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 چکیده

)مورد  یمشتر دیخر میبر تصم نیآنلا دیخر هایفروشگاه تیساوب اتیخصوص ریتاث یپژوهش بررس نیاز انجام ا هدف
 لازم ارهایی راهکوب سایت از طریق ارائهبه منظور کمک به ارتقاء کالا(  یجیو د لویبام نیآنلا دیمطالعه: فروشگاه خر

 قیتحق نیا وشر باشد.می بامیلو و کالادیجی های اینترنتیفروشگاه در مشتریان دمجد خرید تصمیم و سایتوب تقویت برای
 یاز نوع همبستگ قیتحق تیاز نظر ماه نیباشد. همچنیم یشیمایاطلاعات پ یو از نظر راه گردآور یاز منظر هدف کاربرد

 استانو دانشگاه آزاد  ینینشگاه علامه قزودا انیدانشجو ت.عات، پرسشنامه استاندارد بوده اساطلا ی. ابزار گردآورباشدیم
 به توجه با اند کهداده لیحاضر را تشک قیتحق یجامعه آمار ودند،ب الاک یجیو د لویبام ینترنتیفروشگاه ا انیکه از مشتر نیقزو

-طبقه وشبه ر یریگنمونه انتخاب و نمونه یها برااز فروشگاه کیهر  یدو دانشگاه برا انینفر از دانشجو 012 ،هاهگوی تعداد

انحراف استاندارد،  ن،یانگیم ،ی)فراوان یفیتوص یآمار وششده با ر آوریجمع هایداده لیو تحل فیتوص صورت گرفت. یا
 .دیاستفاده گرد زرلیو ل اسپیاس افزارهایاز نرم منظورنیا یشد. برا نجام( ای)معادلات ساختار ی( و استنباطنهیو کم نهیشیب

، برخوردارند قبولی مورد و 49/1 از بیشتر تی آماره از مقادیر تحقیق، هایفرضیه از آن است که با توجه به اینکهها حاکی یافته
 یتیامن یهایژگیو ت،سایوب یظاهر یهایژگینشان داد، و قیتحق جیتان باشند.میهای تحقیق پذیرفته شده بنابراین فرضیه

. ندهست رگذاریتاث یمشتر نیآنلا دیخر میبر تصم تسایوب یاطلاعات هاییژگیو و تسایوب یکیتکن هاییژگیو ت،سایوب
 کند. یم لیرا تعد یمشتر دیخر میبر تصم نیآنلا دیخر هایفروشگاه تسایوب اتیخصوص ریتاث یطیمح طیشرا نیهمچن

 .یطیمح طیشرا ،یاطلاعات یهایژگیو ،یکیتکن یهایژگیو ،یتیامن یهایژگیو ،یظاهر یهایژگیوکلیدی:  هایهواژ
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به  کیتجارت الکترون طیبودن در مح شرویمواجه هستند و پ یشتریب یبا رقبا یرتجا یهاسازمان یطیشرا نیشود. در چنیم
 .نخواهد بود ریامکان پذ یسادگ

به همراه داشته  یکسب و کار تجار طیرا در مح یو گسترش روزافزون آن تحولات شگرف 1442در دهه  ینترنتیآغاز تجارت ا
و  یکیورود به بازار الکترون یبرا یپر رقابت کنون طیا مجبور کرده است تا به منظور بقاء در محها رروند سازمان نیاست که ا

 ینترنتیا یدر فضا یمتعدد یهاگذشته سازمان یهادر سال زین رانی. در اندینما یزیرمهشده برنا جادیا طیخود با شرا قیتطب
موسسات  نیاند. اموفق بوده ...و کسونیش لو،یکالا، بامیجیل داز برندها مث یبعض نیب نیاند و در اشروع به تلاش نموده

اول در رتبه  گاهیکسب جا یبرا کهییدارند تا جا زین یگاتنگباشند، رقابت تعداد فراوان تنیهمکار م گریکدیبا  نکهیعلاوه بر ا
ارائه خدمات پس از  یحت ایو  معلوم جیپک کیپر طرفدار در  یفروش کالاها ژه،یو یهافیالکسا حاضر به ارائه تخف یبند

از  یدر بعض کهییجا تااست  جیکالا حساس و مه یجیو د لویبام ینترنتیدو فروشگاه ا نیرقابت ب نیباشند. ایم زین ژهیفروش و
 نیا یکه برا ی. مفهومدیکالا رس یجید یرتبه اول کیفروشگاه به  دو نیا نیاختلاف ب 40و زمستان  زییپا یمواقع بازه زمان

را  دیخر میرا برآورده نموده و تصم یاست که انتظارات مشتر یدارد، ارائه خدمات و محصولات بصورت ییبالا تیسسات اهممو
دارد تا اثر  یباشد، لذا محقق سعیم تیوب سا ینترنتیدو فروشگاه ا نیبا ا ینقطه تماس مشتر نی. اولدکن جادیا یدر و

دو  نیفصل ا رییمثل تغ یزمان های از بازه یفراموش نمود که در بعض دینبارا بسنجد.  دیخر میبر تصم تیوب سا اتیخصوص
 راتییتغ ینشان داده است که بعض دیحجم خر یبالا یو بررس دهخود بو تیدر وب سا رییتغ جادیدرصدد ا ینترنتیفروشگاه ا
را به انجام  ینموده و و ریود درگکه ذهن محقق را به خ یاشده است. لذا مسئله یدر مشتر دیخر میآمدن تصم نییمنجر به پا

 است: لینموده است، پاسخ به سوال ذ لیحاضر ما قیتحق
 ؟گذاردیاثر م یمشتر دیخر میبر تصم نیآنلا دیخر یفروشگاه ها تیساوب اتیچگونه خصوص

 

 مبانی نظری و پیشینه پژوهش

 کیتجارت الکترون
 و تجارت و بازرگانی ادبیات و مقالات در و است هابر سر زبان ای است که امروزه فراوانعنوان واژه، الکترونیکی تجارت
 بسیارفراوان هایبودن و هم به علت کاربردها و زمینههم به علت نو  یاین فناور .گرددمی شنیده بسیار عمومی هایرسانه

که از  باشدیم ایرشته دچن ایمختلفی دارد. همچنین تجارت الکترونیکی پدیده هایفیعرت گوناگون مراجع نزد آن فعالیت
 یو مال یحقوق ،یترین مفاهیم فناوری اطلاعات و از سوی دیگر با مباحثی مثل بازاریابی مباحث اقتصادبا پیشرفته گرید یسو

 پیوستگی دارد.

 عنو این. گرددمی انجام "جهانی شبکه" تجارت الکترونیکی خرید و فروش کالا و خدمات از طریق  اینترنت  به خصوص در
را در حرکت کشورهای   ای، نقش ویژهاستفاده فناوری اطلاعات و ارتباطموارد  نیو مهمتر نیتریکی از با ارزش برای تجارت

داد و بازرگانی و تجارت و با هدف  هاینهیزمدر عموماً نموده، گرچه تجارت الکترونیکی  یفاا ایگوناگون به سمت اقتصاد شبکه
و سرریز آن  ایحاشیه اثرات گردد،می محسوب آن ناپذیر جدایی جزء مالی هایه و تراکنشستد کالا و خدمات شناخته شد

. تجارت الکترونیکی خواهد داشت یو سیاسی جوامع در پ یاجتماعو  فرهنگی هایحوزه جمله از هاحوزه هیبر بق یادیزتأثیر 
 جهان سطح در زیادی شرکتهای و سازمان توسط ،کار و کسب فرآیندهای انجام در نوآوری هاییکی از مهمترین جنبه یبرا

،  نقش اساسی در یبخش عمده اقتصادی هر کشور برای کوچک و متوسط شرکتهای و سازمان. است گرفته قرار استفاده مورد

http://www.jamv.ir/


www.jamv.ir  
ISSN: 2645-4572 

 فصلنامه چشم انداز حسابداری و مدیریت

                                                                                       (                                          سوم)جلد  0931 تابستان، 01، شماره 2دوره 

 

01 
 

 امور و دهافرآین انجام نوین، و نوآورانه ابزارهای و هااستفاده از راه های اقتصادی دارند و به همین علتبهبود و ارتقاء شاخص
 آگاه مقاله این اصلی هدف داشت، خواهد سازمانها گونه این موفقیت در مهمی نقش الکترونیکی تجارت مثل کار و کسب
ر بر استفاده از آن و همچنین اثر آن بر توسعه ثتجارت الکترونیک و شناخت مراحل مدلها، تکامل و عوامل مؤ یعنام از سازی

مفهوم تجارت  . نویسندگان معتقدند که عدم آشنایی باموفقیت آمیز تجارت الکترونیک است صادرات و عوامل کلیدی در اجرای
عقب ماندگی کشورها در راه رسیدن به رشد و توسعه اقتصادی گردیده  تیاقتصاد و در نها شرفتیشدن پالکترونیک باعث کند

 هیبرای ته .شرفت کند اقتصادی شده استر به پیدر جامعه امروزی کشورهای جهان سوم که منجو کمبود  ییاست. نارسا
 هایبستر برای قبول تکنولوژی یسازز مفهوم تجارت الکترونیک و آمادهکردن یک جامعه و اقتصاد سالم نیاز به مطلع شدن ا

 (.1349 ،ینیو حس جعفری) است جدید
 لیسفارش دادن، تحوگفتگو،  ،یابارزی ها،منابع، انجام دادن تلاش افتنیعبارتست از:  کیتجارت الکترون فیتعر نیترساده

 . گرددیانجام م کیالکترون وهشیکه به یبانیپرداخت و ارائه خدمات پشت
 : کرده است فیتعر لیرا به شکل ذ یکیاروپا تجارت الکترون ونیسیکم 144۱سال  در

 کیتجارت الکترون است. یمبتن ریوها، شامل متن و صدا و تص داده کی( و انتقال الکترونلی)تحل بر پردازش کیالکترون تجارت
وجه،  کیانتقال الکترون تال،یجیمطالب د عیسر لیکالا و خدمت، تحو کیجمله: داد و ستد الکترون از ،یمختلف هایتلاش

 ،یدولت یدهایخر ،یابی مشترک، منبع یو مهندس یطراح ،یتجار هایطرح ،   کیسهام، بارنامه الکترون کیمبادله الکترون
 (.1340و همکاران،  زادهی)عل شودیو خدمات پس از فروش را شامل م میمستق یابیبازار

 

 کنندهرفتار مصرف
 کنندهمصرف رفتار واقع در اما باشد،می اشخاص توسط خدمات و کالاها خرید نوع کننده،رفتار مصرف یتصور جامع بر چگونگ

نمود:  فیتعر نیچن توانمی کلی طور به را کنندهمصرف . رفتارباشدمی اشخاص توسط خدمات و کالاها خرید از بیشتر چیزی
 مختلف هایمصرف و خلاص شدن از کالاها، خدمات، زمان و نظرات بخش ،کسب به توجه با کنندهتصمیم نهایی مصرف

 کنندهرفتار مصرف یول باشد،یتعداد فراوان مهم م ابانیبازار یبرا دخری حالت هرچند. است زمانی دوره یک در گیریتصمیم
-می شدن خلاص و مصرف آوردن، بدست( اکتساب) تلاش سه شامل کننده. بلکه رفتار مصرفشودیرا شامل نم دخری تنها

 (. 1340 نز،ی)هاوک باشد
 هایاز راه یکیتنها  دی. خرآوردیرا به دست م شنهادیپ کیآن  یکه فرد ط شودیگفته م یبه دست آوردن( به روند) اکتساب

 یگرید یهاروش رهیو غ ینگیزیل دیخر ی،اپایمانند قرض کردن، مبادله پا ی. مواردباشدیست آوردن کالاها ماکتساب و به د
 (.1340 نز،یکند )هاوک هیرا ته ماتخد و کالاها بتواندفرد  کیهستند که 

-رفتار مصرف قاتیتحق شتریب نکهی. با وجود اکندیخدمت استفاده م ایکالا و  کیآن فرد از  قیاست که از طر یندیفرا مصرف

 یاژهیو تیاز اهم لیذ لدلای به و بوده کنندهرفتار مصرف مرکزی هسته مصرف اند،داده قرار مطالعه مورد را اکتساب کننده،
نوع  ژه،یو یلی. مثلاً استفاده از اتومبکندیمنتقل م گرانیرا به د یکیسمبول یضمن امیکالا پ هکنندمصرف نکهیاول ا برخوردارند.

اشخاص را  گرید یرفتارها تواندیدوماً مصرف م .ندیالقاء نما گرانینفر را به د کی تیفرد توانندیم حاتیشش فرد، نوع تفرپو
 کیمصرف  ای دیکه خر باشدیم یعامل گراندی به کنندهمصرف کی یخود قرار دهد. بعنوان مثال انتقال تجربه منف ریتحت تأث

 .دهدیخود قرار م ریرا از طرف آنان تحت تأث شنهادیپ
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. خلاص شدن فقط شودیکه قبلاً کسب نموده، خلاص م یشنهادیست که در آن فرد از پیندیفرا تیشدن در نها خلاص
 رییافراد تغ گریبه د شنهادیپ دنیبخش گر،ید یشنهادیبا پ شنهادیپ کی ضیبلکه تعو ستین شنهادیپ کیشامل دور انداختن 

 نز،ی)هاوک شودیخود خلاص م یاز کالاها و خدمات اکتساب کنندهمصرف کیهستند که  یهایاز راه یهمگ شنهادیپ یکاربر
1340.) 

 

 خرید آنلاین میتصم
 این نشانگر رفتار با رفتاری تصمیم رابطه. باشدمی هدف رفتار انجام برای فردی اراده و نیت شدت کننده بیان رفتاری تصمیم

 .(1340 اردستانی، صالح و اصل چگینی) دارند را آنان انجام تصمیم که شوند درگیر رفتارهایی در مایلند اشخاص که است
 دهی شکل ذهنی احتمال برای را رفتار تصمیم آنان .دانندمی معین مسیر یک در عمل کننده تعیین را تصمیم فیشبن، و آجزن
 خرید در واقعی رفتار خوب کننده ینیبپیش برای ویژه محصول یک خرید تصمیم مثال بعنوان. اندکرده تشریح ویژه رفتار یک

 انعکاس که گرددمی تعریف ذهنی حالت یک برای رفتاری تصمیم لامبر، پژوهش طبق. است شده داده تشخیص محصول
 به تواندمی کنندگان مصرف رفتاری مقاصد از بالاتری درک داشتن نتیجه در. باشدمی رفتار انجام برای فرد تصمیم دهنده

 خرید احتمالات شناسایی جهت خرید تصمیم مقیاس اغلب. نمایند برقرار هدف گروه با بالاتری ارتباط تا کند کمک بازاریابان
-مقیاس از توانندمی ارادی هایمقیاس که کندمی بیان یو. شودمی واقع استفاده مورد معین زمانی دوره یک طول در کالاها

. نمایند خرید به اقدام اجبار روی از مشتریان است ممکن چون باشند، ترتأثیرگذار مشتری تصمیم به دستیابی در رفتاری های
 نیات نتیجه در. دارند رفتار بر انگیزشی تأثیرات رفتاری مقاصد که کندمی بیان خود شده ریزی برنامه رفتار مدل در آجزن

کننده شدت  انیب یرفتار میتصم (.1349 همکاران، و سمیعی) گردندمی مشاهده رفتار کننده بینیپیش نزدیکترین برای رفتاری
در  لندیاشخاص مااست که  نیبا رفتار نشانگر ا یرفتار می. رابطه تصمباشدیانجام رفتار هدف م یبرا یو اراده فرد تین

 .(1340 ،یاصل و صالح اردستان ینی)چگ انجام آنان را دارند میشوند که تصم ریدرگ ییرفتارها
 یشکل ده یاحتمال ذهن یرفتار را برا میآنان تصم .دانندیم نیمع ریمس کیکننده عمل در  نییرا تع می، تصمشبنیو ف آجزن

 دیدر خر یکننده خوب رفتار واقع ینیبشیپ یبرا ژهیمحصول و کی دیخر میاند. بعنوان مثال تصمکرده حیتشر ژهیرفتار و کی
که انعکاس  گرددیم فیتعر یحالت ذهن کی یبرا یرفتار میتصم لامبر،داده شده است. طبق پژوهش  صیمحصول تشخ

به  تواندیمصرف کنندگان م یاز مقاصد رفتار یداشتن درک بالاتر جهی. در نتباشدیانجام رفتار م یفرد برا میدهنده تصم
 دیاحتمالات خر ییشناسا جهت دیخر میتصم اسی. اغلب مقندیبا گروه هدف برقرار نما یکمک کند تا ارتباط بالاتر ابانیبازار

در  یرفتار یهااسیاز مق توانندیم یاراد یهااسی. مقشودیمورد استفاده واقع م نیمع یدوره زمان کیکالاها در طول 
 دل. آجزن در مندینما دیاجبار اقدام به خر یاز رو انیباشند، چون ممکن است مشتر رگذارتریتأث یمشتر میبه تصم یابیدست

 یبرا یرفتار اتین جهیبر رفتار دارند. در نت یزشیانگ راتیتأث یکه مقاصد رفتار کندیم انیشده خود ب یزیربرنامه رفتار
 (.1349و همکاران،  یعی)سم گردندیکننده رفتار مشاهده م ینیب شیپ نیکترینزد

 است از: یرفتار تابع کی یاجرا یفرد برا کی میتصم
 مشخص یتیآن رفتار در وضع یاو نسبت به اجرا  دگاهید .1
برخوردار  ژهیو یتیآنچه از اهم .باشدیهنجارها م نیاز ا تیتبع یاو برا زهیو انگ تیحاکم بر رفتار در آن وضع نیقوان .0

. دوماً یرفتار است، نه نگرش او نسبت به ش کی ینکته است که توجه به سمت نگرش فرد نسبت به عمل اجرا نیاست ا
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 ینگرش نسبت به اقدام مورد نظر تابع نکهیا تینجش شود. در نهاس ژهیو نتعداد فراوا تیوضع کینسبت به  دینگرش با نکهیا
 (.1349و همکاران،  یعی)سم باشدیاو از آن اعتقادات م یابیآن عمل و ارز یاجرا یاحتمال یامدهایاز اعتقادات فرد در مورد پ

 دیخر یرا به رفتار واقع یه وعنوان ک یبه صورت تعهد لیتما نیا، از فروشگاه داشته باشد دیبه خر لیتما یکه مشتر یزمان
 .دهدیسوق م

 

 خصوصیات وب سایت
 های اطلاعاتی. های تکنیکی، ویژگیامنیتی، ویژگیهای های ظاهری، ویژگیسایت عبارتند از ویژگیخصوصیات وب

 های ظاهری عبارتند از:ویژگی
 تعامل و تبادل سازماندهی و اطلاعات به دسترسی زمان کاهش قبیل از هاسایتوب متعدد منافع به توجه باجذابیت:  -1

 خدماتی ارائه و کاربران هاینیازمندی به پاسخگویی جهت. گیرندمی قرار استفاده مورد متعددی هایحوزه در آنها اطلاعاتی،
 یباشند. طراح داشته معینی ساختار بایستی هاسایتوب باشد، افزوده ارزش دارای سایتوب کاربران و سازمان برای که

-می تعریف «مشتری برای شناختی زیبایی نظر از الکترونیکی فروشگاه بودن خوشایند میزان» صورت به الکترونیکی فروشگاه

 و پروین) دارد اشاره کلی بندیطرح و رفته کار به هایرنگ ویژه به آن بصری عناصری به عمدتاً طراحی جذابیت. شود
 (. 1349 همکاران،

 بدون و راحت خرید مشتریان کندمی کمک که دلیل این به است، سایت وب برای حیاتی عاملیک  نویگیشن: نویگیشن -0
 (.0212 همکاران، و هرناندز) باشند داشته مشکلی

 این .دارد اشاره آنلاین هایفروشگاه در صفحات و محتوا مراتبی سلسله چینش و سازماندهی به را آنلاین فروشگاه نویگیشن
 .است محصول به مربوط اطلاعات و محتوا برای جستجو حین در الکترونیک فروشگاه در جازیم زدن قدم شامل موضوع
 شن و کمکینویگ هایسیستم اطلاعات، طراحی گذاری محتوا، برچسب بندیطبقه و سازماندهی شامل نویگیشن اصلی اهداف

 (.0212 همکاران، و هرناندز) است اطلاعات یافتن برای کاربران به
 منیتی عبارتند از:های اویژگی

 این مشتریان در خرید تصمیم ایجاد برای آنلاین خرید هایفروشگاه خصوصیات مهمترین از امنیت قبل از خرید: یکی  -1
 خاطر امنیت نمایند، خریداری است قرار که محصولی به نسبت مشتریان و نمایند ایجاد امنیت احساس خود، مشتریان در است

 داده سفارش که را کالایی مشتریان که نماید ایجاد مشتریان در را امنیت این آنلاین، فروشگاه و اشندب داشته کامل اطمینان و
 از یکی است. تبلیغات، کشیده تصویر به و نموده توصیف را آن نظر مورد فروشگاه که بود خواهد چیزی همان دقیقاً اند،

 برخی انگیزه گاهی حال این با. باشدمی شده عرضه هایکالا از استفاده و خرید برای مشتریان ترغیب عوامل مهمترین
 به تبلیغات طریق از اطلاعات یارائه در تا داردمی وا آن بر را آنها مشتری، بیشتر هرچه جذب برای آنلاین خرید هایفروشگاه
 و شود مشتریان اهیگمر و فریب سبب که بگنجانند تبلیغات در را نادرستی اطلاعات و نکنند عمل صادقانه کننده، مصرف
 اگر که است حالی در این و بگیرند محصول خرید به تصمیم شده، وارد نادرست اطلاعات بر تکیه با مشتریان تا شود موجب

 آن خرید به مصمم و گرفتندنمی قرار واقع خلاف تبلیغات آن تاثیر تحت شدند،می آگاه تبلیغات بودن واقع خلاف از مشتریان
 (.1340 الهی، شمسدل و عا) شدند نمی کالا

 ضروری وی در خاطر امنیت ایجاد و مشتری رضایت برای را کالا اطمینان قابل و موقع به تحویل امنیت بعد از خرید: -0
 بلکه کنند حداقل را کالا تحویل زمان بایستمی تنها نه اینترنتی خرید هایفروشگاه که کردند بیان همچنین آنها. دانستند
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 هرگونه رسانی اطلاع. کنند ایجاد آنها در امنیت حس ایجاد و مشتریان اضطراب کاهش برای مرسوله یریرهگ هایسامانه
 هایفروشگاه ممکن خدمت دیگر نیز آنلاین خرید اینترنتی هایفروشگاه سوی از مشتری به کالا تحویل در احتمالی تأخیر

 (.0213بلنگر، و شاوپ) است اینترنتی
 :از ندعبارت تکنیکی هایویژگی

-می بر این به شده درک استفاده راحتی که گفت توانمی شده ارائه هایتعریف اساس بر کلی طور سهولت استفاده: به  -1

 یک از استفاده آسانی چند هر. است ویژه سعی به نیاز بدون و راحت چقدر فرد نظر از ویژه سیستم یک از استفاده که گردد
 (.1349 عقیلی، و دهدشتی شاهرخ) گرددنمی آن از اشخاص یاستفاده باعث تنهایی به سیستم

  نمایند، ارسال را خود نظرات آنلاین، خرید هایفروشگاه سایتوب در اینترنت روی بر توانندمی مشتریان ارتباط با مشتری: -0
 ارزیابی اجتماعی، هایشبکه مختلف هایسایت بازنگری، هایسایتوب ها،دروبلاگ را محصولات و بگذارند تفسیر و توضیح
 تا و اندنموده ارزیابی آنلاین صورت به را محصولات آنلاین، هایفروشگاه مشتریان درصد سی از بیشتر خاص طور به. نمایند
 آسان با. کنندمی استفاده خدماتش و محصولات شرکت، یدرباره مشتریان هایارزیابی و هادیدگاه از مشتریان، درصد هفتاد
 خرید تصمیم بر عمیقی تاثیر مختلف، هایسایتوب نظراتی، چنین به دسترسی تسهیل و نظرات سترشگ روش کردن

 .(0212،همکاران و ژانگ) اندداشته مشتریان
 های اطلاعاتی عبارتند از:ویژگی

 به اطلاعات که گرددمی استفاده موضوع این دادن نشان برای اطلاعات محتوای کارایی کلمه کارایی محتوای اطلاعات: از -1
 (.1349 طلب، علی و کریمی) باشد مشتری با مرتبط و کامل روز، به درست، رفته، کار
 مشتریان، دید از آنلاین خرید هایفروشگاه هاییسایتوب خصوصیات مهمترین از ای اطلاعات: یکیقابلیت مقایسه -0
 که است اهمیت حائز مشتریان برای. است بوده “یمشتر نیاز با متناسب پویا کار طرز و محصولات قیمت مقایسه امکان”

 و قیمت مقایسه مانند نیازهایشان رفع جهت در و کند کمک ترراحت خرید و بهتر انتخاب در آنها به اینترنتی هایفروشگاه
 .بردارد گام نامطلوب هایگزینه کردن فیلتر یا و محصول امکانات

 

 شرایط محیطی
 که کنند پیدا اینترنتی سایت یک اگر بخرند، را روستا در تولیدشده قالیچه یا دستباف فرش دباشن داشته تمایل مشتریان اگر

 صورت این در باشد، فراهم دستی صنایع خرید امکان آن در و باشد رسیده دولتی نهادهای از یکی تایید به اش گرداننده هویت
 .یافت خواهد افزایش مشتریان آنلاین خرید تصمیم و شد خواهند اینترنتی فروشگاه جذب بیشتری مشتریان

 که باشد داشته وجود هم نهادی اینکه خصوص به گرفت، خواهد قرار شهرنشینان موردتوجه قطعاً شود، فراهم امکانی چنین اگر
 (.1349 اسلامی، شورای مجلس)کند  تایید را فروشنده هویت

 

 پژوهش نهیشیپ
با  نیآنلا دیخر میدر تصم تیمحصول و وبسا یابیبازار یهایاستراتژ ریثتا یبا عنوان بررس یقی( تحق1349) یدیو س یعبدل

( انجام دادند. پژوهش نیزم انیرانیا ابانی: شرکت بازاریاعتماد ادراک شده )مطالعه مورد ادراک شده و سکیر یگریانجیم
انجام شده است.  نیآنلا دیه در خرادراک شده، اعتماد مصرف کنند یهاسکیر ،یابیزاربا یهایاستراتژ ریتاث یحاضر با بررس

که تعداد  بود 1340در سال  زیدر شهر تبر نیزم انیرانیا ابانیشرکت بازار انیمشتر یپژوهش، شامل تمام نیا یجامعه آمار
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وب با  یتیامن سکیوب بر ر یابیبازار یدهد که استراتژینشان م قیتحق جیها و نتاافتهیباشد. ینفر م 380آنان در مجموع 
 اثر است. نیشتریشامل ب 08/9 یدار یو سطح معن /.99 ریمس بیضر نیترکم

 نیآنلا دیخر میبر تصم تیعوامل مرتبط با محصول و وب سا ریبا عنوان تاث یقی( تحق1349) یداردکانیو سع یاردکان اکبرزاده
عات پژوهش با ابزار . اطلاباشدیم یاز لحاظ هدف، کاربرد و یشیمایحاضر از نظر راه انجام پژوهش، پ قیانجام دادند. تحق
-نشان داد که برند محصول، سازه قیتحق جینتا در دسترس است. یریگنمونه ،یریگنهو راه نمو دهیگرد یآورپرسشنامه جمع

قرار  ریرا به صورت مثبت و معنادار تحت تاث نیآنلا دیخر میو تصم تیساوب تیفیو ک ی، ارتباط با مشترمحصول متیق یها
 طیاز اصل بودن محصول و شرا رکو ادا تیفیو نظرات در مورد محصول، تنوع محصول، ک یبررس راتیتاث یولدهند یم

 .ستیمعنادار ن یاز نظر آمار نیآنلا دیخر میپرداخت بر تصم
کردند  انیها بمجدد انجام دادند. آن دیخر میدر تصم تیسااستفاده وب تیقابل ریبا عنوان تاث یقی( تحق0218و همکاران ) یپ

 یهاافتهیباشد.  رگذاریناآشنا تاث یهااز فروشنده یتواند بر شناخت مشتر یاست و م نیفروشندگان آنلا زیوجه تما ت،یوبسا
 دهد.یم شیرا افزا انیمجدد مشتر دیخر میتصم ،یتا حد فراوان ت،یاز وب سا ستفادها تیها نشان داد، قابلآن قیتحق
-انجام دادند. آن ینترنتیا دیخر میو تصم ژهیارزش و ت،یساوب تیرابطه امن یا عنوان بررسب یقی( تحق0218و همکاران ) باکار

توانند در هر یسازد که در آن میمصرف کنندگان فروشم م یرا برا یراحت ن،یآنلا یهاکردند تعداد روزافزون فروشگاه انیها ب
 یباشد، برایو در دسترس بودن م یکپارچگیه بودن، محرمان یوب که حاو تیکنند. امن دیزمان و هر مکان بدون مرز خر

 گذارد، شناخته شده است.یم ریتأث نیآنلا دیخر میتصم یکه رو یعامل اصل
 

 فرضیه ها
 انیدر مشتر دیخر میتصم شیافزا قیاز طر لویکالا و بام یجید ینترنتیعملکرد دو فروشگاه ا شیافزاهدف از انجام تحقیق 

 بود.
 ها پیشین فرضیات زیر مطرح گردید:پس از مطالعه پژوهش

 .دارد یمثبت و معنادار ریتاث یمشتر نیآنلا دیخر میبر تصم یظاهر یهایژگیاول: و هیفرض
 .دارد یمثبت و معنادار ریتاث یمشتر نیآنلا دیخر میبر تصم یتیامن یهایژگیدوم: و هیفرض
 .دارد یمثبت و معنادار ریتاث یمشتر نیآنلا دیخر میبر تصم یکیتکن یهایژگیسوم: و هیفرض
 دارد. یمثبت و معنادار ریتاث یمشتر نیآنلا دیخر میبر تصم یاطلاعات یهایژگیچهارم: و هیفرض
 .کندیم لیرا تعد یمشتر دیخر میبر تصم نیآنلا دیخر یهافروشگاه تیساوب اتیخصوص ریتاث ،یطیمح طیپنجم: شرا هیفرض

 تاثیر آنلاین خرید تصمیم بر محیطی شرایط گرفتن نظر در با زیر، خصوصیات رسدمی نظر به شده، انجام مطالعات اساس بر
 .گذارند
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 مدل مفهومی
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 مدل پژوهش (:0)نمودار 

 

 روش شناسی پژوهش
 ق،یتحق تیبرحسب ماه قاتیتحق یبراساس دسته بند یبرحسب هدف، کاربرد قاتیتحق بندیپژوهش حاضر، براساس دسته

 کمی بوده حاضر پژوهش ها،برحسب نوع داده قاتیتحق بندی. براساس دستهباشدیم یشیمایپ-یفیتوص لیپژوهش حاضر تحل
 است. 

 د. بوپرسشنامه  ق،یتحق نیها در اادهد یابزار گردآور بوده و  یدانیم قیتحق نیاطلاعات در ا یجمع آور وشر
. دیاستفاده گرد زرلیبا نرم افزار ل یمعادلات ساختار کیپژوهش از تکن اتیفرضرد  ایو  دییاطلاعات، تا لیو تحل هیتجز جهت

 استفاده شد. spssاز نرم افزار  یشناخت تیو جمع یفیتوص هاییبررس یبرا
 می باشد. نیو دانشگاه آزاد شهر قزو ینی: دانشگاه علامه قزویمکان قلمرو

باشند  لویکالا و بام یجید ینترنتیدو فروشگاه ا انیکه از مشتر نیشهر قزوو دانشگاه آزاد  ینیدانشگاه علامه قزو :یجامعه آمار
 12تعداد نمونه مورد نظر  بود، هیگو 01پرسشنامه  هایهیتعداد گو نکهی. با توجه به اندداد لیحاضر را تشک قیتحق یجامعه آمار

 . دندیهر فروشگاه انتخاب گرد یشگاه برادان نفر از اشخاص جامعه در دو 012و  دیگرد نییپرسشنامه تع هایهیبرابر گو
 محاسبه تعداد نمونه

نمونه تعداد                     

 خصوصیات وب سایت

 تصمیم خرید آنلاین

پی و ویژگی های تکنیکی وب سایت )

(2101همکاران،   

ویژگی های امنیتی وب سایت 

(2101محسنی و همکاران،)  

ویژگی های ظاهری وب سایت 

(2101و همکاران، باکار)  

  )بای ویژگی های اطلاعاتی وب سایت

(2111همکاران، و  

 شرایط محیطی
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 یتمام یبرا CVRمقدار  کهییو از آنجا دیپرسشنامه محاسبه گرد هایهیگو یتمام یلاوشه برا بیضرجهت تایید روایی 
 .دیگرد دییتأ شانییباشند، روا 94/2ی بالا هاهیگو

انجام گرفت. بدین منظور یک نمونه  SPSSافزار  گیری قابلیت اعتماد از راه آلفای کرونباخ و با استفاده از نرم به منظور اندازه
افزار  ها و نرم های به دست آمده از این پرسشنامه آوری و سپس با استفاده از داده پرسشنامه از کاربران جمع 32اولیه شامل 

SPSS ۱/2 یکرونباخ بالا یآلفا بینشان دادند که مقدار ضر جیبا راه آلفای کرونباخ محاسبه شد. نتا میزان ضریب اعتماد 
 است. ایاست و پرسشنامه پا

 

 ی تحقیقیافته ها
 .دهندمی نشان تفکیک به را متغیرهای تحقیق از یک هر برای معیار انحراف و میانگین شامل توصیفی هایآماره

 تحقیق متغیرهای معیار انحراف و میانگین(: 0) جدول

 بیشینه کمینه متغیر

 انحراف استاندارد میانگین تعداد

دیجی 
 کالا

 بامیلو دیجی کالا بامیلو
دیجی 

 کالا
 بامیلو

 1012394 204۱3 00800 30۱80 012 012 00222 10222 های ظاهریویژگی

 1022۱2۱ 20494 00۱10 30894 012 012 00222 10222 های امنیتیویژگی

 1020018 20493 003۱۱ 30439 012 012 00222 10222 های تکنیکییژگیو

 1012848 2083۱ 00394 30۱92 012 012 00222 10222 های اطلاعاتیویژگی

 102398۱ 1090 00042 30999 012 012 00222 10222 آنلاین خرید تصمیم

 
ر از حد دلالت بر این دارد که اغلب اشخاص مقداری کمتکمتر ولی به آن نزدیک است و این امر  3مقدار میانگین متغیرها از 

 اند. ( را گزارش کرده3متوسط )
 

 ها بررسی نرمال بودن داده
ها با استفاده ت، لازم است فرض نرمال بودن دادهپیش از آزمون فرضیات تحقیق برای انتخاب نوع آماره با هدف آزمون فرضیا

 ی واقع شود. اسمیرنوف مورد بررس -از آزمون کلموگروف
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 اسمیرنوف -نتایج آزمون کلموگروف (:2) جدول

 
 

های ویژگی

 ظاهری

 وبسایت

های ویژگی

 وبسایت امنیتی

های ویژگی

 وبسایت تکنیکی

های ویژگی

 اطلاعاتی

 خرید تصمیم

 آنلاین

دیجی 

 کالا

آماره 
 آزمون

20929 20۱31 20998 20980 20912 

 20801 20۱39 20۱40 20992 20809 معناداری

 بامیلو

آماره 
 آزمون

20008 20048 20099 20008 20012 

 2040۱ 20419 20428 20899 20410 معناداری

 
کلموگروف برای کلیه متغیرهای پژوهش بزرگتر از مقدار  -ده، سطح معناداری آزمون اسمیرنوفآم دست با توجه به نتایج به

 باشند. بررسی در پژوهش حاضر شامل توزیع نرمال می متغیرهای مورد توان بیان داشت که تمامی است. درنتیجه می 20/2
های موجود را برای تحلیل مورد استفاده توان دادهدر انجام تحلیل عاملی، ابتدا باید از این مساله اطمینان حاصل شود که می

 استفاده شد.  KMOقرار داد. برای اطمینان از این امر از شاخص 
 

 تحلیل عاملی KMOارتلت و شاخص آزمون ب(: 9) جدول
 80۱/2 گیری کفایت نمونهشاخص اندازه

 آزمون بارتلت
 000/009 1دوآماره آزمون کای

0مقدار معنی داری
 222/2 

 
گیری و آزمون بارتلت برای مناسب بودن همبستگی بین مشاهدات جهت استفاده برای کفایت نمونه KMOجدول فوق معیار 

 شان داد. از تحلیل عاملی را ن

عاملی  بار و 49/1تی بیشتر از  به متغیرهای تحقیق مقادیر آماره های مربوطشاخص تمامی که داد عاملی نشان تحلیل نتایج
 شوند. می محسوب های مناسبیتغیرهای تحقیق گویهتبیین م برای برخوردارند و قبولی مورد 0/2 بیشتر از

    
 
 
 
 
 

                                                           
1
 Approx. Chi-Square  

2
 Significant 
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 جی کالامدل سازی معادلات ساختاری در دی

 
 در فروشگاه دیجی کالا )ضریب مسیر( برازش مدل مفهومی به مشاهدات(: 2) نمودار

 

 

 
 داری ضرایب(برازش مدل مفهومی به مشاهدات در فروشگاه دیجی کالا )معنی (:9) نمودار
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 های مستقیمرابطه tی ضرایب مسیر و آماره(: 4) جدول

 tاره آم ضریب مسیر متغیر وابسته متغیر پیش بین

 99/0 3۱/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم های ظاهریویژگی

 81/3 ۱0/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم های امنیتیویژگی

 0۱/0 39/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم های تکنیکیویژگی

 13/0 98/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم های اطلاعاتیویژگی

 
 تعدیلگریفرضیه  tی ضرایب مسیر و آماره(: 5) جدول

 tآماره  ضریب مسیر متغیر وابسته متغیر تعدیلگر متغیر پیش بین

 10/8 ۱3/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم شرایط محیطی ویژگی های ظاهری

 00/3 81/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم شرایط محیطی ویژگی های امنیتی

 09/4 ۱8/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم شرایط محیطی ویژگی های تکنیکی

 1۱/3 ۱0/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم شرایط محیطی ویژگی های اطلاعاتی

 

 مدل سازی معادلات ساختاری در بامیلو

 

 
 در فروشگاه بامیلو )ضریب مسیر( برازش مدل مفهومی به مشاهدات  (:4) نمودار
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 ب(داری ضرایبرازش مدل مفهومی به مشاهدات در فروشگاه بامیلو )معنی  (:5) نمودار

 
 های مستقیمرابطه tی ضرایب مسیر و آماره(: 6) جدول

 tآماره  ضریب مسیر متغیر وابسته متغیر پیش بین

 11/۱ 99/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم سایت وب های ظاهریویژگی

 99/9 ۱4/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم سایت وب های امنیتیویژگی

 30/9 31/2 مشتری نلاینآ خرید تصمیم سایت وب های تکنیکیویژگی

 30/0 00/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم سایت وب های اطلاعاتیویژگی

 
 فرضیه تعدیلگری tی ضرایب مسیر و آماره(: 7) جدول

 tآماره  ضریب مسیر متغیر وابسته متغیر تعدیلگر متغیر پیش بین

 ۱0/0 99/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم شرایط محیطی سایت وب های ظاهریویژگی

 00/3 ۱3/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم شرایط محیطی سایت وب های امنیتیویژگی

 03/3 93/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم شرایط محیطی سایت وب های تکنیکیویژگی

 33/0 01/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم شرایط محیطی سایت وب های اطلاعاتیویژگی
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 ضریب مسیر در دو فروشگاهمقایسه آماره و (: 1) جدول

 متغیر وابسته متغیر پیش بین
 دیجی کالا بامیلو

 tآماره  ضریب مسیر tآماره  ضریب مسیر

 99/0 3۱/2 11/۱ 99/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم سایت وب های ظاهریویژگی

 81/3 ۱0/2 99/9 ۱4/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم سایت وب های امنیتیویژگی

 0۱/0 39/2 30/9 31/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم سایت وب تکنیکی هایویژگی

 13/0 98/2 30/0 00/2 مشتری آنلاین خرید تصمیم سایت وب های اطلاعاتیویژگی

 

 گیری بحث و نتیجه

 بدین. انجام شد مشتری خرید تصمیم بر آنلاین خرید هایفروشگاه سایت وب خصوصیات تاثیر سنجش پی حاضر در تحقیق 
فروشگاه  کی تیجذابی اول، نشان داد که بر اساس پذیرش فرضیهنتایج تحقیق . گردید مطرح فرضیه 0 تحقیق این در ترتیب

 ییبایاز جهت ز یکیبودن فروشگاه الکترون ندیو خوشا تیجذاب زانیها و در مجموع مرنگ بیو ترک دمانیچ ینحوه ،ینترنتیا
 توانند باهای دیجی کالا و بامیلو می. بنابراین فروشگاهدهد شیرا افزا نیآنلا دیخر میتواند تصم یم ،یمشتر یبرا یشناخت

 دسترسی برای را هاییگزینه فروشگاه، سایت در هازیبایی حفظ ضمن وبسایت، طراحی در متخصصان از گروهی بکارگیری
 بگیرند نظر در....  و ویژه هایبندیهطبق ویژه، مشتریان برای ویژه پیشنهادات جمله از مختلفی های بخش به سریع و آسان

 موضوع این از کاربران برخی که شده باعث دارد، قرار اصلی صفحه در که تصاویری و محصولات بالای نسبتاً تعداد که چرا
نند تواهمچنین می .باشد داشته همراه به بیشتر را کاربران رضایت شود، تر خلوت کمی اصلی صفحه اگر احتمالاً باشند ناراضی
 خود همیشگی مشتریان برای و داده بهبود ورود برای را مشتریان انگیزه سایت، از بازدید هربار برای تخفیف کد دادن با قرار

 موتورهای پرمصرفترین از که گوگل سایت در را هادرخواست وزن طریق این از و بگیرد نظر در ای ویژه تخفیف کدهای
را  نیآنلا دیخر میتواند تصمیم یفروشگاه زمان کگیریم که یی دوم، نتیجه مییهبا پذیرش فرض .دهند افزایش جستجوست،

بتواند در ارائه  ینترنتیکه فروشگاه ا یکند. هنگام جادیخود ا انیمشتر یرا برا یقابل توجه تیدهد که بتواند امن شیافزا
 قاًیدهد که دق نانیاطم یست، به مشتردر یهاو عکس غاتیتبل یکند و با ارائه خدمات پس از فروش مناسب موفق عمل

. بنابراین خواهد داد شیرا افزا نیآنلا دیخر میتصمخواهد داد، آنگاه  لیتحو یشده مورد نظر را به و غیتبل یهمان کالا
 نبودن یکسان صورت در وجه بازگشت قابلیت فروش، از پس خدمات افزایش توانند باهای دیچی کالا و بامیلو میفروشگاه

 علاوه تا دهند افزایش را فروش از پس خدمات کیفیت...  و نامه ضمانت پیگیری شده، دریافت محصول و شده ارائه عاتاطلا
 .نمایند جلب را خود قیمت گران کالاهای مشتریان اغلب رضایت ثابت، مشتریان رضایت بر

و  ازیشگاه و محصولات مورد نفرو تیاشخاص به سا یسهولت در دسترس زانیمدهد که ی سوم نشان میپذیرش فرضیه
ها و یبندوجود طبقه گریباشد. بعبارت د نیآنلا دیخر میدر تصم یاکننده نییتواند عمل تعیارتباط آسان با بخش نظرات م

 میتصم ت،یسانظرات در وب یآزادانه انیب قیتعامل از طر یو برقرار محصولات،به  عیسر یدسترس یمختلف برا یلترهایف
تواند یم یدهد که سهولت استفاده از فروشگاه و تعامل با مشتریدر واقع نشان م هیفرض نی. ادهدیم شیرا افزا نیآنلا دیخر

-های دیجی کالا و بامیلو می. بنابراین فروشگاهباشد رگذاریتاث دیخر یبرا مشیو تصم میمصرف کننده در تصم دیبر رفتار خر

 سیستم، حافظه در مشتریان قبلی جستجوهای و خریدها نگهداری و وبسایت در مختلف هایبندیطبقه دادن قرار با توانند
 .باشند تاثیرگذار خرید تصمیم بر طریق این از و کرده تر آسان اشخاص برای را نظر مورد محصول به دسترسی
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 انیمشتر اریدر اخت از هر کالا یاطلاعات کامل و درست ینترنتیا یهااگر فروشگاهدهد که ی چهارم، نشان میپذیرش فرضیه
را  یمشتر دیخر میتوانند تصمیم ،یریگمیهم تراز جهت سهولت تصم یکالاها یسهیمقا تیقرار دهند و با قرار دادن قابل

تواند با جلب یم میتماس مستق یهافروشگاه و تلفن یدفتر مرکز قیمانند آدرس دق یعاتارائه اطلا نیدهند. همچن شیافزا
است که وب  یاطلاعات تیفیک ریتحت تاث انیمشتر دیخر میبگذارد. در واقع تصم ریآن ها تاث دیخر میصمبر ت انیاعتماد مشتر

 در موجود محصولات از یک هر ارائه با توانندهای دیجی کالا و بامیلو میفروشگاه دهد.یاشخاص قرار م اریدر اخت تیسا
 نظر محصول، از استفاده صورت در بخواهند مشتریان از و دهند ئهارا آن مزایای و معایب درباره دقیق اطلاعات همزمان سایت،

 آنلاین سیستم بکارگیری با توانندهمچنین می .یافت خواهد افزایش اطلاعات کیفیت کار این با. کنند بیان باره این در را خود
 میزان از تا دهد ارائه مشتری هب فاکتورمانندی اطلاعات و کرده شناسایی سرعت به را خرید سبد در تغییر هرگونه پرسرعت،

 .شود خبر با ایلحظه صورت به شده ارائه تخفیفات و خرید مبلغ کل
 

 و تحقیقات آتی پیشنهادهای کاربردی
نقش به سزایی  مشتری خرید تصمیم بر آنلاین خرید هایفروشگاه سایت وب خصوصیات تاثیر در محیطی از آنجا که شرایط

اختصاص دهند و به  ییروستا یرا به انواع کالاها یا صفحه توانند یم لویو بام کالا یجید ینترنتیا یهافروشگاهدارد، مدیران 
در حادثه تلخ و دردناک زلزله کرمانشاه مردم  نکهیا ایکنند،  فاینقش ا داریاشتغال پا جادیدر توسعه اقتصاد روستاها و ا ینوع
مشاغل خود را  ها، رساختیز بیاکنون با تخر زانشانیتر از آن عز و مهم خانه و کاشانه نمناطق علاوه بر از دست داد نیا زیعز

استان اختصاص  نیرا به محصولات ا یا صفحه توانند یم لویبام ای کالا یجید رینظ نیآنلا یها اند، فروشگاه از دست داده زین
 یتقاضا برا قیطر نیمانشاه داده شود تا از ادر کر انییروستابازار به  ازیمشاوره و آموزش لازم بر اساس ن گریدهند و از طرف د

مان  از آلام هموطنان یمحصولات فراهم شده و قدر نیا شتریعرضه ب یبرا نهیشده و زم کیمناطق تحر نیمحصولات ا دیخر
 کاسته شود.

آماری مانند  هایشود با انجام تحقیقی مشابه قلمرو موضوعی تحقیق حاضر از سایر راههمچنین به محققین آتی پیشنهاد می
توانند به مقایسه مدل ساختاری تحقیق حاضر در سایر محققین آینده میرگرسیون استفاده نمایند تا به مقایسه نتایج بپردازند. 

های اینترنتی با هدف بررسی نقاط ضعف و قوت آن و یا بررسی میزان رضایت مشتریان در کالاهای گران قیمت فروشگاه
ها بپردازند تا بدین طریق گامی در جهت بهبود یا اصلاح مدل برای دستیابی به یمت این فروشگاهکالاهای ارزان ق نسبت به

 یک مدل مناسب با بافت جامعه بومی دست پیدا کنند.
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