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 چکیده

بشا نقش  میشانجی اعتمشاد و ر شایت       با نقش   تاثیر تجارت اجتماعی بر قصد خرید مجدد و تبلیغات شفاهی» قیتحقهدف از انجام  

لذا روش تحقیق این پژوه  کشاربرد،، تویشیفی و پیمایششی مشی باششد، جامعشه  مشار،        « مورد مطالعه: شرکت علی بابا() انیمشتر

ان نامشخص اسشت، جتشت تعیشین حشداقل حجشم نمونشه ززم، از       تحقیق حا ر شامل مشتریان شرکت علی بابا می باشد که تعداد  ن

نفر به دست  مد، جتت سنج  متغیرها  490فرمول کوکران برا، جامعه نامحدود استفاده گردید، بنابراین حداقل حجم نمونه ززم 

ا، لیکرت سنجیده ششد و  که در طیف پنج گزینه  در پژوه  حا ر از پرسشنامه استاندارد موجود در مقاله بیس استفاده شده است

است، روایی یور، این پرسشنامه در اختیار متخصصین و خبرگان نظیر استاد محترم راهنما قرار گرفته  سوال 11در مجموع دارا، 

است و میزان پایایی  ن نیز توسط  لفا، کرونباخ مورد  زمون قرار گرفت، به منظور تویشیف یافتشه هشا، از جشداول و نمودارهشا،      

ستفاده خواهد شد، در راستا، تایید و عدم تایید توزیع نرمال بودن داده ها جتت سنج  متغیرهشا از  زمشون کلمشوگروف    فراوانی ا

بررسی روایی سازه از تحلیل عاملی تایید، استفاده می شود، به منظور بررسشی بشرازش مشدل     جتت اسمیرونوف استفاده می گردد،

اختار، و در محیط نرم افزار لیزرل استفاده خواهد شد، یافته ها، تحقیشق نششان داد   مورد استفاده تحقیق از  زمون مدل معادزت س

که شترت تجارت اجتماعی، کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بر ر ایت مشتریان تاثیر گذار اسشت  کیفیشت اطلاعشات تجشارت     

لاعات تجارت اجتماعی، ر ایت مشتریان اط تیفیک اجتماعی با نق  میانجی ر ایت مشتریان بر تبلیغات شفاهی تاثیر گذار است 

بر اعتماد مشتریان تاثیر گذار است  اعتماد مشتریان، ر ایت مشتریان بر تبلیغات شفاهی تاثیر گذار است، ر ایت مشتریان بر قصشد  

 خرید مجدد تاثیر گذار است 

 واژگان کلیدی
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 . مقدمه1

گسترش روزافزون تکنولوژ، ها، عصر تجارت اجتماعی را به دنبال موفقیت سشایت هشا، ششبکه هشا، اجتمشاعی بشه عنشوان        

می کند، کارایی تجارت اجتماعی تنتا وابسته به تکنولشوژ، نیسشت بلکشه تجربشه و رفتشار      جریان جدید، از بازاریابی معرفی 

مشتریان نسبت به تجارت اجتماعی حیاتی است و تاثیر بسزایی بر  ن دارد، مشتران به دنبال راهی ها، ارتبشاطی و اجتمشاعی   

 جشارت اجتمشاعی بشا باورهشا و ارزیشابی     برا، تقویت و تعتد خود در تجارت اجتمشاعی مشی باششند، رفتارمصشرکنندگان در ت    

هایشان در ارتباط با استفاده از تجارت اجتماعی را هدایت می نماید، بنابراین یکی از چشال  هشا، متشم تجشارت اجتمشاعی      

چکونگی طراحی خدمات سودمند، با ارزش، لذت بخ  برا، مصرف کنندگان می باشند، فروشندگان با درک بتتر رفتار 

بتتررفتار مصرف کنندگان بین  ززم را برا، برنامشه ریشز، اسشتراتژ،     درک می تواندد بدست  ورند، مصرف کنندگان را

 ( 11-12ص  ،2488غفار،  شتیانی و همکاران، ورند )ها، اجتماعی شان را می توانند بدست 

روزنشه هشا    نیکوچش  تشر   افتنیش و بازارها، برندها به دنبشال   عیامروز با توجه به گسترش رقابت در تمام ینا یرقابت ،ایدردن

 نیاز متمتشر  یکش یکشه   باششد  یو سود مناسشب مش   ،به بتره ور یابیخود و دست ،ها تیبتتر در فعال جیکسب نتا ،موجود برا

از نظشر   زیتمشا   یش  جادیو کسب سود مناسب تر نسبت به رقبا شود ا ،ور هو حفظ و بتر جادیتواند موجب ا یکه م یعوامل

 ( 88ص  ،2،1425رو، و همکشاران  ورنشد ) را بشه دسشت    یمختلف ،ایباشد که منافع و مزا یاستفاده از محصوزت م گاهیجا

 ،هشا  ششرفت یرا درپ یقابشل تشوجت   رییش تغ تشال یجید ،ایش موجود در جامعه، دن ،ها ،و فناور نترنتیا ،با گسترش فضا همراه

 ،هشا  ششرفت یپ نیکند، ا یارائه م و ارائه خدمات دیتول جادیو ا انیتعامل با مشتر ،برا در بازار دیجد ،و فریت ها ،فناور

روش  نیش که اساساً در ا تعامل با مشاغل و مصرف کننده به وجود  ورد ،را برا ،دیجد ،فریت ها  یتواند  یم ،فناور

 نشد ینماراستفاده ت یاز خدمات عال ،استراتژ  یباشند که بتوانند با  یخود م انیبا مشتر شتریارزش و تجارب ب  یبه دنبال 

تشا بتواننشد بشه یشورت      را فشراهم کشرده   ،شتریب ،انتخاب ها ان،یشدن مشتر یجتان نیا ( 1-2ص  ،1،1412عمر و همکاران)

 (64 ص ،2480و همکاران، یترکستان) ندینما افتیمحصول مورد نظر خود را با توجه به نظر خود در جیساده و را

  یدهشد  افشزا   یکنند را نشان م ،زیبرنامه ر یخدمت خای ایکاز  دیخر ،برا ندهیدر   انیمشتر نکهیاحتمال ا د،یخر قصد

را ششاخص   تیش توانند قصد حما یباشد که محققان م یم نیدر فروش  نلا دیاحتمال خر  یافزا ،به معنا ت،یدر قصدحما

تعتشد برنشد مثبشت در  نتشا      یدارند، نوع یمثبت دیکه مصرف کنندگان قصد خر ی  هنگامرندیرفتار مصرف کننده در نظر بگ

 نیش ا(  41ص  ،4،1422هاسشیو و همکشاران  )دهد  یسوق م یواقع دیکه مصرف کنندگان را به سمت انجام خر شودیم  جادیا

از  رهدوبشا  نشده یدر   دارانیخر ایدهد   یاست که نشان م ،ریاندازه گ اسیاست و مق یتیمقدمة رفتار حما زین تیقصد حما

را  تیش تواننشد قصشد حما   یفروشگاه را ترک خواهند کشرد محققشان مش    ایخواهند ماند  یخواهند کرد، باق دنیمحصوزت د

تعتشد برنشد مثبشت     یدارند، نوع یمثبت دیکه مصرف کنندگان قصد خر ی  هنگامرندیشاخص رفتار مصرف کننده در نظر بگ

ص  ،0،1424کشایول و همکشاران  )دهشد   یوق مس یواقع دیخر انجامشود که مصرف کنندگان را به سمت  یم جادیدر  نتا ا

 نیش که ا شرکت داشته باشند ،و سود  ور تیموفق ،را برا یقابل توجت راتیتواند تاث یم انیمجدد مشتر دیقصد خر(  178

 ،6،1412میلاتینشوا ) دیش نمامنجشر   ،سود  ور  یو افزا دیعلاقه خر زانیرا به م انیمشتر ،وفادار زانیتواند م یمجدد م دیخر
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را بشه   ،ششده کشه و   انیب ،در قالب تعتد لیتما نیاز فروشگاه داشته باشد ا دیبه خر لیکه مصرف کننده، تما یزمان(  4ص 

 ،بلکشه بشرا   نشد  یکدام نام و برندها را انتخشاب نما  نکهیدهدو مصرف کنندگان نه تنتا در مورد ا یسوق م دیخر یرفتار واقع

 (89-87 ص ،2488و همکاران، ،اکبر) رندیگ یم میتصم کنند، ،داریچه مقدار از محصول را خر نکهیا

و نقشص   بیش ع یتلاش شرکت ها در ارائشه خشدمات بش    جهینت  یتوان به عنوان  یرا م یشفاه غاتیبه تبل انیمشتر لیتما نیا

ششده توسشط    جشاد یا تیازعواقشب متشم ر شا    انیمجشدد مششتر   دیتواند تکرار خر یم یشفاه غاتی نان در نظر گرفت که تبل

 انیمجشدد در مششتر   دیش با توجه به خر   که(61 ص ،2485ن،و همکارا دیمؤ ،منصوردانست )  یالکترون یتجارت اجتماع

 کشه  اطلاعات باشد عیدر توز انیعامل گسترش مشتر  یتواند به عنوان  یم یشفاه غاتیتبل زانیم ن،ی نلا ،از فروشگاه ها

ارتقشا  و   ثباعش  نی نلا ،ارتباطات در فروشگاه ها نیواقع شود که ا یشفاه غاتیتبل قیتواند از طر یارتباطات م نیا یتمام

عامشل متشم در     یش بشه عنشوان    یشفاه تبلیغات ( 10ص  ،5،1425اُزدمیر و همکاران)شود  انینظرات مشتر ،اشتراک گذار

رفتشار   ،ریش گ میتصشم در  یینتا یعامل  یشود و در حقیقت به عنوان  یمصرف کننده در نظر گرفته م دیخر ،ریتصمیم گ

خشدمت در فشروش     یش  ایکسب وکار   ی ،ها یژگیرا در و یارتباطات غیررسم ینوع  یتواند  یکه م است انیمشتر

 ( 015 ص ،2488همانکوه و همکاران، ،سزار ورد )به وجود  نی نلا

 انیداننشد مششتر   یسشازند  چراکشه مش    یسفارش م عیمحصوزت و خدمات خود را در دامنه وس ،امروز ،از شرکتتا ،اریبس

 دیش با انیمششتر  نیش ا تیجلب ر ا ،برا ن،یبنابرا  شوند یمطلع تر و  گاه تر م نترنتیو ا ،مجاز ،روزبه روز به کم  فضا

 یکش یالکترون ،ها ستمیس ،ساز ادهیپ قیاز طر یتوان به سادگ یرا م رتباطا نیبا  نتا برقرار کرد، ا یو بلندمدت قیارتباط عم

 ص ،2487و همکشاران،  ،جعفر ورد )فراهم  ،مجاز ،ایدر دن یابیبازار یو اعمال مشخصه تعامل ،ارتباط با مشتر تیریمد

 افتشه یتکامل  یاجتماع ،استفاده از رسانه ها ان،یمجدد در مشتر دیقصد خر زانیو م یشفاه غاتی، با توجه به تبل( امروزه779

هشا منجشر    تیدر وسشب سشا   یتجارت اجتمشاع  جادیشکل گرفته که به ا یاجتماع ،بر رسانه ها یاز تجارت ها مبتن ،اریو بس

سشازد   ایش مت زیش دور ن اریبسش  انیمششتر  ،مختلشف بشرا   طیتواند امکان کسب و کار را در شرا یم یشده است، تجارت اجتماع

 ایش  و فشروش محصشوزت   دیش فقشط بشه خر   یدر تجارت اجتماع ،ها تی( فعال250 ص ،2489و همکاران، یجترم یمصاحب)

 انیمششتر  یششفاه  غاتیتواند تبل یم یرسانه اجتماع  یشود بلکه به عنوان  یمحدود نم نیو  فلا نی نلا طیخدمات در مح

همشراه بشا    یمشوارد حتش   نیش کشه ا  دینما یبانیپشت ایو  لیتست گرانیدر مورد نظرات محصوزت و خدمات به د گفتگو ،را برا

 ( 286ص  ،7،1427لین و همکارانشود ) یمختلف ارائه م ،ها تیارائه خدمات در وب سا ،شرکت برا ،ها ییتوانا

 انیو اعتمشاد مششتر   تیجلب ر شا  زانیتواند م یم نی نلا ،ساختار به وجود  مده در رفتار مصرف کننده در شرکت ها نیا

کشه   بیش ترت نیدر رابطه با شرکت باششد، بشد   ،عامل  رور  یتواند به عنوان  یم تیاعتماد و ر ا نیکه ا را فراهم  ورد

ص  ،9،1412اسشلام و همکشاران   ورنشد ) به وجشود   ،و اعتماد مشتر ،مشتر تیر ا نیرا ب یکیتوانند رابطه نزد یم انیمشتر

توانشد   یمش  یو سنت یکیتجارت الکترون طی، در هر دو مح،و حضور ینترنتیا ،هم در فروشگاه ها انیمشتر تیر ا نیا ( 8

 یژگش یاز و ،مششتر  یکلش  یاز بررس یبه وجود  مده ناش تیر ا نیو ا (656ص  ،8،1427 هانی و همکارانباشد )اثر گذار 

توانشد منشافع    یمش  یژگش یو نیش باشد کشه ا  یدر طول زمان م نیفروش  نلا ،کاز و خدمات ارائه شده توسط شرکت ها ،ها
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و  یاسشلام گرفشت ) در نظشر   ،از دسشت دادن مششتر   نشه یو کشاه  هز  دیدر مد، تکرار خر  یشرکت، افزا ،را برا انیمشتر

و اعتبشار   تیش بشه حسشن ن   ،بشاور مششتر   زانیش م  یش  انمسئله اعتماد، به عنشو   ی( در تجارت الکترون249ص  ،2488،،قادر

 ریو مطمن بود کاز و خدمات از فروشندگان شود و عدم اعتماد تشاث  دیخر بیتواند منجر به ترغ یباشد که م یشرکت ها م

 ،ها هفروشگا ،نسبت به ارائه خدمات از سو دیبا انیمشتر نیشود، بنابرا یم نترنتیا قیطر دازیدفعات خر زانیرا بر م یمنف

 (808 ص ،2486،ییاخوان فر و رقاباشند )داشته  اعتماد ززم یکیالکترون

مسأله وجود دارد کشه تشا چشه     نیا شرفت،یرشد و پ ،برا علی بابامو وع در شرکت  تیتوجه به مطالب مطرح شده و اهم با

مجشدد و   دیدر بشه وجشود  مشدن قصشدخر     انیو اعتماد مشتر تیر ا زانیتواند در م یم  یالکترون یاندازه تجارت اجتماع

را در شرکت  یشفاه غاتیمجدد و تبل دیخر نیتوانند ا یم یباشد و با چه عوامل گذارتواند اثر  یم انیمشتر یشفاه غاتیتبل

 است که: نیپژوه  ا یبا توجه به مطالب گفته شده مسئله ایل لذا ها به وجود  ورند،

در ششرکت   یششفاه  غاتیمجدد و تبل دیبر قصد خر انیمشتر تیاعتماد و ر ا جیانیبا نق  م یچه اندازه تجارت اجتماع تا

 باشد؟ یگذار م ریتاث علی بابا

 اهمیت تحقیق ضرورت .2

فراوانی که امروزه در جتت ارتقا، ابزارها، مدیریت عملکرد و گسترش نگرش مششتر، مشدار، توسشط    تلاش و کوش  

محققان، کارشناسان و مدیران سازمانتا، تجار، یورت می گیرد، نشان دهنده  ن است که اکنون ر ایا مششتر، یکشی از   

بنشابراین ایجشاد و پیشاده سشاز،       ار مشی  یشد  متمترین عوامل در تعیین موفقیت سازمانتا در امر تجارت و سود  ور، بشه ششم  

سیستم ها، اندازه گیر، و پی  ر ایت مششتر، بشه عنشوان متمتشرین ششاخص در امشر بتبشود عملکشرد از نیازهشا، اساسشی           

هر حال هر گز نمی توان از این نکته چششم پوششید کشه     به ( 24،1425جانسون و همکاران)رود سازمانتا امروز، به شمار می 

ا، سازمان ها که به دنبال بتبودها، عمده در مسشیر پیششرفت خشوی  هسشتند، همانشا مششتریان  ن سشازمان        محرک ایلی بر

بیان دیگر، هیچ کسب و کار، بدون مشتر، قادر به ادامه بقا نیست، بنابراینبسیار حیشاتی اسشت تشا هشر سشازمان یشا        به هستند،

فراهشانی و  باششد ) ر شایت مششتریان  در اختیشار داششته     ، چارچوبی برا، درک، تجزیه و تحلیل و ارزیابی و عیت شرکتی

از متمترین ابزارها، که موجب قصد خرید مشتریان و ر ایتمند، و در نتایشت وفشادار، مششتریان مشی      یکی( 2487امینی،

،  ششنایان و اعضشا،   ، بازاریابی شفاهی است بسیار، از افراد برا، خرید محصوزت مختلف، رو، توییه ها، دوستانشود

(  دسشته  22،1429کیسسشیم و عبشدا   کننشد ) نواده خود حساب میکنند و قبل از اینکه چیز، بخرند، با  ن ها مششورت مشی   خا

، محصوزتی را می خرند که در شبکه ها، اجتماعی مورد استقبال قرار رفته اند، بازاریابی ششفاهی یکشی از   یدیگر، از افراد

یه هایی برنامه ریز، ششده استواراسشت،  مارهشا نششان مشی دهشد کشه بازاریشابی         برپایه ، توی موثرترین انواع بازاریابی است

شفاهی بسیار حائز اهمیت است و نقش  عمشده ا، در افشزای  فشروش محصشوزت ایجشاد مشی کنشد، میلیشون کسشب وکشار            

بشه   معرفشی محصشول بشه مششتریان جدیشد و فشروش بیششتر،        ،بشرا  کوچ  و بزرگ، با اطلاع یا بدون اطلاع از این اهمیشت، 

از اینکشه    یپش  بازاریابی شفاهی تکیه می کنند، بازاریابی ششفاهی بشه انشدازه ، مفتشوم و فر ینشد تقسشیم کشار، قشدمت دارد،        

، انسشان از زبشان و گفتشار بتشره مشی بشرد،       ، رادیو، تبلیغات چاپی و بیلیوردها، تبلیغاتی وجود داشته باششند اینترنت، تلویزیون

عبشاس پشور،   ششود ) ریز، شده است و در قالب ی  کپین، توسط افراد و سازمان ها اجرا مشی  بازاریابی شفاهی کاملا برنامه 
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 6 (بابا علی شرکت: مطالعه مورد) مشتریان ر ایت و اعتماد میانجی  ن با شفاهی تبلیغات و مجدد خرید قصد بر اجتماعی تجارت تاثیر

 

 

 و افشزای  تعشداد رقبشا در ایشن عریشه،      با توجه به گسترش انواع خدمات فروشگاهی از جمله دیجی و کشاز  نی( بنابرا2487

ز اهمیت است، با توجه به اهمیت و ر ایت مشتر، و در نتیجه حفظ  ن ها در بلند مدت باید برا، این شرکت ها حائ جلب

بررسی تاثیر تجارت اجتماعی با نق  میانجی اعتماد و ر ایت مشتریان بر قصد خریشد   رورت مطالب گفته شده محقق به 

 مجدد و تبلیغات شفاهی شرکت علی بابا می پردازد 

 پژوهش نهیشیپ .3

، ر شایت مششتر، و   ، تصشویر برنشد  روابط بشین کیفیشت خشدمات    "( در پژوهشی تحت عنوان 1412) 21می دام و کونگ دام

، تصشویر  این مطالعه تحقیشق تجربشی در رابطشه بشین کیفیشت خشدمات       به مطالعه و پژوه  پرداختند  هدف "وفادار، مشتر،

ه بشا اسشتفاده از یش  روش نمونشه گیشر،      مششتر، را کش   188داده هشا از بشین    ، ر ایت مشتر، و وفادار، مشتر، است برند

مدل مفتومی را از مطالعات قبلی  ، جمع  ور، شد ، ویتنام خریدار، کرده اندمناسب از سوپرمارکت ها، شتر هوشی مین

مینان و مقادیر قابلیت اط کرونباخ در زمینه ویتنام در نظر گرفته شد  قابلیت اطمینان مقیاس را با مقادیر  لفا، ارائه شئ و  ن

، ر ایت مشتر، و وفادار، مشتر، تأثیر مثبشت  شد  یافته ها نشان داد که کیفیت خدمات بر تصویر برند ترکیبی تخمین زده

، نتایج همچنین تأیید کرد که تصویر برند تأثیر مثبتی بر ر ایت مشتر، و وفادار، مششتر، دارد   می گذارد  به همین ترتیب

نشان داد که ر ایت مشتر، با وفادار، مشتر، رابطه مثبت دارد  این تحقیق از یافته ها، فشوق  ، نتایج همچنین علاوه بر این

 .، محدودیت ها و جتت گیر، ها،  ینده را پیشنتاد می کندپیامدها، قابل توجتی را برا، مدیران

دد در بازار مواد غذایی تاثیر عوامل تجربه کاربر بر ر ایت و قصد خرید مج "( در پژوهشی تحت عنوان 1412) 24چا و لی

مصرف کننده بشا تجربشه اسشتفاده از بازارهشا،      159به مطالعه و پژوه  پرداختند  در این مطالعه نظرسنجی بر رو،  " نلاین

بشرا، بررسشی قابلیشت اطمینشان و امکشان       SPSS مواد غذایی  نلاین انجام شد و نتایج نظرسنجی با استفاده از برنامه  مار،

، ، کیفیت محصولاین مطالعه با تعیین کیفیت سیستم انجام گرفت  AMOS ده از مدل معادزت ساختار،سنجی و با استفا

، تأثیر ر ایت و قصد خریشد  ویژگی ها، نام تجار، و اقتصاد به عنوان عوامل تجربه کاربر در بازارها، مواد غذایی  نلاین

، کیفیشت محصشول و   وامل تجربه کاربر  نلاین بشازار مشواد غشذایی   نشان داد که در میان ع جینتا مجدد را مثبت ارزیابی کرد 

مشخصات برند تأثیر بسزایی در ر ایت دارد  این بدان معنی است که مصرف کننشدگان بشا در نظشر گشرفتن محصشوزت بشا       

 ن می گیرند ، تصمیم به خرید مواد غذایی از طریق بازارها، مواد غذایی  نلایکیفیت باز و ارزش مارک در کنار یکدیگر

کیفیت خدمات، قیمت و ارتقا محصول نسبت به اعتماد مشتر،، "( در پژوهشی تحت عنوان 1412) 20ریسکارینی و ادریانتو

، به مطالعه و پژوه  پرداختند  این مطالعه برا، تعیین اینکه  یا کیفیشت خشدمات   "تأثیر بر وفادار، مشتر، به منطقه دپوک

 تقیم یا غیرمستقیم بر اعتماد مشتر، تأثیر می گذارد و  یا بشر وفشادار، مششتر، در منطقشه    محصول به طور مس قیمت و ارتقا

Grab Bike Depok      تأثیر دارد، انجام شد  جامعشه  مشار، در ایشن مطالعشه مششتریان Grab Bike Depok    بشا حجشم

تحقیق نشان می دهشد کشه کیفیشت     بوده است  نتایج پاسخ دهنده با استفاده از روش نمونه گیر، تصادفی هدفمند 244نمونه 

 خدمان به طور قابل توجتی بر اعتماد مشتر، تأثیر می گذارد 
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ر ایت مشتر، از خدمات بانکی: نق  سشرویس هشا، ابشر،، امنیشت،      "( در پژوهشی تحت عنوان 1412) 26لی و همکاران

ا هشدف بررسشی عوامشل تأثیرگشذار بشر      ب به مطالعه و پژوه  پرداختند  این تحقیق "یادگیر، الکترونیکی و کیفیت خدمات

ر ایت مشتر، از خدمات بانکدار، الکترونیکی انجام شده است  چتار عاملی که می تواند ر شایت مششتر، را بشه سشمت     

، یادگیر، الکترونیکی و کیفیت خدمات است  ایشن مطالعشه از روش   ، امنیتبانکدار، الکترونیکی سوق دهد خدمات ابر،

ختار، برا، ارزیابی مدل علی با اعتبار و قابلیت اطمینان مدل اندازه گیر، استفاده کرده است  مدل مدل ساز، معادزت سا

تجزیه و تحلیشل مشی ششود      SMART PLS 3.2 تحقیق بر اساس داده ها، جمع  ور، شده از پرسشنامه ها با استفاده از

و کیفیت خدمات چتار عامل متم در ر ایت مشتر، ، یادگیر، الکترونیکی ، امنیتنتایج نشان داده است که خدمات ابر،

 .در استفاده از خدمات بانکدار، اینترنتی هستند

ارتباط بازاریشابی رسشانه هشا، اجتمشاعی بشا ر شایت مششتریان مراکشز          "( در پژوهشی تحت عنوان 2488کردلو و همکاران )

نفشر از مششتریان مجموعشه هشا، تفریحشی       484به مطالعه و پژوه  پرداختند  جامعه  مار، این پشژوه    "تفریحی ورزشی

 و  مشار اسشتنباطی    مشار تویشیفی   هشا،  در این پشژوه  از روش ورزشی شتر همدان به یورت  نلاین و فیزیکی می باشد  

 افشزار  ها از نشرم  داده تجزیه و تحلیل شد  جتت استفاده 4046 ،و رگرسیون چندگانه درسطح  لفا پیرسون شامل همبستگی

SPSS هشا، اجتمشاعی، پیششبین     ها، بازاریابی رسشانه  ها، مطالعه حا ر بیانگر این است که تمامی مؤلفه شد  یافته استفاده

و  (4015)ها، اجتماعی، مؤلفه سشرگرمی بیششترین    ها، بازاریابی رسانه معنادار، برا، ر ایت مشتریان بودند  از بین مؤلفه

ها، این مطالعشه،  شرور،    ت مشتریان تبیین نمودند  با توجه به یافتهبین را برا، ر ای کمترین پی ( 4025)تعامل اجتماعی 

هایی که باعث جلب توجه مششتریان   ها، اجتماعی به عنوان بستر، برا، بازاریابی بر مؤلفه است که هنگام استفاده از رسانه

توان توجشه مششتریان را بیششتر     ی میها، اجتماع از مدل بازاریابی رسانه شود بیشتر تأکید شود  در این میان با بتره بردن می

 جلب کرد تا از بازاریابی انجام گرفته، ر ایت داشته باشد 

تاثیر بازاریابی فیس بوک بر جلب ر ایت مشتریان محصشوزت   "( در پژوهشی تحت عنوان 2488هدایت پور و همکاران )

از نظر جمع  ور، داده ها، توییفی اسشت و   این پژوه  از نظر هدف، کاربرد، و به مطالعه و پژوه  پرداختند  "ورزشی

نفر از افراد جامعه  مار، مورد نظر، پرس  نامشه محقشق سشاخته را داوطلبانشه تکمیشل       29به روش پیمایشی انجام شده است  

کردند  همچنین از تحلیل عاملی تأیید، و معادزت ساختار، برا، ارزیابی و  زمون فر یات استفاده شده است  یافته هشا،  

  زمون نشان می دهد شبکه اجتماعی فیس بوک، تأثیر معنی دار، بر بازاریابی محصوزت ورزشی نداشته است 

 مفهومی و فرضیات تحقیق مدل .4

هر مدل مفتومی به عنوان نقطه شروع و مبنایی جتت انجام اطلاعات و پژوه  می باشد که در این تحقیق به گونه ا، 

روابی بین  نان به یورت کامل مشخص شده است که به تمامی این موارد به یورت ی  متغیرها، مورد نظر پژوه  و 

اطلاعات(  کیفیت شترت،)  یالکترون، متغیر مستقل در این تحقیق شامل تجارت مدل مفتومی ایده  ل ارائه شده است

قصد خرید مجدد و تبلیغات می باشد متغیرها، میانجی شامل ر ایت مشتریان و اعتماد مشتریان و متغیر وابسته شامل 

ارائه » حا رهدف تحقیق  شفاهی می باشد، هر ارتباط به یورت ی  خط بین متغیرها، تحقیق نشان داده شده است 

می باشد، لذا متغیرها، تحقیق « راهکارهایی جتت بتبود و عیت قصد خرید مجدد و تبلیغات شفاهی در شرکت علی بابا 

 ترسیم نمود  را می توان به یورت مدل مفتومی
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 7 (بابا علی شرکت: مطالعه مورد) مشتریان ر ایت و اعتماد میانجی  ن با شفاهی تبلیغات و مجدد خرید قصد بر اجتماعی تجارت تاثیر

 

 

 
 ( 1412 25ملتینوامنبع ) : مدل مفتومی تحقیق2شکل 

 فرضیات تحقیق

   شترت تجارت اجتماعی با نق  میانجی اعتمادمشتریان بر قصد خرید مجدد تاثیر گذار است 2

   شترت تجارت اجتماعی با نق  میانجی اعتمادمشتریان بر تبلیغات شفاهی تاثیر گذار است 1

 اطلاعات تجارت اجتماعی با نق  میانجی ر ایت مشتریان بر قصد خرید مجدد تاثیر گذار است   کیفیت 4

   کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی با نق  میانجی ر ایت مشتریان بر تبلیغات شفاهی تاثیر گذار است 0

   شترت تجارت اجتماعی بر اعتمادمشتریان تاثیر گذار است 6

 ایت مشتریان تاثیر گذار است   شتر تجارت اجتماعی بر ر 5

 بر اعتماد مشتریان تاثیر گذار است    کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی7

   کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بر ر ایت مشتریان تاثیر گذار است 9

   ر ایت مشتریان بر اعتماد مشتریان تاثیر گذار است 8

 است   اعتماد مشتریان بر قصد خرید مجدد تاثیر گذار 24

   اعتماد مشتریان برتبلیغات شفاهی تاثیر گذار است 22

   ر ایت مشتریان بر قصد خرید مجدد تاثیر گذار است 21

   ر ایت مشتریان بر تبلیغات شفاهی تاثیر گذار است 24

 شناسی پژوهش روش. 5

اسشت  در   همبستگی -یفیاست و به لحاظ طبقه بند، بر مبنا، روش، توی ،پژوه  حا ر کاربرد ق،یاز لحاظ هدف تحق

اسشتفاده ششده اسشت     ،از روش کتابخانشه ا  قیتحق نهیشیمو وع و پ اتیاطلاعات در مورد ادب ،پژوه  جتت گرد ور نیا

اسشتفاده از   نیو فارسی مشرتبط و همچنش   نیو کتب زت ازتموجود و مرتبط با مو وع، مطالعه مق قاتیکه شامل بررسی تحق

منظور سنج   به  دیاستفاده گرد یدانیپژوه  و  زمون  نتا از روش م اتیفر  یتجرب یرسمی باشد  به منظور بر نترنتیا

کشه دربشاره    دیش گرد عیش توز یمتخصصشان و خبرگشان دانششگاه    نیاستفاده شده است که ب ییمحتوا ییاعتبار پرسشنامه از روا

 ییایش پا زانیش م یقشرار گرفتشه اسشت، بررسش     یمورد بررسش  ریو هدف هر متغ رهایسودمند بودن و نبودن سوازت با توجه به متغ

و سپس بشا اسشتفاده    دیگرد هیتت در مشتریان شرکت علی بابا زمون   یپرسشنامه پ 44شامل  هینمونه اول  یپرسشنامه ابتدا 

 ،مقدار  لفا برا در ،اعتماد بدست  مده زانیم SPSS26پرسشنامه ها به کم  نرم افزار  نیبه دست  مده از ا ،از داده ها
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 کسشان یمناسشب و   ،و برداششت فکشر   قیبر ورد شده است که نشان دهنده اعتبار پرسشنامه تحق 7/4سازه ها بازتر از  یتمام

 باشد  یمربوط به هر سازه م ،رهایمتغ ،از محتوا انیپاسخگو

 معرفی جامعه و نمونه آماری

غیشر احتمشالی دردسشترس     روش از اسشتفاده  باجامعه و نمونه انتخاب شده پژوه  حا ر مشتریان شرکت علی بابا می باشد 

استفاده شده است در این روش پرسشنامه ها در داخل کشوربه یورت افراد قابل دسشترس وبشه یشورت  نلایشن بشین افشراد       

 نفر از مشتریان به عنوان نمونه انتخاب شدند  490توجه به فرمول کوکران جامعه نامعلوم از تعداد  با ،توزیع شده است

 ها افتهو ی ها دادهل تحلی .6

، ششده اسشت   شناختی: در این پژوه  ابتدا به بررسی متغیرها، جمعیت شناختی تحقیق پرداختشه  توییف متغیرها، جمعیت

 9/7  باششند ی مش پاسخ دهنشدگان زن   درید 4/41پاسخ دهندگان مرد،  درید 7/57همانطور که از نتایج مشخص می باشد،

 45 نیبش دهندگان  دریدپاسخ 9/47سال،  46تا  42دهندگان بین  دریدپاسخ 9/17سال،  44دهندگان کمتر از  دریدپاسخ

 باشندی مسال  05دهندگان بیشتراز  دریدپاسخ 0/4سال،  06تا  02دهندگان بین  دریدپاسخ 1/14سال،  04تا 

 شاخص های بزارش مدل اندازه گیری

از تحلیل عاملی تائید، باید از مناسب بودن و برازش مطلوب مدل اطمینان حایل  قبل از استفاده از نتایج به دست  مده

عبارت دیگر برا، رد یا پذیرش این مطلب که مدل تدوین شده توسط توسط محقق برمبنا، چارچوب نظر، و  به  نمود

تحت عنوان شاخص ها، پیشنیه تئوی   ن تا چه میزان با واقعیت و داده ها، گرد ور، شده انطباق دارد، معیارهایی 

که در مدل حا ر تحلیل عاملی تائید، براساس متم ترین شاخص ها، برازش مورد  برازش مدل مدنظر قرار می گیرد

  ورده شده است  2 جدولارزیابی قرار گرفته است و نتیجه حایل که در 

 شاخص ها، برازش مدل تحلیل عاملی تائید، سازه ها، پژوه -2جدول 

 شاخص های بزارش مقادیر مناسب عالیمقادیر  مقادیر

55/2 1 ≤ 4 ≤ 
 

80/8 49/4 ≤ 2/4 ≤ RMSEA 

66/8 86/4 ≥ 8/4 ≥ NFI 

69/8 86/4 ≥ 8/4 ≥ NNFI 

69/8 86/4 ≥ 8/4 ≥ CFI 

69/8 86/4 ≥ 8/4 ≥ IFI 

66/8 86/4 ≥ 8/4 ≥ GFI 

03/8 8/4 ≥ 9/4 ≥ AGFI 

840/8 46/4 ≤ 49/4 ≤ RMR 
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 مدل ساختار پژوهش
 

 
 مدل ساختار، فر یه ها، پژوه  در حالت استاندارد :1شکل 

 
 مدل ساختار، فر یه ها، پژوه  در حالت معنادار، :4شکل 

 نتایج فرضیات تحقیق
 جدول 1- فر یه میانجی براساس  زمون سوبل

 Test فر یات ردیف

statistic 

p-value نتایج 

با نق  میانجی اعتمادمشتریان  شترت تجارت اجتماعی  2 1

 بر قصد خرید مجدد تاثیر گذار است 

 رد فر یه 1689/4 2157/2

شترت تجارت اجتماعی با نق  میانجی اعتمادمشتریان   1 2

 بر تبلیغات شفاهی تاثیر گذار است 

 رد فر یه 49255/4 7022/2

کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی با نق  میانجی   4 3

 قصد خرید مجدد تاثیر گذار است ر ایت مشتریان بر 

 رد فر یه 2964/4 4164/2

کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی با نق  میانجی   0 4

 ر ایت مشتریان بر تبلیغات شفاهی تاثیر گذار است 

 تایید فر یه 444/4 5924/0
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 فر یه ها، تحقیق -4جدول 

 نتایج B T-value فر یات ردیف

 ردفر یه 94/2 45/4 اعتمادمشتریان تاثیر گذار است شترت تجارت اجتماعی بر  1

 تاییدفر یه 11/1 28/4 شترت تجارت اجتماعی بر ر ایت مشتریان تاثیر گذار است  2

 تاییدفر یه 64/4 47/4 بر اعتماد مشتریان تاثیر گذار است  کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی 3

 تایید فر یه 60/5 54/4 مشتریان تاثیر گذار استکیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بر ر ایت  4

 تایید فر یه 25/5 68/4 ر ایت مشتریان بر اعتماد مشتریان تاثیر گذار است  5

 رد فر یه 04/2 27/4 اعتماد مشتریان بر قصد خرید مجدد تاثیر گذار است  6

 فر یهتایید  544/6 20/4 اعتماد مشتریان برتبلیغات شفاهی تاثیر گذار است  9

 تایید فر یه 29/7 88/4 ر ایت مشتریان بر قصد خرید مجدد تاثیر گذار است  0

 تایید فر یه 744/5 84/4 ر ایت مشتریان بر تبلیغات شفاهی تاثیر گذار است  6

 گیری و پیشنهادها نتیجه .9

ا، معتقدند بازاریابی از جملشه مشوثرترین و   امروزه بازاریابی از اهمیت بسیار نزد بازاریابان برخوردار است  تا جایی که عده 

کار مد ترین شیوه ها، تبلیغاتی است  ارتباط دهان به دهان در بازاریابی معمشوزً بشرا، تویشیف تویشیه هشا و پیششنتادها،       

و نبود تعصبات تجار، به برچسب محصول یا خشدمت خشاص،  ن را    سرعت مصرف کنندگان به یکدیگر استفاده می شود 

ربخ  اطلاعاتی برا، انتخاب ها، تجار، مصرف کنندگان تبدیل کرده است  بخصوص در مشوارد، کشه تجربشه    به منبع اث

بشه سشود ور،    تواننشد  که تنتا با تکرار خرید مشتر، است که می اند به این باور رسیده ها سازمان قبلی خرید محدود باشد 

شان،  رفتار و تمایلات بینی مشتریان برا، پی  گیر، مو درک فر یندها، تصمی شناخت .مدت امیدوار باشند خود در بلند

طور که بیان ششد بشا بشه وجشود  مشدن       همان  است کننده مصرف روانشناسی، بازاریابی و رفتار ها، تئور، هدف بسیار، از

مؤثر ی  بازار شدیداً رقابتی  رور، است که شرکت ها برا، رشد و گسترش حضور در بازار به ارزیابی و بررسی عوامل 

مجدد مشتریان پرداخته تا راهبردها، بازاریابی خود را در جتت ایجاد ی  برنشد قشو، در    دیخر ،در ایجاد وفادار، به برند

کنندگان همواره در پی اتخاذ تصمیماتی برا، خرید کاز یا  مصرف بازار و در رقابت با رقبا و حفظ مشتریان تدوین نمایند 

یمات در قالب ی  فر یند پنج مرحله ا، شامل شناخت مسئله مورد بحث، جست و جشو  خدمات مورد نیاز هستند  این تصم

برا، جمع  ور، اطلاعات، ارزیابی گزینه ها، احتمالی، تصمیم به خرید و در نتایت رفتار پس از خرید مطرح شده اسشت   

اب از میشان فعالیشت هشا،    خروجی این تصمیمات، مصرف کننده را در رسیدن به اهشداف خشود، ششامل انجشام بتتشرین انتخش      

جایگزین، کاستن از میزان کوش  در تصمیم گیر،، به حداقل رساندن هیجانات منفی و به حداکثر رساندن توانایی توجیشه  

خرید به عنوان یکی از مراحل پنج گانه تصمیم گیر، خرید به دنبال کشف علت رفتار، خریشد   قصد تصمیم، یار، رساند 

به عنوان یکی از شاخص ها، متم در بازاریابی، در حال رششد بسشیار سشریعی     غاتیتبل ست مصرف کننده از برند، خاص ا

است  همچنین به عنوان یکی از ابزارها، رایج بازاریابی و تبلیغات که اثربخشی  ن در بازاریابی خدمات نیشز بشه چششم مشی     

 خورد 
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اول بیشان   هیفر ش  د خرید مجدد تاثیر گذار اسشت  شترت تجارت اجتماعی با نق  میانجی اعتمادمشتریان بر قص فر یه اول:

 شترت تجارت اجتماعی با نق  میانجی اعتمادمششتریان بشر قصشد خریشد مجشدد      می دارد که در بررسی معادزت ساختار،

میزان معنادار، و قابل قبول بشودن   1689/4 یبحرانو نرخ   ریب مقدار تبیین واریانس است نیا 2157/2 ریب رگرسیون 

بشوده اسشت و نششان از عشدم میشانجیگر، اعتمشاد        46/4باشد که در فر شیه فشوق بیششتر از     46/4بایدکوچکتراز  نرخ بحرانی

 مشتریان در شترت تجارت اجتماعی بر قصد خرید مجدد مشتریان می باشد و فر یه فوق رد می شود 

دوم بیان می  هیفر  اثیر گذار است شترت تجارت اجتماعی با نق  میانجی اعتمادمشتریان بر تبلیغات شفاهی ت فر یه دوم:

 شریب  شترت تجارت اجتماعی با نق  میانجی اعتمادمشتریان بشر تبلیغشات ششفاهی     دارد که در بررسی معادزت ساختار،

معنادار، و قابل قبشول بشودن نشرخ     زانیم 49255/4 یبحرانو نرخ  این  ریب مقدار تبیین واریانس است 7022/2 ونیرگرس

بوده است و نشان از عدم میانجیگر، اعتماد مشتریان در  46/4باشد که در فر یه فوق بیشتر از  46/4 بحرانی بایدکوچکتراز

 شترت تجارت اجتماعی بر تبلیغات شفاهی می باشد و فر یه فوق رد می شود 

 ت کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی با نق  میانجی ر ایت مشتریان بر قصشد خریشد مجشدد تشاثیر گشذار اسش       فر یه سوم:

کیفیت اطلاعشات تجشارت اجتمشاعی بشا نقش  میشانجی ر شایت         سوم بیان می دارد که در بررسی معادزت ساختار، هیفر 

 2964/4و نشرخ بحرانشی     ریب مقشدار تبیشین واریشانس اسشت     نیا 4164/2 ونیرگرس ریب مشتریان بر قصد خرید مجدد 

بوده است و نشان  46/4باشد که در فر یه فوق بیشتر از  46/4معنادار، و قابل قبول بودن نرخ بحرانی بایدکوچکتراز  زانیم

از عدم میانجیگر، ر ایت مشتریان در کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بر قصد خرید مجدد می باشد و فر شیه فشوق رد   

 می شود 

 کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی با نق  میانجی ر ایت مششتریان بشر تبلیغشات ششفاهی تشاثیر گشذار اسشت         فر یه چتارم:

کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بشا نقش  میشانجی ر شایت      چتارم بیان می دارد که در بررسی معادزت ساختار، هیفر 

میشزان   444/4 یبحرانش و نشرخ   واریانس اسشت این  ریب مقدار تبیین  5924/0 ریب رگرسیون مشتریان بر تبلیغات شفاهی 

بشوده اسشت و نششان از     46/4باشد که در فر یه فوق کمتشر از   46/4معنادار، و قابل قبول بودن نرخ بحرانی بایدکوچکتراز 

میانجیگر، ر ایت مشتریان در کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بر تبلیغات ششفاهی مشی باششد و فر شیه فشوق تاییشد مشی        

 شود 

بیان می دارد که در بررسی معادزت  پنجم هیفر  شترت تجارت اجتماعی بر اعتمادمشتریان تاثیر گذار است  :پنجم فر یه

و نشرخ   این  ریب مقدار تبیین واریانس اسشت  45/4 ونیرگرس ریب شترت تجارت اجتماعی بر اعتمادمشتریان ساختار، 

 نیش ا ،( می باششد -85/2، 85/2دین دلیل که نرخ بحرانی داخل بازه )میزان معنادار، و و قابل قبول نمی باشد ب 94/2بحرانی 

  رایب نشان از عدم تاثیر گذار، شترت تجارت اجتماعی بر اعتماد مشتریان می باشد 

بیشان مشی دارد کشه در بررسشی      شششم  هیفر ش  شترت تجارت اجتماعی بر ر ایت مشتریان تشاثیر گشذار اسشت     فر یه ششم:

این  ریب مقدار تبیشین واریشانس    28/4 ونیرگرس ریب تجارت اجتماعی بر ر ایت مشتریان شترت معادزت ساختار، 

( -85/2، 85/2معنادار، و و قابل قبول می باشد بدین دلیل که نرخ بحرانشی خشارج ازبشازه )    زانیم 11/1و نرخ بحرانی  است

 ریان می باشد  رایب نشان از تاثیر گذار، شترت تجارت اجتماعی بر ر ایت مشت نیا ،می باشد

بیشان مشی دارد کشه در     هفشتم  هیفر ش  کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بر اعتماد مششتریان تشاثیر گشذار اسشت      فر یه هفتم:

این  ریب مقشدار   47/4 ونیرگرس ریب بر اعتماد مشتریان  کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعیبررسی معادزت ساختار، 
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معنادار، و و قابل قبول می باشد بدین دلیل کشه نشرخ بحرانشی خشارج ازبشازه       زانیم 64/4و نرخ بحرانی  تبیین واریانس است

 می باشد بر اعتماد مشتریان  کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی رایب نشان از تاثیر گذار،  نیا ،( می باشد-85/2، 85/2)

بیشان مشی دارد کشه در     هششتم  هیفر ش  کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بر ر ایت مشتریان تاثیر گذار اسشت   فر یه هشتم:

 شریب   نیش ا 54/4 ونیرگرسش  شریب  کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بشر ر شایت مششتریان    بررسی معادزت ساختار، 

میزان معنادار، و و قابل قبول می باشد بدین دلیشل کشه نشرخ بحرانشی خشارج       60/5و نرخ بحرانی  مقدار تبیین واریانس است

 کیفیت اطلاعات تجارت اجتماعی بشر ر شایت مششتریان    رایب نشان از تاثیر گذار،  نیا ،باشد( می -85/2، 85/2ازبازه )

 می باشد 

نتم بیان می دارد که در بررسی معادزت سشاختار،   هیفر  ر ایت مشتریان بر اعتماد مشتریان تاثیر گذار است فر یه نتم: 

 25/5و نشرخ بحرانشی    مقشدار تبیشین واریشانس اسشت      ریب نیا 68/4 ریب رگرسیون ر ایت مشتریان بر اعتماد مشتریان 

 رایب نشان از  نیا ،( می باشد-85/2، 85/2میزان معنادار، و قابل قبول می باشد بدین دلیل که نرخ بحرانی خارج ازبازه )

 می باشد ر ایت مشتریان بر اعتماد مشتریان تاثیر گذار، 

دهشم بیشان مشی دارد کشه در بررسشی معشادزت        هیفر ش  تشاثیر گشذار اسشت    اعتماد مشتریان بر قصد خرید مجدد  فر یه دهم:

و نشرخ    شریب مقشدار تبیشین واریشانس اسشت      نیش ا 27/4 شریب رگرسشیون   اعتماد مشتریان بر قصد خرید مجدد ساختار، 

 نیش ا ،باششد ( می -85/2، 85/2معنادار، و قابل قبول نمی باشد بدین دلیل که نرخ بحرانی داخل از بازه ) زانیم 04/2بحرانی 

 می باشد اعتماد مشتریان بر قصد خرید مجدد  رایب نشان از عدم تاثیرگذار، 

یشازدهم بیشان مشی دارد کشه در بررسشی معشادزت        هیفر ش  اعتماد مشتریان برتبلیغات شفاهی تاثیر گذار است  فر یه یازدهم:

 یبحرانش و نشرخ   تبیین واریشانس اسشت   این  ریب مقدار 20/4 ونیرگرس ریب اعتماد مشتریان برتبلیغات شفاهی ساختار، 

 شرایب   نیا ،( می باشد-85/2، 85/2میزان معنادار، و قابل قبول می باشد بدین دلیل که نرخ بحرانی خارج ازبازه ) 544/6

 می باشد اعتماد مشتریان برتبلیغات شفاهی نشان از تاثیر گذار، 

دوازدهشم بیشان مشی دارد کشه در بررسشی       هیفر ش  ذار اسشت  ر ایت مشتریان بر قصد خرید مجدد تاثیر گش  فر یه دوازدهم:

و   ریب مقدار تبیین واریانس اسشت  نیا 88/4 ریب رگرسیون ر ایت مشتریان بر قصد خرید مجدد معادزت ساختار، 

 ،( مشی باششد  -85/2، 85/2میزان معنادار، و قابل قبول می باشد بدین دلیل که نرخ بحرانی خارج ازبشازه )  29/7 یبحراننرخ 

 می باشد ر ایت مشتریان بر قصد خرید مجدد  رایب نشان از تاثیر گذار،  نیا

سیزدهم بیان می دارد که در بررسشی معشادزت    هیفر  ر ایت مشتریان بر تبلیغات شفاهی تاثیر گذار است  فر یه سیزدهم:

 یبحرانش و نرخ  ریانس است ریب مقدار تبیین وا نیا 84/4 ریب رگرسیون ر ایت مشتریان بر تبلیغات شفاهی ساختار، 

 شرایب   نیا ،( می باشد-85/2، 85/2میزان معنادار، و قابل قبول می باشد بدین دلیل که نرخ بحرانی خارج ازبازه ) 744/5

 می باشد ر ایت مشتریان بر تبلیغات شفاهی نشان از تاثیر گذار، 

 پیشنهادات براساس نتایج تحقیق

 هشا، خشود را براسشاس نیازهشا و      تیش فعال ،ززم در مورد تجربیات بدسشت  مشده مششتریان   با انجام تحقیقات  شرکت علی بابا

 خواسته ها، مشتریان طراحی نماید 
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 بستر، را برا، مشتریان خود فراهم  ورند تا بتوانند تا مشتریان بتوانند نظرات خود را نسبت به همشه کشاز بشا     شرکت علی بابا

اشتراک گذار، نظرات بتوانند انتخاب  بتوانند میزان ر ایت و خرید مجدد را با توجهگروه ها دیگر به اشتراک بگذارند تا 

 نمایند 

 شفاهی خود را گسترش دهند و با در نظشر   در شبکه ها، اجتماعی شرایطی را فراهم  ورد تا بتوانند تبلیغات شرکت علی بابا

 ورند گرفتن مسابقه ها، جذاب ر ایت بیشتر، را برا، مشتریان فراهم  

 تشا بتواننشد اطلاعشات دقیشق بشا جزیئشات بیششتر و تنشوع          ، شرایطی را برا، مشتریان فشراهم  ورد سایت خرید شرکت علی بابا

 محصوزت در سایت نوشته شود تا بتوانند از نوع کیفیت محصوزت ر ایت بیشتر، را داشته باشند 

 ا بتوانند میزان نوع تعتدات خود را به مششتریان بیششتر ارائشه    شرکت علی بابا محصوزت خود را با کیفیت مناسب ارائه دهد ت

 دهند و ر ایت مشتریان را افزای  دهند 

 شترت در تجارت الکترونی  در این سایت رو به افشزای  خواهشد بشود و ایشن     با توجه به نوع سابقه سایت شرکت علی بابا ،

 باعث ر ایت بیشتر مشتریان خواهد بود 

 ارائه خدمات مناسب، شرایطی برا، مشتریان فراهم نماید تا بتوانند نظرات خود را با دیگران ارائه دهندبا  شرکت علی بابا 

     وتویشیه افشراد مششتور باعشث مشی ششود بشرا،         با توجه به کیفیت محصوزت ارائه شده و نبود نظشرات منطقشی و قابشل قبشول

 محصوزت خرید مجدد کاه  یابد 

 گروهی از دسته ها به دلیل باز بود و نداشتن اطلاعشات ززم از  ه اینترنتی شرکت علی بابادر دسته ها بند، مختلف فروشگا ،

 برند مورد نظر اعتماد مشتریان را در خرید کاه  می دهد 

        به روز رسانی اطلاعات و نظرات مشتریان، برا، جذب اعتماد و قصد خرید مجشدد ایجشاد ششود و عوامشل اجتمشاعی مشدنظر

 قرار گیرد 

 منابع و مآخذ. 0

( بررسی رابطه کیفیت و به سایت برقصد خرید مجدد از طریق متغیرها، میانجی 2486) فتیمه  رقایی، امیر اخوان فر،

و کنفرانس بین المللی مدیریت  دومین  نلاین در، جی کاز(، فروشگاه مطالعه مورد،:) مشتریاناعتماد، ر ایت و تعتد 

  12و اقتصاد در قرن 

( بررسی تاثیر ابعاد استراتژی  مدیریت ارتباط با مشتر، الکترونیکی بر ر ایت 2488) فرشاداسم  قادر،، ، قاسلامی

  260-247 ص ،4 سال، مدیریت کسب و کار بین الملل، مشتریان در شرایط بحرانی

 بر تصویر ( تاثیر قیمت واحد2488) یدف  جانی پور، ستاره  وشکائی نژاد، سیده محمدرحیم اکبر،، محسن  رمضانیان،

  248-84 ص ،242 شمارهها، بازرگانی،  برسی قیمت فروشگاه ها و قصد خریدمشتریان،

( تاثیر ر ایت و اعتماد بر وفادار، الکترونی  و خرید 2486ترکستانی، محمدیالح  مفاخر،، فتیمه  حقیقت، فاطمه  )

  248-84، ص 40 شماره، 22 سال نلاین محصوزت گردشگر،، مدیریت گردشگر،، 

تاثیر ویژگی ها، تجارت اجتماعی  بررسی( 2487) زهرا دورباش، محمد، ر،، سید محمد باقر  حبیبی، پگاه سادات جعف

  780-777 ص، 0 شمارهبر اعتماد و تمایل به مشارکت در  ن، فصلنامه مدیریت بازرگانی، 
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گر، سلامت با ( تاثیر ریس  پذیر، برقصد گردش2488) حمیدر ا   پیکر،،حمیدر ا   طلایی،طیبه سزار، همانکوه،

 شماره ،در مدیریت بازرگانی رهیافتی عراقی(، گردشگران مورد مطالعه:) مقصدمیانجی گر، تبلیغات شفاهی و اعتماد به 

  001-014 ص ،1

بررسی تاثیر اعتماد و ریس  ادراک شده بر پذیرش  (2482غفار، اشتیانی، پیمان  زنجیردار، مجید  شعبانی، ر ا  )

  25 شمارهدر بین مشتریان بان  ها، شترستان اراک، مدیریت بازاریابی، خدمات بانکدار، اینترنتی 

 شرکت مورد مطالعه:) مند( تاثیر ویژگی ها، وب سایت بر بازاریابی  نلاین رابطه 2487) نیلوفر فراهانی، طیبه  امینی،

مدیریت  انجمن کنفرانس ملی پژوه  ها، کاربرد، در مدیریت حسابدرا، تتران، پنجمین گردشگر،  هنگ پرواز(،

 ایران 

( ارتباط بازاریابی رسانه ها، 2488کردلو، حسین  محمد،، حسین علی  محرم زاده، مترداد  عزیزیان کتن، نسرین  )

اجتماعی با ر ایت مشتریان مراکز تفریحی ورزشی، فصلنامه علمی پژوه  ها، حامی گر،، مدیریت و بازاریابی 

  244-225، ص 0ورزشی، شماره 

( شناسایی خلاها، پیاده 2489) متد، الدین  باقر،، سراج   محبی،وحیدر ا ، نگارالسادات  میرابی،مصباحی جترمی

 ،44 شمارهساز، تجارت اجتماعی در بین کسب و کارها، نوپا، نشریه علمی مطالعات مدیریت کسب و کار هوشمند، 

  299-254 ص

 لکرد بازیابی خدمات بر تبلیغات شفاهی:( بررسی تاثیر عم2485) فاطمه   ملایی،محمد   مراد،،فرشته منصور، مؤید،

مطالعات مدیریت  فصلنامه میانجی گر، ارزش ادراک شده مشتر،، تجربه مشتر،، واکن  احساسی و وفادار، برند، نق 

  71-08 ص ،48 شمارهگردشگر،، 

یان ( تاثیر بازاریابی فیس بوک بر جلب ر ایت مشتر2488هدایت پور، پریا  منوچتر،، جاسم  ستیلی، بتزاد  )

  277-267، ص 4محصوزت ورزشی، فصلنامه علمی مطالعات میان رشته ا، ارتباطات و رسانه، شماره 
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Abstract 
The purpose of the research is "the impact of social commerce on the intention to repurchase 

and word of mouth advertising with the role of mediator of customer trust and satisfaction 

(case study: Alibaba company)" therefore, the research method of this research is applied, 

descriptive and survey, the statistical population of this research It includes the customers of 

Alibaba company, whose number is unknown, in order to determine the minimum required 

sample size, Cochran's formula was used for the unlimited population, so the minimum 

required sample size was 384 people, in order to measure the variables in the current research 

from the existing standard questionnaire. In the article, BIS is used, which was measured in a 

five-choice Likert spectrum and has a total of 22 questions. The face validity of this 

questionnaire has been provided to specialists and experts such as the honorable teacher, and 

its reliability has also been tested by Cronbach's alpha. Took In order to describe the findings, 

many tables and graphs will be used, in order to confirm and disconfirm the normality of the 

data distribution, the Kolmogorov Smironov test is used to measure the variables, and 

confirmatory factor analysis is used to check the validity of the construct. In order to check the 

fit of the model used in the research, the structural equation model test will be used in the 

Lisrel software environment, the research findings showed that the reputation of social 

business, the quality of social business information has an effect on customer satisfaction. The 

quality of social business information has an effect on word of mouth advertising with the 

mediating role of customer satisfaction. The quality of social business information, customer 

satisfaction has an effect on customer trust. Customer trust, customer satisfaction affects word 

of mouth advertising, customer satisfaction affects repeat purchase intention 
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advertising, Alibaba Company 
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