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Abstract 

In recent years, digital marketing efforts have significantly impacted consumer trust. In this regard, we have 

seen that electronic word-of-mouth advertising in social networks has facilitated the rapid dissemination 

of information. In this research, we have examined the relationship between electronic word-of-mouth 

advertising and the nature of trust and acceptability of information in the digital marketing of livestock 

and poultry feed industry products. In order to achieve this goal, hypotheses were proposed. In terms 

of the research method in the survey-descriptive research group, it is of the correlation type. According 

to the subject, assumptions and purpose, the present research is a part of applied research. In order to 

collect data, a sample of 175 questionnaires (including 25 items) and a 5-point Likert scale was distributed 

among all customers and people who interact and talk about livestock and poultry brands through virtual 

space. Finally, SPSS software (24) was used for the statistical description of research variables. Research 

hypotheses were investigated and analyzed with the help of SEM structural equation method and using 

Smart PLS(3) software. The findings indicate that among the dimensions of digital marketing, there is 

only a relationship between information quality, information usefulness, perceived risk and the nature of 

trust. In this regard, there is a relationship between the nature of trust and acceptability of information. 

There is also a relationship between information acceptability and purchase intention. Finally, information 

acceptability mediates the relationship between the nature of trust and purchase intention.
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چکیده
طــی ســال هــای اخیــر تلاش‌هــای بازاریابــی دیجیتــال به‌طــور قابــل توجهــی بــر روی اعتــاد مصرف‌کننــدگان 

تاثیرگــذار بــوده اســت. در همیــن راســتا مــا شــاهد آن هســتیم کــه تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی در شــبکه‌های 

ــه بررســی رابطــه تبلیغــات دهــان  ــن پژوهــش ب ــا در ای ــع اطلاعــات شــده اســت. م اجتماعــی ســبب تســهیل انتشــار سری

ــوراک  ــت خ ــولات صنع ــال محص ــی دیجیت ــات در بازاریاب ــت اطلاع ــاد و مقبولی ــت اعت ــر ماهی ــک ب ــان الکترونی ــه ده ب

دام و طیــور پرداخته‌ایــم. به‌منظــور نیــل بــه ایــن هــدف فرضیاتــی مطــرح گردیــد. از لحــاظ روش تحقیــق در گــروه 

تحقیقــات پیمایشــی-توصیفی از نــوع همبســتگی می‌باشــد. پژوهــش حــاضر باتوجــه بــه موضــوع، فرضیــات و هــدف جــزء 

ــه( و از  ــامل 25 گوی ــنامه )ش ــه 175 پرسش ــداد نمون ــا تع ــع‌آوری داده‌ه ــتای جم ــد. در راس ــردی می‌باش ــای کارب پژوهش‌ه

ــای دام  ــا برنده ــه ب ــازی در رابط ــق فضــای مج ــه از طری ــرادی ک ــریان و اف ــه مش ــن کلی ــرت در بی ــازی لیک ــاس 5 امتی مقی

ــرم  ــاری متغیرهــای پژوهــش از ن ــف آم ــت توصی ــت جه ــد. درنهای ــع گردی ــد، توزی ــو می‌پردازن ــل و گفتگ ــه تعام ــور ب و طی

ــرم  ــتفاده از ن ــا اس ــاختاری SEM و ب ــادلات س ــک روش مع ــه کم ــق ب ــات تحقی ــد. فرضی ــتفاده گردی ــزار SPSS )24( اس اف

افــزار Smart PLS)3( بررســی و تجزیــه وتحلیــل شــد. یافتــه هــا بیانگــر آن هســتند کــه از بیــن ابعــاد بازاریابــی دیجیتــال 

فقــط بیــن کیفیــت اطلاعــات، ســودمندی اطلاعــات، ریســک درک شــده بــا ماهیــت اعتــاد رابطــه وجــود دارد. در همیــن 

راســتا بیــن ماهیــت اعتــاد و مقبولیــت اطلاعــات رابطــه وجــود دارد. همچنیــن بیــن مقبولیــت اطلاعــات و قصــد خریــد 

رابطــه وجــود دارد. در نهایــت مقبولیــت اطلاعــات رابطــه بیــن ماهیــت اعتــاد و قصــد خریــد را میانجی‌گــری مــی کنــد.

واژگان کلیدی: تبلیغات دهان به دهان الکترونیک، اعتماد، مقبولیت اطلاعات، بازاریابی دیجیتال

مقاله حاضر برگرفته از پایان نامه کارشناسی ارشد رشته مدیریت بازرگانی موسسه آموزش عالی حکیم توس است. 

E-mail: Haditaherpour@gmail.com نویسنده مسئول: هادی طاهرپور کلانتری*

-- جّستارهایی در مدیریت ---------

دوره ۱، شماره ۱، زمستان ۱۴۰۱، ۲۱-۳۹.

jsm.kavian.ac.ir 

DOI: 10.22034/JSM.2023.385835.1002

14
01

/1
0/

20
ش: 

یر
پذ

خ 
ری

 تا
   

   
   

14
01

/1
0/

07
ی: 

گر
ازن

خ ب
ری

 تا
   

   
  1

40
1/

۰۹
/۱

۰ 
ت:

یاف
در

خ 
ری

 تا
   

   
   

   
   

ی 
ش

وه
پژ

ه 
قال

م

ID

ID

ID
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چکیده
طــی ســال هــای اخیــر تــاش هــای بازاریابــی دیجیتــال بــه طــور قابــل توجهــی بــر روی اعتــاد مــرف کننــدگان تاثیرگــذار 

بــوده اســت. در همیــن راســتا مــا شــاهد آن هســتیم کــه تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی در شــبکه هــای اجتماعــی ســبب 

تســهیل انتشــار سریــع اطلاعــات شــده اســت. مــا در ایــن پژوهــش بــه بررســی رابطــه تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیــک بــر 

ــم. به‌منظــور  ــور پرداخته-ای ــال محصــولات صنعــت خــوراک دام و طی ــی دیجیت ــاد و مقبولیــت اطلاعــات در بازاریاب ــت اعت ماهی

نیــل بــه ایــن هــدف فرضیاتــی مطــرح گردیــد. ازلحــاظ روش تحقیــق در گــروه تحقیقــات پیمایشــی-توصیفی از نــوع همبســتگی 

می‌باشــد. پژوهــش حــاضر باتوجــه بــه موضــوع، فرضیــات و هــدف جــزء پژوهش‌هــای کاربــردی می‌باشــد. در راســتای جمــع‌آوری 

ــه مشــریان و افــرادی کــه  ــازی لیکــرت در بیــن کلی ــه( و از مقیــاس 5 امتی ــه 175 پرسشــنامه )شــامل 25 گوی داده‌هــا تعــداد نمون

از طریــق فضــای مجــازی در رابطــه بــا برندهــای دام و طیــور بــه تعامــل و گفتگــو مــی پردازنــد، توزیــع گردیــد. درنهایــت جهــت 

ــادلات  ــک روش مع ــه کم ــق ب ــات تحقی ــد. فرضی ــتفاده گردی ــزار SPSS )24( اس ــرم اف ــش از ن ــای پژوه ــاری متغیره ــف آم توصی

ســاختاری SEM و بــا اســتفاده از نــرم افــزار Smart PLS)3( بررســی و تجزیــه وتحلیــل شــد. یافتــه هــا بیانگــر آن هســتند کــه از 

بیــن ابعــاد بازاریابــی دیجیتــال فقــط بیــن کیفیــت اطلاعــات، ســودمندی اطلاعــات، ریســک درک شــده بــا ماهیــت اعتــاد رابطــه 

وجــود دارد. در همیــن راســتا بیــن ماهیــت اعتــاد و مقبولیــت اطلاعــات رابطــه وجــود دارد. همچنیــن بیــن مقبولیــت اطلاعــات 

ــد را میانجــی گــری  و قصــد خریــد رابطــه وجــود دارد. در نهایــت مقبولیــت اطلاعــات رابطــه بیــن ماهیــت اعتــاد و قصــد خری

می کند. 
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مقدمه 
فضــاي ســايبري ابزارهــاي جديــدي بــراي بازاريابــان جهــت بهبــود كارايــي و اثربخــي ارتباطــات بازاريــابي و رويكردهــاي جديــدي بــراي 

كســب و حفــظ مشــريان ارائــه نمــوده اســت. يــك جنبــه فضــاي ســايبري، تأثــرات بــن شــخصي آنلايــن اســت. نفــوذ و تأثــرات بــن شــخصي 

افــراد در محيــط هــاي آنلايــن، بــر ارزيــابي هــا و تصميــات مشــريان دربــاره خريــد يــك محصــول يــا برنــد مؤثــر هســتند. تبليغــات دهــان 

ــد و  ــه عقاي ــرسي ب ــرين دس ــا بيش ــه در آن ه ــت ك ــا اس ــايت ه ــواع وب‌س ــانه اي و ان ــكال رس ــي از اش ــامل تنوع ــي ش ــان الكتروني ــه ده ب

تجديدنظرهــاي مــرف كننــدگان آنلايــن و آفلایــن وجــود دارد. بازنگــري هــاي آنلايــن مــرف كننــدگان از محصــول توجــه فزاينــده 

ــول  ــت و در ط ــد اس ــبتاً جدي ــي نس ــان الكتروني ــه ده ــان ب ــات ده ــاره ي تبليغ ــش درب ــت. پژوه ــرده اس ــب ك ــود جل ــه خ ــگران را ب پژوهش

ــه  ــان ب ــات ده ــده ارتباط ــح پدي ــراي تشري ــده را ب ــاي ايجادش ــه ه ــگران، نظري ــي از پژوهش ــت. برخ ــرده اس ــدا ك ــل پي ــر تكام ــال اخ ده س

ــت.  ــت ضروری اس ــر شرک ــدت در ه ــی م ــه طولان ــک رابط ــازماندهی ی ــاً در س ــاد اساس ــت اعت ــد. ماهی ــرده ان ــب ك ــي تركي ــان الكتروني ده

ــه و  ــورد صادقان ــری، برخ ــای مش ــازی نیازه ــرآورده س ــت، ب ــا کیفی ــات ب ــداوم خدم ــه م ــت، ارائ ــاس رضای ــر اس ــری ب ــاد مش ــت اعت ماهی

ــوزان1 ، 2021(. ــی و ف ــرد )فتمازات ــی گی ــکل م ــد، ش ــل کن ــری عم ــه مش ــن وج ــه بهتری ــد دارد ب ــت قص ــه شرک ــان از اینک ــه و اطمین منصفان

تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی عاملــی بــرای ارتقــا موسســات و محصــولات آن هــا اســت. بــه عبارتــی تبلیغــات دهــان بــه دهــان و 

همچنیــن تبــادل اطلاعــات مثبــت یــا منفــی در مــورد یــک محصــول یــا خدمــات خــاص، عاملــی موثــر بــر موفقیــت یــک کســب و کار اســت. 

همچنیــن، تأثیــر بــر تبلیغــات دهــان بــه دهــان مــی توانــد منجــر بــه مزیــت رقابتــی و کاهــش هزینه¬هــا شــود )خادمــی و میرزایــی، 1400(. 

هرچــه بازاريابــان بيشــر و بيشــر از رســانه هــاي اجتماعــي بــه عنــوان بخــي لاينفــك از ترفيعــات محصــول اســتفاده مــي كننــد، بــررسي جــدي 

تعيــن كننــده هايــي كــه بــر مشــاركت مشــريان در تبليغــات دهــان بــه دهــان اينترنتــي در شــبكه هــاي اجتماعــي تاثيرگــذار هســتند، حيــاتي 

تــر مــي شــود )شــمس کوشــکی و صحــت، 1393(. در همیــن راســتا نبــود اطلاعــات منفــی ســبب مــی شــود کــه مشــریان توجــه بیشــری بــه 

برنــد نشــان دهنــد؛ و از ســوی دیگــر بــرای مشــریان، اطلاعــات مثبتــی کــه فرســتنده پیــام در قبــال تبلیغــات دهــان بــه دهــان منتقــل مــی 

کنــد، جــذاب تــر مــی شــود )کاتوزیــان و میــر خلیــل زاده، 1396(. از آنجایــی کــه در شرایــط حــال حــاضر محیــط کســب و کارهــا، رســانه هــای 

اجتماعــی بــه سریــع تریــن و قــوی تریــن شــبکه هــا و ابزارهــای ارتباطــی تبدیــل شــده انــد و بــا توجــه بــه تغییــر نــوع ارتباطــات بــه دلیــل 

اســتفاده از ایــن ابزارهــای ارتباطــی، چالــش هــا و فرصــت هــای جدیــدی بــرای شرکــت هــا و نــام هــای تجــاری بــه وجــود آمــده است)حســینی، 

خلیلــی و لطفــی، 1397(. قصــد خریــد یعنــی احتــال اینکــه یــک فــرد خریــد را انجــام دهــد. ازنظــر رفتــاري مشــري ایــن قصــد را دارد کــه 

اطلاعــات لازم را جمــع آوري کنــد و معاملــه را بــه انجــام برســاند و همچنیــن سرمایــه لازم جهــت پرداخــت هزینــه کالا را در اختیــار داشــته 

باشــد، ولــی از نظــر رفتــاري قصــد و نیــت بــه طــور کامــل لازم و ملــزوم رفتــار واقعــی نیســت )جلیلیــان، ابراهیمــی و محمودیــان، 1391(. از 

ســویی ارزش واقعــی محصــولات و خدمــات بــه عنــوان عامــل موثــری بــر قصــد خریــد، در درون محصــولات و خدمــات شرکــت هــا نیســت، بلکــه 

ایــن ارزش در ذهــن مشــریان واقعــی و بالقــوه وجــود دارد و ایــن برنــد اســت کــه ارزش واقعــی را در ذهــن مشــریان پدیــد مــی آورد)رشــیدی 

و رحمانــی، 1392(. یکــی از امتیازاتــی کــه شــبکه هــای اجتماعــی نســبت بــه ســایر سیســتم هــای ارتباطــی دارنــد، ارتباطــات تعاملــی دو طرفــه 

ــد بــه طــور ناگهانــی از ترجیحــات، دوســت داشــن هــا و دوســت نداشــن هــا بــه  اســت. انتقــال اطلاعــات سریــع اســت و افــراد تمایــل دارن

یکدیگــر اطــاع دهند)خواجــه و همــکاران، 2020(. هنگامــی کــه یــک صاحــب کســب و کار از بازاریابــی همهمــه ای بــه عنــوان یــک اســراتژی 

بــرای ترویــج محصــول خــود بهــره مــی گیــرد، اساســاً بــا تکیــه بــر فــروش محصــول از طریــق رویکــرد دهــان بــه دهــان عمــل مــی کنــد )مومنــی و 

آســایش، 1397(. شــبکه هــای اجتماعــی بــر روی مشــریان و قصــد خریــد آنــان تاثیرگــذار اســت. قصــد خریــد بــه عنــوان یــک پیــش بینــی کننــده 

از رفتــار واقعــی بــرای خریــد تعریــف مــی شــود. بایــد توجــه داشــت کــه قصــد خریــد بــه معنــای خــود عمــل خریــد نیســت بلکــه قصــد خریــد 

بــه عنــوان یــک اقــدام قبــل از خریــد مــورد توجــه اســت)اروان  و همــکاران،2 2020(. درك مفهــوم قصــد خريــد برنــد از ايــن جهــت اهميــت 

دارد كــه مديــران بازاريــابي بــا توجــه بــه آن و عوامــي كــه بــر آن اثــر مــي گــذارد، مــي تواننــد ميــزان فــروش برندهــاي خــود را در طــول زمــان 

تــا حــدي پيــش بينــي كننــد و بــا اعــال تغيــرات در عوامــل مؤثــر بــر آن، احتــال خريــد برنــد را افزايــش دهند)رســتگار، خــری و کریمــی 

یــزدی، 1395(. ایــن مطالعــه بــا هــدف کشــف نقــش تکامــل یافتــه تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی از طریــق گســرش ابعــاد آن و تعییــن 

چگونگــی ایجــاد اعتــاد مشــری اســت. هنجارهــای نگرشــی، ذهنــی، اهــداف و رفتارهــا دقیقــاً در مــدل نظــری بحــث شــده اســت. حــوزه 

اعتــاد ســازی در نهایــت منجــر بــه اتخــاذ اطلاعــات و اهــداف خریــد مــی شــود. در همیــن راســتا ایــن مطالعــه در زمینــه بازاریابــی دیجیتــال 

محصــولات خــوراک دام و طیــور انجــام مــی گــردد. نتایــج ایــن مطالعــه بــه بازاریابــان صنعــت دام و طیورکمــک مــی کنــد تــا اســراتژی هــای 

بازاریابــی خــود را متناســب بــا نیــاز بــازار تکامــل دهنــد و بــه شــکلی پــر جنــب و جــوش بــا مــرف کننــدگان در تعامــل باشــند. بــا توجــه بــه 

آنچــه بیــان شــد ایــن تحقیــق بــه دنبــال پاســخگویی بــه ایــن ســوال اســت کــه آیــا تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیــک بــر ماهیــت اعتــاد و 

مقبولیــت اطلاعــات در بازاریابــی دیجیتــال محصــولات صنعــت خــوراک دام و طیــور تاثیــر دارد؟

1 Fatmazati & Fauzan 
2 Aruan & et al 
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مبانی نظری و فرضیات پژوهش

مفاهیم بازاریابی دیجیتال
امــروزه بــا اســتفاده از تجــارت بازاریابــی دیجیتــال1 و تجــارت الکترونیــک2 یــک جهــش کوانتومــی ایجــاد مــی شــود 

و ارتبــاط دو طرفــه تعاملــی بیــن ســازمان و مشــری ایجــاد مــی شــود. هــدف اصلــی بازاریابــی دیجیتالــی، در خدمــت 

مشــریان بــودن اســت و بازخــورد آنــان را بــا هزینــه هــای کمــری بــه دســت مــی آورد، بازاریابــی دیجیتالــی همچنیــن 

ــی کند)ســابرامانیام و همــکاران ، 2019(.  ــه اهــداف ســازمانی بلندمــدت ایجــاد م ــرای رســیدن ب ــا مشــریان، ب ــک ب ــط نزدی رواب

ــگ  ــب‌وکار، فرهن ــای کس ــاح فرآینده ــا اص ــاد ی ــرای ایج ــال ب ــای دیجیت ــتفاده از فناوری‌ه ــد اس ــه »فراین ــال ب ــی دیجیت دگرگون

ــن، 1400(. ــی متی ــی و زارع ــیرازی، یزدان ــاره دارد ) ش ــازار« اش ــاری و ب ــای تج ــرآوردن نیازه ــرای ب ــد ب ــری جدی ــات مش و تجربی

بازاریابــی دیجیتــال بــه طــور گســرده ای بــرای تبلیــغ محصــولات یــا خدمــات و دســتیابی بــه مــرف کننــدگان از طریــق کانــال 

هــای دیجیتــال اســتفاده مــی شــود )یاســمین و همــکاران، ۲۰۱۵؛ کیــم و همــکاران، ۲۰۱۹(. از نظــر تعییــن مفهومــی، ممکــن اســت 

اســتدلال شــود کــه بازاریابــی دیجیتــال، اســتفاده از فناوری‌هــا بــرای کمــک بــه فعالیت‌هــای بازاریابــی و بهبــود دانــش مشــری بــا 

تطبیــق نیازهــای آنهاســت )چفــی، ۲۰۱۹(.  

مفاهیم تبلیغات دهان به دهان الکترونیک
تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیــک3 شــکل جدیــد بازاریابــی دهــان بــه دهــان اســت کــه توســط اینترنــت، وســایل الکترونیکی 

و شــبکه هــای اجتماعــی انجــام مــی شــود. تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی، تبــادل اطلاعــات محصــول و خدمــات میــان 

افــرادی اســت کــه در دنیــای مجــازی بــه هــم پیــام مــی دهند)لیــو  و همــکاران4، 2021(.

تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکی محصولات جذاب و ناشــناخته را بــه مصرف کنندگان معرفی کرده و بــه آن ها آگاهی می دهد 

کــه نبایــد محصولــی را بخرنــد یــا ایــن کــه مصرف کننــده را متقاعد می ســازد تا خریــد را انجام دهد)ســیدیکیو و همــکاران5 ، 2021(.

ارتبــاط دهــان بــه دهــان مــی توانــد مثبــت یــا منفــی باشــد. ارتبــاط دهــان بــه دهــان مثبــت شــامل توصیــه هــای خــوب و مطلوبــی 

اســت کــه افــراد بــه دیگــران در مــورد محصــولات، خدمــات یــا نــام هــای تجــاری مــی دهنــد امــا ارتبــاط دهــان بــه دهــان منفــی 

کــه بــه عنــوان یکــی از اشــکال رفتارهــای شــکایت آمیــز مــرف کننــدگان مــورد توجــه قــرار مــی گیــرد شــامل توصیــه هــای منفــی 

و نامطلوبــی اســت کــه افــراد در مــورد محصــولات و خدمــات و نــام هــای تجــاری بــه هــم مــی دهنــد )رهــی و غنــی 6، 2021(. 

نکتــه مهمــی کــه بایــد بــه آن توجــه شــود ایــن اســت کــه مزایــای ارتبــاط دهــان بــه دهــان زمانــی مــی توانــد بــه رشــد و توســعه 

شرکــت کمــک کنــد کــه ایــن نــوع ارتباطــات مثبــت باشــند یــا بــه عبــارت دیگــر افــراد، تجربــه و نظرهــای مثبــت خــود را در اختیــار 

دیگــران قــرار دهنــد. امــا هنگامــی کــه تجربــه مــرف کننــدگان منفــی باشــد یــا محصــول و خدمــات نتوانــد انتظــارات مشــریان 

را بــرآورده کنــد، ضررهــای جــران ناپذیــری بــر شرکــت وارد خواهــد شــد )پارســا نــژاد و همــکاران، 1398(. تحقیقــات نشــان داده 

اســت کــه بازاریابــی دهــان بــه دهــان الکترونیــک بــر رفتــار خریــد مــرف کننــدگان بــه ویــژه رفتارهــای خریــد آنلایــن تأثیــر مــی 

گــذارد )شــوالیه و مایزلیــن7 ، ۲۰۰۶(.

ارائــه اطلاعــات صحیــح، در زمــان و مــکان مناســب بــه تصمیــم گیرنــدگان یــک ســازمان یکــی از الزامــات اساســی در حــوزه تصمیــم 

گیــری و عملیاتــی هــر ســازمان محســوب مــی گــردد. ســازمان هــا نمــی تواننــد تصمیــم هــای موثــر در ارتبــاط بــا کســب و کار خــود 

را بــر اســاس اطلاعــات ناقــص و گمــراه کننــده اتخــاذ نمایــد. هــر ســازمان بــرای ادامــه حیــات خــود نیازمنــد اطلاعاتــی اســت کــه 

بتوانــد بــه آن هــا هــم از لحــاظ صحــت و هــم از لحــاظ بــه روز بــودن اعتــاد کنــد.

کیفیت اطلاعات:
ارائــه اطلاعــات صحیــح، در زمــان و مــکان مناســب بــه تصمیــم گیرنــدگان یــک ســازمان یکــی از الزامــات اساســی در حــوزه 

تصمیــم گیــری و عملیاتــی هــر ســازمان محســوب مــی گــردد. ســازمان هــا نمــی تواننــد تصمیم هــای موثــر در ارتبــاط با کســب و کار 

خــود را بــر اســاس اطلاعــات ناقــص و گمــراه کننــده اتخــاذ نمایــد. هــر ســازمان بــرای ادامــه حیــات خــود نیازمنــد اطلاعاتــی اســت که 

بتوانــد بــه آن هــا هــم از لحــاظ صحــت و هــم از لحــاظ بــه روز بــودن اعتــاد کنــد. کیفیــت پائیــن اطلاعــات یکــی از دلایــل اصلــی 

ناکامــی بســیاری از پــروژه هــای فنــاوری اطلاعــات اســت و ســازمان هــا در اکــر نقــاط جهــان از ایــن بابــت هزینــه هــای ملمــوس و
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غیرملمــوس بســیار زیــادی را متقبــل مــی شــوند. تصمیــم گیــری صحیــح در ارتبــاط مســتقیم بــا  اطلاعــات خــوب اســت و اطلاعــات 

ــد، 1393(.   ــرد و نظربلن ــین ف ــت )نوش ــات اس ــت اطلاع ــت کیفی ــوص مدیری ــر در خص ــرد موث ــک رویک ــتلزم ی ــن مس ــوب داش خ

شناســایی اطلاعــات حیاتــی در ســازمان، تحلیــل وضعیــت کیفــی آن هــا و تاثیــر عملکــرد آن هــا در فرآیندهــای ســازمان، تمرکــز 

بــر روی شــاخص هــای ارزیابــی کیفیــت، یافــن سریــع مشــکلات، رفــع مشــکلات شناســایی شــده در اولیــن ایســتگاه هایــی کــه 

اطلاعــات تولیــد مــی شــود، شناســایی دلایــل اصلــی بــروز مشــکل و برخــورد اصولــی بــا آن هــا، ایجــاد یــک تــور امنیتــی و نظارتــی 

بــر روی اطلاعــات حیاتــی مــی توانــد در قالــب یــک چارچــوب منطقــی ایــن اطمینــان را ایجــاد نمایــد کــه کیفیــت اطلاعــات بــه 

درســتی مدیریــت و نظــارت مــی شــود )نوشــین فــرد و نظربلنــد، 1393(.  

سودمندی اطلاعات:
رویکردهــای مختلــف بــرای ارزیابــی ســودمندي اطلاعــات1 وجــود دارد. ایــن رویکردهــا را می‌تــوان بــه دو گــروه تقســیم کــرد: 

1(رویکرد نیازهای استفاده‌کننده 

2(رویکرد حمایت از سرمایه‌گذار/ سهامدار 

رویکرد نیازهای استفاده‌کننده تمرکز بر مسائل مرتبط با ارزشیابی دارد. 
رویکرد حمایت از سرمایه‌گذار/ سهامدار بر مسائل مرتبط با نحوه اداره شرکت و مباشرت تاکید دارد. 

اطلاعــات مالــی به‌میزانــی کــه یــک یــا چنــد نــوع از نیازهــای اســتفاده‌کنندگان را تامیــن کنــد، مربــوط تصــور می‌شــود. کیفیــت 

ایــن اطلاعــات ســپس براســاس ســایر ویژگی‌هــای کیفــی، یعنــی اتکاپذیــری و مقایســه‌پذیری، مــورد قضــاوت قــرار می‌گیــرد. 

تمــام خصوصیــات اطلاعــات کــه بــرای اســتفاده‌کنندگان ســودمند درنظــر گرفتــه می‌شــود بــا هــدف نهایــی اســتفاده‌کنندگان کــه 

تعییــن ارزش شرکــت یــا ارزیابــی ریســک اعتبــار اســت، ارتبــاط صریــح یــا ضمنــی دارد. 

خصوصیــات کیفــی شــامل مربــوط ‌بــودن )ارزش پیش‌بینــی، ارزش تاییدکنندگــی و به‌موقــع بــودن(، اتکاپذیــر بودن )رســیدگی‌پذیری، 

بیــان صادقانــه و بیطرفــی(، ثبــات رویــه و مقایســه‌پذیر بودن اســت. 

کیفیــت اطلاعــات مالــی به‌طــور عمــده برحســب افشــای کامــل و منصفانــه بــرای ســهامداران تعریــف می‌شــود. بــا هــدف حمایــت 

از سرمایه‌گــذار/ ســهامدار اســت. در ایــن زمینــه، کیفیــت گزارشــگری مالــی عبــارت اســت از اطلاعــات مالــی کامــل و شــفاف کــه 

مانــع گمراهــی یــا ایجــاد ابهــام بــرای اســتفاده‌کنندگان می‌شــود )امیــر آزاد، بــرادران حســن زاده، محمــدی و تقــی زاده، 1397(.

ریسک درک شده:
ریســک درک شــده2، همچــون انتظــارات معقــول معیــن مشــریان از ضرر، یــک ســاخت مهــم در شرح و فهــم ارزیابــی مشــری، 

انتخــاب و رفتــار خریــد می‌باشــد. اگرچــه، بــا تولیــدات و خدمــات، کاهــش مــی یابــد، ریســک درک شــده و تــرس هــا بــه نظــر مــی 

رســد کــه یــک پدیــده ی در حــال رشــد در چندیــن ناحیــه مــرف باشــد ریســک و احتــال خطــر ادراک شــده عبــارت اســت از 

عــدم اطمینــان در محیــط خریــد جایــی کــه مصرف‌کننــدگان ممکــن اســت درنظــر بگیرنــد کــه یــک اشــتباه و یــا تصمیــم نامناســب 

اســت. ریســک درک شــده توســط مشــری پدیــده نامعلومــی اســت کــه مشــری در رونــد خریــد بــا آن مواجــه مــی شــود. ایــن 

پدیــده در اثــر تصمیــات غلــط یــا نامناســب، کــه ناشــی از فرضیــات ذهنــی مشــری اســت، ایجــاد مــی شــود. ایــن ریســک هــا 

معمــولا در فراینــد تصمیــم گیــری خریــد، صرف نظــر از ماهیــت اتفاقــات خریــد، نقــش مهمــی را بــازی مــی کننــد و هــر خریــد 

شــامل درجــه ای از ریســک اســت. بایــور عقیــده دارد مــرف کنندگانــی کــه بــه فکــر خریــد مخصوصــی هســتند دچــار اشــتباه مــی 

شــوند و در نتیجــه ممکــن اســت از خریــد خــود ناراضــی و ناراحــت شــوند. او دریافــت کــه رفتــار مصرف‌کننــدگان ریســک‌آفرین 

اســت و شــاید آن هــا قــادر نباشــند مقصــود خریــد خــود را بیابنــد، درحالــی کــه ریســک درک شــده ممکــن اســت خریــد آن  هــا 

را تحــت تاثیــر قــرار دهــد )ســعیدا اردکانــی و جهانبــازی، 1394(.

ــی را  ــه فرصت‌های ــه البت ــف نمــود ک ــرش درصــدی از خطــر تعری ــوان پذی ــان، ریســک را می‌ت ــن در ســاده‌ترین بی ــم فدرم ــه زع ب

نیــز بــه همــراه دارد؛ یعنــی احتــال عملیاتــی نشــدن پیش‌بینی‌هــای آینــده. احســاس و تفکــر کلــی در زمینــه پیامدهــای منفــی 

ــان در یــک  ــزان عــدم اطمین ــارت دیگــر می ــه عب ــده می‌شــود. ب ــا خدمــت ریســک ادراک شــده نامی اســتفاده از یــک محصــول ی

تجربــه جدیــد کــه موجــب احســاس ریســک در فــرد می‌شــود. ریســک، عنــر اجتنــاب ناپذیــر در تجــارت دنیاســت و می‌تــوان 

ــا پــروژه در نظــر گرفــت. آن را علــت نتیجــه گیری‌هــای معکــوس یــک فرآینــد ی

1 Useful information
2 Perceived Risk
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کیفیت محتوای مورد گفتگو:
عوامل موثر در سنجش کیفیت محتوا

بســیاری از محتواهایــی کــه تولیــد می‌شــود، شــاید اســتقبال خوبــی از آن‌هــا نشــود. احتــال آن نیــز هســت کــه حتــی اگــر 

ــی  ــی محتوای ــک بازاریاب ــه ی ــاز ب ــذا نی ــد. ل ــل کن ــه مشــری تبدی ــب را ب ــدگان مطل ــد خوانن ــاز نتوان ــی هــم شــود ب اســتقبال خوب

هوشــمندانه وجــود دارد. بــرای تعییــن عملکــرد هــر قطعــه محتــوا، بایــد از معیارهایــی کــه می‌تواننــد کیفیــت محتــوا را اندازه‌گیــری 

‌کننــد، اســتفاده شــود. ایــن معیارهــا شــامل :

1. تعداد بازدیدکنندگان1
افزایــش ترافیــک در صفحــه‌ی محتــوا می‌توانــد نشــان‌دهنده چگونگــی عملکــرد محتــوا باشــد. ابزارهــای رایــگان و غیــر رایــگان 

ــدازه‌ی  ــه‌ی‌ SERP، ان ــک ســایت، رتب ــزان ترافی ــد می ــی مانن ــت اطلاعات ــرای دریاف ــوان از آن‌هــا ب ــه می‌ت ــد ک مختلفــی وجــود دارن

ــدی و… اســتفاده کــرد.  فالویینــگ، زمان‌بن

2. پایبند شدن2 
اســتفاده از کانال‌هــا و شــبکه‌های اجتماعــی بــه بازاریابــان کمــک می‌کنــد تــا شناســایی کننــد تــا چــه نــوع محتوایــی را تولیــد 

ــبکه‌های  ــک از ش ــا در هری ــدی م ــوای تولی ــه محت ــوط ب ــد مرب ــوا، می‌توان ــا محت ــان ب ــدن مخاطب ــد ش ــغولیت و متعه ــد. مش کنن

ــد. ــز باش ــا و …نی ــراک‌گذاری‌ها، نظره ــا، اش ــداد لایک‌ه ــد تع ــی مانن اجتماع

همچنیــن یکــی از معیارهــای مهمــی کــه بایــد بــه آن توجــه نشــان داد، میــزان درگیرســازی بازدیدکننــدگان بــا کلیدهای اشــراک‌گذاری 

ــغولیت  ــت مش ــطح و کیفی ــز س ــد نی ــان بازدی ــد مدت‌زم ــی مانن ــن عوامل ــت. همچنی ــا اس ــی و کامنت‌‌ه ــبکه‌های اجتماع در ش

مخاطــب بــا محتــوا را نشــان می‌دهــد )تائبــی، فهیمــی فــر و نــوروزی، 1397(.
3. سرعت بارگذاری3

کنــدیِ بارگــذاری صفحــات وب در کیفیــت محتــوا تاثیــر بســزایی دارد. زیــرا گــوگل سرعــت بارگــذاری صفحــات وب، دسترســی 

سریــع و ریسپانســیو بــودن آن‌هــا را در تشــخیص کیفیــت محتــوا در نظــر گرفتــه اســت.
4. نگارش محتوا4

ــوگل  ــی اســت. گ ــوا و اشــتباهات املای ــگارش محت ــد درنظــر داشــته باشــید، ن ــه بای ــر از معیارهــا و ســنجه‌هایی ک یکــی دیگ

ــد. ــتفاده می‌کن ــت اس ــی کیفی ــوای ب ــنجش محت ــرای س ــج آن ب ــخیص داده و از نتای ــی را تش ــتباهات املای اش
5. استفاده از تگ Alt برای تصویر5

تصاویــر یکــی از راه‌هــای افزایــش جذابیــت، بهــر خوانــده شــدن و کوتاهــی محتــوای متنــی بــه شــار می‌رونــد کــه از ســوی 

کاربــران اینترنتــی و موتورهــای جســتجو نیــز بســیار مــورد توجــه قــرار می‌گیــرد. تــگ Alt توصیف‌کننــده موضوعــی اســت کــه از 

ــد. ــه نمایــش درمی‌آی ــر اســتنباط می‌شــود و در هنــگام عــدم بارگــذاری آن به‌جــای مــن ب تصوی
6. بک‌لینک سازی6

لینــک دادن صفحــات وب‌ســایت بــه دیگــر مقــالات معتــر شــیوه‌ای اســت کــه وب‌مســرها بــرای افزایــش بازدیــد کاربــران از 

وب‌ســایت و بــالا رفــن مــدت زمــان مانــدگاری آنــان بــه کار می‌برنــد.
7. نرخ تبدیل7

ــر  ــد می‌شــود. اگ ــز تولی ــی بیشــر باشــد، ارزش بیشــری نی ــن بازاریاب ــک کمپی ــه مشــری، هرچــه در ی ــروش ب ــرخ ف ــل‌ ن تبدی

محتــوا حــاوی یــک فراخــوان عمــل8 اســت، نــرخ تبدیــل‌ خواننــده بــه انجام‌دهنــده فراخــوان در انتهــای مطلــب نشــان می‌دهــد 

کــه بازدیدکننــده فهمیــده اســت کــه چــه کار قــرار بــوده انجــام دهــد و نیــز نشــان می‌دهــد کــه بازدیدکننده‌هــا بــه محصــول یــا 

ــی، 1398(. ــور باغبان ــه داشــته‌اند  )داوودی و غی ــدازه‌ی کافــی علاق ــه ان خدمــات ب

ماهیت اعتماد:
اعتماد۹ کلید اصلی براي توسعه روابط بین فردي  بشمار می رود. سطح پایین اعتماد باعث می شود که کارکنان جریان داده‌ها

1 Number of Visitors	

2 stick to	

3 Loading speed	

4 Content writing	

5 Use the Alt tag for the image	

6 Backlinking	
7 Exchange rate
8 call to action
9 trust
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را در ســازمان منحــرف  کننــد و ســوءزن و بدگمانــی در بیــن کارکنــان رواج یابــد و ارتباطــات بــاز و صادقانــه در ســازمان از بیــن 

بــرود و تصمیــم هــاي ســازمان کیفیتــی بهینــه نداشــته باشــد. برخــی صاحبنظــران بــر ایــن باورنــد کــه اعتــاد  نقشــی چشــمگیر 

ــم و  ــی منظ ــات و روابط ــا تعام ــود ت ــث می‌ش ــازمان‌ها باع ــراد و س ــن اف ــود آن بی ــازمان دارد و وج ــارکت در س ــش مش در افزای

منطقــی بوجــود آیــد. اعتــاد فرصتــی را بــراي ایجــاد همــکاري ســازمان هــا  ایجــاد مــی کنــد تــا بــر مبنــاي آن سرمایــه گــذاري خــود 

را افزایــش دهند)تقوایــی یــزدی، 1395(. اعتــاد مشــریان بــه برنــد از تجربــه مــرف قبــي محصــولات آن برنــد نشــأت مــي گیــرد. 

اعتــاد بــه برنــد توســط متغیرهــاي مختلفــي نظیــر تبلیغــات شرکــت، تبلیغــات دهــان بــه دهــان، کاربــرد محصــولات تحــت برنــد و 

ــرد )بارتلینــگ  و همــکاران1، 2021(. رضایــت از محصــولات شــکل مي‌گی

وجــود جــوّ اعتــاد و حاکــم بــودن آن بــر روابــط انســاني در میــان افــراد، یــي از آرزوهایــي اســت کــه از دیربــاز وجــود داشــته 

اســت. اعتــاد از آن رو داراي اهمیــت اســت کــه مدیــران بــه دنبــال درك و شــناخت چگونگــي ایجــاد همــكاري مؤثــر در ســازمان‌ها 

مي‌باشــند و در ایــن میــان اعتــاد عامــي کلیــدي اســت چــرا کــه همــكاري را به‌وجــود مــي‌آورد )جاکــووی و همــکاران 2، 2021(.

ــرار  ــه ق ــورد توج ــت م ــه دق ــده و ب ــر ش ــاره آن تفک ــی درب ــه خوب ــه ب ــرد ک ــر می‌گی ــد را در ب ــک فراین ــد ی ــه برن ــاد ب اعت

گرفتــه اســت، بــه گونــه‌ای کــه توســعه برنــد برهــم زمانــی بیشــر، فوریــت بیشــر و تمهــد کمــر کــه نتیجــه ذاتــی آن اســت، اثــر 

می‌گذارد)کاهکنــن و همــکاران 3، 2021(. در تعریفــی کــه از اعتــاد ارائــه گردیــد عمومــاً آن را انتظــارات یــا باورهایــی می‌داننــد 

ــه دیگــران به‌طریقــی قابــل پیش‌بینــی و نــه صرفــاً در راســتاي منفعــت شــخصی خــود نشــان دهنــد.  ــد ب کــه افــراد دوســت دارن

بــر اســاس ایــن تعریــف، یکــی از مســائل و مشــکلات ســازمان‌هاي امــروزي، کمبــود اعتــاد بیــن کارکنــان و مدیــران اســت )مانــوج 

و همــکاران4، 2020(. در ســازمان‌هاي مــا بــه خصــوص ســازمان هــاي دولتــی، شــکاف قابــل توجهــی بیــن کارکنــان و مدیریــت و 

خواســته هــاي ایــن دو وجــود دارد. در نتیجــه ایــن شــکاف، تصمیــات معمــولاً بــا مشــکلات اجرایــی روبــرو مــی شــوند زیــرا کارکنان 

در اجــراي تصمیــات سرســختی نشــان مــی دهنــد و در مقابــل مدیــران نیــز بــه کارکنــان اعتــاد نمــی کننــد و آن هــا را در جریــان 

تصمیــم گیــري مشــارکت نمی‌دهنــد و اینهــا همــه باعــث ایجــاد فضــاي بــی اعتــادي در ســازمان مــی شــود. نتیجــه بــی اعتــادي، 

ــرژي بالایــی از  ــود کــه ان ــد شــایعه پراکنــی، تضــاد، سیاســی کاري و کــم کاري در ســازمان خواهــد ب ــد آمــدن رفتارهایــی مانن پدی

ســازمان هــا گرفتــه و هزینــه هــا را افزایــش مــی دهد)شــمس و اســفندیاری مقــدم، 1394(.

مفهــوم اعتــاد در روابــط انســانی توجــه زیــادي را بــه خــود جلــب کــرده اســت. اکــر ادبیــات مرتبــط بــا اعتــاد بــر تعریف، توســعه 

و نگهــداري آن متمرکــز می‌باشــد. اعتــاد در اصطــاح بــه‌ معنــاي تکیــه کــردن، متکی‌شــدن بــه کســی، کاري را بــی گــان بــه او 

ســپردن و واگــذاري کار بــه کســی اســت)باتوا ‌و نورمــن5، 2021(.

پیشــینه هــای پژوهش:
محمدیــان محمودجیــق و ســلطانی هورانــد)1398( تحقیقــی بــا عنــوان تأثیــر تبلیغــات دهــان بــه دهــان آنلایــن بــر روی اعتــاد 

گردشــگران بــه مقصــد و قصــد ســفر بــه آن انجــام دادنــد. تبلیغــات دهــان بــه دهــان آنلایــن یــک ابــزار اعتمادســاز بــرای ایــران 

بــه عنــوان یــک مقصــد گردشــگری اســت و اعتــاد، قصــد ســفر را بــه دنبــال دارد. از ســوی دیگــر، یکــی از شروط ســفر گردشــگران 

اروپایــی بــه ایــران آن اســت کــه از طریــق تبلیغــات دهــان بــه دهــان آنلایــن بــه ایــن کشــور اعتــاد پیــدا کننــد. 

ثریایــی و همــکاران)1397( تحقیقــی بــا عنــوان بررســی رابطــه بیــن تبلیغــات دهــان بــه دهــان بــا قصــد خریــد مجــدد مشــریان 

مطالعــه مــوردی بانــک پاســارگاد اســتان مازنــدران انجــام دادنــد. در نهایــت نتایــج تحقیــق نشــان داد کــه بیــن تبلیغــات دهــان بــه 

دهــان بــا قصــد خریــد مجــدد مشــریان بانــک پاســارگاد اســتان مازنــدران رابطــه وجــود دارد. 

باقــری)1397(، تحقیقــی بــا عنــوان تاثیــر تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی در رســانه اجتماعــی بــر مقاصــد خریــد مــرف 

کننــدگان: روش توســعه یافتــه ای بــرای اتخــاذ اطلاعــات )مطالعــه مــوردی: مشــریان تلفــن همــراه در شهرســتان قائــم شــهر( انجــام 

داد. نتایــج نشــان داد اتخــاذ اطلاعــات در تبلیغــات دهــان بــه دهــان بــر قصــد خریــد مشــریان تاثیــر معنــاداری دارد. ســودمندی 

اطلاعــات تبلیغــات دهــان بــه دهــان بــر اتخــاذ اطلاعــات مشــریان تاثیــر معنــاداری دارد. کیفیــت اطلاعــات تبلیغــات دهــان بــه 

دهــان بــر ســودمندی اطلاعــات مشــریان تاثیــر معنــاداری دارد. اعتبــار اطلاعــات تبلیغــات دهــان بــه دهــان بــر ســودمندی اطلاعــات 

مشــریان تاثیــر معنــاداری دارد. الزامــات اطلاعــات تبلیغــات دهــان بــه دهــان بــر ســودمندی اطلاعــات مشــریان تاثیــر معنــاداری 

دارد. 

نگرش نسبت به اطلاعات تبلیغات دهان به دهان بر سودمندی اطلاعات مشتریان تاثیر معناداری دارد.
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ــق  ــد از طری ــر قصــد خری ــه دهــان الکترونیکــی ب ــر تبلیغــات دهــان ب ــوان تاثی ــا عن ــ)ا1395( تحقیقــی ب فردوســی و آذرپی

ــه  ــی دهــد ک ــای پژوهــش نشــان م ــه ه ــد. یافت ــام دادن ــی انج ــای اجتماع ــبکه ه ــران ش ــان کارب ــت در می ــر شرک ــاد و تصوی اعت

تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی تاثیــر مثبــت و معنــاداری بــر قصــد خریــد مشــریان دارد. همچنیــن ثابــت شــد کــه تصویــر 

شرکــت رابطــه ی میــان عوامــل موثــر بــر تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی

و قصد خرید را تحت تاثیر قرار می دهد. 

حســینی و شــفیعی)1395(، تحقیقــی بــا عنــوان بررســی تاثیــر تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیــک بــر قصــد خریــد مــرف 

ــی‌های  ــدگان گوش ــد مصرف‌کنن ــد خری ــر قص ــفاهی ب ــات ش ــد تبلیغ ــان می‌ده ــق نش ــن تحقی ــه ای ــد، نتیج ــام دادن ــدگان انج کنن

تلفــن همــراه شرکــت هــوآوی تاثیــر دارد. همچنیــن تبلیغــات شــفاهی اثــرات بیشــری نســبت بــه ســایر متغیرهــای پژوهــش روی 

احساســات مثبــت و تداعــی برنــد بیشــرین تاثیــر را بــر روی قصــد خریــد مصرف‌کننــدگان دارد. همچنیــن بیشــرین رده ســنی را 

افــراد بیــن 30-40 ســال را شــامل مــی شــود. تبلیغــات شــفاهی اثــر بالقــوه بیشــری در مقایســه بــا دیگــر کانــال هــای ارتباطــی بــر 

جــای مــی گــذارد. 

ــری اجتماعــی شرکــت هــا:  ــوان ایجــاد اعتــاد مشــری از طریــق مســئولیت پذی ــا عن فتماواتــی و فــوزان1 )2021( تحقیقــی ب

اثــرات اعتبــار شرکــت هــا و تبلیغــات شــفاهی انجــام دادنــد. نتایــج ایــن مطالعــه نشــان داد کــه مســئولیت اجتماعــی بــر اعتــاد 

مشــری تأثیــر منفــی مــی گــذارد. عــاوه بــر ایــن، مســئولیت اجتماعــی بــر اعتبــار شرکــت بــر تبلیغــات شــفاهی تأثیــر مثبــت مــی 

گــذارد. همچنیــن تبلیغــات شــفاهی بــر اعتــاد تاثیــر دارد. 

ــار تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی از طریــق ســایت  ــا عنــوان ایجــاد اعتب ســیدیکوی و همــکاران )2021(، تحقیقــی ب

هــای شــبکه هــای اجتماعــی و تعییــن تأثیــر آن بــر تصویــر برنــد و قصــد خریــد آنلایــن در هنــد انجــام دادنــد، نتایــج نشــان مــی 

دهــد فعالیــت هــای ســایت هــای شــبکه هــای اجتماعــی در ایجــاد اعتبــار تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی کــه منجــر بــه 

شــکل دادن بــه نــام تجــاری و اهــداف خریــد مــی شــود، نقــش مهمــی دارنــد. ایــن یافتــه هــا بــه شرکــت هــا کمــک مــی کنــد تــا از 

طریــق تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی کــه از طریــق ســایت هــای شــبکه هــای اجتماعــی برانگیختــه مــی شــود، یــک تصویــر 

تجــاری مثبــت ایجــاد کننــد تــا قصــد خریــد خــود را افزایــش دهنــد. 

ــد از طریــق  ــر قصــد خری ــه دهــان الکترونیکــی ب ــر تبلیغــات دهــان ب ــوان تأثی ــا عن الدمــور و همــکاران2 )2021(، تحقیقــی ب

تصویــر نــام تجــاری بــه عنــوان یــک عامــل واســطه ای: یــک مطالعــه تجربــی انجــام دادنــد، یافتــه هــا نشــان مــی دهــد کــه تبلیغــات 

دهــان بــه دهــان الکترونیکــی تأثیــر معنــی دار مثبــت بــر قصــد خریــد و تصویــر برنــد دارد. تصویــر برنــد تأثیــر مهمــی در قصــد 

ــام تجــاری بــه عنــوان یــک عامــل واســطه تأثیــر کامــاً  خریــد دارد و تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی از طریــق تصویــر ن

غیرمســتقیم بــر قصــد خریــد دارد. 

خواجــه و همــکاران )2020( تحقیقــی بــا عنــوان بررســی اثــرات تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیــک، تمایــل بــه اعتــاد و 

پذیــرش اطلاعــات بــر اهــداف خریــد در زمینــه بازاریابــی دیجیتــال انجــام دادنــد. نتایــج نشــان مــی دهــد کــه تمایــل بــه اعتــاد و 

پذیــرش اطلاعــات بــه طــور پــی در پــی روابــط بیــن کیفیــت اطلاعــات، ســودمندی اطلاعــات، ریســک درک شــده و کیفیــت محتــوای 

مــورد گفتگــو را بــا اهــداف خریــد واســطه می‌کننــد. 

شــیخ علیــزاده3 )2020(، تحقیقــی بــا عنــوان تأثیــر تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی بــر قصــد خریــد مشــریان ورزشــی بــا 

تأکیــد بــر نقــش میانجیگیــری مــرف کننــده انجــام داد، یافتــه هــا نقــش تعدیــل کننــده مثبــت مشــارکت در رابطــه بیــن تبلیغــات 

دهــان بــه دهــان الکترونیکــی و قصــد خریــد را اثبــات مــی کنــد. در پایــان، مــی تــوان گفــت تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیکــی 

مــی توانــد تأثیــر زیــادی در دانــش فــردی در مــورد محصــولات و دخالــت مــرف کننــده در آن هــا داشــته باشــد و بنابرایــن مــی 

توانــد بــا تهیــه حجــم زیــادی از هــدف اطلاعــات در مــدت زمــان کوتــاه، بــر قصــد خریــد مــرف کننــدگان تأثیــر بگــذارد. 

اوگنیــو همــکاران4  )2019( تحقیقــی بــا عنــوان تأثیــر تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیــک بــر قصــد خریــد خودروهــای مــارک 

کــره ای در روســیه: نقــش واســطه ای تصویــر برنــد و کیفیــت درک شــده انجــام دادنــد. نتایــج نشــان مــی دهــد کــه، از نظــر درک 

مــرف کننــدگان روســی، اعتبــار، کیفیــت و کمیــت تبلیغــات دهــان بــه دهــان الکترونیــک بــرای خودروهــای مــارک کــره ای تأثیــر 

قابــل توجهــی بــر قصــد خریــد دارد. اثــرات میانجیگــری تصویــر برنــد و همچنیــن کیفیــت درک شــده، نیــز توســط تجزیــه و تحلیــل 

پشــتیبانی مــی شــود. 
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 شکل 1- مدل مفهومی )خواجه و همکاران، 2020)

روش شناسی پژوهش
 پژوهــش حــاضر از لحــاظ هــدف کاربــردی و از لحــاظ روش گــردآوری توصیفــی، از نــوع پیمایشــی محســوب میشــود. و از 

نظــر محیــط انجــام پژوهــش، جــزء پژوهــش هــای میدانــی اســت. قلمــرو موضوعــی ایــن پژوهــش، بررســی رابطــه تبلیغــات دهــان 

ــق  ــن تحقی ــال اســت. جامعــه هــدف در ای ــی دیجیت ــر ماهیــت اعتــاد و مقبولیــت اطلاعــات در بازاریاب ــه دهــان الکترونیــک ب ب

ــد، مــی باشــند.  قلمــرو  شرکــت هــای فعــال در صنعــت خــوراک دام و طیــور کشــور کــه در حــوزه فضــای مجــازی فعالیــت دارن

زمانــی گــردآوری داده‌هــا نیــز از بهمــن 99 آغــاز و در شــهریور 1400 بــه اتمــام رســید. حجــم نمونــه بــا اســتفاده از شــیوه کفایــت 

داده، تعــداد 175  پرسشــنامه بیــن افــراد نمونــه، کــه شــامل مشــریان و افــرادی مــی شــود کــه از طریــق فضــای مجــازی در رابطــه 

بــا برندهــای دام و طیــور بــه تعامــل و گفــت و گــو مــی پردازنــد، توزیــع شــد کــه بــه روش نمونــه گیــری غیرتصادفــی در دســرس 

انتخــاب گردیدنــد. 

ابزار و فنون تجزیه و تحلیل پژوهش
ــر اســاس  ــر پژوهــش خواجــه و همــکاران )2020( ب ــی ب ــا اســتفاده  از پرسشــنامه ای 25 ســوالی مبتن ــاز ب داده‌هــای موردنی

مقیــاس لیکــرت کــه شــامل ) 7 ســوال جمعیــت شــناختی و 18 ســوال اصلــی ( گــردآوری شــد. پاســخ مشــریان از طریــق ارســال لینــک 

الکترونیــک پرسشــنامه در فضاهــای مجــازی گــردآوری شــده اســت. در تحلیــل اســتنباطی داده‌هــا از ضریــب آلفــای کرونبــاخ، بــرای 

تعییــن ثباتــت درونــی ابزار)پایایــی( و بــرای تعییــن ارتبــاط علــی بیــن متغیرهــا از روش مــدل معــادلات ســاختاری اســتفاده شــد. 

کلیــه محاســبات آمــاری ایــن پژوهــش بــا اســتفاده از نــرم افزارهــای آمــاری  SPSS24 و PLS3 انجــام گرفــت.

روایی و پایایی
در ایــن پژوهــش پــس از طراحــی و تنظیــم پرسشــنامه بــا بررســی و مطابقــت آن بــه کمــک پنــج اســتاد و خــره دانشــگاهی، 

اعتبــار صــوری ابــزار انــدازه گیــری شــد. بــرای بررســی روایــی و پایایــی مــدل از معیــار ضریــب آلفــای کرونبــاخ و معیــار پایائــی 

ترکیبــی )CR( و شــاخص )AVE( اســتفاده شــده اســت. 

کیفیت اطلاعات

سودمندی اطلاعات

ریسک درک شده

کیفیت محتوای مورد گفت‌وگو

قصد خریدمقبولیت اطلاعاتاعتماد
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فرضیات پژوهش
1- بین کیفیت اطلاعات و ماهیت اعتماد در صنعت خوراک دام و طیور رابطه مثبت و معناداری وجود دارد.

2- بین سودمندی اطلاعات و ماهیت اعتماد در صنعت خوراک دام و طیور رابطه مثبت و معناداری وجود دارد.

3- بین ریسک درک شده و ماهیت اعتماد در صنعت خوراک دام و طیور رابطه مثبت و معناداری وجود دارد.

4- بیــن کیفیــت محتــوای مــورد گفــت و گــو و ماهیــت اعتــاد در صنعــت خــوراک دام و طیــور رابطــه مثبــت و معنــاداری وجــود 

دارد.

5- بین ماهیت اعتماد و مقبولیت اطلاعات در صنعت خوراک دام و طیور رابطه مثبت و معناداری وجود دارد. 

6- بین مقبولیت اطلاعات و قصد خرید در صنعت خوراک دام و طیور رابطه مثبت و معناداری وجود دارد.

7- مقبولیت اطلاعات رابطه بین ماهیت اعتماد و قصد خرید را در صنعت خوراک دام و طیور میانجیگری می‌کند.

مدل مفهومی پژوهش



تجزیه و تحلیل داده ها
در راســتای تجزیــه و تحلیــل داده هــا از مــدل یابی معادلات ســاختاری اســتفاده شــده اســت. پیــش از اقدام به اســتفاده از روش 

تحلیــل عاملــی بایــد از کافــی بــودن حجــم نمونــه جهــت تحلیــل عاملــی اکتشــافی اطمینــان حاصــل شــود. حجــم نمونــه عامــل تعییــن 

کننــده‌ای در صحــت خوشــه‌بندی عنــاصر بــا تکنیــک تحلیــل عاملــی اکتشــافی اســت. یکــی از روش‌هــای بررســی کفایــت نمونه جهت 

تحلیــل عاملــی محاســبه شــاخص کفایــت نمونــه اســت. شــاخص کفایت نمونه توســط کایزر، مایــر و اولکین نوآوری شــده اســت و برای 

همیــن آن را بــا نمــاد KMO نمایــش می‌دهنــد. شــاخص Kaiser-Mayer-Olkin, KMO : ایــن شــاخص بایــد بــالای ۰/۷ باشــد البتــه 

بیــن ۰/۵ تــا ۰/۷ نیــز بــا احتیــاط قابــل قبــول اســت. نتایــج آزمــون بارتلــت در جــدول زیر ارائه شــده اســت، طبــق جدول زیــر، مقدار 

KMO برابــر بــا 0/908 و نزدیــک عــدد یــک اســت، کــه نشــان از  از کافــی بــودن حجــم نمونــه جهــت تحلیــل عاملــی اکتشــافی دارد.

جدول 1. روایی و پایایی متغیرهای پژوهش

بــر اســاس جــدول زیــر بیشــر پاســخ‌دهندگان حــدود 76/57 درصــد مــرد می‌باشــند، همچنیــن بیشــر پاســخ‌دهندگان حــدود 

38/29 درصــد در رده ســنی 40-31 ســال هســتند، و نیــز طبــق جــدول بیشــر پاســخ‌دهندگان حــدود 41/71 درصــد دارای مــدرک 

ــت  ــوزه فعالی ــر ح ــد از نظ ــدود 33/14 درص ــخ‌دهندگان ح ــر پاس ــر بیش ــدول زی ــق ج ــن طب ــتند. همچنی ــانس هس ــی لیس تحصیل

تولیدکننــده خــوراک دام، طیــور و مکمــل و... می‌باشــند، همچنیــن بیشــر پاســخ‌دهندگان حــدود 38/86 درصــد حیطــه مســئولیت 

و نقــش آن‌هــا مدیرعامــل، مدیــر ارشــد و مالــک می‌باشــد، و نیــز طبــق جــدول زیــر بیشــر پاســخ‌دهندگان حــدود 33/65 درصــد 

از طریــق رســانه اجتماعــی اینســتاگرام کســب اطلاعــات می‌کننــد و در نهایــت طبــق جــدول بیشــر پاســخ‌دهندگان حــدود 29/20 

درصــد بــرای انتقــال اطلاعــات بــه مشــریان از رســانه‌های اجتماعــی و دیجیتالــی ماننــد اینســتاگرام اســتفاده می‌کننــد.

جدول 3. ویژگی های جمعیت شناختی

مقادیر معیارها

0/908 KMO ملاک

1862/757 آماره بارتلت

153 درجه آزادی

0/000 سطح معنی داری

درصد تعداد مسئولیت و نقش درصد تعداد جنسیت

38/86 68 مدیرعامل/ مدیر ارشد/ مالک 76/57 134 مرد

16/00 28 مسئول خرید/ مسئول بازرگانی 23/43 41 زن

25/14 44 مشاور علمی و فنی/ مسئول فنی درصد تعداد سن

9/14 16 مدیر تولید/ کارشناس تولید 18/86 33 30-21

10/86 19 سایر 38/29 67 40-31

درصد تعداد رسانه‌های اجتماعی برای کسب اطلاعات 31/43 55 50-41
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AVE CR آلفای کرونباخ متغیرها

۰/۷۹۴ ۰/۹۲۰ ۰/۸۷۳ ریسک درک شده

۰/۸۳۸ ۰/۹۱۲ ۰/۸۰۷ سودمندی اطلاعات

۰/۷۴۷ ۰/۸۹۹ ۰/۸۳۱ قصد خرید

۰/۸۵۶ ۰/۹۲۲ ۰/۸۳۲ ماهیت اعتماد

۰/۷۰۹ ۰/۸۷۹ ۰/۷۹۴ مقبولیت اطلاعات

۰/۷۱۰ ۰/۸۸۰ ۰/۷۹۶ کیفیت اطلاعات

۰/۸۵۷ ۰/۹۲۳ ۰/۸۴۰ کیفیت محتوای مورد گفت و گو

KMO جدول 2. معیار



12/74 53 واتسآپ 11/43 بالاتر از 50      20

33/65 140 اینستاگرام درصد تعداد تحصیلات

18/51 77 تلگرام 16/57 29 فوق دیپلم و پایین تر

11/06 46 لینکدین 41/71 73 لیسانس

24/04 100 وب سایت شرکت ها 22/29 39 فوق لیسانس

درصد تعداد  رسانه های اجتماعی برای انتقال

اطلاعات به مشتریان

19/43 34 دکتری

5/84 32/00 بیلبوردهای تبلیغاتی محیطی درصد تعداد حوزه فعالیت

۱۷/۷۰ ۹۷/۰۰ حضور در نمایشگاهی تخصصی 14/86 26 مرغداری

۱۲/۴۱ ۶۸/۰۰  مجله های چاپی تخصصی این

صنعت

9/14 16 گاوداری

۴/۷۴ ۲۶/00  مجله های تخصصی دیجیتالی و

خبرنامه های آنلاین

33/14 58 تولید کننده خوراک دام، طیور و 

مکمل و...

۱۷/۳۴ ۹۸/۰۰ ارتباطات مستقیم تیم فروش 10/29 18 توزیع کننده افزودنی ها، مکمل ها، 

و نهاده ها و...

12/77 70/00 نشست های تخصصی و همایش ها 21/14 37  مشاوران تغذیه و جیره نویسی

 در کارخانجات ، مرغداری ها و

گاوداری‌ها

۲۹/۲۰ ۱۶۰/۰۰  رسانه های اجتماعی و دیجیتالی مانند

اینستاگرام

11/43 20 سایر

بررسی نرمال بودن متغیرها
در این قسمت با استفاده از آزمون کولموگروف اسمیرنف، نرمال بودن متغیرها بررسی می شود.

جدول 4. آزمون نرمالیته بودن داده ها

سطح معناداری آماره آزمون متغیرها

0/000 2/484 کیفیت اطلاعات

0/000 3/398 سودمندی اطلاعات

0/000 2/482 ریسک درک شده

0/000 3/148 کیفیت محتوای مورد گفت و گو

0/000 3/004 ماهیت اعتماد رابطه

0/000 2/962 مقبولیت اطلاعات رابطه

0/000 3/057 قصد خرید
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از آن‌جــا کــه مقــداری ســطح معنــاداری )sig( بــرای تمامــی متغیرهــای پژوهــش کمــر از 0/05 مــی باشــد. لــذا فــرض نرمــال 

بــودن رد مــی شــود، و از نــرم افــزار Smart PLS  بــرای مــدل ســازی معــادلات ســاختاری اســتفاده شــد.

تکنیک تحلیل عاملی تائیدی
در جدول زیر مقادیر بارهای عاملی به همراه آماره t ارائه شده است.



جدول 5. تحلیل عاملی تاییدی

تحلیل مسیر فرضیه های پژوهش
همانگونه که پیشتر بیان شد، این پژوهش مبتنی بر هفت فرضیه است. برای بررسی این فرضیه ها، از روش SPSS استفاده 

شده است. سطوح معناداری به منظور آزمون این فرضیه ها در زیر نشان داده شده است.

متغیرها

کیفیت اطلاعات

سودمندی اطلاعات

ریسک درک شده

کیفیت محتوای مورد گفت و گو

ماهیت اعتماد رابطه

مقبولیت اطلاعات رابطه

قصد خرید
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 t آماره انحراف استاندارد بار عاملی گویه ها

35/699 0/025 ۰/۸۸۸ q1

18/318 0/045 ۰/۸۲۱ q2

21/889 0/037 ۰/۸۱۷ q3

49/574 0/018 ۰/۹۱۵ q4

48/991 0/019 ۰/۹۱۶ q5

26/324 0/033 ۰/۸۵۶ q6

32/964 0/027 ۰/۹۰۶ q7

59/755 0/015 ۰/۰۹۱ q8

24/142 0/037 ۰/۸۹۵ q9

81/966 0/012 ۰/۹۵۶ q10

63/501 0/015 ۰/۹۲۷ q11

60/672 0/015 ۰/۹۲۳ q12

16/888 0/047 ۰/۷۹۱ q13

32/448 0/027 ۰/۸۷۱ q14

42/321 0/02 ۰/۸۶ q15

32/634 0/027 ۰/۸۹ q16

19/609 0/043 ۰/۸۴۴ q17

21/922 0/039 ۰/۸۶ q18



شکل 2. ضرایب مسیر برای فرضیات

شکل 3. ضرایب معناداری t- value برای فرضیات
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نتیجه t آماره انحراف معیار ضریب مسیر استاندارد 

شده

مسیر

تایید ۳/۰۷۸ ۰/۰۸۷ ۰/۲۶۷ کیفیت اطلاعات -< ماهیت اعتماد

تایید ۴/۱۰۳ ۰/۰۸۰ ۰/۳۲۹ ریسک درک شده -< ماهیت اعتماد

تایید ۲/۳۰۵ 077/0 ۰/۱۷۹ ریسک درک شده -< ماهیت اعتماد

رد ۱/۴۴۷ ۰/۰۶۲ ۰/۰۸۹ کیفیت محتوای مورد گفت و گو -< ماهیت اعتماد

تایید ۱۱/۰۵۷ ۰/۰۶۳ ۰/۷۰۰ ماهیت اعتماد -< مقبولیت اطلاعات

تایید ۱۳/۵۴۳ ۰/۰۵۲ ۰/۷۰۳ مقبولیت اطلاعات  -< قصد خرید

تایید ۶/۷۴۶ ۰/۰۷۳ ۰/۷۰۰ * ۰/۷۰۳ =۰/۴۲۹ ماهیت   اعتماد  -< مقبولیت اطلاعات-<  قصد خرید

نتیجه گیری و پیشنهادات
ــه نفــوذ و  ــن اســت ک ــه ای ــن زمین ــن پژوهــش و دیگــر پژوهــش هــای انجام‌شــده در ای ــل تأمــل در ای ــه قاب ــی، نکت به‌طورکل

تأثــرات بــن شــخصي افــراد در محيــط هــاي آنلايــن، بــر ارزيــابي هــا و تصميــات مشــريان دربــاره خريــد يــك محصــول يــا برنــد 

ــن  ــري هــاي آنلاي ــرده، بازنگ ــب ك ــه خــود جل ــده پژوهشــگران را ب ــه توجــه فزاين ــر مســئله ای ک ــالیان اخی ــر اســت. طــی س مؤث

مــرف كننــدگان از محصــول اســت. در طــول ســالهای اخیــر پژوهــش دربــاره ي تبليغــات دهــان بــه دهــان الكترونيــي تكامــل پيــدا 

كــرده اســت و موضوعــی نســبتاً جديــد اســت. تبليغــات دهــان بــه دهــان الكترونيــي شــامل تنوعــي از اشــكال رســانه اي و انــواع 

وب‌ســايت هــا اســت كــه در آن هــا بيشــرين دســرسي بــه عقايــد و تجديدنظرهــاي مــرف كننــدگان آنلايــن وآمارهــا وجــود دارد. 

در ادامــه ایــن بخــش کوشــش شــده اســت کــه نتایــج مربــوط بــه تحلیــل نــرم افــزاری داده هــای مربــوط بــه متغیرهــا را موردبحــث 

و تفســیر قــرار داد.

نتایــج پژوهــش مــا در فرضیــه اصلــی بیانگــر آن اســت کــه بیــن کیفیــت اطلاعــات و ماهیــت اعتــاد رابطــه مثبــت و معنــاداری 

وجــود دارد و بــر اســاس نتایــج جــدول  چــون مقــدار قدرمطلــق آمــاره t برابــر 3/078  و از 1/96 بیشــر اســت، لــذا مســیر معنــادار 

اســت، باتوجــه بــه اینکــه ضریــب مســیر برابــر بــا 0/267 و مثبــت اســت، بنابرایــن مــی تــوان گفــت کیفیــت اطلاعــات بــر ماهیــت 

ــا افزایــش کیفیــت اطلاعــات،  ــا توجــه بــه ضریــب مثبــت بــه دســت آمــده مــی تــوان ب اعتــاد تاثیــر مثبــت و معنــاداری دارد. ب

ماهیــت اعتــاد را افزایــش داد و همچنیــن اگــر کیفیــت اطلاعــات کاهــش یابــد، ماهیــت اعتــاد، کاهــش مــی یابــد. بنابرایــن فرضیــه 

اول بــا اطمینــان 95 درصــد تاییــد مــی شــود.  شــایان ذکــر اســت کــه نتایــج پژوهــش مــا در ایــن فرضیــه هــم راســتا بــا نتایــج خواجــه، 

ــه فرعــی دوم بیانگــر آن اســت کــه بیــن ســودمندی اطلاعــات و  محمــود و زمــان )2020( می‌باشــد. نتایــج پژوهــش مــا در فرضی

ماهیــت اعتــاد رابطــه مثبــت و معنــاداری وجــود دارد. و بــر اســاس نتایــج چــون مقــدار قدرمطلــق آمــاره t برابــر 4/103  و از 1/96 

بیشــر اســت، لــذا مســیر معنــادار اســت، باتوجــه بــه اینکــه ضریــب مســیر برابــر بــا 0/329 و مثبــت اســت، بنابرایــن مــی تــوان 

گفــت ســودمندی اطلاعــات بــر ماهیــت اعتــاد تاثیــر مثبــت و معنــاداری دارد. بــا توجــه بــه ضریــب مثبــت بــه دســت آمــده مــی 

تــوان بــا افزایــش ســودمندی اطلاعــات، ماهیــت اعتــاد را افزایــش داد و همچنیــن اگــر ســودمندی اطلاعــات کاهــش یابــد، ماهیــت 

اعتــاد، کاهــش مــی یابــد. بنابرایــن فرضیــه دوم بــا اطمینــان 95 درصــد تاییــد مــی شــود. نتایــج مــا در ایــن بخــش بــا نتایــج بــه 

دســت آمــده از مطالعــات خواجــه، محمــود و زمــان )2020( هــم جهــت می‌باشــد.نتایج پژوهــش مــا در فرضیــه فرعــی ســوم بیانگــر آن اســت 

کــه بیــن ریســک درک شــده و ماهیــت اعتــاد رابطــه مثبــت و معنــاداری وجــود دارد و بــر اســاس نتایــج جــدول چــون مقــدار قدرمطلــق آمــاره t برابــر 2/305  

و از 1/96 بیشــر اســت، لــذا مســیر معنــادار اســت، باتوجــه بــه اینکــه ضریــب مســیر برابــر بــا 0/179 و مثبــت اســت، بنابرایــن مــی تــوان گفــت ریســک درک 

شــده بــر ماهیــت اعتــاد تاثیــر مثبــت و معنــاداری دارد. بــا توجــه بــه ضریــب مثبــت بــه دســت آمــده مــی تــوان بــا افزایــش ریســک درک شــده، ماهیــت اعتماد 

را افزایــش داد و همچنیــن اگــر ریســک درک شــده کاهــش یابــد، ماهیــت اعتــاد، کاهــش مــی یابــد. بنابرایــن فرضیــه ســوم بــا اطمینــان 95 درصــد تاییــد مــی 

شــود. نتایــج مــا در ایــن بخــش بــا نتایــج بــه دســت آمــده از مطالعــات خواجــه، محمــود و زمــان )2020( همســو می‌باشــد. نتایــج پژوهــش مــا در فرضیــه فرعــی 

چهــارم بیانگــر آن اســت کــه بیــن کیفیــت محتــوای مــورد گفــت و گــو و ماهیــت اعتــاد رابطــه مثبــت و معنــاداری وجــود دارد و بــر اســاس نتایــج جــدول چــون 

مقــدار قدرمطلــق آمــاره t برابــر 1/447  و از 1/96 کمــر اســت، لــذا مســیر معنــادار نیســت، بنابرایــن مــی تــوان گفــت کیفیــت محتــوای مــورد گفــت و گــو 

بــر ماهیــت اعتــاد تاثیــر مثبــت و معنــاداری نــدارد. بنابرایــن فرضیــه چهــارم بــا اطمینــان 95 درصــد رد مــی شــود. ایــن در حالــی اســت کــه نتایــج بــه دســت 

آمــده از مطالعــات خواجــه، محمــود و زمــان )2020( نشــان دهنــده تاییــد ایــن فرضیــه می‌باشــد.
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تحلیل فرضیات پژوهش 
جدول ۶. تحلیل فرضیات



نتایــج پژوهــش مــا در فرضیــه فرعــی پنجــم بیانگــر آن اســت کــه بیــن ماهیــت اعتــاد و مقبولیــت اطلاعــات رابطــه مثبــت و معنــاداری وجــود دارد و 

بــر اســاس نتایــج جــدول چــون مقــدار قدرمطلــق آمــاره t برابــر 11/057  و از 1/96 بیشــر اســت، لــذا مســیر معنــادار اســت، باتوجــه بــه اینکــه ضریــب مســیر 

برابــر بــا 0/700 و مثبــت اســت، بنابرایــن مــی تــوان گفــت ماهیــت اعتــاد بــر مقبولیــت اطلاعــات تاثیــر مثبــت و معنــاداری دارد. بــا توجــه 

بــه ضریــب مثبــت بــه دســت آمــده مــی تــوان بــا افزایــش ماهیــت اعتــاد ، مقبولیــت اطلاعــات را افزایــش داد و همچنیــن اگــر 

ماهیــت اعتــاد کاهــش یابــد، مقبولیــت اطلاعــات کاهــش مــی یابــد. بنابرایــن فرضیــه پنجــم بــا اطمینــان 95 درصــد تاییــد مــی 

شــود. نتایــج مــا در ایــن بخــش بــا نتایــج بــه دســت آمــده از مطالعــات خواجــه، محمــود و زمــان )2020( همســو می‌باشــد. نتایــج 

ــاداری  ــد رابطــه مثبــت و معن ــه فرعــی ششــم بیانگــر آن اســت کــه بیــن مقبولیــت اطلاعــات و قصــد خری پژوهــش مــا در فرضی

وجــود دارد و بــر اســاس نتایــج جــدول چــون مقــدار قدرمطلــق آمــاره t برابــر 13/543  و از 1/96 بیشــر اســت، لــذا مســیر معنــادار 

اســت، باتوجــه بــه اینکــه ضریــب مســیر برابــر بــا 0/703 و مثبــت اســت، بنابرایــن مــی تــوان گفــت مقبولیــت اطلاعــات بــر قصــد 

خریــد تاثیــر مثبــت و معنــاداری دارد. بــا توجــه بــه ضریــب مثبــت بــه دســت آمــده مــی تــوان بــا افزایــش مقبولیــت اطلاعــات ، 

قصــد خریــد را افزایــش داد و همچنیــن اگــر مقبولیــت اطلاعــات کاهــش یابــد، قصــد خریــد مــی یابــد. بنابرایــن فرضیــه ششــم بــا 

اطمینــان 95 درصــد تاییــد مــی شــود. نتایــج مــا در ایــن بخــش بــا نتایــج بــه دســت آمــده از مطالعــات خواجــه، محمــود و زمــان 

)2020(، جعفــری و حســین پــور )1393( هــم جهــت می‌باشــد. نتایــج پژوهــش مــا در فرضیــه فرعــی هفتــم بیانگــر آن اســت کــه 

مقبولیــت اطلاعــات رابطــه بیــن ماهیــت اعتــاد و قصــد خریــد را میانجیگــری مــی کنــد. و بــر اســاس نتایــج جــدول چــون مقــدار 

قدرمطلــق آمــاره t بــرای بررســی نقــش میانجــی مقبولیــت اطلاعــات در رابطــه بیــن ماهیــت اعتــاد و قصــد خریــد برابــر 6/746  

و از 1/96 بیشــر اســت، لــذا مســیر معنــادار اســت، باتوجــه بــه اینکــه ضریــب مســیر برابــر بــا 0/429 )ایــن ضریــب از ضرب دو 

ضریــب مســیر ماهیــت اعتــاد بــر مقبولیــت اطلاعــات یعنــی 0/700 و ضریــب مســیر مقبولیــت اطلاعــات بــر قصــد خریــد یعنــی 

0/703 حاصــل شــده اســت.( و مثبــت اســت، بنابرایــن مــی تــوان گفــت، مقبولیــت اطلاعــات رابطــه بیــن ماهیــت اعتــاد و قصــد 

خریــد را بــه صــورت مثبــت میانجیگــری مــی کنــد. بنابرایــن فرضیــه هفتــم بــا اطمینــان 95 درصــد تاییــد مــی شــود. نتایــج مــا در 

ایــن بخــش بــا نتایــج بــه دســت آمــده از مطالعــات خواجــه، محمــود و زمــان )2020( هم‌جهــت می‌باشــد.
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