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 رتبه بندي شاخص هاي تاثیرگذار بر فروش محصولات ورزشی از طریق مجازي
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   2رزادهینص يعبدالمهد 
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١٢/٧/١٣٩٦: تاریخ دریافت مقالھ  
٢٦/٧/١٣٩٦:تاریخ پذیرش مقالھ                                                                                   

  

 ـاز طر یبر فـروش محصـولات ورزش ـ   رگذاریتاث يشاخص ها يرتبه بند ،هدف پژوهش حاضر فضـاي   قی

دانشـگاه پیـام   تربیت بدنی زن و مرد  دانشجویان ،جامعه آماري پژوهش .استي از دیدگاه دانشجویان مجاز

نمونه آماري با توجـه بـه    ).مرد 667زن و  635(نفر بودند  1302 است که تعداد کل آن ها نور استان تهران

که با روش نمونه گیري خوشه اي و تصادفی از واحدهاي تهران جنوب،  شدنفر تعیین  302جدول مورگان 

پرسـش نامـه   از  براي گرد آوري داده ها. ندگردید انتخابتهران غرب، لواسان، شهریار، ورامین و پاکدشت 

آن بـه  پایـایی  و  تاییـد  ورزشینفر از متخصصان مدیریت  10روایی آن از نظر که  شداستفاده محقق ساخته 

از اعتبار محتوایی و تحلیل عاملی  ،براي بررسی روایی پرسش نامه. شد محاسبه) 81/0(لفاي کرونباخروش آ

پیمایشی است و  ،کاربردي و روش جمع آوري اطلاعات آن ،این پژوهش از نظر هدف .تاییدي استفاده شد

ون تی آزم ، ازها براي تحلیل داده .همبستگی از نوع پژوهش کمی است ،به لحاظ بررسی روابط بین متغیرها

، آزمون تحلیل واریانس، آزمون همبستگی پیرسون و جهت رتبه بندي عوامـل  تک نمونه اي و دو نمونه اي

عـواملی نظیـر کیفیـت مطالـب و طراحـی وب      . استفاده شد SPSS20 زمون فریدمن به کمک نرم افزار آ از

سرعت و سـهولت اسـتفاده از    و نحوه پرداخت وجه، کالاسایت، میزان دسترسی به اینترنت، روش دریافت 

از عوامل موثر بـر میـزان فـروش کـالا      ، امین بودن فروشگاه، خدمات جانبی و تبلیغات موثر آنوب سایت

در نگرش افراد نسبت بـه تاثیرگـذاري تبلیغـات فروشـگاه بـر       مهمیک عامل نیز سن و تحصیلات . هستند

  .دبه شمار می آینافزایش فروش آن 

  مجازيو  محصولات ورزشی رتبه بندي، :گان کلیديواژ
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  مقدمه 

 یورزش ـ یابیبازار طهیرا به ح يفناور نی، اآن قیو ارائه امکانات مختلف از طر تالیجید يها ستمیتوسعه س

 يورزش در رسانه هـا ارتبـاط معنـادار    يورزش و رسانه با پوشش خبر یستیمفهوم همز .کشانده است زین

اسـت کـه    نیا انگریورزش و رسانه ب وندیپ خینبوده و تار یورزش و رسانه تصادف یستیداشته است و همز

 اسـت  هکـرد  تیهدا شتریبه مخاطبان، منابع و سود ب یابیدست يرا برا گریدو سازمان، نهاد د نیهر کدام از ا

  ). 1392و کشاورز،   ياسد(

بـه جمـع آوري،    قادرنـد افراد  و پدید آمده استتغییر شگرفی در زندگی  ، با ظهور رایانه ها1980از سال  

  .)22: 2011 ،1ن و منریل( ذخیره، تجزیه و تحلیل حجم انبوهی از داده ها بپردازند

، آموزش و پـرورش،  بازاریابی اینترنت تغییر اساسی در انواع صنایع از جملهبا ظهور ، 1990از اواسط دهه  

بـر خـلاف رسـانه هـاي      ). 696: 2،2004شـت شارما و ( به وجود آمده استفن آوري اطلاعات  امور مالی،

جمعی سنتی از قبیل رادیو و تلویزیون، شبکه جهانی اینترنت فرصـت اسـتثنائی اي را در اختیـار بازاریابـان     

سـجادي،  (قرار می دهد، چرا که این شبکه ارتباطات دوطرفه بین فروشنده و خریـدار را تسـهیل مـی کنـد     

 یلوسـا  یـق از طر یورزش ـ یـدادهاي رو یغـات تبل دلار خرج یلیونب 2از  یشترب 2014در سال یکاامر). 1390

در  2010تا  2001 يسال ها بین .هوشمند و تبلت کرده است يها یگوش یوتر،کامپ یزیون،مانند تلو یجیتالد

 ه اسـت آمد به دسترویدادهاي ورزشی  یغتبل از دلار سود یلیونب 62/1جمعاً  یکاامر یگل ي سوپرها يباز

       تگاه هـاي قابـل حمـل هوشـمند پدیـدار     انـواع دس ـ  با ورود به قرن بیست و یک، ). 2: 2014، 3جیسنبرگ(

اي بـه   توانـایی محاسـبات پیشـرفته تـر و اتصـال لحظـه       جهتمردم  و سطح دسترسی آسانتر به دنشومی 

عـلاوه   .)241: 4،2009همکارانچن و ( دنآورمی فراهم  بیشتر از کامپیوتر شخصی معمولیاطلاعات بازار را 

به اطلاعات مطلـوب   بتوانندکه در آن مردم به راحتی  ي ایجاد می کنندزمینه اهوشمند هاي  این، دستگاه بر

داشـته   دسترسیدر هر زمان و در هر نقطه  ، زمان واقعی اطلاعاتبر اساس ) 165: 2005، 5لی(نیاز  و مورد

ماننـد  ( میاست کـه بـه طـور مسـتق      یکس یمصرف کننده ورزش .)311: 2010و همکاران،  6هننینگ(باشند 

 ـاز طر یمسـابقه ورزش ـ  کی يتماشا( میمستق ریبه طور غ ایو ) مسابقه تیبل دیخر  ای ـکـالا  ) ونی ـزیتلو قی

                                                 
١  .Lane & Manner. 
٢ . Sharma & Sheth. 
١. Gijsenberg 
٤  .Chen et al. 
٥ .Lee, J. 
٦ . Hennig et al. 
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 يبـاز  يهـا  نیو کـاهش زم ـ  ینیآپارتمان نش یامروزه با گسترش زندگ. کند یرا مصرف م یخدمت ورزش

درصـد   67کـه   يبـه طـور   ؛مورد توجه افراد قـرار گرفتـه اسـت    عاداب ریاز سا شیورزش ب يمصرف مجاز

   ).31: 1392 ،یوسفی(دارند  شیگرا یورزش يبرنامه ها يبه تماشا کایخانوارها در آمر

باشگاه هاي ایران، انگلستان و یونـان   ژوهشی به مقایسه بازاریابی تحت وبدر پ) 1393(حیدري و شریفیان

، در تمام ویژگی هاي فـروش، ترویجـی   پرداختند و یافته هاي آن ها نشان داد که باشگاه هاي منتخب ایران

) 1393(میزانی و همکـاران  .ارتباطی و جمع آوري داده ها از باشگاه هاي انگلستان و یونان ضعیف تر است

ن از طریق اینترنت به عنوان ابزاري براي بازاریابی و مقایسه باشگاه هاي خود به تعامل با هوادارا پژوهشدر 

نتایج آن ها نشان داد که باشگاه هاي ایرانی کمترین خـدمات   .حرفه اي فوتبال ایران، آسیا و اروپا پرداختند

آنلاین فروش محصولات ورزشی را ارائـه مـی دهنـد و از وب سـایت باشـگاه بـراي بازاریـابی و فـروش         

برخی از باشگاه ها در ارائه خدمات و اطلاعات بـه هـواداران    .صولات ورزشی کمترین استفاده را دارندمح

و همکـاران،  آرگـان  ( خود ضعیف عمل کرده اند و اطلاعات کمی را در وب سایت هاي خود قرار داده اند

2013 :26(.  

استفاده مخاطبان از آن رسانه است و اي، بررسی تعداد و میزان  یک ملاك مهم در ارزیابی موفقیت هر رسانه

 يرسـانه دارا  کی ـکـه   شـود  یحاصل م یزمان ن،یو ا آورد یکه در رفتار مخاطب بوجود م يرییتغ ای زهیانگ

سیاست پس دادن پول یـا   ). 43: 1392 ،یقاسم( باشد اه رسانه ریو متفاوت نسبت به سا زیمتما يها یژگیو

. تواند احساس گناه ناشـی از خریـدهاي آنـی را کـاهش دهـد      ضمانت پس دادن پول در زمانی محدود، می

  ).19: 2015، 1هانگ چین جو(بنابراین این موضوع نیز عاملی تأثیرگذار بر رفتار خرید آنی است 

سـه بخـش کلـی مضـمون      درعوامل موثر بـر فـروش اینترنتـی    ) 2012(2بارتشدر تحقیقی گسترده توسط 

عواملی نظیـر افـزایش   ) 2012( 3و همکاران  کواك. اطلاعات، ارتباطات و طراحی سایت بررسی شده است

، شـرکت ارائـه کننـدگان کـالا و خـدمات     سـاعته، شـهرت    24ارائه کنندگان کارت هاي اعتباري، دسترسی 

املی مـوثر در جلـب رضـایت    مشـوق هـاي خریـد و تبلیغـات را عـو      ،مکاتبات و داشتن ارتباط با مشتري

در بخش رضایتمندي اطلاعاتی ) 2009(4در تحقیق هاوسمن. الکترونیک و فروش بالاتر فروشگاه دانسته اند

، اتصال به سـایر  فیت، کمیت و به روز بودن اطلاعاتاطلاعاتی مشتري، مواردي مانند راحتی در استفاده، کی

                                                 
١  .Chien-Ju. 

           ٢  .Bartsch. 
٣ . Kwak et al. 
٤ . Hausman 
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دسترسی به اطلاعات از طریق دانلـود و  وب سایت ها، جستجوگرهاي اطلاعاتی، سفارش سازي اطلاعات، 

با ظهور وسایل قابل حمل هوشمند کوچک و سبک مانند موبایـل و تبلـت    .فرایند خرید پرداخته شده است

ت بیشـترین نـوآوري در امـر بازاریـابی اینترنتـی پدیـد آمـده اس ـ        ،با قابلیت دسترسی آسان به اینترنت ...و

درصد  9/54میزان استفاده از وسایل هوشمند  )2012(2بر اساس مطالعات نیلسن ).105: 2012 ،1یترااولساو(

شرکت میکروسافت اعلام کرده است کـه اسـتفاده از وسـایل هوشـمند قابـل      . در امریکا افزایش یافته است

حمل جهت دسترسی به اینترنت و اطلاعات بازاریابی نسبت به کامپیوترهاي شخصی در آینده رو به افزایش 

 ،سرو کار دارنـد  بیان نمود که سازمان هایی که با رویداد هاي به روز )2012(4آبزا ).13 :2012، 3چاو( است

از مزایاي روابط طولانی مدت با رسانه منفعت بیشتري می برند و فرصت هاي بازاریابی حاصـله از رسـانه   

ایـن فرصـت   ارتباطی  محیطتعاملی بودن  .طور قابل توجهی از چالش هاي آن بیشتر استه اجتماعی ب هاي

را براي کاربران اینترنتی فراهم می کند تا در برخورد با فضاي اینترنت فرصت دخالت آرا و نظرات خـود را  

  ).2014، 5دائه( داشته و از نظرات دیگران نیز مطلع شوند

  فرضیه هاي پژوهش 

 فروش از طریق اینترنت مزایاي قابل ملاحظه اي دارد.  

  افراد به اینترنت و فروش یک فروشگاه مجازي ارتباط معنی داري وجود داردبین میزان دسترسی.  

 بین کیفیت و طراحی وب سایت و فروش یک فروشگاه مجازي ارتباط معنی داري وجود دارد.  

      بین سرعت و سهولت استفاده از وب سایت و فروش یک فروشـگاه مجـازي ارتبـاط معنـی داري

  .وجود دارد

  نی داري وجود داردعو فروش یک فروشگاه مجازي ارتباط مبین ویژگی هاي مبادله.  

 بین امین بودن فروشگاه مجازي و فروش فروشگاه مجازي ارتباط معنی داري وجود دارد.  

 ت جانبی فروشگاه به مشتریان و فروش فروشگاه مجازي ارتباط معنی داري وجود داردابین خدم.  

  اري وجود دارددبین تبلیغات موثر و هدفمند فروشگاه و فروش فروشگاه مجازي ارتباط معنی.  

                                                 
١ . Oulasvirta  
٢  .Nielsen  
٣  .Chua 
٤  . Abeza 
٥  .Dae  
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فروش کالاهاي ورزشی کمک  بخصوصنتایج پژوهش حاضر به مدیران و دارندگان فروشگاه هاي اینترنتی 

می کند تا با بهره گیري کامل از پتانسیل بازاریابی الکترونیکی و تحلیل و بررسی عوامل موثر بر فروش خود 

جهت افزایش فروش کالاهاي ورزشی به ویـژه در راسـتاي ایجـاد و توسـعه مزیـت       موثربتوانند گام هایی 

در مورد بررسی عوامل موثر بر میـزان فـروش کالاهـا در     از آن جا که پژوهش هاي چندانی. رقابتی بردارند

نیست، هدف پـژوهش حاضـر    ، به ویژه در حوزه تحقیقاتی فروش کالاهاي ورزشی در ایرانفضاي مجازي

  . رتبه بندي شاخص هاي تاثیرگذار بر فروش محصولات ورزشی از طریق مجازي است

 و ورزشی متاثر از چه شاخص هایی اسـت  يکالاهاله اصلی تحقیق این است که توسعه خرید اینترنتی ئمس 

 چگونه است؟ فضاي مجازي موثر بر خرید محصولات ورزشی از طریقعوامل اولویت بندي 

  پژوهشروش شناسی 

با در نظرگـرفتن هـدف   . توصیفی و از نوع پیمایشی است ،کاربردي و از نظر شیوه پژوهش ،پژوهش حاضر

بر فروش کالاي ورزشی در فضاي مجازي اسـت و بـا توجـه بـه      اصلی این پژوهش که تحلیل عوامل موثر

 ه اي و نیز روش هاي میدانی نظیر پرسش نامهناز روش هاي مطالعه کتابخا ،شیوه هاي گرد آوري اطلاعات

سال دانشگاه  35-18 زن و مرد یبدن تیترب انیدانشجو هیپژوهش شامل کل يجامعه آمار .است استفاده شده

با توجـه   ينمونه آمار). مرد 667زن و  635(نفر بودند  1302نور استان تهران است که تعداد کل آن ها امیپ

تهـران   ياز واحـدها  یو تصادف يخوشه ا يریکه با روش نمونه گ دیگرد نیینفر تع 302به جدول مورگان 

داده هـا از پرسـش    يگـرد آور  يبرا. شدند نییو پاکدشت تع نیورام ار،یتهران غرب، لواسان، شهر وب،جن

 ییای ـو پا دییتا ورزشی تیرینفر از متخصصان مد 10آن از نظر  ییکه روا دینامه محقق ساخته استفاده گرد

  .محاسبه شد) 81/0(کرونباخ يآن به روش آلفا

  تعداد جامعه و نمونه آماري مناطق مورد پژوهش: 1جدول

 نمونه آماري جامعه آماري مراکز دانشگاهی زیر نظر دانشگاه پیام نور استان تهران

 70 138 مرکز تهران جنوب

غربمرکز تهران   98 50 

 55 108 لواسان

 47 89 شهریار

 51 100 ورامین

 29 57 پاکدشت
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 کل
590 302 

308زن  282مرد  158زن   144مرد    

اینترنـت  ه خریـد از طریـق   جامعه آماري این پژوهش متشکل از دانشجویانی است که حداقل یک بار سـابق 

مقیاس لیکرت به عنوان یکی از متداول ترین ابزار جمع آوري اطلاعات در تحقیقات پیمایشی مورد  .داشتند

، دیدگاه و بینش یـک  ي از پرسش هاي هدف دار که نظرمجموعه ا :استفاده قرار می گیرد و عبارت است از

نفـر از   10بـا  از مصـاحبه اولیـه   در این تحقیـق ضـمن اسـتفاده   . فرد پاسخگو را مورد سنجش قرار می دهد

از ابزار پرسشنامه محقـق   ،در راستاي دستیابی به اهداف و پرسش هاي تحقیق ورزشی مدیریتن امتخصص

ین و نظـرات  ش ـو داخلـی پی  یمقـالات خـارج   هبررسی و مطالع از طریقساخته استفاده شد که سوالات آن 

بـرگ   302برگ پرسشنامه در بین دانشجویان توزیع شد و از این تعداد،  400تعداد  .گردیدکارشناسان تهیه 

پرسشنامه به کار رفته در این پژوهش از دو بخش تشکیل شده . پرسش نامه با پاسخ کامل تحویل گرفته شد

سـوال در مـورد ویژگـی پاسـخ دهنـدگان نظیـر جنسـیت، سـن، میـزان           6سوالات عمومی که شامل. است

سوال تخصصـی بـا    41.میزان استفاده از اینترنت و تعداد دفعات خرید اینترنتی می باشدتحصیلات، درآمد، 

موافـق اسـتفاده    بـراي کـاملاً   5براي مخالف تا عدد  1ن از عدد آطیف لیکرت که ارزش عددي گزینه هاي 

بدین منظور . استفاده شد ش نامه از تحلیل عاملی تاییديجهت افزایش روایی پرس ،علاوه بر این .شده است

  .مورد اندازه گیري قرار گرفتspss 20مقادیر مربوط به هر یک از متغیرها در نرم افزار 

  پژوهشیافته هاي  

  و بارتلت تست یعامل لیپرسش نامه با استفاده از تحل ییسنجش روا: 2جدول 

میانگین بار   سوالات  متغیر  ردیف

  عاملی

 KMO  تست بارتلت  درصد واریانس تبیین شده

  58/0  68/0  39-38-17  میزان دسترسی به اینترنت  1
64/1187  

84/0  
Sig=0/015  

2  
کیفیت  مطالب و طراحی 

  سایت

2 -4-13-22-23-

25  
62/0  66/0  

55/212  
76/0  

Sig=0/010  

3  
سرعت و سهولت استفاده از 

  وب سایت

1 -8-

16-24-

40-41  

44/0  78/0  

02/486  

77/0  
Sig=0/003  

  ویژگی هاي مبادله  4
8 -9-

12-18-
82/0  79/0  

66/324  
68/0  

Sig=0/007  
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26-27-

30-34-

35  

  امین بودن فروشگاه  5

3 -6-

14-19-

20-33  

77/0  72/0  

81/212  

68/0  
Sig=0/043  

  خدمات جانبی فروشگاه  6

14-28-

29-30-

31-32-

37  

84/0  87/0  

18/418  

83/0  
Sig=0/000  

  تبلیغات اینترنتی فروشگاه  7

16-21-

36-37-

40  

74/0  87/0  

04/399  

86/0  Sig=0/000 

و بارهـاي عـاملی    50بر اساس نتایج به دست آمده، با توجه به این که درصد واریانس تبیین شـده بیشـتر از  

متغیرها مناسـب  است، لذا روایی این % 5گویه ها نزدیک به یک و سطح معنی داري آزمون بارتلت کمتر از 

 سـطح  کـوچکترین  ، p مقـدار  .محاسبه شده نیز بیانگر کفایت داده هاسـت  KMOضمن آن که معیار. است

ضریب قابلیت اعتماد در تفسیر نتایج مهم بوده و  .است شدن رد قابل صفر فرض آن در که است داري معنی

پس از محاسبات انجام گرفته براي این تحقیق ضرایب . شرط اساسی در انتخاب یک ابزار اندازه گیري است

  .مده استآبه دست  3آلفاي کرونباخ مطابق جدول 

  کرونباخ يآلفا بیضر : 3جدول

  ضریب آلفاي کرونباخ  مفاهیم  ردیف

  66/0  به اینترنت میزان دسترسی  1

  74/0  کیفیت مطالب طراحی وب سایت  2

  72/0  سرعت و سهولت استفاده از وب سایت  3

  85/0  ویژگی هاي مبادله  4

  66/0  امین بودن فروشگاه  5

  73/0  خدمات جانبی فروشگاه به مشتریان  6

  74/0  تبلیغات اینترنتی فروشگاه  7

  83/0  کل  
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  مقـدار ایـن ضـریب   . میزان همبستگی مثبت اعضاي یک مجموعه را با هم منعکس می کنـد  ،آلفاي کرونباخ

و  7/0نشان دهنده پایایی ضـعیف، دامنـه بـین    6/0مقادیر کمتر از . می تواند بین صفر و یک در نوسان باشد

ان پایـایی  لذا با توجه به پرسش نامه مذکور می تـو  .پایایی خوب است 8/0ز پایایی قابل قبول و بیش ا 8/0

متغیر یـاد شـده بـر میـزان      7براي بررسی میانگین نظرهاي مشتریان در قالب اثر. آن را خوب ارزشیابی کرد

اسـتفاده   05/0سـطح معنـی داري   درتی تک نمونه اي فروش کالاهاي ورزشی در محیط مجازي، از آزمون 

ش فـروش فروشـگاه هـاي    افزایبراي سنجش تفاوت نظرات بین زنان و مردان در مورد عوامل موثر بر  .شد

بین دیدگاه هاي افراد بر اسـاس   تفاوتاستفاده شده است و براي  تی دو نمونه اي مستقل آزمونمجازي از 

ازي از آزمـون تحلیـل   گانه فروش فروشگاه هاي مج 7سایر مشخصات عمومی آن ها در مورد تاثیر عوامل 

نوع و میزان ارتباط بین متغیرهاي این طـرح،   مشخص شدن جهت. استفاده شدیا آنواي یک طرفه واریانس 

     ضریب همبستگی بین میزان افزایش فروش اینترنتی فروشگاه مجازي بـا عامـل هـاي هفـت گانـه بررسـی       

ورزشی در فضـاي   شاخص هاي تاثیرگذار بر فروش محصولات براي رتبه بندي  آزمون فریدمناز  .گردید

  .مجازي استفاده شده است

  توزیع فراوانی سنی پاسخگویان :4جدول

  

  

  

  

  

  خرید محصولات ورزشی از دیدگاه دانشجویان دانشگاه پیام نور تهرانضریب همبستگی بین شاخص هاي : 5جدول 

 

میزان 

دسترسی 

 به اینترنت

کیفیت مطالب 

و طراحی وب 

  سایت

سرعت و 

سهولت استفاده 

 از وب سایت

ویژگی هاي 

  مبادله

امین بودن 

  فروشگاه

خدمات جانبی 

به  فروشگاه

  مشتریان

تبلیغات 

اینترنتی 

  فروشگاه

ضریب 

  )ᵖ(همبستگی
47/0  69/0  47/0  58/0 65/0 68/0 62/0 

 01/0 03/0 02/0  006/0  04/0  03/0  041/0  سطح معناداري

  درصد  فراوانی  سن

  9/11  36  سال 18کمتر از 

  44  133  25تا  20بین 

  4/27  83  30تا  25بین 

  5/16  50  35تا 30بین 

  100  302  کل
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تمامی ضرایب همبستگی بین عامل هاي در نظر گرفته شده بر میزان فروش فروشگاه هاي مجازي در سطح 

مثبت هستند که  05/0همه ضرایب همبستگی در سطح معنی داري کمتر از . بسیار بالایی موثر می باشند

و این بدان معناست که با بیشتر  باشدبیانگر ارتباط خطی و مثبت و معنی داري بین متغیرهاي تحقیق می 

 میزان فروش فروشگاه هاي اینترنتی نیز افزایش می یابد و به ترتیب اندازه، ،شدن هر کدام از این عوامل

  .عامل هاي دوم، ششم، پنجم ، هفتم، چهارم، سوم و اول تاثیرگذار هستند

  نتایج آزمون فریدمن: 6جدول

  بحث و نتیجه گیري

درصد را مردان تشکیل  68/47درصد از افراد مورد بررسی را زنان و  3/52،  آمده به دستبا توجه به نتایج  

 18سال و کمترین مربوط بـه گـروه سـنی کمتـر از      25تا  20بیشترین فراوانی مربوط به سن بین . می دهند

بـع آن خریـد اینترنتـی از موضـوعات نسـل جدیـد       ه تتوجه به این که استفاده از اینترنت و ببا  .سال است

درصد افراد در آمدي کمتر از پنج میلیون ریال  48 از نظر وضعیت در آمد. هستند، این موضوع طبیعی است

درصد افراد بین  45و  درصد افراد روزانه کمتر از یک ساعت 40. دارند که بیشترین فراوانی را دارا می باشد

بیشـترین  . مـی کننـد   از اینترنت اسـتفاده   -که بیشترین فراوانی را به خود اختصاص داده اند -ساعت 2تا 1

فراوانی در تعداد دفعات خرید اینترنتی مربوط به افرادي است که یک یـا دو بـار سـابقه خریـد اینترنتـی را      

می پاسخ دهنـدگان نشـان مـی دهـد کـه بیشـترین       نتایج حاصله از مشخصات عمو ،به طور کلی. داشته اند

، تعـداد بیشـتري از پاسـخ    از ایـن میـان   بوده و هقشر جوان و تحصیل کرد ،خریداران کالا از طریق اینترنت

  درصد معنی داري  درجه آزادي  میانگین رتبه اي  عامل

  01/0  6  03/5  فروشگاه ینترنتیا غاتیتبل

  005/0  6  99/4  نترنتیبه ا یدسترس زانیم

  03/0  6  21/4  بودن فروشگاه نیام

  001/0  6  87/3  تیسرعت و سهولت استفاده از وب سا

  02/0  6  52/3  مبادله يها یژگیو

  001/0  6  42/3  تیوب سا یمطالب و طراح تیفیک

  002/0  6  96/2  انیفروشگاه به مشتر یخدمات جانب
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  دهندگان به گروه زنان تعلق دارند که سطح درآمد متوسط رو به بـالایی را نیـز صـرف اسـتفاده از اینترنـت      

مردان و زنان در مورد عوامل موثر بر افزایش فروش فروشگاه هـاي مجـازي    میان نظرات گروه. نمی نمایند

براي عواملی مانند میزان دسترسی به اینترنت، کیفیت مطالب و طراحـی وب سـایت و سـرعت و سـهولت     

تفاوت معنا داري وجود دارد و  ،است 05/0استفاده از وب سایت با توجه به اینکه سطح معنا داري کمتر از 

، سن و تحصیلات یک عامل از نظر گروه هاي سنی و تحصیلی. تاري عوامل از دید زنان بیشتر استاثیر گذ

  .اثر گذار در نگرش افراد نسبت به تاثیر گذاري تبلیغات فروشگاه بر افزایش فروش آن است

  . هفت عامل بر میزان فروش کالا در فضاي مجازي تاثیر دارند ،براساس چارچوب نظري پژوهش

نتیجه گیري می شود که از دیدگاه پاسخ دهندگان مزایاي فروش از طریق اینترنت قابل  1در بررسی فرضیه 

مـی   این نکته بیانگر این است که در صورت توسعه فروشگاه هایی با مزایـاي قابـل توجـه،    . ملاحظه است

 ـ  توان انتظار پذیرش بالایی از طرف خریداران اینترنتی را داشت  تقیقـا حژوهش بـا نتـایج ت  و یافته هـاي پ

  .همخوانی دارد) 2014(و دائه ) 2009( ، هاوسمن)2012( کواك

نتایج حاصل از آزمون پیرسون نشان می دهد کـه بـین میـزان دسترسـی مشـتریان بـه        2در بررسی فرضیه  

اینترنت و فروش فروشگاه مجازي رابطه مستقیم و معنی داري وجود دارد و نتایج تحقیق با تحقیقات چـن  

این بدین معناست . مشابهت دارد ) 2012(و نیلسن) 2012(ساویترال، او)2010(، هنینگ)2005(لی  ،) 2009(

میزان فروش فروشگاه بـا توجـه بـه     ،که هر چه مشتریان فروشگاه دسترسی بیشتري به اینترنت داشته باشند

   .میزان خرید مشتریان افزایش می یابد

نتیجه گیري می شود که عامل کیفیت مطالب و طراحی وب سایت بر میزان فروش کالا  3فرضیه  بررسی در

 )2013(و آرگـان  )2012( لسونین ،)2012( ترایاولساو يها افتهیبا  نیهمچن قیتحق جیو نتا تاثیر زیادي دارد

وب سـایت باشـگاه هـاي ایـران کمتـرین      ) 1393(با توجه به تحقیقات میزانی و همکـاران  . دارد یهمخوان

و اطلاعات کمی را  رندخدمات آنلاین را در مقایسه با وب سایت هاي باشگاه هاي حرفه اي آسیا و اروپا دا

بقا و دوام هر سایت تجاري در گرو ارائه مناسب خدمات فروش و پـس  . در وب سایت خود قرار می دهند

  .از فروش به مشتریان فعلی است

 به دستو بررسی اثرعامل سرعت و سهولت استفاده از وب سایت با توجه به میانگین  4در بررسی فرضیه 

کـه بـا    ، این عامل تـاثیر زیـادي بـر میـزان فـروش کـالا دارد       05/0و سطح معنی داري کمتر از  05/4آمده 

  .همخوانی دارد) 2009(تحقیقات هاوسمن
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مشخص گردید که عامل ویژگی هاي مبادله شامل نوع کالا، نحوه پرداخـت و دریافـت    5در بررسی فرضیه 

براي متغیر یاد شده تاثیر زیادي بـر میـزان    05/0داري کمتر از و سطح معنی  59/3با توجه به میانگین  وجه

وب سایت هاي باشگاه هاي ایران نسبت به باشگاه هاي  1393و مطابق تحقیقات شریفیان  فروش کالا دارد

وجود انواع روش هاي پرداخت وجه کالا، سبب افزایش خـاطر  . انگلستان و یونان ضعیف تر عمل می کنند

  .روش خواهد شدفي بیشتر و افزایش مشتري، رضایت مند

و سطح معنی داري کمتر از  85/3عامل امین بودن فروشگاه مجازي با توجه به میانگین ،  6در آزمون فرضیه 

) 2014(و دائـه ) 2015(و نتایج تحقیق با یافتـه هـاي چـین جوهانـگ     تاثیر زیادي بر فروش کالا دارد 05/0

تطابق دارد و موید این موضوع است که بین امین بودن فروشگاه و میزان فروش رابطه مستقیم و معنی داري 

با توجه به عوامل در نظر گرفته شده براي این متغیر، هـر چـه فروشـگاه مجـازي از شـهرت و      . وجود دارد

ري برخوردار باشد و سیاست هاي امنیتی مناسب تري جهت تضمین امنیت اطلاعات و در نتیجه اعتبار بالات

 .دشجلب اعتماد مشتریان به کار ببندد باعث افزایش فروش خواهد 

حاکی از تاثیرگذاري متغیر خدمات جانبی فروشگاه بر میزان فروش کـالا   ، نتایج تحقیق 7در آزمون فرضیه 

آمده از آزمون این فرضیه مشخص گردید که عامل خدمات جانبی فروشگاه  به دست با توجه به نتایج. است

بـراي   05/0و وجود سطح معنی داري کمتر از) 95/3(مدهآ به دستبه مشتریان فروشگاه با توجه به میانگین 

یـک   مـورد از این رو مشخص شده است مشتریان در . ، تاثیر زیادي بر میزان فروش کالا داردمتغیر یاد شده

سایت انتظار دارند علاوه بر دریافت خدمات رایگان، پاسخگویی مناسبی از طرف مدیر سایت بـه مشـتریان   

در بررسی نتایج آزمون پیرسون مشخص گردید بین خدمات جـانبی ارائـه شـده توسـط     . وجود داشته باشد

بیانگر این مهم اسـت   این نکته. فروشگاه و فروش فروشگاه مجازي رابطه مستقیم و معنی داري وجود دارد

مناسب فروشگاه با مشتري و ارائه پشتیبانی و حمایت هاي لازم از او زمینه وفاداري  دکه در صورت برخور

کـه بقـا و دوام    گفـت می تـوان   ،به عبارت دیگر. و مراجعات بعدي به فروشگاه اینترنتی را فراهم می آورد

       .ش به مشتریان فعلی استسب خدمات فروش و پس از فرواتجاري در گرو ارائه من

عامل تبلیغات موثر و هدفمند فروشـگاه تـاثیر زیـادي بـر میـزان فـروش        آشکار شد که 8در آزمون فرضیه 

کالاهاي ورزشی در فضاي مجازي دارد و نتایج آزمون پیرسون نیز نشان می دهد بین تبلیغات اینترنتی موثر 

این بـدین معناسـت   . و هدفمند فروشگاه و فروش فروشگاه مجازي رابطه مستقیم و معنی داري وجود دارد

اطـلاع   ،هزینـه کمتـر   دگان اینترنتی در صورت استفاده درست و صحیح از این ابزار می توانند بـا که فروشن

  .رسانی بیشتري انجام دهند و از آن براي شناسایی نام تجاري و محصول خود استفاده کنند
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ب به منظـور جل ـ . در دنیاي رقابتی کنونی، موفقیت شرکت ها در حفظ و نگهداري و ارتباط با مشتري است

 ضـروري  رضایت مشتریان آشنایی با رفتار آن ها به هنگام خرید اینترنتی و شناخت ویژگی هاي آنان امـري 

تفوق اطلاعات،  دلیلتغییر می کند و به  در اکثر موارد در بازارهاي ورزشی درخواست مشتریان دائماً. است

. رشناس و خبره می دانندتجربیات شخصی و تمیزدهی قوي شخصی، مشتریان ورزشی اغلب خودشان را کا

آن ها حاضرند به شـرکتی کـه    ؛ورزشی داراي مجموعه نیازهاي کامل و شاخصی هستند مشتریان بازارهاي

بـر طبـق یافتـه     .بهتر برآورده سازد، مبلغی اضافه تر از قیمت فروش پرداخت کننـد ا بتواند نیازهاي آن ها ر

 سهولت استفاده از وب سایت احتمالاً سرعت و ،فناوريقیق حاضر مبنی بر اهمیت عامل حهاي برآمده از ت

ما در بستر اینترنت مشکل دارد، عدم دسترسی خیلی از مشـتریان   ند این باشد که کشورادلیل این امر می تو

به شبکه اینترنت و از همه مهمتر هزینه و سرعت اینترنـت در دسـترس منجـر بـه کـاهش تقاضـاي خریـد        

 و) 2012(، نیلسن)2014(دائه هش هايویافته هاي تحقیق حاضر با پژ. ده استسوي مشتریان ش اینترنتی از

ست که نشان دادند عامل فناوري به دلایل مختلفی جزو عوامل تاثیرگذار بـر توسـعه   همسو) 2010(بارتش 

 امروزه تعـداد افـرادي کـه از    هاین یافته می توان گفت ک مورددر . خرید اینترنتی از دیدگاه جامعه می باشد

ستد از طریق دنیاي مجـازي آشـنا    ه می کنند روز به روز اضافه شده و افراد بیشتري با داد وداینترنت استفا

 بسترهاي مناسب استفاده ازبنابراین در کشورهاي کمتر توسعه یافته یا در حال توسعه مانند ایران . می شوند

اینترنت کمتراست و موانع فیزیکی و اقتصادي بزرگ تري بر سر راه به کـارگیري خریـد از طریـق اینترنـت     

در کشور ما این رضایت مشتري هاست که باعث تبلیغ کسـب  . هاي توسعه یافته وجود داردرنسبت به کشو

بنـابراین  . ق مـی کنـد  هاي بیشتري را به خریـد اینترنتـی تشـوی    و کار فروشگاه هاي اینترنتی شده و مشتري

توانـد تـا    اقداماتی در جهت گسترش فناوري از جمله اینترنت و کاهش هزینه هاي استفاده از اینترنت مـی 

  .حدي در ایجاد و گسترش فرهنگ خرید اینترنتی کالاهاي ورزشی در بین مشتریان خاص خود موثر باشد

ر گذار بـر توسـعه خریـد کالاهـاي ورزشـی از      اینکه چرا عامل امین بودن فروشگاه از مهم ترین عوامل تاثی

بخش قابل توجهی از این نگرانی ها براي مصرف کنندگان، بـا   احتمالاً ،دیدگاه دانشجویان قرار گرفته است

خریـد  . توجه به تجارب گذشتگان در استفاده از وب سایت ها و محیط هاي مجازي خرید ایجاد می گردد

مصـرف   ،بـراي مثـال  . )1392:قاسـمی ( طحی از ریسـک مـی باشـد   اینترنتی براي مصرف کنندگان شامل س

در حال انجـام خریـد اینترنتـی نظـارت      کنندگان نمی توانند بر امنیت ارسال اطلاعات مالی و شخصی خود

بنابراین گذر از ساختار سنتی ممکن است همراه با درجه اي ادراك از ریسک براي مصـرف کننـدگان   . کنند

به صورت ریسک مالی، امنیتی، عملکردي، اجتماعی و روانی با افراد  سک می تواندباشد که این ادراك از ری
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براي خرید اینترنتی، ریسک مالی، شامل دسترسی نفر سوم به کارت اعتباري و جزئیـات مـالی   . مواجه شود

 احتمال این که یک مشتري کالاي ورزشی که داراي اعتماد کمی بـه وب . اطلاعات مالی خریداران می باشد

سایت خرده فروشی بوده و یا به وب به درجه پایینی از امنیت نگاه می کند و در نهایـت بـه یـک خریـدار     

) 2015(چـین جوهانـگ   یافتـه هـاي تحقیـق حاضـر بـا پـژوهش هـاي        . وجود ندارد ،اینترنتی تبدیل گردد

تاثیر گـذار بـر   ست که نشان داد ریسک خرید اینترنتی به همراه شاخص هاي آن از مهم ترین عوامل همسو

. پیشرفت اینترنت، جمعیت خرید اینترنتی را افزایش داده است. توسعه خرید اینترنتی کالاهاي ورزشی است

اگرچه بسیاري از کاربران اینترنت به خاطر نگرانی هایی که در موارد امنیت در باره خرید اینترنتی دارند، از 

ود، فروش هاي اینترنتی به عنوان تجارت هایی بر مبناي این گونه خرید کردن خودداري می کنند، با این وج

بنابر این امنیت یکی از عوامل اصلی در جذب و حفظ مصـرف  . اینترنت به سوي رشد بیشتر ادامه می یابند

  .کنندگان به عنوان کاربر خدمات خرید اینترنتی است

از بـالاترین رتبـه و عامـل خـدمات     آزمون فریدمن مبین آن است که عامل تبلیغات اینترنتی فروشگاه  نتایج

تحقیق حاضـر تـلاش اولیـه اي در راسـتاي     . جانبی فروشگاه به مشتریان از پایین ترین رتبه برخوردار است

بازاریابـان بایـد شـرایط    . شناسایی عوامل موثر بر میزان فروش کالاهاي ورزشی در فضـاي مجـازي اسـت    

ریابی و جذب مشتري در نظر بگیرند و بیشترین توجـه را  دموگرافیک افراد را جهت انجام فعالیت هاي بازا

  .داشته باشند 25-20به گروه هاي جمعیتی زنان، گروه هاي سنی 

امید است نتایج حاصل از این پژوهش سازمان ها را از عقاید مصرف کنندگان که توضـیح دهنـده یـا پـیش     

این آگـاهی بـه ویـژه بـراي     . است، آگاه تر سازدبینی کننده استفاده ادامه دار آن ها از تکنولوژي هاي مدرن 

زیرا آن ها لازم است بدانند که چه عواملی با عث استفاده مـداوم و توسـعه    ،محققان و بازاریابان مهم است

با افزایش تعداد افرادي که از اینترنت جهت خرید کالاهـاي ورزشـی در    بخصوصخرید اینترنتی می شود، 

  . دعصر دیجیتال استفاده می کنن
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The study is to rank the indicators that affect the sale of sports products through 
cyberspace from the perspective of physical education students of Payam-e- 
Noor University of Tehran. The statistical population included all female and 
male physical education students of Payam-e- Noor University of Tehran, 
whose total number was ١٣٠٢ (٦٣٥ women and ٦٦٧ men). According to 
Morgan table, ٣٠٢ individuals were selected by cluster and random sampling 
from south Tehran, Tehran west, Lavasan, Shahriar, Varamin and Pakdasht 
branches. A researcher-made questionnaire was used to collect data. Its validity 
was confirmed by ١٠ sport management experts and its reliability was 
calculated by Cronbach's alpha (٠٫٨١). 

To assess the validity of the questionnaire, content validity and confirmatory 
factor analysis were used. This research is an applied survey and its information 
was provided on gathering method. In order to investigate the relationship 
between variables, the correlation between the types of research is measured. 
For data analysis, one-sample t-test and two samples, ANOVA test, Pearson 
correlation test, and Friedman test for ranking the factors were used by SPSS٢٠ 
software. Factors such as the quality of content and website design, the amount 
of Internet access, the method of receiving goods and how to pay, the speed and 
ease of using the website, the reliability of the store, the side services and its 
effective advertising are factors affecting the sales of goods.On the other hand, 
it was found that the age and education are important factors in the attitude of 
individuals towards the impact of store promotions on its sales growth. 

Key words: Ranking, Sport Products and Virtualization     

             


