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 رد شبکه های اجتماعی کیفی ابعاد و اعتماد نقش بررسی

  از شبکه های اجتماعی برای خرید استفاده

 

 *2علیرضا زحلی ،1علی رعیت  
 کارشناس ارشد مدیریت اجرایی ،21

 کیدهچ

 موبایل1 های فناوری از کنندگان مصرف مصرف افزایش دلیل به سالها1 طول در شبکه های اجتماعی 

 هیافت ظهور پویا طور به مختلف اقتصادی مختلف عوامل همچنین و رشد حال در زندگی شیوه انتخاب

با توجه به فراگیر شدن شبکه اجتماعی در تمامی ابعاد زندگی من جمله  فرایند تصمیم گیری خرید .است

 استفاده رد کیفی ابعاد و اعتماد نقش بررسیو فرایند خرید محصولا1 در این مقاله با ارائه مدلی به بررسی 

خرید با در نظر گرفتن متغیرهای میانجی قصد استفاده و رضایت پرداخته  برای اجتماعی های شبکه از

نفر از  480 از نظرسنجی طریق از شده آوری جمع های داده از استفاده با تحقیقاتی مدل شده است.

 اختاریس مدلسازی از استفاده با مطالعه این  تحلیل قرار گرفت. مورد بررسی و دیجی کالامشتریان سایت 

 رضایت که دهد می نشان نتایج. به بررسی فرضیات پژوهش و تاثیر متغیرهای مدل تحقیق بر هم پرداخت.

امل ابعاد کیفی ش  بین ارتباط نیز رضایت و هستندخرید  برای مهم مورد دو عنوان به بکارگیری قصد و

  . دهد میبا خرید  میانجی گری می کنند  را اعتماد و اطلاعات کیفیت خدمات1 کیفیت

 ابعاد کیفی1 اعتماد1 رضایت خرید از شبکه های اجتماعی1 کلمات کلیدی:
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 مقدمه

اقتصادی بشر امروز تغییر  -با توجه به موج جهانی شدن1 بسیاری از مفاهیم و تعاریف در زندگی اجتماعی

و آسان به اطلاعات دسترسی دارند. تغییراتی که به واسطه ظهور اینترنت کرده اند. افراد هر جامعه بسیار سهل 

و در پی آن شبکه های اجتماعی و عضویت بسیاری از افراد در این  یا به طور اعم فناوری اطلاعات و ارتباطات

رعت س که موجب شده و در نتیجه این فرایند نموده استدر زندگی یکایک افراد جوامع مختلف ایجاد  شبکه ها1

با توجه به  (.431، باشی1 ملا امیریان) نشر مفاهیم1 فناوری نوین و نیز خدمات تازه افزایش چشمگیری یابند

در این بین تجارت الکترونیکی به عنوان موتور محرک اقتصاد1 نقش اینترنت و بخصوص شبکه های اجتماعی1 

همترین مؤلفه های اثر گذار در عینیت یافتن است. از م شده در قرن بیست و یکم از جایگاهی ممتاز برخوردار

 مالی مبادلات استفاده عموم افراد از اینترنت در بستر شبکه های اجتماعی با استفاده از تجارت الکترونیکی1

ی آنلاین نقش بسیار مهم و اساس تجارتاست. با رشد سریع اینترنت1  آنلاین و تبادلات اطلاعات در این شبکه ها

خرید و فروش های تحت بستر شبکه های اجتماعی ایجاد شده و در حقیقت بستر مناسبی برای پیدا کرده است 

 .است

تردگی و گش نترنتیو ا از طریق این نوع تلفنهاارتباطات  ریتأث 1همرام یتلفن ها شیبا افزا گرید ییاز سو

ن امکانات بوجود امده ی در تجارت بر پایه ایدیچرخش جد 1شبکه های اجتماعی هم از نظر کمیت و هم کیفیت

 از طریق شبکه های اجتماعی و ارتباط مستقیم افراد با هم در بستر آنهاو تلفن  نترنتیا ییو آن1 همگرا است

و  نترنتیسابقه ا ینفوذ ب یرا برا یبالقوه ا یسکو 1ی و شبکه های اجتماعیلیتلفن موبا ارتباط از طریق .است

تفاده و اس یکیرو به رشد تجارت الکترون وعیش با یکند. به عبارت یارائه م یلیتجارت موبا لیاز قب یخدمات

 دهینام در شبکه های اجتماعیدر حال ظهور است که تجارت  دینوع کانال جد کی 1یلیموبا لیگسترده از وسا

زمان و فضا  تیبدون محدود 1رافروش کالاها1 خدمات و مطالب  از طریق شبکه های اجتماعی می توان .شود یم

شبکه های اجتماعی در این زمینه توسعه مردم1  نیآن درب تیو محبوب این نوع تجارت شی. با افزاانجام رساندبه 

 تیارض گرید یکاهش داد و از سو یادیرا تا حد ز تجارت یها نهیتوان هز یآن م یاصول یریبا بکارگ و یافته اند

مبادلات و پرداختها ورد نظر خود و همچنین کالاها یا خدمات  هآسان ب یرا به جهت دسترس انیمشتر ندهیفزا

و اختصاص زمان زیاد به فرایند انتخاب و انتظار  یدر هر زمان و هر مکان به جا لیدستگاه موبا کی قیاز طر

خرید و فروش در شبکه های اجتماعی و تحت مثل  دیجد یخدمت نوآور کیکه  یهنگام. فراهم آورد خرید1



 

02 

 

                      04www.jnsm.ir-55 /ص1931 زمستان/ 2/شماره 1/دوره حسابداری و مدیریت اقتصاد، در نوین مطالعات مجله

Journal of New Studies in Economics, Management and Accounting/Vol.1/No.2/ Winter 2020/40-55 

 

؛ نندک هراس و یا نگرانیمعاملات احساس  یممکن است در استفاده از آن برا نایشود1 مشتر یم یمعرف بستر نت

 دیکند تا معاملات تحت شک و ترد یبالقوه کمک م یترس و خطرها نیبه کاستن از ا نانیاعتماد و اطم نیبنابرا

ولات روش محصشبکه های اجتماعی و تاثیری که این نوع شبکه ها در خرید و ف. با توجه به اهمیت کند لیرا تسه

 شبکه فیکی ابعاد و اعتماد نقش و بررسی مطالعهقصد داریم تا به  مقاله1 در این و خدمات می توانند داشته باشند

 خرید بپردازیم. برای اجتماعی های شبکه از استفاده در اجتماعی های

 ادبیات پژوهش:

 یها قابلیت حاصل بازرگانی1 صهعر در ویژه به جامعه مختلف بخشهای در اطلاعات فناوری کاربرد توسعه

 هایسیستم از استفاده سهولت به توان می اینترنی خدمات کاربرد توسعه عمده دلایل از است اطلاعات فناوری

 (.،،124،وانگ )لین1 نمود اشاره خدمات اینگونه از استفاده نتیجه در هزینه کاهش و وب تحت و الکترونیک

 های شبکه همچون جذابی مجازی فضاهای پدیدآمدن باعث لاعات1اط فناوری زمینۀ در نوین هایپیشرفت

 انتولیدکنندگ خدمات و کالا تبلیغ برای را عرصه و هستند گسترش حال در روز به روز که است شده اجتماعی

 اجتماعی هایشبکه هایسایت از هابنگاه اینترنت1 فناوری پیشرفت با. (431،فر1 جاوید آرمان1کنند )می فراهم

 تارتباطا تغییر باعث اجتماعی هایشبکه. کنند می استفاده برندشان1 دربارة اطلاعات پخش و ترویج یبرا

 شکل رد ارتباطات این که دهندمی شکل را تجاری ارتباطات تدریجبه اینترنت کاربران. اندشده سنتی بازاریابی

 پیشرفتۀ کشورهای بیشتر در(. 24،1 21دابروسکی و وینیسکی اسچی) گرفت­می شکل بازاریابان جانب از سنتی1

 و اند برگرفته در را مردم زندگی جوانب همۀ تقریباً و اند­کرده پیدا وسیعی کاربرد اجتماعی های­شبکه دنیا

 صولاتمح کنندگان­تولید و کنند استفاده ابزار این از شکل بهترین به اند توانسته ها شبکه این دهندگان سازمان

 تقویت مشتری در را اعتماد آورند می دست به ها شبکه این از که اطلاعاتی به توجه با اند توانسته خدمات و

-مصرف و هابنگاه به ارتباطات برای را جدیدی هایروش اجتماعی هایشبکه(. 24،4 41همکاران و برودی) کنند

 کاربران آن در که رنتاینت روی عمومی فضای یک ایجاد طریق از توانندمی هابنگاه. دهندمی ارائه کنندگان

 .کنند غلبه کنندگانمصرف جغرافیایی هایمحدودیت بر کنند1 برقرار ارتباط یکدیگر با توانندمی

                                                                 
1 Wang   & Lin 

2 Schivinski, B. & Dabrowski 

3 Brodie, R.J. Ilic, A. Juric, B. & Hollebeek, L 
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امروزه خدمات آنلاین بسیار توسعه یافته و به بخش بدون جایگزینی در مبحث تجاری و بازرگانی تبدیل شده 

 خدمات هب شرکتها نیست جهت نظر قرار گیرد. بیکیفیت خدمات انلاین نیست می بایست مد  است و بدون شک

 ،پوجاریکنند ) می فراهم سنتی آفلاین خدمات برای کمکی صورت به یا جایگزینی صورت به یا را آنلاین

به عنوان جدیدترین شاخه از تجارت الکترونیک  از طریق شبکه های اجتماعیطی چند سال اخیر تجارت . (2440

 .که پیشرفت فناوری و نوآوریها1 باعث رشد و گسترش کاربردهای آن گشته استموردتوجه قرارگرفته بطوری 

یکی از شاخه های اصلی تجارت موبایلی است که نقش  تجارت در شبکههای اجتماعی (.430،)رعیت و همکاران1

های بی شماری تلفن همراه دنیا را دگرگون کرده و فرصت .اساسی و تأثیرگذار بر سایر حوزه های این تجارت دارد

اخیر شاهد یکی از مهم  دهه .(431،)دبیری فرد,   را برای زندگی بهتر و ارتباطات گسترده تر فراهم می کند

است که منجر به استفاده سریع مردم از تلفن های همراه  شبکه های اجتماترین پیشرفت های فناوری در قالب 

جدای از بکارگیری  فردی و حرفه ای می شودبرای خرید و فروش و همچنین فعالیتهای  ختبرای فعالیت های م

 مرسوم یقطعا کانال ها 1 استفاده از شبکه های اجتماعی در موبایهمراه یها تلفن از دستگمعمول و مرسوم 

را به طور گسترده  یدهپد نیمحققان ا. (430،پور1 )سلیمانیداند )داد ییرتغرا و شرکت ها  یانمشتر ینب ارتباط

 یدخر یتلفن همراه1 روش ها شبکه های اجتماعی و ارتباطیکه نفوذ گسترده  یافتندو در گرفته اند بدست یا

 روش ینمصرف کنندگان و ارائه دهندگان خدمات1 با ارائه اول یرا برا یدهد و ارزش منحصر به فرد یم ییررا تغ

 یبرند و ارائه دهندگان خدمات وفادار یو راحت لذت م یعاز خدمات سر انیدهد مشتر یپرداخت همه جا ارائه م

 ینه1زم یندر ادر 2124،1)احمددآورد )معامله به دست خواهن یها ینهکاهش هز ینه ازهز ینرا با کمتر یمشتر

 یاربس یبردبرنامه کار یک تلفن همر خرید و فروش و همچنین پرداخت آنلاین با استفاده از شبکه های اجتماعی

ز ا یکیبه عنوان  یدل ینو به هم می باشد و همه جانبه است که شامل عناصر معاملات تلفن همراه یشرفتهپ

عقیلی و ) کسب و کار امروزی مورد توجه قرارگرفته استتلفن همراه در بخش  یشرفتهپ یتکنولوژ متحول ترین

تلفن  یدستگاه ها یقاز طر راه طور مستقل معاملات سازد تا ب یرا قادر م یانمشتر که چ (.430،قاسم زاده1

و فروشندگان  تجار و ارائه دهندگان خدمات یرا برا یسودآور یتحولات فرصت ها ینهمراه خود انجام دهند و ا

 (.4124،1)لایوکانین کند یفراهم م کالاها

                                                                 
1 Pujari 

2 Ahmad 

3 Laukkanen 
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هر پدیده ای بیشتر است و میلیارد نفر از جمعیت دنیا موبایل دارند یعنی فراگیری آن از  1ر حال حاضر د

و بخش عظیمی از این افراد از شبکه های اجتماعی استفاده  هیچ تکنولوژی وجود ندارد که اینقدر فراگیر باشد

. بدین ترتیب موبایل مهمترین و وسیع ترین رایانه است و با توجه به افزایش ضریب نفوذ تلفن همراه می نمایند

و افزایش استفاده از اینترنت بر روی گوشی موبایل1  اجتماعیشبکه های و آمار کاربران در کشورها و ظهور 

 فروشندگانرخ داده است. موبایل فرصتی را برایی  خرید و فروش آنلاینتحولات چشم گیری در ارائه خدمات 

 .(124،1،وانگ و چناست )به منظور ارائه خدمات جدید به همگان فراهم نموده  کالا و خدمات

شبکه های اجتماعی به عنوان بستری برای تبادل کالا و خدمات و خرید و فروش ی در پذیرش از عوامل کلید

ستفاده از اغیرمستقیم بر  مستقیم وکه به طور شبکه ها است 1 قصد استفاده و کیفیت این1 اعتماد و رضایتآن

 یشافزا یقروند تشو اب(. 124،3 2)شارما و همکارن تأثیر می گذارد شبکه های اجتماعی با هدف خرید و فروش

 مایلتکه کاربران تلفن همراه ممکن است  یت انکار ناپذیر استواقع ینسراسر جهان1 ا در تلفن همراه مشترکان

 استفاده از شبکه های اجتماعی و سایت های خرید و فروش مانند حضوری غیراشکال معاملات  یراز سا ییربه تغ

موجود در  یحال1 چالش ها ینبا ا .را نشان دهند ینپرداخت آنلا یها ینهو گز یاعتبار یکارت هابا استفاده از 

و جذب مشتریان و کاربران شبکه اجتماعی برای استفاده از این بستر یعنی شبکه ها اجتماعی برای خرید حفظ 

مارک  هورظ ی1ممکن است با موانع متعدد مانند مشخصات فن یرا1 زو فروش می بایست مورد توجه قرار گیرد

ام ن ینچندبا فعال1  یواحدها ینب یو هماهنگ ساز یتیامن یها یآموزش مصرف کنندگان1 نگران ی1رقابت یها

 شرکت های فروشنده خدمات و محصولاتها1 تمام  ینگران ین. به رغم ا(124،3 4شارما و همکارنشوند )روبرو 

و دستری به شبکه های اجتماعی  اهدارای تلفن های همر ها کاربر در سراسر جهان یلیونکه م مطمئن باشند یدبا

که های بکارگیری شب استفاده از یشو افزا یلتسه یشکاف را برا ینمهم است که ا یب1ن ترتیا به دارا می باشند.

 (.0124،0چنکرد )کارآمد و موثر همراه  تلفن همراه با اجتماعی برای خرید و فروش کالا و خدمات

 یستمس ینهمهم در زم یرشعامل پذ یکماد کاربر را به عنوان قبلا اعت از محققان یاریکه بس یدر حال

بخش نبوده است. اعتماد  یترضا یشآزما شبکه های اجتماعی یدگاه1 از دندکرده ا یجادا یاطلاعات چندرسانه ا

                                                                 
1 Wang, & chen 

2 Sujeet Kumar Sharma, Manisha Sharma 

3 Sujeet Kumar Sharmaa, Manisha Sharmab 

4 Chen 
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 ین1رابناب؛ یردگ یصورت م فروشندگان کالا و خدمات در شبکه های اجتماعی بار تعامل کاربر با یندر اول یهاول

عتماد شود که ا یاستدلال م ین1بنابرا؛ است یضرور این شبکه هااعتبار  ییدتأ یکاربران برا یهاعتماد اول جادیا

منجر  زیو نرا افزایش دهد  خرید در شبکه های اجتماعیقصد  یشترتواند ب یساختار قابل توجه م یکبه عنوان 

ا کاربر ررضایت کند تا قصد استفاده و  یتلاش ممطالعه نه تنها این  از آنجا که .(124،1،احمدشود )یت به رضا

 از شبکه اجتماعی برای خرید عوامل به استفاده مداوم ینا یاخواهد درک کند که آ یم ینهمچن 1درک کند

تا  یرندگ یمطالعه را به عهده م ینو اساس ا یهپا یتمندیرو1 قصد استفاده و رضا یناز ا. یرخ یاشود  یمنجر م

اجاماعی  شبکه هایاستفاده  یقتشو یو اعتماد را برا یستمس یفیتت اطلاعات1 کیفیک خدمات1 یفیتک یرتأث

 یرندعهده بگ را از طرف مشتریان یواقعبرای خرید 

لذت ادراک شده  یرابگذارد ز یرتأث تلفن همراه شبکه های اجتماعی در از خدمات بر تجربه کاربر یفیتک

اهش آهسته ک یو واکنش ها امعتبرن یستمس یلن است به دلممک شبکه های اجتماعی یها یستمکاربران از س

گوش دادن1 درک و  یبرا یدهاگر پرسنل خدمات در دسترس و آموزش د یب1ترت ینبه ا .(2124،1راولی) یابد

ر از نظ یتو ممکن است منجر به رضا یابد یشخدمات ممکن است افزا یفیتحل مشکلات کاربران باشند1 ک

ت لاکنند اگر مشک یقصد خود استفاده م زبه طور مثبت ا ینپرسنل خدمات و همچن تجربه در قالب تعامل با

ست برآورد شده ا ینبنابرا؛ شوند یتماس دور م یککنند و فقط در  یم یافتدر یخود را به خوب خریدمربوط به 

دهد  شیافزا یو تجربه کاربر را به طور کل یتتواند رضا یم های اجتماعیدر شبکهخدمات  یفیتکه تمرکز بر ک

 (.4124،0چن)

ر ب یرادر نظر گرفته شود1 ز یترضا به همراه یتواند به عنوان ساختار اصل یاطلاعات م یفیتکهمچنین 

 یررا تحت تاث همراه شود خرید از طریق شبکه های اجتماعیاست منجر به  مکنکه م یخاص یرفتار یباورها

 فیتیبا کیفیت محتوا تحت تأثیر قرار گیرد. در نبود کتجربه کاربران ممکن است  .(0124،8لیدهد )می قرار 

خواهد  یشآنها را افزا یاتیاست که مشکلات عمل یازاطلاعات خوب1 از طرف کاربران در محاسبه اطلاعات مورد ن

 یراز دیابکاربران ممکن است کاهش  یتاطلاعات خوب1 رضا یفیتک نبودکنند که در  یتجربه م یشترب را داد

                                                                 
1 Ahmad 

2 Rowley 

3 Chen 

4 Lee 
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 ستین همراه شبکه های اجتماعی برای خریداز  ادهاز استف یفیردن انتظارات داشتن اطلاعات کقادر به برآو

 .(124،3 ،شارما و همکارن)

 می خدمات یبرا سیستموارد  یمبه طور مستق یاناز آنجا که مشتر 1خرید از شبکه های اجتماعیمورد  در

 شود یم این شبکه هانجر به استفاده از شود که م یم یلتبد "ینفروشگاه آنلا"به  یستمس یفیت1 کشوند

 و ثبات نینااطم یتنشان دهنده سهولت استفاده1 زمان پاسخ1 رابط کاربر و قابل یستمس یفیتک. (2124،1کومار)

وء س یفیتارائه خدمات با کدر ارائه دهنده خدمات  ییتوانابه ها1 کاربران ممکن است  یژگیو ینا نبوددر  است.

دهد و  یشافزا شبکه اجتماعی برای خرید راممکن است مشکل آنها را در استفاده از  ایر1 زظن داشته باشند

 (.4124،1)لایوکانین شبکه اجتماعی برای خرید شوداستفاده از  یکاربر برا یاحتمال هشممکن است منجر به کا

تر بالا یولمعاملات پ یقاز طردر شبکه های اجتماعی  ی1خصوص یمو حفظ حر یتمربوط به امن یها ینگران

و  دافیشود ) یم یرهکاربران ذخ شبکه اجتماعی یبر رو یو خصوص یاطلاعات شخص یرااست1 ز

 یشده در دستگاه ها یرهاطلاعات ذخ یتکاربران عموما درمورد محرمانه بودن و امن رانینگ. (0124،1همکاران

 یشود تا بر روابط مبتن یم یهتوصو ارائه دهندگان خدمات  یرندگانگ یمرو تصم ینشود. از ا یم یجادمربوطه ا

 (.1124،1احمدشوند )ارتباطات تمرکز کنند تا بتوانند به طور مستمر استفاده  یهبر اعتماد در مرحله اول

بکه استفاده از ش بر اساس تحقیقات صورت گرفته1 نگرانی درباره امنیت و پس از آن1 نداشتن آگاهی درباره

می باشد. در واقع  شبکه هاآن1 مهمترین عامل استفاده نکردن از این  و مزایای اجتماعی برای خرید و فروش

همین عوامل بر اساس  استفاده از شبکه های اجتماعی برای انجام خرید و فروشموانع اصلی استقرار و توسعه 

 کلیدی تنظیم می گردد.

 روش تحقیق:

جهت جمع آوری داده  می باشد. و از نظر شیوه اجرا توصیفی پیمایشی کاربردی این تحقیق از نظر هدف1

های مورد نیاز در مورد ادبیات و پیشینه تحقیق از مطالعه کتابخانه ایی استفاده خواهد شد. در این تحقیق جهت 

                                                                 
1 Sujeet Kumar Sharmaa, Manisha Sharmab 

2 Kumar 

3 Laukkanen 

4 Duffy, Ryan D. Richard, George V 

5 Ahmad 
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 تسای مشتریانجامعه آماری این پژوهش شامل  .استفاده شده است مقاله بیس از پرسشنامه جمع آوری اطلاعات

که در این تحقیق حجم جامعه آماری در این تحقیق نامحدود در نظر گرفته  از آنجایی می باشد. دیجی کالا

است.  هنفر در نظر گرفته شد 480حجم نمونه  اساس جدول مورگان بر 1نامحدود با توجه جامعه آماری شده1

پرسشنامه مورد استفاده در میان نمونه  روش نمونه گیری در این تحقیق به صورت تصادفی ساده می باشد.

ری توزیع شده و پس از تکمیل پرسشنامه ها و جمع آوری آنها1 داده های بدست آمده از پرسشنامه ها جهت آما

مورد تجزیه تحلیل  لیزرلو  SPSSبررسی فرضیات تحقیق و پاسخگویی به سوالات تحقق با استفاده از نرم افزار 

 قرار می گیرند.

 مدل و فرضیات تحقیق 

 

 مفهومی تحقیقمدل 

 قیقفرضیات تح

 است تاثیرگذار اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد بر کیفی ابعاد. 

 است تاثیرگذار اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد بر افراد اعتماد. 

 است تاثیرگذار اجتماعی های شبکه از افراد رضایت بر کیفی ابعاد. 

 است ارتاثیرگذ اجتماعی های شبکه از افراد رضایت بر افراد اعتماد. 

 کیفیت اطلاعات

 اعتماد

  شبکه از استفاده

  برای اجتماعی های

ریدخ  

 قصد استفاده

 رضایت

 کیفیت سیستم

 کیفیت خدمات

 ابعاد کیفی
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 است تاثیرگذار خرید برای اجتماعی های شبکه از استفاده بر اجتماعی شبکه از افراد رضایت. 

 ستا تاثیرگذار خرید برای اجتماعی های شبکه از استفاده بر اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد. 

 نتایج تحقیق:

 آمار استنباطی: تحلیل عاملی تأییدی

 متغیرهای روابط سنجش برای تائیدی عاملی تحلیل از نخست مدل1 بررسی برای تدادر اب پژوهشدر این 

یا  گویه ها ارتباط تائیدی( عاملی )تحلیل اندازه گیری مدل است شده استفاده آنها سنجش با گویه های پنهان

 عاملها ی ارتباطساختار مدل از استفاده با سپس .گرفت قرار بررسی مورد سازه ها با را پرسشنامه سوالات همان

 شده گیری اندازه خوبی به مفاهیم اینکه اثبات برای لذا .گرف قرار بررسی مورد فرضیات آزمون جهت یکدیگر با

 برای ،برازندگی های شاخص از همچنین .می شود استفاده تائیدی عاملی تحلیل یا اندازه گیری مدل از اند

شاخص های برازش مورد استفاده شامل شده است.  فادهاست شده طراحی های مدل اعتبار و برازندگی تعیین

1 شاخص کای دو و درجه آزادی متناظر با آن1 شاخص برازش 2(RMSEAریشه میانگین مربع خطای تقریبی )

است که به طور معمول در تعیین برازندگی تحلیل عاملی تاییدی استفاده می  4(CFIمقایسه ای یا تطبیقی )

 تاندارداس عاملی بار سازه1 هر در زه پرسشنامه از تحلیل عاملی تاییدی استفاده شد.برای بررسی روایی سا شود.

 .سازه آن برای است بهتری نشانگر مربوطه1 سؤال که است این ی نشاندهنده بزرگتر1

 سؤال های پرسشنامه tبار عاملی استاندارد، مجذور همبستگی و مقادیر -1 جدول

 مقدار t (2Rلی استانداردشده )مجذور بار عام سؤال پرسشنامه سازه

 کیفی ابعاد
، 8،/4 01/4 

2 

 

18/4 00/0 
4 04/4 04/1 

 اعتماد

0 18/4 11/،1 
1 84/4 8/،4 

1 04/4 41/8 
1 18/4 11/،1 

                                                                 
1 Fitness Indicators 

2 Root Mean Square Error Of Approximation 

3 Comparative Fit Index 
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 مقدار t (2Rلی استانداردشده )مجذور بار عام سؤال پرسشنامه سازه

 استفاده قصد

8 81/4 11/1 
3 84/4 14/24 
،4 84/4 41/24 
،، 11/4 23/،1 

 رضایت

،2 12/4 83/،، 
،4 13/4 ،1/،4 
،0 81/4 01/،4 

،1 83/4 81/،4 

 های شبکه از استفاده

 خرید برای اجتماعی

،1 88/4 41/8 
،1 32/4 13/21 
،8 18/4 32/،3 

،3 81/4 2،/20 

24 81/4 00/20 
 

 شاخص های نیکویی برازش مدل تحلیل عاملی تاییدی -2 جدول

 2X df /df2X CFI RMSEA شاخص

 48،0/4 31/4 12/3 11، 141،/،1 اجتماعی های شبکه
 

لیزرل برای بررسی نیکویی برازش مدل مورد استفاده1 با توجه به این موضوع  افزار نرم خروجی به توجه با

 CFIمی باشد و همچنین با توجه به اینکه مقدار  ،,4( کمتر از 4,48،0) آمدهبدست  RMSEAکه مقدار 

 اداستن قابل یجه گرفت که مدل مورد استفاده در این پژوهش مناسب و(1 می توان نت4,31) باشدمی  4,3بالاتر از 

 .نمود استفاده پژوهش فرضیات بررسی برای مدل این از توان می و است

 مدل معادلات ساختاری یا تحلیل مسیر

اده ( نشان د2( و )،. نتیجه تحلیل مسیر در نمودارهای )گرفتدر مدل مسیر1 مدل مفهومی مورد آزمون قرار 

 استناد این مدل قابل بود1 48،0/4برای مدل1 برابر با  RMSEAاز آنجا که در این مدل1 شاخص  .شده است

 نمود. استفاده پژوهش فرضیات بررسی برای مدل این از توان می و است
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 (: ضرایب استاندارد مدل مفهومی پژوهش1نمودار )

 
 مدل مفهومی پژوهش t(: مقادیر 2نمودار )
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 سی فرضیه های پژوهش با استفاده از مدل تحلیل مسیربرر

 :است تاثیرگذار اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد بر کیفی ابعاد فرضیه اول. 

 کیفی درصد می توان گفت نظر محقق مورد تایید است و ابعاد 31(1 با اطمینان 4با توجه به نتایج جدول )

 موثر است تماعیاج های شبکه از افراد استفاده قصد بر

 اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد بر کیفی تاثیر ابعاد (9جدول )

 معنی داری مقایسه با مقدار بحرانی tمقدار  ضریب استاندارد مسیر نوع رابطه

 معنی دار 3،,1 > ،/31 3،,1 4/،0 مستقیم
 

  :است تاثیرگذار ماعیاجت های شبکه از افراد استفاده قصد بر افراد اعتمادفرضیه دوم. 

 افراد و اعتماد استدرصد می توان گفت نظر محقق مورد تایید  31(1 با اطمینان 0با توجه به نتایج جدول )

 .است موثر اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد بر

 اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد بر افراد اعتماد(: تاثیر 0جدول )

 معنی داری مقایسه با مقدار بحرانی tمقدار  اندارد مسیرضریب است نوع رابطه

 معنی دار 0,48 >،/31 0,48 4,21 مستقیم
 

 است تاثیرگذار اجتماعی های شبکه از افراد رضایت بر کیفی فرضیه سوم: ابعاد. 

 بر کیفی درصد می توان گفت نظر محقق مورد تایید است و ابعاد 31با اطمینان  (1با توجه به جدول )

 .است موثر اجتماعی های شبکه از افراد رضایت

 اجتماعی های شبکه از افراد رضایت بر کیفی ابعاد(: تاثیر 5جدول )

 معنی داری مقایسه با مقدار بحرانی tمقدار  ضریب استاندارد مسیر نوع رابطه

 معنی دار 4,28 > ،/31 4,28 4,12 مستقیم
 

  :است تاثیرگذار اجتماعی های شبکه از افراد رضایت بر افراد اعتمادفرضیه چهارم. 

 بر افراد درصد می توان گفت نظر محقق مورد تایید است و اعتماد 31(1 با اطمینان 1با توجه به جدول )

 موثر است. اجتماعی های شبکه از افراد رضایت
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 اجتماعی های شبکه از افراد رضایت بر افراد اعتماد(: تاثیر 6جدول )

 معنی داری مقایسه با مقدار بحرانی tمقدار  دارد مسیرضریب استان نوع رابطه

 معنی دار 21,،، > ،/31 21,،، 4,34 مستقیم
 

 :ریدخ برای اجتماعی های شبکه از استفاده بر اجتماعی شبکه از افراد رضایت فرضیه پنجم 

 .است تاثیرگذار

 از افراد تایید است و رضایتدرصد می توان گفت نظر محقق مورد  31(1 با اطمینان 1با توجه به جدول )

 خرید موثر است. برای اجتماعی های شبکه از استفاده بر اجتماعی شبکه

 خرید برای اجتماعی های شبکه از استفاده بر اجتماعی شبکه از افراد رضایتتاثیر  (7جدول )

 معنی داری مقایسه با مقدار بحرانی tمقدار  ضریب استاندارد مسیر نوع رابطه

 معنی دار 3,04 > ،/31 3,04 ،4,8 مستقیم

  :یاجتماع های شبکه از استفاده بر اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصدفرضیه ششم 

 .است تاثیرگذار خرید برای

 افراد استفاده درصد می توان گفت نظر محقق مورد تایید است و قصد 31(1 با اطمینان 8با توجه به نمودار )

 اجتماعی موثر است. های شبکه از استفاده بر اجتماعی های شبکه از

 اجتماعی های شبکه از استفاده بر اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد(: تاثیر 1جدول )

 معنی داری مقایسه با مقدار بحرانی tمقدار  ضریب استاندارد مسیر نوع رابطه

 معنی دار ،،,2 > ،/31 ،،,2 4,43 مستقیم
 

 تنتیجه گیری و پیشنهادا

ود؛ ش می گرفته کار به مشتریان تعامل سریع و بدون واسط با برای که است جدیدی ابزار اجتماعی شبکه

ار و کسب و ک توسعۀ برای و است صنایع صاحبان دست در استراتژیکی ابزاری اجتماعی های شبکه بنابراین

 کاربران اب برقرارکردن ارتباط برای نوین های رسانه این از ها نیز می توانند شرکت فروش قابل استفاده هستند1

 وضوح هب فعلی مطالعه آنها به خرید و دیگر عوامل مربوط به مبادله استفاده نمایند. ترغیب و هاشبکه این عضو

 زا استفاده قصد و رضایت تعیین در مهمی نقش اعتماد و اطلاعات کیفیت خدمات1 کیفیت که دهد می نشان
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 های هشبک از استفاده استفاده بر بر قصد و رضایت نهایت در و شبکه اجتماعی از استفاده به نسبت کاربران

 اعتماد کیفی و ابعادتایج بدست آمده نشان داده است که به صورت خلاصه ن .است تاثیرگذار خرید برای اجتماعی

 از افراد رضایت بر دافرا کیفی و اعتماد ابعاد .است تاثیرگذار اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد بر افراد

 اجتماعی های شبکه از افراد استفاده قصد اجتماعی و شبکه از افراد رضایت .است تاثیرگذار اجتماعی های شبکه

 .است تاثیرگذار خرید برای اجتماعی های شبکه از استفاده بر

ود که به شگرفته می گونه نتیجهای که در این زمینه انجام شد1 اینبه طور کلی با استفاده مطالعات گسترده

ا گذارد و نقشی حیاتی رهای مختلف بازاریابی نوین میداری بر بخشهای اجتماعی اثرات معنیکارگیری شبکه

نندگان ک طریق بر رضایتمندی مصرفازاین و کندمی بازی کنندگاندر بازاریابی و ایجاد وفاداری و روابط با مصرف

 ؛موارد ذکر شده پیشنهادات زیر ارائه می گردد توجه به با .تأثیرگذار خواهند بود

های نوین بازاریابی در های کامل شیوهها با یادگیری مهارتشود مدیران و بازاریابان شرکتپیشنهاد می 

گذاری در زمینۀ کالا1 اشتراک به را کاربران الکترونیکی1 دهانبههای اجتماعی1 مثل ایجاد تبلیغات دهانشبکه

ای های اجتماعی تشویق کنند؛ چراکه این امر تأثیر گستردهد محصولات شرکتشان در بین شبکهخدمات1 برن

 روی عقاید و تصمیم خرید افراد و درنتیجه وفاداری آنها دارد.

 های اجتماعی و رسیدنمنظور استفادة کارا و اثربخش از شبکهها بهشود مدیران شرکتهمچنین پیشنهاد می

د. نظر قرار دهنای نوین و بخش مهمی از آمیختۀ بازاریابی خود مدهای اجتماعی را رسانهکهبه نتایج مطلوب1 شب

 .خشدبکند و روند رسیدن به اهداف را تسریع میاین امر به مدیران برای رسیدن به اهدافشان کمک بیشتری می

 راههای ود1ش می پیشنهاد ثالم برای. باشد داشته مشتریان بیشتری با تعامل فروش و بازاریابی واحد همچنین

 رسانه در بازاریابی های فعالیت زمینه باشد. در برقرار ساعته 20 صورت به مذکور واحدهای با مشتریان ارتباط

 ردبرآو بازاریابی از شکل این های هزینه سالانه1 بودجه در و گیرد انجام های مستمر ریزی برنامه اجتماعی1 های

 .شود

 شبکه های اجتماعی برای خرید است. ازاینرو1 در مشتریان مشارکت در کلیدی نصرع دو رضایت1 و اعتماد

 و یردقرارگ دسترس در کلیک کمترین با و بهراحتی آن1 در مطرح نظرات و وبسایت که محتوای میشود توصیه

 اتنظر همچنین محتوای .بکاهد مشتری گیریتصمیم زمان در خطرپذیری ادراکی از رضایتبخشی1 صورت به
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 که نحوی هب باشد؛ مفید اطلاعات حاوی و اعتمادآفرین صادقانه1 باید الکترونیکی توصیهای تبلیغات در شدهارائه

 .کند تلقی واقعی تجربۀ یک را شده ارائه خواننده1 نظر
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