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 چکيده

 حاضر، ی بود. تحقیقبدنتیترب انیدانشجو دگاهیاز د یمحصولات ورزش دیبه خر لیبر نگرش و تما نیآنلا دیادراک شده در خر یایاثر مزاهدف اصلی این پژوهش مطالعه 
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 مقدمه
 
.  

های جدید ارتباطی، محیط امروزه توسعه فناوری
ها را تحت تأثیر قرار ها و شرکتکسب و کار سازمان
هایی همچون اینترنت فرایندهای داده و حضور فناوری
شدت تغییر داده و اصطلاحاتی سنتی بازاریابی را به 

بخش مهمی از ادبیات مانند کسب و کار الکترونیک به 
(. 2118و همکاران،  1بازاریابی تبدیل شده است )بوکو
های آنلاین جایگزین همگام با این تغییرات، فروشگاه

ای از دههای سنتی شده و بخش گسترفروشگاه
شود شکل آنلاین انجام می خریدهای مشتریان به
طوری که تنها در (؛ به2118، 2)سبستینلی و تمیمی

میلیارد و ششصد برآورد شده است که یک 2117سال 
بار تجربه و شصت میلیون نفر در کل دنیا حداقل یک

(. در 2118و همکاران،  9اند )ارفینخرید آنلاین داشته
ایج تحقیقی که در بیست و پنج کشور همین راستا، نت

 24طور متوسط مختلف انجام شده بود نشان داد که به
ای و ماهانه مشتریان درصد از خریدهای روزانه، هفته

، 4شود )محیدین بابو و دیشیوه آنلاین انجام میبه 
بینی شده است که میزان (. از سوی دیگر، پیش2118

ان تا پایان سال گردش مالی تجارت الکترونیک در جه
بیش از چهار تریلیون دلار خواهد میلادی به  2121

رسید که این امر نشان دهنده اهمیت و پیشرفت کسب 
و  2باشد )سومنو کار الکترونیک در دنیای امروز می

 (.2113همکاران، 
دلایل در عصر حاضر، انجام خریدهای آنلاین به 

ش آگاهی مختلفی همچون توسعه بستر اینترنت، افزای
و دانش مشتریان در خصوص تجارت الکترونیک و 
تمایل فروشندگان برای فروش محصولات و خدمات 

                                                                       
0. Bucko 

2. Sebastianelli & Tamimi 

3. Ariffin 

0. Mohiuddin Babu & Dey 

1. Suman 

افزایش بوده است خود در بازارهای الکترونیکی رو به 
(. در کنار موارد ذکر شده، دستیابی 2118، 6)چو و مای
مزایا و منافع بسیاری در خرید آنلاین از  مشتریان به

و توسعه کسب و کار الکترونیک  دیگر دلایل رشد
(. مزایای ادراک شده 2118و همکاران،  7باشد )فاممی

در خرید آنلاین به عنوان پیامدهای مثبتی که پس از 
شود، تعریف شده یک فرایند خرید عاید مشتری می

 3(. از دیدگاه آرورا و آگراوال2117، 8است )کاتا و پترو

نلاین عبارت ( مزایای ادراک شده در خرید آ2118)
است از اعتقاد مصرف کننده به میزان سودی که او از 

آورد. سایت خاص به دست میتعامل آنلاین با یک وب
کنند ( در این خصوص بیان می2113) 11پترو و پریشاد

که مزایای ادراک شده در خرید آنلاین در واقع ارزیابی 
مشتری از منافع به دست آمده در قبال میزان خطرات 

الی موجود در تعامل با فروشنده است. خرید به احتم
تواند مزایای مختلفی برای مشتریان به شیوه آنلاین می

همراه داشته باشد. این شیوه از خرید این امکان را به 
های دهد که قبل از خرید ویژگیمشتریان می

محصول، قیمت، خدمات پس از فروش و میزان در 
رار داده و بر اساس دسترس بودن آن را مورد مقایسه ق

ها تصیمیم به خرید نمایند. همچنین خرید آنلاین آن
های مالی و زمانی تواند موجب کاهش هزینهمی

مشتریان شده و سرعت جستجوی یک محصول یا 
خدمت خاص را از فروشندگان مختلف افزایش دهد 

( 2117) 12(. رائو و پترو2113، 11)سیسورمن و تانیگان

                                                                       
6. Choi & Mai 

7. Pham 

1. Katta & Patro 

3. Arora & Aggarwal 

01. Patro & Parishad 

00. Sethuraman &Thanigan 

02. Rao & Patro 
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زه مشتریان به دنبال انجام معتقد هستند که امرو
تبادلاتی در کسب و کار آنلاین هستند که بتوانند به 
مزایای متنوع و بیشتری دست یابند که از جمله 

های مالی، توان به سهولت استفاده، کاهش هزینهمی
صرف زمان کمتر برای خرید، انجام خرید بدون 
محدودیت در طول شبانه روز، دسترسی آسان به 

رتبط با محصول، داشتن حق انتخاب از بین اطلاعات م
محصولات مختلف و استفاده از خدمات پس از فروش 

 اشاره کرد.

 
حقیقات انجام شده در خصوص تجارت الکترونیک 

دهند که مزایای ادراک شده توسط مشتریان نشان می
تواند در خرید آنلاین عاملی مهمی است که می

را در کسب و کار پیامدهای نگرشی و رفتاری مشتریان 
(. 2112 ،1دبیبینی نماید )آکروش و الالکترونیک پیش

( مزایای ادراک شده در 2118به گفته آرورا و آگراوال )
خرید آنلاین یکی از عوامل شکل دهنده نگرش 

باشد. مشتریان در خصوص رفتار خرید آنلاین می
مثبت  یابیرفتار، نشان دهنده ارزیک نگرش نسبت به 

است که فرد قصد انجام  یر خصوص رفتارد یمنف ای
نگرش حاصل ارزیابی فرد  (.2112، 2اجزنآن را دارد )

از یک موضوع یا چیز خاصی است که دربرگیرنده 
باورهای وی بوده و دارای دو بعد باورهای مرتبط با 

 ،9باشد )گارویندر و ژائوبینرفتار و ارزیابی پیامدها می
ین دربرگیرنده (. نگرش در خصوص خرید آنلا2112

ارزیابی مشتری از کلیه اقدامات مربوط به محیط و 
باشد که در نهایت بر رفتار خرید فرایند خرید آنلاین می

و  4گذارد )زوئلسپتیاو یا عدم خرید مشتری اثر می
 (. 2118همکاران، 

های فردی بخشی از این نگرش بر اساس تفاوت
مشتریان و بخش دیگری توسط عواملی همچون 

                                                                       
0. Akroush & Al-Debei 

2. Ajzen 

3. Gurvinder & Zhaobin 

0. Zuelseptia 

رزش محصول، کیفیت محصول، خطر درک شده و ا
گیرد چگونگی ارتباط فروشنده با مشتری شکل می

 (. 2116و همکاران،  2)الدوساری
( در این زمینه بیان 2116و همکاران ) 6فانگ

های فروشندگان در محیط کنند که استراتژیمی
گذاری، تبلیغات، فروش آنلاین از جمله شیوه قیمت

صولات، رعایت اصول اخلاقی، تخفیفات، تنوع مح
شیوه ارسال محصولات به مشتریان و چگونگی حفظ 

گیری اعتماد و توانند موجب شکلامنیت مشتریان می
نگرش مثبت در مشتریان شده و تمایل به رفتار خرید 

( نیز معتقد است 2111) 7ها را افزایش دهند. چانگآن
که نگرش مثبت مشتریان در خصوص اقدامات 

گیری تواند موجب شکلان آنلاین میفروشندگ
تجربیات مثبت در ذهن مشتریان شده و تمایل به خرید 

ها را افزایش دهد. ترغیب و تشویق مجدد آن
خرید تکرار آنلاین جهت افزایش  کنندگانمصرف

 تیمزبرای کسب عامل مهم  کیعنوان  تواند بهیم
 در کسب و کار الکترونیک در داریو عملکرد پا یرقابت

(؛ از این رو 2118، 8)پانگ و ترانگ نظر گرفته شود
تحریک قصد خرید مشتریان و تبدیل آن به رفتار 
واقعی خرید عاملی مهم برای فروشندگان آنلاین است 

تواند با افزایش خدمات ارائه شده به که این امر می
افروز و ها تقویت گردد )دلمشتریان و تغییر نگرش آن

( در این 2118آرورا و آگراوال )(. 2111همکاران، 
کنند که نگرش مشتریان نسبت به خصوص بیان می

یک محصول یا خدمت خاص موضوعی شخصی است 
تواند از یک مشتری به مشتری دیگری متفاوت که می

باشد، لذا فروشندگان آنلاین بایستی به هنگام خلق و 
 هایایجاد مزایا و منافع مورد انتظار مشتریان به تفاوت

ها توجه نمایند؛ چرا که هر مشتری به دنبال فردی آن
 باشد.مزایای خاصی از خرید آنلاین می

                                                                       
1. Aldousari 

6. Fang 

7. Chang 

1. Phuong & Trang 
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ها و رفتارهای مشتریان جا که مطالعه نگرشاز آن
و  1ترین اصول بازاریابی است )لییکی از مهم
ها و (، تحقیقات بسیاری نگرش2117همکاران، 

ها را مورد رفتارهای خرید مشتریان و عوامل موثر بر آن
( با 1932اند. محمدی و همکاران )مطالعه قرار داده

ای بر روی اساتید و دانشجویان دکتری و مطالعه
کارشناسی ارشد تربیت بدنی به این نتیجه رسیدند که 
شش عامل ریسک خرید، فرایند خرید، ویژگی کالای 
ورزشی، ویژگیهای مشتریان، ادراک مشتریان و فناوری 

ری بر توسعه خرید اینترنتی کالاهای داتأثیر معنی
( در پژوهشی 1936ورزشی دارند. رسولی و همکاران )

دریافتند که دو عامل پرداخت الکترونیکی و خدمات 
پس از فروش اثر مثبتی بر قصد خرید مشتریان آنلاین 

( با انجام پژوهشی بر 1937دارد. اسمعیلی و امانی )
منطقه آزاد چابهار های ورزشی مشتریان فروشگاه روی

به این نتیجه رسیدند که نگرش مثبت به تبلیغات 
تواند تضمینی برای خرید محصولات نهایی نمی

ورزشی باشد ولی ایجاد ارزش در مصرف کنندگان به 
تواند منجر به خرید گردد. عنوان متغیر واسطه می

در تحقیقی به بررسی  (1937عیدی و همکاران )
 دری ورزش یکالا ینترنتیا دیعوامل موثر بر خر

ی پرداخته و نشان دادند علوم ورزش انیدانشجو
 مصرف تیرضا سهولت، اعتماد و لذت بر ،یسودمند

 یورزش یکننده کالا مصرف ینترنتیا دیکننده در خر
بر  اثرگذار عامل نیتراعتماد مهم نیاثرگذار بود. همچن
ی بود ول یورزش یکالا ینترنتیا دینگرش در خر

نتایج پژوهش زارعی و  نگرش اثرگذار نبود.سهولت بر 
گرایی و ( باعنوان واکاوی ارزش لذت1938مرادی )

گرایی در خریدهای برخط نشان داد که ارزش فایده
گرایانه بر نگرش و رضایت تأثیر گرایانه و فایدهلذت

مثبت و مستقیم داشته و به صورت غیرمستقیم بر 

                                                                       
0. Lee 
 

خرید مشتریان تبلیغات دهان به دهان و گرایش به 
( در پژوهشی 1933موثر بوده است. قیاسوند و حبیبی )

دریافتند که سهولت خرید آنلاین با نقش میانجی 
داری بر تمایلات رضایت از خرید اثر مثبت و معنی

رفتاری مشتریان شرکت همراه اول و تبلیغات دهان به 
 2دهان آنها دارد. نتایج تحقیق نایاک و دباشیش

اد که عواملی مانند سهولت استفاده، ( نشان د2117)
ها، سایت، اثربخشی زمان و هزینهایمنی و امنیت وب

دسترسی به اطلاعات مرتبط با محصول و جذابیت 
وبسایت بر نگرش و تمایل به خرید مشتریان آنلاین 

 9داری دارند. فضل ایجاز و ریاثر مثبت و معنی
ید ( در تحقیقی به بررسی عوامل موثر بر خر2118)

جنوبی پرداختند. نتایج تحقیق آنلاین مشتریان در کره
نشان داد که عواملی مانند استفاده آسان، کاربردی 

سایت و میزان بودن، جذابیت گرافیکی محیط وب
سایت اثری مثبت بر نگرش اطلاعات ارائه شده در وب

مشتریان دارند. همچنین نتایج نشان داد که نگرش 
خرید آنلاین مشتریان دارد. اثری مثبت بر تمایل به 

ای بر روی ( با انجام مطالعه2118) 4چیو و چوی
مشتریان آنلاین محصولات ورزشی در کشور چین 

های دریافتند که نگرش به خرید آنلاین، شاخص
هنجاری، کنترل رفتاری ادراک شده و عواطف 

دار بر تمایل بینی شده مثبت اثری مثبت و معنیپیش
ای رفتاری مشتریان محصولات به خرید و پیامده

( در پژوهشی به 2118ورزشی دارند. آرورا و آگراوال )
بررسی اثر مزایای ادراک شده در خرید آنلاین بر 
نگرش و تمایل به خرید مشتریان پرداختند. نتایج 

های مزایای ادراک شده پژوهش نشان داد که مولفه
یعنی سهولت استفاده، صرفه جویی در قیمت و تنوع 

حصولات اثری مثبت بر نگرش مشتریان داشته است. م

                                                                       
2. Nayak & Debashish 

3. Fazl Ijaz & Rhee 

0. Chiu & Choi 
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همچنین اثر نگرش بر تمایل به خرید مشتریان نیز 
( با انجام تحقیقی بر 2113مثبت بود. پترو و پریشاد )

، فلیپ 1روی مشتریان سه شرکت آنلاین بزرگ آمازون
های مزایای درک دریافتند که مولفه 9و اسنپدیل 2کارت

ت، تنوع در محصول، نوآوری شده یعنی عملکرد وبسای
در خدمات ارائه شده، شخصی سازی محصولات و 
خدمات برای مشتریان، سهولت استفاده، مزایای مالی، 
امنیت و ایمنی و شیوه تحویل محصول اثری مثبت بر 
 4نگرش و تمایل به خرید مشتریان دارند. آکوساه

( در پژوهشی به بررسی اثر مزایای ادراک شده 2113)
گیری نگرش بانوان غنایی د آنلاین بر شکلدر خری

پرداخت و به این نتیجه رسید که چهار مزیت ادراک 
شده سهولت استفاده، قیمت، تنوع محصولات و شیوه 

گیری نگرش انتخاب محصول اثری مثبت بر شکل
مشتریان داشته است. توسعه کسب و کار الکترونیک به 

ر همانند صنعت خاصی محدود نبوده و در چند سال اخی
سایر صنایع، فروش آنلاین کالاها و خدمات در صنعت 

ای افزایش یافته است؛ به صورت فزایندهورزش نیز به 
فروش محصولات  2116شکلی که در آمریکا در سال 

 8/14و خدمات ورزشی توسط فروشندگان آنلاین 
خود  این کشور را به های آنلایندرصد از کل فروش

میانگین فروش آنلاین اختصاص داده است و 
بعد به  2111محصولات ورزشی در این کشور از سال 

(. 2118درصد افزایش یافته است )چیو و چوی،  91
همچنین گزارش مرکز ملی آمار کشور کره جنوبی در 

درصد از  6/11حاکی از آن است که  2116سال 
فروش آنلاین این کشور مربوط به پوشاک و البسه 

آن نیز مربوط به فروش آنلاین درصد  8/9ورزشی و 

                                                                       
0. Amazon 

2. Flipkart 

3. Snapdeal 

0. Akussah 

لوازم ورزشی و تفریحی بوده است )چیو و همکاران، 
( که این ارقام نشان دهنده اهمیت و جایگاه 2118

تجارت الکترونیک در صنعت ورزش در کشورهای 
باشد. در چند سال اخیر تعداد فروشندگان و مختلف می

ارائه دهندگان محصولات ورزشی در داخل کشور رو 
فزایش بوده است که این امر فرصت مناسبی را به ا

برای توسعه و تقویت تعامل بین تولیدکنندگان و 
خریداران این محصولات ایجاد کرده است. از سوی 

 تجارت اهمیت روزافزون و دیگر، با گسترش اینترنت

به  که های اینترنتیفروشگاه الکترونیک و توسعه
 صفحاتهای تلگرامی، ها، کانالسایتصورت وب

 دارند، وجود های فروش و غیرهاپلیکیشن اینستاگرامی،

 امری طریق فروش محصولات ورزشی از این اهمیت

ترشیزی، است )بنسبردی و نظری روشن و آشکار
بدنی به دلیل ماهیت رشته (. دانشجویان تربیت1937

توانند ای بیشتر میخود و همچنین داشتن سواد رسانه
رین مشتریان فروشندگان تبه عنوان یکی از مهم

آنلاین محصولات ورزشی در نظر گرفته شوند و نیاز 
است تا رفتارهای آنها در محیط خرید آنلاین 
محصولات ورزشی مورد بررسی قرار گیرد. نتایج این 

 تواند به فروشندگان آنلاین محصولاتپژوهش می

ورزشی کمک نماید تا با عوامل موثر بر نگرش و 
شتریان خود یعنی دانشجویان تمایل به خرید م

های مناسب بدنی آگاه شده و با تدوین استراتژیتربیت
نگرش و دیدگاه آنان را به شکلی مثبت تغییر داده و 

ها تقویت نمایند که تکرار رفتار خرید آنلاین را در آن
این امر هم برای مشتریان و هم برای فروشندگان 

، تاکنون آنلاین سودمند خواهد بود. با این وجود
 یدادراک شده در خر یایاثر مزاپژوهشی در خصوص 

 یمحصولات ورزش یدبه خر یلبر نگرش و تما ینآنلا
بدنی انجام نشده است که از دیدگاه دانشجویان تربیت

سازد. با این امر ضرورت انجام این تحقیق را آشکار می
موارد ذکر شده و وجود خلأ علمی در این به  توجه

 یایاثر مزااصلی این پژوهش مطالعه زمینه، هدف 
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 یدبه خر یلبر نگرش و تما ینآنلا یدادراک شده در خر
بدنی یتترب یاندانشجو یدگاهاز د یمحصولات ورزش

 باشد.می
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

 (2118مدل مفهومی پژوهش برگرفته از مدل آرورا و آگراوال ) -1شکل 

 
 

 شناسی روش
از  و کاربردی لحاظ هدف،روش پژوهش حاضر به

نوع پیمایشی است  از توصیفی هاداده آوریجنبه جمع
شکل میدانی اجرا شد. جامعه آماری پژوهش که به

شامل کلیه دانشجویان مقاطع کاردانی، کارشناسی، 
های دانشگاه بدنیارشد و دکتری تربیتکارشناسی 

)دولتی، آزاد اسلامی، جامع علمی استان گلستان 
که حداقل  بود 1938کاربردی و پیام نور( در سال 

های سایتبار تجربه خرید آنلاین از طریق وبدو
سال گذشته فروش محصولات ورزشی را در یک

 مشخص نبودن تعداد جامعه که توجه به بااند. داشته
 در 984ذکر شده باشند، حجم نمونه  یطشرا یدارا

دسترس  در یریگنظر گرفته شد و از روش نمونه
های هماهنگیبدین منظور، پس از  .یداستفاده گرد

و مراجعه  های استان گلستانانجام شده با دانشگاه
های استان و سئوال در دانشگاهحضوری محققان به 

ورزشی از خصوص تجربه خرید آنلاین محصولات 
بدنی و کسب اطمینان از داشتن دانشجویان تربیت

های بار تجربه خرید آنلاین از وبسایت 2حداقل 
نامه پژوهش در فروش محصولات ورزشی، پرسش

جهت گردآوری ها قرار داده شد. اختیار آزمودنی
های مزایای درک نامههای پژوهش از پرسشداده

(، نگرش 2119) 1شده در خرید آنلاین ونی و مالیک
 دیخر به لیتماو ( 2111) 2به خرید آنلاین سینها

 ( استفاده شد.2116) 9چو و ایچسیو نیآنلا
مزایای درک شده در خرید آنلاین دارای  نامهپرسش

گویه(،  4گویه و سه مولفه سهولت استفاده ) 11

                                                                       
0. Wani & Malik 

2. Sinha 

3. Chou & Hsu 

 سهولت استفاده

 قیمت مناسب

 تنوع محصولات

نگرش به خرید 

 آنلاین

تمایل به خرید 

 آنلاین
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گویه(  9) تنوع محصولات گویه( و 4قیمت مناسب )

نامه ( پایایی این پرسش2119باشد. ونی و مالیک )می
نامه نگرش به خرید اند. پرسشگزارش نموده 83/1را 

 2باشد که بر اساس مقیاس گویه می 2آنلاین دارای 
 آلفای( 2111شود. سینها )ارزشی لیکرت سنجیده می

است. گزارش نموده  39/1نامه را کرونباخ این پرسش
 چو و ایچسیو نیآنلا دیخر به لیتما نامهپرسش

ارزشی لیکرت  2گویه با مقیاس  4( نیز دارای 2116)
 31/1نامه را باشد. این محققان پایایی این پرسشمی

جهت تعیین روایی محتوایی  اند.گزارش کرده
نفر از اساتید  8های پژوهش، از نظرات نامهپرسش

ی برای بررس مدیریت ورزشی استفاده شد و سپس
ای مقدماتی )با تکمیل ها، مطالعهنامهپایایی پرسش
دانشجویان نفر از  41ها توسط نامهنمودن پرسش

( انجام گرفت و ضریب پایایی بدنیتربیت
ها با استفاده از آزمون آلفای کرونباخ برای نامهپرسش

مزایای درک شده در خرید آنلاین، نگرش به خرید 
، 89/1ترتیب به  نیآنلا دیبه خر لیتماو  آنلاین

دست آمد، که حاکی از ثبات ابزار به 81/1و  73/1
نامه، گیری بود. در بخش دیگری از پرسشاندازه

ها از قبیل سن، شناختی آزمودنیاطلاعات جمعیت
مقطع تحصیلی، جنسیت و تجربه خرید آنلاین 

 آوریها جمعمحصولات ورزشی توسط آزمودنی
به منظور  یفیپژوهش، از آمار توص نی. در ادیگرد

ها شامل داده فیسازمان دادن، خلاصه کردن و توص
و انحراف استاندارد استفاده شده  هانیانگیم ها،یفراوان

 یابیاست. برای آزمون مدل پژوهش، از مدل
 یروش، مدل نیمعادلات ساختاری استفاده شد. ا

 رهاییمتغ نیب یروابط خط یآماری برای بررس
 گر،یعبارت دنامه است. بهپرسش یهاهیو گو قیتحق
مندی معادلات ساختاری روش آماری قدرت یابیمدل

 کیو مدل ساختاری را با  رییگاست که مدل اندازه
منظور،  نی. بدکندیم بیزمان ترکآزمون آماری هم

و اسمارت  22نسخه  اساسیپاس یافزارهانرم
 قرار گرفتند. استفادهمورد  9نسخه  اسالیپ

 هاافتهی
 یهایژگیپژوهش در خصوص و جینتا 
نمونه پژوهش  شترینمونه نشان داد ب یشناختتیجمع

نفر(.  162سال قرار داشتند ) 22تا  21 یدر طبقه سن
 یلیدر خصوص مقطع تحص یفراوان نیشتریب

بود  یکارشناس یلیمقطع تحصمربوط به  هایآزمودن
مرد  یدانشجو قیتحق یهایآزمودن شترینفر(. ب 123)

 شترینشان داد ب جینتا ت،ینفر(. در نها 211) ندبود
 نیآنلا دیبار تجربه خر 4تا  9حداقل  هایآزمودن

سال گذشته  کیرا در طول  یمحصولات ورزش
 نفر(.  163اند )داشته
 

 یایمزا ریمتغ نیانگیپژوهش نشان داد م یهاافتهی
 یهامولفه نیانگیو م 81/9 نیآنلا دیدرک شده در خر

مناسب و تنوع  متیسهولت استفاده، ق یعنیآن 
. باشدیم 81/9و  84/9، 74/9 بیترتمحصولات به 

و  نیآنلا دینگرش به خر ریدو متغ نیانگیم نیهمچن
 72/9و  86/9ب یترتبه  نیآنلا دیخر به لیتما
ها نشان داده عیپژوهش در خصوص توز جینتا. باشدیم

 یایمزا ریمربوط به سه متغ یهاداده عیداد که توز
و  نیآنلا دینگرش به خر ن،یآنلا دیدرک شده در خر

آزمون  یلذا برا باشد؛ینم یعیطب نیآنلا دیخر به لیتما

پژوهش از نرم افزار اسمارت  یهاهیمدل و فرض
الگوها در روش  لیتحل یبرا استفاده شد. اسالیپ

ابتدا  یحداقل مربعات جزئ کردیبا رو یمعادلات ساختار
در قالب برازش  یریگبرازش مدل اندازه یبررسبه  دیبا

 یپژوهش پرداخت. برازش الگو یمدل ساختار
همگرا و  ییروا ،ییایپا اریسه مع یبا بررس یریگاندازه
 یبررس هت. جردیگیقرار م یابیواگرا مورد ارز ییروا
 انسیوار نیانگیم ،یبیترک ییایپا یهاشاخص ،ییایپا

مورد استفاده قرار  یعامل یاستخراج شده و بارها
تر بزرگ یبیترک ایمرکب  ییای. چنانچه مقدار پاردیگیم
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 2/1تر از استخراج شده بزرگ انسیوار نیانگی، م7/1از 
تر از بودن بزرگ داریبا شرط معن یعامل یباشد و بارها

است  دییمورد تأ یریگاندازه یهامدل ییایباشد، پا 2/1
(. با درنظر گرفتن 1931و همکاران،  زادهدعباسی)س
و  یریگاندازه یهاامر و پس از آزمون مدل نیا

، 1به دست آمده جدول  جینتابا توجه به نیهمچن
پژوهش در حد مطلوب  یریگاندازه یهامدل ییایپا

 ییایپا ریمقاد کهنیابه جهبا تو نیقرار دارد. همچن

 نیاست، بنابرا شتری( ب7/1مبنا ) اریاز مع یبیترک
 یقابل قبول یهمگرا ییپژوهش از روا یهاسازه

 .باشندیبرخوردار م
 
 
 

 

 

 های پژوهشهای بررسی پایایی سازهشاخص -1جدول 

 متغیر
میانگین واریانس 

 استخراج شده
پایایی 

 ترکیبی
آلفای 

 کرونباخ
گویه

 ها
بارعامل

 ی
 ارزش تی

 72/1 84/1 27/1 سهولت استفاده

هیگو
1 

81/1 73/46 

هیگو
2 

74/1 79/18 

هیگو
9 

76/1 83/24 

هیگو
4 

71/1 81/18 

 71/1 81/1 29/1 قیمت مناسب

هیگو
2 

82/1 29/47 

هیگو
6 

68/1 62/19 

هیگو
7 

74/1 48/13 

هیگو
8 

64/1 18/14 

 79/1 84/1 62/1 تنوع محصولات

هیگو
3 

76/1 24/24 

هیگو
11 

81/1 14/96 

هیگو
11 

89/1 88/46 

 81/1 86/1 27/1 نیآنلا دینگرش به خر

هیگو
12 

77/1 72/91 

هیگو
19 

68/1 64/12 

هیگو
14 

74/1 61/28 

هیگو
12 

89/1 87/43 

هیگو
16 

72/1 78/13 

 49/28 77/1هیگو 72/1 82/1 28/1 نیآنلا دیخر به لیتما
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17 
هیگو

18 
81/1 24/92 

هیگو
13 

73/1 12/99 

هیگو
21 

62/1 79/12 

 
 
 

 

 یقابل قبول یواگرا ییسازه از روا کی کهنیا یبرا
استخراج شده  انسیوار نیانگیبرخوردار باشد، جذر م

 یهاآن سازه با سازه یاز همبستگ شتریب دیسازه با کی

 نیچن توانیم 2جدول  جینتاباشد. با توجه به گرید
 ایواگرا  ییپژوهش از روا یهاکرد که سازه انیب

 . باشندیم ربرخوردا یخوب یصیتشخ

 پژوهش یسازه ها یصیتشخ ییروا یبررس جینتا -2 دولج
   

 5 4 3 2 1 سازه ها

 سهولت استفاده 1
72/1     

 قیمت مناسب 2
69/1 72/1    

 تنوع محصولات 3
81/1 73/1 81/1   

 نیآنلا دینگرش به خر 4
71/1 72/1 64/1 72/1  

 76/1 21/1 48/1 47/1 21/1 نیآنلا دیخر به لیتما 5

 
 ( استفاده شد.Q2) 1گیری شاخص اشتراکمنظور بررسی کیفیت ابزارهای اندازهبه
بینی متغیرهای مکنون برمجموع مجذورات مشاهدات این شاخص از تقسیم مجموع مجذورات خطاهای پیش 

 آید. دست میمتغیرهای مکنون منهای عدد یک به
توان بیان کرد مدل این شاخص برای تمامی متغیرهای مکنون، می دست آمدهمثبت بودن مقادیر بهباتوجه به

 (. 9بینی مناسبی برخوردار است )جدول گیری از قدرت پیشاندازه
 

 نتایج بررسی شاخص اعتبار اشتراک سازه های پژوهش -3جدول 

                                                                                                                                                         
0. Communality Index 
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 آماره                                       
 ها                        سازه

SS

O 
SSE 1-SSE/SSO 
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 (SSOمتغیر مکنون ) ها برای* مجموع مجذورات مشاهده
 (SSEمجموع مجذورات خطاهای پیش بینی برای متغیر مکنون ) *
 (SSE/SSO-1شاخص بررسی اعتبار اشتراک ) *

بدنی دارد دانشجویان تربیت نیآنلا دینگرش به خرداری بر اثر مثبت و معنی نتایج نشان داد سهولت استفاده

(14/1=β ،83/2=t دیگر یافته تحقیق نشان داد .)دارد  نیآنلا دینگرش به خردار بر مناسب اثری مثبت و معنی متیق
(24/1=β ،61/4=tاثر تنوع محصولات بر .) دار بود بدنی مثبت و معنیدانشجویان تربیت نیآنلا دینگرش به خر

(46/1=β ،31/7=tدر نهایت اثر مثبت و معنی .) محصولات ورزشی  نیآنلا دیخربه  لیتمابر  نیآنلا دینگرش به خردار
 (. β ،71/3=t=21/1بدنی تأیید گردید )در دانشجویان تربیت
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 داریمدل آزمون شده پژوهش درحالت اعداد معنی -3شکل 

 

 گیری بحث و نتیجه
 یایاثر مزاهدف اصلی پژوهش حاضر، مطالعه 

 یدبه خر یلبر نگرش و تما ینآنلا یدادراک شده در خر
بدنی یتترب یاندانشجو یدگاهاز د یمحصولات ورزش

خرید  استفادهسهولت نتایج پژوهش نشان داد بود. 
 نیآنلا دینگرش به خرداری بر آنلاین اثر مثبت و معنی

این نتیجه با نتایج  بدنی دارد.دانشجویان تربیت
(، نایاک و 2116های الدوساری و همکاران )پژوهش

(، آرورا و 2118(، فضل ایجاز و ری )2117دباشیش )
( و پترو و همکاران 2113(، آکوساه )2118آگراوال )

مخوانی دارد. امروزه همگام با تغییر نیازها و ( ه2113)
های مشتریان ورزشی، تعداد تولیدکنندگان خواسته

محصولات و خدمات ورزشی نیز افزایش یافته است. به 
های بدنی، دلیل گستردگی و تنوع ورزش و فعالیت

مشتریان محصولات و خدمات ورزشی بخش 
ن جمله شوند که از آای از جامعه را شامل میگسترده

بدنی اشاره کرد. دانشجویان تربیتتوان به می
بدنی به دلیل داشتن دروس عملی دانشجویان تربیت

ورزشی، فعالیت در یک یا چند رشته ورزشی به عنوان 
ورزشکار، ادامه فعالیت ورزشی خود به عنوان مربی یا 
معلم، مرجع بودن برای دیگر افراد جامعه با توجه به 

ای در ن داشتن سواد رسانهتخصص خود و همچنی
های اجتماعی ها و شبکهسایتچگونگی استفاده از وب

توانند جامعه هدف مناسبی برای فروشندگان آنلاین می
محصولات و خدمات ورزشی محسوب گردند. برای 
موفقیت در کسب و کار الکترونیکی، فروشندگان آنلاین 

ن به تعامل بهتر با مشتریا محصولات و خدمات ورزشی
خود و تغییر نگرش آنان نیاز دارند. از جمله عواملی که 

تواند بر نگرش مشتریان محصولات و خدمات می
ورزشی اثری مثبت داشته باشد، سهولت انجام خرید 

باشد. خرید آنلاین موجب تسهیل فرایند آنلاین می
آرورا و آگراوال خرید برای مشتریان شده است. به گفته 

یند خرید در شکل آنلاین، آسان شدن فرا( 2118)
عاملی است که مشتری را برای انجام چنین خریدی 

کند. انجام خرید از انواع تحریک و ترغیب می
های مجازی موجب ها و فروشگاهها، کانالسایتوب

تسهیل خرید مشتریان آنلاین شده است. در این نوع از 
تواند بدون جابجایی و با صرف خرید مشتری می

مان بیشترین جستجو را در خصوص محصول ترین زکم
یا خدمت مورد نیاز خود انجام دهد. همچنین این نوع از 

شود تا مشتری بتواند به اطلاعات خرید موجب می
بسیار زیادی در خصوص محصول یا خدمت مورد نظر 
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ها را با هم مقایسه نماید که این خود دست یابد و آن
ید کمک خواهد امر به مشتری برای انجام بهترین خر

کرد. از سوی دیگر، آسان بودن شیوه پرداخت هزینه 
تواند بر محصول یا خدمت در خرید آنلاین نیز می

نگرش مشتری اثرگذار باشد. در خرید آنلاین مشتری 
به صورت آنی هزینه محصول یا خدمت خریداری شده 

تواند موجب کم شدن کند که این امر میرا پرداخت می
تری نسبت به خرید حضوری گردد. با اتلاف زمان مش

خرید آنلاین بر  توجه به اثر مثبت سهولت استفاده
بدنی؛ ایجاد دانشجویان تربیت نیآنلا دینگرش به خر

بستر مناسب برای دسترسی آسان مشتریان به 
های فروش محصولات ورزشی، گذاشتن سایتوب

های فروش محصولات سایتراهنمای مشتریان در وب
های فروش سایتفزایش جذابیت وبورزشی، ا

محصولات ورزشی، ارائه اطلاعات جامع در خصوص 
هر محصول و تحویل سریع محصول خریداری شده به 

 گردد.مشتریان پیشنهاد می
 متیقهای پژوهش نشان داد بخش دیگری از یافته
بر  داردارای اثری مثبت و معنیمناسب در خرید آنلاین 

 باشد.بدنی میدانشجویان تربیت نیآنلا دینگرش به خر
(، 2116های الدوساری و همکاران )این یافته با یافته
( همخوانی 2113( و آکوساه )2118آرورا و آگراوال )

دارد. امروزه رقابت در بین تولید کنندگان کالاها و 
خدمات در حال افزایش است و تولید کنندگان در چنین 

ها و ده از توانمندیکنند تا با استفاشرایطی تلاش می
های خود سهم بیشتری از بازار موجود را قابلیت

تصاحب نمایند. همگام با این رقابت شدید، ورود 
های جدید مانند اینترنت موجب تغییر در فناوری
های بازاریابی و فروش محصولات و خدمات شده شیوه

و کسب و کار الکترونیک جایگزین و یا مکمل 
و فروش گردیده است. با وجود  های سنتی خریدشیوه

ای، بسیاری از محققان همچون چنین تغییرات گسترده
( معتقد هستند که موفقیت خرید 2118فام و همکاران )

و فروش آنلاین نیز به شناسایی دقیق نیازها و 

های مشتریان، تعامل مناسب با مشتریان، ایجاد خواسته
های نگرش مثبت در مشتریان و اثرگذاری بر پیامد

ها مانند تمایل به خرید، تکرار خرید و توصیه رفتاری آن
خرید به دیگران بستگی دارد. عوامل بسیاری وجود 

توانند بر نگرش و تمایلات رفتاری دارند که می
ترین مشتریان آنلاین اثرگذار باشند که یکی از مهم

باشد. مشتریان همواره ارزش محصول ها قیمت میآن
کنند ز خود را با قیمت آن مقایسه مییا خدمت مورد نیا

چه میزان ارزش به دست آمده از محصول یا و چنان
خدمت بیشتر از قیمت آن باشد به خرید آن اقدام 

( بر این امر تأکید 2118خواهند کرد. آرورا و آگراوال )
که قیمت مناسب در خرید آنلاین یک عامل  کنندمی

بر نگرش  تواند به شکلی مثبتکلیدی است که می
مشتری اثرگذار باشد. قیمت یک محصول یا خدمت از 

تواند موجب ایجاد حساسیت جمله مواردی است که می
در مشتری شده و رفتارهای مرتبط با خرید مشتری را 

تواند به آسانی شکل دهد. در خرید آنلاین مشتری می
های فروشندگان مختلف را در خصوص یک قیمت

موده و بهترین قیمت را محصول بررسی و مقایسه ن
( در این خصوص بیان 2113انتخاب نماید. آکوساه )

کند که به صورت کلی قیمت محصولات و خدمات می
 12تا  8فروشندگان آنلاین نسبت به فروشندگان سنتی 

باشد که این امر برای فروشندگان تر میدرصد پایین
شود؛ چرا که آنلاین یک مزیت رقابتی محسوب می

تر میزان مزایای ادراک از طریق ارائه قیمت کم توانمی
جا که مشتری در شده در مشتری را افزایش داد. از آن

کند، قبال یک محصول یا خدمت مبلغی را هزینه می
کم کردن قیمت حتی به اندزه بسیار کم و ناچیز 

گیری نگرش مثبت در مشتریان تواند موجب شکلمی
ن ترفیعات همچون گردد. از سوی دیگر، در نظر گرفت

هدایا و تخفیفات در فروش آنلاین برای یک محصول 
تواند میزان حساسیت مشتری به یا خدمت نیز می

تر کرده و پذیرش قیمت توسط مشتری قیمت آن را کم
را آسان نماید. با این وجود برخی محققان مانند چیو و 
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( بر این باور هستند که برخی مشتریان 2118همکاران )
د آنلاین به قیمت محصول حساسیت خاصی در خری

ندارند و برای این مشتریان مواردی همچون کیفیت 
محصول، مدت زمان تحویل و سهولت خرید در کنار 

 متیقباشد. با توجه به اثر مثبت تر میقیمت مهم
 نیآنلا دینگرش به خرمناسب در خرید آنلاین بر 

لات گذاری واقعی محصوبدنی؛ قیمتدانشجویان تربیت
های فروش سایتو خدمات ورزشی توسط وب

محصولات ورزشی، در نظر گرفتن تخفیفات خاص 
های فروش محصولات ورزشی برای سایتتوسط وب

دهند، ارسال مشتریانی که خریدهای بیشتری انجام می
های فروش سایترایگان خریدهای مشتریان توسط وب

ریان محصولات ورزشی و ارائه تخفیفات متنوع به مشت
های فروش محصولات ورزشی همچون سایتوب

تخفیف به مناسبت اولین روز سال تحصیلی و یا 
 گردد.تخفیف به مناسبت هفته تربیت بدنی پیشنهاد می

اثر تنوع محصولات در  نتایج پژوهش نشان داد
دانشجویان  نیآنلا دینگرش به خرخرید آنلاین بر 

ین نتیجه با ا باشد.دار میبدنی مثبت و معنیتربیت
(، آرورا و 2116نتایج تحقیقات الدوساری و همکاران )

( و پترو و همکاران 2113(، آکوساه )2118آگراوال )
( همخوانی دارد. امروزه با افزایش رقابت بین 2113)

ها برای جذب و های آنفروشندگان آنلاین، استراتژی
حفظ مشتری نیز به شدت تغییر یافته است. یکی از 

های در این زمینه، ارائه مزایا و استراتژیبهترین 
باشد. خدمات بیشتر به مشتریان در خرید آنلاین می

زمانی که مشتریان در خرید آنلاین بتوانند در کنار 
محصول یا خدمت مورد نیاز خود به مزایای دیگری نیز 

ها با فروشندگان دست یابند تمایل به تعامل مجدد آن
ای ادراک شده توسط افزایش خواهد یافت. مزای

های مختلفی بوده و ارزیابی مشتریان دارای شکل
باشد. مشتریان از این مزایا متفاوت و گاهی متضاد می
تنوع یکی از مزایای درک شده توسط مشتریان 

تواند بر نگرش، محصولات است که این عامل می
ارزیابی و تصمیمات مرتبط با خرید مشتریان اثرگذار 

های مشتریان و به تغییر نیازها و خواستهباشد. با توجه 
همچنین افزایش تولید کنندگان محصولات و خدمات، 

باشند مشتریان امروزی بیش از هر زمانی تنوع طلب می
تواند برای تولیدکنندگان و فروشندگان که این امر می

آنلاین به عنوان یک فرصت و یا چالش تلقی گردد. به 
( فروشندگان آنلاین بیش 2113پترو و همکاران )گفته 

از هر زمانی به اهمیت اثر تنوع در محصولات و 
ها و رفتارهای مشتریان خود پی خدمات بر نگرش

های فروش سایتتنوع محصولات در وب اند.برده
محصولات ورزشی موجب خواهد شد تا مشتریان با 

ها آشنا های تجاری مختلف و مشخصات متفاوت آننام
تواند اطلاعات و دانش مشتریان ل میشوند که این عام
های تجاری مختلف و محصولات و را در خصوص نام

ها افزایش دهد. همچنین تنوع محصولات خدمات آن
تواند های فروش محصولات ورزشی میسایتدر وب

قدرت بررسی و انتخاب مشتریان را افزایش دهد. 
های بندیها و دستهداشتن امکان جستجو در بین شکل

سایت فروشندگان آنلاین ختلف یک محصول در وبم
تواند احتمال انتخاب یک محصول توسط مشتریان می

و یا انتخاب جایگزین آن محصول را تحت تأثیر قرار 
دهد. از سوی دیگر، هر چه میزان تنوع محصول در 

سایت فروشندگان آنلاین بیشتر باشد احتمال وب
ین کاهش مراجعه مشتری به سایر فروشندگان آنلا

تواند برای مشتریان خواهش یافت که این امر می
موجب کم شدن زمان جستجو و برای فروشندگان 
آنلاین موجب ایجاد مزیت رقابتی گردد. آکوساه 

کند که تنوع ( در این خصوص بیان می2113)
محصولات در کنار مواردی همچون طراحی جذاب 

سایت، قیمت مناسب، استفاده آسان، امنیت وب
تواند سایت و تحویل به موقع خرید مشتریان میبو

موجب افزایش رضایت مشتریان و تمایل به خرید 
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ها گردد. همچنین تنوع محصولات و خدمات مجدد آن
روز گر میزان بهسایت فروشندگان آنلاین بیاندر وب

تواند باشد که این امر میبودن این فروشندگان می
شتریان ایجاد نماید. تجارب خرید مثبتی را در ذهن م

در خرید آنلاین بر تنوع محصولات با توجه به اثر مثبت 
بدنی؛ فروش دانشجویان تربیت نیآنلا دینگرش به خر

های فروش سایتهای تجاری مختلف توسط وبنام
بندی محصولات ورزشی بر محصولات ورزشی، دسته

های فروش سایتهای ورزشی در وباساس نوع رشته
زشی و ایجاد شرایطی که نیازهای محصولات ور

مشتریان به محصولات ورزشی شخصی سازی شود 
 گردد.پیشنهاد می

نگرش به های پژوهش نشان داد در انتها، یافته
 یدبه خر یلتماداری بر اثر مثبت و معنی نیآنلا دیخر

بدنی یتترب یاندانشجو یدگاهاز د یمحصولات ورزش
های آرورا و آگراوال های پژوهش. این یافته با یافتهدارد
( و پترو و همکاران 2118(، فضل ایجاز و ری )2118)
(  همخوانی دارد. امروزه اهمیت مطالعه رفتار 2113)

های تولیدی و ها و شرکتمشتریان در موفقیت سازمان
بینی صحیح خدماتی بر کسی پوشیده نیست. پیش

ها و ن و عوامل موثر بر آنتمایلات رفتاری مشتریا
همچنین انجام اقدامات مناسب برای ارضاء نیازها و 

تواند موجب سودآوری و های مشتریان میخواسته
های تولیدی و خدماتی در ها و شرکتموفقیت سازمان

صنایع مختلف همچون صنعت ورزش گردد. عوامل 
توانند بر تمایلات رفتاری بسیاری وجود دارند که می

یان همچون تمایل به خرید آنلاین اثرگذار باشند مشتر
توان به نگرش مشتریان اشاره کرد. که از آن جمله می

ها از به صورت کلی نگرش مشتریان ارزیابی آن
تواند مثبت یا چگونگی فرایند خرید آنلاین است که می

منفی باشد. نگرش مشتریان در خرید آنلاین موضوع 
امل بسیاری در ای است که عوبسیار پیچیده

گیری آن نقش دارند و این ارزیابی تنها شامل شکل
کیفیت یا قیمت محصول و یا خدمت مورد نیاز 

مشتریان در خرید عوامل تاثیر گذار بر نگرش باشد. نمی
داخلی باشند؛ از قبیل  یا ممکن است خارجی آنلاین

عدم محدودیت در خرید )دسترسی آسان، دسترسی در 
، تـ)کیفی محصول یا خدمتجذابیت  طول شبانه روز(،

و  (تخفیفات و هدایاها )(، مشوقتنوع ،محیط خرید
از خرید لذت بردن  مشتریان مانندعواطف  احساسات و

هر چه نگرش . لذت خریداری یک محصول جدید و
ها در چنین مشتریان به خرید آنلاین و تجارب آن

تکرار ها برای قصد آنتمایل و باشد،  ترخریدی مثبت
فضل ایجاز و ری  .خواهد بودتر قوی چنین رفتاری

کنند که نگرش ( در این خصوص بیان می2118)
مشتریان در خصوص یک محصول یا خدمت یا ارائه 

ها عامل بسیار مهمی است که باید مورد دهنده آن
توجه فروشندگان و ارائه دهندگان محصولات و خدمات 

رین غفلت در این تآنلاین قرار گیرد؛ چرا که کوچک
تواند موجب نگرش منفی مشتریان و عدم خصوص می

ها به همکاری با فروشندگان آنلاین گردد. با تمایل آن
به  یلتماخرید آنلاین بر  نگرش بهتوجه به اثر مثبت 

 یاندانشجو یدگاهاز د یمحصولات ورزش یدخر
؛ ارزیابی منظم نگرش مشتریان در خصوص بدنییتترب

های ورزشی، توجه مدیران سایتات وبکالاها و خدم
های فروش محصولات ورزشی به نظرات، سایتوب

انتقادات و پیشنهادات مشتریان خود و بررسی مزایای 
های فروش محصولات سایتمورد انتظار مشتریان وب

 گردد. ورزشی پیشنهاد می
گیری توان چنین نتیجهدر نهایت از این پژوهش می

محصولات  ینآنلا یدک شده در خرادرا یایمزاکرد که 
تواند میبدنی یتترب ورزشی توسط دانشجویان

پیامدهای مثبتی همچون نگرش مثبت به خرید آنلاین 
ها را به همراه داشته باشد. و تمایل به خرید آنلاین آن

 ینآنلا یدادراک شده در خر یایمزابا این وجود، 
تواند پیامدهای دیگری همچون می محصولات ورزشی

افزایش اعتماد و تبلیغات دهان به دهان مثبت 
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Effect of perceived benefits in online shopping on attitude and 
intention to purchase sports products from the perspective of physical 

education students 
 

Abestrac 
 

The main purpose of this study was to study effect of perceived benefits in online shopping on attitude and 

intention to purchase sports products from the perspective of physical education students. The present study 

was a descriptive-field survey. The statistical population includes all physical education students of Golestan 

province universities that 384 students were selected through available sampling as the statistical sample of 

the study. To collect research data, questionnaires of perceived benefits in online shopping of Wani & Malik 

(2013), attitude to online shopping of Sinha (2010), and customers’ intention to online purchase of Chou & 

Hsu (2016) were used. To analyze the data and identify the effects of research variables, structural equation 

modeling was applied. 

The results indicate that the ease of use of online shopping has a positive and significant effect on the 

attitude towards online shopping of physical education students. The effect of appropriate price in online 

shopping on the attitude towards online shopping was positive and meaningful. The results showed that 

product diversity in online shopping has a positive and significant effect on students' attitudes towards online 

shopping. Finally, the positive and significant effect of attitude to online shopping on the intention to online 

purchase of sports products in physical education students was confirmed. According to the results, 

providing information to customers about the use of the website by online sellers, the use of different pricing 

methods and the variety of products offered to customers are recommended. 
 

Keywords:  

Perceived Benefits, Attitude, Intention to Purchase, Sports Products. 

 
 
 


