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 بود. یورزش یکالا ینترنتیا دیعوامل موثر بر رفتار خر یپژوهش بررس نیهدف از ا :هدف

و  انیدانشجو جامعه آماری شاملهدف کاربردی بود.  پیمایشی و از نظر-این پژوهش توصیفی :شناسیروش

جامعه نامحدود  یبر اساس جدول مورگان برا بودند که رکشو یهادانشگاه هیکل یبدنتیترب لانیفارغ التحص

از پرسشنامه سهولت،  و یشناختتیاز پرسشنامه جمع قیتحق نیشد. در ا یآورپرسشنامه جمع 351

 وی دیو خر دی(، نگرش، قصد خر1112) بخش بودن فاگان(، درک لذت1113) و اعتماد گفن یسودمند

ها پرسشنامه یکل ییایپاکه پس از تعیین روایی، ( استفاده شد 1113) اندرسون دیاز خر یتمندی( و رضا1162)

 بود.قابل قبول  (52/1)

سهولت، اعتماد و لذت بر  ،ینشان داد که سودمند Smart PLSبدست آمده از نرم افزار  جینتا :هایافته

عامل  نیترتماد مهماع نیاثرگذار بود. همچن یورزش یکننده کالامصرف ینترنتیا دیکننده در خرمصرف تیرضا

 .نبود رسهولت بر نگرش اثرگذا یبود ول یورزش یکالا ینترنتیا دیاثرگذار بر نگرش در خر

تلاش کنند با حفظ  دیتنها فروش محصول نباشد، بلکه با ینترنتیا یهافروشگاه رانیهدف مد :گیرینتیجه

نموده و با حداقل  دایپ وفادار ثابت و یخدمات، مشتر نیو دادن بهتر تیفیبا ک یصداقت، ارائه محصول

 .داشته باشد یفروش خوب غاتیتبل
 نگرش، اعتماد. ت،یرضا ،یمندسهولت استفاده، لذت ،ینترنتیا دیخر :های کلیدیواژه
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 قدمهم

امروزه اینترنت به بستری گسترده جهت انجام 

معاملات تجاری و رسانه ای قوی جهت انجام 

ها تبدیل شده است. تجارت بازاریابی شرکت

الکترونیکی به عنوان یکی از دستاوردهای نوین 

اطلاعات، عرصه تجارت جهانی را دستعصر 

های شگفت خوش تغییرات فراوانی کرده و مزیت

وجود  آوری را در شیوه انجام کسب و کار به

( 1115) 6آورده است. میلار، متیو، شاو و شن

معتقدند تجارت الکترونیکی به ابزار حیاتی در 

انجام کسب و کار تبدیل شده است و با 

رسد هیچ ند به نظر میکهایی که ارائه میفرصت

های سنتی کسب و کار برگشت به عقبی به شکل

وجود ندارد. در تجارت ورزش نیز اینترنت 

هایی برای افزایش درآمد و مشتریان فرصت

 . در(1،1112)هور و والاسیچ  فراهم آورده است

 پس ورزشی الکترونیک محصولات تجارت واقع،

افزایش ترین کامپیوتری بزرگ های افزار نرم از

 رشد از نمونه حجم فروش را داشته است. یک

الکترونیک در صنعت ورزش این است  تجارت

الکترونیکی  معاملات ایحرفه هایتیم اکثر که،

خود  سایت وب طریق طرفدارانشان از برای را

ها و بنابراین تیم .(3،1162)یواند کرده فعال

توانند از  این باشگاه های ورزشی کشور نیز می

های فروش رصت استفاده نموده و وب سایتف

اینترنتی لوازم ورزشی را فعال نموده و به 

در ایران علی درآمدزایی باشگاه کمک نمایند. 

رغم رشد چشمگیر جهانی، فروش اینترنتی آمار 

بازارهای اینترنتی در ایران به  ناچیزی دارد و

)نیکوکار و بلوغ کافی نرسیده است 

                                                  
1. Millar, Mathhew, Shen, & Shaw 

2. Hur & Valacich 

3. Yoo 

 بیانگر 2EIU مدل بندی رتبه (.6322همکاران،

 ایران جایگاه بندی، رتبه این در. ادعاست همین

 شـده گـزارش کشـور 12 میـان از 12 رتبـه

 این به توجه با. (1112است )وزارت بازرگانی، 

 تجـارت زمینه در مناسبی جایگاه ما کشور آمار،

 فنـاوری صنعت بودن نوپـا. نـدارد الکترونیـک

 بـالای بسـیار تانسـیلپ و ایـران در اطلاعـات

 اقتصادی هایموسسه و هاسازمان متخصصـان،

 توجه برای مناسب شکل گیری در کشور در

 هایساخت زیر و هـاتخصـص توسعه به جدی

. از این رو است بوده مؤثر اطلاعات فناوری

باید تلاش کنند تا عواملی را که بر  هاشرکت

زایش ایجاد تقاضـا بـرای خریـد اینترنتی و اف

فروش اینترنتی تأثیر دارند، شناسـایی کننـد. 

توان به آن تـرین مـواردی کـه مییکـی از مهم

اشاره کرد عادات خرید محافظه کارانه مشتریان 

تغییر این عادات خرید، کاری بس دشوار و  .است

. در حقیقـت، دلایـل مختلفـی باشدمیوقت گیر 

، از گرددمیموجب به وجود آمدن این وضعیت 

جمله عوامل انگیزش فردی، زیر ساختارها، 

که خرده فروشان باشد، میعوامل فرهنگی و... 

بایست به منظور دستیابی به این الکترونیکی می

 شناختی روانهـای رفتاری و امـر، جنبـه

مشتریان را بشناسند و با برانگیختن نیازهای 

ها، مشـتریان را تشـویق بـه خرید از طریق آن

 )دهدشتی،و به صورت الکترونیکی نمایند سایت

6356.) 

، موانع بسیار زیادی وجود وکارکسبدر دنیای 

 هاسایتوبدارد که بر تصمیم و قصد خرید از 

امنیت در شبکه اینترنت،  تأثیرگذار است. کمبود

                                                  
4. Economist Intelligence Unit 
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عدم اعتماد مشتری به خرید مجازی، کیفیت 

سایت و مدل طراحی آن به خصوص در روش 

و اطلاعات مربوط کالا، به بی ارائه محصول

رغبتی مشتریان در انجام خریدهای اینترنتی 

. از سوی دیگر (6351)الفت، شودمیمنجر 

تمایل افراد به خـرید اینترنتی، توسط عــوامل 

ها و ادراکات فرد از ، عـادتهانگرشدرونی مانند 

هایی که توسط خرید اینترنتی ممکن میفرصت

د. از این رو نگرش مثبت پذیرمی تأثیرگردد، 

کنندگان در خصوص خرید اینترنتی،  مصرف

تواند بقا و سودآوری فروشندگان اینترنتی را می

. (6،1115)سوپرمانیاندر بازار رقابتی فراهم کند

شوند بنابراین اهمیت عواملی را که موجب می

مشتریان تمایل به خرید الکترونیکی داشته 

ایش داده است. در باشند را برای فروشندگان افز

نتیجه بهتر است دلایل تمایل مشتریان به خرید 

؛ چرا که تمایل و پذیرش مشخص شوداینترنتی 

مشتریان عامل کلیدی در توسعه ساختار خدمات 

اینترنتی است و در صورت عدم استقبال 

خدمات با شکست مواجه  گونهاینمشتریان، 

 در همین زمینه .(1،1116)بایر و لدرخواهند شد

تحقیقات داخلی و خارجی به بررسی رفتار خرید 

و  دولت آبادی اینترنتی پرداختند.

تمایل به خرید ( در تحقیق خود 6356همکاران)

الکترونیکی بر اساس بسط مدل پذیرش 

های تحقیق  یافتهبررسی نمودند، که  تکنولوژی

که امنیت، سهولت استفاده، سازگاری  دادنشان 

های معنـی  ندهمفید بودن پیش بینی کن و

داری از نگرش به سمت تمایل به خرید 

باورهای هنجاری برتمایل  الکترونیکی هستند و

مثبتی  تأثیرنسبت به خریدهـای الکترونیکـی 

                                                  
1. Soopramanien 

2. Byers &  Lederer 

 3در تحقیقی دیگر وازکـوئیز و زو گذارد.می

تحقیقی با عنوان بررسی ارتباط بین ( 1112)

ین ادر انجام دادند.  آنلاینمتغیرهای رفتار خرید 

و  آنلاینپرسشنامه از طریق تحقیق داده های 

پرسشنامه پستی در دانشگاه شمالی انگلـیس 

این تحقیق به این نتیجه ها جمع آوری شد. داده

 ، نگرش بهآنلاینرسیده است که در خرید 

عنوان یک متغیر پیش بین در نظر گرفته 

 در ادبیات رفتار مصرف کهدرحالیشود، می

رش یـک متغیـر میانجی کننـده سـنتی، نگـ

مورد نظر است. با گذشت زمان هرچه مشتریان 

، احتمال دارد که کنندمیاعتماد بیشتری پیدا 

اطلاعات و  جستجوی بر تریمستقیمنگرش اثر 

 آنلاینهـای خریـد  اثر کمتری بـر انگیـزه

( 1165)2چانگونتایج تحقیق ژو  .داشته باشد

فاده بر نیز نشان داد سودمندی و سهولت است

لذت از خرید اثر گذار بوده و لذت از خرید رابطه 

نفر از  122مستقیمی با رضایت از خرید 

داشت. در تحقیق  Taobaoسایت  مشتریان وب

ترین ( نیز اعتماد مهم1165)5کایور و کیورشی

 وجود عدم عامل در خرید محصول بود. همچنین

 عدم اطلاعات محصولات، تست و معاینه فیزیکی

 طرح و غیرجذاب بصری نمایش محصول، کامل

بندی به عنوان عواملی که افراد را از خرید 

نتایج کنند اعلام شد. اینترنتی منصرف می

( نیز نشان داد 1162)1و سوئیندر  تحقیق یول

 وجود اطلاعات سفارشی راجع محصول تاثیر

اعتماد مصرف کننده  رضایت و روی بر مستقیم

همچنین رضایت  انگلیسی و کره جنوبی  داشت.

به طور مستقیم و غیر مستقیم بر نگرش و قصد 

                                                  
3. Vazquez & Xu  

4. Zhu & Chang 

5. Kaur & Quareshi 

6. Youl   & Swinder 
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های در بیشتر پژوهشخرید کالا اثر گذار بود. 

فناوری  دیویس و  انجام شده، مدل پذیرش 

برای تشریح پذیرش و (TAM) همکاران 

های اطلاعاتی مورد استفاده استفاده از سیستم

قرار گرفته است. از زمان به وجود آمدن مدل 

مقـاله در  211رش فناوری، تاکنون بیش از پذی

این مورد در مجلات معتبر به چاپ رسیده است 

و مطالعات متعددی، توانمندی مدل پذیرش 

فناوری را در ارتباط با سنجش و تعیین عوامل 

های اطلاعاتی تأیید مؤثر بر پذیرش فناوری

 یدو تئور TPBو  TRA. (6353)رندی، اندکرده

هستند که منجر به  یاجتماع یروانشناس یاهیپا

، TRA یشدند. بر اساس تئور TAMخلق 

رفتار خاص توسط  کی نهیعملکرد فرد در زم

مشغول شدن در آن  یآن فرد برا یرفتار میتصم

 نیبر ا TPB ی. تئورشودیمشخص م تیفعال

فرد به انجام  یرفتار تیفرض دلالت دارد که ن

نسبت با نگرش فرد  توانیمختلف را م یارهارفت

 یو کنترل رفتار یذهن یبه آن رفتار، هنجارها

 عنوان به TAMکرد.  ینیب شیادراک شده پ

 یو قدرتمند برا گویانهپیشمدل فشرده،  کی

 یریگ میتصم نهیرفتار در زم ییشگویو پ حیتوض

خاص خلق  یتکنولوژ کیاستفاده از  رشیو پذ

 کی میکند که تصممی عامدل اد نیشده است. ا

 یبه دو باور رفتار یستفاده از تکنولوژا یفرد برا

و  6ادراک شده یشامل سودمند خصوص به

دارد  یبستگ 1استفاده ادراک شده یآسان

در این پژوهش نیز به  .(3،1112)گنگ،زو و یو

دلیل اینکه هدف، پذیرش خرید اینترنتی است؛ 

بنابراین از مدل پذیرش فناوری استفاده شده 

                                                  
1. Perceived usefulness 

2. Perceived ease of use 

3. Gong, Xu &Yu 

ناوری اطلاعات را است. این مدل، استفاده از ف

داند که طی ای می تابعی از فرآیند چهار مرحله

آن، متغیرهای خارجی، برداشت کاربران را در 

ها ارتباط با سهولت استفاده و مفید بودن سیستم

و برداشت کاربران،  دهندمیتحت تأثیر قرار 

 تأثیر تحتنگرش در مورد استفاده از سیستم را 

ها برای استفاده آن قرار داده و این نگرش، قصد

کند و در نهایت، سطح از سیستم را تعیین می

همچنین   .شوداستفاده از سیستم مشخص می

عوامل مؤثر بر رفتار (، برای بررسی 6353) رندی

از همین مدل استفاده خرید مشتریان اینترنتی  

عامل بر روی نگـرش و  61 تأثیر و (TAM) کرد

مورد  ینترنتیتمایل مشتری برای پذیرش خرید ا

. جامعه آمــاری پژوهش، سنجش قرار دادند

های اینترنتی مشتریان بالقوه و بالفعل فروشگاه

نفری،  500ای  ها نمونهکه از بین آن بودایـران 

 تأثیرگذاریانتخاب شد. بر این اساس بیشترین 

مربوط به تمایل مشتری نسبت به خرید 

ن پذیری، کمتری . همچنین ریسکبوداینترنتی 

و تجربه قبلی  شترا بر روی نگرش دا تأثیر

بسزایی بر  تأثیرمندی، خرید اینترنتی و رضایت

 گذاشت.میتمایل به خرید 

به  خاص طور اندکی به تحقیقات حال، این با

 اینترنتی کننده مصرف رفتار توضیح بررسی

 مثال، عنوان به. پرداخته بودند کالای ورزشی

 هایسایت وب روی بر قبلی تحقیقات

 فیلو) ارتباطی ابزار عنوان به ورزشی هایسازمان

 وب از استفاده های انگیزه ،(1115 ،2فانک و

 ،5سئو و گرین) ورزشی هایسازمان هایسایت

1112)،

                                                  
4. Filo & Funk 

5. Seo & Green 
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 محصول خرید به مربوط هاینگرانی و هاانگیزه

 (1112 ،6همکاران و هور) اینترنتی ورزشی

ه بررسی اندکی ب محققان حال، این با. پرداختند

 اندپرداخته را کالای ورزشی رفتار خرید اینترنتی

( به بررسی 1162در این زمینه  تحقیق یو) .

 512رفتار خرید اینترنتی کالاهای ورزشی در 

دانشگاه امریکا انجام گرفت و  62دانشجوی 

نتایج نشان داد که مدل تحقیق مدل نسبتاً 

ترین عامل بر مناسبی است.همچنین اعتماد مهم

 خرید اینترنتی بود. با این حال عواملی مانند

 و شده، ادراک سودمندی استفاده، سهولت درک

 ورزشی محصولات خرید اینترنتی نیت نگرش،

 داد.نمی قرار تأثیر تحت

اصلی که باعث  مسئله شدا توجه به آنچه ذکر ب

ایـن پژوهش گردید، بررسی عواملی است که بـر 

ی توسـط تمایـل بـه خریـد الکترونیکـ

 که چرا .، اثـر گـذار اسـتورزشی مشـتریان

کمـک شـایان  تواندمیاطـلاع از ایـن عوامـل 

تــوجهی بــه ایــن فنــاوری )خریــد 

های آینده آن کند الکترونیکــی( بــرای سیاست

و باعث تشـویق مشـتریان بـه استفاده از این 

 تأثیر عواملخـدمات شـود. در ایـن پـژوهش 

ذار بــرتمایــل بــه خریــد الکترونیکــی گــ

التحصیلان تربیت و فارغتوســط دانشجویان 

بـا اسـتفاده از بسـط مـدل  بدنی سراسر کشور

پذیرش تکنولوژی بررسی خواهد شد که در مدل 

لذت و  رضایت،اعتمادبسـط یافته سه متغیر 

بـه مدل پذیرش تکنولوژی اضافه شده  بخشی

 .؟است

 

 

                                                  
1. Hur 

 ی پژوهششناسروش

 هدف نظرپیمایشی و از  -این پژوهش توصیفی

 هپژوهش را کلی این آماری جامعهکاربردی است. 

تربیت بدنی کشـور   التحصیلانفارغ و دانشجویان

 و دانشـجویان  تعـداد  کـه  آنجـا  از. دادند تشکیل

 و نـامعلوم  کشـور  بـدنی  تربیـت  التحصیلانفارغ

 فتهگر نظر در نامحدود جامعه حجم بود، پراکنده

 مورگـان  و کرجسـی  جدول از استفاده با که شد

پرسشـنامه صـحیح از    131شد.  تعیین نفر 322

 و دانشـگاه گیلان ، شهرکردرازی، دانشگاه های )

و همچنین دانشجویان تربیت بدنی حاضر  (تهران

سـپس بـا    .اخـذ گردیـد  در همایش تربیت بدنی 

ارســال پرسشــنامه اینترنتــی از طریــق ایمیــل و 

جتمــاعی مخــتص دانشــجویان و هــای ا شــبکه

ــارغ ــیلانف ــداد    التحص ــدنی، تع ــت ب  611تربی

 351پرسشنامه صـحیح، دریافـت و در مجمـوع    

ــورد    ــاری م ــل آم ــه و تحلی پرسشــنامه در تجزی

هـای  آوری داده برای جمـع  .سنجش قرار گرفت

از  جمعیـــت شـــناختی و اولیـــه از پرسشـــنامه

ــاد   ــودمندی و اعتمـ ــهولت، سـ ــنامه سـ پرسشـ

ــن ــودن   (، د1113)1گفـ ــش بـ ــذت بخـ رک لـ

(، نگــرش، قصــد خریــد و خریــد 1112)3فاگــان

ــو ــد  1162)2یـــ ــایتمندی از خریـــ ( و رضـــ

لذا بـا توجـه بـه     استفاده شد.( 1113)5اندرسون

در ایران مورد استفاده قـرار  پرسشنامه  که ایناین

روایی و پایایی آن مورد سـنجش  نگرفته بود باید 

بررسـی روایـی   لـذا بـرای   . گرفـت میدوباره قرار 

اسـتفاده شـد کـه     صـوری  محتوا از روش روایی 

ه شده در اختیار جمعی از اسـاتید  تهی پرسشنامه

و خبرگـان دانشـگاهی قــرار گرفـت و روایــی آن    

                                                  
2. Gofan 

3. Fagan 

4. Yoo 

5. Enderson 
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روایی همگرایی زمانی برقرار است کـه   تایید شد.

مقــدار تمــامی بارهــای عــاملی اســتاندارد شــده 

متغیرهـای انـدازه گیـری و     به هر یک از  طمربو

 .اسـت  5/1از  تـر بزرگAVE شاخصنیز مقدار 

باشد پایـایی   2/1تر از لاها باآن CR متغیری که

ه ایـن مقـدار بـه یـک     چ ـلی دارد و هر وقابل قب

همـان  . باشد ، پایایی آن بیشـتر اسـت   ترنزدیک

 CR نشان داده شد، میـزان  گونه که در جدول 

است؛  2/1برای کلیة متغیرهای پژوهش بیشتر از

عنـوان   بخشرضایتاصل را ح نتیجه توانمیلذا 

داخلـی در هـر    د سازگاریونمود که نشان از وج

همچنــین  . یــک از متغیرهــای پــژوهش اســت

 بررسی پایـایی ابـزار   برایضریب آلفای کرونباخ 

بیـانگر   بـود کـه    52/1 پژوهش محاسبه برابر با 

ــا هــای مــورد اســتفاده پرسشــنامه لایپایــایی ب

 .باشدمی

 

 
 

 یی عوامل پرسشنامهروایی و پایا .1جدول 

 AVE CR آلفای کرونباخ ابعاد

 25/1 55/1 211/1 سهولت

 56/1 16/1 263/1 سودمند

 55/1 26/1 222/1 اعتماد

 22/1 26/1 561/1 لذت

 56/1 11/1 16112 رضایت

 55/1 22/1 533/1 د اینترنتییقصد خر

 25/1 22/1 215/1 د اینترنتییخر

 

 یافته های پژوهش

عوامل مؤثر بر خریـد اینترنتـی بـر    سی برر برای 

 افزار نرم درمسیر  تحلیل ازTAM  اساس مدل

Smart PLS   نتـایج بررسـی  در    .استفاده شـد

 .ارایه شده است 1و جدول  6شکل 

 

 
 نتایج ضریب مسیر .1شکل 
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 نتایج ضریب استاندارد .2شکل 

 

 نتایج ضریب مسیر .2جدول 

 نتیجه ضریب استاندارد β ضریب مسیر فرضیات تحقیق

 تایید 22/1 123/1 اعتماد بر رضایت

 تایید 61/3 131/1 لذت بخشی بر رضایت

 تایید 52/3 152/1 سهولت بر رضایت

 تایید 16/3 655/1 سودمندی بر رضایت

225/1 اعتماد بر نگرش  15/2 دتایی   

621/1 لذت بخشی بر نگرش  22/3 دتایی   

122/1 سهولت بر نگرش  21/1  رد 

622/1 سودمندی بر نگرش  55/1 دتایی   

622/1 رضایت بر نگرش  36/1 دتایی   

22/1 نگرش بر قصد خرید  52/62 دتایی   

15/1 قصد خرید بر خرید  15/65 دتایی   

 
با توجه دهد بیشتر طور که نتایج نشان میهمان

 -51/6کمتر از ای 51/6از  شتری)ب t ریبه مقاد
 یها هیفرض شتری، ب 1(ارائه شده در جدول

تنها  سهولت بر   .قرار گرفتند دییپژوهش مورد تا
نگرش اثر گذار نیست. همچنین بر اساس نتایج 

ترین عوامل اثر گذار سهولت و اعتماد مهم جدول

ترین عامل اثر گذار بر بر رضایت و اعتماد مهم
 .باشدنگرش خرید اینترنتی کالای ورزشی می
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 گیریبحث و نتیجه

اقتباس شد.   TAMمدل این تحقیق از مدل

نتایج نشان داد این مدل، مدل مناسبی برای 

ی بررسی رفتار مصرف کننده در خرید اینترنت

باشد. نتایج نشان داد اعتماد کالاهای ورزشی می

ترین محرک خرید اینترنتی کالاهای ورزشی مهم

اعتماد بر  اهمیت به نتایج به توجه باشد.  بامی

بریم. نگرش و رضایت از خرید اینترنتی پی می

 محصولات ورزشی اینترنتی فروشندگان بنابراین

 بلند طرواب نهایت ایجاد در و خرید تشویق برای

انجام  ابزارهای ایجاد مشتریان برای با مدت

؛ یعنی کاربران معامله ای ایمن تلاش کنند

ی نسبت به امن بـودن هترهرچقدر ادراک ب

ی بهترخریـد الکترونیکـی داشته باشند نگرش 

 کنندمینسبت بـه اسـتفاده از سیسـتم پیـدا 

بـا نتـایج بـه دسـت آمـده از تحقیـق  که

میمنـــد، فروزنـــده دهکـــردی محمـــودی 

( ، دولت آبادی 6322)و احمـــدی نــژاد

( و 1115)6( ، وازکیوز و خو 6351)

در  تـربـه طـور کلـی بود.همسو ( 1165کایور)

تجـارت الکترونیـک، مشتریان نسبت بـه 

اطلاعـات شخصـی و محرمانـه خـود حساسیت 

ـاس ها احسدارند و به دلیل احتمال افشـای آن

که مدیران وب کنند در اینجـا اسـت نگرانـی می

و  اعتمـاد های فروش کالاهای ورزشی بایدسایت

افراد تمایل دارند درباره  دهند.امنیـت اهمیت 

تجربیات گوناگون خود بـا یکدیگر صحبت کنند 

هـای مثبـت یـا منفـی راجـع  و با مبادله توصیه

خرید بـه کـالا یـا خـدمت خـاص، خطرپذیری 

ترین حـد ممکـن رسـانده و خود را به پایین

. گزینـه را انتخاب کنند ترینمناسببهتـرین و 

                                                  
1. Vazquez & Xu 

ها با اضافه کردن بخش بنابراین این وب سایت

توانند موجب تبلیغ و همچنین نظر سنجی می

همچنین نتایج  جلب اعتماد مشتریان شوند.

سایت بر  نشان داد درک از لذت بخش بودن وب

نگرش مصرف کننده اثر گذار بود که  رضایت و

( 6356( و دهدشتی)1162با نتایج تحقیق یو)

های ورزشی برای سایت همسو بود. در نتیجه وب

لذت بخشی به مشتری باید جنبه های تعامل با 

مشتریان و ایجاد سرگرمی را مد نظر قرار دهند. 

، یکی از حامیان لیگ 1برای مثال هینکن

وتبال اروپا، با بهره گیری از نرم افزار قهرمانان ف

های اجتماعی امکان سه فعالیت همزمان را بازی

برای طرفداران خود ایجاد کرد: تماشای 

های لیگ به طور زنده، بازی به طور بازی

همزمان با یک رقیب واقعی با استفاده از 

های هوشمند و امکان به اشتراک گذاری گوشی

بر  (.1163اعی )آکمننتایج در شبکه های اجتم

عامل بعــد مفیــد بــودن اساس نتایج تحقیق 

تواند موجب نگرش مثبت یا دیگری است که می

 منفی به خرید و همچنین رضایت یا عدم رضایت

 هایتحقیق. در شودبـه خریـد الکترونیکـی 

( و بشــیری و 1161اســتابر) بیـــرو

( 6351و دولت آبادی ) (6321جنیــدی)

مندی ادراک شده پیش بینی کننـده ســود

مثبـت نگـرش نسـبت بـه کاربرد فناوری است 

ه در این دکه هم راستا با نتایج به دست آمـ

تحقیق است و با نتیجه به دست آمـده از 

و  (6325الــدینی)تحقیـق احمــدی ده قطــب

علت این تفاوت  .یکســان نیســت (1162یو)

مورد بررسی  تواند تفاوت در جامعه هایمی

همچنین بر اساس نتایج تحقیق سهولت  باشد.

                                                  
2. Heineken 
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استفاده بر رضایت مصرف کننده اثرگذار بود. در 

نتیجه برای افزایش مشتریان اینترنتی طراحی 

 سازمان خوبی ها بهآن بندی طرح صفحاتی که 

 روش کارآمد و مؤثر، جستجو موتورهای یافته،

برای افزایش مشتریان خود  ساده پرداخت

 برای سایت استفاده از وب تفاده نمایند. اگراس

کنندگان ساده باشد، به کاربران به  مصرف

دستیابی به اهدافشان کمک خواهد کرد. 

همچنین افزودن امکان چت آنلاین یا برقراری 

تماس با خریدار برای پاسخ به سئوالات مشتری 

شود. اما بر راهی مؤثر برای سهولت در خرید می

تحقیق سهولت بر نگرش  اساس نتایج این

توان اثرگذار نبود، که علت این امر را می

اثرگذاری بالای دیگر عوامل همچون اعتماد و 

احساس مفید بودن در نظر گرفت. همچنین 

سهولت در خرید از سایت تنها عاملی نیست که  

نماید بلکه سهولت خرید اینترنتی را آسان می

ت در دیگر عوامل همچون سرعت پایین اینترن

تواند چالش مهمی در خرید کالای ایران می

اینترنتی ورزشی باشد و سهولت در خرید را 

شود پیشنهاد می مشکل سازد. بنابراین

ارائه دهنده کالا و خدمات اینترنتی  هایسازمان

، هابرنامهدر طراحی وب سایت از قرار دادن 

لوگوها و اسکریپتهایی که باعث افزایش حجم 

شود دن سرعت لود آن میسایت و کند ش

نتایج نشان داد خودداری کنند. در ایـن راسـتا، 

رضایت از خرید بر نگرش به طور مستقیم  و 

تمایل افراد به خرید به طور غیر مستقیم اثر 

 باورهای هنجاریگذار بوده است. بنابراین تقویت 

مانند سهولت، سودمندی، لذت بخشی و اعتماد 

هـای  اده از شیوهاستف بر تمایل افراد بـه

گذار  تأثیر (الکترونیکـی )خریـد الکترونیـک

گردد ولی مشتری مشتری ناراضی بر نمی. است

گردد باعث معرفی سازمان به راضی نه تنها بر می

شود. با راضی نگه حداقل شش مشتری دیگر می

داشتن مشتریان و اتخاذ سیستم مناسب ارتباط 

این خود  با مشتری، به این مهم دست یافت و

باعث ارائه پیشنهاد به دیگران برای خرید کالا و 

 (.6353)شیخی، خدمات سازمان خواهد شد

دهد نگرش بر قصد دیگر نتیجه تحقیق نشان می

خرید کاملاً اثر گذار بوده است.که این نتایج با 

باشد. این (  همسو می1162نتایج تحقیقات یو)

نتیجه مبنی بر این ادعاست که مصرف 

گانی که نگرش مثبتی نسبت به خرید کنند

کالای ورزشی به صورت الکترونیک دارند، 

احتمال اینکه کالای ورزشی خود را به این روش 

 تأثیر تحتبا تهیه نمایند، بالاتر است. در نتیجه 

قرار دادن نگرش افراد توسط ابعادی کـه در 

هـای تـوانیم نگـرشها بحث شد مـیمـورد آن

ت کنیم و پیش بینی نماییم که افـراد را هـدای

افراد به چه دلایلی مـواردی خاص را انتخاب 

کنند کـه ایـن همـان دسـتیابی بـه تمایل می

به  توجه با های مختلف اسـت.  افراد در زمینه

نتایج مثبت به دست آمده از این پـژوهش و 

 تجارت بیشترلـزوم گسـترش هرچـه 

شتر مـردم الکترونیـک و ایجاد تمایل هرچه بی

نسـبت بـه آن در ایـران، موضوعی که نمایان 

جرای آن ا شود این است که ایـن فراینـد ومی

هاست که در غرب در حـال اجراسـت و سال

اسـت در نتیجـه بـرای  بوده نیز آمیزموفقیـت 

اجـرای صـــحیح آن در ایـــران و فراگیـــر 

وری هایی لازم و ضرکـــردن آن انجـــام فعالیت

ها از نتــایج در انجـام ایـن فعالیت باید واست 

و  هــابــه دســت آمــده از پــژوهش

های انجام شده در کشورهای خـارجی فعالیت

نیـز بهـره برد.
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توانند در های ایرانی میطوری که سازمانبه

هایی ماننـد افـزایش امنیـت و جهت فعالیت

رای حفـظ اطلاعـات شخصــی افــراد بــ

انجــام خریــدهــای الکترونیکــی، فرهنگ 

سازی و در راه آگاهی دادن به مـردم در مـورد 

اینکه وقت طلاست پیش روند، چرا کـه ایـن 

عوامـل از جمله دلایلی است موجبات کاهش 

تمایل به خریدهـای الکترونیکی را فراهم 

به عبارت دیگر، (. 6351آورند)دولت آبادی می

در دستان فروشندگان  تأثیرگذارمل ترین عوامهم

است و با ایجاد شرایطی که مشتری بتواند با 

سهولت و بدون ریسک، خرید کند و تردیدی در 

محرمانه بودن اطلاعات نداشته باشد و به طور 

کلی این نوع خرید را مفید دانسته و از آن 

توانند رضایت کافی داشته باشد، فروشندگان می

اگر ساختار  .رید ترغیب نماینداو را به این نوع خ

سایت به حدی واضح باشد که افراد به آسانی 

ها شود که آنخرید خود را انجام دهند، سبب می

زمان کمتری صرف خرید نمایند. از سویی قیمت 

و  شده کمترهای حمل و نقل  پرداختی و هزینه

یابد. با این استرس ناشی از ترافیک کاهش می

شود که با موجب می اوصاف خرید اینترنتی

ها ایجاد منفعت کارکردی برای افراد، در آن

با  .احساس لذت بردن از زندگی ایجاد شود

عرضه محصولات جدید، متنوع و منحصر بـه فرد 

توانند در افراد احساس لذت بردن از خرید و می

در نهایت احساس لذت بردن از زنـدگی ایجاد 

مان بـا تحویل محصول درست و در ز .کنند

مناسب حس تعلق در کـاربران و خریـداران 

خـود ایجـاد نمایند. خرده فروشان اینترنتی 

توانند با فراهم آوردن امکان بازگرداندن می

محصـول آسـیب دیده، احتمال خرید دوباره از 

همچنین پیشنهاد  .سایت را افزایش دهند

شود برای جلب اعتماد مصرف کنندگان می

های ارائه ها و شرکتانسازمکالاهای ورزشی 

در  هاییشعبه ورزشیدهنده کالا و خدمات 

ها ایجاد کنند و به گسترش و توسعه نامراکز است

ها بپردازند تا در هر نااین شعبات در شهرست

و بدین صورت شهر نمایندگانی داشته باشند 

خرید سنتی و خرید نوین را تلفیق نموده و از 

تعدادی از  .ندها بهره گیرمزایای هردو این

مشتریان ممکن است به خاطر هزینه پستی از 

خرید اینترنتی محصول منصرف شوند. در نتیجه 

توانند در کاهش هزینه های پستی این روش می

نیز اثرگذار باشد. باشگاه های ورزشی با توجه به 

ارزش ویژه برند باشگاه و داشتن هوادارانی در 

روش سنتی و توانند از تلفیق فسرتاسر کشور می

اینترنتی کالاهای ورزشی با برند باشگاه حداکثر 

بهره را برده و منافع اقتصادی فراوانی را برای 

با توجه به اثر نگرش   باشگاه خود فراهم آورند.

بر قصد خرید و خرید اینترنتی کالاهای ورزشی، 

تبلیغات صحیح و بنابراین فروشندگان باید با 

انگیزه آنان را برای  شناسایی نیاز به روز مردم،

خرید کالا و خدمات اینترنتی بیشتر کنند و 

ها را به خرید ترغیب و تشویق کنند. آن

همچنین با توجه به شرایط سنی و جنسیت 

مشتریان این نیازها را شناسایی کنند که در هر 

مقطع سنی و جنسیتی چه چیزی مورد توجه 

 در نتیجه هدف مدیران .تواند باشدمشتریان می

های اینترنتی تنها فروش محصول فروشگاه

نباشد، بلکه باید تلاش کنند با حفظ صداقت، 

ارائه محصولی با کیفیت و دادن بهترین خدمات، 

مشتری ثابت و وفادار  پیدا نموده و با حداقل 

 .تبلیغات فروش خوبی داشته باشد
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Abstract 

 

Objective: The purpose of this study was to test a research model by adapting 

technology acceptance model, trust, perceived enjoyment, and satisfaction to 

understand why and how sport consumers purchase sport products online.  

Methodology: To achieve the purpose of the study, an online survey was 

conducted with a total of undergraduate and graduate students from universities 

in the Iran. According to Morgan for unlimited community 390 questionnaires 

were collected. In this study was used a demographic questionnaire, 

questionnaire ease, usefulness and reliability Geffen (2003), Understanding the 

pleasure of Fagan (2008), attitude, intention to buy Yoo (2014) and satisfaction 

of buying Anderson (2003).validity was obtained. The reliability of the 

questionnaire was 0.94. 

Results: The results of Smart PLS showed the usefulness, ease, confidence and 

fun affected on online shopping. The findings provide evidence that trust was 

most influential as a motivator for using the Internet for purchasing sport 

products. However perceived ease of use, did not influence attitude of sport 

products. 

Conclusion: therefore online stores manager not only sell product but also they 

should strive to maintain integrity, providing quality products and the best 

service, constant and loyal customer find and at least have a good sales 

promotions. 

 

Keywords: Trust, Online Purchasing, Satisfaction, Perceived Ease of Use, 

Enjoyment, Attitude. 
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