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 چکیده
امروزه با همه گیر شدن کرونا افراد بیشتر به سمت خرید 
اینترنتی رفتند و در این بین کسب و کارهای موبایلی با توجه 
به در دسترس بودن اینترنت و استفاده بیشتر از گوشی های 
هوشمند؛ بیشتر مورد توجه قرار گرفته است و همین نو بودن 

ای فعال در این این نو کسب و کارها باعث شده شرکت ه
زمینه شناختی از عوامل موثر بر رفتار مشتریان و تمایلات 
رفتاری آنها اطلاعات کتری داشته باشند. لذا هدف تحقیق 

و قصد   یرفتار لیتما شیعوامل موثر بر افزا ، بررسیحاضر
کرونا با  طیدر شرا یلیموبا یاز کسب و کارها انیمشتر دیخر

سراسر افراد کشور که  در  UTAUT یاستفاده از فناور
حداقل یکبار از خدمات یا محصولات کسب و کار موبایلی 

ای شامل . برای بررسی تحقیق نمونهاستفاده کردند؛ می باشد
نفر  به  صورت در دسترس از بین کانال تلگرامی و   044

صفحات در اینستاگرام سایر شبکه های مجازی اپلیکیشن های 
بازار انتخاب شدند. نتایج  اسنپ، سکه، آپ، بفود سافت و

بیانگر این بود که تلاش مور انتظار، کارایی مورد انتظار، نفوذ 
اجتماعی و شرایط تسهیل کننده از عوامل مهم شرکتی بودند که 
صاحبان کسب و کارهای موبایلی با بهبود آنها می توانند بر 
تمایل مشتریان در راستای خرید از اپلیکیشن های موبایلی در 

 یط کرونا تاثیر بگذارند.شرا
 هاي کلیديواژه

محصولات  ان،یمشتر یوفادار ،یمشارکت، تعهد، اعتماد مشتر
 سامسونگ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Abstract 

Today, with the epidemic of Corona, more and more 

people are turning to online shopping, and in the 

meantime, mobile businesses due to the availability 

of the Internet and the use of more smartphones; It 

has received more attention and the newness of 

these new businesses has caused companies active 

in this field to have less information about the 

factors affecting customer behavior and their 

behavioral tendencies. Therefore, the aim of this 

study was to investigate the factors affecting the 

increase in behavioral desire and intention of 

customers to buy from mobile businesses in corona 

using UTAUT technology throughout the country 

who have used mobile business services or products 

at least once; is. To investigate the study, a sample 

of 400 people was made available through the 

Telegram channel and the pages on Instagram and 

other virtual networks of Snap, Coin, Up, 

BafoodSoft and Bazaar applications. The results 

showed that Moore's efforts, expected performance, 

social influence and facilitating conditions were 

important factors for the company that mobile 

business owners can improve the desire of 

customers to buy mobile applications in Corona. . 
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 مقدمه

 سال های در که موضوعاتی است تجارت الکترونیک از
با رشد است.  گرفته قرار چشمگیری استقبال اخیر مورد

 قیمبادلات و معاملات از طر ک،یتجارت الکترون عیسر
اطلاعات به صورت  یفناور یهاابزارات و روش 

کاربرد خدمات  و رشیاست. پذ افتهی شیافزا یریچشمگ
آن، از مباحث  یریو به کارگ یکیمتنوع پرداخت الکترون

مورد  دیجد یها یاستفاده از فناور است که در یمهم

(. بیماری کرونا در 2101، 1ییو با یل)ردیگی توجه قرار م

اینترنتی و موبایلی این شرایط بر اهمیت کسب و کارهای 
 برنامه افزوده است و اهمیت آن را دو چندان کرده است.

به کاربران امکان و  اریتجارت س یکنون یکاربردی ها
 باند بدون ادیز یبا پهنا نترنتیبه ا یفرصت دسترس

 سیو سرو یخدمات شخص ،ییایجغراف یها تیمحدود
)چونگ و سازند یبر مکان را فراهم م یمبتن یها

راه ساده ای برای  کیتجارت الکترون(. 2102ن، همکارا
از  رتریپذ بیاوقات آس یگاه انجام مبادلات است و اگرچه

و  ازهایتواند ن یم ادییآن است اما تا اندازه ز یشکل سنت
برآورده  را انیمصرف کنندگان و مشتر اجاتیاحت

عوامل  گر،یاز سوی د(. 2101، 2)سوانتسن و کلارکسازد

افراد به  لیتما ش ها، عادت ها و ادراکات،مانند نگر یدرون
رو نگرش  نیدهد. از ا یقرار م ریرا مورد تأث ینترنتیا دیخر

 یم ،ینترنتیا دیمثبت مصرف کنندگان در خصوص خر
را  یدر بازار رقابت ینترنتیتواند بقا و سودآوری فروشندگان ا

با توجه به (.2112، 3)سوپرمنین و رابتسونفراهم کند

 شتریافراد بو همه گیر شدن بیماری کرونا  کمبود وقت
 قیمورد نظر خود از طر یها دیو خر یو مال یخدمات بانک

 یانجام م اپلیکیشن های موبایلیو  ینترنتیا یبانکدار
کسب و  انیبه اعتقاد بسیاری از مشتر نیدهند، بنابرا

 یاه و فروشگاه یکیالکترون یبانکدار ،یلیموبا یکارها
با گذشت زمان  کیتجارت الکترون یایاهمیت دن ینترنتیا

 جهیدر نت (.2102در حال رشد است)خان  و همکاران، 
 نیاز مهم تر یکیشدن به  لیتبد تیتلفن همراه قابل

(. 2102و همکاران،  4)اولیویراانجام معاملات را دارد لیوسا

و  تیجذاب لیبه دل زین یبخش خصوص ان،یم نیدر ا
کسب و خدمات  ارائه هبالا در حوز اریبس هیگردش سرما

                                                                 
1 . Li and Bai 
2. Svantesson & Clarke 
3 . Soopramanien & Robertson 
4 . Oliveira 

ارائه  ستمیورود به اکوس یبرا یادیز لیتما ،یلیموبا کار
دارد. ارائه  توسط موبایل یا تلفن های هوشمند خدمات

 توانند در بخش یم کسب و کار موبایلیکنندگان خدمات 
 نیخدمات نقش آفر نیارزش ا رهیزنج ازی متنوع یها

همانطور که تعداد لذا . ندیفزایخدمات ب نیبوده و بر رونق ا
 شیبه طور مداوم در حال افزا اپلیکیشن های موبایلی

که  یکسان ای رندگانیرود که تعداد پذ یاست، انتظار م
 زیدارند ن از نرم افزارهای موبایلی نیآنلا دیبه خر لیتما
در دهه گذشته .(2102و همکاران ،  می)سان لابدی شیافزا

 ریرا تحت تأث یلیکه کسب و کار موبا ییاز حوزه ها یکی
امر  نیاطلاعات است. ا یخود قرار داده است، حوزه فناور

فعال در کسب و کار  یباعث شده است که شرکت ها
بتوانند محصولات و خدمات متمایزی را برای  یلیموبا

 ،یفای؛ ر 2102مشتریان خود فراهم کنند)کوکسال، 
ی انکار فناور رقابلیبا توجه به نقش غ ،ی(. از طرف2102

کسب  یالگوها رییدر تغ شرفتهیپ یو اطلاعات یارتباط یها
شده  شتریب یکیتجارت الکترون یایاز مزا یوکار، بهره مند

اطلاعات و  یتکنولوژ (.2102است)اکترون و تزکان، 
از  یادیپرداخت ها، تا حد ز لیآن، ضمن تسه یابزارها

بانک ها و  یرقابت طیکاسته و شرا یمال یها نهیهز زانیم
داده  رییرا تغ های فعال در زمینه تجارت الکترونیک شرکت

 لیاز اوا زین رانیدر ا(.  2102، 5یگاریو گر یمکوآل)است

هوشمند  یها یرونق گرفتن گوش لیدهه نود به دل
لذا  شده است. شتریب یلیاستفاده از کسب و کار موبا

اهمیت و ضرورت دارد که شرکت های فعال در این زمینه 
رش این فناروی هم توجه لازم را داشته به مدل های پذی

باشند و سعی کنند که تحقیقات در این مورد را انجام 
 گذار اثر عوامل دهند.در نهایت می توان گفت که بررسی

کسب وکار  زمینه در فعال های شرکت به تواند می
نسبت  یتا عکس العمل مناسب دینما یانیکمک شاموبایلی 

 خود یابیبازار یها یتراتژعوامل نشان دهند و اس نیبه ا
که برآورده  یکیخدمات پرداخت الکترون یارتقا یرا برا

، 6اوزتورک)رندیاست را به کار گ انیمشتر یازهایکردن ن

اقدام  ییبدون شناخت از کاربر نها یاگر هر سازمان(. 2102
طبق مطالعات و شواهد  دینما خدمت ایمحصول  عیبه توز

شود  یشکست مواجه م با یبزود رش،یدر صورت عدم پذ

 مشتری رشیپذ(. 2100، 7سو ون)دینما انیقبول ز دیبا و

                                                                 
5 . Macaulay and gregory 
6 . Ozturk 
7 . Su-Wen 
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به  ازیاست که ن دهیچیپ دهیپد کی دیجد یتکنولوژ کیاز 
به (. 2102)افشان و شریف، مدل واحد دارد کیاز  شیب

چرا یک فناوری اطلاعاتی و  عبارتی این مسأله که افراد
می کنند و یا از استفاده  ارتباطی را می پذیرند و از آن

زنند و در مقابل آن مقاومت می  پذیرش آن سرباز می
)وانگ فناوری است کنند از مهم ترین مباحث در زمینه ی

 در مجموع، پژوهشگران تلاش نموده(.  2102و همکاران، 
پذیرش تجارت الکترونیک را شناسایی  اند عوامل مؤثر بر

 را فراهمکنند تا بتوانند زمینه استفاده بیشتر از آن 
تاکنون (. برای همین 2102نماید)دیویدی و همکاران، 

مطالعات بسیاری در خصوص پذیرش یا عدم پذیرش یک 
نیز در زمینه مدل های پذیرش انجام شده  ایده یا رفتار و

 مدل ها در نهایت منجر به ارائه است. نتیجه این تلاش
خاص  های مختلفی گردیده است که هریک با رویکردی

پردازند. از  مؤثر بر آن می وع پذیرش و عواملبه موض
توان به نظریه انتشار  جمله این مدل ها می

 مدل پذیرش فناوری اولیه(؛ 0891) 8روقرسنوآوری

 ریزی شده نظریه رفتار برنامه(، 0898)9دیویس

نظریه پکپارچه پذیرش و استفاده از ( و 0880)10آژین

توجه به با اشاره کرد.( 2111ونکاش و دیویس) فناوری
توضیحات فوق مساله اصلی در شرکت های فعال در 
کسب و کار موبایلی این مورد می باشد که این شرکت ها 
هنوز مدل پذیرش فناروی از طرف مشتری  و شناختی از 
عوامل موثر بر کسب و کارهای موبایلی در شرایط خاص 

ندارد و تحقیقی را با هدف  08مانند بیماری کرونا یا کوید 
ی عوامل موثر بر تمایل رفتاری و قصد خرید بررس

مشتریان از اپلیکیشن خود انجام نداده است. لذا در تحقیق 
 لیعوامل موثر بر تما یبررسحاضر سعی خواهد شد که 

با  لیموبا یها شنیکیاز اپل انیمشتر خریدو قصد  یرفتار
استفاده از مدل یکپارچه پذیرش و  استفاده از 

ین مشتریان اپلیکیشن های ( در ب UTAUT)11یفناور

 موبایلی در سراسر ایران بررسی شود. 

 ادبیات و پیشینه تحقیق
 ریاخ قاتیتحق مشتریتوسط  کیتجارت الکترون رشیپذ

 یکند که نگران یمشخص م کیدرمورد تجارت الکترون
 و کاربران از افشای اطلاعاتشان، اعتماد به فروشندگان

                                                                 
8 . Rogers 
9 . Davis 
10 . Ajzen, 
11.Unified Theory of Acceptance and Use of 

Technology 

ول تجارت قب ازهایین شیپ یخصوص میتوجه به حر
مطالعات بر اعتماد  تیاکثر دیتأک لیهستند. دل کیالکترون

 یم نیهم کیقبول تجارت الکترون ازین شیپ به عنوان
ها بر اندازه و اعتبار ادراک شده از فروشگاه  یباشد. برخ

دارند. محققان  دیتأک ازین شیپ به عنوان ینترنتیهای ا
به  شیو گرا نترنتیبا ا یینشان دادند که آشنا زین گریید

منجر  تیگذارد که درنها یم ریاعتماد بر اعتماد مشتری تأث
عنوان  نیشود. همچن یم دیبرای خر یو بررس دیبه خر

 زیوب ن طیمح تیامن زانیشده است که درک مشتری از م
و  دیخر مؤثر است. کیالکترون دیاعتماد برای خر جادیدر ا

های  یبایکه هم ارز ردیگ یانجام م یزمان نیفروش آنلا
 و فروش، دیخر یو هم اعتماد به راحتآی تی  از انیمشتر

 کیتجارت الکترون رشیپذ دییبه عنوان عناصر کلاعتماد 
 (.2111)گیفن، شوند یم انیراستا ب نیدر ا

 اطلاعات فناوري پذیرش مدل هاي و تئوري ها

مدل های زیادی درباره پذیرش فناوری جدید توسط 
لاصه آنها در جدول زیر و محققین انجام شده است که خ
 توضیحات آنها بیان شده است.
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 ي جدیدفناور رشیپذ یعموم مدل هايخلاصه : 1جدول 
 محقق عوامل سال مدل

 منطقی رفتار نظریه
(TRA) 

0822 
 هنجار نگرش،

 ذهنی

فیش بین و 

 12آژین

 نوآوری انتشار نظریه
(IDT) 

0891 

 نسبی، مزیت
 سازش پیچیدگی،

پذیری، مشاهده 
آزمایش  و یریپذ

 پذیری

 13راجرس

 پذیرش الگوی
 (TAMفناوری)

0898 
 مفیدبودن(نگرش

استفاده  سهولت و
 )شده درک

 14دیویس

 برنامه رفتار نظریه
 (TBPشده) ریزی

0880 
 هنجار نگرش،
 کنترل ذهنی،

 شده رفتاری درک
 آژین

 انگیزشی الگوی
(MM) 

0882 
 درونی، انگیزش
 بیرونی انگیزش

دیویس و 
 همکاران

 پذیرش واحد ظریهن
 کاربرد و

 فناوری
(UTAUT) 

2111 

 مورد عملکرد
 تلاش انتظار،

تأثیر  موردانتظار،
 شرایط اجتماعی،

 تسهیل کننده

ونکاتش و 

 15همکاران

 پذیرش واحد نظریه
 کاربرد و

 توسعه فناوری
 (UTAUTیافته)

2102 

 مورد عملکرد
 تلاش انتظار،

 موردانتظار، تأثیر
 شرایط اجتماعی،

ننده، تسهیل ک
 قیمت لذت، انگیزه

ونکاتش و 
 همکاران

 (2102 همکاران، و ژو ؛ 2015 اُلیویرا، و باپتیستا(منبع: 
 

 يفناور و کاربرد رشیواحد پذ هینظر

(UTAUT) 
باشد که  یم (2111)حاصل تلاش ونکاتش و همکاران 

ذکر شده در بالا  یفناور رشیمدل معتبر پذ 9  از یبیترک
واحد  یدگاهیبه د دنیرس UTAUT است. هدف مدل

دیویدی و )ارتباطات است و اطلاعات یفناور رشیدر پذ
به  دنیرس UTAUTهدف مدل (. 2102همکاران، 

اطلاعات و ارتباطات  یفناور رشیواحد در پذ یدگاهید
 0مدل شامل  نیا(.  2111ونکاتش و همکاران، )است

 باشد: یم یدیکل بخش

                                                                 
12 . Fishbein and Azjen 
13 . Ragers 
14 . Davis 
15 . Venkatesh et al. 

 ستمیه از سسهولت استفاد زانیم :16تلاش مورد انتظار

دهد؛ و شامل سه بعد سهولت استفاده ادراک  یرا نشان م
 .باشد یاستفاده م سهولت و یدگیچیشده، پ

که فرد معتقد است  یزانیم: 17مورد انتظار ییکارا

کمک خواهد کرد در  یبه و ستمیس کیاستفاده از 
 ی. انتظار عملکرد قودینائل آ یمنافع خود به یعملکرد شغل

اطلاعات و  یر قصد استفاده از فناورد ینیب شیپ نیتر
درک شده،  یسودمند بعد 2باشد و شامل  یارتباطات م

 جهیمرتبط و انتظار نت یایمزا ،یتناسب شغل ،یرونیب زهیانگ
 .باشد یم

کند  یفرد ادراک م کیکه  یزانیم: 18ینفوذ اجتماع

استفاده  دیجد ستمیاز س دیمعتقدند او با گریافراد مهم د
عوامل  ،یذهن یشامل سه بعد: هنجارها ریمتغ نیکند. ا
 باشد. یم ریو تصو یاجتماع

که فرد معتقد است  یزانیم: 19کننده لیتسه طیشرا

از  یبانیپشت یلازم برا یو سازمان یفن یها رساختیز
و ارتباطات فراهم است و شامل  اطلاعاتی کاربرد فناور

گر و  لیتسه طیدرک شده، شرا یسه بعد کنترل رفتار
 (.2119)گوپتا و همکاران، باشد یتطابق م

کرونا و کسب و کارهاي اینترنتی مانند اپلیکیشن 

 هاي موبایلی
برخط  ریغ یو کارهامثبت کرونا بر کسب  راتیاز تاث یکی

همان تجارت  ای ن،ی( و ورود آنها به بازار آنلای)سنت
ماهه  دهد، در سه یها نشان ماست.  گزارش کیالکترون

در جهان وارد عرصه  نینو یهایاور، فن2121نخست سال
صورت گرفته،  یتجار یهاتیفعال یبررس شده اند. یدیجد

کشور  10از  شیرا در  ب دیخر اردیلیم کیاز  شیانجام ب
تجارت  یمساله از رشد انفجار نیدهد که ا ینشان م
باور  به دارد. تیدر سراسر جهان حکا کیالکترون

 ریه است مسسبب شد یلادیم یکارشناسان، سال جار
 یشگرف راتییبا تغ یو دورکار یپزشک ک،یتجارت الکترون

 روبرو شود.
ماهه  در سه دیشاخص خر یدیکل یهاافتهی یبررس

با مدت زمان مشابه در سال  سهیدر مقا 2121نخست سال 
دهد در  ینشان م آمارها روبرو شده است. شیبا افزا 2108

                                                                 
16 Effort Expectancy 
17 Performance Expectancy 
18 social influences 
19  facilitating conditions 
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ا، کرون روسیو وعیبه سبب ش 2121سه ماه نخست 
حضور کمتر در  نیو همچن یفاصله اجتماع تیرعا
در جهان با کاهش  یفروشخرده زانیم یعموم یهاطیمح
با  زیرقم در سه ماه دوم ن نیروبرو شد. ا یدرصد 22

 وعیزمان ش از روبرو شده است. یدرصد 22کاهش 
فروش  زانیماه گذشته م 2کرونا در جهان در  روسیو

درصد  01درصد و آمازون  82مارت حدود وال یکیالکترون
تجارت  زانیسهم م نیهمچن  است. افتهی شیافزا

درصد  02۶0به  2121در سه ماه دوم  کایدر آمر کیالکترون
رقم در مدت زمان مشابه در سال  نیاست. ا افتهی شیافزا

گفته  به  درصد بود. 01۶9حدود  یلادیم 2108
کرونا سبب شده است صنعت  یماریب وعیکارشناسان، ش

سال زودتر از موعد رشد  2در جهان  کیجارت الکترونت
 کند.

 یفروشخرده زانی، م2121شده در سال  ینیب شیپ 
 کیو تجارت تجارت الکترون ابدیدرصد کاهش  21حدود 
 وعیشک با ش بدون  را تجربه کند. یدرصد 21رشد 
دارند که  لیتما شتریمرگبار؛ مردم ب یماریب نیا یجهان

 لیخود را در درب منزل تحو ازین مورد یاساس یکالاها
خود خارج نشوند، در  یهاالمقدور از خانه یو حت رندیبگ
که در کار ارسال کالا در  ییهاشرکت انیم نیدر ا جهینت

 یفعل طیشرا ازسود را  نیشتریدرب منزل فعال هستند، ب
 متیکرونا ق یماریب وعیبا ش ن،ینوشته گارد به  .برندیم

روبرو شده است و هر  یریچشمگ شیاسهام آمازون از افز
 .شودیشرکت افزوده م نیسهام ا متیروز به ق

در  2108مرگبار کرونا اواسط ماه دسامبر  روسیو 
 یماریب نیگزارش شد، ابتدا از ا نیووهان واقع در مرکز چ

 یمل ونیسیاما کم شد؛ینام برده م هیالربه عنوان ذات
( به ید 8) 2108دسامبر سال  11در  نیبهداشت چ
اعلام کرد.  نیرا در چ روسیو نیا وعیش یصورت رسم

 از  است. افتهیجهان انتشار  سراسراکنون در  روسیو نیا
آن زمان تاکنون آمازون ابتکار عمل را به دست گرفته 

( شرکت یسال جار نیاست، در اواسط ماه مارس )فرورد
 نیاز اقلام ارائه شده توسط ا یآمازون ورود برخ

خود محدود کرد تا بتواند  یرا به انبارها فروشندگان
و ملزومات  یپزشک زاتیمانند تجه یضرور یکالاها
و  نیها وجود دارد تامآن یبرا یادیز یرا که تقاضا یخانگ

خود را در  تیدر حال حاضر ظرف آمازون  عرضه کند.
 یاکوشد مجموعه یداده است و م شیبخش خواروبار افزا

 یهاتیو محدود ردیکار گا به ر دیجد یتیامن ریاز تداب
 نیشرکت همچن نیا  تقاضا را رفع کند. شیاز افزا یناش

 لیو تحو افتیدر ن،یامکان تام د،یاستخدام کارگران جد
 نیبه ا ییگوپاسخ نیو همچن انیاجناس به مشتر ترعیسر

 را فراهم کرده است. شیرو به افزا یتقاضا

 پیشینه تحقیق
از  یادغام آگاهرا با عنوان  (، تحقیقی2108کائو و نیو)

 ان کاربر رشیپذ حیتوض یبرا UTAUT مفهوم

Alipay  .آن،  یایبا توجه به مزاانجام دادندAlipay 
 نیشخص ثالث در چ یعامل ها ستمیس نیاز بزرگتر یکی

دوگانه از  یبا چالش ها زین Alipayحال،  نیاست. با ا
اقع، مواجه است. در و یبه رقابت خارج یذات یتکنولوژ

بلکه  ،ینه تنها با درک فن آور Alipayکاربر  بیتصو
. به عبارت شود یمشخص م زین نهیاز پس زم یبا آگاه

ممکن است به عنوان  یفن آور کیاگر  یحت گر،ید
ارائه اطلاعات  یبرا نهیدرک شود، اگر بتواند از زم شرفتهیپ
خدمات مربوطه استفاده نکند، ممکن است آن را قبول  ای

 یو تئور نهیزم یآگاه یساز کپارچهیمقاله با  نیانکنند. 
مدل  کپارچه،ی( UTAUT) یو استفاده از فناور رشیپذ

کند. ما  یم شنهادیرا پ Alipayکاربر  رشیمدل پذ
با  Alipayکاربر  رشیو پذ نهیزم انیکه رابطه م میافتیدر
که  یشود. در حال یبه عملکرد و انتظارات تلاش م دیام

 قیتنها از طر Alipayو  شهیاده از هماستف نیارتباط ب
 شود. یبه عملکرد، متاثر م دیام

 یبررس(، تحقیقی را با عنوان 2108لو و همکاران)
ی انجام دادند. در این فناور رشیپذ جیو نتا یعاطف سابقه

تحقیق سعی شده که کاربران را از نظر عاطفی در برابر 
 یده هامدل با دا نیاپذیرش فناوری جدید بررسی کنند. 

متحده  الاتیدر ا نترنتیکاربر ا 202شده از  یجمع آور
شده است. یافته های این پژوهش نشان می دهد  شیآزما

که پذیرش اینترنت با درک اجتماعی و تحقق سه نوع 
نیازهای سیکولوژیک ناشی از تئوری خودتنظیمی مرتبط 

قابل  زانیبه م نترنتیاستفاده از ا یریگیاست. قصد پ
بوط به درجه مصرف کنندگان، ارزش درک شده مر یتوجه

از اثرات مدرن قابل  یو چهار دسته احساسات است. تعداد
(، تحقیقی را 2102دیویدی و همکاران) شد. افتی زیتوجه ن

با عنوان بررسی مجدد نظریه پذیرش و استفاده از فناوری 
 (UTAUT  .اصلاح شده انجام دادند :)یمطالعه برا نیا 
 دادن حیتوض یبرا نیگزیجا ینظر یالگو کی بار نیاول
 ( و اطلاعاتIS) یاطلاعات ستمیو استفاده از س رشیپذ

. مدل ی بیان کرده استاطلاعات( نوآور ی)فناور یفناور
با استفاده  یبه صورت تجرب سپس نظر شده دیتجد ینظر

 یمعادلات ساختار لیو تحل هیتجزاز  یبیاز ترک



ایلی در شرایط فدایی بازقلعه ، غریبی و موسی زاده : بررسی عوامل موثر بر افزایش تمایل رفتاری  و قصد خرید مشتریان از کسب و کارهای موب
 UTAUT فناوری کرونا با استفاده از

 

00 

 

(MASEM) روش ار گرفت. قر یآن مورد بررس کیتکن
رابطه از  20 درمشاهدات  0211بر اساس  شناس تحقیق

 یو استفاده از فناور رشیپذ / IS نیشیمطالعات پ 022
نشان داد که  SEM لیو تحل هیاطلاعات انجام شد. تجز

 یحدود تا بود متغیری ،یرفتارقصدو  یرفتار یها نگرش
ف اهدا یرو بر را به عهده دارد یرونیب یاثرات ساختارها

 گذاشت. از فناوری بر استفاده یمیمستق ریو تاث یرفتار
 ک(، تحقیقی را با عنوان ی2102شارما و همکاران)

تلفن همراه:  یبانکدار رشیپذ یبرا یلیمدل چند تحل
 نیهدف اانجام دادند.  در حال توسعه یکشورها دگاهید

با در نظر  ق،یمدل تحق کی شیتوسعه و آزما قیتحق
همراه با  یاعتماد و سازگار ،یاجتماع ریگرفتن ادغام تأث

 یتکنولوژ رشیدر مدل پذ یشناخت تیجمع یرهایمتغ
 یاست که م موبایل بانک رشیپذ ی( براTAM) یاصل

 یتجار دگاهید کیاز  یفرد یدرک رفتارها یتواند برا
 ینظرسنج کیداده ها با استفاده از  .اشدب دیمف یالملل نیب

و با استفاده از  یجمع آور نفر از کاربران 219از  یساختار
( مورد NN) یو شبکه عصب یدو بعد ونیمدل رگرس

نتایج نشان داد که سهولت  قرار گرفتند. لیو تحل هیتجز
 یدموگرافیک از لحاظ آمار یدرک استفاده و متغیرها

دار است، در  یمعن یخط ونیمدل رگرس در نبود داریمعن
اصل از ح جینتا در ذکر شده یرهایمتغ تیکه اهم یحال

 یها ینیب شیپ ن،ینسبتا بالا بود. علاوه بر ا NNمدل 
 ریو تأث یبودن درک، سازگار دیمف اعتماد، یعنی گر،ید

توجه  با موجود بود، یشنهادیپ قیکه در مدل تحق یاجتماع
با  NNمدل  ،یدار یبه عنوان معن ونیبه مدل رگرس

مطالعه نشان  نیا .بود خوب بالا، ینسب تیتوجه به اهم
در حال توسعه  یکشورها دگاهیاز د ینده نظرات مشترده

سهم  ،ینیب شیبا استفاده از پ ق،یتحق ن،یاست. علاوه بر ا
مطالعه درک  نیا آورد یرا به بار م یقابل توجه نظر

 دگاهیاز د موبایل بانک رشیتر در مورد پذ قیعم
 یرهایدهد و متغ یدر حال توسعه را نشان م یکشورها

 یم ریذکر شده تأث یها نهیدر زم یبندیمهم را که بر پا
 کند. یو ادغام م ییگذارد شناسا

به دنبال درک عوامل  (، 2102)و همکاران  رایویاول
در  یتکنولوژ هیو قصد به توص یمشتر رشیموثر بر پذ

از دو  یقیمدل تلف نیهمراه بودهاند. ا یانواع پرداخت ها
 هیو نظر ( UTAUT) ی و کاربرد فناور رشیمدل پذ

بر قصد  ریشده است و به دنبال تاث لیتشک یانتشار نوآور
 قیتحق نیبوده است. ا یمشتر توسطی تکنولوژ هیبه توص

پرتغال مورد  یینفر در کشور اروپا 110از  یبا نظرسنج

نشان داده که انتظار  جیگرفته است. نتا قرار شیآزما
  لذت و سهولت درک شده زهیانگ ،یعملکرد، نفوذ اجتماع

 رشیبر پذ یقابل توجه میمستق ریو غ میمستق اثرات
دارد.  یآور فن نیا هیهمراه و قصد به توص یپرداخت ها

 یخوب یحینشان داد که مدل ارائه شده از قدرت توض جینتا
به اتخاذ پرداخت همراه  مصرفکننده قصد ینیب شیپ یبرا

 نیبرخوردار است. در ا ییتکنولو هیتوص یو مقاصدش برا
در  یتکنولوژ هیبه توص یا قصد مشترارتباط ب قیتحق

 گرید در و تهایوبلاگ ها، وب سا ،یاجتماع یشبکه ها
که سبب شوند  یشد، حال ؛ عوامل دییتأ یارتباط یابزارها
کنند  تیتقو انیمشتر انیرا در م یبه تکنولوژ هیتا توص

 باشد. ندهیمطالعات آ یبرا یا نهیزم تواندیم

 بررسی به ای العهمط در (،2101) همکاران و میلتگن
 توسط از بیومتریک، نهایی کاربر پذیرش بر موثر عوامل

 با تکنولوژی پذیرش از بزرگ مدل سه سازی یکپارچه
تفر  122 نیپرداختند. آنها در بخصوصی  حریم حفظ زمینه

سال در انگلستان مطالعات خود را انجام  22-02از جوانان 
 یها کیفرد از تکن رشیسنجش پذ دنبال دادند و به

 داوطلبانه بودند و قصد طیمح کیدر  کیومتریب ییشناسا
کردند.  یریرا اندازه گ یبه تکنولوژ هیو توص رشیپذ

، ( TAM) ی فناور رشیعناصر مدل پذ یبر رو یبررس

و  رشیاز پذ کپارچهی هیو نظر (DOI) یاشاعه نوآور

 میحر ریبا متغ همراه( UTAUTی)استفاده از تکنولوژ

مهم بدست آمده است.  جهی، که دو نتانجام شد یخصوص
 یفاکتورها نیاز مهمتر ینوآور و یسازگار نکه،یاول ا

 نیشناخته شده اند. دوم ا یتکنولوژ رشیدر پذ رگذاریتاث
 رش،یدر پذ دیجد یرهایاز متغ یا مجموعه ریکه، تاث

 در مدل ییبه تنها یقبل یرهایاز هر کدام از متغ شتریب

 (.UTAUTدر  یذ اجتماعمثال تنها نفو یبرا).هاست

از تناسب  قیتلف یمدل(، 2101)ژو و همکاران
و  رشیپذی قیتلف یو تئور(  TTF ) فهیوظ یتکنولوژ

پژوهش،  نیارائه نمودند. ا  UTAUTیکاربرد فناور
. کندیم شنهادیپ رای لیمبا یکاربر بانکدار رشیمدل پذ

عملکرد اجرا مورد انتظار،  یارهاینشان دادند که مع جینتا
 طیو سهولت شرا یاجتماع نفوذ فه،یوظ یتناسب تکنولوژ

به  ن،ی. همچنگذارندیکاربر م رشیبر پذ یمهم راتیتاث
 زیاجرا مورد انتظار ن یبر رو فهیوظ یتکنولوژ تناسب ریتاث

 پرسشنامه استفاده شده، 220 انیاشاره شده است. از م
پرسشنامه مورد قبول واقع شده و به عنوان داده  201 تعداد

نشان  جی. نتاگرفتند پژوهش مورد استفاده قرار نیا یها
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بر  ایقو فهیو وظ یدادند که هر دو مشخصه تکنولوژ
کاربر را  رشیکه پذ گذارندیم ریتاث فهیوظ یتناسب تکنولوژ

 یها سیبانکها هنگام توسعه سرو ن،ی. بنابراکنندیم نیمع
 یها ازین شیپ نیتناسب ب یستیبایم یلیمبای بانکدار

 تیرا رعا یلیمبا یکاربران با عملکرد بانکدار فهیوظ
به  ازیکه در سفر ن یافراد یها ازی. به عنوان مثال نندینما

محل کار  ای که در خانه یدارند با افراد یلیمبا یبانکدار
 نیارتباط ب جینتا ن،یخود هستند متفاوت است. همچن

TTF  باUTAUT یها مشخصه .دهندیرا نشان م 
گذاشته و  ریبر انتظار تلاش تاث یقوبه طور  یتکنولوژ

بر انتظار اجرا  یواضح هم اثر فهیوظ یتناسب تکنولوژ
 یها نهیدر زم شرفتیپ ازمندین یلیمبا یدارد. بانکدار

 یبر خلاف بانکدار رای. زباشدیم تیمختلف مانند امن
 یاست، بانکدار میبا س یشبکه ها هیکه بر پا ینترنتیا

دار بوده که بالطبع نفوذ به  میسگونه شبکه  هر فاقد یلیمبا
 ت،ینها . درردیمورد توجه قرار گ شتریب یستیآن با تیامن
 رشیبر پذ فهیوظ ینشان دادند که تناسب تکنولوژ جینتا

و  UTAUTاز  یبیترک مدل نیو ا گذاردیم ریکاربر تاث
TTF  بهتر  ییاز دو مدل ذکر شده به تنها کیاز هر

 .دینما ریتفس را ریکار رشیپذ تواندیم
با استفاده از روش  ی راقیتحق(، 2112امین و همکاران)

 میکه تصم یعواملیی و به منظور شناسا یتکنولوژ رشیپذ
بانکها را  انیمشتر انیهمراه در م یبانکدار به استفاده از

 یپرسشنامه در کشور مالز ابزار با استفاده از کنند،یمتأثر م
عبارتند  قیتحق نیا رد استفاده درمو یرهای. متغانجام دادند

 یاز: اعتبار درک شده، سهولت استفاده درک شده، خودباور
مورد استفاده در  ی. نمونه آماریاجتماع درک شده و فشار

 بودند که یبانک در کشور مالز انیشامل مشتر قیتحق نیا
همراه  یتلفن همراه بودند اما هنوز از بانکدار یدارا

 یاجتماع نشان داد فشار قیتحق جیتا. نکردندیاستفاده نم
به استفاده داشت حال آنکه  میبر تصم یکم اریبس ریتأث

 میتصم نیبر ا یا قابل ملاحظه ریسهولت استفاده تأث
و  یخودباور انیم یمیارتباط مستق نیداشت. همچن

 انیم یمثبت ریو تأث همراهی به استفاده از بانکدار میتصم
به  میهمراه بر تصم یاراعتبار ارائه شده توسط بانکد

 . دیملاحظه گرد همراهی استفاده از بانکدار
در چارچوب  تحقیقی را (،2111)وانگ و همکاران 

 سیوید یتکنولوژ رشیدر مدل پذ شده ارائه کیتئور
به نام احساس اعتماد که  یدیجد ریآنان متغ ،انجام دادند

 تیدر ارتباط با مسائل مربوط به امن کاربرانی دلواپس دیمؤ
 یبانکدار رشیپذ یبرا میدر اتخاذ تصم یخصوص میو حر

 ریتأث قیتحق نینموده اند. ا هیاست را وارد مدل اول ینترنتیا
 قیکاربران از طر یرفتار را بر قصد یا انهیرا ییخوداتکا

بودن، احساس سهولت  یاحساس کاربرد یرهایمتغ
احساس  ری. متغدهدینشان م اعتماد و احساس یکاربر

را از نظر کاربران در شکل  ریتأث نیشتریب یاربرسهولت ک
 ریداشته است. پس از آن متغ انیمشتر یرفتار قصدی ریگ

 یکاربرد احساس ریو متغ یاحساس اعتماد در رتبه بعد
 بودن در رتبه آخر قرار گرفت.

 مدل مفهومی تحقیق
در مدل مفهومی تحقیق حاضر سعی شده است که تاثیر  

رفتاری و قصد خرید مشتری از عوامل موثر  بر تمایل 
کسب و کارهای موبایلی بررسی شود. مدل تحقیق حاضر 

و  از ترکیب مدل تحقیق دو مقاله ونکاتش

( به دست 2102و همکاران) 20و دیویدی (2111)همکاران

یکپارچه  آمده؛ بنابراین در تحقیق حاضر نیز از مدل
 و هی( به تجزUTAUT)یپذیرش و  استفاده از فناور

 خریدو قصد  یرفتار لیبر تما موثر  عوامل  لیتحل
 لیموبا در شرایط کرونا از کسب و کارهای انیمشتر

 پرداخته خواهد شد.

 

 .مدل مفهومی تحقیق1شکل
و دیویدی .  2111)ویکتانش و همکاران، منبع

 (2102همکاران)
 

                                                                 
20 Dwivedi 

 کارایی مورد انتظار

تمایل 

رفتاری 

 مشتری

 تلاش مورد انتظار

شرایط تسهیل 
 کننده

خرید قصد  نفوذ اجتماعی

 مشتری

اد مدل ابع
UTAUT 
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 فرضیه هاي تحقیق

 تلاش مورد انتظار بر تمایل رفتاری مشتری تاثیر دارد. -

 کارایی مورد انتظار بر تمایل رفتاری مشتری تاثیر دارد. -
 نفوذ اجتماعی بر تمایل رفتاری مشتری تاثیر دارد. -
 شرایط تسهیل کننده بر تمایل رفتاری مشتری تاثیر دارد. -
 تلاش مورد انتظار بر قصد خرید مشتری تاثیر دارد. -

 کارایی مورد انتظار بر قصد خرید مشتری تاثیر دارد. -
 ماعی بر قصد خرید مشتری تاثیر دارد.نفوذ اجت -
 شرایط تسهیل کننده بر قصد خرید مشتری تاثیر دارد. -
 تمایل رفتاری مشتری بر قصد خرید مشتری تاثیر دارد. -

 روش شناسی تحقیق
 یبرا یارائه مدلبا توجه به این که هدف این تحقیق 

 لیتما شیجهت افزا لیموبا یها شنیکیاستفاده از اپل
با استفاده از استفاده از  انیمشتر دید خرو قص  یرفتار
از نظر  باشد،در سراسر کشور می   UTAUT یفناور

 لیو تحل یگردآور وهیاست و از نظر ش یهدف کاربرد
و از نوع  یفیتوص قیتحق نیا زیاطلاعات)نوع روش( ن

 یها همبستگ هیفرض لیاست و از نظر روش تحل یشیمایپ
از نوع تک  قیتحق نیا زین یزمانبه لحاظ  نیاست، همچن

 .باشد یم یمقطع

 جامعه آماري و حجم نمونه 
افراد کشور که   هیجامعة آماری در پژوهش حاضر، کل

حداقل یکبار استفاده از اپلیکیشن موبایلی خرید)اسنپ، 

با توجه  .باشدمیسکه، آپ، فود سافت و بازار( را داشتند؛ 
ورد بررسی به این که جامعه آماری نامحدود و نوع متغیر م

کیفی است، از رابطه زیر اقدام به محاسبه و تعیین حجم 
نمونه مورد نیاز گردیده است. با توجه به فرمول کوکران و 

 91نفر شد و برای اینکه بتوانیم برای هر اپلیکیشن  190
 براینفر در نظر گرفتیم.  011نفر داشته باشیم نمونه را 

 نمونه ی شیوه زا آماری، ی جامعه این از نمونه انتخاب

گیری غیر تصادفی در دسترس استفاده شده است. بدین 
پرسشنامه در میان تعدادی از مشتریان این پنج صورت که 

اپلیکیشن که تجربه خرید را داشتند از طریق کانال 
تلگرامی و صفحه اینستاگرام و سایر فضاهای مجازی این 

 فروشگاه های موبایلی توزیع شد.

 پرسشنامه
  باشد:می عمده بخش 2 شامل مذکور هپرسشنام

 به محقق توسط که سئوالات این : عمومی سوالات الف(

 سعی عمومی سوالات در است. گردیده اضافه پرسشنامه

 رابطه در شناختی جمعیت و کلی اطلاعات که است شده

 2 شامل بخش این گردد آوریجمع دهندگان پاسخ با
   باشد.می سوال

 است سوال  21 شامل بخش نای تخصصی: سوالات ب(

 در که شودمی تقسیم جدا نظرسنجی ابزار چهار به که

 است. شده بیان شده تفکیک زیر جدول

 

 پرسشنامه هاي شاخص .1جدول

 منبع سوالات شاخص متغیر

ابعاد 
 (UTAUT)یفناور

 0-0 تلاش مورد انتظار

 و وینکاتش
 (2111همکاران)

 2-2 کارایی مورد انتظار

 00-9 تماعینفوذ اج

 00-02 شرایط تسهیل کننده

 (2102دیویدی و همکاران) 02-02 - تمایل رفتاری مشتری

 (2102دیویدی و همکاران) 09-21 - قصد خرید مشتری

 سنجش نرمال بودن توزیع متغیرها
برای بررسی نرمال بودن متغیرها از آزمون کلمو گروف 

و ضریب 20اسمیرنف،  قضیه حد مرکزی و  ضریب چولگی
 استفاده شده است.  22کشیدگی

H0 :های مربوط به هر یک از متغیرها نرمال توزیع داده

                                                                 
21 Skewness 
22 Kurtosis 

 است

H1 :های مربوط به هر یک از متغیرها نرمال توزیع داده
 .نیست

زمانی که توزیع متغیرها نرمال است جهت آزمون فرضیات 
شود و در غیر این های پارامتریک استفاده میاز آزمون

های ناپارامتریک مورد استفاده قرار می  صورت آزمون
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و 21گیرد. جهت بررسی نرمال بودن از ضرایب چولگی
 استفاده می شود. قدر  20کشیدگی

تخطی از  2مطلق ضریب چولگی و کشیدگی بزرگتر از 
 نرمال بودن داده ها را نشان می دهد. 

 آزمون نرمال بودن داده ها  نتایج. 2جدول 

متغیرهاي 

 تحقیق

ضریب 

 یچولگ

ضریب 

 کشیدگی

شاخصهاي 

 توصیفی
 نتیجه

 مد میانه میانگین
 

تلاش مورد 
 انتظار

 نرمال 1۶20 1۶20 1۶21 1۶28 -1۶22

کارایی 
 مورد انتظار

 نرمال 0 1۶20 1۶21 1۶10 -1۶28

نفوذ 
 اجتماعی

 نرمال 0 1۶20 1۶22 1۶19 -1۶02

شرایط 
تسهیل 
 کننده

 نرمال 0 0 11۶21 1۶22 -1۶20

تمایل 
ری رفتا

 مشتری

 نرمال 0 0 1۶21 1۶22 -1۶28

قصد خرید 
 مشتری

 نرمال 0 0 1۶91 1۶22 -1۶29

همانطور که در جدول فوق مشخص است ، مقدار ضریب 
چولگی و کشیدگی برای تمامی متغیرهای مورد مطالعه در 

( قرار دارد و نشان از نرمال بودن داده -2+ و 2بازه امن )
اصلی توزیع نرمال  ها است. همچنین یکی از مشخصات

منطبق بودن سه شاخص آماری میانگین ، میانه و مد می 
باشد. جدول فوق نشان می دهد که سه شاخص مذکور 
برای تمامی متغیرهای مورد مطالعه در پژوهش با کمی 
اغماض یکسان بوده و منطبق بودن آنها نتیجه می شود. 

ه از طرفی دیگر قضیه حد مرکزی در آمار ثابت می کند ک
نمونه(  11اگر تعداد نمونه آماری افزایش پیدا کند)بیشتر از 

توزیع داده ها به سمت توزیع آماری نرمال سوق داده 
نفر بوده و بسیار  011خواهد شد. در تحقیق حاضر نمونه 

 مطلوب می باشد.

 ضریب همبستگی پیرسون بین متغیرها
( ، Correlation Coeficientضریب همبستگی)

که جهت اندازه گیری قدرت یا درجه ی  آماره ای است
یک رابطه خطی بین دو متغیر به کار می رود. مشهورترین 

 Pearsonضریب همبستگی، همبستگی پیرسون)

                                                                 
23 Skewness 
24 Kurtosis 

 

Correlation  یاr است. این ضریب به گونه ای )
+ را می گیرد. 0و  -0تعریف شده است که مقادیری بین 

ر باشد، بدون توجه به علامت آن بزرگ ت rهرچه مقدار 
بیضی مربوط به نمودار پراکنش باریکتر می شده و راوبط 
بین دو متغیر قویتر می باشد. در واقع این آزمون به بررسی 

 پردازد:فرضیه زیر می
فرض صفر: دو متغیر از یکدیگر مستقل 

 (هستند)
فرض مقابل: دو متغیر با یکدیگر ارتباط 

 (دارند)
ماتریس ضرایب همبستگی بین متغیرهای  جدول زیر

 مورد مطالعه را نشان می دهد.
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 ضرایب همبستگی پیرسون بین متغیرهاي اصلی تحقیق .3جدول

 متغیرها
سودمندی 
 ادراک شده

کنترل 
 ادراک شده

سهولت ادراک 
 شده

 لذت ادراک شده
رضایت 
 مشتری

 قصد خرید مجدد

تلاش مورد 
 انتظار

      0 مقدار همبستگی

      . سطح معناداری

      011 تعداد نمونه

کارایی مورد 
 انتظار

     0 1۶008 مقدار همبستگی

     . 1۶11 سطح معناداری

     011 011 تعداد نمونه

نفوذ 
 اجتماعی

    0 1۶002 1۶222 مقدار همبستگی

    . 1۶11 1۶11 سطح معناداری

    011 011 011 تعداد نمونه

شرایط 
 ل کنندهتسهی

   0 1۶091 1۶002 1۶208 مقدار همبستگی

   . 1۶11 1۶11 1۶11 سطح معناداری

   011 011 011 011 تعداد نمونه

تمایل 
 رفتاری مشتری

  0 1۶212 1۶220 1۶220 1۶219 مقدار همبستگی

  . 1۶11 1۶11 1۶11 1۶11 سطح معناداری

  011 011 011 011 011 تعداد نمونه

قصد خرید 
 تریمش

 0 1۶900 1۶282 1۶211 1۶219 1۶202 مقدار همبستگی

 . 1۶11 1۶11 1۶11 1۶11 1۶11 سطح معناداری

 011 011 011 011 011 011 تعداد نمونه

آمده است. همانطور  1نتایج آزمون همبستگی در جدول 
که مشاهده می شود، سطح معناداری آزمون همبستگی 

بدست آمده  1۶12ز بین تمامی متغیرهای پژوهش کمتر ا
است. لذا اینگونه برداشت می شود که ارتباطی بین تمامی 
متغیرهای مورد مطالعه همبستگی مثبت و مستقیم و 

جدول در ود دارد. تفسیر دقیقتر نتایج این معناداری وج
 بخش بررسی فرضیات آورده شده است.

 تحلیل عاملی تاییدي سازه هاي پرسشنامه

ر مدل مفهومی به کمک نرم پیش از آزمون تحلیل مسی
افزار لیزرل باید سوالات بکار رفته در پرسشنامه به تفکیک 
متغیرهای پژوهش از نظر قابلیت برازش مدل مورد 

 سنجش و ارزیابی قرار گیرند
 

 تحلیل عاملی تاییدي سازه هاي پرسشنامه .4جدول

 سوالات پرسشنامه متغیرها
مقدار بار عاملی استاندارد 

 شده
 مقدار

t 

آلفای 
 کرونباخ

ضریب 
 پایایی

 نتیجه

 تلاش مورد انتظار

Q1 1۶22 02۶82 

1۶291 
 

1۶22 
 

 مطلوب

Q2 1۶90 02۶22 مطلوب 

Q3 1۶21 00۶22 مطلوب 

Q4 1۶20 8۶88 مطلوب 

 

 کارایی مورد انتظار

Q5 1۶22 01۶22 

1۶212 1۶21 

 مطلوب

Q6 1۶29 02۶22 مطلوب 

Q7 1۶28 00۶12 مطلوب 

  نفوذ اجتماعی

Q8 1۶20 00۶29 

1۶218 1۶21 

 مطلوب

Q9 1۶90 02۶00 مطلوب 

Q10 1۶22 02۶20 مطلوب 
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 سوالات پرسشنامه متغیرها
مقدار بار عاملی استاندارد 

 شده
 مقدار

t 

آلفای 
 کرونباخ

ضریب 
 پایایی

 نتیجه

Q11 1۶09 9۶88 مطلوب 

 شرایط تسهیل کننده

Q12 1۶21 02۶18 

1۶921 1۶92 

 مطلوب

Q13 1۶28 02۶01 مطلوب 

Q14 1۶90 02۶22 مطلوب 

 مطلوب Q15 1۶90 09۶21 1۶920 1۶92 تمایل رفتاری مشتری

Q16 1۶98 21۶20 مطلوب 

Q17 1۶28 02۶22 مطلوب 

 مطلوب Q18 1۶92 02۶21 1۶222 1۶22 قصد خرید مشتری

Q19 1۶91 02۶12 مطلوب 

Q20 1۶22 01۶21 مطلوب 

همانطور که در جدول بالا مشاهده می شود، مقدار بار 
 0/1ر از عاملی استاندارد شده برای تمامی سوالات بیشت

می باشد و با توجه به اینکه تمامی اعداد معناداری بین 
بزرگتر  82/0گویه ها با متغیرهای مکنون مربوطه  از عدد 

محاسبه شده است می توان روایی سازه های اندازه گیری 
تایید می شود.  12/1متغیرهای مربوطه در سطح معناداری 

ل و پرسشنامه بنابراین نیاز به تغییر یا حذف سوالی در مد
تحقیق احساس نمی شود.  نتایج ضریب آلفای کرونباخ ، 
پایایی ترکیبی برای همه متغیرها محاسبه شده است که با 

برای این معیارها  0توجه به حدود گفته شده در جدول 

شود که مقدار ضرایب آلفای کرونباخ ، پایایی نتیجه می
 ند.باشها مورد قبول میترکیبی برای تمامی سازه

 

 شاخصهاي برازش مدل
جهت تایید مدل تحلیل عاملی و مستند بودن نتایج حاصله 
لازم است تا شاخص های برازش مدل در حد قابل قبول 
قرار گیرد. در جدول زیر شاخصهای مورد استفاده به همراه 

 مقادیر آن آمده است.

هاي برازش مدلهاي تحلیل نتایج شاخص .5جدول

 عاملی تاییدي

 مشخصه
 رآوردب

نسبت مجذور خی به درجه 

 (df2/آزادی)

2۶22 

جذر براورد واریانس خطای 
 (RMSEAتقریب)

1۶120 

 1۶82 (NFIشاخص نرم شده برازندگی)

 1۶82 (CFIشاخص برازندگی تطبیقی)

 1۶82 (IFI)برازش فزاینده

 1۶92 (GFIشاخص نکویی برازش)

یل ملاحظه می شود، در مدل تحل 2همانطور که در جدول 
 1و کمتر از   2۶22عاملی مقدار کای دو به درجه آزادی 

است. همچنین مقدار جذر برآورد واریانس خطای تقریب 
(RMSEA برابر با )است.  19/1و کمتر از  121/1

( ، شاخص CFIهمچنین شاخص برازندگی تطبیقی )
( ، شاخص برازندگی هنجار شده IFIبرازندگی افزایشی)

(NFIو شاخص نیکویی بر )( ازشGFI همگی در حد )
مناسبی محاسبه شده است. بنابراین در حالت کلی و با 
توجه به شاخص های محاسبه شده می توان برازش 

نشان می دهد که  2مطلوب مدل را نتیجه گرفت. جدول 

تحلیل عاملی تاییدی سازه های پرسشنامه بکار برده شده 
خوبی دارای برازش مناسب بوده و سازه های پرسشنامه به 

 متغیرهای مربوطه را نشان می دهند.

 تجزیه و تحلیل فرضیات پژوهش
و ضریب بتای رگرسیونی)ضریب مسیر( جهت  tاز آماره 

 بررسی فرضیات استفاده شده است. 
جهت بررسی فرضیات تحقیق حاضر متغیرهای 
تحقیق در نرم افزار لیزرل ایجاد شد. قبل از تایید روابط 

بودن و برازش مطلوب اطمینان ساختاری باید از مناسب 
مشاهده می  02-0حاصل نمود. همانطور که در جدول 

 2۶22کنید، در مدل پژوهش مقدار کای دو به درجه آزادی 
است. همچنین مقدار جذر برآورد واریانس  1و کوچکتر از 

 1۶19و کمتر از  1۶121( برابر RMSEAخطای تقریب)
، شاخص (CFIاست. همچنین شاخص برازندگی تطبیقی)

(، IFI( ، شاخص برازندگی افزایشی)GFIنیکویی برازش)
 1۶82( بترتیب برابر با NFIشاخص برازندگی هنجار یافته)

و همگی در حد بسیار مطلوب قرار  1۶82و  1۶82،  1۶92، 
 است.دارند، پس مدل برازش خوبی را نشان داده 

 

 



ایلی در شرایط فدایی بازقلعه ، غریبی و موسی زاده : بررسی عوامل موثر بر افزایش تمایل رفتاری  و قصد خرید مشتریان از کسب و کارهای موب
 UTAUT فناوری کرونا با استفاده از

 

21 

 

 نشان می دهد.نمودار زیر مدل تحقیق بر اساس ضرایب استاندارد شده را 

 
 ضرایب مسیر استاندارد شده بین متغیرهاي مورد مطالعه .2شکل 

 
 نمودار زیر مدل تحقیق بر اساس ضرایب معناداری تی را نشان می دهد.

 
 مقدار آماره تی بین متغیرهاي مورد مطالعه.3شکل  

 

 ده است.نتایج حاصل از بررسی های فرضیه اول تا نهم تحقیق در جدول زیر آم
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 متغیرهاي تحقیقنتایج  ضریب رگرسیونی و معناداري اثر .6جدول
 

 مسیر مستقیم
ضریب 

 مسیر
 مقدار تی

 همبستگی پیرسون
 نتیجه

 r sig 
 تایید 1۶11 1۶219 1۶92 1۶00 تمایل رفتاری مشتری  تلاش مورد انتظار  0

 تایید 1۶11 1۶220 0۶22 1۶11 تمایل رفتاری مشتری  کارایی مورد انتظار  2

 تایید 1۶11 1۶220 2۶22 1۶02 تمایل رفتاری مشتری نفوذ اجتماعی   1

 تایید 1۶11 1۶212 2۶12 1۶02 تمایل رفتاری مشتری شرایط تسهیل کننده   0

 تایید 1۶11 1۶202 1۶21 1۶20 خرید مشتریقصد  تلاش مورد انتظار   2

 تایید 1۶11 1۶219 2۶82 1۶20 خرید مشتری قصد کارایی مورد انتظار   2

 تایید 1۶11 1۶211 2۶92 1۶08 خرید مشتری قصد نفوذ اجتماعی   2

 تایید 1۶11 1۶282 1۶10 1۶20 خرید مشتری قصد  شرایط تسهیل کننده  9

 تایید 1۶11 1۶900 8۶81 1۶28 خرید مشتری  قصد  تمایل رفتاری مشتری  8

ی شود، چون مقدار همانطور که در جدول فوق ملاحظه م
تمام مسیر های فرضیه های تحقیق بیشتر از قدر   tآماره 

درصد روابط بین  82می باشد با احتمال  82/0مطلق 
فرضیه ها معنادار می باشد. و همچنین ضریب مسیر همه 

فرضیه تحقیق تایید  8روابط مثبت است می توان گفت هر 
 می شود.

 بحث بر روي نتایج تحقیق و پیشنهادات
یا همان کرونا  08امروزه با توجه به شیوع بیماری کوید

بیشتر افراد ترجیح می دهند از خرید های اینترنتی و 
الکترونیکی استفاده کنند در کنار این بیماری امروزه کاربرد 
تلفن همراه و در دسترس بودن اینترنت کسب و کارها را 
بیشتر مجازی و به خصوص موبایلی کرده است برای 

شاهد اپلکیشین های موبایلی زیادی هستیم که هر  همین
روز هم بیشتر می شود و همین عامل باعث شده مشتریان 
در انتخاب اپلیکیشین وسواس به خرج دهند و سمت 
اپلکیشین های که خدمات بهتر، سریع تر و از همه مهمتر 
امن تر می دهند بروند در این تحقیق سعی کردیم با توجه 

ن چهار عامل تلاش مورد انتظار، کارایی به تحقیقات پیشی
مورد انتظار، نفوذ اجتماعی و شرایط تسهیل کننده را بر 
تمایل رفتاری مشتریان بررسی کنیم، نتایج نشان داد که 

بیشترین تاثیر را  1۶00تلاش مورد انتظار با ضریب مسیر 
بر تمایل رفتاری مشتریان داشت در واقع راحتی استفاده از 

ر استفاده افراد موثر بود و افراد بیشتر به دنبال اپلیکیشن د
اپلکیشن هایی بودند که بتوانند راحت تر استفاده کنند. 
همچنین همین عامل تلاش مورد انتظار با ضریب مسیر 

بیشتر تاثیر را بر قصد خرید مشتری داشت که باز بر  1۶20
اهمیت سهولت استفاده از اپلیکیشن موبایلی تاکید 

ه شرکت هایی که کسب و کار موبایلی دارند داشت.لذا ب
پیشنهاد می شود سعی کنند از مشتریان خود به صورت 
دوره ای از نحوه عملکرد و استفاده از اپلیکیشن های 
موبایلی نظر خواهی کنند و سعی کنند از نظرات آنها در 

کاربردی کردن هر چه بهتر اپلیکیشن خود استفاده کنند. با 
ین اینترنت در ایران سعی کنند توجه به سرعت پای

زیرساخت های فناوری اپلیکیشن خود را ارتقاء دهند و در 
تبلیغات اپلیکیشن خود به گروه های مرجع بیشتر توجه 
کنند چرا که نفوذ اجتماعی اپلیکیشن از عوامل مهم 
ترغیب افراد برای استفاده از خدمات شرکت است. با توجه 

شدن بیشتر کارها  به بیماری کرونا و دوری کاری
اپلیکیشن های موبایلی می توانند بیشتر به این سمت 
بروند که به زمینه های شغلی افراد بیشتر کمک کنند و 
سعی کنند افراد برای فعالیت های شغلی خود نیز از 

 اپلکیشین های موبایلی استفاده کنند.
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