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 چکیده

بازارها و  شدنیاز جهان یناش یاقتصاد یبحرانها رغمیعل
 گسترش روزبهروز ایدر دن نیآنال یفشار رقابت، کسبوکارها

آن را  جادیو ا یراهانداز نترنتیا یو بستر فناور ابندییم
 هوشمند کیالکترون یابیبازار نموده است عتریسادهتر و سر

و با استفاده  یکیکسبوکار، بهصورت الکترون دیراه و روش جد
 ریتأث یبررس پژوهش نیاست. هدف ا نترنتیاز شبکهها و ا

با  (B2B) یدتجاریهوشمند بر قصدخر یکیالکترون یابیبازار
 نیا یاست. جامعه آمار کیالکترون ینیکارآفر یگریانجیم

در  (گلرنگ یگروه صنعت) B2B یشرکتها انیمشتر قیتحق
نمونه با استفاده از فرمول کوکران  حجم هستند. انهیخاورم
 -یتصادف یرینفر به دست آمد که به صورت نمونهگ 384

و از  یکاربرد ت،یپژوهش از نظر ماه نی. اشدند ساده انتخاب
 یپژوهش برا نیاست. در ا یهمبستگ -یفینظر روش توص

 Pls-warpو  Spss یات از نرمافزارهااطالع لیهوتحلیتجز
 یابیپژوهش نشان داد که بازار نیا جیاستفاده شد. نتا

 یانجیبا نقش م یتجار دیهوشمند بر قصد خر یکیالکترون
 دارد. یمعنادار ریتأث یکیالکترون ینیکارآفر

 . 
 کلیدي هايواژه

 ،یکیالکترون ینیکارآفر د،یهوشمند، قصد خر یابیبازار
  کیکسبوکار الکترون

 

 

 

 

Abstract 

Despite the economic crises caused by 

globalization of markets and the pressure of 

competition, online businesses are expanding day 

by day in the world and the Internet technology 

platform has made setting up and creating it easier 

and faster. Smart e-marketing is a new way of 

doing business electronically using networks and 

the Internet.The purpose of this study is to 

investigate the effect of smart e-marketing on 

business buying intention (B2B) mediated by e-

entrepreneurship. The statistical population of this 

research is the customers of B2B companies 

(Safflower Industrial Group) in the Middle East. 

The sample size was 384 using Cochran's formula 

which were selected by simple random sampling. 

This research is applied in terms of nature and in 

terms of descriptivecorrelation method. In this 

study, Spss and warp-Pls software were used to 

analyze the data. The results of this study showed 

that smart e-marketing has a significant effect on 

business purchase intention with the mediating role 

of e-entrepreneurship. 
Keyword 

smart marketing, shopping intention, e-

entrepreneurship, e-business 
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 مهمقد

 ریز نی،آنلا یاجتماع یرسانه ها یریل گو شک نترنتیا

نموده است. با گسترش  جادیا یروابط جمع یبرا یساخت مناسب

از صاحب نظران  یاریبس ینترنتیو کاربران ا یمجاز یفضاها

شناساندن  یرا به عنوان فرصت برا یاجتماعات مجاز یابی،بازار

 یکرده اند آرمان( و جواد یمحصولات و خدمات شرکتها معرف

هر سازمان به  ییدارا نیمهمتر یمشتر ان،یم نی( در ا201٦فر )

هر مؤسسه  یخط مش نیمهمتر یو حفظ مشتر دیآ یحساب م

 جهیدر نت( 2015رود فتح الله زاده ) یو شرکت به شمار م

عادات  ،یرفتار ،یروح اتیاز خصوص دیحفظ او با یسازمان برا

ل مناسب و به عکس العم یو رسوم او مطلع باشد؛ تا با ارائه 

و از آنها بهره  جادیرا ا ییموقع در مقابل گفتار و رفتار او فرصتها

 یهاییبه عنوان دارا دیبا انیمشتر(. 200٦کاتلر ) دینما یبردار

حفظ و به حداکثر  ،یابیدست ینامشهود در نظر گرفته شوند و برا

شرکت  یمال یهاییدارا گریرساندن ارزش آنها درست مانند د

 دی(. منظور از قصد خر201٦فر،  یشود )آرمان و جواد تلاش

خاص بعد از استفاده از همان  یمصرفکننده از برند دیتکرار خر

خاص در  یاز شرکت دیخر یبه ادامه  یاعتقاد مشتر ایبرند 

که بتوانند  ییشرکتها( 2013است آقازاده( و همکاران ) ندهیآ

کنند و از رفتن  حفظخود را وفادار کرده و آنها را  انیمشتر

 گاهیجا توانندیم یکنند، تا حد یریبه سمت رقبا جلوگ انیمشتر

حفظ کنند و آن را از دست  یرقابت یخود را در بازار و فضا

 یرقابت یفضا نیدر چن(. 13۹۹و همکاران  انیروزیندهند )ف

فقط به منظور وفادار کردن  یارتباط با مشتر ایو ،پو دهیچیپ

 اریبس زیارتباط ن نیا تیفیک ن،یانابرب ستین یکاف یمشتر

هوشمند  یدر بازارها 2013و همکاران ) این میدارد رح تیاهم

 شتریو ب باشندیم متهایفروشندگان کمتر به دنبال رقابت بر سر ق

مناسب از فروشگاه خود در  ییفضا جادیا یبرا ییبه دنبال راهها

با  رای؛ ز2014) کی( و پاولسیذهن مصرف کنندگان هستند نم

مشابه با  یکالاها یو ارائه  یرقابت یتوجه به رشد فضا

 یعملکرد فروشگاهها در رسانه ها یمشابه چگونگ یمتهایق

آن خود  ی لهیتوان به وس یاست که م یابزار قدرتمند یاجتماع

 یانیمشتر دیرا جلب نمود بدون ترد انیو مشتر زیرا از رقبا متما

اعتبارشان استفاده  وخود به عنوان وجهه  دیکه از محل خر

 ،یامر دارند چشم فروش و صمد نیبر ا یدییمهر تأ کنندیم

 یو مصرف کنندگان همواره در جست وجو انیمشتر(  2010

به مراتب بهتر به  یخدمات ایهستند که کالا  یعرضه کنندگان

که در  دهندینشان م زین یادیآنها ارائه کنند. شواهد و مدارک ز

و  انیمشتر یو خواسته ها ازهاین فامروز کش یرقابت یایدن

 تیموفق یشرط اساس بانیبرآورده کردن آنها قبل از رق

با به  کیتجارت الکترون( 2008 ،یو داراب یشرکتهاست ملک

 متیکاهش ق یهمچون بهبود بهره ور یوجود آوردن منافع

اندازه و ساختار بازار حذف  رییها، تغ نهیدر هز ییصرفه جو

به مصرف کنندگان  دکنندگانیتول یرستواسطه ها و امکان دس

و تحولات  رییرا دچار تغوبین کسب و کار یرقابت یفضا یینها

 نترنتیاز آنجا که ا(. 13۹۹و همکاران  یکرده است بز یاساس

که وارد  یهر کسب و کار کندیهمه جهان را به هم متصل م

کسب و کار  کیبلافاصله به  شودیم کیعرصه تجارت الکترون

بهبود  یکه افراد از وب برا ی.شود هنگامیم لیتبد یالملل نیب

 استفاده کنند به صورت خودکار در رکسب و کا یندهایفرا

امروزه ( 13۹0) ییآقا شوندیم تیوارد فعال یالملل نیب ییفضا

اطلاعات و ارتباطات را نه تنها  شرفتهیپ یفناور انیاکثر مشتر

ارتباط با  جادیبلکه به منظور ا انیارتباط با آشنا یبرقرار یبرا

 ی. بعلاوه فناوررندیگ یبکار م زیکسب و کار مورد علاقه خود ن

هموار  دیجد یبنگاهها را به بازارها ریاطلاعات و ارتباطات مس
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را  تالیجید یبسترها قیسازمان از طر تیموفق زانیساخته و م

با توجه به تنوع  13۹8و همکاران ) یقوام دهدیم شیافزا

و رقابت در عرصه خدمات دغدغه  یتجار یروزافزون شرکتها

مسائل آنها شده است  نیاز مهمتر یکیبه  لیتبد یابیبازار

عصر  یسازمانها تیرمز موفق( 13۹۹)ابوالمعصوم و همکاران )

و  یاست )دهقان انیمشتر یداریحاضر در حفظ جذب و پا

و  ابهایبازار تالیجید یبا رشد و توسعه فضا( 13۹8همکاران )

 یهایاز استراتژ یبه عنوان بخش ،یاجتماع یرسانه هاشرکتها از 

و  یاستفاده کنند غلام نهیکم هز یخود و روش یابیبازار

به عنوان تجارت  یکیالکترون یابیبازار ی( م1400 همکاران

کسب و  یسودآور شیافزا یمطرح شده است که برا کیالکترون

 ردیگیمختلف با اهداف گوناگون مورد استفاده قرار م یکارها

 (.1400 ا،ی)سعادت ن

قابل  ریبه طور قطع تأث یفناور وستهیو پ عیسر توسعه

کسب و کار  میگسترش مفاه یدر انواع امکانات برا یملاحظه ا

 یکیاطلاعات و ارتباطات الکترون یشبکه ها هیخلاقانه که برپا

شرکت قابل درک  کی سیدارند و به واسطه تأس ده،یگرد جادیا

چشم انداز،  نیبه رغم ا( 138۷) یجانکولمان ،وزن باشندیم

 سیبـــالطبع، عمل تأس کـــــیالکترون ینیکارآفر»اصطلاح 

 یم فیرا توص یخصوصاً در اقتصاد شبکه ا دیجد یشرکتها

در  تیبه عنوان سمبل و نماد و تلاش و موفق ینی. کارآفردینما

 یتجار یها تیموفق شگامانیپ نانیبوده و کارآفر یامور تجار

 یدر کشورها یاقتصاد عهروند توس شکیدر جامعه هستند ب

 ینیکارآفر ریاست که اقتصاد تحت تأث نیا انگریب افتهیتوسعه 

 یکشورها یدر توسعه اقتصاد نانیکه کارآفر ی،است به گونه ا

 .اند داشته ینقش محور افته،یتوسعه 

 

 

 پژوهش ينظر نهیشیپ

 انیمشتر دیخر قصد

 دیخر قصد

خاص بعد از استفاده از همان  یاز برند یمشتر دیتکرار خر

عامل (. 2020)نوکس و والکر ،  نامندیمجدد م دیبرند را قصد خر

مجدد  دیتحقق قصد خر ی،سود، رشد و بقا در هر بنگاه یاصل

مصرف کننده رفتار پس از  دیخر ندیدر فرآ یی.است مرحله نها

ند. ک یم یابیرا ارز دیزمان مصرف کننده خر نیاست. در ا دیخر

است که مصرف  یزیآن چ انیم سهیدر واقع مقا یابیارز نیا

کرده است.  افتیکه واقعاً در یزیکننده انتظار آن را دارد و آن چ

مصرف کننده را برآورده سازد او از  یخدمات انتظارها ایاگر کالا 

از  یرا برآورده نکند، و یانتظارها نیاما اگر ا شودیم یراض دیخر

امروزه سازمانها بر  13۹۷خواهد شد )ونوس  یخود ناراض دیرخ

است که قادرند به  انیمشتر دیاند که تنها با تکرار خر دهیعق نیا

 لی. لذا همواره در تلاش اند تا در تسهابندیسود بلندمدت دست 

بردارند منظور از  شیبه پ یگام انیمجدد مشتر دیخر ندیفرآ

بعد از  خاص یاز برند یمشتر دیمجدد تکرار خر دیقصد خر

 یاعتقاد مشتر ای( 201۷، ) نیریاستفاده از همان برند تملو ،س

مجدد  دیاست. قصد خر ندهیخاص در آ یاز شرکت دیبه ادامه خر

بر شناخت و احساسات است اسچوفر( و  یرفتار مبتن ینوع

 انیمحققان ب شتریو همان طور که ب( 2018،  امانتوپولسید

 یمشتر یوفادار یمجدد شاخص رفتار دیداشته اند قصد خر

 دیبه دفعات خر یو اساساً بستگ( 201۹است ها( و همکاران ، 

مجدد  دیقصد خر. 2018( و همکاران ، ستیدارد ا یمشتر

و سازمان،  یمشتر ندهیارتباط آ یاست که بر رو یعامل

و  نیب کیگذارد ن یم ریآنها تأث تیشرکت و موفق یسودده
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در رابطه با قصد  یاصل دگاهیدو د یکل وربه ط(. 2020همکاران، 

 دیخر یقطع دگاهیو د یاتفاق دگاهیمجدد مطرح است د دیخر

 یکاملاً تصادف یمجدد به صورت دیخر ،یاتفاق دگاهیمجدد. در د

بر اساس  دیخر ،یمجدد قطع دیحال آنکه در خر دهدیرخ م

به  یبهتر بر اساس وفادار یو به عبارت یقبل اتیاز تجرب تیرضا

 (.2020)نوکس و والکر، ردیگ یصورت م رندب

 

 یکیالکترون دیخر قصد

 دیکه رفتار خر یمهم ریبه منزله متغ یکیالکترون دیخر قصد

 تیفیشامل ک ییارهایمع یابیارز امدیپ کندیم نییرا تع یینها

محصول  یابیاطلاعات و ارز یجست و جو ینترنتیا گاهیپا

 یتوان به عنوان برنامه ا یرا م دیاست. قصد خر یتوسط مشتر

 ندهیخدمات در آ افتیدر ای یقطع دیخر یشده برا نییتع شیاز پ

از  رایمنجر نشود ز دیبه خر شهیهم دیقصد خر دیکرد. شا فیتعر

 دهدینشان م دی. قصد خرردیپذ یم ریانجام آن تأث یبرا ییتوانا

اطلاعات از  یجست و جو یشناخت یازهایمصرف کنندگان از ن

و تجارب  دیخر میها و تصم نهیگز یابیارز یخارج طیمح قیطر

 یبرا یعامل دیقصد خر نیعلاوه بر ا کنندیم تیتبع دیبعد از خر

 شودیمصرف کننده در نظر گرفته م دیرفتار خر ینیب شیپ

 ( .13۹8، و همکاران یبن ینادر)

 یزشیهمه عوامل انگ رندهیمجدد قصد دربرگ دیقصد خر

 یو منعکس کننده حد شودیم یاست که منجر به رفتار واقع

به تلاش نسبت به انجام  لیاست که در آن مصرف کنندگان تما

 یشتریبالا باشد، احتمال ب دیرفتار دارند. هر چه قدر قصد خر

 گرشهااز ن تواندیرخ دهد قصد م یواقع دیوجود دارد که خر

شود  ینیب شیپمشاهده شده  یو کنترل رفتار یذهن یهنجارها

و اراده  تهایشدت ن انگریب یقصد رفتار 2018عادل( و همکاران 

با رفتار  یانجام رفتار هدف است. رابطه قصد رفتار یبرا یفرد

شوند که  ریدرگ ییدارند در رفتارها لیکه افراد تما دهدینشان م

 (.13۹۷ ،یو شاکر یعقوبیقصد انجام آنها را دارند )

کننده عمل در  نیی( قصد را تع2021) فوردیو تو لایهاور

آنها قصد رفتار را به عنوان احتمال  دانندیم نیمع ریمس کی

کرده اند. بر اساس  فیرفتار خاص تعر کی یشکل ده یذهن

 انیب یحالت ذهن کیبه عنوان  یپژوهش لامبر، قصد رفتار

 ستانجام رفتار ا یشخص برا میکه منعکس کننده تصم شودیم

مصرف کنندگان  یاز مقاصد رفتار یدرک بهتر داشتن نیبنابرا

با گروه هدف  یکمک کند تا ارتباط بهتر ابانیبه بازار تواندیم

 (.201۹همکاران ،  و ایبرقرار کنند )راما

 

 نیآنلا دیخر قصد

مورد مطالعه  ادیز یابیاست که در بازر یمفهوم دیخر قصد

 یبرا یدرواقع برنامه ا دیقصد خر ردیگیپژوهشگران قرار م

که  نیاحتمال ا ای ندهیخدمت خاص در آ ایمحصول  کی دیخر

خواهد کرد را  دیخر ندهیخاص در . آ یخدمت ایمحصول  یمشتر

 پژوهشهاحاصل از  جینتا 2018( و همکاران میک دهدینشان م

 دیو رفتار خر دیقصد خر نیکه ب دهدینشان م نهیزم نیدر ا

 (.13۹۹و افشار نژاد،  جهی( علویمیوجود دارد کر یرابطه مثبت

خدمات  دیخر یافراد برا میمجدد در واقع تصم دیخر قصد

کرده بودند رازک  دیاست که از آن خر یاز فروشگاه قبل دهیبرگز

 دیخر تواندیمجدد م دیقصد خر نیهمچن 2018و همکاران ، )

به  انیمجدد مشتر دیباشد. خر یاز شرکت قبل دیخدمات جد

واقع  رد کندیکمک م نیگان آنلافروشند یو سودآور تیموفق

مورد توجه قرار گرفته  اریبس ریاخ یدر سالها انیحفظ مشتر

 یمیاست)کر یرقابت تیبه دست آوردن مز یبه معن رایاست ز

 (.13۹۹ ،نژاد و افشار جهیعلو

 دیکننده قصد خر نییتع یرهایمتغ یمطالعات به بررس یبرخ
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افراد را که در  یمجدد، علاقه  دیمجدد پرداخته اند قصد خر

رازک و همکاران  کندیم انیکنند ب دیدوباره خر خواهندیم ندهیآ

تجربه  تیفیبه ک یادیتوجه ز نیآنلا دیخر انیمشتر 2018)

و  یقبل یدهایخر اتیتجرب قیتجربه از طر تیفیک نیدارند که ا

شده در گذشته به دست  یداریخدمات خر ایکالا  تیفیک ای

 لیتما ،ینترنتیا دیخر طیدر مح دهدیمطالعات نشان م دیآیم

 یکه برخ کنندیم یابیارز یمجدد را با توجه به موارد دیخر یبرا

آنها عبارتند از ادراک حاصل از اطلاعات محصول  نیاز مهمتر

موارد مربوط به  2018همکاران ) وپرداخت بلات(  ی وهیش

 سکیشده ،ر هی(، خدمات ارا2020ارسال کالا لو( و همکاران، 

 دیدرخواست تجد یساز یشخص یخصوص میحفظ حر تین،ام

 (2021و لخاویپات ) نی)ل ینظر، انتقالات، لذت و سرگرم

 وهیش کی یکی،الکترون ینی: کارآفریکیالکترون ینیکارآفر

که از آن به  ییایاست. دن دیجد یایدر کسب و کار در دن دیجد

 نیهم یبرا میبرینام م یدهکده جهان ای تالیجید یایعنوان دن

قرن اثر  ای یرا قرن بهره ور کمیو  ستینام قرن ب توانیم

در  یاثر بخش کثربه حدا یابیدست یبرا دینام یتالیجید یبخش

از آنها  یکیوجود دارد که  یادیز یکسب و کار، روشها

 توانیرا م یکیالکترون ینیاست. کارآفر یکیالکترون ینیکارآفر

اطلاعات و  یفناور یبر مؤلفه ها یمولد مبتن ییاشتغال زا

 نیکارآفر کیآنکه  یعنیدانست؛  میارتباطات به صورت مستق

اطلاعات و  یفناور یارهااز ابز میبتواند به صورت مستق

 یآوردن فرصتها دیبازار کار و پد کی جادیا یارتباطات برا

 عایاطلاعات استفاده کند شف یبر فناور یمختلف مبتن یشغل

 عبارت اند از: کیترونالک ینی( سه بعد کارآفر13۷1)

 یتجار ینیکارآفر - 1

 یعلم ینیکارآفر- 2

 یسازمان ینیکارآفر - 3

چند سال  یکولمان معتقد است ط اسیتوب گرید یسو از

در داخل و خارج کسب و  یو اطلاعات یارتباط یندهایگذشته فرا

تحت پوشش  یصنعت یدر اکثر بخشها یا ندهیکارها به طور فزا

 ،یفناور نیعمده ا یایاطلاعات قرار گرفته است. مزا یفناور

روند را در  نیآن ادامه ا یو اثر بخش ییخصوصاً با توجه به کارا

به همراه  یفناور وستهیو پ عی. توسعه سردینما یم نیتضم ندهیآ

 یدر انواع امکانات برا یادیز ریبه طور قطع تأث یاقتصاد شبکه ا

 یشبکه ها هیکه بر پا یکسب و کار خلاقانه ا میمفاه گسترش

دارند و به  ده،یگرد جادیا یکیاطلاعات و ارتباطات الکترون

 سکیپر ر یتهایفعال دیشرکت جد کی سیواسطه تأس

چشم انداز،  نیباشند. به رغم ا یقابل درک م یکیالکترون

 یشرکتها سیبالطبع، عمل تأس یکیالکترون ینیاصطلاح کارآفر

 ریوز) دینما یم فیرا توص یدر اقتصاد شبکه ا خصوصاً دیجد

 .(138۷، یزنجان

هوشمند  یکیالکترون یابیهوشمند بازار یکیالکترون یابیبازار

و دانش  ینوآور ت،یاز خلاق یچشمه ا ایاز اتاق فکر و  یمنبع

 یرا برا یمهم افتهینقش تکامل  کی تواندیاست م ینیآفر

تواند الزامات و  یم کسو،یکند. از  یباز یسازمان تیموفق

 گرید یدار و از سویپا یرقابت یایمزا یبرا ازیمورد ن اتیضرور

از راه  داریپا یرقابت یایبرتر را با استفاده از مزا یعملکرد تجار

 یهاییدارا یریبه همراه داشته باشد به کارگ یابیبازار یهاییدارا

ارزش  انیمشتر یهوشمند برا یابیبازار یاستراتژ ،یابیبازار

 کی. به عنوان کندیآن آنها را خرسند م یو در پ کندیم ینیآفر

به شرکت بازگشت  یخرسند و راض انیمشتر جه،ینت امتداد

شدن  ییدر اجرا زندیسازمان رقم م یرا برا تیو موفق کنندیم

کنند که  ییشناسا دیهوشمند سازمانها با یابیبازار یاستراتژ



 یبا هوش مصنوع  یاسناد بازرگان جادیا یحقوقو  یفقه یبررس :یرضوان یعل  ی وریام انیمحمد یمهدی و کندسر یمسعود قربان

خلق کنند، آنها را  ارزش مطلوب انشانیمشتر یچگونه برا

و از  ارندنگه د یآنها را راض یابیمجاب کنند و از راه هوش بازار

از شرکت  یراض انیقادر باشند مشتر دیسازمانها با گر،ید یسو

 گریبار د یرابطه ا یابیکنند که از راه بازار قیتشو یرا به گونه ا

 ستیدوباره بازگردند. دور از انتظار ن دیخر یبه سمت شرکت برا

. ابدیدست  ندیفرا نیاز راه ا یکه سازمان بتواند به عملکرد عال

 زیآم تیموفق جهینت کیبه عنوان  یعملکرد عال ربارهما د یوقت

تنها  م،یکن یهوشمند است صحبت م یابیبازار یاستراتژ

 یکه عملکرد سازمان یدر حال کندیبه ذهن خطور م یعملکرد مال

. عملکرد ردیگ یرا در برم یاست و ابعاد گوناگون نیفراتر از ا

و  ،فروش،درآمد سود حجم  لیاز قب یمال یرهایبه متغ یمال

به  توانندیم یاز ابعاد عملکرد سازمان یاشاره دارد. بعض رهیغ

 قتیحق نی. ارندیو بازار مورد توجه قرار گ یعنوان عملکرد مشتر

 یانیاز مشتر شتریوفادار به مراتب ب انیاست که مشتر یهیبد

. کنندیم دیبار خر کیارزشمند هستند که از سازمان گاه به گاه و 

خلق و حفظ  یدر راستا یابیبازار یتهایفعال از یاریبس نیبنابرا

 نی. اباشندیمصرف کنندگان م یو وفادار انیمشتر تیرضا

کرد. در ا اصطلاح  ینام گذار یعملکرد مشتر توانیاستنتاج را م

منجر به توسعه و  توانندیم ینوآور یتهایقابل ،یابیعملکرد ،بازار

باشد که  رمورد انتظا دیشود و شا دیمحصولات جد یابیبازار

)آقازاده،  ابدی شیآن افزا یسهم بازار در پ ایحجم فروش و 

2015.) 

 

 پژوهش یتجرب نهیشیپ

 یداخل

( 1400و همکاران در سال ) نیحس فریپژوهش خن جینتا

برند، احساسات  تیبر جذاب رخواهانهیخ یابینشان داد که بازار

مثبت و معنادار ،اما بر  ریمصرف کننده تأث دیو قصد خر ،یاخلاق

 ن،یگذارد. همچن یمصرف کننده اثر معکوس و معنادار م ینیبدب

بر قصد  زین رکتمصرف کننده با ش تیو هو یاحساسات اخلاق

مصرف  ینیبدب تیگذارد. در نها یمثبت و معنادار م ریتأث دیخر

اثر معکوس  رخواهانهیخ یابیمحصول بازار دیکننده بر قصد خر

( 13۹۹و همکاران در سال ) انیروزیپژوهش ف جیگذارد نتا یم

بر ارزش  یاجتماع یشبکه ها یابیبازار یتهاینشان داد که فعال

دارد؛  یمثبت و معنادار ریمجدد تأث دیرو قصد خ یمشتر ژهیو

دارد و  یمثبت و معنادار ریأثت دیبر قصد خر یمشتر ژهیارزش و

از  میرمستقیبه طور غ یاجتماع یشبکه ها یابیبازار یتهایفعال

مثبت و  ریمجدد تأث دیبر قصد خر یمشتر ژهیارزش و قیطر

 یاظهار کرد که شبکه ها توانیم نیدارد بنابرا یمعنادار

شناساندن فروشگاه و محصولات  یبرا یفرصت یتماعاج

و همکاران در  یپژوهش قطع جیکنند نتا کیم جادیفروشگاهها ا

 یکیدهان به دهان الکترون غاتی( نشان داد که تبل13۹۹سال )

 تواندیاطلاعات در زمان کوتاه م یبا فراهم ساختن حجم بالا

 یذهن یریشناخت افراد از محصول و درگ یبر رو یادیز ریتأث

 یورزش انیمشتر دیمصرف کننده داشته باشد و برق قصد خر

( نشان داد که 13۹۹در سال ) یپژوهش قرب جیبگذارد نتا ریتأث

مثبت و  میمستق ریتاث یاجتماع یشبکه ها یابیبازار یتهایفعال

و  یدریپژوهش ح جیدارد نتا یمشتر دیبر قصد خر یمعنادار

درصد و  51( نشان داد که بعد مکان با 13۹8همکاران در سال )

منطقه  ییروستا ینیدرصد بر توسعه کارآفر 52بعد مردم با 

و  ییپژوهش رضا جیاستان کرمانشاه مؤثر بوده اند نتا جابیر

شبکه  قیاز طر یابی( نشان داد که بازار13۹٦همکاران در سال )

فروش بهبود خدمات  شیافزا دیمنجر به قصد خر یاجتماع یها

 نیشود که ا یم یمشتر یو وفادار تیرضا شیافزا یبه مشتر

پژوهش  جینتا شودیسازمان م یآورمنجر به سود تیامر در نها
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 ینی( نشان داد که کارآفر13۹2داوود وهمکاران در سال ) ضیف

 ،یبازار محور ریتحت تأث ی،کنون یرقابت یدر فضا یسازمان

 یابیبازار یتهایبه عنوان قابل ینام تجار تیو قابل ینوآور تیقابل

 تیپژوهش قابل نیکوچک و متوسط است. در ا یدر شرکتها

 دهیبر ا یبازار محور دهیا یو امکان سنج یپرداز دهیبر ا ینوآور

نام  تیو قابل دهیاز ا یو بهره بردار یامکان سنج ،یپرداز

 یپژوهش عاطف جیمؤثر است. نتا دهیاز ا یبر بهره بردار یتجار

 م،یمثبت و مستق ری( نشان داد که تأث13۹2و همکاران در سال)

بر عملکرد  یداخل یابیازارب میمستق ریمعنادار و غ ریتأث نیهمچن

بر عملکرد  یداخل یابیبازار میمستق ریغ ریسازمان است، تأث

 ینیو کارآفر یتعهد سازمان یانجیم یرهایمتغ قیسازمان از طر

 ریغ ریآن است. در تأث میمستق ریاز تأث شتریب به مراتب ،یسازمان

از  شتریبر عملکرد سازمان ب یسازمان ینیسهم کارآفر میمستق

 است. یسهم تعهد سازمان

 

 یخارج

نشان داد  2010در سال  انتویو هدر انتویپژوهش ادر جینتا

 ریتأث یشفاه غاتیاز برند و تبل یبر آگاه ینترنتیا یابیکه بازار

 گذاردینم دیبر قصد خر یمثبت ریتأث ماًیدارد، اما مستق یمثبت

 یدهان به دهان نم غاتیبر تبل یمثبت ریتأث زیاز برند ن یآگاه

بر  یمثبت ریتأث یشفاه غاتیتبل هماز برند و  یگذارد. هم آگاه

و همکاران  نزیپژوهش مارت جیدارند. نتا دیقصد خر یریشکل گ

 دهدیامکان را م نیکنندگان ا غیو تبل ابانیبه بازار 201۹در سال 

هوشمند به قصد  یهایگوش غاتیتا درک کنند که چگونه تبل

و  "یپژوهش استوت جینتا کندیده کمک ممصرف کنن دیخر

 تواندیم نیآنلا دینشان که قصد خر 2020سال  در یانیسکیر

نگرش مصرف کننده نسبت به برندها و  ریتحت تأث ماًیمستق

 یباشد در حال غاتینگرش مصرف کننده نسبت به تبل نیهمچن

بر  یمیمستق ریتأث یاجتماع یگذار رسانه ها ریتأث یابیکه بازار

 2021پژوهش حمدان در سال  جیندارد نتا نیآنلا دیقصد خر

 دیبر قصد خر تالیجید یابیدرصد بازار ٦1/4نشان داد که 

و  توماسیپژوهش ها تز جی. نتاگذاردیم ریتأث یمحصول کشاورز

را  یشتریب دینشان داد که قصد خر 2021همکاران در سال 

شده اند، نشان  ینامگذار داریکه از مقصد پا ییمارکها یبرا

 کی داریپا دمقص ریرسد که تصو یبه نظر م نیدادند. همچن

نام  یبرا دیبودن برند و قصد خر یجهان جادیعامل مهم در ا

 یزدانیو  یفیپژوهش شر جیمقصد است نتا نیبه نام ا یتجار

بر  یمبتن یابیبازار یتهایکه فعال دهدینشان م 2022در سال 

ارزش درک شده  یجتماعا تیبر هو یاجتماع یرسانه ها

 ریمشارکت تأث صدقصد تداوم و ق د،یقصد خر یمشتر تیرضا

 دارد. یمثبت و معنادار

 

 پژوهش یمفهوم مدل

و  لیتحل یبرا ینرم افزار یاز مدل به عنوان ابزار ابانیبازار

عوامل گوناگون و بهبود  انیم دهیچیساده کردن روابط پ

شم  کنندیاستفاده م یابیبازار یها یریگ میبه تصم دنیبخش

 یلیساختن مدل تحل ی( برا1382 ،ینیو خداداد حس یآباد

که  ندمتفاوت عمل ک وهیبه دو ش تواندیم تیمحقق در نها

 هیفرض نی. ابتدا از تدو1آنها وجود ندارد:  نیب یتفاوت مشخص

راه  2. پردازدیم میبه مفاه یو در مرتبه بعد کندیها شروع م

در  13۹2و همکاران ) یسلطان یدهقان .کند یم یرا ط یمعکوس

شده، نظر  فیتعر یها هیبا توجه به استدلال ،بالا فرض جهینت

مدل  قیتحق ینظر یاستادان و خبرگان و بر اساس مبان

 :شده است یطراح1پژوهش به صورت شکل  یمفهوم
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 پژوهش یروش شناس

 یو از نظر چگونگ یحاضر براساس هدف کاربرد پژوهش

 یو همبستگ یفیاز نوع توص از،یمورد ن یبه دست آوردن داده ها

گروه  B2B یشرکتها انیپژوهش مشتر یاست. جامعه آمار

است که تعداد آنها نامحدود است.  انهیگلرنگ( در خاورم یصنعت

شد،  دهساده استفا یتصادف یریپژوهش از روش نمونه گ نیدر ا

 انیمشتر اریپژوهش در اخت یکه پرسشنامه ها بیترت نیبه ا

قرار گرفت و از آنها خواسته شد. پرسشنامه مذکور را به دقت 

به دست  یآنها پاسخ دهند برا یمطالعه کنند و به پرسشها

 آوردن حجم نمونه از فرمول کوکران استفاده شد که حجم

 نفر بود. 384 قیتحق نیدر ا نمونه

 يریاندازه گ يمدلها یابیارز

ال  یدل مورد مطالعه از نرم افزار وارپ پم یابیارز یبرا

 استفاده شد. "اس

هر سازه  یبرا یبیترک ییایکه مقدار پا یدر صورت ییای. پا1

مدل اندازه  یمناسب برا یدرون یداریشود نشان از پا 0/۷ یبالا

تمام  شودیمشاهده م 1دارد. همان طور که در جدول  یریگ

 باشند. یم 0/۷ یبالا یبیترک ییایپا یما دارا قیتحق یرهایمتغ

 ریپژوهشگران همچون فورنل و لارکر مقاد یبرخ ییروا

 شنهادیهمگرا پ ییرا به منظور قابل قبول بودن روا 0/5از  شیب

 زانیم زیپژوهش ن نیدر ا 13۹۷و همکاران  یکنند رسول یم

در نظر گرفته شده است. 0/5همگرا  ییروا یمطلوب برا

 یریاندازه گ یمدلها یابیارز 1جدول 

 يمدل ساختار یابیارز

( استفاده R2از ضریب تعیین ) یمدل ساختار یابیارز یبرا

 انیشا بیبه ترت 0/1۹و  0/33، 0/٦۷برابر با  R2 ریشد. مقاد

 .(13۹1)آذر و همکاران،  شودیم فیتوص فیتوجه متوسط و ضع
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  سازه ضریب تعیین  ضریب پیشبین 

  کارآفرینی الکترونیکی ۰/89  ۰/888 

 قصد خرید تجاری  ۰/۹۱  ۰/۹۱۲ 

 يمدل ساختار یابیارز ۲جدول

شود، مقدار ضریب مشاهده می 2همانطور که در جدول 
تعیین بـرای متغیرهـای مکنـون درسطح شایان توجهی قرار 

 دارد. 

 ها و مدل آزمون فرضیه

 .ها از معناداری ضرایب مسیر استفاده شدبرای آزمون فرضیه

 

 

 یآزمون مدل ساختار 2شکل

 )ضریب مسیر به همراه مقادیر معناداری 3در جدول 
t)توانمی 3جدول شده است. با استفاده از نتایج  گزارش 

های پژوهش را بررسی کرد که در ادامه به آن فرضیه

 شود. اشاره می
 است:   ریپژوهش به شرح ز یها هیفرض یبررس جینتا

ضریب  t  نتیجه 

 مسیر 

 فرضیه  مسیر 

قصد  ←کارآفرینی الکترونیکی←بازاریابی الکترونیکی هوشمند  ۰/۹  34/3  تائید 

 خرید تجاری

 ۱ 

/۰  ۱۵/۲ تائید  4۹  ۲  کارآفرینی الکترونیکی  ←بازاریابی الکترونیکی هوشمند  

 3  قصد خرید تجاری  ←کارآفرینی الکترونیکی ۰/۹۶  ۲۵/۲ تائید 

 پژوهش يها هیفرض یبررس جینتا 3جدول

فرضیه  tآماره  3آمده از جدول دستبر اساس نتایج به شرح زیر است:  هاي پژوهش بهبررسی فرضیهنتایج 
فرض از مقدار پیش p-valueاست و 3/34اصلی برابر 
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(05/0>p)  کوچکتر است یعنی بازاریابی الکترونیکی هوشمند
گری کارآفرینی الکترونیک بر قصد خرید تجاری با میانجی

 شریفی و)تأثیر معنادار دارد .که این نتایج در راستای تحقیق 
فیروزیان و ) و  (13۹٦رضایی و همکاران ،)و  (2022یزدانی ،

 است.  (13۹۹همکاران ،

ضریب  3آمده از جدول  دست بر اساس نتایج به
از  p-valueواست  2/15معناداری فرضیه دوم برابر 

کوچکتر است یعنی بازاریابی  (p<05/0)فرض  مقدارپیش
الکترونیکی هوشمند بر کارآفرینی الکترونیک تأثیر معنادار 

فیض داوود و ) که این نتایج در راستای تحقیق  دارد.
 است.  (13۹2عاطفی وهمکاران ،)و  (13۹2همکاران، 

ضریب  3آمده از جدول  دست بر اساس نتایج به
کارآفرینی  است یعنی 2/25معناداری فرضیه سوم برابر

الکترونیکی بر قصد خرید تجاری تأثیر معنادار دارد. که این 
رضایی )و ( 2022شریفی ویزدانی، )نتایج در راستای تحقیق 

 است.  (13۹۹فیروزیان و همکاران ،)و  (13۹٦و همکاران ،

 

  گیري و پیشنهادنتیجه

هدف اصلی این پژوهش بررسی تأثیر بازاریابی 
گری هوشمند بر قصد خرید تجاری با میانجی الکترونیکی

کارآفرینی الکترونیکی بود. تحلیل نتایج نشان داد که 
بازاریابی الکترونیکی هوشمند بر قصد خرید تجاری با 

گری کارآفرینی الکترونیکی تأثیر معنادار دارد.این میانجی
نتیجه در راستای تحقیق در راستای فرضیه اصلی به مدیران 

شود تا اقدام به پیشنهاد می B2Bهای شرکت و مسئولین
ایجاد یک شبکه اثربخش برای ابلاغ اطلاعات مربوط به 

هوشمند به مشتریان کنند و  صورتبهکالاها و خدمات 
همچنین یک ارتباط تعاملی دوطرفه با مشتریان با ابزارهای 
هوشمند ایجاد نمایند. ظرفیتهای هوشمند لازم برای معرفی 

مات جدید به بازار را همراه با امکان هوشمند کالاها و خد
شدن مشارکت مشتریان قبل از خرید کالاها و خدمات فراهم 

 نمایند. 

همچنین در راستای تحلیل نتایج فرضیه دوم مبنی بر  
تأثیر معنادار بازاریابی الکترونیکی هوشمند بر کارآفرینی 

پیشنهاد  B2Bهای الکترونیک به مدیران و مسئولین شرکت
شود تا یک شبکه اثربخش برای ابلاغ اطلاعات مربوط می

های کاری الکترونیکی ایجاد نمایند و تجربیات خود به حوزه
در این مسیر قدم بردارند  خواهندمیرا به سایر کسانی که 

های استارتاپی موفق در منتقل کنند. با ارتباط گیری با شرکت
آنها استفاده نمایند و تیم بازاریابی الکترونیکی از تجربیات 

 بازاریابی الکترونیکی خود راتشکیل دهند. 

همچنین در راستای تحلیل نتایج فرضیه سوم مبنی بر 
تأثیر معنادار کارآفرینی الکترونیکی بر قصد خرید تجاری به 

شود تا با پیشنهاد می B2Bهای مدیران و مسئولین شرکت
حمایت از کارآفرینی الکترونیک باعث تقویت آن و تأثیر بر 

شوند، همچنین قسمتی از بودجه تحقیق و  کنندگانمصرف
توسعه خود را به کارآفرینی الکترونیکی اختصاص دهند تا این 
هدف عملیاتی شود و کارآفرینان الکترونیکی را که خدمات 

؛ دهندمیلیغات بهتر و... را ارائه سبز، تب هایفعالیتبهتر، 
 جهت افزایش قصد خرید در مشتریان حمایت کنند. 

 

 پیشنهادها براي تحقیقات آتی 

. این پژوهش را در کشورهای دیگر و در شرایط خارج از 1

 بررسی گردد.  1۹بیماری کوید

. با استفاده از ادبیات پژوهش، متغیرهای دیگری به پرسشنامه 2

 شـده اضـافه شود.  و الگوی طراحـی

 

 محدودیتهاي پژوهش 

ها و ها، مقالههای داده، سایت. دسترسی محدود به پایگاه1

  های لاتین؛نامهپایان

. کمبود وقت و همکاری نکردن برخی از 2
در تخصیص بخشی از اوقات کـاری خود  کنندگانمصرف

  منظور تکمیل پرسشنامه؛به

ی که صادقانه و بـدون کنندگانمصرف. دشواری پیدا کردن 3

 غرضورزی بـه پرسشـنامه پاسـخ دهند. 
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ابوالمعصوم، محمد و مشبکی اصفهانی، اصغر و نعامی، 
،مدل بازاریابی هوشمند در توسعه شرکت 13۹۹عبدالله،

 های سرمایه گذاری صنایع دستی کشور 

بزی، ا.، و شجاعی، س.، و اسفندیاری مقدم، ع.، و سمیعی، 
تبیین مدل راهبردی تجارت الکترونیک در  .13۹۹ر

بخش صادرات محصولات کشاورزی و توسعه کارآفرینی 
 روستایی با تأکید بر سیاست های اقتصاد مقاومتی. 

  (تعاون)تعاون و کشاورزی 

 ری. تأث( 13۹8 )ن.  ،یع.، و روشن، س.، و نادر ،یدریح
 بر توسعه (محل و مردم ختهیآم) یگردشگر یابیبازار

استان کرمانشاه. پژوهش  جابیمنطقه ر ییروستا ینیکارآفر
خنیفر، ح.، و .  5۹5 - 582 ،(4)  10, ییروستا یها

. تأثیر بازاریابی (1400 .)سلطانی نژاد، ن.، و رشید، ع
مورد مطالعه: )  کنندهمصرفخیرخواهانه بر قصد خرید 

. مدیریت فرهنگ (تک ماکارون کنندگانمصرف
 .  24-1, ( 1)1۹سازمانی, 

رضایی، فاطمه و آقایی، تیمور و شعبان زاده، 
،بررسی تأثیر بازاریابی رسانه اجتماعی بر 13۹٦مهدی،

قصد خرید و وفاداری برند در مشتریان مطالعه موردی: 
همایش بین المللی  فروشگاه های لوازم دیجیتالی تهران،

 مدیریت، اقتصاد و بازاریابی،تهران 

فرینی با پیوند دانشگاه و .» رآ کا13۷1شفیعا، محمدعلی  .
، وریبهره، اولین کنگره ملی مهندسی صنایع و «صنعت
 تهران 

عاطفت دوست، ع.، و خائف الهی، ا.، و فانی، ع.، و دانایی فرد، 
. بررسی تأثیر بازاریابی داخلی بر عملکرد (13۹2) .ح

سازمان با در نظر گرفتن متغیرهای میانجی تعهد 
مطالعه موردی: شرکت ) ی سازمانی سازمانی و کارآفرین

 .  42-21, (4)5. مدیریت بازرگانی, (فولاد مبارکه اصفهان

، 1400غلامی، مهدی و اسلامی، قاسم و رحیم نیا ،فریبرز،
بررسی اثر تائید افراد تاثیرگذار بر قصد خرید کاربران 
اینستاگرام به واسطه حسادت خوشخیم،دومین کنفرانس 

راهکارهای نوین در مهندسی  بین المللی چالش ها و
 صنایع و مدیریت و حسابداری،دامغان 

تأثیر  (.13۹۹. )فیروزیان، ف.، و بحرالعلوم، ح.، و دهقانپوری، ح
های اجتماعی بر ارزش ویژه و قصد خرید بازاریابی شبکه

مجدد مشتریان فروشگاه های ورزشی. مطالعات بازاریابی 
 .  1۷4-14۹, ( 2)1ورزشی, 

(. 13۹2. )و ملکی مین باش رزگاه، م.، و زنگیان، سفیض، د.، 
بررسی تأثیر قابلیتهای بازاریابی بر کارآفرینی سازمانی 

مورد مطالعه شرکت )شرکت های کوچک و متوسط 
. پژوهشنامه مدیریت اجرایی, (موادغذایی تهران همبرگر

5(10) ,135-15٦  . 

دهانبهدهان ، تأثیر تبلیغات 13۹۹قطعی، حبیبه زاده،محبوب،
الکترونیکی بر قصد خرید مشتریان ورزشی با تاکید بر 
نقش میانجی درگیری ذهنی مصرف کننده. پژوهش در 

  مدیریت ورزشی و رفتار حرکتی

قوامی، ع.، و صرافی زاده قزوینی، ا.، و بدیع زاده، ع.، و عالم 
عوامل تاثیرگذار بر کارآفرینی سازمانی  (.13۹8. )تبریز، ا
وکارهای الکترونیک. مدیریت با رویکرد کسب فناورانه:

   ٦1-3۷, (3)۷توسعه فنآوری, 

کریمی علویجه, محمد رضا, حقیقی کفاش, مهدی, نظری, 
خلق ارزش در جوامع  هایفعالیتتأثیر (. 13۹۹. )مهسا

برند، بر خرید مجدد مشتریان و وفاداری به برند در 
 . 214-181, (3)3اجتماعی. مدیریت برند , هایرسانه

، نادری بنی، محمود؛ ادیب زاده، مرضیه و دهقانی قهنویه، عادله
، تأثیر نوآوری بر قصد خرید الکترونیکی با (13۹8)

استفاده از مدل سازی معادلات ساختاری، مدیریت 
  3، شماره 1بازرگانی، دوره 

نجفیان دهاقانی، بهزاد و کرباسی، علی و محمدی، 
بازاریابی هوشمند بر ،بررسی تأثیر سیستم 13۹8مهدی،

خلق ارزش پایدار مشتری،دومین کنفرانس ملی تحقیقات 
  بنیادین در مدیریت و حسابداری،تهران
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