکس نیشتریب یشامدیپ نی(. مسلماً از چن2016وهمکاران، لوشد )خواهد  دیو جد میقد انیکاربران و مشتر

 زانیبه م ،یتجار کردیشرکتها قبل از انجام هر نوع رو نیا رانیبهتر است مد نیبنابرا؛ شد، خود شرکتها مربوطه خواهند بود

 شودیم یضعف تلق ینوع ،یمحصولات و هم از بعد اقتصاد یبرا یمسئله هم از بعد رقابت نیا .ندیآن توجه نما یرگذاریتاث

 غاتیو تبل یابیبازار ینهینادرست در زم یهایاستراتژ یریبکارگ لیبه دلفناوری اطلاعات  رشیپذ یاستادر ر رسدیبه نظر م

با توجه به کاربردهای فراوان و گسترده  است. مشتریان آگاهی های لازم به زیرساختهای فناوری و به یتوجهیب نیو همچن

و مخاطبان نسبت به  انینمود، شناخت نگرش و واکنش مشتر کسب وکار یدر فضا فناوری اطلاعاتتوان از  یای که م

پاسخ به این سوال است  مقاله نیاهدف  .رسد یو تجارت ضروری به نظر م یابیدر عرصه بازار دیجد یکردهایاستفاده از رو

 دیآن بر قصد خر ریوتاث کیمصرف کننده در تجارت الکترون یآگاه شیاطلاعات بر افزا ینقش استفاده از فناور ریتأثکه 

 ؟در شرکت دیجی کالا چگونه است

 ادبیات پژوهش

کار، جهان شاهد ارتباط تنگاتنگ کاربرد تکنولوژی اطلاعات  طیگسترش تکنولوژی اطلاعات و ارتباطات و ورود آن به مح

مطالعات  (.2017 ،جی وهمکارانبوده است ) یبه اهداف سازمان عتریبهتر و سر یابیدست زیدر سازمانها و بهبود عملکردها و ن

سازی تجارت، برداشتن  یچون جهان یگوناگون اییو مزا ی هاژگیو لیبه دل یکینتجارت الکترو رشیکه پذ ی دهدنشان م

 عرضه ای انیمشتر افتنیمحصول،  تیفیها، بهبود ک نهیهز ریکاهش چشمگ ،ییسرعت، کارا ،یو مکان یزمان های تیمحدود

عرصه  گرید اییمزا ارییبهره برداری از فرصتها و بس ،یفروش محصولات کنون دیراههای جد جادیا د،جدی کنندگان

گذاشته است.  ریاز موانع موجود در صادرات و واردات تأث ارییبر بس نیهمچن نترنتیرا در رقابت گشوده است. ا دییجد

 یفناور نقش (.2007، و همکاران لموری)گ برد یم شیسازی را پ یجهان ندیاست که فرا یابزار مهم کیتجارت الکترون

بسیاری مورد بررسی قرار  مصرف کنندگان توسط محقق یبرا یالملل نیب یکیابزار تجارت الکترون کیاطلاعات به عنوان 

 یها یاز مفهوم ساز یکی، مصرف کننده ی(. از نظر توسعه آگاه2008، ؛ چنگ و همکاران2005، است )اندرسن گرفته

برای  (2001و همکاران. ) نچیاست. ل تیوب سا تیفی، کفضای تجارت الکترونیکاطلاعات در  یاستفاده از فناور جیرا

، کیفیت موتور جستجو و تصاویر و سهولت کیفیت سایت را با کامل بودن اطلاعاتتوسعه آگاهی بخشی مصرف کننده 

های جمع آوری اطلاعات با اهداف خرید مصرف کنندگان تا نشان دهد که این ویژگی  داستفاده در سایت اندازه گیری کر

سازگار از  یتواند اطلاعات را به روش یم تیوب سا کی، اطلاعات ارائه شده توسط با این حال جهانی رابطه مثبت دارد.

 ، نشان دهد.بخوبی در بین مصرف کنندگان ینظر اجتماع

خاص را مورد  یبرند دیمصرف کننده به منظور خر یرفتارعلت  ؛ کهاست دیخر یریگمیاز مراحل تصم یکی دیقصد خر

از  یا، بلکه با در نظر گرفتن مجموعهبرند، نه تنها از نگرش به آن برند کیکننده از مصرف دی. قصد خردهدیمطالعه قرار م

 رقابلیغ عوامل .ردیگینشده قرارم ینیبشیعوامل پ نیو همچن گرانید دهیرعقیتحت تاث دی. قصد خرکندیم دایبرندها، شکل پ

 رجحان وصف، نیا با .ردهندییاورا تغ قصد وارد عمل شود، خواهدیکننده مکه مصرف یممکن است درست زمان ینیبشیپ

 یشوند، ول دیخر تاررف تیباعث هدا دیعوامل شا نیا انجامند،ینم یواقع یدیبه انتخاب و خر شهیهم د،یقصد خر یو حت

 (.2016و همکاران، لوبه دنبال نداشته باشند ) یاجهیممکن است نت



 117-129 ص ،1401 تابستان ،85 رویکردهای پژوهشی نوین در مدیریت و حسابداری، شماره 4

 

 

ی نترنتیفروش ا دیخر یدر شرکت ها کیعوامل موثر بر تجارت الکترون یبررس( به 1397) یوجلالعباسی درهمین راستا، 

نشان داد که دانش  یو معادلات ساختار یدییتا یعامل لیتحل رسون،یپ یهمبستگ قیداده ها از طر لیتحل پرداخته است.

که  انیمشتر یادراک یها سکیدارد و با کاهش در ر یرابطه مثبت و معنادار یکیالکترون دیربه خ لیبا تما انیمشتر ینترنتیا

 یبررس( به 1397خدابنده لو ) کند. یم شتریرا ب دیآنان به خر لاتی، تماشود یبه آن محصول و آن بنگاه م نانیباعث اطم

 یایکه مزا دیخر دیجد یها وهیاز ش یکی پرداخته است. کیدر تجارت الکترون ینترنتیا دیگذار بر خر ریتاث یها اریمع

 یانجام م وهیش نیبه ا ایدر سراسر دن دوفروشیاز خر یادیاست. در حال حاضر، حجم ز ینترنتیا دیدارد؛ خر یگسترده ا

 ینترنتیا دیعوامل موثر بر خر ییرا آغاز نموده است، شناسا دینوع خر نیحرکت به سمت ا زی. از آنجا که کشور ما نردیگ

 روش مبادله کمک کند. نیبه بهبود ا اندتو یم

 هیبا استفاده از عوامل توص نیآنلا دیاثر دانش مصرف کننده در تجربه خر یابیارز( در تجقیقی به 1395) نعامی وهمکاران

برای سنجش روایی از نظر متخصصین و اساتید راهنما کمک گرفته شد و همچنین  ی پرداخته اند.اجتماع یدر شبکه ها یا

نیز بهره جسته شد. برای مشخص شدن پایایی پرسشنامهها نیز از آزمون آلفای کرونباخ استفاده شده که با  KMO آزمون

آمار توصیفی و استنباطی جهت آزمون بود، پایایی مورد تایید قرار گرفت. همچنین از  7.0توجه به اینکه تمام آنها بیشتر از 

 .مورد تایید قرار گرفت LIsrel و SPSS فرضیات استفاده شد. فرضیات توسط نرم افزار

ی کیمصرف کننده در تجارت الکترون یآگاه شیافزا یاطلاعات برا ینقش استفاده از فناور( به بررسی 2019) میوکجئون 

 نیتوسعه مصرف کنندگان ب دراطلاعات  یاز نقش تحول فن آور حیعدم درک صر لیبه دلپرداخته است. این پژوهش 

 جادیا یمرز یکیتجارت الکترون ژهیو یقاتیمدل تحق کی دراین پژوهش، مسئله نیحل ا یبرا شده است. بررسی یالملل

اطلاعات  یفناور استفاده از ی، الگوها(لذتو  ی، اجتماع)سودمندخرید  یها زهیانواع مختلف انگ نیکه ارتباط ب کرده است

ساختار  یتئور ینظر کیبر اساس  ...کند یم هیرا نظر دیاز مصرف کننده و اهداف خر ی، آگاه(یو اکتشاف ی)بهره بردار

. شده استاستفاده  ینمونه از کره جنوب 271 لیتحل یراب یحداقل مربعات جزئ یمعادلات ساختار ی، ما از مدلهایسازگار

مد انجام دادند.  یمصرف کننده در بازار خرده فروش دیبا عنوان درک نگرش خر یپژوهشنیز در  (2018آنا و همکاران )

کند و شواهد  یم تیبا مشاغل مشروط تقو یخرده فروش یرا در بخش ها نیآنلا دیخر یزشیمطالعه دانش دانش انگ نیا

از همه مهمتر، ما عوامل منحصر به فرد راه  ...دهد یم شیافزا دیخر یها زهیبر انگ یا نهیعوامل زم ریرا در مورد تأث یشتریب

 افتهی ،یتیریمد دگاهیمد شده است. از د یمعمول خرده فروش یها یژگیاز و یکی، میکرد ییرا شناسا یسفارش یحل ها

و آموزش فروش را بهتر و  یابیبازار یها تیتوانند فعال یآن م قیرساند که از طر یلنز م کیما خرده فروشان را به  یها

 یتیجنس یانتقادات متناقض و تفاوت ها لیاثر تعد یبا عنوان بررس ی( پژوهش2017و همکاران ) میک بعلاوه بهبود بخشند.

مصرف کنندگان به  یکه اعتماد ادراک دهدیها نشان م افتهی مصرف کنندگان انجام دادند. نیآنلا دیخر قصدآن در 

 یکه مصرف کنندگان نقدها ی. وقتشودیم دیبه قصد خر منجر شتریکه ب دیگذاریم ریتاث یماد عاطفبه اعت نیفروشندگان انلا

اثر  ن،یتر است. علاوه بر ا یقو یبه طرز قابل توجه دیدر خر ینفوذ اعتماد عاطف دهند،یقرار م دیمتناقض را در معرض د

درک  بتواندمطالعه  نیکه ا میتر است. ما انتظار دار یمصرف کنندگان زن نسبت به مرد قو یمتناقض برا ینقدها لیتعد

 نی. فروشندگان انلاکند یمصرف کننده را باز نیانلا دیخر یریگ مینقش در تصم کیمتناقض،  ینقدها یاز نحوه  یدرست

هر  یبرا میدهند. مفاه شیافزا یاجتماع یمصرف کننده را در رسانه ها یها را اعمال کنند و اثر نقدها افتهیممکن است، 

 اند¬قرار گرفته ثمحققان و پژوهشگران مورد بح یدو
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 براساس چارچوب های مطرح شده فرضیات زیر مطرح می شود:

 فناوری اطلاعات تاثیر مثبت دارد. یریبکارگ: انگیزش مصرف کننده برای خرید بر 1فرضیه 

 دارد.سودمندی درک شده بر فناوری بهره بردارانه تاثیر مثبت  1-1فرضیه 

 سودمندی درک شده بر فناوری اکتشافی تاثیر مثبت دارد. 2-1فرضیه 

 اثرات اجتماعی درک شده بر فناوری بهره بردارانه تاثیر مثبت دارد. 3-1فرضیه 

 اثرات اجتماعی بر فناوری اکتشافی تاثیر مثبت دارد. 4-1فرضیه 

 مثبت دارد.تاثیر بهره بردارانه لذت درک شده بر فناوری  5-1فرضیه 

 لذت درک شده بر فناوری اکتشافی تاثیر مثبت دارد. 6-1فرضیه 

 بکارگیری فناوری اطلاعات بر آگاهی مصرف کننده تاثیر مثبت دارد. 2فرضیه 

 بر آگاهی مصرف کننده تاثیر مثبت دارد.بهره بردارانه  یفناور 1-2فرضیه 

 ر مثبت دارد.فناوری اکتشافی بر آگاهی مصرف کننده تاثی 2-2فرضیه 

 آگاهی مصرف کننده بر قصد خرید تاثیر مثبت دارد. :3فرضیه 

 بین روابط آسانتر و بهتر درک منظور به تحقیق مفهومی مدل تحقیق، مبانی و ادبیات بررسی و شده داده توضیحات اساس بر

 .بود خواهد( 1) شکل صورت به متغیرها

 
 (2019) میجئونگ وک(: 1شکل )

 

 روش پژوهش

 فروشگاه مصرف کنندگان این آماری جامعه. است پیمایشی توصیفی روش نظر از و کاربردی هدف، نظر از حاضر پژوهش

 های محصولات از فروشگاه خریدار یا کننده مصرف بالفعل و بالقوه طور به که بوده تهران شهر در آنلاین ای زنجیره های

 توان می است، بوده نفر 5000 از بیش پژوهش آماری جامعة اعضای تعداد که آنجا از. میباشند تهران شهر ای آنلاین زنجیره

 آذر) نامحدود جامعه در نمونه حجم تعیین رابطه از استفاده با نمونه حجم تعداد. است نامحدود پژوهش آماری جامعة گفت
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 نرخ افزایش برای که شد مشخص نفر 384 درصد، 5 خطای سطح و واریانس حداکثر گرفتن نظر در با ،(1395 مومنی، و

 320 تعداد، این از که شد توزیع الکترونیکی صورت به پرسشنامه 400 از بیش پژوهش انجام سهولت و پرسشنامه بازگشت

 برای. گرفت قرار ها فرضیه آزمون و تحلیل مبنای تعداد، همین و نموده تکمیل را پرسشنامه ،مصرف کنندگان از نفر

 زمینة در مرتبط های مقاله و استاندارد پرسشنامه بررسی با پرسش 30 حاوی ای پرسشنامه پژوهش، های داده گردآوری

( زیاد خیلی 5 تا کم خیلی= 1) ای گزینه پنج لیکرت طیف از استفاده با را تحقیق متغیرهای که شد طراحی پژوهش متغیرهای

 .است کرده گیری اندازه

 شد برده بهره بازاریابی و بازرگانی مدیریت خبرگان نظر از پژوهش، نامه پرسش محتوایی و صوری روایی بررسی منظور به

 پایایی تعیین منظور به. رسید تأیید به نامه پرسش محتوایی روایی ترتیب بدین و شد اعمال آنها نظر اساس بر لازم اصلاحات و

 .شد محاسبه SPSS افزار نرم در متغیرها کرونباخ آلفای ضرایب نیز نامه پرسش

 ها:روش تجزیه و تحلیل داده

ها استفاده شده است. زیرا اولاً این روش به ( برای تجزیه و تحلیل دادهPLSدر این پژوهش از روش حداقل مربعات جزئی )

های مشاهده شده و حجم بالایی نمونه ها متکی نیست. ثانیاً از این روش برای های همچون توزیع نرمال معرفپیش فرض

های مبتنی بر کواریانس که سعی به عبارت دیگر برخلاف روش .شودبینی و اکتشاف روابط محتمل استفاده میمقاصد پیش 

ها نهفته است )فضلی ی است که در دادهها با الگوی نظری پژوهش دارند، این روش به دنبال کشف نظریهدر سازگاری داده

 (.1393و هوشنگی، 

 های پژوهشیافته

ها و برازش ها و معرفها به روایی و پایایی سازههش در دو دسته کلی تقسیم شده است. دسته اول یافتههای این پژویافته

گیری شامل بررسی اعتبار )همسانی درونی( و روایی )روایی مدل اختصاص دارد که برای این منظور از آزمون الگوی اندازه

( اعتبار 1سه ملاک پیشنهاد شده توسط فرنل و لارکر که شامل:  ها ازواگرا( استفاده شده است. برای بررسی اعتبار سازه

(. 2016ها استفاده شده است )هوشنگی و همکاران، ( اعتبار هر یک از گویه3( متوسط واریانس استخراج شده و 2ترکیبی 

اده شده است. ضریب ( و آلفای کرونباخ استفρcگلدشتاین ) -ها از ضریب دیلونبرای بررسی اعتبار ترکیبی هر یک از سازه

لازم  7/0است که از حداقل مقدار  754/0و  857/0ها به ترتیب بیشتر از دیلون گلدشتاین و آلفای کرونباخ برای همه سازه

 5/0که از حداقل مقدار  است 558/0ها بیشتر از بیشتر است. همچنین مقدار متوسط واریانس استخراج شده برای همه سازه

( مقادیر اعتبار ترکیبی، آلفای کرونباخ و متوسط واریانس اسخراج شده برای هر سازه را نشان 1) لازم بیشتر است. جدول

 دهد.می

 

 

 

 

 

 

 
 



 7 نیآنلا یا رهیزنج یدرفروشگاهها یکیونتجارت الکتر در بستر دیآن بر قصد خر ریمصرف کننده و تاث یآگاه یاطلاعات بر ارتقا یفناور یرینقش بکارگ ریتأث

 

 

 : نتایج بررسی اعتبار متغییرها1جدول 

آلفای  AVE CR 2R تحقیقمتغیرهای 

 کرونباخ
  

GOF 

 571/0 675/0 847/0 870/0 - 820/0 794/0 سودمندی درک شده

 861/0 - 815/0 782/0 شده درک اجتماعی اثرات

 853/0 - 802/0 774/0 شده درک لذت

 719/0 573/0 823/0 539/0 بردارانه بهره فناوری

 840/0 539/0 803/0 757/0 اکتشافی فناوری

 856/0 418/0 812/0 699/0 کننده مصرف آگاهی

 877/0 258/0 825/0 677/0 قصد خرید

( برای بررسی GOFمدلسازی معادلات ساختاری به کمک روش حداقل مربعات جزئی از شاخصی به نام نیکویی برازش )در 

دهد و به عنوان معیاری برای گیری و ساختاری را مدنظر قرار میبرازش مدل استفاده می شود. این شاخص هر دو مدل اندازه

( سه مقدار 2009خص بین صفر و یک بوده و وتزلس و همکاران )رود. حدود این شاسنجش عملکرد کلی مدل به کار می

معرفی نمودند. همانطور که در جدول  GOFرا به ترتیب به عنوان مقادیر ضعیف، متوسط و قوی برای  0.36و  0.25، 0.01

ی تایید است که بیانگر آن است برازش مدل کلی به صورت قو 0.488 برابر با GOFقابل مشاهده است مقدار  2شماره 

 شود.می

 . برازش مدل2جدول 

 GOF ضریب تعیین CV متغیر

  -- 794/0 سودمندی درک شده

0.488 

 
 
 
 

  782/0 شده درک اجتماعی اثرات

 - 774/0 شده درک لذت

 573/0 539/0 بردارانه بهره فناوری

 539/0 757/0 اکتشافی فناوری

 418/0 699/0 کننده مصرف آگاهی

 258/0 677/0 قصد خرید

 0.391 0.609 متوسط

های پژوهش اختصاص دارد که برای این منظور از های این پژوهش به آزمون الگوی ساختاری و فرضیهدوم یافته دسته

وسیله الگوریتم حداقل مربعات جزئی و با نرم افزار اسمارت پی ال اس به دست آمده  ضریب مسیر و ضریب تعیین که به

افشار، دهد )فضلی و امینبین در تبین واریانس متغییر ملاک را نشان میاست. ضریب مسیر سهم هر یک از متغییرهای پیش

نه استفاده شده است. مقدار ضرایب مسیر و زیر نمو 500از الگوریتم بوت استراپ با  T(. برای محاسبه مقدار آماره 1395

( ارائه شده است. لازم به ذکر است اشکال خروجی نرم افزار در ضمیمه 5ها در جدول شماره )آماره تی به همراه نتیجه فرضیه

 مقاله قابل مشاهده است.

AVE2R
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 استاندارددر حالت تخمین  فرضیه اصلی() یساختار. تحلیل عاملی تاییدی و معادلات 1شکل 

 

دهد. در سطح خطای معناداری ضرایب و پارامترهای بدست آمده مدل اندازه گیری متغیر های تحقیق را نشان می 1در شکل  

نشان دهنده معنادار بودن روابط میان شاخص ها و  -1.96یا کوچکتر از  1.96درصد مقادیر آزمون معناداری بزرگتر از  5

 ت.متغیرهای مکنون متناظر خود اس

 

  
 داری ضرایب فرضیه اصلی( در حالت معنی) یساختار. تحلیل عاملی تاییدی و معادلات 2شکل 
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 در حالت تخمین استاندارد (فرضیات فرعی) یساختار. تحلیل عاملی تاییدی و معادلات 3شکل 

 

 

  
 ضرایب داری در حالت معنی (. تحلیل عاملی تاییدی و معادلات ساختاری )فرضیات فرعی4شکل 
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 : نتایج آزمون فرضیات3جدول 

 تایید یا رد فرضیه نسبت بحرانی (β) ریمسضریب  مسیر 

H1 390/0 996/3 تایید 
H1-1 729/0 783/4 تایید 
H1-2 762/0 885/6 تایید 
H1-3 299/0 838/2 تایید 
H1-4 399/0 436/3 تایید 
H1-5 482/0 309/5 تایید 
H1-6 252/0 126/2 تایید 

H2 258/0 179/2 تایید 
H2-1 328/0 036/3 تایید 
H2-2 371/0 993/2 تایید 

H3 508/0 167/6 تایید 

 

 گیری و بحثنتیجه

آن بر قصد  ریمصرف کننده و تاث یآگاه یاطلاعات بر ارتقا یفناور یرینقش بکارگ ریتأث به ارزیابی پژوهش این هدف

 عضومو تبیادا فهد ینا به نیل رمنظوبه  ...می پردازد نیآنلا یا رهیزنج یدرفروشگاهها یکیتجارت الکترون در بستر دیخر

 بطاور سساا بر تحقیق تضیافر مهادا ر. دیددگر سیربر تحقیق ینظر بچورچها یتنها رد و فتگر راقر سیربر درمو

 دیا یرماآ مختلف نفنو زا هدستفاا با تحقیق یها هدا، دبطاور نموزآ رمنظو . بهفتندگر راقر نموزآ درمو لمد رد هشد ضفر

 :مدآ ستبد یرز یجنتا و یددگر تحلیلها فتهیا بخش رد هشد

انگیزش خرید و تقویت یا تکرار رفتار خرید آنلاین باید روابط خود را با  و ، به منظور افزاش پیشبرد فروشتوصیه می گردد

در اولین نلاین آ نمشتریا ایبر خریداز  ضایتر سحساا دنبر بالا بر تمرکزخریداران در اولین دوره خرید تقویت نمایند. 

تخفیفات، خدمات پس از فروش، کیفیت ادراک شده، قیمت مناسب،  فی همچون:ـمختل قطر بهدوره خرید نیز می توانند 

 تضمین بازستاندن پول در صورت انصراف از خرید و ... بدست آید.

به اشتراک بگذارند و در زمینة تجربیات موفق  فناوری تحت وبهای مفیدی را دربارة استفاده بهتر از باید راهنمایی مدیران

کمک  سودمندی خریدهایی که به نمایند و همچنین فعالیت منتقل مشتریانسازی محصولات به شان دربارة سفارشییا ناموفق

 شود.می بهره وریو درنهایت باعث افزایش ادراکی  توسعه سودمندیکند، ترویج دهند؛ زیرا این عمل باعث می

قیمت  کاربران بهو در دسترسی  فناوری وب محورتوان با ارتقای می درجهت توسعه سودمندی درک شده توسط مشتریان،

تواند موجب ارتقای اعتماد را برندی مطمئن جلوه داد که می شرکت مناسب محصول، رابطة مشتری با محصول را ارتقا داد و

ساختن انتظارات آنها و ایجاد نوعی رضایت درونی های افزایش اعتماد افراد به محصول برآوردهبه برند شود؛ زیرا یکی از راه

 است.
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 هایشیوه کامل هایمهارت یادگیری با بازاریابان و ، مدیرانبنای خصوصیات رفتاری مصرف کنندگانبر م شودمی پیشنهاد

 خدمات، کالا، زمینة در گذاری¬اشتراک به را کاربران شفاهی، تبلیغات ایجاد مثل اجتماعی، هایشبکه بازاریابی در نوین

 درنتیجه و افراد خرید تصمیم و عقاید روی ایاجتماعی گسترده تأثیر امر این چراکه کنند؛ تشویق شرکت شان محصولات

 .دارد آنها فناوری های جدید پذیرش

 توانمی شرایط بهبود برای باشند،می اجتماعی اثرات برای اساسی محرک یک عنوان به اجتماعی های شبکه که آنجایی از

 هایرسانه طریق از بازاریابی افزایش با رقابتی مزیت ایجاد و تمایز مانند فناوری محوری مناسب هایمشیخط انتخاب طریق از

 .کرد ایجاد کنندگانمصرف رفتار و آراء در محصول از متمایزی و مثبت تأثیر کنندگانمصرف دیدگاه بر اجتماعی،

 لازم هستند، سازمان نفعانذی رضایت کسب اعتماد و ایجاد  ،به لذت پایدار مصرف کنندگاناگر مدیران به دنبال دستیابی 

-به دهند؛ انجام بردارانه بهره گذاری لازم روی فناوریسرمایه مطلوبی نحو به بر نیازهای روز مشتریان تمامی در که است

 ، بیشتر باشد.در جهت رسیدن به لذت پایدار و مطلوب بالاتر سطوح در باید گذاریسرمایه این خصوص

 برند خدمات، کالا، زمینه در گذاریاشتراک به را کاربران توسعه فناوری های مطلوب،فروشگاه، با  بازاریابان و مدیران

 و افراد خرید تصمیم و روی ایگسترده تأثیر امر این که چرا کنند، تشویق اجتماعی هایرسانه بین در شرکتشان محصولات

 .دارد آنها لذت ادراک شده نتیجه در

 آتیهای ها و پیشنهادات پژوهشمحدودیت

، تعدادی های محدود به منابع )مالی و زمانی(در پژوهش حاضر علارغم پوشش کامل اهداف تحقیق، با توجه به دسترسی

ها از شهر تهران جمع آوری هاست. با توجه به اینکه دادهاولین محدودیت مربوط به داده .شودمحدودیت در آن مشاهده می

در سراسر کشور تعمیم داد.  زنجیره ای آنلاینهای ده را به تمام مشتریان فروشگاهشدند، در نتیجه نمی توان نتایج بدست آم

تر پوشش دهد. دومین محدودیت تواند محدودیت ذکر شده را با لحاظ کردن نمونه گیری در سطح وسیعمطالعات آتی می

اعتبار نتایج، برای مطالعه ترجیحات  های آتی جهت بالا بردنشود در پژوهشباشد. لذا پیشنهاد میدر روش شناسی تحقیق می

 .های آزمایشی )تجربی( و طراحی سناریوهای متفاوت استفاده شودهای پیمایشی از روشمصرف کنندگان به جای روش

 منابع

 مشتریان مشارکت بر تأثیرگذار عوامل الگوی ی( طراح1395) آبادی، حسین دولت رضایی صنایعی، علی؛ دشتی، مهدی؛

 42-17 صفحه ،25 پیاپی شماره - 2 شماره ،7 دوره ،پاسخ -زنده موجود -محرّک مدل بر رویکردی با اجتماعی تجارت در

: موردی مطالعه الکترونیک تجارت توسعه بر موثر عوامل ( بررسی1395رضایی، مریم، غفاری، پیمان، ایزاد خواه، محمد )

 ایران در انسانی علوم و مدیریت های پژوهش ملی همایش اینستاگرام، سومین شبکه

 متغیر گری میانجی با مشتریان خرید قصد در اجتماعی تجارت نقش ( بررسی1394پور، رضا ) اسماعیل و پور، زهرا عبدی

 ایران مدیریت جامع المللی بین همایش اعتماد، نخستین

 خرید به مشتریان نگرش بر الکترونیک تجارت قابلیتهای تأثیر (1396فاطمه )دلاور،  ابراهیمی جامیپور، مونا، معینی، حسین،

 173- 192. صص 1 شمارة ،9 دورة ،تهران دانشگاه مدیریت دانشکدة (اینستاگرام کاربران: موردی مطالعة) اعتماد به واسطة

 ایران؛ متوسط و کوچک هایبنگاه در الکترونیکی تجارت پذیرش مدل انتخاب (1389) ، مصطفیزمانیان ،، مسعودموحدی

 94-79 صفحات ،44 شماره ،1 بازرگانی، دوره یراهبردها ای،بیمه هاینمایندگی و هاکارگزاری در موردی بررسی
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Abstract 

In this study, an attempt has been made to determine the effect of the use of information 

technology on the promotion of consumer awareness and its effect on the purchase intention 

in the context of e-commerce in online chain stores. The current research is a survey research 

in terms of its method and an applied research in terms of its purpose. The statistical 

population of this research is the customers of online chain stores in Tehran. The sampling 

method was based on simple random sampling. A standard questionnaire was used to collect 

the required information. This research is based on structural equations and partial least 

squares method and Smart PLS software were used for data analysis. Based on this analysis, 

consumer motivation to buy, perceived usefulness and perceived social effects have had a 

positive effect on the use of information technology. Also, the results showed that social 

effects and perceived pleasure have a positive effect on exploratory technology. In addition, 

the results showed that consumer awareness had a significant impact on purchase intention" 
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Application of information technology, consumer awareness, purchase intention, online chain 

stores 
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