
 

 
  

 اینترنتی  های خرید در آنها وفاداری بر مشتریان الکترونیکی زندگی سبک تاثیر
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 چکیده

  اینترنتی   های  خرید  در  آنها   وفاداری  بر  مشتریان  الکترونیکی   زندگی  سبک تاثیر  تعیین  تحقیق  این  از  هدف

  این   آماری  جامعه  میباشد.  پیمایشی   و   توصیفی   نوع  از  توصیفی   شده،  گرفته  بکار  تحقیق  روش  باشد.  می 

  مرحله   چند  ای   خوشه  گیری  نمونه  از  استفاده  با  که  میباشد  کالادیجی   اینترنتی   فروشگاه  مشتریان  پژوهش

 نمونه  بعنوان  مشتریان  از  نفر  385  تعداد  کوکران  نمونه  حجم  فرمول  از  استفاده  با  و   تصادفی   نوع  از  و   ای

  ها داده  گردآوری  ابزار  است.  میدانی   صورت  به  اطلاعات  گردآوری  روشاند.  شده  انتخاب  تحقیق  جهت

  و  اصلی   فرضیه  آزمون  بمنظور  میباشد.  لیکرت  ای  گزینه  هفت  نوع  از   ساخته  محقق  سوالی   54  پرسشنامه

  مقدار   ها  داده  تحلیل  و   تجزیه  به  توجه  است.با  شده  استفاده  T  آماری  آزمون  از  تحقیق  فرعی   های  فرضیه

 معنی  سطح مقدار اینکه بعلت همچنین  و  است بیشتر  (1.64) جدول مقدار  از ها  فرضیه همه  در شده محاسبه

 تحقیق   های  فرضیه  تمامی   برای  %95  اطمینان  با  H0  فرضیه  لذا  ،است  کمتر  /.05  از  ها فرضیه  همه  در  داری

 در   آنان  وفاداری  بر  اینترنتی   هایفروشگاه  مشتریان  الکترونیکی   زندگی   سبک  نتیجه  در   و   شود  می   رد

 .دارد تاثیر اینترنتی  خریدهای

 . اینترنتی  خرید الکترونیکی، وفاداری ،الکترونیکی  زندگی  سبک كلیدی: هایواژه
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  مقدمه
  در   که  الکترونیکی  مشتریان  وفاداری  و   داده   وضعیت  تغییر  الکترونیکی سمت  به  مردم  زندگی  سبک  حاضر  عصر  در

  به  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  مهم  تبعات  از  یکی  انجامد،  می  ها  سازمان  برای  مشتریان  این  حفظ  نرخ  افزایش  به  نهایت

  افزایش   و  بازاریابی  های   هزینه   کاهش   موجب  تواند  می  مشتری  وفاداری   افزایش  میگردد.   قلمداد  الکترونیک   صورت

  کارهای   و   کسب   بقای   در  موضوع   این  اهمیت  به   توجه  با  (2،2020توشر   و  آجینکو)  گردد  مشتریان  بیشتر   تقاضای 

  محیط   در  است.   گشته   تبدیل  ها  سازمان  اساسی  های  اولویت  از  یکی  به  اینترنتی  فروشهای   و   خرید  و   الکترونیکی

  کنند   می  تأکید   مشتریان  با   سودآور   و   پایدار   روابط   ایجاد  بر  هرچیز،  از   بیش   ها   سازمان  امروزی،  پرچالش   و  رقابتی

  راضی   و  جذب   تنها  نه کنونی  شده   اشباع   بازارهای و  رقابت  گردونه  در  بقا  لازمه حقیقت،  در،  (3،2019توربان  و  )لی

  برخط   دردنیای  مسئله  این  (4،2018همکاران   و   )کارجلتو  .است  آنان   با  مدت   بلند  روابط   ایجاد   بلکه   مشتریان  ساختن

  بپردازند،   رقبا  خدمات  و  محصولات  مقایسه  به  ایدکمه  فشردن  با  تنها   قادرند  مشتریان  و   است  همراه   فزاینده   رقابت  با  که

 (. 2020 ،5همکاران  و  چن  است)ون رقابتی های  مزیت به دستیابی رمز  و  بوده  برخوردار  بیشتری اهمیت از

  ندارد.در   وجود  ایرانی   اینترنتی   فروشگاههای   بین   در   موضوع   این  از  مشترکی  فهم  هنوز  مشتریان  وفاداری  به  توجه   با

  پژوهش  اصلی  مساله  آنهاست.  الکترونیکی  نیازهای و  مشتریان  زندگی  سبک  به  توجه   نیازمند آنها  دوام  و بقا  حالیکه

  در   لذا  باشد؟  تاثیرگذار  میتواند  آنان   وفاداری  بر  اینترنتی  فروشگاههای  مشتریان  الکترونیکی  زندگی  سبک  که  اینست

  در   آنان   وفاداری  بر  اینترنتی  هایفروشگاه   مشتریان  الکترونیکیزندگی  سبک  تاثیر  شده   سعی  حاضر  پژوهش

  های فروشگاه  مشتریان الکترونیکی  زندگی سبک که  شود   داده  پاسخ  سوال این به و   گردد بررسی اینترنتی خریدهای

 دارد؟  تاثیر  اینترنتی خریدهای در آنان وفاداری  بر اینترنتی

  ارتباط   وبرقراری  حفظ  و  آنها  ماندن  وفادار  در  اینترنتی  مشتریان  برای  الکترونیکی  خدمات   کیفیت  موضوع  دلیل  این  به

  شناخت   و   درك  برای  نیز  بسیاری  های   هزینه  و   است  راهبردی  چالش  یک  رقابتی،  جایگاه   توسعه  و  حفظ  نیز  و  بانکی

  بین   در  که   است  ای  پدیده   وفاداری   .شود  می  صرف آن تقویت  برای   کاربردی  های  راهکار  به  دستیابی  و مفهوم  این

  شرکت  به  نسبت   قوی   و  مثبت   نگرش  و  شود   می  دیده   دهند،   می  نشان   خود   از   تکراری خرید  رفتارهای   که  مشتریانی

 (6،2021همکاران   و )یو کند می ایجاد

  برای   جمله  از  خود  های   فعالیت  و  کارها  تسهیل  جهت  زندگی  در   شهروندان  که  سبکی  الکترونیکی  زندگی  سبک

 . (62،1399)مقدسی، میگیرند بکار  و کرده  انتخاب .... و روزمره  کارهای انجام  بانکی، معاملات

 ترین بزرگ  و   ترینمهم   از   شود.می  انجام   اینترنتی   های فروشگاه   طریق   از   که  است   خرید  نوعی   7اینترنتی   خرید

  و   لیست  فروشنده   فروشگاه   نوع  این  در  .کرد  اشاره   آمازون  و  بیئی  هایسایت   به  توانمی  اینترنتی  خرید  هایسایت

  و   مشخصات  مطالعه   و  سایتاین  به  مراجعه  از  پس   خریدار  و  دهدمی  قرار  سایت  در  را   خود  کالاهای  مشخصات

 . (1392)اباذری،کندمی اقدام  فروشگاه  از خرید سفارش ثبت به   نسبت کالا، هایویژگی
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 22 ⁞ تاثیر سبک زندگی الکترونیکی مشتریان بر وفاداری آنها در خرید های اینترنتی 

 

  وی   سوی  از   خرید  رفتارهای   تکرار  به   که   خدمات  یا  کالا   به  نسبت   مشتری   مطلوب  ذهنیت   "  از   عبارتست   وفاداری

  بصورت   خدمات  یا   محصول  مجدد  انتخاب   یا  مجدد  خرید  برای  عمیق   تعهدی  ایجاد  الکترونیکی  وفاداری  انجامد.  می

  بالقوه   صورت  به   رقبا،  بازاریابی  هایتلاش  و   موقعیتی  تاثیرات   اینکه   رغم  به   آینده،  در   مستمر  طور  به   الکترونیکی، 

 .(1400شود)ولایتی،  مشتری رفتار در تغییر  باعث  نتواند

  که   هستند   ارگانهایی  بزرگترین  از  یکی  اینترنتی  فروشگاههای  که   است  جهت  این  از  بررسی  این  اهمیت  و  ضرورت

  وفاداری   بر  خدمات  کیفیت   اثرگذاری  چگونگی  از   آگاهی  و   شناخت   است.  مشتری  با   آنها  کار  مهمترین  و   بیشترین

  توجه   با  همچنین  و  داد  خواهد  یاری  تر  متنوع  و  بهتر  خدمات  ارائه  در  را  اینترنتی  فروشگاههای  مشتریان  الکترونیکی

  رضایت  بتوانند تا روزکنند. آوری فن آخرین  به مجهز را خود دارندکه نیاز سازمانها امروز مداری مشتری اهمیت به

   باشند. داشته  را  رقیبان با  رقابت توانایی و  جلب  را خود مشتریان

 بر  کالادیجی  اینترنتی  فروشگاه   مشتریان  الکترونیک  زندگی  سبک  تاثیر  بررسی  موضوع  انتخاب   از  محقق  انگیزه 

  سایتها   همه  الکترونیکی  سبک  به  شهروندان  سنتی  زندگی  سبک  تغییر  با  امروزه   آنجائیکه  از  باشد.  می  آنان  وفاداری

  گسترده   فعالیت   و  اند   کرده   آغاز  فروش  نوین   خدمات  از  استفاده   برای   را   وسیعی  تبلیغات  الکترونیکی   فروشگاههای   و

 گیرد.  قرار  قبول  مورد  بایستی  خدمات  آن  کنندگان  دریافت   ناحیه  از  خدمات  این  بایستی   نهایتا    دارند،  زمینه   این  در  ای

  انان   وفاداری  و   مشتریان  رضایت   وکسب   آنها   نظرات  بکارگیری  و  اینترنتی  خریدهای  به  نسبت   مشتریان  دیدگاه   لذا 

 دارد. بسزایی اهمیت  خدمات کیفیت  به نسبت 

  آنان   وفاداری  بر  اینترنتی  های   فروشگاه   مشتریان  الکترونیکی  زندگی   سبک  تاثیر  میزان  تعیین   تحقیق  اصلی   هدف 

 باشد.  می اینترنتی درخریدهای

 :تحقیق با  رابطه در شده انجام مشابه خارجی و داخلی مطالعات

  مناطق   در  زندگی   سبک  از  نوساز  آپارتمان  خرید  قصد  پذیری  تاثیر  عنوان   با  (پژوهشی1395نژاد)  افشار  و  کریمی-

  عوامل   و   زندگی  سبک  بین   معناداری   و   مثبت   رابطه  که   آنست   از   حاکی  نتایج  اند.   داده   انجام  تهران   شهرداری  5،21،22

 خارجی   عوامل  میان   در   که   دارد.  وجود   نوساز  آپارتمان   خرید   قصد   با   زندگی   سبک  بروی   موثر   خارجی  و   داخلی

 آپارتمان   خرید   قصد  روی   شخصیت  و   دانش  تاثیر  داخلی  عوامل  میان  در   و   است.  بیشتر  اجتماعی  طبقه   و  خانواده   تاثیر

 نشد.   تائید نوساز

  بانک   مشتریان  وفاداری   بر  موثر  عوامل  بندی  رتبه  و  شناسایی  عنوان  با  تحقیقی  (،1395)  مجید،  آبادی،  احمد  نیلی  -

  کیفیت،اعتماد  ،سایت  وب  کیفیت  تحقیق  این  در  اند.  داده   انجام  معیاره   چند  گیری  تصمیم  های  تکنیک  توسط  رفاه 

  بانک   مشتریان  الکترونیکی  وفاداری  بر  تاثیرگذار  و  مهم  عوامل  از  شده   ادراك  خدمات  کیفیت   ،  شده   ادراك  خدمات

 مشتریان   الکترونیکی  وفاداری   بر  ترتیب  به   شده   ذکر  عوامل  همه   که  میدهد   نشان  تحقیق  اند.نتایج  شده   شناسایی  رفاه 

 . اندبوده  تاثیرگذار  رفاه  بانک

 کاربران   در  الکترونیکی  وفاداری   بر  مؤثر  عوامل  بررسی  و   شناسایی  عنوان   با  (تحقیقی1393همکاران)  و   مقدم   صادقی  -

 بررسی  و  شناسایی منظور  به  حاضر  پژوهش  .اند  داده   انجام  (دولتی  و  خصوصی  )بانکداری  پیشرو   بانکداری  خدمات

  برده   بکار  تحقیق  روش   است.  شده   انجام  اینترنتی  بانکداری   خدمات  درکاربران  الکترونیکی  وفاداری  بر  مؤثر  عوامل

  روش   شاخه  از  که  است  توصیفی  اطلاعات  گردآوری  نحوه   نظر  از  و  کاربردی  هدف   لحاظ  از  تحقیق  این  در  شده 
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  بر   سایت   وب   کیفیت   اثرگذاری   فرضیات   که  داد   نشان   ها داده   تحلیل  نتایج   است.  همبستگی  و   مقطعی  پیمایشی  های 

  مثبت   اثر  دیگر  سویی  از   نگرفت.  قرار  تأیید  مورد  مشتریان  وفاداری  بر  اعتماد  و   کاربران  کلی  رضایتمندی  درك

  کلی   رضایتمندی  درك  بر   شده   ادراك   خدمات  کیفیت   اعتماد،   و   شده   ادراك   خدمات  کیفیت   بر   سایت   وب  کیفیت

  قرارگرفتند. تأیید  مورد الکترونیکی وفاداری  بر شده  ادراك کلی رضایتمندی نهایت در  و  اعتماد و

  رضایت   جلب  در  الکترونیک   تجارت   نوین   روشهای   تاثیر  »بررسی  عنوان  با   پژوهشی  ( 1392فرد)  دانایی  میریان،

  های روش  »بکارگیری  عنوان   با   اصلی  فرضیه  یک  شامل  مذکور  پژوهش   اند.   ه   داد  انجام   کالا«  دیجی  فروشگاه   مشتریان

 مشتریان  از  نفر  1500تعداد  پژوهش   این   در  است.«  شده   مشتریان  رضایت   افزایش  موجب   الکترونیک  فروش  نوین

  ابزار   از  استفاده  با  تحقیق  های  داده   و اند  شده  انتخاب  ای  طبقه  گیری  نمونه  از  استفاده   با  مذکور  کالادیجی  فروشگاه 

  نهایتا  %95  احتمال  با  و  دو  خی ازمون  از استفاده  با  ها  داده  وتحلیل   تجزیه  با  اند.که شده  گردیده  اوری  جمع پرسشنامه

  موجب   الکترونیک  فروش  نوین   روشهای   بکارگیری  یعنی  است،  گرفته   قرار  تائید   مورد  نیز  مذکور  تحقیق   اصلی  فرضیه

 است.  شده  کالا دیجی  فروشگاه  مشتریان رضایت افزایش

  آگهی   از اجتناب  و  اینترنت  کاربران  الکترونیکی  زندگی  شیوه   مورد  در  (پژوهشی2021همکاران)  و  فرانکلین  درو  -

  توسعه   به  کمک  و  الکترونیکی  زندگی  شیوه   از  اجتناب  نوع   تعیین  پژوهش  این  اصلی  اند.هدف  داده   انجام  اینترنتی

.  شد  انجام   کنندگان  مشارکت  از   نفر   412  از  گروهی  با  نظرسنجی  یک  ، است  اینترنت  در   تبلیغات  انتشار   و   استراتژی

  نتایج   .گرفتند  قرار  تحلیل   و   تجزیه   مورد   چندگانه  رگرسیون  و   ساختاری  معادلات  سازی  مدل  از  استفاده   با  ها  داده 

  اجتناب   در  توجهی   قابل   تأثیر  الکترونیکی  زندگی  شیوه   که   دهد  می  نشان   اصلی   های   داده   تحلیل  و  تجزیه  از  حاصل

  اینترنتی   تبلیغات  از  اجتناب  نوع  شده،  اصلاح  و  اصلی  های  داده   تحلیل  و  تجزیه  در  همچنین،.ندارد  اینترنتی  تبلیغات  از

 . است متفاوت الکترونیکی زندگی شیوه   به توجه با  رفتاری(  و  عاطفی )شناختی،

  داده   انجام  هند  کشور  در  آنلاین  خریدارهای  الکترونیکی  زندگی  شیوه   زمینه  در  تحقیقی  (2020)  شیوتا  و  دیپاك  -

 کهکنند  می  درك  هم  هنوز  بازاریابان  و  است  زیاد  بسیار  فروش  میزان  و  است  افزایش  حال  در  هند  در  آنلاین  خرید  اند.

  نیاز  مورد  الزامات برای  مقیاس  میباشد. تبلیغات و  گیری  هدف   بندی، تقسیم  منظور به آنلاین   خریداران زندگی شیوه 

.  هند  زمینه  در   موجود   مناسب  های   مقیاس  توسعه  .دنباش  مناسب   هند   در  استفاده   برای  است   ممکن   دیگر  کشورهای   در

  مجموعه کارشناسان و  آنلاین خریداران با مصاحبه طریق از اکتشافی مطالعه همچنین و قبلی ادبیات بررسی طریق از

  علاوه   .هندی  آنلاین  آنلاین  دهند.خریداران  می  توسعه  را  الکترونیکی  زندگی  های  شیوه   به  مربوط  های  آیتم  از  ای

  مقیاس   و  است   شده   پذیرفته  مقیاس  اعتبار   و   اطمینان  قابلیت   قانونی،   فاکتورهای   همچنین  و   اکتشافی  تحلیل   از   استفاده   بر

  پیشنهادات   و  منفی  اعتقادات   الگویی،   نگرانی  ناسازگاری،  اعتمادی،بی  الکترونیکی،  لذت   شامل  عامل  شش

  در  که عوامل از تر  کلی تصویر یک شناسایی  به   نسبت  است  اول گام  یک مطالعه  این  .است  یافته توسعه الکترونیکی 

  تبلیغاتی  و  بازاریابی  های  استراتژی  در  تواند  می  مطالعه  این  نتایج.  است  هندی  آنلاین  خریدار  الکترونیکی  زندگی

 .گیرد قرار شرکت  این وب فروشان خرده 

  سازد می متأثر را همراه   تلفن طریق از اینترنتی خرید پذیرش که عواملی پیرامون پژوهشی  (2021)  دیگران و براون -

  تلفن  دارندگان از نفر میلیون سیزده  تمامی شامل  تحقیق، این آماری جامعه اند. داده  انجام جنوبی آفریقای کشور در

  نمونه   بزرگ  های  فروشگاه   و  خرید  مراکز  به مراجعه  با آنها  میان  از  که  گردیدمی  بودند،   نیز بانک  مشتری  که  همراه 
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 مشتریان  بانکی   نیازهای  تنوع  و  آزمایشی  استفاده   قابلیت  نسبی،  مزیت  که  داد  نشان  تحقیق  نتایج  گردید.  انتخاب  ای

  از  بانکداری پذیرش مانع شده، درك ریسک  آنکه  حال داشت  همراه  تلفن  طریق  از  بانکداری پذیرش بر مثبتی  تأثیر

   .بود همراه  تلفن  طریق

 مشتریان   اینترنتی  وفاداری   بر   آمازون  فروشگاه   سایت  وب   کیفیت   تاثیر   عنوان   تحت  پژوهشی   (2021همکاران)  و   وین   -

 فروشگاه  سایت  وب  امنیت  و  پذیری  استفاده،دسترس  سهولت  زیبایی،  که   آنست  از  حاکی  تحقیق  نتایج  اند  داده   انجام

 میباشد. تاثیرگذار مشتریان اینترنتی وفاداری  بر آمازون

  بانک  دو  در اینترنتی خرید وضعف قوت درنقاط کلیدی مسائل بررسی "عنوان  با پژوهشی (2020) 8  اشناك ریفات

  پیشرفته   محلی  بانکهای  سایر  به  نسبت  زیرساختها  اینکه   با   که   دهد   می  نشان  تحقیق  های   است.یافته   داده   انجام  "اردنی

  الکترونیکی   بانکداری که  گردید  مشخص  همچنین  نداشت.  را  )اروپایی(  غربی  بانکهای  استانداردهای هنوز ،  بود  تر

 کامل  طور  به   قانونی(   )حمایت  قانونی  پوشش  ،   نهایت  در  است.   نبوده   مشتریانشان  اعتماد  مورد   کافی  حد  به   اردن

 نظر در معیار بعنوان و  است موجود پیشرفته کشورهای سایر در  آنچه با زیاد موضوع این چند هر  نبود  بخش رضایت

 باشد.  نمی متفاوت  ، اند  شده  گرفته

 

 تحقیق  شناسی روش
  سبک  تاثیر  به  میدانی  بصورت  محقق   باشد،که  می  پیمایشی  و   توصیفی  نوع   از  و  توصیفی  ذیل  پژوهش  تحقیق   روش

  پردازد. می اینترنتی هایفروشگاه  در اینترنتی  های  خرید در  آنها وفاداری  بر مشتریان الکترونیکی زندگی

 سبک  ارزیابی  به  مربوط  12-19  سوالات  محور،  ارزش  زندگی  سبک  ارزیابی  به   مربوط  پرسشنامه  1-11  سوالات

 سبک  ارزیابی  به   مربوط  26-32  سوالات  ،محور  نیاز  یزندگ  سبک  به   مربوط  20-25  سوالات  ، محور  جذابیت  یزندگ

 مربوط  39-42  سوالات  و  محور  سرگرمی  یزندگ   سبک  ارزیابی  به  مربوط  33-38  سوالات  و   محور  توسعه  یزندگ

  سوالات   و  محور   اجتماع  یزندگ  سبک  ارزیابی  به  مربوط  43-44  سوالات  و  محور  نگرانی  یزندگ  سبک  ارزیابی به

  الکترونیکی  وفاداری  ارزیابی  به   مربوط  49-54  سوالات   و  محور  سازی  بهینه  یزندگ  سبک  ارزیابی  به  مربوط  48-45

   میباشد. مشتری

 تحقیق   متغیرهای به مربوط هایشاخص (:1جدول)

 ردیف یکیالکترون ی زندگ سبک نوع

  محور ارزش ی زندگ سبک

 1 است  سودمند من برای این  و  شود می  افراد بین علاقه و  عشق افزایش موجب اینترنت

 2 است  سودمند  من برای این و  شود می  جامعه و  زندگی  محیط در سلامتی  افزایش موجب اینترنت

 3 است  سودمند من برای این و  شود می  جامعه در  زیبایی  و   نظم افزایش موجب اینترنت

 4 است  سودمند من برای این  و  شود می  افراد بین در خوب رفتار و  اخلاق رواج موجب اینترنت

 5 است  خوب جامعه  برای موضوع این و  است شده مردم بین متقابل اعتماد افزایش موجب اینترنت

 6 شود می  حقوق به دستیابی  در عدالت و  برابری موجب اینترنت

 
 1.Rifat shannak 
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 7 سودمنداست  من برای تأثیر تأثیرداردواین مردم بین شادی افزایش و  جدید های دوستی  درایجاد اینترنت

 8 شود می  من  نفس به اعتماد افزایش موجب اینترنت

 9 شود  ی م ندهیآ به دیام  و  برابر یها فرصت شیافزا باعث ی نترنت یا خدمات  و  محصولات گسترش

 10 اند داده افزایش را من زندگی  آرامش و  رفاه چشمگیری  طرز به اینترنتی  خدمات و  محصولات

 11 است بوده سودمند من برای تأثیر این و  پذیرفته تأثیر اینترنت از افراد دینی  عقاید

  محور جذابیت ی زندگ سبک

 12 . شود می  من خوشحالی باعث اینترنتی  خدمات و  محصولات جدیدترین از استفاده توانایی 

 13 شوم  می  زده شگفت بسیار شوم می  مطلع جدیدی اینترنتی  خدمت یا محصول درباره که هنگامی 

 14 است ی جذاب  و  جالب امر ی نترنتیا محصولات و  خدمات قیطر از دانش کسب و  یریادگی

 15 دارم می  نگه روز به را خود و  هستم مطلع اینترنتی  خدمات و  محصولات پیشرفتهای آخرین از همیشه

 17 میشود  محسوب مهمی  دستاورد من برای اینترنتی  خدمات و  محصولات جدیدترین از استفاده توانایی 

 18 است مهم خیلی  اینترنتی  خدمات و  محصولات پیشرفت روند آخرین از بودن خبر با

 19 دارم اینترنتی  جدید خدمات و  محصولات از استفاده نحوه یادگیری به زیادی علاقه

  محور  نیاز ی زندگ سبک

 20 کنم می  استفاده اینترنتی  خدمات و  محصولات از کارم محیط کنترل و  نظارت ت،یوضع پایش برای اغلب

 21 کنم می  استفاده اینترنتی  خدمات و  محصولات از ام کاری وظایف و  کار انجام برای اغلب

 22 کنم  می  استفاده اینترنتی  خدمات و  محصولات از خود خدمات و  محصولات غیتبل ای  بازاریابی  برای اغلب

 23 میدهم انجام اینترنتی  بانکی  خدمات و  محصولات ازطریق را گذاری  سرمایه و  بانکی  کارهای اغلب

 24 کنم  می  استفاده اینترنتی  خدمات  و  محصولات از کارم محل در اغلب

 25 کنم  می  استفاده اینترنتی  خدمات و  محصولات از اجتماعات در حضور و  ی اجتماع نقش یفایا برای اغلب

  محور توسعه  ی زندگ سبک

 26 دارد مثبتی نتیجه ما آموزشی  نظام برای اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

 27 دارد مثبتی  نتیجه ما جامعه اقتصاد برای اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

 28 دارد بهتر ای آینده ایجاد در مثبتی  نقش اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

 29 دارد مثبتی  نتیجه اجتماعی  زندگی  برای اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

 30 دارد مثبتی  نتیجه ما فرهنگ برای اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

 31 دارد  مثبتی  نتیجه کار و  کسب محیط پیشرفت برای اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

 32 دارد  المللی  بین جوامع همدلی  و  پیوند در مثبتی  نقش اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

  محور سرگرمی  ی زندگ سبک

 33 کنم می  استفاده اینترنت از سرگرمی  و  تفریح برای اغلب

 34 کنم  می  مشغول اینترنت در را خود ندارم ای برنامه آن برای که هایی  زمان گذراندن برای اغلب

 35 شود ی م من ی سرگرم موجب اینترنتی  محصولات و  خدمات از استفاده

 36 کنم می  استفاده  اینترنت از آشنایانم و  دوستان به رسانی  پیام و  ارتباط برای اغلب

 37 کنم می  استفاده اینترنت از خانه در اغلب
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 38 گذرانم  می  اینترنتی  محصولات و  خدمات با را زیادی وقت اغلب

  محور  نگرانی  ی زندگ سبک

 39 است  شده کشورها بین اقتصادی تناقضات افزایش موجب اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

 40 اندازد  خطرمی  به را شخصی  اطلاعات امنیت اینترنت، از استفاده  و  آنلاین خدمات و  محصولات توسعه

 41 نیازدارد  جدید قوانین به و  است شده جرایم افزایش موجب اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

 42 است  شده کشورها بین فرهنگی  تناقضات افزایش موجب اینترنتی  محصولات و  خدمات مداوم توسعه

  محور اجتماع ی زندگ سبک

 43 کنم می  شرکت ها کمپین نظیر اجتماعی  رخدادهای در اینترنت طریق از اغلب

 44 میکنم استفاده خود عقاید و  نظرات گذاشتن اشتراك به برای اینترنتی خدمات و  محصولات از اغلب

  محور سازی بهینه ی زندگ سبک

  علاقه کرد، کمک ستیز طیمح  ی آلودگ کاهش به توان ی م ی نترنتیا خدمات و  محصولات از استفاده با چون

 کنم  استفاده ها آن از مندم
45 

 46 است  سودمند من برای تأثیر این و  دارد تأثیر انرژی مصرف کاهش و  جویی  صرفه در اینترنت

  ها آن از مندمعلاقه داد کاهش را روزانه یها نهیهز توان ی م ی نترنتیا خدمات و  محصولات از استفاده با چون

 کنم استفاده
47 

 48 است  سودمند من برای تأثیر این و  دارد تأثیر زیست محیط آلودگی  کاهش در اینترنت

  مشتری الکترونیکی  وفاداری

 49 دارم  نیز را آینده در سایت این از استفاده قصد من

 50 است من اول انتخاب سایت وب این داشتم خرید به نیاز زمان هر من

 51 کنم می  توصیه نیز دیگران به را سایت این من

 52 کنم می  خرید منظم طور به سایت این از من

 53 است  کار و  کسب انجام سایت بهترین سایت وب این من نظر از

 54 ام کرده خرید سایت این از که بگویم دیگران به کنم می  افتخار من

 

  یزندگ  سبک  ،محور  نیاز  یزندگ  سبک  ،محور  ارزش  یزندگ  سبک)  الکترونیکی  زندگی  سبک  ،  تحقیق  مستقل  متغیر

 متغیر  و  محور(  سازی  بهینه  محور،  اجتماع  محور،  نگرانی  محور،  توسعه  محور،  سرگرم  زندگی  سبک  ،محور  جذابیت

 باشد.  می مشتریان الکترونیکی  وفاداری  تحقیق،   وابسته
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 ( 9،2020تحقیق)فارلی  مفهومی مدل  (:1) شکل

  اینترنتی  فروشگاههای  و   سایتها   سایر  و  کالادیجی  اینترنتی  فروشگاه   اینترنتی   مشتریان  شامل  پژوهش   این   آماری  جامعه

  میباشد.  تصادفی  نوع  از و  ای مرحله چند ای خوشه نوع از پژوهش  این در شده  برده  بکار  گیری نمونه روش میباشد.

  با  اینترنتی هایفروشگاه  و  سایتها  سایر و کالادیجی اینترنتی   فروشگاه  مشتریان نمونه  حجم تعیین   برای  پژوهش  دراین

 است. شده  استفاده  کوکران ازفرمول نامحدود، جامعه از  گیری نمونه  فرض

 

 

 

  و   هاسایت  سایر  و   کالادیجی  اینترنتی   فروشگاه   مشتریان  آماری  جامعه  بودن  نامحدود  به   توجه  با   پژوهش   این   در

  سایر  و  کالادیجی  اینترنتی  فروشگاه   مشتریان  برای   نمونه  حجم  شده   ذکر  فرمول  به  استناد  با  و   اینترنتی  هایفروشگاه 

 .شد محاسبه نفر 385 اینترنتی هایفروشگاه  و  هاسایت

  میشود  استفاده  مقالات  و  ،کتاب اینترنت  جمله  از  ای  کتابخانه  روش از  پژوهش  پیشینه و  نظری  مبانی گردآوری برای

  هفت   نوع  از  و   گویه   54  دارای   ساخته   محقق  نوع   از  پرسشنامه  ابزار  از   ها  فرضیه  به  مربوط   های  داده   گردآوری   برای   و

  است. شده   استفاده  لیکرت ای  گزینه

  توزیع   از  قبل  بایستی  می  محقق  اساس  این  بر   که  باشد  می  ساخته   محقق  نوع   از  حاضر  تحقیق   پرسشنامه  اینکه   به   توجه  با

  از   نفر  20  بین  در  آزمایشی  بصورت  پرسشنامه  منظور  همین  به   میکردکه  اطمینان   کسب  آن،  پایایی  میزان  از  پرسشنامه

  مقدار   کرد،که  پرسشنامه  پایایی  ضریب  تعیین  به  اقدام  کرونباخ  آلفای  آزمون  طریق  از  و  گردید  توزیع  آماری  نمونه

  از   حاضر  تحقیق   پرسشنامه  که   آنست  از  حاکی  نتایج   است.  آمده   (2)  جدول   در  تحقیق   متغیرهای  از   یک  هر  پایایی

 . باشد می برخوردار  بالایی و  مناسب پایایی ضریب

 

 

 

 
9. Farley  
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 تحقیق  متغیرهای (پایایی2جدول)

 سوالات  كرونباخ( پایایی)آلفای متغیرها

 1-11 877/0 محور ارزش

 12-19 912/0 محور  جذابیت

 20-25 899/0 محور  نیاز

 26-32 932/0 محور  توسعه

 33-38 856/0 محور سرگرم

 39-42 725/0 محور  نگرانی 

 43-44 859/0 محور  اجتماع

 45-48 795/0 محور  سازی بهینه

 49-54 854/0 الکترونیکی وفاداری

 

 ها  داده  تحلیل و تجزیه روش
  با   سپس  و  است  شده   استفاده   شناختی  جمعیت  اطلاعات  نمایش  برای   توصیفی  آمار  از  ها  داده   تحلیل  و  تجزیه  برای

 نرمال  بررسی برای شد.  گرفته   بهره  فرضیات  آزمون  و  ها داده   تحلیل   و  تجزیه برای  مربوط   آماری  استنباط   از  استفاده 

-T  آماری  آزمون  از  ها  فرضیه  آزمون  برای  و  است   شده   استفاده   اسمیرنوف  -کولموگروف  آزمون  از  متغیرها  بودن

test   شد. گرفته بهره   

 0H : است. نرمال مستقل متغییر ابعاد از یک هر  به مربوط  جامعه توزیع 

  1H : نیست. نرمال مستقل متغییر ازابعاد یک هر  به مربوط  جامعه توزیع 

 تحقیق  متغیرهای  اسمیرنوف گروفكولمو آزمون (3) جدول:

 متغیرها  محور ارزش محور  جذابیت محور  نیاز محور  توسعه محور  سرگرمی 

 تعداد 385 385 385 385 385

 میانگین 4.2613 4.2063 4.1950 4.2117 4.2600

 معیار انحراف 63022. 72787. 80740. 82478. 61434.

 اسمیرنوف  گروف کولمو 233. 170. 681. 740. 937.

 داری  معنی  سطح 111. 234. 067. 536. 078.

 تحقیق  متغیرهای  اسمیرنوف گروفكولمو آزمون (4) جدول:

 متغیرها  محور  نگرانی  محور  اجتماع محور  سازی بهینه مشتریان  وفاداری

 تعداد 385 385 385 385

 میانگین 4.2540 4.1380 4.2100 4.1650

 معیار انحراف 64089. 58055. 63277. 79589.

 اسمیرنوف  گروف کولمو 728. 995. 743. 448.

 داری  معنی  سطح 135. .  650 . 245 .  446
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  از  کمتر فرضیات همه  در  اسمیرنوف  کولموگروف آزمون  مقدار  که  دهد می نشان ( 3و4 جداول)  در  هابررسی نتایج  

  بدست   های  آماره   به  توجه  با  بنابراین  ،  بوده   05/0  از  بیشتر  متغییرها  همه  داری  معنی  سطح  همچنین  دارد،  قرار  1.96

  است.  نرمال  متغیرها  همه  در  ها داده   توزیع  گفت  توان می  اطمینان   درصد   95  سطح  در  مرکزی،  حد   قضیه  و  آمده 

 کرد. استفاده  ها  فرضیه آزمون جهت  استیودنت  تی  آزمون و پارامتریک آمار  از توان می بنابراین

 

 ها  فرضیه آزمون

 تحقیق اول فرضیه آزمون 

 دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور ارزش یزندگ سبک :1 یفرضیه

 0H: .ندارد تاثیر مشتریان وفاداری بر  محور ارزش یزندگ سبک -

 1H:  دارد. تاثیر مشتریان وفاداری بر  محور ارزش یزندگ سبک -

  ( 5)  جدول  به  توجه  است.با  شده   استفاده   اول  فرضیه  رد  یا  اثبات  جهت  Tآماری  آزمون  از  اول  فرضیه  آزمون  منظور  به

  همچنین   و  است  بیشتر  (1.64)  جدول   مقدار  از  ان   مقدار  چون  که   باشد  می  (671/27فرضیه)  این  در  شده   محاسبه  مقدار

  در   و  شود  می  رد  %95  اطمینان  با  H0  فرضیه  لذا  ،  است  کمتر  /.05  از  داری(  معنی  سطح  =  .000)  مقدار  اینکه  بعلت

 دارد. تاثیر  مشتریان وفاداری بر  محور ارزش  یزندگ سبک نتیجه 

 اول  فرضیه ای نمونه یک تی  آزمون (5 ) جدول

 معیار خطای استاندارد  انحراف میانگین تعداد 

 04532. 64089. 4.2540 385 1فرضیه

 

 

Test Value = 3 

t میانگین تفاوت داری  معنی  سطح آزادی  درجه 
 %95 اطمینان سطح

 بالا  حد پایین حد

 1.3434 1.1646 1.25400 000. 384 27.671 1فرضیه

 

   تحقیق دوم فرضیه آزمون 

 دارد.  تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور  جذابیت  یزندگ سبک :2 یفرضیه

 0H: ندارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر  محور جذابیت  یزندگ سبک -

 1H: دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور  جذابیت ی زندگ سبک - 

  جدول   به  توجه   نمائیم.با  می  استفاده   دوم  فرضیه  رد  یا  اثبات  جهت  T  آماری  آزمون  از  دوم  فرضیه  آزمون   منظور  به

  و   است  بیشتر  (1.64)  جدول  مقدار  از  ان  مقدار  چون  باشدکه  می  (005/29فرضیه)  این  در  شده   محاسبه  مقدار  (6)

  شود   می  رد  %95  اطمینان   با   H0  فرضیه   لذا  ،   است  کمتر  /.05  از  داری(  معنی  سطح  =  .000)  مقدار  اینکه   بعلت  همچنین

 دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور جذابیت ی زندگ سبک نتیجه   در و

 

 



 
  

 30 ⁞ تاثیر سبک زندگی الکترونیکی مشتریان بر وفاداری آنها در خرید های اینترنتی 

 

 دوم  فرضیه ای نمونه یک تی  آزمون (6 ) جدول

 معیار خطای استاندارد  انحراف میانگین تعداد 

 04344. 61434. 4.2600 385 2فرضیه

 

 

Test Value = 3 

t میانگین تفاوت داری  معنی  سطح آزادی  درجه 
 %95 اطمینان سطح

 بالا  حد پایین حد

 1.3457 1.1743 1.26000 000. 384 29.005 2فرضیه

 

 تحقیق سوم فرضیه آزمون 

 دارد.  تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور نیاز یزندگ سبک :3 یفرضیه

 0H: ندارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور  نیاز یزندگ سبک

 1H:  دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور  نیاز یزندگ سبک

  جدول   به  توجه  نمائیم.با  می  استفاده   سوم  فرضیه   رد   یا  اثبات  جهت   T  آماری  آزمون  از   سوم   فرضیه  آزمون  بمنظور

  و   است  بیشتر  (1.64)  جدول  مقدار  از  ان  مقدار  چون  که  باشد  می  (776/20فرضیه)  این  در  شده   محاسبه  (مقدار7)

 شود   می  رد  %95اطمینان  با  0H  فرضیه  لذا  ،  است  کمتر  /.05  از  داری(  معنی  سطح  =  .000)  مقدار  اینکه  بعلت  همچنین

 دارد.  تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور  نیاز ی زندگ سبک نتیجه   در و

 سوم  فرضیه ای نمونه یک تی  آزمون ( 7) جدول

 معیار خطای استاندارد  انحراف میانگین تعداد 

 05832. 82478. 4.2117 385 3فرضیه

 

 

Test Value = 3 

t میانگین  تفاوت داری معنی سطح آزادی  درجه 
 %95 اطمینان سطح

 بالا  حد پایین  حد

 1.3267 1.0967 1.21167 000. 384 20.776 3فرضیه

 

 تحقیق  چهارم فرضیه آزمون 

 دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور توسعه یزندگ سبک :4 یفرضیه

 0H: ندارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور توسعه یزندگ سبک -

 1H: دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور توسعه یزندگ سبک -

  جدول   به  توجه  نمائیم.با  می  استفاده   چهارم  فرضیه  رد  یا  اثبات  جهت  T  آماری  آزمون  از  چهارم  فرضیه  آزمون  بمنظور

  و   است   بیشتر  ( 1.64)  جدول   مقدار  از   ان   مقدار  چون   که   باشد  می  (931/20)  فرضیه   این  در  شده   محاسبه   مقدار  (8)



  
 

31 ⁞  نشریه پژوهش های كاربردی در مدیریت و حسابداری   
2140  بهار |29شماره  | هشتم سال    

  شود  می رد %95بااطمینان  H0 فرضیه  لذا  ،  است کمتر /.05 از داری(  معنی سطح  = .000)  مقدار اینکه  بعلت  همچنین 

 دارد.  تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور توسعه ی زندگ سبک نتیجه   در و

 چهارم  فرضیه ای نمونه یک تی  آزمون (8 ) جدول

 معیار خطای استاندارد  انحراف میانگین تعداد 

 05709. 80740. 4.1950 385 4فرضیه

 

 

Test Value = 3 

t میانگین تفاوت داری  معنی  سطح آزادی  درجه 
 %95 اطمینان سطح

 بالا  حد پایین حد

 1.3076 1.0824 1.19500 000. 384 20.931 4فرضیه

 

 تحقیق پنجم فرضیه آزمون 

 دارد.  تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور سرگرمی یزندگ سبک :5 یفرضیه

 H0: ندارد. تاثیر مشتریان وفاداری بر محور سرگرمی یزندگ سبک -

 H1: دارد. تاثیر مشتریان وفاداری بر محور سرگرمی یزندگ سبک -

  جدول  به   توجه  نمائیم.با  می استفاده  چهارم  فرضیه رد یا  اثبات  جهت  T آماری  آزمون از  پنجم فرضیه  آزمون  بمنظور

  و   است  بیشتر  (1.64)  جدول  مقدار  از  ان  مقدار  چون  که  باشد  می  (437/23فرضیه)  این  در  شده   محاسبه  (مقدار9)

  شود  می رد %95بااطمینان  H0فرضیه لذا   ، است کمتر /.05 از داری( معنی سطح =  .000) مقدار  اینکه بعلت  همچنین

 دارد.  تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور  سرگرمی ی زندگ سبک نتیجه   در و

 پنجم  فرضیه ای نمونه یک تی آزمون ( 9) جدول

 معیار خطای استاندارد  انحراف میانگین تعداد 

 05147. 72787. 4.2063 385 5فرضیه

 

 

Test Value = 3 

t میانگین تفاوت داری  معنی  سطح آزادی  درجه 
 %95 اطمینان سطح

 بالا  حد پایین حد

 1.3077 1.1048 1.20625 000. 384 23.437 5فرضیه

 

 قیتحق ششم هیفرض آزمون 

 دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور نگرانی یزندگ سبک :6 یفرضیه

 :H0 ندارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور نگرانی یزندگ سبک -

 :H1 دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور نگرانی یزندگ سبک -



 
  

 32 ⁞ تاثیر سبک زندگی الکترونیکی مشتریان بر وفاداری آنها در خرید های اینترنتی 

 

  جدول   به   توجه  نمائیم.با  می  استفاده   ششم   فرضیه   رد   یا  اثبات   جهت  T  آماری  آزمون  از  ششم  فرضیه   آزمون  بمنظور

  و   است  بیشتر  ( 1.64)  جدول   مقدار   از   ان   مقدار  چون   که  باشد   می  (303/28فرضیه)  این   در   شده   محاسبه  مقدار   (10)

  شود  می رد %95بااطمینان  H0فرضیه لذا   ، است کمتر /.05 از داری( معنی سطح =  .000) مقدار  اینکه بعلت  همچنین

 دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور نگرانی ی زندگ سبک نتیجه   در و

 ششم  فرضیه  ای نمونه  یک تی  آزمون (10) جدول

 معیار خطای استاندارد  انحراف میانگین تعداد 

 04456. 63022. 4.2613 385 6فرضیه

 

 

Test Value = 3 

t میانگین تفاوت داری  معنی  سطح آزادی  درجه 
 %95 اطمینان سطح

 بالا  حد پایین حد

 1.3491 1.1734 1.26125 000. 384 28.303 6فرضیه

 

 قیتحق هفتم هیفرض آزمون 

 دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور اجتماع یزندگ سبک :7 یفرضیه

 :H0 ندارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور اجتماع  یزندگ سبک -

  :H1 .دارد تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور اجتماع  یزندگ سبک -

  جدول   به   توجه  نمائیم.با  می  استفاده   هفتم  فرضیه  رد  یا  اثبات  جهت  T  آماری  آزمون  از  هفتم  فرضیه  آزمون  بمنظور

  و   است  بیشتر  (1.64)  جدول  مقدار  از  ان  مقدار  چون  باشدکه  می  (716/19فرضیه)  این  در  شده   محاسبه  (مقدار11)

  شود  می رد %95بااطمینان  H0فرضیه لذا   ، است کمتر /.05 از داری( معنی سطح =  .000) مقدار  اینکه بعلت  همچنین

 دارد. تاثیر مشتریان وفاداری  بر محور اجتماع ی زندگ سبک نتیجه   در و

 هفتم  فرضیه ای نمونه یک تی  آزمون ( 11) جدول

 معیار خطای استاندارد  انحراف میانگین تعداد 

 05605. 79261. 4.1050 385 7فرضیه

 

 

Test Value = 3 

t میانگین تفاوت داری  معنی  سطح آزادی  درجه 
 %95 اطمینان سطح

 بالا  حد پایین حد

 1.2155 9945. 1.10500 000. 384 19.716 7فرضیه

 

 قیتحق هشتم هیفرض آزمون 

 دارد.  تاثیر  مشتریان وفاداری  بر محور سازی بهینه  یزندگ سبک :8 یفرضیه
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 :H0 ندارد. تاثیر مشتریان وفاداری بر محور  سازی بهینه یزندگ سبک -

 :H1 دارد. تاثیر مشتریان وفاداری بر محور  سازی بهینه یزندگ سبک -

  جدول   به  توجه  نمائیم.با   می  استفاده  هشتم  فرضیه   رد  یا   اثبات   جهت   T  آماری   آزمون  از   هشتم  فرضیه   آزمون   بمنظور

  و   است  بیشتر  ( 1.64)  جدول   مقدار   از   ان   مقدار  چون   که  باشد   می  (571/23فرضیه)  این   در   شده   محاسبه  مقدار   (12)

  شود  می رد %95بااطمینان  H0فرضیه لذا   ، است کمتر /.05 از داری( معنی سطح =  .000) مقدار  اینکه بعلت  همچنین

 دارد.  تاثیر  مشتریان وفاداری  بر محور سازی بهینه  ی زندگ سبک نتیجه   در و

 هشتم  فرضیه ای نمونه یک تی  آزمون ( 12) جدول

 معیار خطای استاندارد  انحراف میانگین تعداد 

 05423. 76697. 4.2783 385 8فرضیه

 

 

Test Value = 3 

t میانگین تفاوت داری  معنی  سطح آزادی  درجه 
 %95 اطمینان سطح

 بالا  حد پایین حد

 1.3853 1.1714 1.27833 000. 384 23.571 8فرضیه

 

 تحقیق  اصلی فرضیه آزمون 

  تاثیر  اینترنتی خریدهای  در  آنان  وفاداری  بر  اینترنتی  هایفروشگاه   مشتریان  الکترونیکی  زندگی  سبک  اصلی:  فرضیه

 دارد.

 H0: ندارد.  تاثیر  اینترنتی خریدهای  در آنان  وفاداری   بر اینترنتی هایفروشگاه  مشتریان الکترونیکی زندگی سبک-

 H1: دارد. تاثیر  اینترنتی خریدهای  در آنان  وفاداری   بر اینترنتی هایفروشگاه  مشتریان الکترونیکی زندگی سبک-

  جدول   به  توجه  نمائیم.با  می  استفاده   اصلی فرضیه  رد  یا  اثبات  جهت T  آماری  آزمون  از   اصلی  فرضیه   آزمون  بمنظور

  و   است  بیشتر  (1.64)  جدول   مقدار   از  ان   مقدار  چون   که  باشد  می  (061/32فرضیه)  این   در  شده   محاسبه  (مقدار13)

  شود   می  رد   %95بااطمینان  H0فرضیه  لذا  ،است  کمتر  /.05  از  داری(  معنی  سطح  =  .000) مقدار  اینکه  بعلت   همچنین

  تاثیر   اینترنتی  خریدهای   در   آنان   وفاداری   بر   اینترنتی   های فروشگاه   مشتریان  الکترونیکی  زندگی  سبک  نتیجه   در   و

 دارد.

 اصلی   فرضیه ای نمونه یک تی  آزمون ( 13) جدول

 معیار خطای استاندارد  انحراف میانگین تعداد 

 03764. 53231. 4.2068 385 اصلی  فرضیه

 



 
  

 34 ⁞ تاثیر سبک زندگی الکترونیکی مشتریان بر وفاداری آنها در خرید های اینترنتی 

 

 

Test Value = 3 

T میانگین  تفاوت داری معنی سطح آزادی  درجه 
 %95 اطمینان سطح

 بالا  حد پایین  حد

 1.2810 1.1326 1.20679 000. 384 32.061 اصلی  فرضیه

 

 گیری  نتیجه و بحث 
  می   صدم  5  از  کمتر  ها  فرضیه  همه  در  داری  معنی   سطح  اینکه   به   توجه   با  میدهد  نشان  ها  داده   تحلیل  و   تجزیه  نتایج

  که   گفت   میتوان  درصد   95  اطمینان   سطح  در  بنابراین  باشد  می  1.64  از  بالاتر  ها  فرضیه  همه  در  T  آماره   همچنین   باشد 

  توسعه   نیازمحور،  محور،   جذابیت  محور،  ارزش  زندگی  سبک  نتیجه  در  میگردد  رد  H0  و  تایید   H1  ها  فرضیه   همه  در

  آنان   اینترنتی  خریدهای  در  مشتریان  وفاداری  بر  سازمحور  بهینه  محور،  اجتماع  محور،  نگرانی  محور،  سرگرمی  محور،

  اینترنتی خریدهای در  آنان   وفاداری  بر  اینترنتی فروشگاههای  مشتریان  الکترونیکی  زندگی سبک همچنین   دارد. تاثیر

 است.  آمده  (14شماره) جدول  در تحقیق های  فرضیه  پذیرش یجنتا  دارد.خلاصه تاثیر

 تحقیق  های فرضیه پذیرش وضعیت خلاصه (14) جدول

 شماره

 فرضیه
 نتیجه t آماره داری  معنی  سطح فرضیه عنوان

 اول
  خریدهای  در مشتریان وفاداری بر محور ارزش ی زندگ سبک -

 دارد. تاثیر آنان اینترنتی 
sig= 0/000 27.671 تأیید 

 دوم
 در مشتریان وفاداری بر محور جذابیت ی زندگ سبک -

 دارد. تاثیر آنان اینترنتی  خریدهای
sig= 0/000 29.005 تأیید 

 سوم 
  خریدهای در مشتریان وفاداری بر محور نیاز ی زندگ سبک -

 دارد. تاثیر آنان اینترنتی 
sig= 0/000 20.776 تأیید 

 چهارم 
  خریدهای  در مشتریان وفاداری بر محور توسعه ی زندگ سبک -

 دارد. تاثیر آنان اینترنتی 
sig= 0/000 20.931 تأیید 

 پنجم 
 در مشتریان وفاداری بر محور سرگرمی  ی زندگ سبک -

 دارد. تاثیر آنان اینترنتی  خریدهای
sig= 0/000 23.437 تأیید 

 ششم
  خریدهای در مشتریان وفاداری بر محور نگرانی  ی زندگ سبک -

 دارد. تاثیر آنان اینترنتی 
sig= 0/000 28.303 تأیید 

 هفتم
  خریدهای در مشتریان وفاداری بر محور اجتماع ی زندگ سبک -

 دارد. تاثیر آنان اینترنتی 
sig= 0/000 19.716 تأیید 

 هشتم 
 در مشتریان وفاداری بر محور سازی  بهینه ی زندگ سبک -

 دارد. تاثیر آنان اینترنتی  خریدهای
sig= 0/000 23.571 تأیید 

 اصلی 
 بر اینترنتی  فروشگاههای  مشتریان الکترونیکی  زندگی  سبک-

 دارد. تاثیر اینترنتی  خریدهای در آنان وفاداری
sig= 0/000 32.061 تأیید 
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 تحقیق  شنهاداتیپ
  خبرگان  دید از  ترتیب   به سازی  سفارشی نهایت در  و  بودن   تعاملی پذیری، کاربری،دسترس طراحی اصول  رعایت  -

 وب  یک  طراحی  در  را  طراحی  اصول  فروشگاه   کهشودمی  پیشنهاد.  هستند  مهم  مناسب  سایت  وب  یک  داشتن  برای

  وب   یک   طریق  این   از  تا  د کن  استفاده   امر  این   برای  افراد  ترین  متخصص   از   که   است  لازم   و   ند ک   رعایت   تجاری   سایت

  و   تعاملی  های ویژگی  درنهایت   و   د باش  داشته   مشتری   به   خدمت  ارائه  برای   مطلوب  کیفیت   با   و   مناسب  تجاری   سایت

 سایت   وب  سازی  زیبا  .دده  قرار  خدمت  ارائه  های  سایت  وب  این  در  نیز  را  مشتری  نیاز  براساس  سایت  سازی  سفارشی

 خستگی  احساس  سایت  وب  با  کار  هنگام  در  کاربر  که  نحوی  به  سایت  درون  های  آیتم  از  استفاده   سهولت  و  فروشگاه 

 نکند.   نارضایتی و

  بیومتریک  روشهای  و   دیجیتال  امضای  طریق  از  را   خدمت  دهنده   ارائه  هایسایت  امنیت  فروشگاه   شودکه می  پیشنهاد  -

  خواسته   و  شکایات  به  موقع  به  وبماند.  امان  در  دیگران   استفاده   سوء  از  مشتریان  اطلاعات  طریق  این  از  تا  دهد  ارتقاء  ...  و

 گردد.  رسانی روز به  موقع  به مشتریان های خواسته همچنین  و شود   داده  پاسخ مشتریان های

  استفاده   سهولت  و  راحتی  برای   را  کافی  و   لازم  افزاری  نرم   و   افزاری  سخت  امکانات  تمامی  فروشگاه   میگردد  پیشنهاد -

  موجب   تا  آورد  فراهم  ...  و   بانک  اینترنت  و  بانک  موبایل  یا  سایت  وب  فاکتورهای  از  آسان  استفاده   جهت  در  مشتریان

   گردد. فروشگاه  اینترنتی کاربران یا مشتریان بیشتر وفاداری

  مسئول   را  هاییگروه   الکترونیک  خدمات  ارائه  برای   فروشگاه   کهشودمی  پیشنهاد   مشتریان  در  رضایت   ایجاد   برای   -

  مشتری   شکایت  پاسخگوی  بتوانند  ممکن  زمان  کمترین  در  طریق  این  از  تا  بگیرند  نظر  در  مشتریان  شکایات  رسیدگی

  مشتری   به   دهی سرویس  برای  مختلف  کانال   چندین  از   همچنین   و   شوند   مشتری   دادن  دست   از  مانع  طریق  این   از  و   باشند 

  گزینه   بتواند  نیاز مواقع  ودر نباشد  محدود   خصوص  به کانال  یک  به   سرویس  از  استفاده   برای   مشتری   تا  کنند  استفاده 

 باشد.  داشته اختیار در ارتباطی  کانال  انتخاب جهت را  زیادی های

  و   گرفته  انجام  کشور  داخل  اینترنتی  فروشگاهها  سایر  مورد  در  تحقیق  این  شود،   می  پیشنهاد  آتی  های  پژوهش   برای

  نتایج  و   گرفته انجام   کشور از  خارج اینترنتی  فروشگاهها سایر مورد  در تحقیق  این است  بهتر شود.   مقایسه هم  با  نتایج

  اینترنتی   مشتریان  با   گروهی  و فردی  های  مصاحبه  نظیر  ها  داده   گردآوری  در  دیگر  های   روش  از  شود. مقایسه  هم  با

 شود. استفاده  اینترنتی های  فروشگاه  انفورماتیک و  بازاریابی مدیران و کارشناسان و
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Abstract 

The purpose of this research is to determine the impact of customers' lifestyle on 

their online loyalty. The research method used is descriptive and descriptive survey. 

The statistical population of this research is Digikala customers' shop. Using a 

random sample of cluster sampling and using Cochran sample size formula, 385 

customers were selected as the sample for research. The data gathering was done as 

You know The data gathering tool was a 54-item Likert-type questionnaire. T test 

is used to test the main hypothesis and sub-hypotheses of the research. According to 

the data analysis, the calculated value in all hypotheses is greater than the table value 

(1.64) and also because the level of significance level in all Hypotheses from 5% 

Therefore, the H0 assumption with 95% confidence is rejected for all research 

hypotheses. As a result, the lifestyle of e-shop customers affects their loyalty in 

online purchases. 

Keywords: electronic lifestyle, electronic loyalty, internet shopping . 
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