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This research aimed to analyze the effect of e-marketing on the satisfaction and 
purchase intention of sports store customers. The current research method 
was a descriptive survey type and applied in terms of purpose. The statistical 
population of this research was the customers of sports stores. The sampling 
of the present study was done randomly and according to the unlimited 
population of subjects, 384 people were selected as a statistical sample based 
on Morgan's table. The data collection tool was a researcher-made 
questionnaire on e-marketing, customer satisfaction, and customer purchase 
intention. 12 sports management professors confirmed the validity of the 
questionnaires and their reliability was obtained through Cronbach's alpha 
coefficient test as 0.84, 0.82, and 0.86 respectively. Descriptive statistics 
methods were used to determine the mean, standard deviation, frequencies, 
percentages, and inferential statistical methods used in this research for 
confirmatory factor analysis of questionnaires and research modeling. The 
results of the study showed that electronic marketing uses various tools and 
techniques to provide the best possible experience for the customers of sports 
stores, based on this, electronic marketing has a positive effect on the 
satisfaction and purchase intention of customers of sports stores and increases 
the satisfaction of customers from sports stores. It can be done by providing 
customer-oriented services, ensuring product quality, fast shipping, and 
creating a positive shopping experience for sports store products and services. 
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 ۳۲۱-۳۲۹( ۱۴۰۰) ۴مجله علمی علوم حرکتی و رفتاری، 

 

رفتاریمجله علمی علوم حرکتی و    

 /http://www.jmbs.ir وب سایت:

 
 

 ی ورزش   ی ها فروشگاه   ان ی مشتر   د ی و قصد خر   ت ی بر رضا   ی ک ی الکترون   ی اب ی نقش بازار   ی بررس 

 4*، حامد کریمی3نیا، آرزو صادقی2، وحید صمیمی1ی حسام صفخان

 رانیا ،سمنان ،یوانکیدانشگاه ا ،یدانشکده علوم انسان ،یگروه علوم ورزش ،یوانکیدانشگاه امدرس . ۱

 رانیا، تهران ،تهراندانشگاه  ،یو علوم ورزش یبدن تیدانشکده ترب ،یورزش تیریارشد، گروه مد یکارشناس. ۲

 رانیا ،تهران ،علامه طباطبائیدانشگاه  ،یو علوم ورزش یبدن تیدانشکده ترب ،یورزش تیریارشد، گروه مد یکارشناس. ۳

 رانیا، دانشگاه مازندران،  بابلسر ،یدانشکده علوم ورزش  ،یورزش تیریگروه مد ،یدکتر. ۴

 چکیده  اطلاعات مقاله        

    ۱۴00/ 06/ ۲5 دریافت مقاله:

 ۱۴00/ 07/ ۲0 تاریخ داوری:

    ۱۴00/ 07/ ۳0بازنگری مقاله: 

 ۱۴00/ 08/ ۱۴پذیرش مقاله:  

  یهافروشگاه   انیمشتر  دی و قصد خر  تیبر رضا  ک یالکترون  یابیمدل اثر بازار  لیحاضر، تحل  قیهدف از تحق

  ی بود. جامعه آمار  یو به لحاظ هدف کاربرد  یشیمای از نوع پ  یف یحاضر توص  قیبود. روش تحق  ی ورزش

و با توجه    یبه صورت تصادف   ر حاض  قیتحق  یریگبود. نمونه   یورزش  یهافروشگاه  انی حاضر مشتر  قیتحق

بر اساس جدول مورگان انتخاب   یآمارنفر به عنوان نمونه    ۳8۴  های آزمودن  یهانامحدود نمونه   تیبه جمع

و قصد  انیمشتر یمندتی رضا ،یکیالکترون یابیها پرسشنامه محقق ساخته بازارداده  یآورشد. ابزار جمع 

قرار گرفت   دییمورد تأ  ی ورزش  تیریمد  دینفر از اسات  ۱۲ها  توسط  پرسشنامه   ییبود. روا  انیمشتر  دیخر

پا از طر آن   ییایو  ترت   یآلفا  بیآزمون ضر  قیها  به  از    0/ 86و    0/ 8۲،  0/ 8۴  بیکرونباخ  به دست آمد. 

توص  یهاروش  از  فراوانی   استاندارد،انحراف    ن،یانگیم  نییتع  یبرا  فیی آمار  و  شد  استفاده  ها،درصدها 

 قیتحق  یسازها و مدل پرسشنامه  یدییتأ  یعامل   ل یحاضر به منظور تحل  قیآمار استنباطی تحق  یهاروش 

 کندیاستفاده م  یمختلف  یهاک یاز ابزارها و تکن  یکیالکترون  یابینشان داد، بازار  قیتحق  جیاستفاده شد. نتا

بهتر برا   نیتا  را  ممکن  کند  ی ورزش  یهافروشگاه  انیمشتر   یتجربه  اساس فراهم  این  بر   یابی بازار  ، 

 ت یرضا  شیباعث افزا  و  دارد  یاثر مثبت  ی ورزش  یهافروشگاه   انیمشتر  دیو قصد خر  تی بر رضا  ی کیالکترون

 تیفیاز ک  نانیمحور، اطم  یارائه خدمات مشتر  قیکه از طر  شودی م  یورزش   یهااز فروشگاه   انیمشتر

 .شودی م یورزش یهامثبت محصولات و خدمات فروشگاه دیتجربه خر جادیو ا  عیمحصولات، ارسال سر

 کلید واژگان  
 ی کیالکترون  یابیبازار

 مشتریان  تیرضا

 قصد خرید 

 ی ورزش یهافروشگاه 
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 مقدمه 

دل به  ورزش  صنعت  اجتماع  یراتتأث  یلامروزه    ی،مثبت 
  یل تبد  یجهان  یعصنا  ینتراز بزرگ  یکیبه    ی و اقتصاد  یفرهنگ

  ی برا  یصنعت منبع مهم  یناغلب کشورها، ا  ی شده است و برا
اشتغال   ی،اقتصاد  های یت فعال درآمد،  تجارت   ییزا کسب  و 

م  المللین ب قاسمی،  )  شودیمحسوب  و  صنعت  ۱۳98قربی   .)
با   محرک  یاراخت   درورزش  عامل  مسابقات    یداشتن  همچون 

ورزش بهره   ی،بزرگ  فرصت  ی مندامکان  در   یغاتیتبل  ی هااز 
بستر    یجادموضوع خود موجب ا  ین ها را فراهم نموده که ارسانه 

 است  یدهصنعت، تجارت و ورزش گرد  ینتعامل ما ب  ی لازم برا
  جامعه و    تطلاعاا  عصر   بهبا ورود    (. ۱۳98)شهبازی و همکاران،  

  پدید   گوناگونی  یکیژتکنولو  تتحولا   هازهحو  بیشتردر    ای،شبکه
محدود  جدید  سانهر   مثابه  به  ینترنتا  .ست ا  همدآ   یهاتیاز 
  یابیبازار  .ستا  فتهر  ترافر  تتباطادر ار  شـپخو    پاـچ  ی اـلگوها

با استفاده    توانی که م  هاستتیاز فعال  ی امجموعه  یکیالکترون
ابزارها به  ،یکیالکترون  ی از  را  خدمات  و  صورت محصولات 

کورگاونکارا  کرد  غی تبل  یکیالکترون و  ا(۲0۱6،  ۱)جیروندا    ن ی . 
بازار  ی اساده  اریبس  فی تعر واقع   ،است  یکیالکترون  یاب یاز  در 
در کسب    یابی بازار   ی هاروش  رینسبت به سا  یکی الکترون  یابیبازار

  ی به معنا  یک یالکترون  یابیبهتر است. بازار  اریبس  یسنت  ی او کاره
  یبرا  کیالکترون  ی ایو دن  نترنتیموجود در ا   ی استفاده از ابزارها

(.  ۲0۱۴و همکاران،    ۲خدمات و محصولات است )اسکولز  دیخر
ا  در  واقع  ب  نیدر  رسانه   شتریراه  مانند    یکیالکترون  ی هابه 

 ی هارسانه   (.۲0۲۱،  ۳)هونیه   می وابسته هست   یاجتماع  ی هاشبکه 
استفاده    یکیالکترون   یابیتا از بازار  کنندیبه ما کمک م  یاجتماع

رسانه می کن نوع  هر  برا   ی ا.  الکترون  یکه  استفاده    کیتجارت 
ما کمک کند. به عنوان    ی کیالکترون  یابیتواند به بازاری م  ،شودی م

از   استفاده  با    ی موتورها  ی برا   ی سازنه ی به  ت یسا  کیمثال، 
خدمات    ژهیجستجو، به وی  موتورها  قیاز طر  دی توانیجستجو، م

شو آشنا  خود  خدمات  و  محصولات  با  و    ۴)سول   دیگوگل، 
 (.۲0۱9همکاران، 

گسترده  یکی الکترون  یابیبازار طیف  دادن  جای  از با  ای 
بازیگران و کنشگران سیاسی ـ اجتماعی در فضای مجازی، از 

سو ابزاری برای تبلیغ و اشاعه نهادهای سیاسی، اجتماعی و  یک
های فرهنگی هستند و از سوی دیگر منبعی مهم در ارائه آگاهی

اجتماعی در جهان، عامل ارتباط فعالان سیاسی با مردم و در  
اعتراض اعتراضی و بسیج  برانگیزاننده مهم رفتارهای  ها نهایت 

 یابیبازارتوان گفت که  رو میروند؛ از ایندر جهان به شمار می
سازی ترین تجلی و نشانه قدرت نمادین، هویتمهم   یکیالکترون

 
1   .  Gironda & Korgaonkar 

2. Schulze 

3. Huynh 

4  . Soule 

5  . Park   & Seo 

(.  ۱۳96و تبلیغات در عصر جدید هستند )محمدی و سهرابی،  
ی، ابزارهای اجتماعی کیالکترون  یابیبازاردهد،  مطالعات نشان می

ایجاد،   برای  را  یادگیرندگان  زیرا  ارزشمندی هستند،  یادگیری 
اشتراک و  می انتشار  قادر  کارهایشان  همچنین  گذاری  سازد. 

توانند تعامل و همکاری یادگیرنده را تسهیل کنند )شهبازی می 
به واسطه توانشان در    یکیالکترون  یابیبازار(.  ۱۴0۱و همکاران،  

پذیر کردن ایجاد ارتباطات سریع همزمان و ناهمزمان و دسترس
های ای در زیست جهان حجم انبوهی از اطلاعات، نفوذ گسترده

جهان اند. ابعاد این تأثیرگذاری امروزه وسعتی  کاربران پیدا کرده
همواره در حال   ابانیبازار(.  ۲0۱8،  5و جوسئو  پارکشمول دارد )

منظور    نیا   ی بوده و برا  انیمشتر  قیو علا  ازهایدر مورد ن  قیتحق
تمام فناور  یاز  از  اعم  موجود  ا   ی امکانات  و    نترنت یاطلاعات 

م کارگ   یکیالکترون  یابیبازار،  کنند ی استفاده  به  واقع   ی ریدر 
است که منجر    ینترنتیا  یابیمرسوم بازار  ی هااست یاصول و س 

بازار  یقابل توجه  راتییبه تغ شده است    یابیدر نحوه و دامنه 
   (. ۲0۱8، 6یو بالاج ی )ماهسوار

استاندارد  یک  عنوان  به  فزاینده  طور  به  مشتری  رضایت 
ای از عملکرد ممکن برای کسب و کارهای سازمانی در نظر  پایه

توان  (. رضایت مشتری را می۲0۱9،  7شود )چن و لینگرفته می 
به عنوان عنصر حیاتی روابط سالم دراز مدت با مشتریان راضی 

گیرند که  تری می است که از تجربیات مثبت خود، پاداش بیش 
و   بازپرداخت  برای  مشتری  قصد  افزایش  باعث  خود  نوبه  به 

می تعهد  )گاورافزایش  همکاران،    8شود  محیط  ۲0۱7و  در   .)
رقابتی امروز، عرضه کیفیت عالی کالا و خدمات همراه یکی از  

یی پیشنهاد بازاریابی خود را با  هاسازمان ها است،  اهداف سازمان 
می  بازار  روانه  بالا  بستن  کیفیت  نقش  اینکه  بر  علاوه  کنند 

برندشان به عنوان یک برند شایسته و مناسب در ذهن مشتری 
دست  می  به  رقبا  با  مبارزه  در  توجه  قابل  مزیت  یک  از  شوند 
مهم در   ی فاکتور  ی مشتر  تیرضا  (.۲0۱۴و    9آورند )چادریمی 

محسازمان   تی موفق در  سازمان   ی تجار  طیها  همه  ها است. 
طر  ی مشتر  تی رضا  کوشندی م از  خدمات    قی را    ایبهبود 

افزالاتمحصو ا  شیشان  هرچند  بهسازمان  نیدهند.  علت    ها 
و منابع  ا  ی ریگم یتصم  کمبود  مجموعه  نکهیدرباره  از    ی ا چه 

 شودی م  ی مشتر  تیعملکرد در بهبود رضا  نیاعمال سبب بهتر 
لین،    شوند یم  محدود و  ا  به  (.۲0۱9)چن    ی بعض  نکهیعلت 

  یی شناسا  کند، ی نم  فایا  ی مشتر  تیرا در رضا  یعوامل نقش اصل 
هر    تیدر موفق   انیمشتر  تیدر رضا  سازم یو تصم  یاتیح  عوامل

 یک، یانیمشتر  تیرضا  است  ی و ضرور  یاساس  یشرکت   ایسازمان  

6  . Maheswari & Balaji 

7  . Chen   & Lin 

8  . Gaur 

9  . Chaudary 
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اساس م   نیتریاز  سازمان  شرا  باشدیاهداف  به  توجه  با    ط یکه 
که    تی موفق  به  تواندی م  سازمانیها،  آن  انیم   یرقابت برسد 

  ان یمشتر  تی جلب رضا  ی را در راستا  یروز و متفاوتخدمات به 
از  (.  ۲0۱8)ماهسواری و بالاجی،    رقبا ارائه دهد  گرینسبت به د

د پاسخگو  سازمان  عملکرد  گریطرف  مشترآن  ییو  به   انیها 
 انگاشته شود   انیمشتر  تیرضا  زانیبر م   ی گریعامل د  تواندی م

 (. ۱۳98)شهبازی و همکاران، 
خر می  مشتر  یدقصد  برا  یآمادگ  یا  یلتما  یزانبه    یفرد 

نشانگر    ینا  ،خدمت مشخص اشاره دارد  یامحصول    یک  یدخر
و   ۱)یانگ   انجام معامله است  ی فرد برا  یو قصد واقع  یدخر  یت ن

از عوامل مهم در قصد    یکیمحصول    یمت ق(.   ۲0۲۲همکاران،  
ق  ،است  یانمشتر  یدخر باشد،    یمت اگر  قبول  قابل  و  مناسب 

 یابالا    یاربس  یمت. در مقابل، اگر قشودیم  یشترب  یداحتمال خر 
به نظر برسد، قصد خر حسینی و  )یابد  ی کاهش م  یدنامناسب 

خر  (.۱۳95،  همکاران بهتره  ب  دیقصد    ی برا  لهیوس  نیعنوان 
قصد خر  نییتع  یواقع  د یخر  زانیم  ی رگیاندازه است،   دیشده 
طریی  کالاها  دیخر   ی برا   ی رگیم یتصم   ی برا   افراد  اتین  قی از 
پ   دنیخر قابل  کالاها  همکاران،   یانگ)است    ین یبش یآن  و 

قصد   یجاددر ا  یابیبازار  های ی و استراتژ  یغاتتبل   یرتأث(.  ۲0۲۲
تبل  یزن  یدخر است.  مف  یغاتمهم  اطلاعات  ارائه  و    یدجذاب، 

مشتر با  موثر  خر  تواندی م  یانارتباط  تقو  یدقصد    کند  یترا 
   (.۱۴0۱)پورمقدم اصفهانی، 

بازار  یکی در  مهم  موضوعات  به    ، ی کیالکترون  ی ابی از  توجه 
ی بر کیالکترون  تیرضا  شیافزا  قی از طر  ی مجاز  انیحفظ مشتر
  یلتحل  ی ابزارها  یک،الکترون  یابیدر بازار،  هاستآن  قصد خرید
 و  بهتر کسب  یریتمد  ی برا  توانندی م  ییکارا  یارهایداده و مع

 بازاریابی . در  یرندمورد استفاده قرار گ  های کار و بهبود استراتژ

کالاهای مانند    ییهاچالش  یکیالکترون خرید  قصد  و  رضایت 
وجود دارد؛    های ورزشیسازمان  مرتبط با  ی های و نگران  ورزشی

سوال است،    ن یحاضر محقق درصد پاسخ به ا  قیدر تحق  نیبنابر ا
بازار  رضا  یکیالکترون  یابیاثر  خر  تیبر  قصد   انیمشتر  دی و 
 چگونه است؟ یورزش نیآنلا ی هافروشگاه 

 روش تحقیق   

و به لحاظ هدف  پیمایشی  از نوع    یفیتوصحاضر،    یقروش تحق
و    یدانیاطلاعات به صورت م  ی آور و جمع  بود  ی از نوع کاربرد

با هدف  حاضر    یقتحق  ی جامعه آمار  بود.   یقتحق  ی هامتناسب 
حاضر به    یقتحق  گیری نمونه   بود.  یورزش  ی هافروشگاه  یانمشتر

دسترسصورت   حدود  در  عنو  ۲00  و  به  نمونه  انفر    یآمارن 
ها پرسشنامه محقق  داده  یآورابزار جمعند.  انتخاب شدتحقیق  
و  مشتر  مندی یت رضایکی،  الکترون  یابی بازارساخته   قصد  یان 

نفر    ۱۲توسط    تحقیق  ی هاپرسشنامه  ییروابود.    یانمشتر  یدخر
پا  ییدمورد تأ  یورزش  یریتمد  یداز اسات هر    یاییقرار گرفت و 

  یب کرونباخ به ترت  ی آلفا  یبآزمون ضر  ها با استفاده ازآن  یک
که نشان دهنده مطلوب بودن    به دست آمد   8۲/0و    8۴/0،  88/0

ها با  و مورد اعتماد بودن ابزار تحقیق است. تجزیه و تحلیل داده
فراوانی درصد  انحراف استاندارد،    یانگین،م  های استفاده از آزمون

و    ۴نسخه    PLS  های افزارنرم  با کمک  ییدی تأ  ی عامل  یلتحل  و
SPSS   انجام گرفت ۲0نسخه . 

 یافته ها 

 ( شماره  خصوص    ی ف ی توص   ی ها افته ی (  ۱جدول  در 
   : دهد ی حاضر نشان م   ق ی تحق   ی شناخت   ت ی جمع   های ی ژگ ی و 

 

 پاسخگویان  شناختیجمعیت اطلاعات . نتایج۱جدول 

 فراوانی درصد  های توصیفی ویژگی  مولفه 

 سن

 %۳6 سال   ۳0تر از کم
 %۳۳ سال  ۴0 – ۳۱
 %۲۱ سال  50 –۴۱

 %۱0 سال  50بالای 

 جنسیت
 %6۲ مرد 
 %۳8 زن

 مقطع تحصیلی 

 %۱۲ دیپلم 
 %۱8 کاردانی 

 %۴5 کارشناسی
کارشناسی ارشد و  

 بالاتر 
۲5% 

 

  ی رهایو انحراف استاندارد متغ  نی انگیم (  ۲نتایج جدول شماره )
   همه   ن ی انگ ی م ،  دهد ی ها را نشان م آن   ی ها و مولفه   ق ی تحق 

 . قرار دارد ۳از حد متوسط   ی بالا  قی تحق ی رهایمتغ

 
1   .  Yang 
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 ق ی تحق   ی رها ی استاندارد متغ انحراف  و    ن ی انگ ی م .  ۲ جدول 

 انحراف استاندارد  میانگین  های تحقیق مؤلفه 
 ۱/ ۲8 ۳/ 50 محصول 
 ۱/ ۴8 ۳/ ۲۳ قیمت 
 ۱/ ۳0 ۳/ 5۲ ترویج 
 ۱/ ۳7 ۳/ ۲۴ توزیع 

 ۱/ ۲۳ ۳/ ۳7 بازاریابی الکترونیکی 
 ۱/ ۱۲ ۳/ ۲5 اعتماد 

 ۱/ ۴۲ ۳/ 86 پاسخگویی 
 ۱/ ۲7 ۳/ 7۴ تضمین 
 ۱/ ۳0 ۳/ 5۴ همدلی 

 ۱/ ۳۴ ۳/ 60 مندی مشتریان رضایت 
 ۱/ ۴۱ ۳/ 5۲ انتظار عملکرد 
 ۱/ ۴6 ۳/ ۲0 انتظار تلاش 

 ۱/ ۴6 ۳/ 9۲ نفوذ اجتماعی 
 ۱/ 6۴ ۳/ ۳9 گر شرایط تسهیل 

 ۱/ ۳۳ ۳/ 75 بخش انگیزه لذت 
 ۱/ ۲۴ ۳/ 7۲ عادت 

 ۱/ ۲۱ ۳/ 58 قصد خرید مشتریان 
 

تحقیق   برای  کلی  مدل  مدل  رسم  معادلات  از  سازی 

  مسیر   سازی مدل  فن   یک  که pls افزارساختاری به کمک نرم 

  طور   به  را  هاسنجه  و  نظریه  امکان بررسی  و  است  محور  واریانس

 مدل  دو pls های در مدل .  شد  استفاده  سازد،می  فراهم  همزمان

  مدل   و  گیری اندازه   مدل   ارز  هم  که  بیرونی  مدل  شود،می   آزمون

ساختاری   مشابه  درونی  ساختاری   معادلات  های مدل   در  مدل 

به    سپس  و  ارائه  بیرونی   مدل   ابتدا   بخش  این  در  رواین   از.  است

  برگیرنده   در  بیرونی   مدل    .شودمی  پرداخته  تحقیق  درونی   مدل

 های گویه  عاملی  بار  بررسی  و  ترکیبی  پایایی  واگرا،  و  همگرا  روایی

  بیانگر  یبیترک  ییایپا  .باشدمی  پژوهش  های سازه   به  مربوط

 کافی  برازش  برای  یکدیگر  به  بعد  یک   سوالات   همبستگی   میزان

مشخص  گیری اندازه  های مدل  )فورنرمی   را    ، ۱ولارکر   کند 

  روش   چند  یا  دو  طریق  از  خصیصه  چند  یا  یک  (. هرگاه۱98۱

 شاخص  دو  هاگیری اندازه  این  بین  همبستگی  شوند   گیری اندازه

  اگر   (.۱۴0۱سازد )شهبازی و همکاران،  می   فراهم  را  اعتبار   مهم

  را  واحدی   خصیصه  که  هاییآزمون  نمرات  بین   همبستگی

  همگرا   اعتبار  دارای   پرسشنامه  باشد،   بالا   کندمی   گیری اندازه

 آزمون   که  این  از  برای اطمینان  همبستگی  این  وجود  .باشدمی 

، ۲است )هالند   ضروری   سنجد،می  شود  سنجیده  باید  که  را  آنچه

 (AVE)  استخراج  میانگین واریانس  همگرا  روایی  برای   (.۱999

  برقرار  زیر  روابط  باید .  شودمی   محاسبه  (CR) مرکب   پایایی  و

 :باشد 

 
1  . Fornell & Larcker 

CR>7/0 

AVE>5/0 

 ی مناسب برا  ی ارهایاز مع  گرید  یکی،    PLS  یابیدر مدل 

  انسیوار   نیترش یب   دیاست که سازه با  نیا  یرونیمدل ب  یابیارز

نشانگرها با  را  سازه   ش یمشترک  با  آن  اشتراک  به   ی هانسبت 

  ن یمحقق   یابیارز   نیا  ی داشته باشد. برا  ن یمدل مع  کی در    گرید

م از  )  انسیوار  نیانگ ی استفاده  شده   یعنی(  AVEاستخراج 

  شنهاد یرا پ  شانیسازه و نشانگرها  ن یمشترک ب   انس یوار  نی انگیم

  ی ریگابزار اندازه  ییکه نشان دهنده روا  اریمع  نی. در اکنندی م

ا بر  فرض  متغ   نیاست،  که  وار  ریاست  نظر  مورد   انسیپنهان 

  ر یشده نسبت به هر متغ  نییتع  ی با نشانگرها  ی تر ش ی مشترک ب

 .دارد ی گریپنهان د

استخراج   انسیوار  نی انگیجدول فوق، مقدار م  جینتابر اساس  

( بزرگAVEشده  از  (  همگرا    ییروا  نیبنابرا  باشد،یم  5/0تر 

 7/0موارد از    ی( در تمامCRمرکب )  ییای. مقدار پاشودی م  دییتا

پا بررس  ییایبالاتر است که نشان دهنده    ی مرکب است جهت 

ماتر  ییروا از  م  یسیواگرا  و   م یکنی استفاده  فورنل  توسط  که 

 ی رهایمتغ  AVE( ابداع شده است. مقدار جذر  ۱98۱)  لارکر

اصل  ی هاخانه  ریقرار دارد و سا  سیماتر  نیا  یمکنون در قطر 

مکنون است  ی رهایمتغ نی ب  یهمبستگ زانیم سیماتر

2   .  Hulland 
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 . نتایج روایی همگرا و پایایی مرکب ۳جدول 

 ( CRترکیبی )پایایی  ( AVEمیانگین واریانس )  متغیرهای تحقیق 

 0/ 86 0/ 6۲ بازاریابی الکترونیکی 

 0/ 90 0/ 7۴ مندیرضایت

 0/ 75 0/ 59 قصد خرید 

 
 . نتایج روایی واگرا۴جدول 

  بازاریابی الکترونیکی رضایتمندی  قصد خرید 

 بازاریابی الکترونیکی  0/ 7۴  

 مندیرضایت 0/ 6۲ 0/ 86 

 قصد خرید  0/ 59 0/ 75 0/ 90

 

قطر    ر ی ، مقاد است   مشاهده   قبل   ( ۴)   جدول   در   که   طور   همان 

ضرا   س ی ماتر   ی اصل  سازه   AVE  ب ی )جذر  مقاد   ( هر    ن یی پا   ر ی از 

  ن ی بوده و ا   ر شت ی ( ب گر ی هر سازه با سازه د   ن ی ب   ی همبستگ   ب ی )ضرا 

 هاست. سازه   ی واگرا   یی قابل قبول بودن روا   مطلب نشان دهنده 

  با  ساختاری  معادلات روش در هاسنجه  پایایی تعیین جهت

  معیار  این.  شودمی   ها استفادهآن  عاملی  بار  از  اسالپی   از  استفاده

.  باشدمی   مربوطه  سازه  در  هاسنجه  این  همبستگی  دهندهنشان

 کیهر  یبار عامل  ی قابل قبول برا  زانیبنابر نظر هالند حداقل م

ها آن  یکه بار عامل  ییهاهیو گو  باشدی م  ۴/0برابر با    هاهیاز گو

آزمون کنار گذاشته شوند    ندیاز فرآ  دیباشد، با  زانیم  نیتر از اکم 

 .(۱999)هالند، 

 هایهای مربوط به سازه بار عاملی و اعداد معناداری گویه . ۵جدول 

 آماره آزمون بار عاملی  گویه  سازه 

بازاریابی  

 الکترونیکی 

 5/ 5۴ 0/ 6۱ محصول 

 9/ 96 0/ 76 قیمت

 7/ ۴۲ 0/ 79 ترویج

 ۴/ 85 0/ 65 توزیع 

 ۴/ 09 0/ 6۱ اعتماد  مندیرضایت

 5/ 95 0/ 7۴ پاسخگویی 

 ۲/ 85 0/ 5۱ تضمین

 ۲/ ۲5 0/ ۴۴ همدلی 

 ۲/ ۲9 0/ ۴۲ انتظار عملکرد  قصد خرید 

 ۲/ 5۲ 0/ ۴6 انتظار تلاش 

 6/ ۳0 0/ 67 نفوذ اجتماعی 

 ۳/ ۱۴ 0/ ۴8 شرایط تسهیل کننده

 ۳/ ۱5 0/ 50 انگیزه 

 ۱۱/ 0۴ 0/ 79 عادت 

 

  که   درونی  مدل  تا   است  لازم  بیرونی   مدل  آزمون  از  پس

  با .  شود  ارائه  تحقیق،  مکنون  متغیرهای   بین  ارتباط  نشانگر

 تحقیق  فرضیات  بررسی   به  توان می   درونی  مدل   از  استفاده

 ضرایب  حاوی   مدل  اجرای   آمده از  دست  به  خروجی .پرداخت

.  است   آمده  زیر   نمودار  در T معناداری  ضرایب  و  شده  استاندارد

  باشد   96/۱  از   تربیش   بازه  در  مسیر  یک  به  مربوط  Tمقدار    وقتی

 
1. Vinzi 

بر   مسیر  آن  در  مشخص  های سازه  تأثیر  بودن  معنادار  بیانگر

  و  ۱باشد )وینزی  می  تحقیق  فرضیه  تایید  آن  پی   در  یکدیگر و

 حالت  در  روی خطوط  بر  شده  نوشته  (. اعداد  ۲0۱0  همکاران،

  میان  رگرسیون  معادله  از  حاصل  بتا  ضرایب  در واقع  استاندارد،

 .است ضریب مسیر همان که  است متغیرها
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 . مدل تحقیق در حالت استاندراد۱شکل 

  گیریبحث و نتیجه 

  یک الکترون  یابیاثر بازار  ی هامؤلفه نتایج تحقیق نشان داد که  

رضا مثبتی    یورزش  ینآنلا  ی هافروشگاه  یانمشتر   یتبر  اثر 

و    .داشت بحث  مورد  تحقیق  از  بخش  هر  نتایج  کلی  طور  به 

با یافته نتیجه   های گیری قرار گرفته است. نتایج تحقیق حاضر 

(، سوال  ۲0۲۲و یانگ و همکاران )   (۱۳96محمدی و سهرابی )

( همکاران  تحقیق،  ۲0۱9و  نتایج  دارد.  و ( همخوانی  محمدی 

( داد (  ۱۳96سهرابی  و  نشان  کسب  محیط  که    در  امروز  کار 

فنپیچیدگی  است،  اهای  روزافزون  آن  شدن  رقابتی  و  ورانه 

برای  مشتری  استراتژی  یک  عنوان  به  مشتری  حفظ  و  مداری 

می  محسوب  رقابتی  مزیت  سازمانایجاد  عرصه  شود.  در  هایی 

تجارت موفق خواهند بود که بتوانند رضایت مشتریان خود را  

و   و سول (  ۲0۲۲و همکاران )  یانگ  یقاتتحق  یجنتا.  تأمین کنند

  یت بر رضا  یکیالکترون  بازاریابی( نشان داد که  ۲0۱9همکاران )

 یابی ازارب.  دارد  مثبتی اثر    ی ورزش  ی هافروشگاه   یانمشتر

بازار  یک  یکالکترون فناور  یابینوع  و  ابزارها  از    های ی است که 

د  ینترنتا فروش    یغتبل  ی برا  یجیتالد  ی هارسانه   یگرو  و 

نقش    یکالکترون  یابی. بازارکندی محصولات و خدمات استفاده م

افزا  یمهم  یاربس خر  یترضا  یشدر  قصد   یانمشتر  یدو 

  های ی روش با استفاده از ابزارها و استراتژ  یندارد. ا  یکیالکترون

فراهم   ینآنلا  ی را در فضا  یانارتباط موثر با مشتر   ییمتنوع، توانا

دهد )جاو و  ی ها را هدف قرار مآن  یدو بهبود تجربه خر  کندی م

 که در  یدر صورت(. ۲0۲۳همکاران، 

  یح به طور صح  یکالکترون  یابیاز بازار  یورزش  ی هافروشگاه 

م  شود،  رضا  اییبسز  یرتأث  تواندیاستفاده  خر  یتبر  قصد   یدو 

باشد.  یانمشتر فروشگاه   یکالکترون  یابیبازار  داشته  ی هابه 

این ورزشی  م  الکترونیکی  تخف  دهدی امکان  و   هایفتا 

مشتر  یژهو  یشنهادهای پ به  د  یانرا  ارائه    یابی بازار  هند. خود 

  ی تا به راحت  کندیم  یجادا  یانمشتر  ی را برا  یفرصت   یک،الکترون

ورزش خدمات  و  محصولات  به  سهولت  با  ن  یو  خود   یازمورد 

را به    یانمشتر  ی،دسترس  یشافزا  ینا  که  کنند  یداپ  یدسترس

خر  کند ی م  یب ترغ  ینآنلا  یدخر قصد  افزاآن   یدو  را   یشها 

همکاران،  ی م و  )چادری  با   یورزش  ی ها فروشگاه   (.۲0۱۴دهد 

بازار از   یعرا ساده و سر  یدخر  یندفرآ  یک،الکترون  یابیاستفاده 

 ها،یمت ق  یسهمحصولات، مقا  ی مانند جستجو   ی. امکانات کنندی م

محصولات،   یع و ارسال سر  یاز هر زمان و هر مکان   یدامکان خر

خر برا  یمثبت  یدتجربه  که  یم  راهمف  یانمشتر  ی را    یناکند 

 .شودی م یانمشتر  مندی یترضا یشتجربه مثبت باعث افزا

  یک الکترون  یابیاثر بازار  ی هامؤلفه نتایج تحقیق نشان داد که  

  .اثر مثبتی داشت  یورزش  ی هافروشگاه   یانمشتر  قصد خریدبر  

یافته  با  حاضر  تحقیق  )نتایج  قاسمی  و  قربی  (،  ۱۳98های 

( بالاجی  و  )۲0۱8ماهسواری  همکاران  و  پائول   و   )۲0۱6 )

نشان داد،   (۱۳98)  یو قاسم  ی قربهمخوانی دارد. نتایج تحقیق  

خرید  قصد  افزایش  در  حیاتی  نقش  یک  الکترونیکی  بازاریابی 

های ورزشی دارد. این روش با استفاده از مشتریان از فروشگاه 

ها و ابزارهای اینترنتی، تأثیر قابل توجهی بر تصمیمات تکنیک

دارد. مشتریان  تحقیقات  خرید  بالاج  ی ماهسوارنتایج   یو 

(۲0۱8( و همکاران  پائول   و  که  (۲0۱6(  داد    یابی بازار  نشان 
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کسب  یکالکترون برقرار  به  امکان  با    ی وکارها  موثر  ارتباط 

 تواند ی ارتباط موثر م  ینا  دهد،ی م  ینآنلا  ی را در فضا  یانمشتر

و   یتدهد و بر رضا  یشکار افزا   و  را به کسب  یاناعتماد مشتر

خر تأثآن  یدقصد  همکاران،    باشد  یرگذارها  و  (.  ۲0۲۳)جاو 

 یقکارها امکان ارائه اطلاعات دق  و  به کسب  یکالکترون  یابیبازار

اطلاعات    ین. ا دهدیو جامع درباره محصولات و خدمات خود را م

توض فن  یحات شامل  مشخصات  بررس  ی،محصول،  و    ها،ینقد 

کمک    یاناطلاعات به مشتر  ینا  ،است  یرو تصاو  یاننظرات مشتر

به    یشتری و اعتماد ب  یرند بگ   ی بهتر   یدخر  ه ب  یمتا تصم  کندی م

پ  و  کسب  همکاران،    کنند   یداکار  و  بازاریابی  (.  ۲0۲۲)یانگ 

به   آسان  و  سریع  دسترسی  امکان  مشتریان  به  الکترونیکی 

  یکی الکترون  یابیبازار  ی محتوا،  دهدهای ورزشی را می فروشگاه 

ترغ خر  یانمشتر  یبباعث  ورزش  یدبه  .  شودی م  یمحصولات 

  یع، آسان و سر  یدتجربه خر  یجادا   یقاز طر  یکالکترون  یابیبازار

خر افزا  یانمشتر  یدقصد  اصفهانی،  ی م  یش را  )پورمقدم  دهد 

روش  یکیالکترون  یابیبازار(.  ۱۴0۱ و  مثلهاابزارها  ارائه    یی 

دق و  کامل  و   یقاطلاعات  نظرات  محصولات،  مورد  در 

  ها، یژگیو و  یمت ق   یسهامکان مقا  ی،قبل  یانمشتر  ی بازخوردها

پرداخت    ی هاو روش  یکیالکترون  یدسبد خر  ،جستجو  یستم س

تجربه   یجادو مطمئن محصولات و خدمات، ا  یعسر   یلآسان، تحو

کند )قربی و  ی فراهم م  یانمشتر  ی را برا   ی مثبت و برتر  یدخر

همچنین  ۱۳98قاسمی،   بهبود   یکیالکترون  یابیبازار(.  امکان 

کند  ی را فراهم م  یدخر  یندهای فرآ  سازی ینه منابع و به  یصتخص

هز  ینا  که و  زمان  بهبود  خر  های ینهشامل  به    ید، مربوط 

ن  یری جلوگ ف  یازاز  حضور  حضور  فروشگ  یزیکیبه  های اه در 

بازاریابی الکترونیکی  (. ۲0۱۴ورزشی است )چادری و همکاران،  

فروشگاه  میبه  را  امکان  این  ورزشی  مشتریان های  با  که  دهد 

به  و  باشند  تعامل  در  و   خود  جدید  مشتریان  جذب  دنبال 

 (. ۱۳95)حسینی و همکاران،   داری مشتریان قدیمی باشندنگه 

 ید بر قصد خر  یانمشتر  یترضانتایج تحقیق نشان داد که  

فروشگاه  دارد.      یورزش  ی هااز  مثبتی  به    یانمشتر  یترضااثر 

م   یرگذار تاث  یزانیم را درباره   یانمشتر  یمتصم  تواندی است که 

قرار دهد و در    یرتحت تاث  یورزش  ینفروشگاه آنلا  یکاز    یدخر

نتایج تحقیق  .  دقرار ده  یرها را تحت تاثآن  یدقصد خر  یت، نها

( و جیروندا و کورگاونکار  ۲0۱9های چن و لین )حاضر با یافته 

و کورگاونکار    روندا یجهای  ( همخوانی دارد. نتایج یافته ۲0۱6)

قصد    ی،لباس ورزش  یانمشتر  یشافزا   ی برانشان داد که    (۲0۱6)

بر بهبود    یدبا  یلباس ورزش  ینمجدد، خرده فروشان آنلا  یدخر

 ینآنلا  یدانتظارات نسبت به خر  یلو تعد ی مشتر یتسطح رضا

نشان داد که    (۲0۱9)  نیچن و ل  های نتایج یافته  تمرکز کرد.

 یطشرا  ی،انتظار عملکرد، انتظار تلاش، نفوذ اجتماع  ی هامؤلفه 

در    یبخش، عادت از جمله عؤامل اصللذت   یزهکننده، انگ  یلتسه

 ین اکه    دارد.  یورزش  ینآنلا  ی ها از فروشگاه  یانمشتر   یدقصد خر

فرآعوامل   کارا  یدهسفارش  یندشامل  و  سرعت  در    ییآسان، 

درباره محصولات،   ی و کاف  یقارسال سفارشات، ارائه اطلاعات دق 

و خدمات پس از فروش مناسب است.    یانرارتباطات مؤثر با مشت

تجربه خر  هر  یداحتمال قصد خر  یابد،بهبود    یانمشتر  یدچه 

است    یاز عوامل مهم  یانمشتر  یترضا  .یابدی م  یشافزا  یزها ننآ

که از تجربه   یانی است. مشتر  یرگذارآنان تاث  یدکه بر قصد خر

فروشگاه   یدخر در  هستند،    یراض  یورزش  ینآنلا  ی هاخود 

 (.  ۲0۲۱)هونیه،  هستند یشتری ب یدهای احتمالًا به دنبال خر

بازار از  استفاده    یورزش  ی هافروشگاه   یکی،الکترون  یابیبا 

خر  توانندی م تجربه  زم  یانمشتر  یدبهبود  در  را   هاییینه خود 

جستجو و    ی مانند  محصول  ارسال  پرداخت،  نحوه  محصول، 

 یان،د مشتریخدمات پس از فروش ارائه دهند. بهبود تجربه خر

م مشتر  شودی باعث  فروشگاه  یشتری ب   یانکه    ی ورزش  ی هابه 

)اسکولز    اقدام کنند  یشتری محصولات ب  یدمراجعه کنند و به خر

اغلب انواع   یورزش  الکترونیکی  ی هافروشگاه   (.۲0۱۴و همکاران،  

ورزش اقسام محصولات  قرار    یانرا در دسترس مشتر  یو  خود 

ابزارها  دهند،ی م از  استفاده  ها آن   یک،الکترون  یابیبازار  ی با 

کامل  توانندی م دهند   یاطلاعات  ارائه  را  محصولات  مورد  در 

که    یاری مع  یان،مشتر  یدقصد خر(.  ۱۴0۱)پورمقدم اصفهانی،  

خواهند،  یبه چه اندازه م  یندهدر آ  یانکه مشتر  دهدی نشان م

اعتماد مشتر  تواندیم  یارمع  ینا ها به فروشگاه   ی نشان دهنده 

باباشد  ا  .   به  بررس  ینتوجه  ب  یموضوع،    یت رضا  ینارتباط 

  یت از اهم  یورزش  ی هاآنان از فروشگاه   یدو قصد خر  یانمشتر

است.    ییبسزا تحقیق  برخوردار  نتایج  اساس  مثبتبر    ی ارتباط 

آنان وجود دارد. به عبارت    یدو قصد خر  یانمشتر  یت رضا  ین ب

احتمالًا   ند،دار  یت خود رضا  یدکه از تجربه خر  یانی مشتر  یگر،د

  یشآنان افزا  یدهستند و قصد خر  یشتری ب  یدهای به دنبال خر

ارسال    یفیتمانند ک   یعوامل  ی،طرف  یابد، ازی م محصول، نحوه 

ق م  یمت، محصول،  فروش  از  پس  رضا  توانندی خدمات    یت بر 

 یورزش  ی هاکه فروشگاه   یباشند. در صورت  یرگذارتاث  یانمشتر

 یرگذارتاث  یانمشتر  یتکه بر رضا  یعوامل مختلف  هبودب  ییتوانا

مشتر احتمالًا  باشند،  داشته  را  ا  یشتری ب  یانهستند    ین به 

. یابد یشافزا یزآنان ن یدها مراجعه کنند و قصد خرفروشگاه 
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