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Abstract 
Today, we see the great impact of social networks on the purchase of many 

products in various industries. One of the industries that has been affected by 

social networks in recent years is the clothing industry. Therefore, this study 

seeks to identify the factors affecting the purchase of clothing in social 

networks and to develop a model of consumer shopping behavior in social 

networks for the clothing industry. In this research, a combined method has 

been used. In the qualitative section, through interviews with clothing sellers 

active in social networks, texts were prepared and coded, 46 concepts were 

identified, which were classified into four main categories and 16 sub-

categories and presented in the form of a prototype. In the quantitative part, 

based on the initial model, a questionnaire was developed and distributed to 

385 clothing buyers in networks, and the final model of consumer 

purchasing behavior for purchasing clothing through social networks was 

presented. The results showed that individual factors, company-related 

factors and social and cultural factors directly and also with the mediating 

role of trust, had a significant effect on the consumer's decision to buy 

clothing, followed by a significant effect on loyalty, repurchase and Advise 

others to buy through social media. 

Keywords: Social Networks, Consumer Shopping Behavior, Clothing 

Industry, Individual Factors, Social And Cultural Factors, Corporate Factors. 
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 یبرا یاجتماع هایشبکه در کنندهمصرف دیمدل رفتار خر

 صنعت پوشاک

 

  شاهرخ  یزهره دهدشت
 یو حسابدار تیریدانشکده مد یبازرگان تیریمدگروه استاد 

 .رانیا، تهران، یدانشگاه علامه طباطبائ
  

  پرور  دانش ترایم
، ریدانشگاه بص تیریدانشکده مد یبازرگان تیریمدگروه  اریاستاد

 .رانیا، نیقزو

 چکیده
 در صانای  وواااوو     سایار  از مصواو ت   دیا خرهاا  اتمماا ب  ار    امروزه شاهد تأثیر زیاد شبکه

صنعت ، ها  اتمما ب قرار ورفمه استها  اخیر تصت تأثیر شبکههسمیم. یکب از صنایعب که در سال

هاا   این پژوهش  ه دابال شناسایب  وامل مؤثر  ر خرید پوشاک در شبکه، رو نیازا اشد. پوشاک مب

   اتمما ب  را  صنعت پوشاک است.ها شبکهکننده در اتمما ب و تدوین مدل رفمار خرید مورف

مادیرا   موااببه  اا    قیاز طر بفیاسمفاده شده است. در  خش ک ببیاز روش ترک قیتصق نیدر ااجام ا

مفیاوم   64، مماواب تییاه و کدوایار  وردیاد     باتمماا   هاا  در شابکه    فروش پوشاکها شرکت

. شاداد ارائاه   اولیه مدل در قالب و   نددسمهر ب مقوله ف 64 اصلب ومقوله  چیاردر  شناسایب شد که

 دارا یا افار از خر  583 اریا و در اخم نیتادو  ا پرسشانامه ، هیا اول مدل ر اساس ، بدر  خش کمسپس 

 ارا  خریاد پوشااک از     کنناده ورفت و مدل ایایب رفمار خریاد موارف  قرار  ها کهپوشاک در شب

 وامال مر او    ،   وامل فرداشا  داد که  آمده دست  هامایج  ها  اتمما ب ارائه وردید.طریق شبکه

تاأثیر  ، ا ممااد  بااجیا  اا اقاش م  مسامقیم و همنناین    طاور   اه  ه شرکت و  وامل اتمما ب و فرهنگاب  

خریاد  ، و  ه دابال آ  تأثیر معنادار   ر وفادار  پوشاک دیکننده  ه خر مورف تومیم ر   داربمعن

 د.ادار باتمما   ها شبکه قیاز طرتوصیه خرید  ه دیگرا   مجدد و

 عوامل، پوشاک صنعت، کنندهمصرف دیرفتار خر، یاجتماع هایشبکه :ها واژهکلید

   .عوامل مربوط به شرکت، یو فرهنگ یعوامل اجتماع، فردی
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 مقدمه

 نیاست که در صنعت پوشاک افماده است. ا باتفاق نی یمر باتمما   هاشبکهمطمئناً 

ااد که تنیا  ا کرده جادیا پوشاکصنعت ها  فعال در شرکت  را  را یبتوااا نیا هاشبکه

 لیدل نی.  ه هم(0202، 6پاتنایک و تریود ) ا نددست ی  ادی ه مخاطبا  ز موااند ، امیپ کی

 بمیارتبا  مسمق ا ی ا مشمر باتمما   هاشبکه قیکنند از طربها تلاش مامروزه شرکت

   ا ث توسعه اافجارا  خود  ا تبلیغات توصیه، ها کار را زیرا در این شبکه ؛ رقرار کنند

 نیترباز اصل بکی باتمما   هاشبکه نی؛  نا را(0262، همکارا  و 0هسیائوشواد )بم امیپ

  هاشبکه، در بقیقت در صنعت پوشاک است. نمراتیااقلاب ا  ویارتأثیر  هاراه

ااد. ارتبا  داده رییخود را در صنعت پوشاک تغ ا یاصوه ارتبا   رادها  ا مشمر باتمما 

 نی ا ظیور ا، دشوار  وده است باتمما   هاشبکهاز ظیور  شیدو وروه که پ نیا نی 

توااد بم ا یاز مشمر بمثبت(  رخ ای منفب) اظرات. ازآاجاکه است شده ترآسا ، هاشبکه

بضور فعال در ، از مصوو ت شرکت داشمه  اشد ا یمشمر ریدرک سا  ر  اوسمردهتأثیر 

 (.0206،  و همکارا 5کاتبلا ا دولدارد ) ها شرکتها اهمیت زیاد   را  این شبکه

 6.1از  شیپوشاک   بشود که  ازار تیاابزده م نیتخم شده ااجامتصقیقات   ر اساس

در ، اادکرده جادی ازار را ا نیکه ا بکنندواامورف شمری  و د ر ارزش داشمه  اشد و یلیتر

پوشاک  ا بضور وسمرده  ها  فروششرکت نیبضور فعال داراد؛  نا را باتمما   هاشبکه

چراکه ، دنرا دابال کن تدید زرگ   سکو نیهسمند که ا نی ه دابال ا باتمما   هادر شبکه

وتود دارد کنندوا   القوه مورف ه  شمریهرچه   با یدسم   رارقا ت تد  ها هشبک نیادر 

 (.6)فایبر تو فشن

تومیم خرید پوشاک از ، بو اتمما   کار طیشرا لیاز افراد  ه دل  اری س امروزه

  افراد  را قی ا ث تشو باتمما  ها شبکه گرید  داراد. از سو باتمما   اهشبکه قیطر

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Pattnaik & Trivedi 

2. Hsiaoa 

3. Castillo-Abdul 

4.Fibre2fashion.Com 



 0033 پاییز | 03شماره | دهم سال |وکار هوشمند کسب تیریمطالعات مدنشریه علمی  | 033

 نیا لیخود منجر  ه تبد نیشده است که ا شا  بمخملف زادو  هاتنبه  ویار  ه اشمراک

افراد معمو ً در  رایاست؛ ز دهیصنعت پوشاک ورد شرفتیپ   رامناسب   ها  ه  سمرشبکه

، و همکارا  6دویود اسمفاده اکنند )  تکرار ها که از لباس کنندبها تلاش م کس

 که ااداز زاا  ا لام کرده سوم کیشده  ااجام سیکه در ااگل بقی.  ر اساس تصق(0206

زاا   نی. همننشودبمصسوب م بمیها قد آ    را، لباس  عد از سه مرتبه کی از اسمفاده

 ر   ادیز اریتأثیر  س ر وک و توییمو فیس نسماورامیمااند ا باتمما  ها ا لام کرداد شبکه

را تصت تأثیر قرار داده است.  ا یمشمر دیاصوه خر، امر نیها داشمه است که ا آ  دی ادات خر

پوشاک از  دیااد که در خرکرده ا ی  0268در سال  سیپوشاک در ااگل دارا ی% از خر56

 تیاشا  از اهم نی( که ا0268، مایولو ال د تیسا)وب کنندباسمفاده م باتمما  ها شبکه

 ها  ا توته  ه رشد روزافزو  شبکه نی؛  نا را اشدمب پوشاک صنعت در هاشبکه نیا

 ااجام ضرورت، پوشاک صنعت در هاشبکه نیا تیاهم نیمردم و همنن ا یدر م باتمما 

 ها شبکه قیپوشاک از طر دیخر  رویمی وامل مؤثر  ر توم یبامنظور شناس  ه بقتصقی

 .شودبابساس م باتمما 

اسمفاده از فرصت ، را یدر کشور ا ورایب ا توته  ه فرهنگ تم  گرید  سو از

 دیخر  رویمی ر توم باتمما   اهشبکه  ریکارو تأثیر  ه  در راسما جادشدهیا

وکار قرار ورفمه  کسب صاببا موردتوته  کممر، مصوو ت و  ازار توسعه و کنندهمورف

مورداسمفاده قرار  شا یوکارها را در کسب هاشبکه نیکه ا زیا هایباست و اادک شرکت

 تیاقدام را ااجام داده و  اوتود اهم نیا بو  لم  اظر مبااب  ه توته  دو ، اادداده

و تجارت  با ی ازار بصورت سمن  ه براایا ها از شرکت  اریهنوز  س، باتمما   اهشبکه

فروشا   زرگ پوشاک و همننین زمینه رقا ت میا  خرده ها  اتمما بشبکه. کنندبم

در صنعت پوشاک  ممأسفااهاما ؛ فراهم کرده استفروشندوا  کوچک پوشاک را 

کافب مشمر   اادازه  هااد کنند و اموااسمهسنمب فعالیت مب طور  هها  داخلب هنوز شرکت

رواد؛ بمب  سیار  از  رادها  تیب کنند و  یشمر مشمریا   ه سمت پوشاک خارتب مب
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 نا راین ؛ اادود تیب امودهها مشمریا  ایرااب را  ه خپوشاک خارتب از طریق همین شبکه

 ها آ ها  اتمما ب فرصمب  را    ایرااب فعال در صنعت پوشاک  ه شبکهها شرکتتوته 

ارتبا   رقرار کرده  ها آ  ا ، اماید تا  لاوه  ر معرفب مصوو ت خود  ه مشمریا فراهم مب

خود را  ه مصوو ت ، آواهب پیدا کند و همننین توسط خود مشمریا  ها آ و از اظرات 

 دیگر مشمریا  معرفب کرده و سیم  ازار خود را افزایش دهند.

است اما در  شده ااجامها  اتمما ب تاکنو  تصقیقات زیاد  در زمینه خرید در شبکه

ها و شناسایب مصقق  ه دابال  ررسب مشکلات مر و   ه خرید از این شبکه، این پژوهش

  تدید  ه اد یات ها شاخصها در ایرا  و افزود  ها  میم خرید از این شبکهشاخص

از طریق  پژوهش نیدر ا ا مصقق، رو نیازا اشد. موتود  را  صنعت پوشاک در ایرا  مب

 ه دابال شناسایب ، ها  اتمما ب  فروش پوشاک در شبکهها شرکتمواببه  ا مدیرا  

  اهشبکه در هکنندمورف دیمدل رفمار خر بطرابها  تدید در این بوزه و شاخص

 .استصنعت پوشاک    را باتمما 

 بکل سازدبم زیبوزه ممما نیشده در ا ااجام ها پژوهش ریپژوهش را از سا نیا آانه

  اهشبکهاز  دیو  دم توته  ه  وامل مؤثر  ر خر نهیزم نیشده در ا ااجام قاتی ود  تصق

 جیاما  ریکارو امکا   ه، امر نیکه ا  اشدبطور مجزا م ووااوو   ه  یدر صنا باتمما 

پژوهش تلاش  نیدر ا نی نا راسازد؛ بام سریرا م  یدر همه صنا هویشم قاتیباصل از تصق

 ر مؤثر ها و  وامل شاخص طرف کیازتا  ردیقرار و بشده فقط صنعت پوشاک مورد ررس

ها  تدید در این ب قرار ویرد و از طرف دیگر شاخصمورد ررسخرید پوشاک در ایرا  

ها  اتمما ب  را  صنعت کننده در شبکهصنعت شناسایب شود و مدل رفمار خرید مورف

را  قیتصق نیا جیصنعت  موااند اما نیفعال در ا  ها شرکتپوشاک شکل ویرد و مدیرا  

 وامل مؤثر  ر رفمار  بتمام بپژوهش چیتاکنو  ه گرید  مورداسمفاده قرار دهند. از سو

 بفقط  خش، قیقرار اداده و هر تصق برا  ا هم مورد ررس باتمما   اهشبکهافراد در  دیخر

مدل تام  از همه  کیپژوهش تلاش کرده تا  نیاموده است؛ اما ا ب وامل را  ررس نیاز ا

 نای  لاوه.  هدیاما نیرا تدو باتمما   اهشبکهپوشاک در  دی وامل مؤثر  ر رفمار خر
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 ا تأکید  ر اقش  باتمما   اهشبکه قیاز طر دیمؤثر  ر خر ببیپژوهش تأثیر مسمقل و ترک

 نیا،  و اظر ب مل دواهیاز د نیقرار داده است؛  نا را با مماد را مورد ررس بااجیم

.  ه کندبرا فراهم م دی وامل در رفمار خر نیا زیمیم در اره اقش ممما نشی  کیپژوهش 

کننده در مورف دیمنظور ارائه مدل رفمار خر  ه بقیضرورت ااجام تصق لیدل نیهم

 .شودبصنعت پوشاک ابساس م   را باتمما  ها شبکه

 پیشینه پژوهش

 پیشینه نظری 

از مردم در سراسر   اری س بدر زادو ریااپی یبتدا   ه  نور باتمما   هاشبکهاسمفاده از 

در  باتمما   ها افر کار ر فعال شبکه اردیلیم 0.23، 0262شده است. در سال  لیتیا  تبد

 اردیلیم 5.65 باًی ه تقر 0205تا سال  زا یم نیا شود بم بنی  شی. پوتود داشمندسراسر تیا  

 ریکه تأث هسمند نیآالا با زار ارتباط ب یکاتمما   هاشبکه(. 0202، اسماتیسما) ا دی شیافزا

  ها وهیتا ش کنند بم قیها را تشو شرکت و( 0268، ااد )دا  و اام کرده جادیدر تامعه ا یب سزا

ها  شبکه. (0262، و همکارا  6هرمااداوسمرش دهند ) هااین شبکهخود را در  با ی ازار

توااند  ا کسب مشاوره از افراد مورد هایب است که مردم مبخرید اتمما ب شامل مکا 

امروزه ، رو نیازاخود را یافمه و اقدام  ه خرید امایند؛  ازیمورداکا ها و خدمات ، ا مماد

است  شیسر ت در بال افزا کنندوا   همورف  رویمی ر توم باتمما  ها شبکه تیاهم

 ریکنندوا  اظرات سا% از مورف21زاند بم نیمصققا  تخم که  طور  ه( 0261، وااگ)

، ابمد و  روچ) رادیو بها قرار م آ  ریو تصت تأث کنند بم بکنندوا  را  ررس مورف

0261). 

افراد ، معرفب شد 5توسط آتز  و فیشبن 6282که در سال  0 ر اساس اظریه اقدام منطقب

 ر این فرض اسموار است  داراد. این اظریه ا  در اره اصوه رفمارشا آواهااه ها ویر تومیم
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شود مب و همننین ادراک و  ااشب که رفمار داوطلبااه فرد از اگرش و  اسبت  ه آ  رفمار

قاسم آقایب و ، دوهاوردد )توسط فرد مب مورداظرکه  ا ث ااجام و یا  دم ااجام رفمار 

 6سپس دیویس ب است.نی  شیپقا ل ، ( و رفمار فرد از طریق  ررسب این ممغیرها0261، بسنین

که  ر این فرض اسموار را  ر اساس اظریه اقدام منطقب مطرح امود  0اظریه پییریش تکنولوژ 

کنند.  ر اساس اطلا ات ااقوب که در اخمیار داراد خرید مب معمو ًکنندوا   ود که مورف

ویر  خرید خود هایب در تومیمها و  دم اطمینا در هنگام خرید  ا ریسک معمو ً ها آ 

اتمما ب   ها شبکهابممال ریسک در خرید از طریق  کنندوا  مورفمواته هسمند و اور 

 ا  .(0268، تیورل و یوا ، اقدام  ه خرید در فضا  مجاز  اخواهند امود )فریور ابمما ً، دهند

 لکه ، ها  اتمما ب ایستدر خرید از طریق شبکه رویاریتأثاین بال ریسک تنیا  امل 

ها  اتمما ب دیگر  در خرید از طریق شبکه رویاریتأثایز  امل میم و  شده ادراکمنفعت 

 (.0264، شود )بسب الله و همکارا که سبب ایجاد ااگیزه  را  خرید مب است

، فروش شیاز  راد و افزا بآواه افزایش، ها نهیهز کاهش قیاز طر باتمما  ها شبکه

البمه مصیط مجاز   (.0202، و همکارا  5دویود ااد )را ایجاد اموده بتوتی قا ل  ها فرصت

اتمما ب و شخوب است. در چنین ،   اقمواد ها سکیرایز مااند فضا  واقعب دارا  

 واملب که  ا ث  ازتملهدر معامله هسمند.  شده نیتضمکار را   ه دابال امنیت ، مصیطب

شیرت ایک شرکت و همننین کیفیت ، ورددها  اتمما ب مبا مماد افراد  ه شبکه

در اره  کنندهاطلا ات موتود در سایت شرکت است. شیرت شرکت شامل  اور مورف

کننده است. شرکمب که از شیرت و توویر صداقت شرکت و دغدغه و توته آ   ه مورف

 ود از ا مماد  ا   افراد ایز  رخوردار خواهد ، ذهنب مطلو ب در  ین افراد  رخوردار است

ها  (.  امل میم دیگر  که  ر خرید افراد از شبکه0262، تاویسا  و ر ، آهن، پارک)

 اشد. کیفیت اطلا ات کیفیت اطلا ات موتود در سایت شرکت مب، ستا مؤثراتمما ب 

شامل میزا  دقت و کامل  ود  اطلا اتب است که توسط سایت شرکت  را  کار ر تییه 
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توسط سایت  شده فراهموا سمگب زیاد   ه اطلا ات ، . خریدارا  در فضا  مجاز شود بم

ارائه  ها آ  ه  موق   هه اطلا ات دقیق و شرکت داراد و تمایل  ه ا مماد  ه سایمب داراد ک

  فعال در بوزه تجارت اتمما ب که اطلا ات ها شرکت نا راین آ  دسمه از ؛ امایدمب

ابمما ً در تلب ا مماد ، دهند بمقرار  کنندوا  مورفدر اخمیار  موق   هو  فیم قا ل، واقعب

 (.0265، تر خواهند  ود )کیم و پارکمشمریا  موفق

  ریادوی هیو اظر (6241، 6آرادت)  اهیتوص غاتیتبل هی ر اساس اظراز سو  دیگر 

توا   ه دو شکل برا م باتمما   ها در شبکه بتعاملات اتمما ( 6211، 0 اادورا)  امشاهده

 غاتیتبل هی. اظرگرا ید دیو مشاهده خر  اهیتوص غاتیتبل قیامود: ارتباطات از طر میتقس

 اتیمنب  میم از تجر  کی گرا ید هیکند که اطلا ات باصل از توصبفرض م  اهیتوص

افراد  ه اشمراک ویاشمه  ری ا ساو  دشدهیتول ا ا ی ازار ایکنندوا  است که توسط مورف

تک   ه و تک باز بالت خط  اهیتوص غاتی ا ث شد تبل باتمما   هاظیور شبکه. شوادبم

 سو کیها از شبکه نیدر ا(. 0261، )وااگ و یوکند  رییتغ  اصورت مشارکت شبکه  ه

 القوه  ا یمشمر گرید  و از سو پردازاد بمصموا در اره مصوو ت م دیکنندوا   ه تولمورف

 هسمند  مجاز  در فضا باتمما  تیاز بما  مصمواها و  رخوردار نی ه ا با یسم ه دابال د

 ریسا، پردازادبکه کار را   ه اامشار اطلا ات در اره کا ها م بزماا(. 2014A، )باتلب

ها  آ ، اطلا ات نیا افتیقلمداد کرده و  ا در دی نوا  اطلا ات مف کار را  آ  اطلا ات را  ه

  ویار خواهند شد.  ه اشمراک، خود دیاطلا ات ارزشمند در اره خر ر ه اامشا قیتشو زیا

تومیم خرید  شیکار را  و ابمما ً افزا ا یو ا مماد م بدوسممنجر  ه ، اطلا ات نیمکرر ا

 ریتأث گرا یدهد اظرات دباشا  م قاتیتصق(. 0263، هائو و دوا،   ه ا)مصوول خواهد شد 

اظرات افراد  تیاهم لیاز د  بکی قتیکنندوا  دارد. در بقمورف دیخر می ر توم  ادیز

 کیاست که  باتیارزش اطلا ات و تجر مر و   ه ، کنندوا مورف دیدر رفمار خر

  اکه تجر ه باایتوااد  ا مشمرباطلا ات م نیخدمت دارد. ا ایکننده در اره کا  مورف

 لی ه دل گرید  از سو(. 2014B، )باتلب  ه اشمراک ویاشمه شود، در اره مصوول اداراد
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 ه تجر ه  شمری  نی نا را،  اشد بقادر  ه تجر ه مصوول ام  مجاز  کننده در فضامورف نکهیا

ریواس ، )تینکند بم هیخدمت تک ایها در اره مورف کا   آ   هاهیافراد در قالب توص ریسا

 (.0268، و لیائو

 پیشینه تجربی

شده  وکارها کسبکننده و شیوه ها  اتمما ب  ا ث تغییر رفمار مورف  شبکهریکارو  ه

 ها  اسمراتژ ریااپی یبتداها  ه  خش شبکه(. امروزه این 0202، و همکارا  6ووشاست )

تا  ا  سازاد بها را قادر م شرکت ( و0262، و همکارا  0)شریف ااد شده لیتبد ها شرکت

 ریتأث   ر اگرش مشمر، خود را  یبود  خشند راد از  بآواه، خود ارتبا   رقرار کنند ا یمشمر

فروش  شیو افزا بخدمات فعل ه  یبود مصوو ت و ، کنند افتی ازخورد در،  گیاراد

% از افراد  که 12( اشا  داد 0266) 5تصقیقات ایلسو  (.0202،  ل و همکارا کمک کنند )

% در اره 43، دهند ه تجر یات یکدیگر ووش مب کنند بم  اتمما ب اسمفاده ها شبکهاز 

ر اره ها  خود د% اگرااب32% تجر یات خوب و 35، ویرادکا ها و خدمات شرکت یاد مب

 راًیاخایز  کایآمر 6تیلوید سسه(. مؤ0264، کنند )چا  و لبکا ها و خدمات را  یا  مب

 کنندوا درصد از مورف 40 دهدبخووص ااجام داده که اشا  م نیدر ا بپژوهش

 مصوو ت خووص در کنندوا مورف گرید نیمرور اظرات آالا  ه یبکاآمری

، )وااگ دااندبا مماد م اظرات را قا ل نیها ا درصد از آ  28و  پردازادمبمورداظرشا  

 ها شبکها مماد  ه ( در تصقیق خود  یا  اموداد 0262ر  )تاویسا  و ، آهن، پارک (.0261

النیلا و ، ها  اتمما ب دارد. دوهادار   ر خرید در شبکهتأثیر معنب، و اگرش باتمما 

(  ر 0268تیورل و یوا  )، فریور، اهمیت ا مماد و منفعت درک شده (  ر0262) مکشا 

ادراک از ، (  ر اهمیت ا مماد0268النعاما و کر اچ )، و یاهین شده ادراکاهمیت ریسک 

 دیتأک  اتمما ب ها شبکهاگرش و تعاملات اتمما ب در خرید از ،  ریکارو  هسادوب 
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 دم  و در اره مصوول نا ی دم اطم ریتأثر (  0263یائو و دوا )،   ه اداشمند. همننین 

ا مبار اطلا ات و ،  ا هیتوص(  ر تبلیغات 0268ریواس و لیائو )، تین، در اره فروشنده نا یاطم

ا مبار منب  ، درته تکرار، تبلیغ زا یم(  ر اهمیت 0264یا  و همکارا  )، مفید  ود  اطلا ات

،  ا هیتوصتبلیغات ، (  ر کیفیت اطلا ات0261) 6وااگ و یو،  ا هیتوص غیو صصت تبل

، (  ر ریسک اطلا ات0261) 0کاتسنروتر و تیبلز، هیلوردا، مشاهده خرید دیگرا 

 ر تعاملات اتمما ب و  (6521و خراسااب ) زاده بسن، تسمجو  اطلا ات و ایاز  ه اطلا ات

 داشمند. دیتأک  اتمما ب ها شبکه ر خرید از  مؤثر وامل   نوا   ها مماد 

 پژوهش روش

این پژوهش از ، ها  کمب و کیفب اسمفاده شده است ا توته  ه اینکه در این پژوهش از داده

ها از اوع تصقیقات ترکیبب است. امروزه و اصوه وردآور  و تصلیل داده بیث اوع داده

ها  داده یشمرین کار رد را داشمه و شامل وردآور  و تصلیل  "ها  تصقیق ترکیببشیوه"

تصلیل و ، آور  ر تم ، (. این شیوه پژوهش6526، کرسول و کلارکاست )کمب و کیفب 

ها تمرکز ا  از پژوهشها  کمب و کیفب در یک پژوهش مجزا یا مجمو هتلفیق داده

،   ترکیب رویکردها  کمب و کیفبریکارو  هترین فرض آ  این است که  ا کند و میممب

از موضوع ، شودمب کار رده  هتداوااه  صورت  هااب که هر رویکرد درک  یمر  اسبت  ه زم

طرح ،   عد سهااواع مخملفب دارد که طرح ، دهد. روش تصقیق ترکیببتصقیق  ه دست مب

 اشد.  ا توته  ه ماهیت و طرح توضیصب و طرح اکمشافب چیار اوع رایج آ  مب، ترکیبب

رسد طرح اکمشافب  ه اظر مب، ترکیبب کارکرد هر یک از ااواع چیاروااه روش تصقیق

قرار  مورداسمفادهتوااد ترین اوع از روش تصقیق ترکیبب است که در این پژوهش مبمناسب

 ویرد.

ا  اکمشافب و از اظر امیجه توسعه، روش تصقیق این پژوهش در فاز کیفب از بیث هدف

کار رد  مصسوب ، امیجهتبیینب و از اظر ، شود و در فاز کمب از بیث هدفمصسوب مب
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  این پژوهش در تامعه آمار اشد. شود و اسمراتژ  پژوهش در این فاز از اوع پیمایش مبمب

ها  اتمما ب و در فاز   فعال صنعت پوشاک در شبکهها شرکتفاز کیفب شامل مدیرا  

 اشد. مب، اادها داشمهکمب شامل کار را  شبکه اتمما ب که تجر ه خرید از این شبکه

  یا  شده است: 1در تدول ،   از روش کلب پژوهشا خلاصه

 ی از روش کلی پژوهشا خلاصه. 0جدول 

 فاز دوم فاز اول یبند طبقهمبنای 

 تبیینی اکتشافی روش تحقیق بر اساس هدف

 کاربردی یا توسعه روش تحقیق بر اساس نتیجه پژوهش

 کمی کیفی ها دادهروش تحقیق بر اساس نوع 

 در دسترس قضاوتی یریگ نمونهروش 

 پرسشنامه مصاحبه عمیق ها دادهی آور جمعروش 

 معادلات ساختاری داده بنیاد ها داده لیوتحل هیتجزروش 

مدیرا  شده  ا  ااجام قی م  ها ر اساس مواببه، بفیکدر  خش مطالعه  در این پژوهش ا مدا

ها  مؤثر  ر خرید پوشاک از مؤلفه، ها  اتمما ب  فعال صنعت پوشاک در شبکهها شرکت

  ها شرکتافر از مدیرا   66 ا ، ها  اتمما ب شناسایب شداد.  را  این منظورطریق شبکه

سال در صنعت پوشاک بضور  62ها  اتمما ب که  یش از فعال صنعت پوشاک در شبکه

، امودادسال در فضا  مجاز  مصوو ت خود را ارائه مب 3فعال داشمه و  ه مدت بداقل 

 مواببه شد.

 ا کمک ممخووا  و اساتید ، هاها  باصل از مواببهروایب داده، در مربله  عد

 روشب، ها کدویار  شداد. کدویار ها  اتمما ب تعیین و دادهبوزه  ازاریا ب شبکه

، )اووه ندیآ بدرم اظریه شکل  ه و ساز مفیوم، تجزیه هاداده، آ  خلال در که است

،  از کدویار  :شود بم اسمفاده کدویار  روش سه از، هاداده تصلیل (.  را 6588

 هاآ  ها ویژوب و هامقوله آورد  پدید  ه ورتصلیل،  از کدویار  در .اامخا ب و مصور 

 شده نییتع  عدها  طول در هامقوله چگواه که کند مشخص تا کوشدسپس مب و پردازدمب

 هامقوله زیر  ا و  یبودیافمه منداظام طور  ه هامقوله، مصور  در کدویار  کنند.مب تغییر
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 تشکیل  را  درایایت که ایسمند اصلب ها مقوله هنوز هااین، بال نی اا .شوادمب داده پیواد

 پیدا اظریه شکل، تصقیق امایج که  طور  ه، شواد یکپارچه تر زرگ اظر  آرایش یک

 و اسمراتوس (هاستمقوله  یبود و  ساز کپارچهی فرایند "اامخا ب کدویار "کنند. 

 (.6228، کور ین

و اِ  کیود مکس افزار ارمها  باصل از  خش کیفب  ه  ا ورود داده، در این پژوهش

مدل اولیه  وامل مؤثر  ر خرید پوشاک از طریق ، ها  فوق ه روش ها آ کدویار  

،  خش کیفب و مدل اولیهها  اتمما ب تدوین وردید. سپس  ر اساس امایج شبکه

افر که از طریق  583ا  طرابب شد و توسط وزینه 3ا  در قالب طیف لیکرت پرسشنامه

ویر  در دسمرس اموداد و  ه روش امواهها  اتمما ب اقدام  ه خرید پوشاک مبشبکه

ها  الکمروایکب و از روش، اامخاب شده  وداد تکمیل وردید. در فرایند تکمیل پرسشنامه

ها  فروش اسخه الکمروایک پرسشنامه در سایت، مب  یره ورفمه شد. در روش الکمروایکبسن

  اتمما ب قرار داده ها شبکهها   مومب ها  اتمما ب و همننین سایتپوشاک در شبکه

صورت دسمب توزی  شد پرسشنامه ایز  ه 532پرسشنامه تکمیل وردید. همننین  062شد که 

 رخوردار  ود.  ا توته  ه اینکه در  لیوتصل هیتجزشنامه از قا لیت پرس 663 ها آ که از  ین 

و تلگرام و  شامل اینسماورام  موماً را  خرید پوشاک  مورداسمفاده  اتمما ب ها شبکهایرا  

ها  پرسشنامه در سایت،  را  دسمرسب  ه اظر خریدارا  پوشاک، اپ استواتس ادرت  ه

 وده  6522 ماه  یمنفروردین تا  ها داده  آور تم ها  اتمما ب قرار ورفت.  ازه این شبکه

 است.

 ی پژوهشها افتهی

 بخش کیفی: 

پوشش داد   ه ا عاد مخملف مسئله تصقیق و شناسایب  منظور  ه، در  خش کیفب پژوهش

 کننده مورفکلیه ممغیرها و ایز  را  توسعه مدل تام  تصقیق و شناسایب مدل رفمار خرید 

ها  فروش پوشاک در  ا اظرسنجب کیفب از مدیرا  شرکت، ها  اتمما بدر شبکه



 032 |  پرور  دانشو شاهرخ  یدهدشت

که  را  این منظور از روش  شده پرداخمه ه  ررسب ممغیرها  اصلب ، ها  اتمما بشبکه

 کیفب داده  نیاد ولیزر اسمفاده شده است.

  ها شرکت را ی ا مد قی م ها پس از ااجام مواببه، باضر قیتصق بفیدر  خش ک

سه مربله  بط، شده  اطلا ات وردآور، باتمما  ها فروش پوشاک در شبکه

 تیو درایا شده لیتصل باامخا   کدویار تیو درایا  مصور  کدویار،  از  کدویار

در قالب  خش ، قیتصق اتیاز اد  صلبا جی ا اما بیضمن ترک بفیک قیباصل از تصق جیاما

شده  را   ازآاجاکه اسمراتژ  اامخاب است. دهیورد   ند تم  قیتصق باخست مدل مفیوم

 ایازمند، اظریه این شناسایب و دیگر سازه  ا سازه یک را طه  ه توته  ا هاداده لیوتصل هیتجز

 است تامعب افزار ارم  سمه یک  ه ایاز، است پژوهش کیفب ها داده در شیود و کشف

را در این زمینه یار   مصقق و داده تشخیص را شده ابواء ممغیرها   ین روا ط  موااد تا

اسمفاده شده است تا از   ا  د ویافزار  مکس ک در این پژوهش از  سمه ارم رو نیدهد. ازا

، در صنعت پوشاک دییک سو تجر ه افراد پیرامو  موضوع  وامل مؤثر  ر رفمار خر

ایز  تیاموده و درایا برا شناسای دیشود و از سو  دیگر  وامل مؤثر  ر خر یبشناسا

مدل ارائه  کی قالب در هاو روا ط  ین این پدیده ردیمورد ارزیا ب قرار و دیخر  امدهایپ

 .دیورد

فروش پوشاک  ها شرکت را یافر از مد 66 ا  بفیک قیتصق ندیذکر است در فرا قا ل

این  .دیورد   ند ها تم  ااجام شد و اظرات آ  قیمواببه  م باتمما  ها در شبکه

کدویار  مصور  و کدویار  اامخا ب( ، اطلا ات طب سه مربله )کدویار   از

  ها شبکهدر  کننده مورفمدل رفمار خرید   نوا   هامایج باصل  تیدرایاو  شده لیتصل

  ند  وردیده است.تم ، اتمما ب  را  صنعت پوشاک

 
 محتوا تحلیل فرایند :0 شکل

 الگو مقوله ها مفاهیم کدها
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 فرایند کدگذاری -0

 که است تصلیلب فرایند  کدویار   از. شود مب آغاز  از کدویار   ا ها داده تصلیل فرایند

 اسمراوس)شود  مب کشف مفیوم هر  ه مر و  ا عاد و ها ویژوب و شده یبشناسا آ  مفاهیم طب

 ویار اام ها داده درشده  مشاهده چیزها  یا وقای ،  از در کدویار (. 6525، کور ین و

شده  وقای  این شد فرد  منصور ه موتب که شود تمرکز مب هایب مشخوه فیم  ر و شوادمب

دارد  وتود  ند  مقوله و ساز  شامل مفیوم کلید  فعالیت دو،  از کدویار  در. است

دو روش وتود دارد: ، ها از ممن مواببه(.  را  اسمخراج داده6525، اسمراوس و کور ین)

ها کلمه  ه کلمه تصلیل داده، صلیل خردتصلیل خرد و تصلیل اکات کلید . در روش ت

وردد.  ر این شود و معااب یافت شده در کلمات یا وروهب از کلمات کدویار  مبمب

 ر است و دوم اینکه واهب موتب ا یام و روش دو ایراد ممرتب است: اول اینکه  سیار زما 

ها  ه کلمات منجر  ه لوث شد  شود.  لاوه  ر این واهب اوقات تقسیم دادهسردرومب مب

و در مورد آانه  اید در ممن تسمجو کرد او ب شک و تردید وتود  ورددبمافس تصلیل 

  تا  ه(. روش دیگر کدویار  اکات کلید  است. در این روش 6586، دارد )دااایب فرد

شواد. در این مقاله از اکات کلید  شناسایب و کدویار  مب، کلمات تک تککدویار  

وش کدویار  اکات کلید  اسمفاده شده است. در این تصقیق دو مربله کدویار   از ر

اکات کلید  موتود در مواببه تبدیل  ه کدها  ، صورت ورفمه است. در مربله اول

 ااد.این کدها  ه مفاهیم مرتبط  ا موضوع تصقیق تبدیل وشمه ازآ  پسو  ااد  ازشده

ها بله شامل تعیین الگوها  موتود در دادهوام  عد  کدویار  مصور  است. این مر

 کدویار  از  اشد. هدفها مب  است و  زمه آ  مقایسه دائمب داده ند مقولهو سطح 

کدویار   در .اادشده خرد  از کدویار  مربله در که است هایبداده تلفیق، مصور 

 در و شده اامخاب اصلب پدیده یا مقوله  نوا   ه  از کدویار  ها مقوله از یکب، مصور 

. در شود بم داده ر ط آ   ه)ها مقوله ریز (ها مقوله سایر سپس و ویردمب فرایند قرار مرکز

 ر اساس ، کلیه کدها   از مسمخرج از مربله اول، این پژوهش در مربله کدویار  مصور 

ااد. خروتب این  ند  شدهارتبا   ا مفاهیم اصلب پژوهش در قالب مصورها  اصلب تم 
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.  ر این اساس و  اشدبم ها آ و تعداد تکرار  ها آ کدها  ممناظر  ا ، مربله کدها  مصور 

مفیوم  64تعداد ،  ا توته  ه کدویار  مصور  صورت ورفمه  ر رو  مطالعه کیفب تصقیق

 ند  کدها  مصور  مربله قبل وروه، شناسایب وردید. در وام دوم از کدویار  مصور 

از دید مدیرا  ها  آ ها  مرتبط  ا هر یک از تدول ایایب ممغیرها و شاخص شد و

مفیوم در  64، ها  اتمما ب تییه وردید.  ر این اساسها  فروش پوشاک در شبکهشرکت

  ند  وردید.مقوله اصلب دسمه 6مقوله فر ب و  64قالب 

، «شیرت شرکت» میکه مفاه اددیرس جهیام نی ه ا ا مصقق، مخملف میمفاه سهیمقا  ا

مصل فروش »و « معامله تیامن»، «اطلا ات تیفیک»، «باتمما   ها اادازه شرکت در شبکه»

موضوع داراد  کیاشاره  ه ، مخملف مطرح شده  ود  ها که در مواببه« شرکت نیآفلا

 رچسب ، از اامزاع  در سطح  ا تر  پرداز مداوم و در مفیوم  ها سهیکه پس از ااجام مقا

افراد  هیتوص» میمفاه گرید  سو از .افتی صی ه آ  تخو "مر و   ه شرکت  وامل"

و  «بو فرهنگ باتمما   هنجارها»، «باتمما  طیشرا»، «گرا ید هیتوص»، «مشیور

موضوع  کیاشاره  ه ، مخملف مطرح شده  ود  ها که در مواببه «باتمما  تیمسئول»

، عاز اامزا  در سطح  ا تر  پرداز مداوم و در مفیوم  ها سهیداشمند که پس از ااجام مقا

 سکیر» میو  ه مفاه افتی صی ه آ  تخو "بو فرهنگ ب وامل اتمما " رچسب 

و « باتمما  ها شده در شبکه منفعت ادراک»، «باتمما  ها شده در شبکه ادراک

 صیتخو "  وامل فرد" رچسب ، مخملف مطرح شده  ود  ها که در مواببه« اگرش»

 ه  هیتوص» میکه مفاه اددیرس جهیام نی ه ا ا مصقق، مخملف میمفاه سهیمقا  ا .افتی

اشاره  ه ، مخملف مطرح شده  ود  ها که در مواببه « وفادار»و « مجدد دیخر»، «گرا ید

  در سطح  ا تر  پرداز مداوم و در مفیوم  ها سهیموضوع داراد که پس از ااجام مقا کی

ور رفمار که در بقیقت اشا  افتی صی ه آ  تخو "دیرخ  امدهایپ" رچسب ، از اامزاع

  اشند.پس از خرید مب
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رفتار  بر مؤثر برای اختصاص مقولات اصلی به مفاهیم اولیه عوامل کدگذاری محوری .7جدول 

 در بخش کیفی خرید

 بعد اصلی

 (اصلی )مقوله
 تکرار شاخص )مفهوم( مؤلفه )مقوله فرعی(

  وامل مر و   ه

*شرکت
 

در اره  شده ارائه کیفیت اطلا ات

 پوشاک

 9 نا یاطم ارائه اطلا ات قا ل

 11 ارائه اطلا ات کافب

 10 ارائه اطلا ات در زما  مناسب در اره مصوول

 فروشنده پوشاک شیرت شرکت

 11  رخوردار  از شیرت مناسب

 13 فروش  رادها  مشیور پوشاک

*تخوص شرکت در فروش پوشاک
 8 

*مصل فروش آفلاین شرکت
 

* رخوردار  شرکت از مکا  فیزیکب
 14 

*متیق قرار ورفمن مکا  فیزیکب در مصله ورا 
 9 

 ها شبکهشده توسط  کیفیت خدمات ارائه

*اتمما ب
 

8 

 امنیت معامله

 13 امکا  مرتوع امود  کا 

 10 ابساس امنیت هنگام ورود اطلا ات شخوب

 11 در اره مصوولامکا  شکایت 

 8 خرید پوشاک ندیابساس امنیت در فرا

  ها اادازه شرکت در شبکه

 اتمما ب

 10 داشمن شعب ممعدد

 8 داشمن فالور زیاد

 وامل اتمما ب و 

*فرهنگب
 

*افراد مشیور هیتوص
 

*افراد مشیور دیمشاهده خر
 5 

*افراد مشیور هیتوص
 7 

 گرا ید هیتوص

 8 اظرات کار را  در اره مصوو ت ب ررس

 31 ها کیتعداد  

 31 توصیه دیگرا 

 31 باتمما  ها از شبکه دیگرا  دیمشاهده خر

 *باتمما  تیمسئول
 31 * و ا مقاد باصول اخلاق تیر ا

* ام المنفعت  ها تیتوته  ه فعال
 33 

 *باتمما  طیشرا
 31 *بو اتمما  بشغل  ریدرو

 31 *بزماا  ها تیمصدودوتود 
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 بعد اصلی

 (اصلی )مقوله
 تکرار شاخص )مفهوم( مؤلفه )مقوله فرعی(

 لی ه دل باتمما  ها از شبکه دیاتبار  ه خر

*شاغل  ود 
 

9 

 *بفرهنگ باتمما   هنجارها

*ممنوع  ها لباس د یپوش
 31 

*پوشاک دیتد   ا مدها یبآشنا
 7 

* ود  ا یموردپسند اطراف
 5 

* وامل فرد 
 

 شده ادراک سکیر

 10 داریتطا ق مصوول  ا اامظارات خر

 7 مطلوب تیفیمصوول از ک   دم  رخوردار

 4 گرید  ها تیکممر مصوول در سا متیق

 10 موق   ه لی دم تصو

 شده ادراک منفعت

 11 بابممال سکیمعامله  اارزش  ا تمام ر

 11 دیخر برابم

 8 مصوو ت سهیامکا  مقا

 31 در هر زما  و مکا  دیامکا  خر

 دیاسبت  ه خر شمری  بمال  ها فیامکا  تخف

 بسنم
9 

 8 بسنم دیاسبت  ه خر متیتر  ود  ق ارزا 

 اگرش

 ها شبکه قیاز طر دیاگرش مثبت  ه خر

 باتمما 
8 

 8  اقلااه دهیا

 4 کننده  ود  سرورم

 33   اتمما بها شبکهتشویق دیگرا   را  خرید از  توصیه  ه دیگرا  

 31   اتمما بها شبکهخرید مجدد فرد از  خرید مجدد پیامدها

 31   اتمما بها شبکهوا سمگب فرد  ه خرید از  وفادار  

 .اادب قرار اگرفمهمورد ررسو در اد یات  ااد آمده دست  هممغیرهایب هسمند که از تصقیق کیفب ، دار سمارهاکمه: موارد 

دارد.  سروکار ا تکوین اظریه  گرید  بارت  هفرایند ایایب کدویار   ا کدویار  اامخا ب یا 

در پارادایم کدویار  است. ااجام آ  ممکن است  ها مقولهاین کار شامل مرتبط کرد  
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یک مدل  ا  صورت  ه که  طور  همسملزم  یبود  خشید   ه پارادایم کدویار  مصور   اشد. 

 (.6525،  ازروا شود ) رضه  موردمطالعها  در اره فرایند اظریه

اما این دو اوع ، دهندکدویار   از و مصور  زیر نا  اظریه را شکل مباورچه 

. در سمندیاتر  را  روا ط موتود در یک اظریه کلب کدویار  قادر  ه ارائه چارچو ب  زرگ

است. در  ها آ   مرتبط  ا ها بژویوتولید مفاهیم و  درصددمصقق ، کدویار   از

 ها آ   ه دابال توسعه مفاهیم و ارتبا  داد  افمهی اظاممصقق  ه شکلب ، کدویار  مصور  ایز

است. کدویار  اامخا ب دو مربله کدویار   ها آ ها  اصلب و فر ب مرتبط  ا  ه مقوله

کند. در ها در چارچو ب اظر  تکمیل مب  و پا یش مقولهساز کپارچهپیشین را  ا ی

شواد. پدیده اصلب سازماادهب مبها بول پدیده اصلب یا مصور  مقوله،  ساز کپارچهی

، در این پژوهش تنه اصلب چارچوب اظر  مطرح است.  نوا   ها  است که مقوله

ها  اتمما ب در   فروش پوشاک در شبکهها شرکت ا مدیرا   شده ااجامها  مواببه

فوق منجر  ه شناسایب  شده دادهخووص موضوع پژوهش از طریق فرایند کدویار  توضیح 

 ها  اصلب پژوهش شد.ها  فر ب و مقولهمقوله ،مفاهیم

 فرایند کدگذاری انتخابی

 – وامل اتمما ب "و  " وامل فرد "، " وامل مر و   ه شرکت" را  ، در این  خش

 شده ا ی فرایند کدویار  ، "پیامدها  خرید" ر رفمار خرید و همننین  مؤثر "فرهنگب

کامل توضیح  طور  هاین فرایند  " وامل مر و   ه شرکت" را  ، امواه  نوا   هاست که 

 داده شده است:

 مؤثر بر رفتار  "عوامل مربوط به شرکت"در بخش  شده یآور جمعهای داده

 خرید

مفیوم شناسایب  63تعداد ، پس از فرایند کدویار   از، دهداشا  مب 5که تدول  طور هما 

تخویص یافمند.  " وامل مر و   ه شرکت"مقوله اصلب  ه اام  6مقوله فر ب و  3شداد که  ه 

شوادوا  اذ ا  داشمند که یکب از  وامل اصلب مؤثر آ  است که مواببه دهنده اشا این امر 
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فرایند  وامل مر و   ه شرکت است که ،   اتمما بها شبکه ر رفمار خرید افراد در 

 اشا  داده است. لیتفو  ه 6کدویار  در تدول 

در بخش  رفتار خرید بر کدگذاری باز برای مفاهیم اولیه عوامل مربوط به شرکت مؤثر .7جدول 

 کیفی

 مفاهیم اولیه

 شوندگان مصاحبه

 جمع کل 31 31 31 33 31 9 8 7 6 5 1 1 1 3

 2 6 6    0 6  6   0  6 نا یاطم قا لارائه اطلا ات 

 66 6 0 0  6   6  6 6  6 6 ارائه اطلا ات کافب  را  ارزیا ب مصوول

 62 6 6  6 6 6 0 6   6  6  ارائه اطلا ات در زما  مناسب در اره مصوول

 66 6 6  6 0 6 6  6 6  6  6  رخوردار  شرکت از شیرت مناسب

 65  6 0  6 0 6 6   6 0 6 6 فروش  رادها  مشیور پوشاک

 8 6 6  6    6   6 6 6 6 در فروش پوشاک تخوص شرکت

 66 6 0  0 6 0 6 6   6 0 6   رخوردار  شرکت از مکا  فیزیکب

 2  0  6  6 6  6  0   6 متیق ورا قرار ورفمن مکا  فیزیکب در مصله 

 8 6 6 6  6  6     6 6 6 شده ارائهکیفیت خدمات 

 65 6 0 6 6 0 0 6  6  6  6  امکا  مرتوع کا 

 62   6  6  6 6  0  6 0 6 ابساس امنیت هنگام ورود اطلا ات شخوب

 66 6 0 6  6 6  6  6 6  6 6 امکا  شکایت در اره مصوول

 8  6  6  6 0  6   6  6 ابساس امنیت در فرایند خرید پوشاک

 62 6  6  0   0  6 6  0  داشمن شعب ممعدد

 8  6    6 6  6  6 6 0  داشمن تعداد زیاد فالور

 635 62 68 2 8 65 66 65 2 4 4 66 60 66 62 تم  کل

،  ند  هر یک از مفاهیم میکور و در اظر ورفمن قرا ت معنایب ند  و دسمهپس از تم 

 زیر ااجام ورفت: صورت  همؤثر  ر رفمار خرید  " وامل مر و   ه شرکت"کدویار  
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در  رفتار خرید بر کدگذاری محوری برای مفاهیم اولیه عوامل مربوط به شرکت مؤثر .0جدول 

 بخش کیفی

 شاخص )مفهوم( مؤلفه اصلی بعد

 وامل مر و   ه 

 شرکت

 کیفیت اطلا ات

 نا یاطم ارائه اطلا ات قا ل

 ارائه اطلا ات کافب

 ارائه اطلا ات در زما  مناسب در اره مصوول

 شیرت شرکت

  رخوردار  از شیرت مناسب

 فروش  رادها  مشیور پوشاک

 تخوص شرکت در فروش پوشاک

 مصل فروش آفلاین شرکت

  رخوردار  شرکت از مکا  فیزیکب

 متیق قرار ورفمن مکا  فیزیکب در مصله ورا 

 ها شبکهشده توسط  کیفیت خدمات ارائه

 اتمما ب

 امنیت معامله

 کا امکا  مرتوع امود  

 ابساس امنیت هنگام ورود اطلا ات شخوب

 امکا  شکایت در اره مصوول

 خرید پوشاک ندیابساس امنیت در فرا

  ها اادازه شرکت در شبکه

 اتمما ب

 داشمن شعب ممعدد

 داشمن فالور زیاد

 شوندگان مصاحبهگری دیدگاه روایت 

مؤثر بر خرید پوشاک در شوندگان یکی از عوامل به اعتقاد برخی مصاحبه

کیفیت اطلاعات موجود در سایت اجتماعی شرکت است؛ ، های اجتماعیشبکه

سایت اجتماعی شرکت مانند "شوندگان اذعان داشت:یکی از مصاحبه چراکه

پس ، بیندباشد و اولین چیزی است که مشتری از شرکت شما میویترین آن می

، تر باشدجتماعی شرکت جذابهای موجود در سایت اهرچه اطلاعات و عکس

های در شبکه دشدهیتولبنابراین محتوای  "احتمال جذب افراد بیشتر خواهد بود.
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اجتماعی اهمیت زیادی دارند و هر چه این محتواها بیشتر متناسب با نیاز مشتری 

تأثیر بیشتری بر افراد خواهند داشت. کیفیت اطلاعات و ، تر باشندبوده و جذاب

تأثیر به سزایی ، شودکه باعث جذب کاربران میعلاوه بر این دشدهیتولمحتوای 

 های اجتماعی دارد.ی آن سایت در شبکهساز نهیبهبر 

شهرت شرکت تأثیر زیادی بر رفتار ، شوندگانبر اساس نظر برخی از مصاحبه 

شوندگان بیان یکی از مصاحبه که یطور بههای اجتماعی دارد. خرید افراد در شبکه

در زمینه پوشاک و  شده شناختههای اجتماعی افراد در خرید از سایت" کرد:

اعتماد زیادی ، فروشندرا می شده شناختههایی که برندهای طور سایتهمین

 "بیان نمود:  شوندگان مصاحبهیکی دیگر از  "نمایند.خرید می تر راحتکنند و می

هایی افراد به سایت معمولاًاما ؛ فروشندمی زیچ همههای اجتماعی بعضی سایت

 "فروشند و در این زمینه مشهور هستند.کنند که فقط پوشاک میاعتماد می

بنابراین شهرت شرکت در زمینه پوشاک یکی از عوامل مؤثر بر رفتار خرید 

 های اجتماعی است.کننده در شبکهمصرف

فروش  های اجتماعیبرخورداری سایت، شوندگانبه اعتقاد برخی از مصاحبه

های اجتماعی مؤثر بر رفتار خرید افراد در شبکه، از محل فروش آفلاین، پوشاک

بسیاری از مشتریان  "شوندگان بیان نمود:یکی از مصاحبه، است. در این زمینه

های اجتماعی را بخصوص افرادی که اولین بار قصد خرید پوشاک از شبکه

به شرکت در صورت بروز  رسیکنند و نگران دستی اعتماد نمیراحت به، دارند

شود مشتریان باعث می، مشکل هستند. برخورداری شرکت از محل فروش آفلاین

امکان مراجعه ، بروز هر مشکلی در صورتفکر کنند این شرکت واقعی است و 

تأثیر زیادی بر اعتماد ، را دارند که این ها آنحضوری و یا تماس تلفنی با 

تأثیر زیادی بر جلب ، رج آدرس و شماره تلفنبنابراین د؛ "دارد کننده مصرف
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در مورد پوشاک که ما از یک  ژهیو بههای اجتماعی دارد؛ اعتماد مشتریان در شبکه

به رنگ و ... ، کنیم و ممکن است مشکل سایزمحصول استاندارد صحبت نمی

 بیاید. وجود

عامل مؤثر بر رفتار خرید  عنوان بهها یکی دیگر از عواملی که در مصاحبه

امنیت معامله ، های اجتماعی برای خرید پوشاک مطرح شدکننده در شبکهمصرف

، برای خرید پوشاک"شوندگان معتقد بود: بود. در این راستا یکی از مصاحبه

رسد مطابق محصولی که به دستشان می که یدرصورتمشتریان نگران هستند 

کار کنند و این یکی  باید چه، بی نداشته باشدعکس سایت نباشد و یا سایز مناس

شود مشتری از خرید خود های مشتریان است که در مواردی باعث میاز نگرانی

شونده دیگری بیان نمود: یکی از عوامل بازدارنده در . مصاحبه"انصراف دهد

این است که افراد نگران اعلام اطلاعات بانکی و ، های اجتماعیخرید از شبکه

بنابراین یکی ؛ "شودمی ها آنآدرس خود هستند و همین نگرانی مانع خرید حتی 

، های اجتماعیهای اجتماعی پوشاک در شبکهاز عوامل مؤثر بر خرید از سایت

 امنیت معامله است.

افزار نتیجه خروجی نرم آمده دست بهی ها مؤلفهسپس با توجه به ابعاد و 

 آمد: به دستزیر  صورت بهبرای مدل فوق  ایدیکیومکس
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 مؤثر بر رفتار خرید "عوامل مربوط به شرکت"خروجی مدل اولیه  .7شکل 

 مؤثر بر رفتار خرید "عوامل فردی"در بخش  شده یآور جمعهای داده 

مقوله  6مقوله فر ب و  5مفیوم شناسایب شداد که  ه  65تعداد ، پس از فرایند کدویار   از

شوادوا  آ  است که مواببه دهنده اشا تخویص یافمند که  " وامل فرد "اصلب  ه اام 

، ها  اتمما باذ ا  داشمند که یکب از  وامل اصلب مؤثر  ر رفمار خرید افراد در شبکه

از مفاهیم میکور و در اظر ورفمن   ند  هر یک ند  و دسمه وامل فرد  است. پس از تم 

 0تدول کدویار   وامل فرد  مؤثر  ر رفمار خرید صورت ورفت که در ، قرا ت معنایب

امیجه ، از تدول فوق آمده دست  ه  ها مؤلفهاشا  داده شده است. سپس  ا توته  ه ا عاد و 

 آمد:  ه دستزیر  صورت  ه   را  مدل فوق ا  دافزار مکس کیو خروتب ارم
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 خروجی مدل اولیه عوامل فردی مؤثر بر رفتار خرید پس از کدگذاری بخش کیفی. 7شکل 

 مؤثر بر رفتار خرید "یو فرهنگعوامل اجتماعی " شده یآور جمعهای داده 

مقوله اصلب  6مقوله فر ب و  3مفیوم شناسایب شداد که  ه  66تعداد ، از فرایند کدویار   از

دهنده آ  است که تخویص یافمند که اشا  "فرهنگب وامل اتمما ب و " ه اام 

شوادوا  اذ ا  داشمند که یکب از  وامل اصلب مؤثر  ر رفمار خرید افراد در مواببه

 ند  هر یک  ند  و دسمه وامل اتمما ب و فرهنگب است. پس از تم ، ها  اتمما بشبکه

و ور   وامل اتمما ب کدویار  مص، از مفاهیم میکور و در اظر ورفمن قرا ت معنایب

اشا  داده شده است. سپس  ا  0تدول رفمار خرید صورت ورفت که در  ب مؤثر  رفرهنگ

افزار مکس کیو امیجه خروتب ارم، از تدول فوق آمده دست  ه  ها مؤلفهتوته  ه ا عاد و 

 آمد:  ه دستزیر  صورت  ه   را  مدل فوق ا  د
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 مؤثر بر رفتار خرید پس از کدگذاری "یو فرهنگعوامل اجتماعی "خروجی مدل اولیه  .0شکل 

 

 در بخش پیامدهای خرید شده یآور جمعهای داده 

در  خش  شده ااجامکدویار   از ، ها  ر رو  مواببه آمده  مل  ه ر اساس تصلیل کیفب 

خلاصه شد و پس از  شواده مواببهپیامدها  خرید و تعداد تکرار این مفاهیم  را  هر 

و در اظر ورفمن قرا ت معنایب و  ا توته    هر یک از مفاهیم میکور ند دسمه  و  ند تم 

 0تدول در   مصور  پیامدها  خرید صورت ورفت که کدویار، موردمطالعه ه اد یات 

امیجه ، از تدول فوق آمده دست  ه  ها مؤلفهاشا  داده شده است. سپس  ا توته  ه ا عاد و 

 آمد:  ه دستزیر  صورت  ه   را  مدل فوق ا  دافزار مکس کیو خروتب ارم
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 خروجی مدل اولیه پیامدهای خرید پس از کدگذاری بخش کیفی .5شکل 

 روابط بین کدها 

ها  مسمقل  ا توته  ه کدویار  مصور  صورت ورفمه در  ین مقو ت و ایز مدل

پرداخمه  مورداظرها و تولید اظریات این پدیده ه ارتبا   ین ، از مربله قبل آمده دست  ه

ها پرداخمه و چگواگب در این مربله  ه تبیین روا ط  ین پدیده، شد.  را  این منظور

روا ط  ین ،   این مقو ت  ر یکدیگر ترسیم وردید.  ا توته  ه این مطالباثرویار

  ه شرح زیر ارائه شد:،   مخملف مدلها  خش

 افزارنحوه ارتباط بین کدهای محوری در بخش کیفی در نرم .3شکل 
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،  وامل مر و   ه شرکت " ین ممغیرها  ، که در مدل فوق مشخص است وواه هما 

روا ط همبسمگب "ا مماد و تومیم خرید، پیامدها،  وامل اتمما ب فرهنگب،  وامل فرد 

 شده ارائهخو ب و بمّب چگواگب ارتبا   ین ممغیرها  موتود در مدل ایز  ه  رقرارشده

است. البمه این روا ط رورسیواب تنیا  رآمده از امایج تصلیل کیفب  وده و  ر اساس فروااب 

 اشد و از ممو  یکسا  مب شده اسمخراجها و کدها  ب ممو  موتود در مواببهپوشاا همو 

ط رورسیواب باصل از توزی  پرسشنامه در  ین ا ضا  امواه در  خش تصلیل کمّب روا 

 تر ارائه شده است.تام  صورت  هآمار  ایز 
 

 طراحی مدل -7

که  دیرس جهیام نیمصقق  ه ا، مخملف میمفاه سهیمقا  ا، در  خش کدویار  مصور 

، «اطلا ات تیفیک»، «باتمما   ها اادازه شرکت در شبکه»، «شیرت شرکت» میمفاه

 رچسب و موضوع داراد  کیاشاره  ه « شرکت نیمصل فروش آفلا»و « معامله تیامن»

افراد  هیتوص» میمفاه گرید  سو از .افتی صی ه آ  تخو " وامل مر و   ه شرکت"

و  «بو فرهنگ باتمما   هنجارها»، «باتمما  طیشرا»، «گرا ید هیتوص»، «مشیور

و  ب وامل اتمما "موضوع داشمند که  رچسب  کیاشاره  ه  «باتمما  تیمسئول»

، «باتمما  ها شده در شبکه ادراک سکیر» میو  ه مفاه افتی صی ه آ  تخو "بفرهنگ

مخملف   ها که در مواببه« اگرش»و « باتمما  ها شده در شبکه منفعت ادراک»

 .افتی صیتخو "  وامل فرد" رچسب ، شده  ود مطرح

ها  کننده در شبکهل طرابب مدل رفمار خرید مورفمصقق  ه دابا، در این پژوهش

ها  ه آ   اشد. مقوله اصلب و مصور  که در همه مواببهاتمما ب  را  صنعت پوشاک مب

تومیم خرید ،  اشدها  اتمما ب در راسما  آ  مبها  سایتشد و تمام تلاش دیتأک

کنند از تلاش مب ها  اتمما بتمام سایت، ها  صورت ورفمهاست.  ر اساس مواببه

ها تلاش ها  مخملف  ر تومیم خرید افراد تأثیر  گیاراد که در این راسما سایتراه

 نا راین  وامل ؛ را  ه سمت خرید هدایت کنند ها آ  تر رابت، کنند  ا تلب ا مماد افرادمب
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ممغیرها  مسمقل   نوا   ه وامل فرد  و  وامل اتمما ب و فرهنگب ، مر و   ه شرکت

 اظر ورفمه شداد.در

 تیامر اذ ا  داشمند که ا مماد اهم نیشوادوا   ه امواببه بتماماز سو  دیگر 

تأثیر  ر   دارد و در راسما باتمما  ها کننده در شبکهمورف دی ر رفمار خر  ادیز

 .ردیا مماد افراد صورت پی شیمنظور افزا  ه بمناسب ها تلاش دی ا، افراد دیخر میتوم

ها  اتمما ب فروش پوشاک از تیب هدف سایت، شوادوا اظر مواببه ر اساس 

ها  ه دابال بفظ آ  مشمر  هسمند تا فروش یک مصوول ایست  لکه این سایت، مخاطب

ها را  ه دیگرا  هم خود مشمر  خریدها   یشمر  را ااجام دهد و هم خرید از سایت آ 

پیامدها    نوا   هو توصیه  ه دیگرا   تکرار خرید، توصیه اماید. در این راسما وفادار 

افراد  که تجر ه خرید ، شوادوا خرید در اظر ورفمه شد. همننین  ر اساس اظر مواببه

کنند و خرید خود را ااجام تر ا مماد مبرابت، اادها  اتمما ب داشمهقبلب از شبکه

آشنایب  ا مصیط مجاز  و  واسطه  هها معمقد  وداد افراد توا  دهند. همننین آ مب

؛ امایندخرید مب ها آ کنند و از ها ا مماد مبتر  ه این شبکهها  اتمما ب رابتشبکه

ممغیرها    نوا   هها  اتمما ب و همننین سن افراد  نا راین تجر ه خرید از شبکه

 قرار ورفت. موردتوتهور تعدیل

از  بکل  شما، ا  صورت ورفمههو کدویار  آمده  مل  ه ا توته  ه تصلیل کیفب 

مدل ایایب زیر ارائه  صورت  هدر این پژوهش تام   بمدل مفیوم  هاا عاد و مؤلفه

 وردد:مب
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 ی مدل مفهومی جامع در پژوهشها مؤلفهشمای کلی از ابعاد و  .3شکل 

 بخش کمی :1-1

 ا توته  ه اینکه مقدار مورد آزمو  قرار ورفت و کفایت بجم امواه ا مدا ، در این  خش

KMO  و ایز  ا   ودهامواه از کفایت بجم  زم  رخوردار ، شد 1/2 ا تر از  و 86/2 را ر  ا

 ها  ا هم تقار  داراد. پاسخ   وردید کهریو جهیام، شد کممر 23/2که از  Sigتوته  ه مقدار 

ده شد که  ا توته ها از آزمو  چولگب و کشیدوب اسمفاسپس  را   ررسب ارمال  ود  داده

تامعه از ،  وداد( -3و  3) در  ازه ( و کشیدوب-5و  5) در  ازه چولگب  ه اینکه تمام مقادیر

  اشد. ارمال مبتوزی  

پرسشنامه تدوین و میا  ،  ر اساس امایج  خش کیفب، ها  تصقیق را  سنجش فرضیه

تصلیل وردید.  را  ، پرسشنامهها  باصل از داده ها  اتمما ب توزی  شد وکار را  شبکه

یا ب معاد ت ساخمار  ها  پژوهش از مدلها و همننین آزمو  فرضیه ررسب ا مبار سازه

اسمفاده شد و  را   ررسب دقت و اهمیت  6بتزئ ا اسمفاده از روش بداقل مر عات 

اسمفاده وردید که  ر اساس  0از روایب سازه، هاویر  سازه را  اادازه شده اامخاباشااگرها  

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. PLS 

2. Construct Validity 
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از اهمیت  زم  3/2در هر سازه  ه دلیل داشمن مقدار  یشمر از  مااده ب اقاشااگرها  ، امایج

 ویر   رخوردار هسمند. را  اادازه

ب قرار ورفت. این فرایند  ا مورد ررسایز  6روایب تشخیوب،  لاوه  ر روایب سازه

صورت ورفت که مشخص شد تمام  شده اسمخراجکمک شاخص میااگین واریااس 

 تیدرایاهسمند.  6/2 ا تر از  0شده اسمخراجدارا  میااگین واریااس  موردمطالعهها  سازه

 را  هر  4/2تیت  ررسب پایایب ایز از شاخص پایایب ترکیبب اسمفاده شد. مقادیر  ا تر از 

 ه است.ارائه شد 3تدول که امایج در  سازه اشا  از پایایب مناسب آ  دارد

 یریگ اندازه: نتایج ارزیابی مدل 5جدول 

 متغیر 
آلفای 

 کرونباخ
 پایایی ترکیبی

واریانس  نیانگیم

 احرازشده

  وامل فرد 

 883/2 238/2 /.253 اگرش

 141/2 252/2 /.282 شده ریسک ادراک

 422/2 884/2 /.884 شده منفعت ادراک

  وامل اتمما ب و فرهنگب

 862/2 263/2 /.206 دوسما  توصیه

 862/2 265/2 /.862 توصیه افراد مشیور

 0/838 0/912 822/2 شرایط اتمما ب

 0/920 0/958 265/2 مسئولیت اتمما ب

  وامل مر و   ه شرکت

 815/2 263/2 201/2 کیفیت اطلا ات

 844/2 236/2 200/2 شیرت شرکت

 153/2 820/2 861/2 مکا  شرکت

 826/2 265/2 262/2 امنیت

 832/2 246/2 263/2 ا مماد

 862/2 256/2 82/2 تومیم خرید
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Discriminant Validity 

2. AVE 
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تعیین و معیار افزواگب اسمفاده شده است. مقادیر ضریب   را   ررسب  رازش مدل از ضریب

بکایت از قدرت تبیین  سیار مناسب ممغیرها  درو  زا از ، زا تعیین  را  ممغیرها  درو 

 54/2  ا تر از آمده دست  هممغیرها   رو  زا در مدل ساخمار  دارد. همننین معیار افزواگب 

  اشد که اشا  از  رازش کلب قو  مدل دارد.مب

اقدام  ه طرح ، از امایج تصلیل مسیر آمده دست  هسپس  ا اسمفاده از مدل مفیومب 

ها   ر خرید پوشاک از طریق سایت مؤثرفرضیات پژوهش  را  سنجش تأثیر  وامل 

ااجام آزمو   منظور  ه اشند و شد که این فرضیات  ه شرح ذیل مب ها  اتمما بشبکه

  معاد ت ساخمار  و تصلیل  املب ساز مدلاز روش ، مناسب  را  فرضیات این پژوهش

 .تأیید  اسمفاده وردید

شیرت شرکت و مصل فروش ، کیفیت اطلا ات شامل) وامل مر و   ه شرکت  :0فرضیه 

و اادازه شرکت( تأثیر معنادار   ر ا مماد مشمریا   ه خرید  امنیت معامله، آفلاین شرکت

 ها  اتمما ب دارد.پوشاک از طریق سایت

و اگرش( تأثیر  شده ادراکامنیت ، شده ادراک وامل فرد  )شامل ریسک  :7فرضیه 

 ها  اتمما ب دارد.معنادار   ر ا مماد مشمریا   ه خرید پوشاک از طریق سایت

مسئولیت ، توصیه دیگرا ،  وامل اتمما ب و فرهنگب )شامل توصیه افراد مشیور :7فرضیه 

ب( تأثیر معنادار   ر ا مماد و فرهنگشرایط اتمما ب و هنجارها  اتمما ب ، اتمما ب

 ها  اتمما ب دارد.ید پوشاک از طریق سایتمشمریا   ه خر

 ها  اتمما ب دارد.از سایت ها آ ا مماد مشمریا  تأثیر معنادار   ر تومیم خرید  :0فرضیه 

 ه خرید پوشاک از  ها آ تومیم خرید مشمریا  تأثیر معنادار   ر وفادار   :5فرضیه 

 ها  اتمما ب دارد.سایت
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ها  اتمما ب از سایت ها آ تومیم خرید مشمریا  تأثیر معنادار   ر خرید مجدد  :3فرضیه 

 دارد.

 ه دیگرا   ه خرید پوشاک  ها آ تومیم خرید مشمریا  تأثیر معنادار   ر توصیه  :3فرضیه 

 ها  اتمما ب دارد.از سایت

مر و   ه شرکت تجر ه خرید و تنسیت تأثیر معنادار  در تعدیل را طه  ین  وامل  :8فرضیه 

 و ا مماد مشمریا  دارد.

تجر ه خرید و تنسیت تأثیر معنادار  در تعدیل را طه  ین  وامل فرد  و ا مماد  :9فرضیه 

 مشمریا  دارد.

تجر ه خرید و تنسیت تأثیر معنادار  در تعدیل را طه  ین  وامل اتمما ب و  :01فرضیه 

 فرهنگب و ا مماد مشمریا  دارد.

ها  مر و   ه خلاصه امایج مدل ساخمار  پژوهش  را  آزمو  فرضیه ندهده اشا  4تدول 

 که بزماا، در این تدول شده ارائه اشد.  ا توته  ه مقادیر ممغیرها در بالت اثرات مسمقیم مب

و همننین  ( باصل شود-24/6( و یا کممر از مقدار )24/6 دد معنادار   یش از مقدار )

 وردد.مب دییتأدر این صورت فرضیه فوق ،  اشد 23/2مساو    کممر یا دار بمعنسطح 

 مستقیم صورت به ها هیفرض: نتایج بررسی 3جدول 

 یدار یمعن مسیر روابط
ضریب 

 مسیر
 نتیجه tآماره 

 دییتأ 562/5 064/2 226/2 ا مماد کیفیت اطلا ات 6

 دییتأ 624/0 004/2 226/2 ا مماد شیرت شرکت 0

 دییتأ 135/0 663/2 220/2 ا مماد مکا  شرکت 5

 دییتأ 682/6 521/2 222/2 ا مماد امنیت مبادله 6

 دییتأ 334/0 648/2 226/2 ا مماد اگرش 3

 دییتأ -216/0 -/002 226/2 ا مماد شده ادراکریسک  4
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 یدار یمعن مسیر روابط
ضریب 

 مسیر
 نتیجه tآماره 

 دییتأ 828/3 402/2 222/2 ا مماد شده ادراکسودمند   1

 دییتأ 212/0 062/2 226/2 ا مماد ا یآشناپیشنیاد دوسما  و  8

 دییتأ  دم 132/2 260/2 062/2 ا مماد شرایط اتمما ب 2

 دییتأ  دم 080/2 262/2 634/2 ا مماد پیشنیاد افراد مشیور 62

 دییتأ 442/0 681/2 202/2 ا مماد مسئولیت اتمما ب 66

 دییتأ 604/6 682/2 226/2 ا مماد  وامل مر و   ه شرکت 60

 دییتأ 614/0 563/2 221/2 ا مماد  وامل فرد  65

 دییتأ 348/0 606/2 225/2 ا مماد  وامل فرهنگب اتمما ب 66

 ا مماد 63
تومیم 

 خرید
 دییتأ 662/62 188/2 222/2

کننده  شده مورف ادراک سکیرو  شده ادراک منفعت، اگرش، 4 ر اساس امایج تدول 

  اتمما ب دارد و ها شبکه  ه خرید پوشاک از طریق کننده مورف معنادار   ر ا مماد ریتأث

  دارد. همننین امایج اشا  داد که دار بمعنمثبت و  ریتأثب  وامل فرد   ر ا مماد طورکل  ه

معنادار   ر ا مماد  ریتأث، توصیه دوسما  و آشنایا  و همننین شرایط اتمما ب

 ه  ها شرکتاما توصیه افراد مشیور و توته ؛   اتمما ب داردها شبکه ه  کننده مورف

اداراد. همننین ا مماد  کننده مورفمعنادار   ر ا مماد  ریتأث، مسئولیت اتمما ب

  اتمما ب دارد و ها شبکهمعنادار   ر تومیم خرید پوشاک از طریق  ریتأث کننده مورف

کیفیت    دارد.دار بمعنمثبت و  تأثرسازه  وامل اتمما ب و فرهنگب  ر ا مماد  تیدرایا

 ر ا مماد   معنادار ریتأثایز  موقعیت مکااب شرکت شیرت شرکت و، اطلا ات

سازه  وامل  تیدارد؛ و درایا باتمما   ها شبکه قیپوشاک از طر دیکننده  ه خر مورف

 دارد.  دار بمثبت و معن ریمر و   ه شرکت  ر ا مماد تأث
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فرهنگی ، اجتماعی، بین عوامل فردیگر در ارتباط بررسی نقش متغیرهای تعدیل

 و عوامل مربوط به شرکت و اعتماد

 وامل ، ور  دو ممغیر تجر ه خرید و تنسیت در را طه  ین  وامل فرد اقش تعدیل

ب قرار ورفت که امایج آ  در مورد ررسفرهنگب و  وامل مر و   ه شرکت  -اتمما ب

 آمده دست  ها توته  ه اینکه مقادیر  ، است.  ر اساس امایج این تدول شده ارائه 1تدول 

ور  تجر ه معنادار  ود  اقش تعدیل، درصد 23در سطح اطمینا  ،  اشدمب 6.24 ا تر از 

فرهنگب و  وامل مر و   ه شرکت  ا ا مماد -اتمما ب، خرید در را طه میا   وامل فرد 

معنادار ، درصد 23 در سطح اطمینا ، 1تدول  ریمقاد  ه. همننین  ا توته وردد بم دییتأ

فرهنگب و  وامل -اتمما ب، ور  تنسیت در را طه میا   وامل فرد  ود  اقش تعدیل

 .وردد بم دییتأمر و   ه شرکت  ا ا مماد 

 گر متغیرهای تعدیل آزمون نتیجه :3جدول 

 شرح فرضیه ردیف
ضرایب 

 معناداری
 نتیجه

6 
 وامل مر و   ه تجر ه خرید تأثیر معنادار  در تعدیل را طه  ین 

 شرکت و ا مماد مشمریا  دارد.
 تأیید 6.21

0 
را طه  ین  وامل فرد  و  لیدر تعدتجر ه خرید تأثیر معنادار  

 ا مماد مشمریا  دارد.
 تأیید 5.632

5 
را طه  ین  وامل اتمما ب  لیدر تعدتجر ه خرید تأثیر معنادار  

 فرهنگب و ا مماد مشمریا  دارد.
 تأیید 0.500

6 
را طه  ین  وامل مر و   ه شرکت  لیدر تعدتنسیت تأثیر معنادار  

 و ا مماد مشمریا  دارد.
 تأیید 0.642

3 
را طه  ین  وامل فرد  و ا مماد  لیدر تعدتنسیت تأثیر معنادار  

 مشمریا  دارد.
 تأیید 0.862

4 
را طه  ین  وامل اتمما ب فرهنگب  لیدر تعدتنسیت تأثیر معنادار  

 و ا مماد مشمریا  دارد.
 تأیید 0.552
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فرهنگی و ، اجتماعی، بررسی نقش متغیر اعتماد در ارتباط بین عوامل فردی

 عوامل مربوط به شرکت و تصمیم خرید

میااجب یک  ری را  سنجش معنادار  تأث تست ممغیر میااجب منظور  هسو ل  از آزمو 

. این آزمو   را  کسب امایج دقیق و معمبر شود بممغیر در را طه میا  دو ممغیر دیگر اسمفاده م

شود و مصاسبه مبz-valueدر آزمو  سو ل یک مقدار  زیاد دارد.  ها ایاز  ه داده

 ریث% معنادار  ود  تأ23 یشمر  اشد در سطح اطمینا   24/6آمده از  دست مقدار  ه که بدرصورت

،   وامل فرد نیا مماد در ارتبا    ریاقش ممغ ب ررسامایج  شود.مب دییمیااجب یک ممغیر تأ

 امایه شده است. 8در تدول  و تومیم خرید بو سازماا بفرهنگ، باتمما 

 نتایج آزمون سوبل .8جدول 

 tمقدار اماره  رابطه

 11/0 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین  وامل فرد  و تومیم خرید

 3 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین اگرش و تومیم خرید

 6/5 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین ریسک درک شده و تومیم خرید

 1 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین منفعت درک شده و تومیم خرید

 3/64 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین  وامل اتمما ب و فرهنگب و تومیم خرید

 03/2 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین توصیه افراد مشیور و تومیم خرید

 6/5 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین توصیه دیگرا  و تومیم خرید

 182/2 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین شرایط اتمما ب و تومیم خرید

 6 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین مسئولیت اتمما ب شرکت و تومیم خرید

 00/6 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین  وامل مر و   ه شرکت و تومیم خرید

 8/5 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین کیفیت اطلا ات و تومیم خرید

 68 و تومیم خریدشیرت شرکت میااجیگر  ا مماد در را طه  ین 

 44/5 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین موقعیت مکااب شرکت و تومیم خرید

 4 میااجیگر  ا مماد در را طه  ین امنیت معامله و تومیم خرید

 یشامر   24/6 را  تمامب ممغیرها  میااجب  وامل فرد  از  آمده دست  ه ا توته  ه اینکه مقدار 

، در را طه  ین  وامال فارد    ا مماد میااجب اقش% معنادار  ود  23در سطح اطمینا   است لیا



 0033 پاییز | 03شماره | دهم سال |وکار هوشمند کسب تیریمطالعات مدنشریه علمی  | 009

. همنناین  اا   واردد  بم دییتأتومیم خرید  منفعت درک شده  اریسک درک شده و ، اگرش

 را  تمامب ممغیرها  میااجب  وامال مر او   اه شارکت از      آمده دست  هتوته  ه اینکه مقدار 

در را طاه  این    ا ممااد  میاااجب  اقاش % معنادار  اود   23در سطح اطمینا    یشمر است لیا 24/6

میااجب ا مماد در را طه  این کیفیات اطلا اات     ریتأث،  وامل مر و   ه شرکت و تومیم خرید

 ریتاأث ، میاااجب ا ممااد در را طاه  این شایرت شارکت و توامیم خریاد         ریتأث، و تومیم خرید

 .وردد بم دییتأمیااجب ا مماد در را طه  ین موقعیت مکااب شرکت و تومیم خرید 

معنادار  ود  اقش ، درصد 23در سطح اطمینا  ، آمده دست  ه ا توته  ه اینکه مقدار 

اما معنادار ؛ وردد بام دییتأمیااجب ا مماد در را طه  ین توصیه افراد مشیور  ا تومیم خرید 

 دییتأ ود  اقش میااجب ا مماد در را طه  ین توصیه دوسما  و آشنایا  و تومیم خرید 

در  معنادار  ود  اقش میااجب ا مماد، درصد 23ب در سطح اطمینا  طورکل  هو  وردد بم

 .وردد بم دییتأرا طه  ین  وامل اتمما ب و فرهنگب و تومیم خرید 

 یریگ جهینتبحث و 
  اسمراتژ ریااپی یب ه  خش تدا شد  لیدر بال تبد باتمما   ها شبکه   اخیرها سالدر 

ااد.  ا شدت تصت تأثیر قرار داده را  ه ا یمشمر ها ووکار هسمند و تعاملات شرکت کسب

  اطلا ات  را  از منا   تسمجو بکی ه  هاشبکه نیا، بشبکه اتمما  تیمصبو  شیافزا

، رو نیازا .کننده داراد ر رفمار مورف  ادیااد و تأثیر زشده لیکا ها و خدمات تبد دیخر

ها  اتمما ب و خرید پوشاک از طریق شبکه این پژوهش  ه دابال شناسایب  وامل مؤثر  ر

پوشاک است.  صنعت  را  اتمما ب  ها شبکه درننده ک مورف خرید رفمار الگو  تدوین

، یک دیدواه کلب از  وامل فرد ، الگو  پیشنیاد  در این پژوهش که مبمنب  ر ا مماد است

کننده  را   ر رفمار خرید مورف مؤثر وامل مر و   ه شرکت و  وامل اتمما ب و فرهنگب 

 است.  اتمما ب فراهم اموده ها شبکهخرید پوشاک از طریق 

 ها  اتمما ب مواببهفروشنده پوشاک فعال در شبکه 66در ا مدا  ا ، در این پژوهش

کننده  مورف خرید رفمار الگو  اولیه، اِ کیود مکس افزار ارمها توسط شد و  ا تصلیل داده

در  آمده دست  هپوشاک ارائه وردید.  ر اساس امایج  صنعت  را  اتمما ب  ها شبکه در
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از:  ااد  بارتها  اتمما ب ها  مؤثر  ر خرید پوشاک از طریق شبکهمؤلفه،  خش کیفب

، مکا  شرکت و امنیت مبادله(، شیرت شرکت،  وامل مر و   ه شرکت )کیفیت اطلا ات

اگرش( و  وامل اتمما ب و  شده و ادراکمنفعت ، شده ادراکریسک ) وامل فرد  

ولیت اتمما ب و شرایط اتمما ب(. سپس مسئ، توصیه افراد مشیور، توصیه دیگرا )فرهنگب 

امایج ، و پس از آزمو  کمب مدل شده نیتدوها  تصقیق فرضیه،  ر اساس امایج  خش کیفب

 ها مشخص وردید.فرضیه

ها  شیرت شرکت تأثیر  ه سزایب  ر ا مماد افراد  ه شبکه آمده دست  ه ر اساس امایج 

ها دارد که این یافمه  ه خرید پوشاک از طریق این شبکه ها آ اتمما ب و  ه دابال آ  تمایل 

سنسو  و ، ژاگ، فنگ -( 0265)، و پارک میک - (0260)، و اوح میک ا امایج تصقیقات 

است.  راسما هم( 0263)، هاشمب ولپایگااب، مطلبب، مردااب، بلیاسما ( و 0266)، مگننات

همننین  رخوردار  از مکا  فیزیکب و موقعیت مکااب شرکت تأثیر  ه سزایب  ر ا مماد افراد 

 دارد. ها شبکه ه خرید پوشاک از طریق این  ها آ ها  اتمما ب و  ه دابال آ  تمایل  ه شبکه

مر و   ه ، ها  اتمما بها  افراد در خرید پوشاک از طریق شبکهیکب از اگرااب

ها  اتمما ب و  ه دابال آ  امله است که تأثیر  ه سزایب  ر ا مماد افراد  ه شبکهامنیت مع

، و اوح میکها  اتمما ب دارد که این امایج  ا تصقیقات تومیم خرید پوشاک از طریق شبکه

هاشمب ، مطلبب، مردااب، بلیاسما  -(0265)، و پارک میک -(0263)، بباتل -(0260)

هم راسما است. از سو  دیگر کیفیت اطلا ات  (0264)، مایفورتس و ر -(0263)، ولپایگااب

تأثیر  ه سزایب  ر ، روز  هو  ازیموردا، نا یاطم قا لارائه اطلا ات ، شامل تیا یت اطلا ات

 -(0261ها  اتمما ب دارد که این امایج  ا تصقیقات  ل )تمایل افراد  ه خرید از طریق شبکه

، هاشمب ولپایگااب، مطلبب، مردااب، بلیاسما  -(0265)، و پارک میک -(0263)، بباتل

و  بل، هوااگ -(0263)، گرزیو رودر کارواتال، پوات – (0268چن و چااگ ) -(0263)

، (0260و اوح ) میک، (0263) 6هائو و دوا،   ه ا -0264، وااسای و ارکا  -0266، میک

کننده قو  ا مماد در تعیین، امنیت مبادله و کیفیت اطلا ات ازآاجاکه نا راین ؛ است راسما هم

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Bai, Yao & Dou 
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ها  اتمما ب  اید توته   فعال در شبکهها شرکتمدیرا  ، ها  اتمما ب هسمندشبکه

ها  اتمما ب   فعال در شبکهها شرکتشود ا   ه این  وامل امایند و پیشنیاد مبویژه

توا   ه طرابب تیاب این اقدامات مب ازتملهه ریز  امایند کاقداماتب را در این زمینه  راامه

ارائه اطلا ات صادقااه و ، ب سری  اطلا اتروزرساا  ه، اسمفاده از تواویر  اکیفیت، سایت

تصویل مصوول در زما  مقرر و امکا  تعویض و ، شده نییتع مل  ه تعیدات در زما  

همننین  .در مدت معین پس از خرید و اشاره امود شده  داریخرمرتوع امود  مصوو ت 

معرفب  رادها و مدها  سال و ... ، ارائه اطلا ات تاابب اظیر شیوه ترکیب پوشاک  ا هم

 ها  اتمما ب وردد. ا ث تشویق افراد  ه خرید از شبکه توااد بم

 ر ا مماد افراد  ه   معنادار ریتأث، دوسما  هیتوصهمننین امایج تصقیق اشا  داد که 

، ب)باتل قاتیتصق جی ا اما جهیام نیدارد که ا باتمما  ها شبکه قیپوشاک از طر دیخر

، و اوح می)ک، (0260، و همکارا  می)ک، (0266، ب)چو و ش، (0263، وی)وااگ و ، (0260

، (0265، )وااگ و چااگ، (0266، )هوااگ و همکارا ، (0265، و پارک می)ک، (0260

، (0266، و همکارا  شنا ی) ا کر، (0266، و آداموپولوس  )تودر، (0263، مزیو س ب)باتل

 جی ر اساس اما. راسما است ( هم0263، چنگ و تواگ، )وااگ، (0262، و همکارا  ائوی)هاس

  ه و هاشبکه نی ر ا مماد افراد  ه ا  ریپوشاک تأث غیتبل  اسمفاده از افراد مشیور  را، قیتصق

امر  نیا شهیادارد که ر باتمما   ها شبکه قیپوشاک از طر دیخر  افراد  را لتمای، آ  دابال

 هیدر توص شیورافراد م نیا بو مال  مردم از قود تجار بآواه شی موا   ه افزا دیرا شا

 نیا قیاز طر دیافراد  ه خر لی ر تما  ریتأث شودبامر  ا ث م نیمصوو ت دااست و ا

 . اشد اداشمه هاشبکه

  افراد در خرید پوشاک از طریق ها باگرااامایج اشا  داد که یکب از ، سو  دیگر از

 دم تطا ق ، موق   هااشب از  دم تصویل  شده ادراک  ها سکیر، ها  اتمما بشبکه

 تأثیرکه   اشد بم ...و اد اشده دم  رخوردار  از کیفیت ، کننده مورفمصوول  ا اامظارات 

ها  اتمما ب و  ه دابال آ   دم خرید پوشاک از  ه سزایب  ر  دم ا مماد افراد  ه شبکه

 ه )، (0263، ها  اتمما ب دارد که این امیجه  ا امایج تصقیقات ])آمارو و دوارتطریق شبکه
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، مولیناکاسمیلو، )سوتو آکوسما، (0264، )چاکرو ارتب و  اونب، (0263، یائو و دوا،  ا

لب ، ژاگ، )شیااگ، (0266، لب و کیم، )هوااگ، (0266، کولوموپا سیوس، لوپزایکو س

افراد در صورتب از  اشا  داد آمده دست  ههمننین امایج  است. راسما هم([ 0264، و ژائو

 ه  ها آ منافعب  را  ، کنند که ابساس امایند این اوع خریدها  اتمما ب خرید مبشبکه

ها  ااشب از خرید پوشاک از طریق شبکه شده ادراکمناف   ازتمله همراه خواهد داشت.

امکا  خرید در هر ، امکا  مقایسه مصوو ت، ترتوا   ه فرآیند پرداخت رابتاتمما ب مب

  مالب  یشمر اسبت  ه خرید سنمب و ... اشاره ها فیتخفامکا   رخوردار  از ، زما  و مکا 

 ه این  کنندوا  مورفمثبت  ر ا مماد  تأثیر، این مناف  دهد بمامود که امایج تصقیق اشا  

 ا امایج ، دارد و این امیجه ها شبکهو  ه دابال آ  تومیم خرید پوشاک از طریق این  ها شبکه

، )سوتو آکوسما، (0264، )چا  و لب، (0264، هوااگ و چن، چو، لئوتصقیقات ])

، (0262، مکشا النیلا و ، دوها)، (0266، کولوموپا سیوس، لوپزایکو س، مولیناکاسمیلو

، (0264، )ارکا  و ایوااس، (0263، )آمارو و دوارت، (0264، لب و ژائو، ژاگ، )شیااگ

است. امایج  راسما هم([ 0262، و ر   سایتاو، آهن، پارک)، (0264، )بسب الله و همکارا 

 ه سزایب  ر  تأثیرها  اتمما ب همننین اشا  داد اگرش افراد اسبت  ه شبکه آمده دست  ه

 ه خرید پوشاک از طریق این  ها آ ها  اتمما ب و  ه دابال آ  تمایل ا مماد افراد  ه شبکه

، )آمارو و دوارت، (0264،  ا امایج تصقیقات ])آواگ و المور ، دارد که این امیجه ها شبکه

است. از سو   راسما هم [(0264، )لب و هواگ، (0264، )چاکرو ارتب و  اونب، (0263

 ه  ها آ ها  اتمما ب  ر تمایل ا مماد افراد اسبت  ه شبکه ریتأثامایج تصقیق باکب از ، دیگر

،  ا امایج تصقیقات ])آمارو و دوات، ها است که این امیجهخرید پوشاک از طریق این شبکه

، (0264، اس)ارکا  و ایوا، (0266، )چو و شب، (0264، )چاکرو ارتب و  اونب، (0263

، (0262، و ر   سایتاو، آهن، پارک)، (0264، )بسب الله و همکارا ، (0263، )باتلب

، (0261، چن و فااگ، هسو، )لین، (0264، )لب و هواگ، (0262، مکشا النیلا و ، )دوها

 است. راسما هم([ 0264، لب و ژائو، ژاگ، )شیااگ
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 مشارکت علمی تحقیق

امایش  8شود در شکل خروتب آ  مصسوب مب نیتر میم درواق مدل ایایب این تصقیق که 

در این مدل میا   چراکه اشد داده شده است که در بقیقت اوآور  اصلب این پژوهش مب

  رقرارشدهرا طه ، ها  اتمما ب وامل مؤثر  ر خرید پوشاک و پیامدها  خرید در شبکه

و  "توصیه افراد مشیور"، "شرایط اتمما ب"، "مسئولیت اتمما ب"است. ضمن اینکه 

مصل فروش آفلاین شرکت "، ممغیرها  اتمما ب و فرهنگب  نوا   ه "هنجارها  اتمما ب"

 اشند. این ممغیرها در تدول   این پژوهش مبها افمهممغیر مر و   ه شرکت از ی  نوا   ه"

ها  در شبکه شده ااجامها  از پژوهش هرکدام تاکنو . ااد شده مشخص ا سماره  0شماره 

؛ ااد پرداخمهها  اتمما ب  ه  ررسب تعداد  از  وامل مؤثر  ر خرید افراد در شبکه، اتمما ب

و ممغیرها  تدید   ه اد یات موتود افزوده شد و مجمو ه   وامل، اما در این پژوهش

 وامل مر و   ه "، " وامل فرد  "ها ب قرار ورفت. این  وامل در وروهمورد ررس وامل 

  شداد که تزء اوآور  این پژوهش  ند دسمه " وامل اتمما ب و فرهنگب"و  "کتشر

تأثیر ، در این پژوهش  اشد و این مجمو ه  را  صنعت پوشاک مورد آزمو  قرار ورفت.مب

 وامل مر و   ه ، افراد  ر را طه  وامل فرد  "تنسیت"و  "تجر ه خرید"ور  تعدیل

ب قرار مورد ررسها  اتمما ب ا مماد افراد  ه شبکه شرکت و  وامل اتمما ب و فرهنگب  ر

  ور بااجیم ا ،  اشد. همننین اقش  وامل مؤثر  ر خرید  پژوهش مبها افمهورفت که از ی

 شود.ها  این پژوهش مصسوب مب ر رو  پیامدها  آ  ایز از یافمه، ا مماد و تومیم خرید
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 مدل نهایی پژوهش .8شکل 
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خرید از 

های شبکه
 اجتماعی

اعتماد به 
های شبکه

 اجتماعی

 عوامل اجتماعی و فرهنگی

 

 

 

 

 

 عوامل فردی
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 عوامل مربوط به شرکت

 

 

 

 

 جنسیت -
تجربه خرید از  -

 های اجتماعیشبکه

وفاداری به 
 یهاشبکه

 اجتماعی

خرید مجدد از 
 یهاشبکه

 اجتماعی

 یهاشبکهتوصیه دیگران در -
 اجتماعی

 یاجتماع طیشرا -

 توصیه افراد مشهور -

-هنجارهای اجتماعی -
 فرهنگی

 

توصیه به 

 دیگران

 اجتماعی

منفعت ادراک شده از خرید  -
 اجتماعی یهاشبکهدر 

ریسک ادراک شده از خرید  -
 اجتماعی یهاشبکهدر 

نگرش نسبت به خرید در  -
 اجتماعی یهاشبکه

 

شبکه  یهاتیساکیفیت اطلاعات  -
 اجتماعی

 شهرت شرکت -

 محل فروش آفلاین شرکت -

 یهاشبکهامنیت معامله در  -
 اجتماعی

 یهاشبکهاندازه شرکت در  -
 اجتماعی

 

 جنسیت -

تجربه خرید از  -

 های اجتماعیشبکه
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 پیشنهادها

همننین  ا تولید ، در اره مصوو ت نا یاطم قا لو  روز  ه، مرتبط،  ا ارائه اطلا ات تیاب

 صصنه پشتو  شیها تیموفق و هااوآور ، مصموا در اره موضو ات تیاب مااند شرکت

. در این راسما پیشنیاد رویارادیتأث ر ا مماد و رفمار خرید افراد ، و کارکنا  وکار کسب

، شا  را  تولید مصموا  سایت شبکه اتمما ب،   فروش پوشاکوکارها کسبشود مب

ها و مصمواها  ند  پیامها  مناسب  را  دسمهاسمراتژ  و  راامه داشمه  اشند و از هشمگ

آدرس و شماره تلفن درج ، شود در سایت اتمما ب شرکتاسمفاده امایند. پیشنیاد مب

 ا ث ا مماد ، آدرس و شماره تلفن، مصل فروش آفلاینوردد؛ زیرا  رخوردار  شرکت از 

 طور  هشرکت قادر  ه  رخوردار  از مصل فروش آفلاین  که بدرصورتشود. بمب افراد مب

ها  زمااب مخملف اقدام  ه فروش آفلاین اماید. شود در دورهپیشنیاد مب،  اشددائمب امب

وشاک اظیر اصوه هماهنگ کرد  راگ شود  ا اامشار اطلا ات تاابب در اره پپیشنیاد مب

ها  اتمما ب معرفب راگ سال و لباس مناسب  را  موقعیت، معرفب مدها  تدید، لباس

مخملف و ... در تیت خرید و  ه دابال آ  وفادار  و ایجاد امکا  توصیه  ه دیگرا  وام 

  رداراد.

قرار  ارتبا   ا افراد تمایل زیاد   ه  ر، ورایب در ایرا  ا توته  ه فرهنگ تم  

دارد. در  ها آ ویر  یکدیگر هسمند و اظر مثبت و یا منفب دیگرا  تأثیر زیاد   ر تومیم

 مرورها در مشارکت  را  افراد ها  مناسب  را  تشویقشود از روشاین راسما پیشنیاد مب

 دشدهیتولمثبت خود در اره مصوول و شرکت اسمفاده شود. اامشار مصموا   اظر  یا  و

، تأثیر زیاد   ر ا مماد و  ه دابال آ  و ... ها آ تجر ه خرید ، توسط مشمریا  اظیر قدردااب

شود  ا مطرح امود  پرسش و رفمار خرید مشمریا  خواهد داشت. همننین پیشنیاد مب

کار را   مورد لاقهپاسخ در اره موضو ات اتمما ب و همننین مطرح امود  موضو ات 

 زمینه تعامل میا  افراد و همننین افراد و شرکت را فراهم امایند.،  بدر زمینه مسائل اتمما

که مرتبط  ا مناسب )اینفلوئنسرها و  لاورها  ، همننین از طریق افراد مشیور

 ها آ   زیاد   ر رویاریتأثدابال کنندوا  زیاد  داشمه و ، مصوول و مشمریا  شما  اشند
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را  ه کار را  توصیه کنند و یا  ا ارسال امواه داشمه  اشند( خرید از شبکه اتمما ب خود 

 تجر یاتشا  تشویق اموده و از تأیید را  ه اشمراک ها آ ، مصوول  را  این افراد مشیور

تبلیغ اسمفاده کنند. از سو  دیگر  ا شناسایب شرایط اتمما ب   را  ا زار  نوا   ها  ه آ 

 ارائه راهکارهایب  را  افزایش تمایل افراد  ه خرید  رآیند. درصدد، مؤثر

ها  کننده قو  ا مماد در شبکهتعیین، از ریسک کنندوا  مورفادراک  ازآاجاکه

ریز  امایند که ها اقداماتب را در این زمینه  راامهشود شرکتپیشنیاد مب، اتمما ب است

 شده  داریخرمرتوع امود  مصوو ت  توا   ه امکا  تعویض واین اقدامات مب ازتمله

ایجاد مکاایزمب تیت مطمئن ، تصویل مصوول در زما  مقرر، در مدت معین پس از خرید

  در بفظ اطلا ات اشاره امود. در این راسما دار امااتساخت مشمر  از ایمن  ود  و 

 امایش،  ا اامشار اطلا ات در اره تنس پارچه ها شرکتشود همننین پیشنیاد مب

، ارائه تدول سایز و همننین امایش مصوول از زوایا  مخملف،   مصوو ت ند راگ

فراهم امایند تا مشمریا   موااند  دو  اگرااب خرید خود را ااجام  ا مماد قا ل سمر  ایمن و 

 دهند.

  ها فیتخفها  اید تلاش امایند  ا در اظر ورفمن منافعب اظیر از سو  دیگر شرکت

تصویل ، ها  کممر در مقایسه  ا خرید بضور امکا  دسمیا ب  ه قیمت، بکش قر هویژه یا 

 را  مشمر   شده  داریخرامکا  ارسال چند مدل و سایز از پوشاک ، رایگا  مصوول

مشمریا  را تشویق  ه خرید امایند. همننین  مورداظرمقایسه و اامخاب مصوول  منظور  ه

زمینه مقایسه مصوو ت را ، ه اطلا ات مناسبها  اتمما ب  ا ارائشود سایتپیشنیاد مب

توااند  ا ارائه خدمات و مصوو ت ها مب را  مشمریا  فراهم امایند. از سو  دیگر شرکت

 در اره ایده  یا  در افراد داوطلبااه   مشارکتریکارو  ه همننین، ب  را  مشمریا سفارش

 شرکت اسمفاده امایند یا و مصوول طرابب

ب قرار ورفمه است.  ه مورد ررسور  ممغیر تعدیل  نوا   هتنیا تنسیت ، در این پژوهش

شود سایر ممغیرها  تمعیت شناخمب اظیر سن و سطح درآمد افراد مصققا  آتب پیشنیاد مب

ب قرار ورفمه مورد ررسب قرار دهند. در این تصقیق تأثیر توصیه افراد مشیور مورد ررسایز 
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شود پیشنیاد مب،  لاورها و اینفلوئنسرها است،  ازیگرا  افراد مشیور شامل ازآاجاکهاست. 

ب قرار مورد ررستداوااه در صنعت پوشاک  طور  ه ها  آتب تأثیر این افراددر تصقیق

 ویرد.

ها  این مطالعه  ا  یافمه، ها    رخاسمه از داده همااند اغلب مطالعات مبمنب  ر اظریه

توااد  که این اارسایب مب شده باصلماً مصدود  ها و تجر یات افراد اسب اتکاء  ه دیدواه

 هایب همراه کند. ها  تصقیق را  ا مصدودیت پییر  اظر  یافمه تعمیم

ها  کننده در شبکهاین پژوهش در راسما  طرابب مدل رفمار خرید مورف 

ها  اتمما ب ب در سطح شبکهطورکل  ه لکه  اشده ااجام وکار کسبدر سطح ، اتمما ب

 را  افراد  ا درآمد مموسط و مموسط رو ، در این پژوهش شده بطراباست. مدل  شده ااجام

 .ردیو بامو پوشاک  کنر  را در  ر   اشد بم ه پایین 
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