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  (B2B)بنگاهبهبنگاه یکیالکترون تجارت رشیپذ در اعتماد کنندهلیتعد نقش

 (سنتر پارس ینترنتیا شرکت: یمورد مطالعه )

 1هدش یانیب یاحمدعل

  4یهاشم محمود دیس

  9یمعظم یمجتب

 چکیده

 یکیتجارت الکترون رشیاعتماد در پذ کنندهتعدیلنقش  یبررس»هدف پژوهش حاضر 

است. روش تحقیق توصیفی از نوع « پارس سنتر ینترنتیشرکت ادر  (B2B) بنگاهبهبنگاه

 پارس سنتر ینترنتیشرکت امشتریان  کلیه شامل حاضر پژوهش آماری همبستگی است. جامعه

باشند. حجم نمونه با می نفر 546، 1931در سال  هاآن تعداد آمار آخرین اساس بر که است

عیین گردید. ابزارهای مورداستفاده در این پژوهش، شامل نفر ت 242استفاده از فرمول کوکران 

نظران تائید ها توسط صاحباست. روایی پرسشنامه( 2111) همکارانالسد و پرسشنامه استاندارد 

شد و پایایی پرسشنامه با توجه محاسبه ضریب آلفای کرونباخ مورد تائید قرار گرفت. برای 

و آمار استنباطی )مدل معادلات ساختاری( استفاده شد.  های آماری توصیفیوتحلیل از روشتجزیه

 رشیبر پذ نتایج پژوهش نشان داد که مطلوبیت درک شده، حمایت مدیریت ارشد و فشار رقابتی

 یکیتجارت الکترون رشیبر پذاما آمادگی سازمانی  تأثیر دارد بنگاهبهبنگاه یکیتجارت الکترون

 یکیتجارت الکترون رشیبر پذ یز نشان داد که فشار رقابتیتأثیر ندارد. نتایج ن بنگاهبهبنگاه

اما مطلوبیت درک شده، حمایت مدیریت ارشد،  تأثیر دارد اعتماد کنندهتعدیلبنگاه نقش بهبنگاه

 تأثیر ندارد. بنگاهبهبنگاه یکیتجارت الکترون رشیاعتماد بر پذ کنندهتعدیلنقش آمادگی سازمانی با 
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 مقدمه

B2B وز هم طبق آخرین آمار، هن فروش معاملات الکترونیکی است و و روش خرید اولین

تنها مجبورند مشتریان خود را بشناسند، بلکه تجار نه B2B کند. دربیشترین عایدی را کسب می

المللی بینها را نیز شناسایی کنند. در این مدل، همه شرکا و خدمات مرتبط با تجارت باید واسطه

پشتیبانی(، خدمات ) جستیککنندگان، خریداران، فرستندگان دریایی کالا، لاز قبیل تأمین

که موجب سهولت در امور تولید و  افزارهای نرمها( بازرسی، اخبار بازاریابی و کاربری)سرویس

 (.1935ذوالفقاری و همکاران، ) آیندهم می شوند، در یک محل گردخریدوفروش می

وش فر یمتمرکز برا یوکار و تجارت است که مدلکسب یبه معن سادگیبهاصطلاح  نیا

 کی عنوانبهاصطلاح  نی. ااست گرید یهابه شرکت دکنندهیشرکت تول کیمحصولات و خدمات 

 یبرا گرید یهاکه شرکت کندیرا ارائه م یمحصولات درواقعشود و در نظر گرفته می یتیواحد حما

 ای کنندهمصرفتجارت به  یهابا مدل سهیدارند. در مقا ازیبقاء در رقابت به آن ن ای تیموفق

 شیافزا یکه برا دهدیم شنهادیرا پ یخدمات ایقطعات  ه،ی، مواد اولB2Bبه تجارت،  کنندهمصرف

و  ی)ذوالفقار هستند ازیموردن ،یفروشخرده یهاطیبه مح یدیتول عیها، از صناسود شرکت

 (.1935همکاران، 

 یعادت نوع نیند. اها دارمغازه یگرد نیتریعادت به و هایرانیا مخصوصاًو  هاییمتأسفانه آسیا

موجب هدر  ییو از سو هاآنکه موجب پر شدن اوقات فراغت  رودیبه شمار م هاآن یبرا یسرگرم

و وقت کم افراد شاغل،  یماشین یبه علت گسترش زندگ درهرصورت. شودیم یرفتن وقت و انرژ

دارند و  یت آزاد کمکه وق یخود هستند. افراد شاغل دیعادات خر گونهاینبه کم کردن  ریگزنا هاآن

بپردازند.  یگرد نیتریبه و توانندیو صرف زمان کم هستند، نم نهیهز نیبا کمتر دیبه دنبال خر

 (.1936اکبرزاده اردکانی، ) است گیروقتبس دشوار و  یکار د،یعادات خر نیتغییر ا

 هرروز ـکیو تجارت الکترون روندیم شیشدن پ یکیالکترون سویبهوکارها منابع امروزه کسب

 شیـدایعرصـه، پ ـنینوظهـور در ا یهـااز جنبـه یکـی. ـردیگیبه خود م یدتریجلوه جد

 غیر یهایفروشدر خرده دیخر دیجد یهاوهیاز ش یکیو  باشدیم یکیالکترون یهایفروشخـرده

ر آمـا ینترنتیفروش ا ،یجهان ریبرخلاف رشـد چشمگ رانیاست. در ا ینترنتـیا ـدیخر ،فیزیکی

 یتلاش دیدارند. لذا با ینترنتیا یهایفروشاز خـرده ـدیبـه خر یکمـ ـلیدارد و افـراد تما یزینـاچ

. هدف از پژوهش حاضر ردیدارند انجام گ تأثیر ینترنتیا دیکه بر خر یعوامل ییدر جهت شناسا

 (.1936اکبرزاده اردکانی، ) است ینترنتیا دیعوامل مؤثر بر خر ییشناسا
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 ینترنتیا وکارهایکسبشاهد رشد و رونق  نترنتینفوذ ا بیرشد ضر یدر پ ریاخ هایسال یط

موارد  نیاز ا یکی پردازندمیگوناگون  یکه به عرضه کالاها ینترنتیا یهافروشگاه اندازیراه. میهست

)حسینی و  به وجود آورده است ینترنتیا انیفروشندگان و مشتر یرا برا ییهااست که چالش

 (.1936همکاران، 

از مباحث  یکی عنوانبهاعتماد اما در این زمینه اعتماد مشتریان عامل مهمی است. درواقع 

 لیدلا بر بناها مطرح است. ممکن است اعتماد موجود ها و سازمانشرکت ان،یمشتر نیب یاصل

 به اعتماد و عدم اقدام مناسب در بیبرود. در صورت بروز آس نیاز ب ایو  دهیدبیگوناگون آس

مجدد از شرکت نداشته و  دیخر یبرا یقصد انیاعتماد، ممکن است مشتر یبازساز یراستا

رفته، بر اعتماد ازدست یبازساز نیبنابرا ؛رقابت حذف گردند یاز صحنه شهیهم یها براشرکت

 (.1936خلیلی، ) استبرخوردار  یاریبس تیاز اهم ان،یمشتر دیتکرار و قصد مجدد خر

 یفرض استوار است که باورها نیکند، بر امی یکه نقش اعتماد را بررس یقاتیبخش عمده تحق

 یاطلاعات، رفتارها گذاریاشتراکمربوط به  نانیعدم اطم ،یتجار کیشر کیاعتماد در مورد 

 (.2114، 1چون و بای) دهدها را کاهش مییری، عدم تعادل قدرت و درگطلبانهفرصت

 رشیاحتمال پذ برافزایشخاص  یتجار کیشر کیمورد  از اعتماد در ییبالا طحس ن،یبنابرا 

 (.2119، 2)پاندارد  تأثیر B2B کیدر تجارت الکترون یذات سکیر یبالقوه برا یهالیپتانس

تجارت بر  سایتوبعوامل مرتبط به محصولات و عوامل مرتبط به  تأثیرمطالعه  نیدر ا 

در نظر  مؤثر بر خرید اینترنتیعوامل  عنوانبه، اعتمادپژوهش  نیاست. در ا شدهبررسی الکترونیکی

 ران،یدر ا نترنتیا کارگیریبه روزافزونگسترش  توان گفت که باوجوداند درواقع میشدهگرفته

 یایمزا ینترنتیا یدهایخر کهدرصورتیاست،  افتهین یرواج کاف ینترنتیا دیو خر یکیتجارت الکترون

 یدهایموانع توسعه خر ترینبزرگاز  یکی. برداردن در و فروشندگا انیجامعه، مشتر یبرا یفراوان

 نیفعال در ا مؤسسات ییو ناآشنا دیخر نینو وهیش نیمردم به ا ماد، فقدان اعتکشور در ینترنتیا

 (.1931نواب پور، ) باشدیم یاعتمادساز سازوکارهایبا  نهیزم

 کیاست که در مورد  یاتدانش و اطلاع دهندهنشان ،شناختیروانعامل  کی عنوانبهاعتماد، 

 (.2111السد و همکاران، د )یکنتجربه می گریفرد د

 ز،یبا استفاده از دو فرآیند متما تواندیمعتقدند که اعتماد م ،(2111) 9دارکس و فرین

 مهار کند ای تیمشترک را تقو یرفتارها
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، هااز محصولات، خدمات، شرکت شده بندی دستهفهرست  کیسنتر  پارس تیسا وب

سنتر توسط در پارس شدهمعرفیو خدمات  محصولات. است یرانیا کنندگانعیو توز هادکنندهیتول

به  شوند،یو نظارت م بندیدستهسنتر پارس یبانیپشت گروهو توسط  شدهثبتخود صاحبان مشاغل 

اعتبار  ها از، فهرستواردشدهاطلاعات  تیفیو ک روزرسانیبه خیتار بیاطلاعات به ترت شینما لیدل

 برخوردار هستند. یخوب یلیخ یو درست

 چنین در بخواهدسنتر پارس اینترنتی شرکت چنانچه ،شدهمطرح مطالب به توجه با لذا

 فزاینده تغییرات با را خود و باشد بنگاهبهبهبود تجارت الکترونیکی بنگاه و توسعه دنبال به شرایطی

 فراهم کند؛ کنندهمصرف داعتمارا برای بهبود  لازم طها و شرایزمینه باید سازد، سازگار حاضر عصر

 بنگاهبهبنگاه یکیتجارت الکترون رشیاعتماد در پذ آیا که است مواجه مسئله این با پژوهش بنابراین

 ؟دارد کنندگینقش تعدیل پارس سنتر ینترنتیشرکت ادر 

 تحقیق یمفهوم مدلچارچوب نظری و 

ازجمله د جدیدی است که تمـام ابعـاد زنـدگی بشـر، در عصر حاضر فناوری اطلاعات راهبر

 که تصـور سـازمانی بـدون فنـاوری اطلاعـات ایگونهبهرا تحت تأثیر قرار داده است؛  هاسازمان

 (.1935،رسد )فانی و مصلحغیرممکن به نظر می

دولتی شاهد تحولات چشمگیری در تغییرات سریع فناوری  هایسازمانهای اخیر دهه طی

نوآوری یک عامل اساسی در ایجاد رقابت بوده که سبب رشد سازمان شده و  ازآنجاکهاند. بوده

در اقتصاد جهانی از کارایی بالاتری  دهداجازه می هاسازمانای است که به موتور توسعه همانند

 (،4،2111شوند )لندسبرگن و والکن برخوردار

 یاریبس ینیگزیمدرن و جا یارتباط هاینّاوریفابزارها و  ریروزافزون و رشد چشمگ شرفتیبا پ

 نیتجارت نو سویبه یتجارت سنت یحرکت از سو زیدر بخش تجارت ن ،یسنت یهاتیاز فعال

 (.2115، 6چانگ و لین) است آغازشده( یکی)الکترون

زمان و مکان را حذف نموده و  تیساز مثل محدودنهیهز یهاتیمحدود یکیتجارت الکترون 

 (.2115، 5پاپاسگردد )یم یاقتصاد ییو کارا یوربهره شیسبب افزا

دهد و اساس ای منسجم نشان میگونهها را بهچارچوب نظری تحقیق، متغیرها، ابعاد و رابطه آن

اعتماد در  کنندهتعدیلنقش  یبررسدهد. هدف از پژوهش حاضر کار پژوهشی را تشکیل می

باشد. میپارس سنتر  ینترنتی( در شرکت اB2B) بنگاهبهبنگاه یکیتجارت الکترون رشیپذ
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نظران و طور که اشاره گردید در ادبیات نظری و تجربی پژوهش به بررسی دیدگاه صاحبهمان

های مختلف نظران مختلف از جنبهو دیدگاه صاحب متغیرها پرداخته شد اینزمینه  درمحققان 

خارجی و داخلی در این زمینه  موردبررسی قرار داده شد. همچنین در این پژوهش، تحقیقات

 موردبررسی قرار گرفت.

 یکیتجارت الکترون رشیاعتماد در پذ کنندهتعدیلنقش  یبررسدر این پژوهش نیز به 

ها و ابعاد هر یک از اما بدین منظور ابتدا شاخصه شود؛ای متفاوت پرداخته میدر جامعهبنگاه بهبنگاه

 تیمطلوب ها پرداخته شد. در این پژوهشبررسی رابطه آنها را استخراج نموده و سپس به متغیر

مستقل در نظر گرفته  عنوانی بهارشد و فشار رقابت تیریمد تیحما ،یسازمان یدرک شده، آمادگ

عنوان متغیر وابسته و اعتماد نیز نقش به بنگاهبهبنگاه یکیتجارت الکترونشوند و متغیر پذیرش می

 استخراج گردیده است. (2111السد و همکاران )بر اساس پژوهش کنندگی دارد. این مدل تعدیل

دهد و اساس ای منسجم نشان میگونهها را بهمدل مفهومی پژوهش متغیرها، ابعاد و رابطه آن

اعتماد در پذیرش  کنندهتعدیلنقش دهد. هدف از پژوهش بررسی کار پژوهشی را تشکیل می

هست. برای  اینترنتی پارس سنتر( شرکت: موردمطالعه()B2B) بنگاهبهتجارت الکترونیکی بنگاه

 شده است. بر همین اساس رابطه بیناستفاده( 2111) همکارانالسد و پژوهش از مدل  سنجش

 شود و همچنین رابطه بینمزیت نسبی، سازگاری، پیچیدگی با مطلوبیت درک شده سنجیده می

گیرند. بر ازمانی موردبحث و بررسی قرار میپیچیدگی فناوری اطلاعات و منابع مالی بر آمادگی س

اساس این مدل همچنین به بررسی تأثیر متغیر مطلوبیت درک شده، آمادگی سازمانی، حمایت 

شود و درنهایت نقش پرداخته می بنگاهبهتجارت الکترونیکی بنگاهمدیریتی و فشار رقابتی بر پذیرش 

طلوبیت درک شده، آمادگی سازمانی، حمایت کنندگی اعتماد را در رابطه بین متغیر متعدیل

 گیرد.موردبررسی قرار می بنگاهبهتجارت الکترونیکی بنگاهمدیریتی و فشار رقابتی با پذیرش 
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 مدل مفهومی پژوهش - 8شماره نمودار

 (4282) همکارانالسد و منبع: 

 های تحقیق:فرضیه

 فرضیه اصلی:

 کنندگی دارد.بنگاه نقش تعدیلبهرت الکترونیکی بنگاهاعتماد در پذیرش تجا

 های فرعی:فرضیه 

 .داردمثبتی  بنگاه تأثیربهمطلوبیت درک شده بر تمایل به پذیرش تجارت الکترونیکی بنگاه .1

 .دارد بنگاه تأثیر مثبتیبهآمادگی سازمانی بر تمایل به پذیرش تجارت الکترونیکی بنگاه .2

 .داردمثبتی  بنگاه تأثیربهتمایل به پذیرش تجارت الکترونیکی بنگاه حمایت مدیریت ارشد بر .9

 .داردمثبتی  بنگاه تأثیربهفشار رقابتی بر تمایل به پذیرش تجارت الکترونیکی بنگاه .4
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گر بنگاه با نقش تبدیلبهمطلوبیت درک شده بر تمایل به پذیرش تجارت الکترونیکی بنگاه .6

 .داردمثبتی  اعتماد تأثیر

گر بنگاه با نقش تبدیلبهدگی سازمانی بر تمایل به پذیرش تجارت الکترونیکی بنگاهآما .5

 .داردمثبتی  اعتماد تأثیر

گر بنگاه با نقش تبدیلبهحمایت مدیریت ارشد بر تمایل به پذیرش تجارت الکترونیکی بنگاه .1

 .دارد اعتماد تأثیر مثبتی

 گر اعتمادبنگاه با نقش تبدیلبهکی بنگاهفشار رقابتی بر تمایل به پذیرش تجارت الکترونی .3

 .دارد یمثبت ریتأث

 تحقیق شناسیروش 

بر همین اساس با توجه به  پژوهش حاضر با توجه به هدف از نوع تحقیقات کاربردی است.

که هدف پژوهش حاضر، روش انجام تحقیق، توصیفی از نوع پیمایشی است. توصیفی به دلیل این

چنین با توجه به صورت عینی و منظم گزارش دهد. همکه وجود دارد به خواهد آنچه رامحقق می

پردازد، تحقیق از نوع پژوهش با استفاده از پرسشنامه می که محقق به بررسی رابطه بیناین

 کنندهعیتوز شرکت 145 و سنتر پارس شرکت کارکنان پژوهش، یآمار جامعه پیمایشی است.

 و رانیمد شامل تهران، شهر محدوده در سنتر پارس تیساوب با مرتبط ه،یپادانش یکالاها عمده

 یبانیپشت یفن توسعه، و یزیربرنامه ،یعمو روابط ،یابیبازار و یبازرگان یهابخش و واحدها پرسنل

 از شیپ دیمف تجارب و سوابق یِژگیو با ،یکیالکترون تجارتیهاانهیپا و یافزارسخت و یافزارنرم

 که است یدانشگاه لاتیتحص از برخوردار نیهمچن و B2B یکیالکترون جارتت حوزه در سال چهار

 یهاتیمحدود است یهیبد. باشندیم نفر 546 فوق، طیشرا با آمد عمل به یهایبررس در

 یعلم تیباصلاح پژوهش یآمار جامعه تحقق منظوربه ق،یتحق یآمار جامعه نشیگز در شدهاعمال

 یآمار جامعه از .اشدیم یدانیم قاتیتحق یط پرسشنامه ؤالاتس به یپاسخگو در مطلوب یتجرب و

 یریگنمونه منظوربه. شد انتخاب کوکران فرمول از استفاده با نفر 242 حجم به یانمونه پژوهش

 از پژوهش نیا در .است شدهاستفاده دسترس در یریگنمونه روش از نمونه حجم برآورده از پس زین

 یمبنا بر و است هیگو 44 شامل پرسشنامه نیا. شد استفاده( 2111) همکاران و السد پرسشنامه

 ،یدگیچیپ ،یسازگار ،ینسب تیمز شامل مذکور پرسشنامه. گرددیم یطراح کرتیل ییتاپنج فیط

 تیریمد تیحما ،یسازمان یآمادگ شده، درک تیمطلوب ،یمال منابع اطلاعات، یفناور یدگیچیپ

 یاستنباط و یفیتوص آمار نوع دو هر از حاضر پژوهش در .است رشیپذ و اعتماد ،یرقابت فشار ارشد،
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 پرسشنامه، یهاداده استخراج از پس که صورتنیبد. شودمی استفاده هاداده لیوتحلهیتجز یبرا

 سپس و استفاده موردمطالعه در یفیتوص یهاروش از یشناخت تیجمع یهایبررس جهت ابتدا

 .شد گرفته بهره یاستنباط آمار از پژوهش سؤالات به ییپاسخگو یبرا

 های پژوهشآزمون فرضیه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ریمس ضرایب نیدر حالت تخم یمدل معادلات ساختار -4 شمارهنمودار 
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 ریمس ضرایب یدر حالت معنادار یمدل معادلات ساختار -9 شماره نمودار
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 مستقل بر وابسته رنتایج ضریب مسیر و معناداری و کیفیت مدل تأثی -8 شمارهجدول 

 اثر سازه
سازه )نقش 

 گر(تعدیل

تأثير ) به سازه

 مستقيم(

ضریب 

 مسير
 tمقدار 

سطح 

 داریمعنی
2R 

آزمون 

ارتباط 

بين پيش

(2Q) 

آزمون 

کيفيت 

کلی 

 مدل

 01/0 929/3 191/0 پذیرش - مطلوبیت درک شده

252/0 299/0 33/0 

 203/1 025/0 پذیرش - آمادگی سازمانی
عدم 

 اریدمعنی

حمایت مدیریت 

 ارشد
 01/0 239/3 133/0 پذیرش -

 05/0 552/2 103/0 پذیرش - فشار رقابتی

 عدم معناداری 693/0 052/0 پذیرش اعتماد مطلوبیت درک شده

گر را در اعتماد نقش تعدیل

رابطه بین مطلوبیت درک شده 

 و پذیرش ندارد.

 عدم معناداری 929/0 069/0 پذیرش اعتماد آمادگی سازمانی

گر را در اعتماد نقش تعدیل

رابطه بین آمادگی سازمانی و 

 پذیرش ندارد.

حمایت مدیریت 

 ارشد
 عدم معناداری 932/0 095/0 پذیرش اعتماد

گر را در اعتماد نقش تعدیل

رابطه بین حمایت مدیریت 

 ارشد و پذیرش ندارد.

  05/0 962/1 101/0 پذیرش اعتماد فشار رقابتی

د نقش اعتما

گر را در تعدیل

رابطه بین فشار 

رقابتی و پذیرش 

 دارد.
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 باشد که با توجه به مقدار می 131/1 بنگاه،بهمقدار تأثیر مطلوبیت درک شده بر پذیرش بنگاه

 (، ازلحاظ آماری معنادار است.321/9) تی

 توجه به مقدار تی باشد که بامی 146/1 بنگاه،بهمقدار تأثیر آمادگی سازمانی بر پذیرش بنگاه 

 (، ازلحاظ آماری معنادار نبود.219/1)

 باشد که با توجه به می 159/1 بنگاه،بهمقدار تأثیر حمایت مدیریت ارشد بر پذیرش بنگاه

 (، ازلحاظ آماری معنادار است.451/9) مقدار تی

 ه مقدار تیباشد که با توجه بمی 115/1 بنگاه،بهمقدار تأثیر فشار رقابتی بر پذیرش بنگاه 

 (، ازلحاظ آماری معنادار است.554/2)

 بر رابطه  توان گفت که اعتمادضریب مسیر و تی( می) های پژوهشبا توجه به نتایج نمودار

کند. مقدار ضریب گر را ایفا نمیبنگاه نقش تعدیلبهبین متغیر مطلوبیت درک شده و پذیرش بنگاه

است، معنادار  35/1تر از ( که کوچک335/1دار تی )به دست آمد که با توجه به مق 162/1مسیر 

 نیست.

 بر رابطه  توان گفت که اعتمادضریب مسیر و تی( می) های پژوهشبا توجه به نتایج نمودار

کند. مقدار ضریب گر را ایفا نمیبنگاه نقش تعدیلبهبین متغیر آمادگی سازمانی و پذیرش بنگاه

است، معنادار  35/1تر از ( که کوچک321/1به مقدار تی ) به دست آمد که با توجه 131/1مسیر 

 نیست.

 بر رابطه  توان گفت که اعتمادضریب مسیر و تی( می) های پژوهشبا توجه به نتایج نمودار

کند. مقدار گر را ایفا نمیبنگاه نقش تعدیلبهبین متغیر حمایت مدیریت ارشد و پذیرش بنگاه

است،  35/1تر از ( که کوچک352/1ه با توجه به مقدار تی )به دست آمد ک 116/1ضریب مسیر 

 معنادار نیست.

 بر رابطه  توان گفت که اعتمادضریب مسیر و تی( می) های پژوهشبا توجه به نتایج نمودار

کند. مقدار ضریب مسیر گر را ایفا میبنگاه نقش تعدیلبهبین متغیر فشار رقابتی و پذیرش بنگاه

 است، معنادار است. 35/1تر از ( که بزرگ332/1که با توجه به مقدار طی ) به دست آمد 111/1

بینی رفته تا چه اندازه رفتار متغیر وابسته را پیشهممستقل روی گوید کهبه ما می R2آزمون 

 تا باشد این مقدار به شرح زیر است: 6مستقل کمتر از  کند. اگر تعدادمی

 است. 55/1ط و متوس 99/1ضعیف،  13/1این مقدار  
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 توان گفت که در سطح متوسط به بالا قرار دارد.است، می R2 ،462/1که با توجه به این

های بالا هست یا بینی ما برای رد و یا تائید فرضیهکند که آیا کیفیت پیشبیان می Q2آزمون 

 نه. استاندارد این مقدار به شرح زیر است:

قوی است. با توجه به نتایج این پژوهش، کیفیت  96/1متوسط و  16/1ضعیف،  1/1این مقدار  

 گذارد، در حد قوی است.های پژوهش تأثیر میبینی فرضیهپیش

رویم. استاندارد این مقدار به شرح زیر می Geoحال برای تائید کیفیت مدل به سراغ آزمون 

 است:

(، 95/1) این پژوهشقوی است. با توجه به نتایج  96/1متوسط و  16/1ضعیف،  1/1این مقدار  

 کیفیت کلی مدل، در حد قوی است.

 گیرینتیجه

آن، تحولات  یجانبههمهفناوری اطلاعات و ارتباطات و گسترش  روزافزونامروزه پیشرفت 

اشکال تجارت الکترونیک که  ترینمهمی تجارت ایجاد کرده است. یکی از نوینی را در عرصه

)سازمان با سازمان  بنگاهمدل تجارت بنگاه با ، شده است نجرها در اینترنت را مبسیاری از تراکنش

ها در محیط این تراکنش ازآنجاکه شود.نامیده می B2B وکار( که اختصاراًوکار با کسبیا کسب

یکی از  عنوانبهشود اعتماد انجام می استهای آن برخط که عدم قطعیت و ریسک فراوان از ویژگی

 (.1931 نژاد، ی)زارع شوداد میعوامل کلیدی برای موفقیت ی

 از بسیاری در دولتی خدمات ارائه ابـزار یـک بـه تبدیل ایفزاینده طوربه الکترونیک، دولت

 (.2113، 1و فـادللا )نـور اسـت شـده جهان دولتی هایسازمان

به اشتراک گذاشتن  یبرا تأمین رهیزنج یتا شرکا دهدمیاجازه   B2B تجارت الکترونیکی

هایی آوریفن نیچن (.2119، 3سیلا) با همدیگر همکاری کنند محصولات خریدوفروشعات و اطلا

-یم استفاده کنندهتأمینو  داریمعاملات خر یگریانجیم یبرا یسازمان نیب یهانهیدر زم همچنین

رابطه در  اطلاعاتپردازش  ییتوانا  B2B (. همچنین تجارت الکترونیکی2114، 3سابرامانی) شوند

شرکت و  نیب شتریب یاز همکار تیامکان و حما ،درنتیجه، بخشدمیرا بهبود  بنگاه با بنگاهبین 

 .(2115، 11ژو و همکاران) دهدمی شیرا افزا نانیکاهش عدم اطم نیهمچن

فروش کالا  هاآناز  یکینموده و  جادیوکارها ادر کسب یاژهیو لاتیاطلاعات تسه یفناور

بر  یمبتن کیتجارت الکترون طیاست. مح ینترنتیا هایسایتوب لهوسیبهو  یکیالکترون صورتبه
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محصولات و خدمات را  دیخر یآورد تا اطلاعات برایفراهم م انیمشتر یامکان را برا نیا نترنتیا

فروشگاه  سایتوببنابراین  ؛ندیجستجو نما نیآنلا ،با فروشگاه ینترنتیتعامل ا قیاز طر ماًیتقمس

حاتمی، ) داشتمحصولات و خدمات خواهد  دیخر یبرا موردنظرفروشگاه  در انتخاب یاتینقش ح

1931.) 

درصدد ی، کسب مزیت رقابت دولتـی بـرای برخـورداری از نـوآوری و هایسازمانبنابراین 

وری، اند. انتظارات عمومی شهروندان، ارتقای بهرهبرآمده هـای فنـاوری اطلاعـاتپذیرش نـوآوری

خدمات مطلوب به شهروندان و  ارائهتأمین رضایت مردم،  ،سازیشفافاری، های ادکاهش هزینه

های فناوری اطلاعات را برای برخورداری از نوآوری خـدمات، اهمیـت ارائهافزایش سرعت 

با استفاده از فنـاوری اطلاعـات، در پـی  هاطورکلی سازمانبهکند. دولتی بیشتر می هایسازمان

)محمدی و امیری،  شهروندان و ارتقای کارایی هستند یشـتر، جلـب رضـایتب افزودهارزشایجـاد 

1932.) 

که  کندمی شنهادیمطالعه پ نیا ،یشناخت تیو جمع یو اجتماع یفرهنگ هایتفاوتبا توجه به 

ارزیابی تأثیر  (.2111، 11الکیریم) باشدداشته  یمنف تأثیرموارد  یدر برخ تواندمی زیاعتماد ن

 هایویژگیپارس سنتر( که  ینترنتی)شرکت ا طیمح کیدر  یرش تجارت الکترونیکیاعتماد در پذ

 .است شدهانجاماست  یجوامع غربهای شرکتآن ممکن است متفاوت از  یاجتماع

کرد و آن را  جادیرا ا کایدلار آمر اردیلیم 941از  شیب نترنتیا ی، درآمد جهان2111در سال 

مطالعات در که  طورهمانکرد.  سیتأساینترنتی محصولات  عیتوز یکانال مهم برا کی عنوانبه

اعتماد  جادیا ،یکیالکترون تجارت یدر درازمدت برا تیموفق دیاست، کل شدهمشخصمتعدد 

در ارتباط با محصول و  شدهدرک  یخطرات منف ریتحت تأث امر نیاما ا، است کنندهمصرف

 ،ینترنتیا دیبر اعتماد در خر مؤثرمل خطر عوا کهمهم است  خیلی نیبنابرا است؛فروشندگان وب 

 .(12،2115)پاپاس گیردقرار  موردبررسی شتریب

 یساختار سازمان دیبا هاشرکتممکن است  ت،یبا موفق دیجد یهابه فرصت یابیدست یبرا

، 19کو و همکاران) به دست بیاوردنداز اعتماد را  بیشتری نانیکنند که اطم جادیمتعادل را ا

 یعیوس فیکمک کند تا بتوانند ط هاآنباشد تا به  پذیرانعطاف ایاندازهبه دیبا ختار(. این سا2114

 ،14السد و همکاران) و زمینه بهبود اعتماد مشتریان را فراهم کند ندها را جستجو کناز فرصت

2111.) 
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شده است. بر همین اساس استفاده( 2111) همکارانالسد و پژوهش از مدل  برای سنجش

و همچنین شده است مزیت نسبی، سازگاری، پیچیدگی با مطلوبیت درک شده سنجیده  نرابطه بی

پیچیدگی فناوری اطلاعات و منابع مالی بر آمادگی سازمانی موردبحث و بررسی قرار  رابطه بین

بر اساس این مدل همچنین به بررسی تأثیر متغیر مطلوبیت درک شده، آمادگی گرفته است. 

و شده پرداخته  بنگاهبهتجارت الکترونیکی بنگاهریتی و فشار رقابتی بر پذیرش سازمانی، حمایت مدی

کنندگی اعتماد را در رابطه بین متغیر مطلوبیت درک شده، آمادگی سازمانی، درنهایت نقش تعدیل

گرفته موردبررسی قرار  بنگاهبهتجارت الکترونیکی بنگاهحمایت مدیریتی و فشار رقابتی با پذیرش 

بر  نتایج پژوهش نشان داد که مطلوبیت درک شده، حمایت مدیریت ارشد و فشار رقابتی است.

تجارت  رشیبر پذاما آمادگی سازمانی  تأثیر دارد بنگاهبهبنگاه یکیتجارت الکترون رشیپذ

تجارت  رشیبر پذ تأثیر ندارد. همچنین نتایج ن نشان داد که فشار رقابتی بنگاهبهبنگاه یکیالکترون

اما مطلوبیت درک شده، حمایت  تأثیر دارد اعتماد کنندهتعدیلبنگاه نقش بهبنگاه یکیترونالک

 یکیتجارت الکترون رشیاعتماد بر پذ کنندهتعدیلنقش مدیریت ارشد، آمادگی سازمانی با 

 تأثیر ندارد. بنگاهبهبنگاه

 پیشنهادها

 تجارت رشیپذ دروفقیت یکی از عوامل کلیدی برای م عنوان بهاعتماد فرهنگ  گسترش (1

 کشور ینترنتیا یها شرکتدر  بنگاهبهبنگاه یکیالکترون

 یهاشرکت ها وسازمان در دولتی خدمات ارائه ابـزار عنوان یـک بـه الکترونیک، دولت گسترش (2

 کشور دولتی

کنندگان، خریداران، المللی از قبیل تأمینبینگردهم آوردن خدمات مرتبط با تجارت  (3

ها( بازرسی، اخبار بازاریابی و پشتیبانی(، خدمات )سرویس) دریایی کالا، لجستیک فرستندگان

 سهولت در امور تولید و خریدوفروش  منظور به افزارهای نرمکاربری

 کشور دولتی یهاشرکت و هاسازمانوکارهای اینترنتی در  توسعه و تقویت کسب (4

در  ینترنتیا هایسایتوب وسیلهبهو  یکیالکترون صورتبهفروش کالا و  دیخرتوسعه و تقویت  (5

 کشور دولتی یهاشرکت و هاسازمان

و  شتریب یاز همکار تیحما به منظور بین بنگاه با بنگاهرابطه در  اطلاعاتپردازش  ییتوانا بهبود (6

 کشور دولتی یهاشرکت و هاسازمان نانیکاهش عدم اطم
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ی در کسب مزیت رقابت ورداری از نـوآوری وبـرای برخـ هـای فنـاوری اطلاعـاتپذیرش نـوآوری (7

خـدمات  ارائهخدمات مطلوب و افزایش سرعت  ارائه به منظور کشور دولتی یهاشرکت و هاسازمان

 به شهروندان 

 کشور ینترنتیاهای در شرکت تقویت اعتماد در پذیرش تجارت الکترونیکی (8

فراهم نمودن   به منظور تیموفق با دیجد یهابه فرصت یابیدست یمتعادل برا یسازمان جادیا (9

 کشور دولتی یها شرکت و هاسازمانبستر بهبود اعتماد مشتریان 
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