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Objective: The purpose of this study is to identify and prioritize the key components influencing 

the needs of online buyers on websites offering sports service sales in Iran. Given the rapid growth 

of e-commerce and the transformation of purchasing and marketing patterns, the sports industry 

must adapt to digital platforms and enhance customer experience. This research aims to examine 

Iranian users’ perceptions and preferences, identify the gap between the current state of online 

sports service platforms and consumer expectations, and, based on the findings, propose strategies 

to improve digital competitiveness, increase customer satisfaction and loyalty, and enhance 

organizational performance in this sector. 

Method: This study is applied in nature and employs a descriptive–survey research method. The 

statistical population consists of experts, practitioners, and customers in the sports industry familiar 

with the Internet and electronic marketing, among whom 258 participants were selected using 

random and purposive sampling methods. Data were collected through a researcher-made 

questionnaire, the validity of which was confirmed using first- and second-order factor analysis, 

and reliability was assessed through Cronbach’s alpha. Data analysis was performed using SPSS 

and AMOS software. 

Findings: The results of the one-sample t-test indicated that all components related to customer 

needs in e-commerce within the sports services sector were considered significantly important by 

the respondents (p < 0.05). The measurement model demonstrated a good fit, and based on the 

Friedman test, the components were prioritized as follows: organizational performance, customer 

orientation, technological literacy, use of e-commerce, customer need adaptation through e-

commerce development, security, after-sales services, organizational innovation, and 

organizational culture. 

Conclusion: The findings revealed that simultaneous attention to all identified components 

particularly organizational performance and customer orientation is essential for success in e-

commerce within the sports services sector. Accordingly, it is recommended that organizations 

active in the sports industry develop their digital marketing strategies based on enhancing customer 

experience, improving organizational performance, and strengthening trust and online security to 

achieve sustainable competitive advantage in today’s dynamic market environment. 
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 ،یسواد فناور ک،یتجارت الکترون
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فروش خدمات  یهاتیسادر وب ینترنتیا دارانیخر یازهایمؤثر بر ن یهامؤلفه یبندتیو اولو ییهدف از پژوهش حاضر، شناسا هدف:

از انطباق  ریناگز زیصنعت ورزش ن ،یابیو بازار دیخر یو تحول در الگوها کیتجارت الکترون عیاست. با توجه به رشد سر رانیصنعت ورزش ا
 ،یرانیکاربران ا حاتیادراک و ترج یآن است که با بررس یپژوهش در پ نیخود است. ا انیمشتر یتجربه کاربر بهبودو  تالیجید یبا بسترها
 ییراهبردها ها،افتهیکرده و بر اساس  ییکنندگان را شناساو انتظارات مصرف یخدمات ورزش نیآنلا یهاپلتفرم یکنون تیوضع انیشکاف م

  بخش ارائه دهد. نیدر ا یو بهبود عملکرد سازمان ان،یمشتر یو وفادار تیرضا شیافزا تال،یجید یریپذرقابت یارتقا یبرا

 انیاندرکاران و مشترشامل خبرگان، دست یانجام شده است. جامعه آمار یشیماپی–یفیو به روش توص یپژوهش حاضر از نوع کاربرد :روش

 یو هدفمند انتخاب شدند. ابزار گردآور ینفر به روش تصادف 258ها آن انیاست که از م کیالکترون یابیو بازار نترنتیصنعت ورزش آشنا با ا
شد.  دییو تأ یکرونباخ بررس یآن با آلفا ییایمرتبه اول و دوم و پا یعامل لیتحل قیآن از طر ییساخته بود که روامحقق هها پرسشنامداده
  .دیاستفاده گرد AMOSو  SPSS یافزارهاها از نرمداده لیتحل یبرا

 یبخش خدمات ورزش کیدر تجارت الکترون انیمشتر یازهایمرتبط با ن یهامؤلفه ینشان داد که تمام یانمونهتک یآزمون ت جینتا :هاافتهی

برخوردار بود و طبق آزمون  یپژوهش از برازش مناسب یریگ( هستند. مدل اندازهp < 0.05معنادار ) تیاهم یدهندگان دارااز نظر پاسخ
از  یمشتر ازیتطابق ن ک،یاستفاده از تجارت الکترون ،یسواد فناور ،یمداریمشتر ،یشامل عملکرد سازمان تیاولو بیترتها به مؤلفه دمن،یفر
  شدند. ییشناسا یو فرهنگ سازمان یسازمان یخدمات پس از فروش، نوآور ت،یامن ک،یدر تجارت الکترون شرفتیپ قیطر

مداری، برای ویژه عملکرد سازمانی و مشتریشده، بههای شناساییزمان به تمامی مؤلفهتایج پژوهش نشان داد که توجه همن :یریگجهینت

های فعال در صنعت ورزش شود سازمانبر این اساس، پیشنهاد می .ورزشی ضروری است موفقیت در تجارت الکترونیک بخش خدمات
های بازاریابی دیجیتال خود را بر پایه ارتقای تجربه مشتری، بهبود عملکرد و تقویت اعتماد و امنیت آنلاین تنظیم کنند تا بتوانند در استراتژی

 .ندبازار رقابتی امروز، مزیت رقابتی پایدار کسب نمای
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        74بخش خدمات صنعت ورزش... )گردی باغچه میشه و همکاران(         فروش یهاتیاز وب سا ینترنتیا دارانیخر یازهاین یابیارز

 

 مقدمه.1

ای های ارتباطی نقش مهم و گستردهدر بازارهای تجاری و صنایع مختلف در جهان در عصر حاضر فناوری اطلاعات و زیرساخت
(. امروزه اینترنت به بستری گسترده جهت انجام معاملات 2024در توسعه بازارهای جهانی داشته است )محمدکاظمی و فلاحت، 

 یرتحت تأث یتوجهطور قابلبه 1یکظهور تجارت الکترونها تبدیل شده است. ابی شرکتای قوی جهت انجام بازاریتجاری و رسانه
مختلف  یعرا در صنا یعتوز یو ساختارها یسنت یهای تجاراطلاعات و ارتباطات قرار گرفته است که مدل یهای فناورپیشرفت

 یشافزا یزوری را ندهد بلکه بهرهمی یشدگان را افزاکننمصرف یبرا یو دسترس یتنها راحتنه یکاند. تجارت الکتروندگرگون کرده
 با سرعت یکتجارت الکترون (. در عصر حاضر2022، 2)مارینیلو دهدوکارها کاهش میکسب یرا برا یاتیهای عملدهد و هزینهمی

های ها و چالشفرصت که خلق کرده یانداز رقابتچشم ینوع ینترنت،ا ییرتغ حال سرعت دربه یطاست و مح یشرفتدر حال پ زیادی
از  بوده و استفاده ینترنتیا یدخر یاستفاده از فناور ها،ین فرصتاز ا یکیوکارها قرار داده است. کسب ی انواعرو یششماری را پبی

مکان ا یرنظی فراوان یایل مزایدل به(. 1397)بنسبری و نظری ترشیزی،  ه استیافت افزایش در سراسر جهان ینترنتیا یدخر یفناور
 یان،مشتر یاطلاعات برا ینه جستجویهای گوناگون و کاهش هزویژگی یسهمقا توانایی به اطلاعات محصول، یعسر یدسترس

 (.2020و همکاران،  3)جیناست  داشته یریرشد چشمگ ینآنلا یدهای خرفناوری از به استفاده یلتما
 4وکارهاکسب ینها بای از معاملهگسترده یفاشاره دارد که ط ینترنتا یقبه خریدوفروش کالاها و خدمات از طر یکیتجارت الکترون

(B2Bکسب ،)5کنندگانوکارها و مصرف (C2Bو حت )6کنندهکننده به مصرفهای مصرفمبادله ی (C2Cرا شامل می )7)ویلیامز شود ،
های عامل یستمعات است که توسط سها، ازجمله تجارت کالاها، خدمات و اطلاای از فعالیتگسترده یفشامل ط ینا(. 2024

افراد قادرند بدون  یتمام یباًتقر ینترنت،گسترده به ا یامروزه، با دسترس(. 2022، 8)گاهیل، پاتهاره و پالوی شودمی یلتسه یجیتالید
 هاییتسامراجعه به وب ین،آنلا یدخر هاییوهش ینترخود را انجام دهند. ازجمله متداول یدهایخر یراحتبه خروج از منزل، به یازن

کاربران را ارائه داده و امکان  یازدامنه مشخص، اطلاعات موردن یکاست که در قالب  ینترنتیپلتفرم ا یک سایت،. وباست یتجار
 یهاهمچون تراکنش یتجار یندهایفرا توانندیکاربران م ،سایتوب یق. از طرآوردیگوناگون را فراهم م یهابه داده یدسترس

 هایتساوب (.2018، 9د )جوهاریانجام دهن ینصورت آنلااطلاعات را به یافتمبادله و فروش کالا و خدمات و در یکی،رونالکت
 (.2024، 10کنند )محمدی و دیکسونیم یفاا یینقش بسزا یورزش یکالاها یدو خر یابیکارآمد و مؤثر در بازار یعنوان ابزاربه

که طوریمواجه شده است، به یابا تحولات گسترده یجیتالصنعت ورزش در عصر دوکارها و بازارهای مختلف، همانند دیگر کسب
فناوری اطلاعات با مطرح شده است.  یورزش یخدمات و کالاها یابیدر بازار یدیکل یاز ابزارها یکیعنوان به یکتجارت الکترون

وکارهای های ورزشی شده و نقش مؤثری در توسعه پایدار کسبز تحول در توسعه کسبساگسترش بسترهای دیجیتال زمینه
ویژه در توسعه صنعت ورزش، به ینقش مهم یکتجارت الکترون(. 1398کند )محمدکاظمی، پوریز و درویش زاده، ورزشی ایفا می

با  یکیکننده دارد. ادغام تجارت الکترونبه بازار و مشارکت مصرف یدسترس یشبا افزا ی،های محصولات و خدمات ورزشدر بخش
کند که را فراهم می دهدفمن یکردهایشده است و رو یابیهای بازارتوجهی در استراتژیهای قابلصنعت ورزش منجر به پیشرفت

 یککه تجارت الکترون دهندیشان مطالعات ن(. م2010، 11)وین، وانگ و وانگ کننده را برآورده سازدمصرف یو رفتارها یحاتترج
کنند و با استفاده  یمعرف یترطور گستردهمحصولات خود را به ین،آنلا یابیبازار یقتا از طر دهدیامکان م یورزش یهابه شرکت

                                                 
1. e-commerce 
2. Mariniello 
3. Jain 
4. Business to Business (B2B) 
5. Business to Customer (B2C) 
6. Customer To Customer (C2C) 
7. Williams 
8. Gohil, Pathare & Palve 
9. Jauhari 
10. Mohammadi & Dickson 
11. Yin, Wang & Wang 
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75 
به بهبود ها روش ینا ین،برقرار کنند. همچن یانبا مشتر یارتباط مؤثرتر ها،یتساو وب یاجتماع یهامانند شبکه ییاز ابزارها

 (.2021، 1کنند )بودوویچیفروش کمک م یشو افزا یریپذرقابت

ها و تولیدکنندگان کالاهای ورزشی )پوشاک، کفش، هاست که از سوی شرکتتجارت الکترونیک در بازاریابی کالاهای ورزشی مدت
را متحول  یورزش یبازار کالاها ینآنلا یدخر یشافزا توجهی داشته است.تجهیزات ورزشی و ...( به کار گرفته شده و رشد قابل

سازگار  یباز و خانگ یاندام در فضامحصولات تناسب یتقاضا برا یشمانند افزا ییسازد تا با روندهاکرده است و برندها را قادر می
های پلتفرمده است. (. علاوه بر این تجارت الکترونیک در بازار خدمات ورزشی نیز مورد توجه بو2020، 2)ژانگ، ژانگ و ژائو شوند

فراهم  یفناور یقو تعامل را از طر یکنند و خدمات بهتر به مشترارائه خدمات را در بخش ورزش ساده می یکیتجارت الکترون
 (.2012، 3)جی کنندمی

شدن  مضاعف و بیستم قرن دوم نیمهبه افزایش سرعت پیشرفت فناوری در  با توجه( بیان کردند که 1400ظهرابی و همکاران )
برای بقا و حضور  با استفاده از بروزترین اطلاعات و دستاوردهای فناوری هاهای پایانی قرن بیستم، شرکتاین سرعت در سال

را به بالاترین حد مطلوب نزدیک کنند سطح توانایی خود و کارکنان خود  در تلاش هستند تا بتواند رقابت رصهقدرتمند در ع
ها مشتریان جدید را به تصرف خود درآورند، عملکرد آن سازد کهها را قادر میناوری اینترنت شرکتف (.1400)ظهرابی و همکاران، 

کنند. جلو بردن روابط بلندمدت  سازییها را شخصت، خدمات و قیمتلارا پیگیری کنند و ارتباطات، محصو( ینلاآن)و رفتار برخط 
تواند نده پویاست؛ این بدین معنی است که رویکرد بازاریابی سنتی دیگر نمیطور فزایبا مشتری، کلیدی برای ثبات در بازارهای به

 یهابا فرصت ایپو یهای اقتصاداز حوزه یکیعنوان صنعت ورزش به (.2022، 4)بیندار و نالکار نیازهای عصر اینترنت را برآورده کند
 یازهایبا ن یدر بخش ورزش مؤسسات را ملزم به سازگار یکتجارت الکترون یعرشد سرمند شده است. تحولات بهره نیفراوان، از ا

های فروش از محصولات هستند که روش یمتنوع یفو ط یدسترس ی،به دنبال راحت ینترنتیا یدارانکند. خرکننده میمصرف یدجد
 یعندگان با صناکنتعامل مصرف یوهش یک،رشد پرشتاب تجارت الکترون(. 2024، 5)جین ها را ارائه ندهندممکن است آن یسنت

 .یستقاعده مستثنا ن یناز ا یزن یرانمختلف را در سراسر جهان دگرگون کرده است و بخش خدمات صنعت ورزش ا
باوجود  سرعت در حال رشد است.به یرانا یدر صنعت خدمات ورزش یننو یالگو یکعنوان به ینآنلا یدخر یر،اخ یهادر سال

 ییپاسخگو یبرا ینآنلا یمؤثر از بسترها یریگصنعت ورزش همچنان در بهره یران،اقتصاد ا یجیتالی شدنگسترش روزافزون د
مسابقات،  یتهمچون فروش بل یصنعت ورزش شامل خدمات یران،در ا مواجه است. ییهاکنندگان با چالشمصرف یبه تقاضا

. شودیتوسعه محسوب مدرحال یبخش اقتصاد کیعنوان است و به یگریو مرب یآموزش یهاو برنامه یورزش یهااشتراک باشگاه
)عسکریان، لطفی و لطفی یامچی،  مانده استنخورده باقیدست یادیبخش همچنان تا حد ز ینا یجیتالید هاییتوجود، ظرفبااین

 یهااست، فرصت یدهکشور رس یتدرصد جمع 70از  یشبه ب 2023که تا سال  یراندر ا ینترنتنفوذ ا یبضر یشبا افزا(. 1395
در انطباق  یرانصنعت ورزش ا یحال، بخش خدماتفراهم شده است. بااین یخدمات ورزش ینگسترش فروش آنلا یبرا یاگسترده

 ینا (.1402)مرکز آمار ایران،  محسوس داشته است یریکند و تأخ یروند یجیتالد هاییتاز قابل یریگو بهره ییراتتغ ینبا ا
 یفروش خدمات ورزش هاییتسااز وب یاریبس یر کاربر محورغ یو طراح یدر نواقص عملکرد توانیرا م یجیتالد یماندگعقب

کاربران را  یتهمگام شوند و رضا ینترنتیا یداراندر حال تحول خر یازهایبا ن ثرطور مؤاند بهکه نتوانسته ییهامشاهده کرد؛ پلتفرم
 (.1397)رحیمی زاده و همکاران،  جلب کنند

صورت جامع مورد مطالعه قرار هنوز به ی،دهنده خدمات ورزشارائه هاییتساهنگام تعامل با وب یرانیکاربران ا تیحاادراک و ترج
 یبر ارائه خدمات است و برخلاف کالاها یدارد که صنعت ورزش عمدتاً مبتن یتجهت اهمازآن یخلأ پژوهش یننگرفته است. ا
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 ینو درک ا ییشناسا(. 2014، 1)شانک و لیبرگراست  یها وابسته به تجربه کاربرآن یفیتو ک دهخدمات ناملموس بو ینا یزیکی،ف
صنعت ورزش  یو رشد اقتصاد یریپذرقابت یارتقا یها، بلکه براآن یوفادار یشو افزا یانمشتر یتبهبود رضا یتنها برانه یازها،ن
 .رسدیبه نظر م یضرور یامر یران،ا

 یدارانو انتظارات خر یازهاخود با ن ینفروش آنلا یهاپلتفرم یقدر تطب یهای متعددچالش با یرانصنعت ورزش ا یبخش خدمات
 یارتقا یردر مس یجد یکنندگان، مانعمصرف یازهاین یابیو ارز یلتحل یچارچوب جامع برا یکعدم وجود ت. مواجه اس ینترنتیا

آیا پاسخ دهد:  یادینپرسش بن ینپژوهش تلاش دارد تا به ا ین. اشودیمحسوب م یجیتالد یبخش در فضا ینا یریپذرقابت
مسئله  ینا یبررس را ارزیابی نمود؟ رانیهای فروش بخش خدمات صنعت ورزش اسایتاز وب ینترنتیا دارانیخر یازهاین توانمی

 یروشن برا یریکنندگان پرداخته و مسفروش و انتظارات مصرف هاییتساوب یکنون یتوضع یانبه شکاف موجود م تواندیم
 یدیکل یهامؤلفه ییپژوهش تلاش دارد تا ضمن شناسا نیا .کند یمصنعت ترس ینا یدارو توسعه پا یجیتالد یریپذرقابت یشافزا

عملکرد  یو ارتقا انیبهبود تجربه مشتر یبرا ییکند و راهکارها یبررس زیها را نمؤلفه نیا یبندتیاولو ان،یمشتر یازهایمؤثر بر ن
کند و  فایا رانیدر صنعت ورزش ا کیمؤثر در توسعه تجارت الکترون یبتواند نقش قیتحق نیا جیاست نتا دیها ارائه دهد. امسازمان

 .کمک کند انیمشتر یو وفادار تیرضا شیها در افزابه سازمان
 

 .مروری بر مبانی نظری و پیشینه پژوهش2
وکارها، کسب ینها باشاره دارد که شامل انواع معامله ینترنتا یقبه خریدوفروش کالاها و خدمات از طر یکیالکترونتجارت  

است  یافتهتوجهی تکامل طور قابلبه یهای فناورپیشرفت یلبه دل یجیتالبازار د یناست. ا یکاربران فرد یکنندگان و حتمصرف
(؛ 2022، 3؛ پاراشار2023، 2)مانوز، هالساپل و ساسیهاران کندپذیر میمختلف امکان یعصناچه را در یکپار یهاو تعامل و معامله

 یابزارها یقمبادله محصولات و خدمات مرتبط با ورزش از طر یافروش  ید،در ورزش به خر الکترونیک بنابراین تعریف، تجارت
در  یجیتالد . بازاریابیاستیجیتال د یمحتوا یع، بلیت و توزشامل فروش کالا یناشاره دارد. ا ینترنتدر درجه اول ا یکی،الکترون

است که تعامل را  یاتیو تجرب یهای شخصکنندگان، ارائه پیامارتباط با مصرف یبرا ینهای آنلاورزش شامل استفاده از کانال
 (.2025و همکاران،  4)ایزکوئردو دهندمی یشافزا

های تجارت الکترونیک است. این سایتشده به مشتریان از طریق وب فیزیکی ارائهخدمات خرید آنلاین شامل کلیه خدمات غیر 
ها برای بهبود دسترسی کاربران، سایتروزرسانی مستمر وبتوانند شامل پاسخگویی سریع نمایندگان خدمات مشتری، بهخدمات می

های مقایسه قیمت امکاناتی مانند سرویسهایی جهت تسهیل یافتن محصولات متناسب با خریدهای پیشین و همچنین قابلیت
اند. دریافت خدمات باکیفیت موجب افزایش انگیزه باشند که امروزه به عوامل تأثیرگذار در اکوسیستم تجارت الکترونیک تبدیل شده

و همکاران،  5و)سودیرج دهدتر را افزایش میهای سریعگیریهای موجود شده و احتمال تصمیممشتریان برای بررسی بیشتر گزینه
2023.) 

را  یورزش یاست که با هدف فروش محصولات و ارائه خدمات مرتبط با ورزش، محتوا ینترنتیپلتفرم ا یک یسایت ورزشوب
 یگل یا یمت هاییتساوب یی،محتوا هاییتساکرد: وب یبندطبقه یدر سه دسته اصل توانیرا م هایتساوب یناکند. یمنتشر م

و  یبنداخبار، آمار، جداول رده یردر حوزه ورزش، نظ یبه ارائه اطلاعات تخصص ییمحتوا هایسایتی؛ وبتجار یهایتساو وب
 یهاها و سازمانباشگاه یرسم یهاشامل پلتفرم یگل یا یمت هاییتسامسابقات سالانه اختصاص دارند. در مقابل، وب یهابرنامه
و همکاران،  6کنند )پائکیم یتفعال یفروش کالاها و خدمات ورزش فاً با هدعمدت یزن یتجار هاییتساهستند. وب یورزش

2021.) 
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 پیشینه پژوهش

های متعددی در حوزه تجارت الکترونیک و خریداران اینترنتی در ها نشان دادند که پژوهشدر ارتباط با موضوع تحقیق، بررسی
 ها اشاره شده است.ادامه به نتایج برخی از این پژوهشصنعت ورزش در داخل و خارج از کشور انجام شده است. در 

های ( با هدف تدوین مدل عوامل مؤثر بر رفتار مشتریان در خرید پوشاک ورزشی از فروشگاه1403در پژوهش سلیمانی و همکاران )
ابی اینترنتی، اساتید خبره حوزه های اینترنتی، بازاریمدیران فروشگاه ازنظراینترنتی به روش کیفی با رویکرد نظریه داده بنیاد و 

ی باز، محوری و انتخابی اچندمرحلهدیجیتال مارکتینگ به روش مصاحبه نیمه ساختاریافته و به روش تحلیل کدگذاری مفهومی 
تم شناسایی شده بود.  5بعُد و  11مؤلفه،  59ی اچندمرحلههای به روش کدگذاری این نتایج به دست آمد. بر اساس تحلیل داده

بخش(، کیفیت )ابعاد کیفیت خرید و خرید لذت گونه یاداعتآنلاین )ابعاد رفتارهای ها و ابعاد آن به ترتیب شامل اعتیاد به خرید تِم
جویی زمانی و سهولت خرید(، بودن خرید )ابعاد سهولت و صرفه صرفهبهسایت، کیفیت محصولات و کیفیت خدمات(، سهولت و وب

دهان( و اعتماد )ابعاد اعتبار سایت و احساس امنیت( بود. مدل نهایی پژوهش از بهت محصول و تبلیغات دهانتبلیغات )ابعاد تبلیغا
 ارائه گردید. .Error! Reference source not found صورتبهسوی پژوهشگران 

 
 (1403های اینترنتی )سلیمانی و همکاران، مدل عوامل مؤثر بر رفتار خرید مشتریان پوشاک ورزشی فروشگاه. 1شکل 

( در پژوهش خود با هدف شناسایی معیارهای مؤثر بر توسعه خرید اینترنتی کالاهای ورزشی در بین 1402و ایمان زاده ) خواهوطن
های فریدمن و تحلیل عاملی اکتشافی به این نتایج دست بدنی استان اردبیل به روش پیمایشی با استفاده از آزموندانشجویان تربیت

عامل شناسایی  5عامل شناسایی شدند که با توجه به نتایج آزمون فریدمن این  8ملی اکتشافی یافتند. بر اساس نتیجه تحلیل عا
و  ی ورزشیکالاها یژگیو ید،خر یسکر ید،خر یندفرآ ی،فناور ید،از خر یاندرک مشترشده به ترتیب اهمیت عبارت بودند از: 

بردها و پیامدهای تجارت الکترونیک در بازاریابی خدمات (، در راستای شناسایی راه1402یان. نفر و همکاران )های مشترویژگی
 ،یسازآموزش، فرهنگ ک،یاز خدمات الکترون یبانیپشت زه،یو انگ قیتشو یراهبردها متشکل از استراتژ کهورزشی بیان کردند 

درآمد، کاهش  شیافزا ،یهای مبادلات تجارفرصت یسازحاصل شامل فراهم یامدهایرابطه مند بود و پ یابیسنجی و بازارامکان
 یشبردرا در پ یاجتماع یهانقش رسانه( در پژوهشی 2024محمدکاظمی و فلاحت ) .باشدمیسرعت تبادلات  شیافزا ها،نهیهز
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 یو رشد کل تعداد هوادارانهواداران،  یبر وفادار یاجتماع یهاتعامل در رسانه یرتأثویژه به فوتبال یهاوکار باشگاهتوسعه کسب
 یمعادلات ساختار یابیکننده، از مدل شرکت 127از  آوری شدهجمع یهاداده یلتحل یبرامورد بررسی قرار دادند.  روکاکسب

(SEMاستفاده شد. نتا )وکار نقش در رشد کسب یتوجهطور قابلبه یاجتماع یهادر رسانه یکه صفحات هوادار دهدینشان م یج
 یاجتماع یهاتعامل در رسانه ص،طور مشخدارند. به اییژهو یتاهم ینهزم یندر ا یاجتماع یهارسانه یشروپ یهادارند و پلتفرم

وکار بر توسعه کسب یمیمستق یرکه تأث شودیمو تعداد هواداران  یهوادار یگاهتر شدن پابزرگ، هواداران یوفادار یشباعث افزا
مروری سیستماتیک بر خرید آنلاین کالاها و خدمات ورزشی: »ان ( در پژوهشی با عنو2021دهقانپوری ) فوتبال دارد. یهاباشگاه

 ینترنتیا یهااز آن است که فروشگاه یحاک هابه این نتایج دست یافت. یافته« با در نظر گرفتن نقش اعتماد و ریسک درک شده
به عوامل  یطورجدبه یدالقوه، باب یانو جذب مشتر یفعل یانفروش، حفظ مشتر یشمنظور افزابه ی،کننده کالا و خدمات ورزشعرضه

 ییهاپلتفرم سازیینهبه و یطراح یشنهادی،پ یاز راهکارها یکیکننده توجه کنند. مصرف یسکمرتبط با ر یهابازدارنده و مؤلفه
شده آنان کمک ادراک یسککاربران فراهم نموده و به کاهش ر یشفاف و آسان محصولات و خدمات را برا یابیاست که امکان ارز

 یدیشده، ازجمله الزامات کلادراک یسککاهش سطوح ر یزاعتماد کاربران و ن یتو تقو یجادآمده، ادستبه یج. بر اساس نتاکندیم
 یدبا یمجاز یدر فضا یورزش یدهندگان خدمات و کالاهاارائه ،رو. ازاینشودیدر حوزه ورزش محسوب م ینآنلا یدخر ینددر فرآ

 یند.کنندگان نسبت به خدمات و محصولات خود کسب نمامصرف یحاتو ترج اتاز ادراکات، انتظار ترییقمدرک ع
، محققان به «یراندر صنعت ورزش ا یکتجارت الکترون یامدهایراهبردها و پ»(، با عنوان 1400زاده ) یمیتوسط رح یادر مطالعه

 یفن هاییرساختز یریت،نشان داد که مد یجصنعت پرداخت. نتا یندر ا یکالکترون جارتت یتمؤثر بر موفق یدیعوامل کل ییشناسا
چهار راهبرد تجارت الکترونیک . نتایج نشان داد هستند یورزش یکدر توسعه تجارت الکترون یازجمله عوامل اصل یسازو فرهنگ

 شدهیی شناسا یامدهایپ نیهمچن ی؛اجتماع -یفرهنگ ،یفن ،حقوقی -یقانون ،یتیری: مددر صنعت ورزش ایران عبارت بودند از
 بودند زیمنطبق بر راهبردها ن یادیاست که تا حدود ز یو فرهنگ یساختار ،یحقوق ،یحاصل از راهبردها شامل توسعه اقتصاد

« های ورزشیسایتارائه مدل عوامل مؤثر بر استفاده از وب»( با عنوان 1398نتایج پژوهش محمدی و قائدی ) (.1400)رحیمی زاده، 
بدنی دانشگاه کردستان به روش مدل معادلات ساختاری نشان داد که تعهد روانی و درگیری در ورزش از دانشجویان تربیت ازنظر

نتایج تحقیق طریقی و  های ورزشی اثرگذار هستند.سایتطریق ادراکات مدل پذیرش فناوری بر نگرش و تصمیم به استفاده از وب
ها، کـه به ترتیب اولویت عوامل مدیریتی، مدیریت دانش، مدیریت ارتباط بـا مشـتری، استراتژی نشان داده اسـت(، 1397همکاران )

سایت، فرهنگ سازمانی، مدیریت زنجیره تأمین، فاکتورهای برند و منابع متغیرهایی هستند های وبعوامل محیطی و رقابتی، ویژگی
 .باشنداثرگذار می ای ایرانکه بر قابلیت بازاریابی الکترونیکی ورزش حرفه

( و دلبستگی، مدل پژوهشی را برای بررسی تأثیر SOR) 2پاسخ -ارگانیسم -محرکهای ( بر اساس نظریه2024و همکاران ) 1ژیائو
کنندگان تدوین شناختی مصرفهای تجارت الکترونیک ورزشی مبتنی بر پخش زنده ویدئوی کوتاه بر شرایط روانهای پلتفرمویژگی

 یقمطالعه از طر ینا یهادادهگیری رفتار خرید را مورد مطالعه قرار دادند. کننده در شکلای دلبستگی مصرفواسطهکرده و نقش 
به روش مدل معادلات پرسشنامه معتبر  422 ،شده که درنهایت یگلوله برفی گردآور یریگپرسشنامه و با استفاده از روش نمونه

زنده، شامل  یورزش یکتجارت الکترون یهاپلتفرم یاصل یژگیکه چهار و دادان پژوهش نش یجنتا. شده است یلتحلساختاری 
 ینکنندگان دارند و امصرف یدلبستگ یتدر تقو ینقش مؤثر ی،و سرگرم سازییشخص یت،هو یری )تعاملی بودن(،پذتعامل

 یمدل یابیارائه و ارز( پژوهشی را با هدف 2024) 3شود. محمدی و دیکسونیمنجر م یدرفتار خر یشبه افزا یماًمستق ی،دلبستگ
 یترضا غرقگی،تجربه  ،سایتوب یفیت، کسودمندی ادراک شده، سهولت استفاده ادراک شده یی،گرالذت یهاجامع شامل مؤلفه

ش مدل معادلات یران به رودر ا یورزش یکالاها ینفروش آنلاخرده ینتربزرگکاربران  ازنظرالکترونیکی  یو وفادار یکیالکترون
 یمثبت یرسایت تأثوب یفیتکاربران و ک یاز آن است که باورها یحاک یاز مدل معادلات ساختار اصلح یجنتاساختاری انجام دادند. 

روابط  هایافتهشناخته شد. اگرچه  یکیالکترون یو وفادار یتمؤثر بر رضا یعامل ییگرالذت ین،دارند. علاوه بر ا غرقگیبر تجربه 
در  یدینقش کل توانندیم یزن یریپذو تعامل جذابیت درک شده چالش،/هارتهمچون م یگریکردند، اما عوامل د ییدرا تأ یمعنادار

                                                 
1. Jiao 
2. Stimulus-Organism-Response (S-O-R) 
3. Mohammadi & Dickson 
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( در پژوهشی با استفاده 2021و همکاران ) 1. پائکبگذارند یرکاربران تأث یو وفادار یتتبع آن، بر رضاکرده و به یفاا غرقگیتجربه 

ید خر یستیسایت و بهزاز وب یترضا غرقگی،تجربه  ،سایتشده وبادراک یفیتک یانارتباط م( SEMت ساختاری )از مدل معادلا
 یدتجربه خر یراًکه اخ (NFL ،NBA ،MLB ،NHLای آمریکای شمالی )مانند های ورزشی حرفهآنلاین لیگهوادار  331 ازنظررا 

 غرقگیاز آن است که تجربه  یمطالعه حاک ینحاصل از ا یجنتابررسی کردند.  اندمجوز را داشته یدارا یورزش محصولات ینآنلا
بر  یمیمستق یرسایت تأثاز وب یترضا ین،. علاوه بر اکندیم یفااز آن را ا یتسایت و رضاشده وبادراک یفیتک ینب یانجینقش م

بررسی انگیزه خرید آنلاین، ریسک »(، با عنوان 1720) 2چیو و چنتوسط  یادر مطالعه .کنندگان داردمصرف یدخر یستیبهز یشافزا
درک شده از عوامل  یسککه اعتماد و کاهش ر یدندرس یجهنت ینمحققان به ا، «درک شده و قصد رفتار مصرف کالاهای ورزشی

 یگرد یمثبت از سو یپژوهش نشان داد که ارائه اطلاعات شفاف و بازخوردها ینهستند. ا ینآنلا یدخر گیرییمدر تصم یدیکل
 یکرد که طراح یدمطالعه تأک ینا ین،درک شده را کاهش دهد. همچن یسکداده و ر یشرا افزا یاناعتماد مشتر تواندیکاربران م

 .است یانها و ارائه خدمات پس از فروش مؤثر ازجمله عوامل مؤثر در جذب مشتریتساکاربرپسند وب

 

 .روش شناسی3
میدانی و از پرسشنامه محقق  صورتبهپیمایشی است که اطلاعات  -قیق آن، توصیفیپژوهش حاضر از نوع کاربردی و روش تح

گیری از اساتید، ساخته استفاده شد؛ ابزار گردآوری اطلاعات سؤالات عمیق و نیمه ساختارمند در پرسشنامه هستند که از طریق بهره
باشند. جامعه آماری پژوهش حاضر شامل اساتید مدیریت ورزشی، مدیران از تجارت الکترونیک می کنندگاناستفادهدانشجویان و 

های ورزشی، دانشجویان و ورزشکارانی که با حوزه تجارت الکترونیک آشنا هستند و تجربه خرید و استفاده از این صنایع و سازمان
کوکران برای برآورد تعداد نمونه تحقیق استفاده شد که از این جامعه تعداد باشند که از فرمول حجم جامعه نامعلوم یمحوزه را دارند 

 صورتبهپرسشنامه  122عنوان نمونه تحقیق استفاده شد و از این تعداد نفر و به شکل تصادفی و هدفمند انتخاب شد و به 258
توایی پرسشنامه از طریق اساتید مدیریت الکترونیکی تکمیل شدند. در این تحقیق روایی مح صورتبهپرسشنامه  138حضوری و 

ویژه تجارت الکترونیکی تأیید ورزشی و مدیریت و همچنین دانشجویان دوره دکتری مدیریت ورزشی آشنا به بازاریابی ورزشی و به
بودن  قبولبلقادهنده منظور بررسی روایی سازه پرسشنامه هم از تحلیل عاملی مرتبه اول و دوم استفاده شد. نتایج نشانشد. به

ی مورد استفاده از روش هاپرسشنامه سؤالاتمحاسبه پایایی درونی  منظوربهباشد. در این پژوهش اعتبار پرسشنامه تهیه شده می
 در پرسشنامه آمده است. هاآنو ابعاد  هاپرسشنامهآلفای کرونباخ استفاده و ضریب پایایی درونی برای 

 

 آلفای کرونباخ() یقتحق. ضرایب پایایی درونی پرسشنامه 1جدول 

 آلفای کرونباخ تعداد گویه هامؤلفه عوامل

های سایتاز وب ینترنتیا دارانیخر یازهاین

 رانیفروش بخش خدمات صنعت ورزش ا

(964/0=α) 

 786/0 6 عملکرد سازمانی

 768/0 4 فرهنگ سازمانی

 804/0 7 مشتری مداری در تجارت الکترونیک

 856/0 6 استفاده از تجارت الکترونیک

 825/0 5 نوآوری سازمانی

 816/0 6 تطابق نیاز مشتری از طریق پیشرفت در تجارت الکترونیک

 871/0 4 خدمات پس از فروش

 834/0 4 امنیت

 741/0 4 سواد فناوری

                                                 
1. Paek 
2. Chou & Chen 
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 7/0ها بیشتر از در پرسشنامه برای همه مؤلفه شودمیکه مشاهده  طورهمانضریب پایایی درونی )آلفای کرونباخ( در این تحقیق 
از دو بخش آمار توصیفی و آمار استنباطی استفاده ها وتحلیل دادهباشد. برای تجزیهها میآن قبولقابلپایایی  دهندهنشانبوده که 

 برای تحلیل آمار توصیفی و در بخش آمار استنباطی (انحراف استاندارد، فراوانی، درصد فراوانی، میانگینتوصیفی ) شد. در بخش آمار
نیز جهت  24نسخه  AMOSو  26نسخه  SPSSآماری  یافزارهاهمچنین از نرم. استفاده شدی پارامتریک، پیرسون( هااز آزمون)

 تحلیل آماری استفاده خواهد شد.
 

 .یافته ها4
 نشان داده شده است. 2جدول حاضر در  های پژوهشی نمونهشناخت یتجمعهای نتایج آمار توصیفی ویژگی

 های پژوهشهای جمعیت شناختی نمونه. ویژگی2جدول 

 درصد فراوانی فراوانی - ویژگی جمعیت شناختی

 جنسیت
 3/73 189 مرد

 7/26 69 زن

 رده سنی

 0/12 31 سال 20تا  15

 8/7 20 سال 25تا  21

 6/42 110 سال 30تا  26

 0/12 31 سال 35تا  31

 8/5 15 سال 40تا  36

 0/12 31 سال 45تا  41

 8/7 20 سال 45بیشتر از 

 سطح تحصیلات

 1/10 26 دیپلم

 0/7 18 یپلمدفوق

 3/21 55 لیسانس

 9/53 139 یسانسلفوق

 8/7 20 دکتری

 کیمورد استفاده از تجارت الکترون یورزشنوع خدمات 

 3/59 153 خرید لوازم ورزشی آنلاین

 1/8 21 یت اینترنتی مسابقات ورزشیبلخرید 

 0/14 36 کسب مشاوره ورزشی آنلاین

 6/18 48 خرید خدمات ورزشی آنلاین

 3/59 153 خرید لوازم ورزشی آنلاین

 درآمد ماهیانه

 7/28 74 میلیون تومان 5تا  1

 8/29 77 میلیون تومان 10تا  5

 5/15 40 میلیون تومان 15تا  10

 8/12 33 میلیون تومان 20تا  15

 25 11 میلیون تومان 30تا  20

 9/8 23 میلیون تومان 30بیشتر از 

 مدت استفاده و آشنایی با تجارت الکترونیک

 9/27 72 سال 1کمتر از 

 4/17 45 سال 3تا  1

 7/54 141 سال 3از بیشتر 

 

یدگی متغیرهای تحقیق گزارش خواهد شد و با توجه به اینکه کجی و کشیدگی متغیرها در بازه کشی و چولگ یهاشاخصدر ادامه 
 ها استفاده نمود.وتحلیل دادههای پارامتریک برای تجزیهتوان از آزمون+ قرار دارد پس توزیع متغیرها نرمال بوده و می2و  -2
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 ها. بررسی نوع توزیع داده3جدول 

 2کشیدگی 1کجی متغیرهای تحقیق

 -060/0 332/0 عملکرد سازمانی

 -026/0 408/0 فرهنگ سازمانی

 238/0 549/0 مشتری مداری در تجارت الکترونیک

 081/0 505/0 استفاده از تجارت الکترونیک

 -345/0 519/0 نوآوری سازمانی

 163/0 172/0 تطابق نیاز مشتری از طریق پیشرفت در تجارت الکترونیک

 -588/0 042/0 خدمات پس از فروش

 -072/0 118/0 امنیت

 382/0 260/0 سواد فناوری

ازاین اجرای تحلیل یشپمنظور تأیید پرسشنامه تحقیق استفاده شد. در این تحقیق از تحلیل عاملی تأییدی مرتبه اول و دوم به
منظور بررسی کفایت حجم نمونه استفاده شده است. به همین دلیل پیش از انجام تحلیل عاملی به KMOعاملی تأییدی از آزمون 

( و برای تعیین همبستگی بین متغیرها KMO) 3اولکین -یِرمیِ-زمنظور اطمینان از کافی بودن تعداد نمونه از معیار کایرتأییدی، به
 استفاده شد. 4ها( از آزمون بارتلتویه)گ

 
 )پرسشنامه تحقیق( KMO. نتایج آزمون بارتلت و 4جدول 

 مقدار  

 827/0 (KMO) )کفایت حجم نمونه( ر و اوکلینیم –کایرزمقدار 

 آزمون کرویت بارتلت

 151/11846 (2χمقدار کای اسکوآر )

 1035 درجه آزادی

 001/0 معناداریسطح 

 
ی تحقیق هانمونه. این مقدار بیانگر این موضوع است تعداد باشدمی 827/0 آمدهدستبه KMO، مقدار 4جدول های با توجه به یافته

را به یک  هاداده توانمییر بوده و پذامکان موردنظری هادادهو انجام تحلیل عاملی برای  کندمیتحلیل عاملی کفایت  منظوربه
ها دهند بین گویهیم( نشان Sig ،151/11846=2=001/0ی پنهان تقلیل داد. همچنین نتایج آزمون بارتلت )هاعاملسری 

ها و تأیید کفایت حجم نمونه و ذکر این نکته که تمامی عامل KMOهمبستگی بالایی وجود دارد. در ادامه با توجه به نتایج آزمون 
ها از طریق ها توسط اساتید و متخصصین مورد تأیید قرار گرفت لذا محقق به دنبال تأیید پرسشنامهصوری و ظاهری آنروایی 

 تحلیل عاملی تأییدی در ادامه در 
 

                                                 
1. Skewness 
2. Kurtosis 
3. Kaiser- Meyer-Oklin measure of sampling adequacy (KMO) 
4. Bartlett’ Test of Sphericity 
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 گزارش خواهد شد. 5جدول 
یری گاندازهمعتبر علمی برای  هایروشپذیر است. یکی از تأیید پرسشنامه با استفاده از تحلیل عاملی تأییدی مرتبه اول و دوم امکان

ای از ی و روابط بین مجموعهبار عاملاملی است که به برآورد گیری، روش تحلیل عهای اندازهشناسایی متغیرهای و شاخص
با عامل مربوطه است و مانند هرگونه همبستگی دیگر تفسیر  هاشاخصی معرف همبستگی بار عاملپردازد. یمو عوامل  هاشاخص

نتایج تحلیل عاملی نشان داده شده است، مورد آزمون  بر اساسی مربوط به متغیرهای تحقیق هاشاخصشود. در این قسمت یم
. در صورتی رابطه گیردمی( صورت t-Value) tیا رد معناداری بارهای عاملی با توجه به اعداد معناداری مقدار  تأیید. گیردمیقرار 
د که به ترتیب رابطه معنادار مثبت ( باش-96/1از ) ترکوچک( یا 96/1از ) تربزرگ t( که مقدار 05/0شود )در سطح خطای یم تأیید

قدر از  ترکوچک هاآنو یا آماره  3/0کمتر از  هاآنیی که بار عاملی هاشاخصو معنادار منفی خواهد بود. پاول کلاین معتقد است 
یری گازهاندی هامدلشوند. در ادامه یمیری حذف گاندازهضعیف بودن آن شاخص بوده و از مدل  دهندهنشانباشد  96/1 مطلق

 ییدی صورت گرفته است. در تأشود که این کار توسط تحلیل عاملی یماین متغیرهای تحقیق آورده 
 

. گیردمینتایج تحلیل عاملی تأییدی گزارش شده است، مورد آزمون قرار  بر اساسی مربوط به متغیرهای تحقیق هاشاخص 5جدول 
 شودمی تأیید. در صورتی رابطه گیردمی( صورت t-Value) tیا رد معناداری بارهای عاملی با توجه به اعداد معناداری مقدار  تأیید

( باشد که به ترتیب رابطه معنادار مثبت و معنادار -96/1از ) ترکوچک( یا 96/1از ) تربزرگ t( که مقدار 05/0)در سطح خطای 
 قدر مطلقاز  ترکوچک هاآنو یا آماره  3/0کمتر از  هاآنیی که بار عاملی هاشاخصمنفی خواهد بود. پاول کلاین معتقد است 

ی بار عاملشوند؛ طبق نتایج تمامی سؤالات از یمحذف  گیریاندازهضعیف بودن آن شاخص بوده و از مدل  دهندهنشانباشد  96/1
 شوند.و مقدار تی مناسب برخوردار بوده و تأیید می

 
 . برازش مدل مرتبه اول تحقیق5جدول 

 گویهعبارت  گویه  هامؤلفه
بار 

 یعامل
 tمقدار 

ی
سازمان

عملکرد 
 

---˂ q1 310/0 شود.ارائه خدمات ورزشی در زمان وعده داده شده به مشتری انجام می - 

---˂ q2 584/3 313/0 شود.های مناسب برای فروش محصولات ورزشی لحاظ میارائه قیمت 

---˂ q3 211/5 /588 سؤالات ورزشی مشتریان مناسب است.های ارتباطی کارشناسان در پاسخگویی به مهارت 

---˂ q4  901/4 805/0 شود.ی انجام میخوببهتوانایی فنی کارشناسان در پاسخگویی به سؤالات ورزشی مشتریان 

---˂ q5 952/4 866/0 شود.وجود فرایند استاندارد در ارائه خدمات ورزشی به مشتری ارائه می 

---˂ q6 
راحت به سایت فروش، استفاده و کاربری راحت و فیلتر نبودن آن را در اختیار  سازمان دسترسی

 گذارد.مشتریان می
585/0 594/4 

ی
سازمان

گ 
فرهن

 ---˂ q7  400/0 شود.رسانی میی اطلاعدرستبهخدمات ورزشی جدید به مشتری - 

---˂ q8  971/7 307/0 شود.رسانی میی اطلاعدرستبهمحصولات ورزشی جدید به مشتری 

---˂ q9 575/6 915/0 شود.شکایت مشتری با صحت کامل دریافت می 

---˂ q10 569/6 910/0 شود.پاسخگویی به شکایت مشتری با کیفیت کامل انجام می 

ی 
ی مدار

شتر
م

ت 
جار

در ت

ک
الکترونی

 

---˂ q11 714/0 دارد. تناسب ارائه شده با نیازهای مشتری ورزشی تنوع خدمات - 

---˂ q12 728/9 629/0 وجود دارد. شرایط متنوع برای مشتری در پرداخت هزینه 
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 گویهعبارت  گویه  هامؤلفه
بار 

 یعامل
 tمقدار 

---˂ q13 404/10 673/0 شود.می ارائه و ...( ت پایان هفتهلااعیاد، تعطی)در روزهای تعطیل  ورزشی خدمات 

---˂ q14 018/11 712/0 گردد.می خاص به افراد دارای نیاز ویژه ارائه ورزشی خدمات 

---˂ q15  712/4 305/0 مؤثر است. چند کالااز قبیل یک کالای رایگان در قبال خرید  به مشتریورزشی ارائه تخفیفات 

---˂ q16 332/9 604/0 ورزشی مناسب است. زمان تخصیص داده شده به تخفیفاتمدت 

---˂ q17 
برگزاری رویدادهای تبلیغاتی سازمان برای شناسایی خود و محصولات و خدمات ورزشی خود اقدام به 

 کرده است.
494/0 680/7 

ک
ت الکترونی

جار
ستفاده از ت

ا
 

---˂ q18 477/0 شود.می استفاده در ارائه خدماتورزشی های جدید از فناوری - 

---˂ q19 087/8 619/0 برخوردار هستند.نوآوری های ورزشی از یتساوب 

---˂ q20 
های الکترونیکی ورزشی برای طراحی محصولات خود استفاده فناوریسازمان به میزان مناسبی از 

 کنند.می
754/0 546/7 

---˂ q21 
های تولیدی خود استفاده های الکترونیکی ورزشی برای فعالیتسازمان به میزان مناسبی از فناوری

 کنندمی
890/0 027/8 

---˂ q22 
الکترونیکی ورزشی برای ردیابی و توزیع محصول خود های سازمان به میزان مناسبی از فناوری

 کننداستفاده می
657/0 091/7 

---˂ q23 
های الکترونیکی ورزشی برای خدمات پس از فروش خود استفاده سازمان به میزان مناسبی از فناوری

 کنندمی
777/0 639/7 

ی
سازمان

ی 
نوآور

 

---˂ q24  490/0 سازمان و مشتری استیاز موردننوآوری در محصولات ورزشی - 

---˂ q25 
 دهندهارائه هایسازمانجدید ورزشی سرلوحه کار  هایتکنولوژیی در استفاده از مندعلاقهتوجه و 

 خدمات ورزشی قرار گرفته است.
764/0 734/7 

---˂ q26 .611/7 737/0 نوآوری در ارائه خدمات و محصولات ورزشی در صنعت ورزش در وضعیت مناسبی است 

---˂ q27 
ی نوین در توسعه تجارت الکترونیک ورزش با سرعت قابل قبولی در حال هاپروژه خوردن یدکلمیزان 

 انجام است
765/0 729/7 

---˂ q28 646/7 744/0 شود.های روز دنیا در توسعه محصولات جدید ورزشی استفاده میاز تکنولوژی 

ت در 
شرف

ق پی
ی از طری

شتر
ق نیاز م

تطاب
ت 

جار
ت

ک
الکترونی

 

---˂ q29  530/0 یشرفت است.پروبهورزشی  هایسازمانمیزان فرهنگ مستمر در حال گسترش در سطوح مختلف - 

---˂ q30  108/10 604/0 است. توسعهدرحالفرهنگ کارآفرینی و ارائه خدمات جدید در واحدهای مختلف صنعت ورزش 

---˂ q31 890/8 650/0 هدف افزایش درامد صورت گرفته است. خلق منابع جدید در صنعت ورزش با 

---˂ q32 .353/8 745/0 میزان اطلاعات و شناخت کارکنان در مورد اهداف استراتژیک صنعت ورزش بالا است 

---˂ q33  499/7 617/0 افتد.یمدر صنعت ورزشی تحویل کالاهای معیوب به مشتریان بسیار کم اتفاق 

---˂ q34 
تمام مشخصات نیازهای مشتریان ورزشی  دهندهپوششارائه شده در کالاها تا حد زیادی  هایویژگی

 است
662/0 819/7 

س از 
ت پ

خدما

ش )
فرو

C
R

M
) 

---˂ q35 
پشتیبانی از مشتریان و میزان رضایت سنجی و وفاداری آنان پس از خرید محصول ورزشی مناسب 

 باشد.می
713/0 - 

---˂ q36 
جویی در زمان رضایت کامل و صرفه آسانمشتریان از دسترسی بدون محدودیت، پرداخت سریع و 

 دارند.
773/0 979/11 
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 گویهعبارت  گویه  هامؤلفه
بار 

 یعامل
 tمقدار 

---˂ q37 
بعد از انجام فرایند خرید مشتری نسبت به مرجوع کردن کالا یا داشتن گارانتی واقعی کالا اطمینان 

 دارد.
850/0 159/13 

---˂ q38  147/13 849/0 فرایند خرید مشتری پشتیبانی کامل را دارد )قبل، حین و بعد از خرید(سازمان از مشتری و 

ت
امنی

 

 q39 704/0 گیرد.سازمان در فرایند مشتری یابی و خرید مشتریان ورزشی از روش احراز هویت مطمئنی بهره می - 

 q40 
با امنیت اطلاعات کامل استفاده ین ورزشی خود از یک بستر قانونی همراه آنلاسازمان در ارائه خدمات 

 کند.می
536/0 793/70 

 q41  412/12 825/0 جعلی را دارد. هایسایتاینترنتی و  بردارانکلاهمشتری سواد کامل در مواجهه با 

 q42 
و  هابرنامهرسانی در جهت امنیت خرید و فرایند مطمئن فروش، از سازمان برای آشنایی و اطلاع

 کند.اقدامات آموزشی مناسب برای مشتریانش استفاده می
816/0 283/12 

ی
سواد فناور

 

 q43  382/0 است. صرفهبهمقروناستفاده از تجارت الکترونیک برای خرید محصولات و خدمات ورزشی آسان و - 

 q44 
مردم آسان های اینترنتی در خصوص خرید محصولات و خدمات ورزشی برای عموم کار با سایت

 است.
631/0 512/5 

 q45 
کننده محصولات ورزشی بسترهای لازم جهت آشنایی مشتریان های ورزشی ارائهها و سازمانشرکت

 کنند.از مفاهیم اخلاق فناوری، سواد فرهنگی فناوری، سواد انتقادی فناوری را فراهم می
756/0 810/5 

 q46 827/5 765/0 اند.ورزشی در استفاده از فناوری اینترنتی پیشگام بودهکننده محصولات های ورزشی ارائهشرکت 

 . مدل پژوهش در حالت معناداری ضرایب تی3شکل 
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ضرایب رگرسیونی ) رانیهای فروش بخش خدمات صنعت ورزش اسایتاز وب ینترنتیا دارانیخر یازهاینمدل مرتبه اول . 2شکل 

 (استاندارد شده

 6جدول در  رانیهای فروش بخش خدمات صنعت ورزش اسایتاز وب ینترنتیا دارانیخر یازهاین نتایج برازش مدل مرتبه اول
 دهد که مدل تحلیل عاملی تأییدی مرتبه اول از برازش کافی برخوردار است.یمنشان 
 

 . شاخص برازش مدل مرتبه اول تحقیق6جدول 

 تفسیر هامقادیر شاخص مقدار مطلوب های برازششاخص

 - 955/3240 - (1اسکوآر )کای دو کای

 - 942 - 2درجه آزادی

 مطلوب 441/3 5کمتر از  (χ2/dfنسبت کای اسکوآر به درجه آزادی )

 مطلوب 918/0 9/0بیشتر از  (GFI) 3شاخص نیکویی برازش

                                                 
1. Chi-Square 

2. Degrees of Freedom (df) 

3. Goodness of Fit (GFI) 
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 تفسیر هامقادیر شاخص مقدار مطلوب های برازششاخص

 مطلوب 847/0 8/0بیشتر از  (AGFI) 1شاخص نیکویی برازش تعدیل شده

 مطلوب 097/0 1/0کمتر از  (RMSEA) 2ریشه دوم میانگین خطای برآورد

 مطلوب 045/0 05/0کمتر از  (RMR) 3ریشه دوم میانگین مجذورات باقیمانده

 مطلوب 923/0 9/0بیشتر از  (CFI) 4شاخص برازش تطبیقی

 مطلوب 901/0 9/0بیشتر از  (NFI) 5شاخص برازش هنجار شده

 مطلوب 925/0 9/0بیشتر از  (IFI) 6شاخص برازش افزایشی

های فروش بخش خدمات صنعت سایتاز وب ینترنتیا دارانیخر یازهاینبندی منظور بررسی سؤال تحقیق در راستای اولویتبه
بندی عوامل از آزمون اما پیش از اولویت؛ بر اساس عوامل شناسایی شده در سؤال قبل از آزمون فریدمن استفاده شد رانیورزش ا

ها استفاده شد. بر این اساس میانگین مطلوب با توجه به نحوه امتیازدهی بررسی وضعیت موجود این مؤلفهمنظور ای بهتی تک نمونه
 در نظر گرفته شد. 3ارزشی بوده،  5صورت های پرسشنامه تحقیق که بهگویه

های فروش بخش خدمات صنعت ورزش سایتاز وب ینترنتیا دارانیخر یازهاین ای )وضعیت موجود. نتایج آزمون تی تک نمونه7جدول 

 (رانیا

 سطح معناداری tمقدار  متغیر

 001/0 861/10 عملکرد سازمانی

 003/0 547/1 فرهنگ سازمانی

 001/0 457/8 مشتری مداری در تجارت الکترونیک

 001/0 221/5 استفاده از تجارت الکترونیک

 003/0 052/3 نوآوری سازمانی

 001/0 101/6 نیاز مشتری از طریق پیشرفت در تجارت الکترونیکتطابق 

 009/0 639/2 خدمات پس از فروش

 005/0 858/2 امنیت

 001/0 476/8 سواد فناوری

شود در نیازهای مشتریان بین میانگین مشاهده مشاهده می 7جدول ای در آمده از آزمون تی تک نمونهدستبا توجه به نتایج به
در تمامی عوامل تفاوت معناداری وجود دارد. با توجه به مقادیر  01/0ها در سطح معناداری کمتر از شده با میانگین مطلوب آن
بنابراین ؛ باشندهای مشاهده بالاتر از میانگین مطلوب در نظر گرفته شده میغیرهای تحقیق، میانگینمیانگین مشاهده شده در مت

 دارانیخر یازهاینبندی عنوان نیازهای مشتریان مورد توجه باشند، در ادامه بررسی اولویتتوان بهتوان گفت این متغیرها را میمی
 از آزمون فریدمن استفاده شد. رانیهای فروش بخش خدمات صنعت ورزش اسایتاز وب ینترنتیا

 )نتایج آزمون فریدمن( رانیهای فروش بخش خدمات صنعت ورزش اسایتاز وب ینترنتیا دارانیخر یازهاینبندی . اولویت8جدول 

 سطح معناداری (2کای اسکوآر ) میانگین رتبه هامؤلفه رتبه

 928/5 عملکرد سازمانی 1
035/112 001/0 

 682/5 مشتری مداری در تجارت الکترونیک 2

                                                 
1. Adjusted Goodness of Fit Index (AGFI) 

2. Root Mean Square Error of Approximation (RMSEA) 

3. Root Mean Squared Residuals (RMR) 

4. Comparative Fit Index (CFI) 

5. Normed of Fit Index (NFI) 

6. Incremental of Fit Index (IFI) 
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 سطح معناداری (2کای اسکوآر ) میانگین رتبه هامؤلفه رتبه

 574/5 سواد فناوری 3

 062/5 استفاده از تجارت الکترونیک 4

 942/4 تطابق نیاز مشتری از طریق پیشرفت در تجارت الکترونیک 5

 624/4 امنیت 6

 566/4 خدمات پس از فروش 7

 403/4 نوآوری سازمانی 8

 219/4 فرهنگ سازمانی 9

های تفاوت معناداری وجود دارد بین متغیرهای تحقیق ازنظر نمونه 8جدول های حاصل از آزمون فریدمن بر اساس یافته
(001/0=Sig ،035/112=2 ،به ترتیب .)«بوده و « سواد فناوری»و « مشتری مداری در تجارت الکترونیک»، «عملکرد سازمانی

های تحقیق اهمیت کمتری در نیازهای ازنظر میزان اهمیت ازنظر نمونه« فرهنگ سازمانی»و « نوآوری سازمانی»های عامل
 ینترنتیا دارانیخر یازهاینمنظور بررسی مدل ف پژوهش، بهمشتریان تجارت الکترونیک خدمات ورزشی دارند. در ادامه بررسی اهدا

از مدل معادلات ساختاری )تحلیل عاملی تأییدی مرتبه دوم( استفاده  رانیهای فروش بخش خدمات صنعت ورزش اسایتاز وب
 شود.مشاهده می 3شکل و  9جدول شد که نتایج آن در 

 . مدل مرتبه دوم نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک بخش خدمات ورزشی9جدول 

  مسیر 
بار 

 یعامل
مقدار 

t 

سطح 

 معناداری
نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک 

 ورزشیخدمات 
---
˂ 

 - - 843/0 عملکرد سازمانی

نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک 
 خدمات ورزشی

---
˂ 

 001/0 465/3 844/0 فرهنگ سازمانی

نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک 
 خدمات ورزشی

---
˂ 

 001/0 959/3  883/0 مشتری مداری در تجارت الکترونیک

الکترونیک نیازهای مشتریان در تجارت 
 خدمات ورزشی

---
˂ 

 001/0 760/3 879/0 استفاده از تجارت الکترونیک

نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک 
 خدمات ورزشی

---
˂ 

 001/0 687/3 841/0 نوآوری سازمانی

نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک 
 خدمات ورزشی

---
˂ 

تطابق نیاز مشتری از طریق پیشرفت در 
 الکترونیکتجارت 

950/0 793/3 001/0 

نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک 
 خدمات ورزشی

---
˂ 

 001/0 027/4 914/0 خدمات پس از فروش

نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک 
 خدمات ورزشی

---
˂ 

 001/0 946/3 865/0 امنیت

نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک 
 خدمات ورزشی

---
˂ 

 001/0 432/3 849/0 فناوریسواد 
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 (ضرایب رگرسیونی استاندارد شده)های فروش بخش خدمات صنعت ورزش سایتاز وب ینترنتیا دارانیخر یازهاین مدل مرتبه دوم. 3شکل 

 
 . بررسی نقش میانجی5جدول 

 مسیر
ضریب مسیر 

 استاندارد
-Tمقدار  

value 
 نتیجه

 تایید شد 564/4 631/0 پذیرنوآوری مسئولیت محتوا دیجیتالبازاریابی 
 تایید شد 076/3 479/0 مزیت رقابتی پذیرنوآوری مسئولیت

 تایید شد آزمون سوبل تاثیر مستقیم و غیرمستقیم بازاریابی محتوا دیجیتال بر مزیت رقابتی
تاثیر 

 مستقیم
 تاثیر غیر مستقیم

تاثیر 
 کل

ضریب مسیر 
 استاندارد

-Tمقدار 

value 

366/0 283/0 603/0 64/5 74/2 

 
دهد که مدل مرتبه دوم نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک بخش خدمات ورزشی مناسب بوده و تمامی نشان می 9جدول نتایج 

معنادار است.  05/0متر از اعداد و پارامترهای مدل از مقادیر تی و بار عاملی قابل قبولی برخوردار بوده و در سطح معناداری ک
های شناسایی شده مدل قابل های و عاملتوان گفت که مدل مرتبه دوم تحقیق بر اساس شاخصمجموع با توجه به نتایج میدر

 باشد.قبولی می
 ورزشی. شاخص برازش مدل مرتبه دوم نیازهای مشتریان در تجارت الکترونیک بخش خدمات 10جدول 

 تفسیر هامقادیر شاخص مقدار مطلوب های برازششاخص

 - 289/3313 - کای اسکوآر )کای دو(

 - 969 - درجه آزادی
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 تفسیر هامقادیر شاخص مقدار مطلوب های برازششاخص

 مطلوب 419/3 5کمتر از  (χ2/dfنسبت کای اسکوآر به درجه آزادی )

 مطلوب 902/0 9/0بیشتر از  (GFIشاخص نیکویی برازش )

 مطلوب 834/0 8/0بیشتر از  (AGFIشاخص نیکویی برازش تعدیل شده )

 مطلوب 097/0 1/0کمتر از  (RMSEAریشه دوم میانگین خطای برآورد )

 مطلوب 046/0 05/0کمتر از  (RMRریشه دوم میانگین مجذورات باقیمانده )

 مطلوب 922/0 9/0بیشتر از  (CFIشاخص برازش تطبیقی )

 مطلوب 901/0 9/0بیشتر از  (NFIشاخص برازش هنجار شده )

 مطلوب 923/0 9/0بیشتر از  (IFIشاخص برازش افزایشی )

 گفت که مدل از برازش کافی برخورداراست. توانمی 10جدول با توجه به نتایج 

 

 پیشنهادات ارائه و گیری.نتیجه5
توان باشد، میمی 05/0ها کمتر از های پرسشنامه که همگی آنای و سطوح معناداری مؤلفهبا توجه به نتایج آزمون تی تک نمونه

های آن یعنی عملکرد و تمامی مؤلفه رانیهای فروش بخش خدمات صنعت ورزش اسایتاز وب ینترنتیا دارانیخر یازهاینگفت 
مداری در تجارت الکترونیک، استفاده از تجارت الکترونیک، نوآوری سازمانی، تطابق نیاز مشتری سازمانی، فرهنگ سازمانی، مشتری 

کنندگان این پژوهش دارای ای ازنظر شرکتاز طریق پیشرفت در تجارت الکترونیک، خدمات پس از فروش، امنیت و سواد رسانه
اوت معناداری وجود دارد. همچنین طبق نتایج تحقیق برازش مدل ها با میانگین واقعی تفباشند و بین میانگین فرضی آناهمیت می

های تحقیق به ترتیب اولویت شامل عملکرد سازمانی، گیری مورد تأیید قرار گرفت و با توجه به نتایج آزمون فریدمن مؤلفهاندازه
از مشتری از طریق پیشرفت در تجارت مشتری مداری در تجارت الکترونیک، سواد فناوری، استفاده از تجارت الکترونیک، تطابق نی

باشند؛ این یافته با بخشی از نتایج تحقیقات الکترونیک، امنیت، خدمات پس از فروش، نوآوری سازمانی و فرهنگ سازمانی می
(، 2021(، رحیمی زاده و همکاران )2024(، محمدکاظمی و فلاحت )1402خواه و ایمان زاده )(، وطن1403سلیمانی و همکاران )

 باشد.( همسو می1398محمدی و قائدی )
 ینترنتیا یدارانخر یازهاین یابیمؤلفه در ارز ینترعنوان مهمبه «یعملکرد سازمان»یافته پژوهش در آزمون فریدمن نشان داد که 

 ینددر فرآ یاندهنده آن است که مشترنشان یجهنت ینشد. ا ییشناسا یرانفروش بخش خدمات صنعت ورزش ا هاییتسااز وب
 ییمانند توانا یعوامل. توجه دارند یسازمان یاتعمل یو کارآمد ماداعت یتقابل یفیت،به ک یزاز هر چ یشب ین،آنلا یخدمات ورزش یدخر
ارائه خدمات، سهولت استفاده از  ینداستاندارد بودن فرآ ی،به سؤالات تخصص ییکارشناسان در پاسخگو یارتباط یهاو مهارت یفن

محسوب  یعملکرد سازمان یدیاز عناصر کل یمناسب، همگ گذارییمتموقع خدمات و قبه یلتحو پذیری،یدسترس یت،ساوب
گسترش و برقرارى ارتباط  یکرد که برا انی( ب2020) 1وی. یرگذارندتأث یو اعتماد مشتر یتبر رضا یمکه به شکل مستق شوندیم

 یهاعامل مهم و تأثیرگذار باشد و شرکت کیتواند می کیدر صنعت ورزش، تجارت الکترون یتر با مشترهزینهتر و کمراحت
برقرار نموده و  اسبىتوانند از طریق تجارت الکترونیک با مشتریان و مخاطبین خود ارتباط مندر حوزه ورزش می یو خدمات یدیتول
 هاییرساختنقش ز یتاهم یدمؤ یافته، ینا ها قرار دهند.صورت آنلاین در اختیار آنراحتى خدمات و محصولات خود را بهبه

شود. یم یادآورها را مؤلفه ینا سازیینهها بر بهموفق است و ضرورت تمرکز سازمان یتعاملات در تجربه کاربر یفیتو ک یسازمان
رت الکترونیکی اشاره کرد. توانایی توان به اهمیت بالای کیفیت خدمات در محیط رقابتی تجادر راستای تبیین این یافته تحقیق می

دهنده سطح تخصص و تعهد یک سازمان به ها نشانهای ارتباطی آنفنی کارشناسان در پاسخگویی به سؤالات مشتریان و مهارت

                                                 
1. Yu 
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د در (، از سوی دیگر وجود فرایندهای استاندار2016، 1کند )کاتلر و کلرارائه خدمات باکیفیت است که اعتماد مشتریان را جلب می
تواند منجر افزایش رضایت آورد که درنهایت مییمارائه خدمات ورزشی، اطمینان از یکنواختی و قابلیت اطمینان خدمات را فراهم 

های تواند مرتبط با ویژگیمی« عملکرد سازمانی»(. یکی دیگر از دلایل اهمیت مؤلفه 2018، 2مشتریان شود )زیتامل، بیتنر و گریملر
خدمات و  موقعبهخدمات باشد که دسترسی راحت، کاربری آسان، تحویل  کنندهارائههای فروش و سایتاتی وبساختاری و عملی

شود. در عصر دیجیتال، خریداران اینترنتی توقع دارند که فرایند خرید آنلاین ساده، سریع و گذاری مناسب را شامل میقیمت
سایت یا تأخیر در تحویل کالا یا (، در مقابل پیچیدگی در دسترسی به وب2019، 3چادویک -باشد )چافی و الیس صرفهبهمقرون

عنوان مزیت رقابتی به موقعبههای رقابتی و ارائه خدمات که قیمتتواند منجر به از دست مشتریان شود، درحالیدریافت خدمات می
توان مسئله ماهیت خدمات ورزشی این یافته تحقیق میباشد. درنهایت در راستای ویژه بازارهای آنلاین میدر بازارهای امروزی به

و وجوه تمایز آن با کالاهای ورزشی اشاره کرد. خدمات ورزشی برخلاف کالاهای فیزیکی، ناملموس، فناپذیر، متنوع و وابسته به 
 یسازمان یاز کارآمد ییهابه نشانه یافتی،خدمات در یفیتاز ک ینانکسب اطم یبرا یانمشترای هستند. درنتیجه، های حرفهتخصص

خاص بازار  یطبا توجه به شرا ین،دارند. همچن یژهتوجه و یتسااعتماد وب یتو قابل یندهانظم فرآ ی،تخصص گوییهمچون پاسخ
 تواندیفروش م هاییتساوب یعملکرد شفاف و پاسخگو از سو یک،تجارت الکترون یدر فضا یاعتمادساز یهاو چالش یرانا

 توانیرا م یدارانخر یاز سو یبه عملکرد سازمان دهییت، اولوروازاینکند.  یفاا یدر جذب و حفظ مشتر ایکنندهییننقش تع
 دانست. یخدمات ورزش ینآنلا یدخر ینددر فرآ ییو کارا یناناطم یت،به امن یازبه ن یمنطق یپاسخ
عنوان یکی ویژه در بخش خدمات صنعت ورزش ایران، بهبه« مشتری مداری در تجارت الکترونیک»طور که نتایج نشان داد، همان

تواند به دلیل می یدارانخر یازن ینااز نیازهای کلیدی خریداران اینترنتی شناسایی شده و در رتبه دوم اهمیت قرار گرفت. اهمیت 
ارائه خدمات  یقاز طر یدر حوزه خدمات ورزشافزایش رضایت و وفاداری مشتریان باشد که نقش محوری مشتری مداری در 

به  یژهخدمات و یصتخص یاد،و اع یلتعط یدر روزها یارائه خدمات حت یر،پذانعطاف رداختپ یطشرا یجادا یازها،متناسب با تنوع ن
 یغاتیتبل یدادهایرو برگزاری و -چند کالا یددر قبال خر یگانرا یکالا دریافت مانند -جذاب یفاتخاص، ارائه تخف یازن یافراد دارا

به اطلاعات  یدسترس شیخدمات، افزا تیفیتوانند شامل بهبود کاقدامات می نیا یابد.یمحصولات و خدمات تحقق م یمعرف یبرا
 انیدر بهبود تجربه مشتر یمؤلفه اساس کیعنوان به تنهانه باشند. مشتری مداری دیو پس از خر نیدر مراحل قبل، ح یبانیو پشت

نتایج  تأثیر دارد. نیآنلا یدر استفاده از خدمات ورزش انیمشتر یو وفادار تیبر احساس اعتماد، رضا میطور مستقمؤثر است، بلکه به
ری مشتریان سازی خدمات در تجارت الکترونیک به افزایش اعتماد و وفادا( نشان داد که شخصی2016و همکاران ) 4پژوهش لیم

درنهایت با توجه به یافته تحقیق و  ویژه در بازارهای نوظهوری مانند ایران که رقابت در آن رو به رشد است.شود، بهمنجر می
در  یانانتظارات مشتر یپاسخگو یمطور مستقکه به یژهاز خدمات و یافراهم آوردن مجموعهتوان گفت که مطالب ارائه شده می

تجربه  یک ایجاد به ، باشد،پرداخت مناسب یطمتنوع و شرا یفیتخف هاییاستگرفته تا س ورزشی خدمات تنوع از، مختلف یهانهیزم
شده و درنهایت به  ینترنتیا یددر خر یانمشتر یددرواقع موجب کاهش شک و ترد یکردرو یناکند، یمثبت و متفاوت کمک م

عنوان یکی از عوامل مهم بنابراین جایگاه مشتری مداری در این پژوهش بهانجامد، یم تریمش یاعتماد و وفادار یت،رضا یشافزا
 و استراتژیک برای مشتریان، حائز اهمیت است.

سواد فناوری مشتریان به های نیازهای مشتریان، در جایگاه سوم اهمیت قرار گرفته است. بندی اولویتدر رتبه« سواد فناوری»
عنوان به یهای دیجیتال برای دریافت اطلاعات و خرید خدمات ورزشی اشاره دارد. سواد فناورپلتفرمها در استفاده مؤثر از توانایی آن

مند شوند بهره ینآنلا یکامل فضا یایتا از مزا دهدیبه کاربران امکان م یک،در استفاده موفق از تجارت الکترون یضرور یعنصر
( انجام 2016ای که توسط لیم و همکاران )بر اساس مطالعه ه حداقل برسانند.را ب یبا فناور ییاز عدم آشنا یناش یو موانع احتمال

 یرنظ یراستا، عوامل ینا مستقیم با اعتماد و رضایت کاربران در خریدهای آنلاین ارتباط دارد. در طوربهشد، سواد فناوری 

                                                 
1. Kotler & Keller 
2. Zeithaml, Bitner & Gremler 
3. Chaffey & Ellis-Chadwick 
4. Lim 
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کاربرپسند بودن  ینو همچنی محصولات و خدمات ورزش یدخر یبرا یکصرفه بودن و سهولت استفاده از تجارت الکترونبهمقرون

های تحقیق نقش دارند، مطرح ازنظر نمونه« سواد فناوری»عنوان عواملی که در اهمیت توانند بهمیعموم مردم،  یبرا هایتساوب
آشنا  یفناور یهن با اصول اولبه شرط آنکه کاربرا یکاز تجارت الکترون دهصرفه بودن استفابهمقرونو آسان  ،دیگرعبارت؛ بهشوند

 یترضا یشو افزا یاز عدم آگاه یمند شوند، موجب کاهش مخاطرات ناشفروش بهره هاییتاز خدمات سا یراحتبوده و بتوانند به
ها توسط شرکت یفناور یو سواد انتقاد یاخلاق، سواد فرهنگ یمبا مفاه ییآشنا ترهایبس یسازفراهماز طرفی . گرددیم یمشتر

کمک  ینآنلا یهاتراکنش هایینهو کاهش هز ینترنتیا هاییتاستفاده آسان از سا یتقابل یشتنها به افزانه یورزش یهاسازمانو 
که محصولات و خدمات  یدر بازار یژهوامر به ینشود. ایم یجیتالد هاییستماعتماد کاربران به س یتبلکه موجب تقو کند،یم

 یفناور هاییدهدر مواجهه با پد یانبرخوردار است چرا که مشتر اییژهو یتاز اهم شود،یارائه م یناملموس و تخصص یورزش
 .هستند یکیالکترون یاز ابزارها ینهاستفاده به یو استاندارد شده برا یعلم هایییراهنما یازمندنوظهور، ن

مهم  یازن ینعنوان چهارمدر بخش خدمات، به یژهوبه یران،در صنعت ورزش ا« استفاده از تجارت الکترونیک»در پژوهش حاضر 
 ندیدر فرآ لیبه خدمات، تسه عیسر یمانند دسترس ییهایژگیواسطه وبه کیشده است. تجارت الکترون ییشناسا ینترنتیا یدارانخر
و  تالیجید یابزارهاستفاده از ا دارد. انیبر تجربه مشتر ییتأثیر بسزا ،یو زمان یمکان یهاتیو کاهش محدود یدوفروشخر

 دایپ یخود دسترس یازبه خدمات موردن ترعیصورت سرو به یتا با اطلاعات کاف دهدیامکان را م نیا انیبه مشتر نیآنلا یهاپلتفرم
 کیتجارت الکترون ن،یبر ا علاوه .ابدیبهبود  یکیالکترون یاز خدمات ورزش انیمشتر تیکه سطح رضا شودیامر باعث م نیکنند. ا
 یندهایکند تا فرآها کمک میکرده و به سازمان فراهم انیو مشتر یهای ورزشسازمان نیارتباطات ب یارتقا یبرا ییهافرصت

 شوندیمند مبهره کیمحصولات و خدمات در بستر الکترون سهیاز امکان انتخاب و مقا انیارائه خدمات خود را بهبود بخشند. مشتر
 د.آنان منجر شو یبرا یو مال یزمان یهانهیو کاهش هز شتریب تیاتواند به رضموضوع می نیکه ا

و  ییشناسا یطور مؤثرتررا به انیمشتر یازهایکه ن دهدیامکان را م نیها ابه سازمان ک،یمستمر در تجارت الکترون یهاشرفتیپ
خدمات و محصولات  ییسوهم یبه معنااست که ی مشتر ازیتطابق ن شرفت،یپ نیابعاد ا نیتراز مهم یکیها پاسخ دهند. به آن
در  شرفتیپ قیاز طر یمشتر ازیتطابق ن»پژوهش،  نیاست. در ا تالیجید یدر فضا انیمشتر یازهایها و نشده با خواستهارائه

 یبخش خدمات ورزش کیدر تجارت الکترون انیمشتر یو وفادار تیبر رضا رگذاریاز عوامل تأث یکیعنوان به «کیتجارت الکترون
مستمر خدمات، قادر به  یروزرسانو به نینو یهایاز تکنولوژ یریگها با بهرهدهد که سازمانینشان م افتهی شده است. ییشناسا

آنان به  یو وفادار ابدییم شیشده افزااز خدمات ارائه انیمشتر تیرضا ،هستند. درنتیجه انیمشتر ازین راتییبا تغ شتریانطباق ب
 انیمشتر رییدر حال تغ یازهایو پاسخ به ن ینیبشیها در پسازمان ییکند که توانامی دیتأک هاافتهی نیاد. شویم تیتقو زیسازمان ن

تواند شامل بهبود امر می نیاست. ا یبخش خدمات ورزش کیدر تجارت الکترون تیموفق دیکل ،یکیالکترون یابزارها قیاز طر
 شیدرنهایت منجر به افزا هانیاطلاعات باشد که همه ا تیامن یو ارتقا رروش بهتارائه خدمات پس از ف ن،یفروش آنلا یندهایفرآ

 تیتنها به بهبود رضانه کیدر تجارت الکترون شرفتیپ قیاز طری مشتر ازیتطابق ن ج،یتوجه به نتا باد. شویم انیاعتماد مشتر
های فعال در بخش ارتقا دهد. سازمان تالیجید یدر بازارها زیها را نسازمان یرقابت تیتواند موقعبلکه می ،کندکمک می انیمشتر

و  قیصورت دقرا به انیمشتر یازهایخدمات خود باشند تا ن یروزرسانبهبود و به یبرا ییراهکارها یهمواره در جستجو دیورزش با
 کنند. جادیآنان ا یبرا یتجربه مثبت ،موقع پاسخ دهند و درنتیجهبه
های خاص دارد. با توجه به ویژگی انیمشتر یازهایبر ن یمیاست که تأثیر مستق کیدر تجارت الکترون مهماز عوامل  یکی «تیامن»

از عوامل  یکیعنوان به تیامنخود هستند.  یو مال یاطلاعات شخص تینگران امن یاندهیطور فزابه انیمشتر ک،یتجارت الکترون
 یدگاهعامل از د ینا یتکند. اهم فایها اآن یاعتماد و وفادار جادیدر ا یمهمتواند نقش می ان،یمشتر دیخر ماتیبر تصم رگذاریتأث

 یفروش خدمات ورزش هاییتسابا وب یو تداوم تعاملات مشتر یهاعتماد اول ایجادآن در  اساسیاز نقش  یناش یقتحق یهانمونه
دارد، بلکه از بعد  یتمطمئن اهم یتاحراز هو هاییستمو س یقانون یمانند استفاده از بسترها یفن یهاتنها از جنبهنه یت،است. امن

و  یجعل هاییتسا یبری،سا یدهایاز تهد یانمشتر یآنکه سطح آگاه یژهواست؛ به اییژهو یگاهجا یدارا یزن یو رفتار یشناخت
( در پژوهشی بیان داشتند که در 2014میرمیران و شمس ) ها دارد.آن گیرییمبر تصم یمیمستق یرتأث یبردارکلاه هاییوهش
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تر است های پیشرفتهفرض اساسی تلقی شده و توجه خریداران بیشتر معطوف ویژگییشپعنوان یک یافته، امنیت بهتوسعهبازارهای 
قت اینترنتی هویت، قصد ( در پژوهشی دریافتند که با افزایش ترس از سر1402(. میرانی و همکاران )2014)میرمیران و شمس، 

 طوربهسایت ( در پژوهشی دریافت که امنیت وب2021) 1یابد. کامیلریخرید آنلاین محصولات ورزشی با شدت قوی کاهش می
دهان مشتریان تأثیر مثبت معناداری بهغیرمستقیم بر وفاداری الکترونیکی و تبلیغات دهان صورتبهمستقیم بر رضایت الکترونیکی و 

 لیدارند، تما نانیشده اطم خدمات ارائه تیکه از امن یانیمشترتوان گفت که (. با توجه به این مطالب می2021کامیلری، دارد )
و  یدر صنعت ورزش که معمولاً با تعاملات مال ژهیومسئله به نیاد. دارن ماتمجدد و استفاده از خد یدهایبه انجام خر یشتریب

در تجارت  انیمشتر یاساس ازین کیعنوان تنها بهنه تیامن. کندمی دایپ یدوچندان تیاهم است، ریدرگ انیمشتر یاطلاعات شخص
 نیها تأثیر بگذارد. به همآن تیو رضا انیبر تجربه مشتر میطور مستقتواند بهمطرح است، بلکه می یخدمات ورزش کیالکترون

حفاظت از اطلاعات،  یهانسبت به روش انیمشتر یآگاه شیو افزا یتیامن ریتداب تیبا تقو دیحوزه با نیهای فعال در اسازمان ل،یدل
تواند به کند بلکه میکمک می انیمشتر یوفادار شیتنها به افزانه کردیرو نیشوند. ا انیمشتر تیاعتماد و رضا شیافزا سازنهیزم

 دامن بزند. یرقابت یها در بازارهاسازمان داریپا تیموفق

در  ینترنتیا یدارانخر یدیکل یازهایاز ندیگر  یکیعنوان به« خدمات پس از فروش»پژوهش، عامل  یجبر اساس نتا

 یژهوبه ک،یدر تجارت الکترون یدیاز ارکان کل یکیعنوان خدمات پس از فروش بهیران شناسایی شد. ا یصنعت خدمات ورزش

( در پژوهشی نشان داد که تحقق 2021کامیلری )کند. می فایا انیدر جلب و حفظ مشتر ینقش مهم ،یخدمات ورزش نهیدر زم
های بازگشت کالا و مراقبت از مشتری بر رضایت و وفاداری و تبلیغات ، سیاستموقعبهنیازهای مشتریان پس از خرید مانند تحویل 

 یعنوان بخشس از فروش، بهکه خدمات پ دهندینشان م هایافته ینا(. 2021شفاهی الکترونیکی تأثیر مثبتی دارند )کامیلری، 

 یبانیچون پشت یلیعامل به دلا ینا. دارد ینآنلا یوکارهاکسب یتدر موفق یدینقش کل ی،مشتر یازهایاز تحقق ن

در  یلتسه یزو ن یواقع یاز گارانت یبازگشت کالا و برخوردار ینتضم ید،مراحل خر یکامل و مستمر سازمان در تمام

توانند شامل خدمات می نیا ،یدر حوزه خدمات ورزشاست.  یافته یتاهم یت،بدون محدود یپرداخت و دسترس یندهایفرآ

 ی(، در راستا1402نفر و همکاران ) و خدمات مشتری مدار باشند. یورزش زاتیدر استفاده از تجه یبانیپشت ،یورزش یهاارائه مشاوره
 قیتشو یکردند که راهبردها متشکل از استراتژ انیب یمات ورزشخد یابیدر بازار کیتجارت الکترون یامدهایراهبردها و پ ییشناسا
. درنهایت با توجه به آنچه مند بودرابطه یابیو بازار یسنجامکان ،یسازآموزش، فرهنگ ک،یاز خدمات الکترون یبانیپشت زه،یو انگ

در  یعنوان ابزار راهبردبه مشکلات دارد و به ییگوفراتر از پاسخ یخدمات پس از فروش، نقشتوان گفت که بیان شد می

 ی. در فضاشودیمحسوب م یکاعتماد به برند در بستر تجارت الکترون یتو تقو یترضا یشافزا ی،مشتر یحفظ وفادار

 یکفراهم آوردن  گیرد،یقرار م یشینپ یهاتجربه یرسرعت تحت تأثبه یانصنعت ورزش که انتخاب مشتر یرقابت

رو، توجه باشد. ازاین یدارپا یرقابت یتمز یجادبرند و ا یزتما سازینهتواند زمیم ید،و و مطمئن پس از خرگساختار پاسخ

 یوکارهاکسب یدارتوسعه پا یردر مس یبلکه ضرورت یان،تنها خواسته مشترخدمات پس از فروش نه یتو جامع یفیتبه ک

 است. ینآنلا یورزش

در برآورده  یدیعامل کل یکعنوان به« یسازمان ینوآور» ،یویژه در بخش خدمات ورزشبه ک،یتجارت الکترون یرقابت یایدر دن
 د،یجد تالیجیخدمات د جادیتواند شامل امی ینوآور ،یورزش ات. در بخش خدمشودیشناخته م انیمشتر یازهایکردن ن

به  یسازمان ینوآور در ارائه خدمات باشد. نیهای نواستفاده از فناوری ای ،یعملکرد ورزش یابیرد یبرا لیموبا یهاشنیکیاپل

 یانمشتر یفرد، وفادارشوند و با ارائه محصولات و خدمات منحصربه یزمتما یتا در بازار رقابت کندیوکارها کمک مکسب

. در راستای این نقش و اهمیت نوآوری سازمانی در تجارت است یبلندمدت ضرور یتموفق یدهند که برا یشرا افزا

های ( در پژوهشی بیان داشت که استفاده از فناوری2015) 2توان به نتایج برخی از تحقیقات اشاره کرد. ژوالکترونیک می

                                                 
1. Camilleri 
2. Zhou 
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فرد، نقش مهمی در جذب مشتریان کالاهای های الکترونیکی برای ایجاد تجربه خرید منحصربهمدرن مانند پلتفرم

( نشان دادند که نوآوری سازمانی یکی از عوامل 2023اران )ورزشی دارد. همچنین در پژوهشی دیگری کیهان و همک

باشد. بر اساس آنچه بیان شد و نتایج تحقیقات وکارهای ورزشی ایران میتأثیر بر توسعه تجارت الکترونیک در کسب

عصر  به الزامات یکاستراتژ یبلکه پاسخ ی،رقابت یتمز یکتنها در صنعت ورزش نه یسازمان ینوآورتوان گفت که می

 شود.یمحسوب م یامروز ینآنلا یدر بازارها یانو انتظارات مشتر یجیتالد

معرفی شد. در این  انیمشتر یازهایدر برآورده کردن نعنوان یکی دیگر از عوامل کلیدی در این پژوهش به« فرهنگ سازمانی»

خدمات  یحصح یرسانشامل اطلاع ورزشی،عنوان یکی از نیازهای خریداران اینترنتی خدمات ی بهفرهنگ سازمانپژوهش 

 یفرهنگ سازمان یکوجود  بود.ها، کامل به آن ییو پاسخگو یمشتر یاتشکا یقدق یافتدر ید،جد یو محصولات ورزش

 یاتو جامع شکا یقدق یافتدر ین،نو یو محصولات ورزش تنسبت به خدما یرساناطلاع هاییستمموجب بهبود س یقو

کند و  قیرا تشو یتواند نوآورمی یقو یفرهنگ سازمانشود. یم یاتشکا ینمطلوب به ا یفیتبا ک ییو پاسخگو یانمشتر

مثبت و مشتری مدار  یفرهنگ سازمان کی ،ی. در بخش خدمات ورزشدینما بیترغ انیکارکنان را به ارائه خدمات بهتر به مشتر

 یدتأک ییو پاسخگو یتکه بر شفاف یفرهنگ سازمان شود. یتجربه مشتر یو ارتقا یتواند منجر به بهبود ارتباطات داخلمی

دهد. در راستای این یافته تحقیق نتایج پژوهش یم یشرا افزا یمشتر یتو رضا بخشدیرا بهبود م یدارد، تجربه کاربر

تأثیر  هافرهنگخرده( نشان داد که عوامل فرهنگی و اجتماعی مانند توجه به فرهنگ ملی و 2023کیهان و همکاران )

(. درنهایت بر 2023وکارهای ورزشی ایران دارند )کیهان و همکاران، ی بر توسعه تجارت الکترونیک در کسبتوجهقابل

 یازهایمتناسب با ن یفرهنگ سازمان یجو ترو سازییادهپتوان گفت که ها و آنچه بیان شد میاساس نتایج پژوهش

خدمات  یکدر عرصه تجارت الکترون یرقابت یتموقع یتکرد سازمان و تقوعمل سازیینهبه سازینهزم ینترنتی،ا یدارانخر

 .است یورزش

های فروش خدمات صنعت ورزش ایران پرداخت سایتهای پژوهش به بررسی نیازهای خریداران اینترنتی از وببا توجه به یافته

عملکرد  یو اثربخش ییتنها به کارانه یران،در ا یفروش خدمات ورزش هاییتساوب یتموفقشد، نتایج نشان داد که 

 یدر فضا یمدار یها بر اصول مشترتوجه و تمرکز آن یزانبا م یها وابسته است، بلکه ارتباط تنگاتنگآن یسازمان

شفاف و  یندهایو فرآ یفیتخدمات باک یافتحوزه، علاوه بر انتظار در ینا یاندارد. درواقع، مشتر یکتجارت الکترون

 هاییافتهطور خلاصه، به دهند.یم یتخود اهم یفرد یازهایپاسخگو و متناسب با ن ی،تعامل یات به تجربهشدکارآمد، به

در عرصه  یدارپا یتبه موفق یابیدست یبرا یرانفروش خدمات صنعت ورزش ا هاییتسادارند که وب یدپژوهش تأک ینا

 سازییادهپ ی،قو یدر آن، توجه به عملکرد سازمانهستند که  یکپارچهجامع و  یکردیرو یازمندن یک،تجارت الکترون

 یک،هوشمندانه از امکانات تجارت الکترون یریگو بهره یسواد فناور قاءارت ین،آنلا یدر فضا یناصول مشتری مداری نو

و  یرانمد یتنها برانه هایافته ین. ایردقرار گ یتدر اولو یان،مشتر یایو انتظارات پو یازهاتطابق مستمر با ن یدر راستا

 یکو تجارت الکترون یورزش ازاریابیب ینهدر زم یآت یقاتتحق یمبنا تواندیحوزه راهگشا خواهد بود، بلکه م ینفعالان ا

 یرد.قرار گ یراندر ا
، تجارت فناوری ورزشی به دلیل عدم برخورداری از متخصصان حوزهتوان به این موارد اشاره کرد: های تحقیق میاز محدودیت

مندی از نظرات افراد تحقیق امکان بهره می، در بخش کتجارت الکترونیک و خدمات ورزشیهای فناوری افراد آشنا باو ونیک الکتر
 گستردگی حوزه تحقیق در سراسر کشور بخشی به دلیل؛ تر در کشور میسر نبودصورت ویژه و عمیقمورد مطالعه به متخصص حوزه

ت برقراری ارتباط اینترنتی لاو با محدودیت زمانی افراد متخصص و همچنین مشک ینترنتیصورت اتحقیق حاضر به هایپرسشنامهاز 
به دلیل جدید بودن  تر به موضوعات مرتبط با تحقیق شد؛صورت گرفت که این خود باعث ایجاد محدودیت برای پرداختن عمیق

صورت های معتبر داخلی که به، در تحقیق حاضر امکان استفاده از پیشینهورزش در ایران تجارت الکترونیک در بخش خدمات حوزه
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ی در دسترس بود؛ سختبهو یا  فعال پرداخته باشند، میسر نبود تجارت الکترونیکهای تخصصی و عمیق حداقل به یکی از حوزه
های تحقیق در آوری دادهدر جریان جمعصورت که  ینوجود ندارد. به ا تجارت الکترونیکمتأسفانه در کشور هنوز درک درستی از 

موضوع عدم اعتماد و تفکر وجود کالاها و خدمات پرداختن به  تجارت الکترونیکها برداشتشان از بسیاری از نمونهمی بخش ک
 مستعمل و خراب بود.

های ورزشی باشگاه فدراسیون فوتبال ایران وهایی مانند سازمان شود:با توجه به نتایج تحقیق این موارد پیشنهاد می

های های خرید آنلاین بلیت مسابقات و فروش محصولات هواداری، زیرساختتوانند با ایجاد پلتفرممی پرسپولیس و استقلال

بخش برای کاربران ای لذتها باید سرعت بالا، امنیت و رابط کاربری آسان داشته باشند تا تجربهخود را بهبود بخشند. این پلتفرم

های ویژه یا های وفاداری برای هواداران ورزش، شامل تخفیفتواند با ایجاد برنامهمی کمیته ملی المپیک ایران .ندفراهم کن

اولویت در خرید بلیت رویدادهای ورزشی، فرهنگ مشتری مداری را گسترش دهد. همچنین، ارائه خدمات متناسب با نیازهای خاص 

وزارت ورزش  .تواند نقش مؤثری در افزایش رضایت داشته باشدها، مین یا خانوادههای مختلف مشتریان، مانند دانشجویاگروه

اندازی کند تا به هواداران ورزش، های اجتماعی راهرسانی در شبکههای اطلاعهای آموزشی آنلاین و کمپیندوره تواندمی و جوانان

تواند شامل ها میدر رویدادهای ورزشی آموزش داده شود. این دورهنام نحوه استفاده از خدمات الکترونیکی مانند خرید بلیت یا ثبت

های اجتماعی توانند از شبکهمی هاهای ورزشی استانهیئت .های معتبر باشدسایتاستفاده امن از اینترنت و شناسایی وب

تواند با استفاده از هیئت ورزشی تهران میمثال، عنوانمانند اینستاگرام برای تبلیغ رویدادهای محلی و فروش بلیت استفاده کنند. به

سازمان ورزش  .های اینفلوئنسر مارکتینگ، آگاهی عمومی از رویدادهای ورزشی و خدمات آنلاین خود را افزایش دهدکمپین

عات های ورزشی استفاده کند که فرآیند پرداخت شفاف و اطلاهایی برای رزرو آنلاین مجموعهتواند از پلتفرممی هاشهرداری

تواند باعث تر میهایی مانند پرداخت اقساطی برای خدمات گراندهند. همچنین، اضافه کردن گزینهها را ارائه میدقیق درباره هزینه
 .جذب مشتریان بیشتر شود

در بررسی تأثیر هوش مصنوعی در بهبود خدمات تجارت الکترونیک گردد: های آتی پیشنهاد میپژوهشاین موارد جهت انجام 
؛ در ارتقای تجربه خرید اینترنتی خدمات ورزشی( VR) 2( و واقعیت مجازیAR) 1دهارزیابی نقش واقعیت افزو؛ صنعت ورزش ایران

 فرهنگی مؤثر بر پذیرش تجارت الکترونیک در مناطق مختلف ایران در صنعت ورزش -تحلیل عوامل اجتماعی
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های اینترنتی. های مجازی و فروشگاه(. بررسی سبک خرید آنلاین محصولات ورزشی از شبکه1397بنسبردی، علی و نظری ترشیزی، احمد. )
 .Doi: 10.22089/smrj.2018.6018.2207. 117-136(، 52)10، مطالعات مدیریت ورزشی

. 1071-1091(، 4)13، نشریه مدیریت ورزشیدر صنعت ورزش ایران. (. راهبردها و پیامدهای تجارت الکترونیک 1400رحیمی زاده، میثم. )
Doi: 10.22059/jsm.2021.223562.1752. 

های توسعه ی از چالشعدبُسه(. ارائه یک مدل 1397رحیمی زاده، میثم؛ سجادی، سید نصرالله؛ گودرزی، محمود و جلالی فراهانی، مجید. )
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