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 چکیده 

با ارائه مدل بهبود مز  قیتحق ن  ،یرقابت  تیحاضر  فعال و   یورزش   های¬در فروشگاه  یبه محصولات ورزش   ی رفتار  اتیاعتماد و 

فناور  شرویپ  )نمونه مورد  تیواقع  یدر حوزه  تحقدیو اجرا گرد  ی( طراحZ: نسل  ی افزوده  نوع همبستگ  قی. روش   یحاضر از 

 یفعال در حوزه فناور  یورزش   یهاکننده به فروشگاهحاضر شامل گروه نوجوانان و جوانان مراجعه   قیتحق  ی. جامعه آمارباشد¬یم

ا  تیواقع بودند.  به فروشگاه  ن یافزوده  پ   یمدرن سع  یورزش   یهاعنوان فروشگاهها  بودند و    تیواقع  یفناور  یسازادهیدر  افزوده 

نامشخص بودن جامعه؛ تعداد    طیکوکران در شرا  ول. بر اساس فرمندیبا محصولات آشنا نما   یفناور  نیرا با توجه به ا  انیمشتر

به   384 تحقنفر  نمونه  نتا  قیعنوان  شدند.  سودمند  جیمشخص  که  داد  مزادراک   ینشان  بر  اعتماد 581/0)  یرقابت  تیشده   ،)

بر    یزش نشان داد که نگرش به استفاده از محصولات ور  جینتا  نیدارد. همچن  یمعنادار  ر ی( تأث379/0)  یرفتار  اتی( و ن392/0)

( ن584/0اعتماد  و  تأث439/0)  یرفتار  اتی(  ا  یمعنادار  ری(  با  گرد  ن یدارد.  سودمند  دیتوجه مشخص  لذت    ،یکه  و  اطلاعات 

 ل یدر جهت تما  یتواند بستر  یباشند که م  یم  یافزوده به عنوان مسائل مهم  تیواقع   یاز مواجهه با فناور  انیشده مشترادراک 

 گردد.  جادیافزوده ا تیواقع یدر حوزه فناور شرویپ  یورزش  های¬در فروشگاه یبه محصولات ورزش 

 ادراک مشتریان  نان،یاطم ،ینسل های گروه ،ی واقع طیمح  تال،یجیاطلاعات د های کلیدی:واژه
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 71....   در  شرویپ یورزش های¬در فروشگاه  ینسبت به محصولات ورزش یرفتار ات یاعتماد و ن ،یرقابت تیارائه مدل بهبود مز  و همکاران: یمرتاض 

 مقدمه  

قرار گرفته   یموردتوجه محققان مختلف  یدیهدف کل  کیعنوان  افزوده به   تیواقع  یازجمله فناور  هایاز فناور  یریگامروزه بهره 

است.   یکاربر در زمان واقع  طیبا مح  تالیجیافزوده ادغام اطلاعات د  تی واقع  ی(. فناورRauschnabel & et al, 2022است )

را با   یواقع  طی مح  کیافزوده    تی واقع  یکاربران در فناور  کند،یم  جادی ا  یمصنوع  ملاًکا  طیمح  کیکه    یمجاز  تیبرخلاف واقع

 ی واقع  یکیزیف   یایاز دن  شرفتهینسخه پ   کیافزوده    تی(. واقعLiao, 2015)  کنندی آن تجربه م یشده رو  دیتول  یاطلاعات ادراک

ارائه    یفناور  قی و از طر  دیآیبه دست م  ی حس  یهامحرک   ریسا  ایصدا،    تال،یجید  ی استفاده از عناصر بصر  قیاست که از طر

 ت یفعال  ی تجار  ی هاطور خاص در محاسبات تلفن همراه و برنامهاست که به   ییهاشرکت  انیروند رو به رشد در م  کینی. اشودیم

افزوده   تیقعوا  یاصل  از اهداف  یکیها،  داده  لیوتحله یو تجز  یآورجمع  شیافزا  انی(. در مDadwal & Hassan, 2016دارند )

هوشمند و در دسترس است    نشیو به دست آوردن ب  هایژگیدرک آن و  شیافزا  ،ی کیزیف  یایخاص دن  یهایژگیبرجسته کردن و

 ی ریگم یدر تصم  یرسانبه اطلاع   تواندیم  یبزرگ  یهاداده   نیاعمال شود. چن  یواقع  یایدن  ی کاربرد  یهابرنامه   یبرا  تواندیکه م

بشرکت آوردن  دست  به  و  هز  ینشیها  عادات  مورد  فناورمصرف  یهانهی در  کند.  کمک  ازجمله،  در    تی واقع  یکننده،  افزوده 

 ت یواقع یفروش محصولات از فناور ریکه امروزه در مس یصورتکرده است. به یادیگسترش ز یابیمختلف ازجمله بازار یهاحوزه

به  فناورWedel, 2020شده است )صورت گسترده استفادهافزوده  ن  تیاقعو  ی(.  تا در    ز یافزوده در حوزه ورزش  توانسته است 

تر   ینیکسب تجربه ع نیو همچن  عیتر وقادر جهت درک مناسب انیو کمک به مشتر دادهایتجربه رو ،یفروش محصولات ورزش 

 (. Goebert, 2020) دیبه ورزش نما یانیشا یهاکمک

افراد    یتمام  ی. به عبارتباشندیراغب نم  انیها و مشترگروه  یافزوده؛ تمام  تیواقع  یو استفاده از فناور  یریگدر جهت بهره   امروزه

افزوده   تیواقع  یمهم که همواره در جهت فناور  یهااز گروه   یکیافزوده ندارند.    تیواقع  یو استفاده از فناور  یریگبهره   ییتوانا

(.  Jianh & Hong, 2021)  باشدیرا درخواست دارند؛ نوجوانان و جوانان م  یفناور  نیو توسعه ا  گسترشو    باشندیم  شرویپ 

 ،یمجاز  یدر حوزه فضا  ییکه از منظر توانا  باشندیها در حال حاضر منسل  نیتراز متفاوت  یکینوجوانان و جوانان در حال حاضر  

(. نوجوانان و  Faddila & et al, 2022)  باشندیها ماهرتر مگروه  ریاز سا  ن؛ینو  یهای و تکنولوژ  هایو کارکرد با فناور  نترنتیا

 د یانتخاب تأک  نیجهت انجام بهتر گریکدیکالاها با  سهیو مقا  تیفیبالاتر همواره بر ک یطیمح یاز آگاه ی جوانان ضمن برخوردار

  ی ادیز  یهانهیکه هز  باشدیم  نیها اگروه  نیحسن ا  اام  باشندیم  رتریگسخت  یابیدر حوزه بازار  ان ینسل از مشتر  نیدارند. اگرچه ا

مهم در   یهااز گروه  یکینوجوانان و جوانان    یخوددارند. به عبارت  یهازهیخود و پاسخ به علائق و انگ  یازهای را در جهت رفع ن

که  ییهاها و فروشگاهامروزه شرکت(. Voráček & Bernardová, 2021) باشندی م ادیز یهانه یجهت صرف هز یابیحوزه بازار

(. با توجه  Shin & et al, 2020اند )نسل داشته   نیرا از ا  ییدرآمدزا  نی شتریبه تفکرات نوجوانان و جوانان اشراف کامل دارند؛ ب

نگرش    جاد یاگروه از افراد در جهت    نیا  انیمطلوب در م  یرفتار  اتین  جاد ینوجوانان و جوانان؛ ا  ی بالا از سو  یهانه یصرف هزبه

 (. Mo, 2022) باشدیبرخوردار م ییبالا تیاز اهم دیخر ایمحصول و  کیبه  تمثب 

انجام رفتار باشد،  یبرا تریکه هر چه قصد قو گذارندیم ریتأث نیرفتار مع کیاشاره دارد که بر  یزش یبه عوامل انگ یرفتار اتین

ب رفتار  انجام  نRustagi & Prakash, 2022)  شودیم  شتریاحتمال  عملکرد    یرفتار  اتی(.  به  نسبت  ادراک مشتریان  شامل 

محصولات که آیا مشتریان حاضر به خرید بیشتر از یک سازمان خاص هستند و یا اینکه    ائهو ار  یرسانها ازلحاظ خدمتسازمان

بازدید مجدد مشتری و تبلیغات 2006و هان )  ی(. جانJang, 2021)  دهندیخرید خود را کاهش م (، نیات رفتاری را شامل 

که    کنندی. محققان دیگر اشاره مرندیگیکننده باشد، در نظر ممصرف  ة رفتار مصرفی آیند  ةکنند  ین یبشیپ   تواندیشفاهی که م

طور مثبت احتمال مراجعه مجدد ی مشتری شود و همچنین بهباعث عملکرد وفادار  تواندیمقاصد رفتاری، اگر مثبت باشند م

 ,Liuمشتری و تبلیغات شفاهی مثبت را افزایش دهد و زمانی که نیات رفتاری مشتری منفی باشد نتیجه عکس خواهد بود )

 غاتیتبل   ،یمتی ق   تی حساس   د،یخر  تیرا در چهار بعد ن  یرفتار  اتی( اما در پژوهش خود ن2003و همکاران )  تملی(. ز2021

 ی مشتر  ،یمحصول ورزش   ایورزش    یمحدوده خاص برا  کی  افتنیها و  حلراه   یکردند. با بررس   یبنددسته  اتیو رفتار شکا  یشفاه

.  کندیدنبال نم ماًیها را مستقحلراه  یابیاست و مرحله ارز  یآن اریبس یگاه  هامیتصم نی. اردیگیخود را م دیخر میتصم یورزش 

آن ورزش در مذاکره    ان یقدرت و مهارت مرب  یاز نکات اساس   یکیخاص،    ینام در رشته ورزش جهت ثبت  یریگم یدر مرحله تصم

مرحله    نیداشته باشد، در ا  یشتریکردن ب  بیغظرافت و هنر تر  یورزش   انیهراندازه مرب  ،ی. به عبارتباشدیم  یو جذب مشتر
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مرحله، نقش و    نیورزشکاران در ا  ایتماشاگر    ای  داری متقاعد ساختن خر ژهیوبه   ق،یو تشو  بیتر عمل خواهند کرد. هنر ترغموفق

  ایرقابت    یتماشا  ایبه محصول    از یعلاوه بر شدت ن  ز ین  ی آن  ی ها  یریگمی(. در تصمJung & etal, 2020دارد )  ییبسزا  تیاهم

از   ،یتیعوامل موقع یو حت یمحصول ورزش  ایرقابت  ایمهم است، نحوه و هنر عرضه ورزش  اریبس یاپرداختن به فروش که نکته 

هنگام،   ن یاست. در ا  یورزش   ی هایو آگه  یورزش   ابان یبازار  ی برا  یمرحله مهم  دیخر  میبرخوردار است. مرحله تصم  یاژه یو  تیاهم

  یطور قطعبه   ی ورزش   دیاگر جهت خر  یشود، حت  قیدر رابطه با آن تحق  دیجود دارد که باورزش و  رافدر اط  ی مسائل گوناگون

 (. Liu, 2021اتخاذ نشده باشد  )  یمیتصم

در حوزه فروش    یدیاز مسائل مهم و کل  یکیعنوان  به   انی. اعتماد مشترباشد یاعتماد م  یابیمهم در حوزه بازار  ریاز متغ  گرید  یکی

شرکت  باشدیم ب  شرویپ   یهاکه  سطح  م  یسع  یالمللنیدر  در  آن  بهبود  م  انیمشتر  انیدر   & Ahadi)  باشند یخود 

RahChamani, 2017است.   افتهی  یشتر یب  تیاهم  ز یبحث اعتماد ن  ، یارتباط با مشتر  تیریو مد  یابیبازار  تیاهم  ش ی(. با افزا

اعتماد    ،یابیبازار  ات یدر ادب  ن،یبنابرا  کند؛یم  فایا  ی را در تکامل روابط تجار  ینقش مهم  را یدرگرو اعتماد است؛ ز  یابیبازار  تیموفق

خدمات دارد    کننده ن یو حفظ روابط با تأم  توسعه جهت    ی مشتر  کیدر نفوذ بر    یکه نقش مهم  یاز عوامل اصل  ی کیصورت  به

  ازین  نکهیعنوان اعتقاد طرف مقابل به ا( اعتماد را به 2011و نوسهافت )  یتل(. بنWeisberg & et al, 2014است )  شدهف یتعر

 ی هنگام   کندیعنوان م   یکرده است. و  فیتعر  گردد،یمرتفع م  ردیپذ یصورت م  گریکه توسط طرف د  یبا اقدامات  ندهیدر آ  یو

چنانچه اعتماد بر    رو،نیمبادله اعتقاد داشته باشد؛ ازا  گریطرف د  یو درست  نانیاطم  تیبه قابل  طرفک یاعتماد وجود دارد که  

از   یکیعنوان به یرقابت تیمز یعمل خواهند کرد. از طرف  گریمبادله به نفع طرف د نیو فروشنده حاکم باشد، طرف داریرابطه خر

م فروش محصولات مشخص  عملکرد  بهبود  در جهت  مهم  مزباشدیمسائل  واسطه    تواندیم   یرقابت  تی.  م  نانیاطمبه   انیدر 

فرد است که سازمان به (. مزیت رقابت ارزش و قابلیتی منحصربهGrant, 2005ها گردد )باعث بهبود شهرت فروشگاه  ان؛یمشتر

جهت بهبود   یط یشرا  جادی(. اMorhan & Michael, 2007)اندن رقبا از ارائه آن ناتوا  کهیطور. بهکندیخود عرضه م  انیمشتر

و فروش   یکه امروزه در جهت معرف  یصورت. به گرددیمسئله و دغدغه مهم کاملاً درک م  کیعنوان  به  یرقابت   تیمز  تی وضع

( در  2023)  ن(. کانگ و همکارا Hinterhuber & Liozu, 2014شود )  یاستفاده لازم م  یرقابت  تیمز  یها  تیمحصولات از ظرف

 یطیافزوده؛ شرا  تیواقع  یفناور  جادیضمن ا  یستبای¬می  ها¬هبهبود عملکرد فروشگا  ر یپژوهش خود مشخص نمودند که در مس

 ر یاشاره داشتند که در مس  زی( ن2023و همکاران )  اری. رندیرا فراهم نما  یفناور  نیا  طی مح  ییبای و ز  یجهت سهولت دسترس

 ی آگاه  تیو کاربرد آن نها  یسودمند  زانیاز م  انیمشتر  یستبای¬می  ها¬آن در فروشگاه  یریبکارگافزوده و    تیواقع  یتوسعه فناور

 های ¬تیبه واسطه بهبود جذاب  تواند¬یافزوده م  تیواقع   یاشاره داشتند که فناور  زی( ن2021را داشته باشند. برمن و پولاک )

اشاره داشتند که در  زی( ن2021و همکاران ) ویگردد و عملکرد فروشگاه ها را بهبود دهد. چ یرقابت تیمنجر به ارتقا مز یطیمح

  ها¬مربوط به فروشگاه  های¬یبه فناور  یبه مسائل مربوط به سهولت و دسترس   یستبای¬یم  انیبهبود سطح اعتماد مشتر  ریمس

 ی فناور  تیاهم  نضم  ییباشد که اگرچه پژوهش ها- یانجام شده مشخص م  قاتیتحق  نهیشیبپردازند. با توجه به پ   جدی  صورت   به

بهبود سطح    ریرخ نداده است. بدون شک در مس  یو خدمات به صورت جد  عیصنا  یآن در تمام  یریافزوده اما روند بکارگ  تیواقع

  ردیقرار گ  شیو در معرض نما  دینما  یمشخص و معرف  یفناور  نیا  یکارکردها  یستبای¬یافزوده در حوزه ورزش م  تیواقع   یفناور

 ی است که امروزه در مطالعات مربوط به فناور یدر حال ن ی. اردیخصوص شکل گ نیآن دغدغه لازم در ا ی تا با مشاهده کارکردها

مطالعات جامع   ازمندیوجود دارد و ن  یاساس   های¬ضعف  یورزش   های¬افزوده در حوزه ورزش و به خصوص در فروشگاه   تیواقع

بهره    ازمندیابعاد خود ن  یتوسعه در تمام  یرگی¬کلخود و ش   های¬تیاست. امروزه ورزش در جهت بهبود جذابخصوص    نیدر ا

 (. Goebert, 2020افزوده دارد ) تیواقع یاز جمله فناور دیجد های¬یاز فناور یریگ

در جهت   یاما در حوزه ورزش تمرکز جد  باشندیم  یابیمهم در حوزه بازار  یهااز گروه  یکیعنوان  نوجوانان و جوانان به   اگرچه

  یریگمیتصم  کی امن در خصوص    یطیمح  جادیو ا  دیجد  یهاافراد همواره در جستجو تجربه   نینشده است. اجلب نظر آنان انجام 

 ی ریگعدم بهره   نی. نبود مطالعات جامع در خصوص نوجوانان و جوانان و همچنباشندیمناسب در خصوص محصول و خدمات م

است   دهیها سبب گردگروه  ر ینسل و سا نیا  یازهایافزوده در پاسخ به ن تیواقع یدر جهت استفاده از فناور یورزش  یهاهفروشگا

از نبود مطالعات   یناش  تواندیمسئله م نینوجوانان و جوانان در حوزه صنعت ورزش نگردد. ا یهاتی از ظرف یتا عملاً بهره مناسب
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  یهانوجوانان و جوانان در فروشگاه  انیدر م  یبه محصولات ورزش   یرفتار  اتیاعتماد و ن  ،یرقابت  تیجامع در خصوص بهبود مز

در    ییراهکارها  ااست ت  دهیسبب گرد  یخلا بدون شک از منظر عمل  نی. اباشدیافزوده م  تی واقع  یدر فناور  شرویفعال و پ   یورزش 

 یورزش   یهانوجوانان و جوانان در فروشگاه  انیدر م  یبه محصولات ورزش   یرفتار  اتیاعتماد و ن  ،یرقابت  تیمز  جهت توسعه بهبود 

نوجوانان    انیدر م  یبه محصولات ورزش   یرفتار  اتیاعتماد و ن   ،یرقابت  تی نبود مطالعات جامع در خصوص بهبود مز  ینگردد. از طرف

در خصوص   یورزش  یهافروشگاه  یاز سو  یمناسب  یریگافزوده؛ عملاً بهره   تیواقع  یفناور  یدارا  یورزش   یهاو جوانان در فروشگاه

  فراهم   را   ها¬فروشگاه  های¬تیجهت جذاب  یطیشرا  تواند¬یافزوده م  تی واقع  یافزوده نشده است. فناور  تی واقع  یاستفاده از فناور

در   ینقش مهم و اساس  تواند¬یافزوده م  تی واقع  یاز فناور  یرگی¬. بهرهدیرا فراهم نما  انیجهت جذب مشتر  یطیو شرا  دنمای

  اد ی  یرقابت  تیراهکار مهم در جهت بهبود مز  ک یمساله به عنوان    نیرا داشته باشد و ا  انیمحصولات و خدمات به مشتر  یمعرف

نتاLiu, 2021)  شود¬یم اهمضمن    تواند ¬یپژوهش حاضر م  جی(.  نمودن   ی ها- افزوده در فروشگاه  تیواقع   یفناور  تیبازگو 

پژوهش حاضر    جنتای  از  شک  بدون.  گردد  درک  ها¬فروشگاه  نیا  انیدر م  یباعث گردد تا دغدغه توسعه آن به صورت جد  ؛یورزش 

جهت   یطیو شرا  ندیافزوده استفاده نما  تیواقع  یدر جهت بهبود سطح فناور  توانند¬یم  یورزش   های¬فروشگاه  ان یو متول  رانیمد

  اتیاعتماد و ن  ،یرقابت  تیحاضر باهدف ارائه مدل بهبود مز  قیاست تا تحق  دهیمسئله سبب گرد  نی. اندیبهبود آن را فراهم نما

و اجرا گردد. لذا    یافزوده طراح  تیواقع  یدر حوزه فناور  شرویفعال و پ   یورزش   های¬در فروشگاه  یبه محصولات ورزش   یرفتار

نوجوانان و    انیدر م  یبه محصولات ورزش   یرفتار  اتیاعتماد و ن  ،یرقابت  تیکه مدل بهبود مز  باشدیم  نیحاضر ا  قیسؤال تحق

 باشد؟یافزوده چه م تیواقع یدر فناور شرویفعال و پ یورزش  یهاجوانان در فروشگاه

 

 روش شناسی تحقیق
صورت میدانی انجام گردید. روش تحقیق حاضر از نظر روش گردآوری  باشد که بهی میتحقیق حاضر از نوع، تحقیقات کاربرد 

تحقیق حاضر شامل  می  همبستگیها،  داده  آماری  به فروشگاهنوجوانان و جوانان مراجعهباشد. جامعه  های ورزشی شهر کننده 

های ورزشی مدرن سعی در  عنوان فروشگاهها به تهران بودند که در حوزه فناوری واقعیت افزوده فعال و پیشرو بودند. این فروشگاه

ت آشنا نمایند. این در حالی است که بودند و مشتریان را با توجه به این فناوری با محصولا  افزوده  تی واقع  یفناورسازی  پیاده

سال بودند که   24الی    14ها در دسترس نبود. این افراد در محدود سنی بین  تعداد مشتریان نوجوانان و جوانان این فروشگاه

 384اطلاعات دقیقی در خصوص تعداد آنان در دسترس نبود. بر اساس فرمول کوکران در شرایط نامشخص بودن جامعه؛ تعداد 

پرسشنامه مورد   368تعداد    های تحقیق؛آوری پرسشنامهدر نهایت پس از پخش و جمع   عنوان نمونه تحقیق مشخص شدند.به   نفر

 تحلیل و بررسی قرار گرفت.

شده از صورت که جهت سنجش متغیر لذت ادراک جهت سنجش متغیرهای تحقیق از پرسشنامه استاندارد استفاده شد. بدین

مشخص گردیده بود. جهت  89/0سؤال استفاده گردید. پایایی این پرسشنامه میزان  4( با 2000ویس )کاتش و داپرسشنامه ون

با  2009شده از پرسشنامه هوسمن و سیپکی )سنجش متغیر اطلاعات ادراک  پایایی این پرسشنامه   5(  سؤال استفاده گردید. 

سؤال    4( با  2006از پرسشنامه پورتر و دونسو )شده  مشخص گردیده بود. جهت سنجش متغیر سودمندی ادراک  87/0میزان  

میزان   پرسشنامه  این  پایایی  گردید.  پرسشنامه    91/0استفاده  از  استفاده  سهولت  متغیر  سنجش  بود. جهت  گردیده  مشخص 

مشخص گردیده بود. جهت سنجش   89/0سؤال استفاده گردید. پایایی این پرسشنامه میزان    4( با  2000کاتش و داویس )ون

سؤال استفاده گردید. پایایی این پرسشنامه   5( با  2006ر نگرش به استفاده از محصولات ورزشی از پرسشنامه پورتر و دونسو )متغی

با  2003مشخص گردیده بود. جهت سنجش متغیر نیات رفتاری از پرسشنامه زیتمل و بیتز )  94/0میزان   سؤال استفاده   8( 

پایایی این پرسشنامه میزان     و جونز   لیهی از پرسشنامه  رقابت  تیمزمشخص گردیده بود. جهت سنجش متغیر    85/0گردید. 

سؤال( استفاده گردید. پایایی این پرسشنامه میزان   4سؤال( و خدمات )  4سؤال(، محصول )  4سؤال با ابعاد قیمت )  12( با  2010)

سؤال استفاده گردید. پایایی  8با  (2004بالستر )مشتریان از پرسشنامه اعتماد مشخص گردیده بود. جهت سنجش متغیر  83/0

 مشخص گردیده بود.  8/0این پرسشنامه میزان 

آلفای کرونباخ میزان   از محاسبه  پرسشنامه پس  این  ادراک   88/0پایایی  لذت  اطلاعات    82/0شده، میزان  در بخش  در بخش 

در بخش نگرش به   86/0تفاده، میزان در بخش سهولت اس  80/0شده، میزان در بخش سودمندی ادراک  81/0شده، میزان ادراک 
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در بخش مزیت    87/0در بخش اعتماد و میزان    88/0در بخش نیات رفتاری، میزان    84/0میزان    استفاده از محصولات ورزشی،

-SEM)ساختاری با رویکرد حداقل مربعات جزئی    وتحلیل تحقیق، از روش معادلاتدر قسمت تجزیه  رقابتی مشخص گردید.

PLS ) افزارنرم وتحلیل تحقیق، در غالب  شده است. تمامی روند تجزیهاستفاده SPSS  وPLS .انجام گرفت 

 های پژوهش یافته 

  ن یانگ یم  نینفر دختر بودند. همچن  174پسر و    نفر  194  ،ینفر نمونه آمار  368نشان داد که از    یفیتوص   هاییافتهحاصل از    جینتا

های  همچنین نتایج آزمون کلوموگراف اسمیرنف در تحقیق حاضر نشان داد که توزیع داده  بود.  3/21  قیتحق  های نمونه  یسن

نمی ها طبیعی  لذا  متغییر  داده   محورهاکوواریانس    هایشرطپیشباشد.  توزیع  بودن  کار )طبیعی  ادامه  در  و  ندارد  وجود  ها( 

 بایستی از آمار ناپارامتریک استفاده نمود. می

 

 
 مدل تحقیق  گیریاندازه مدل  -1شکل
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 مدل تحقیق  t داریمعنیضرایب  -2شکل  

 
 اطلاعات مربوط به مدل تحقیق  -1جدول 

 سطح معناداری  تأثیر T روابط 

 001/0 198/0 297/2 شده شده بر سودمندی ادراکاطلاعات ادراک

 001/0 779/0 588/6 شدهشده بر سودمندی ادراکلذت ادراک

 741/0 016/0 140/0 شده استفاده بر سودمندی ادراکسهولت 

 421/0 173/0 538/1 سهولت استفاده بر نگرش به استفاده از محصولات ورزشی 

 001/0 691/0 486/6 شده بر نگرش به استفاده از محصولات ورزشی سودمندی ادراک

 001/0 379/0 948/2 شده بر نیات رفتاریسودمندی ادراک

 001/0 439/0 331/3 استفاده از محصولات ورزشی بر نیات رفتاری نگرش به 

 001/0 392/0 229/4 شده بر اعتماد سودمندی ادراک

 001/0 584/0 462/6 نگرش به استفاده از محصولات ورزشی بر اعتماد 

 001/0 581/0 795/2 شده بر مزیت رقابتیسودمندی ادراک

 378/0 165/0 869/0 ورزشی بر مزیت رقابتی نگرش به استفاده از محصولات 

 

دارد. همچنین   0/ 198تأثیر معناداری به میزان    شدهادراک  یشده بر سودمندکه نتایج تحقیق نشان داد، اطلاعات ادراک  طورهمان 

دارد. نتایج نشان داد که سودمندی  779/0شده تأثیر معناداری به میزان شده بر سودمندی ادراک نتایج نشان داد که لذت ادراک 

میزان  ادراک  به  معناداری  تأثیر  ورزشی  محصولات  از  استفاده  به  نگرش  بر  داد    691/0شده  نشان  نتایج  سودمندی  دارد.  که 

دارد. همچنین نتایج نشان داد که نگرش به استفاده از محصولات    379/0شده بر نیات رفتاری تأثیر معناداری به میزان  ادراک 

منتخب در جهت برازش مدل   هایشاخص، برخی 2جدول شماره دارد.   439/0ورزشی بر نیات رفتاری تأثیر معناداری به میزان 

دارد. همچنین   392/0شده بر اعتماد تأثیر معناداری به میزان  نتایج نشان داد که سودمندی ادراک   را به نمایش گذاشته است.

دارد. نتایج نشان داد که    584/0نتایج نشان داد که نگرش به استفاده از محصولات ورزشی بر اعتماد تأثیر معناداری به میزان  

دارد. مطابق با نتایج مشخص گردید که در میان روابطی    581/0یزان  شده بر مزیت رقابتی تأثیر معناداری به مسودمندی ادراک 

شده بر نگرش به استفاده از  شده، تاثیر سودمندی ادراک شده بر سودمندی ادراک که مورد تایید قرار گرفت؛ تاثیر لذت ادراک 

ایر روابطه مهم و کلیدی می  محصولات ورزشی و همچنین تاثیر نگرش به استفاده از محصولات ورزشی بر اعتماد بیشتر از س 
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شده و همچنین نگرش به استفاده از محصولات ورزشی به عنوان  باشد. این مساله نشان می دهد که لذت و سودمندی ادراک 

، 2جدول شماره  متغیرهای مستقل مهمی بودند که توانسته بودند سطح برخی متغیرها از جمله اعتماد مشتریان را بهبود دهد.  

 منتخب در جهت برازش مدل را به نمایش گذاشته است.  هایشاخصبرخی 
 برازش مدل تحقیق  هایشاخص  -2جدول 

 متغیرها
 شاخص

 سهولت سودمندی  لذت اطلاعات
به   نگرش 

 استفاده
نیات 

 رفتاری
 اعتماد 

مزیت 

 رقابتی
 وضعیت

 مطلوب 0/ 87 0/ 88 0/ 84 86/0 0/ 80 0/ 81 0/ 88 0/ 82 آلفای کرونباخ

 مطلوب 0/ 90 0/ 92 0/ 89 0/ 90 0/ 87 86/0 0/ 91 0/ 88 پایایی ترکیبی

 مطلوب 0/ 53 0/ 57 0/ 54 0/ 50 0/ 53 0/ 52 0/ 57 56/0 روایی همگرا 
2R - - 85 /0 - 67/0 60/0 86/0 52 /0 مطلوب 

GOF - - 66/0 - 57 /0 56/0 70 /0 52 /0 مطلوب 

می باشد؛ مشخص گردید که مدل تحقیق   7/0با توجه به سطح مورد تایید شاخص های آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی که میزان  

می    4/0از منظر این دو شاخص مورد تایید قرار گرفت. همچنین با توجه به سطح مورد تایید شاخص روایی همگرا که میزان  

  2Rاین شاخص مورد تایید قرار گرفت. با توجه به سطح مورد تایید شاخص های  باشد؛ مشخص گردید که مدل تحقیق از منظر

می باشد؛ مشخص گردید که مدل تحقیق از منظر این شاخص مورد تایید قرار گرفت. همچنین با توجه به سطح    33/0که میزان  

شاخص مورد تایید قرار گرفت.    می باشد؛ مشخص گردید که مدل تحقیق از منظر   36/0که میزان    GOFمورد تایید شاخص های  

 باشد.مدل تحقیق حاضر از برازش مناسبی برخوردار میتوان چنین اعلام داشت که با این توجه می

 

 گیری بحث و نتیجه
است تا امروزه   دهیو ارتقا عملکرد فروش محصول سبب گرد  یابیبازار  یهاتیافزوده در جهت بهبود فعال  تی واقع  یاستفاده از فناور

ا  ادیو فروش محصولات    یدر جهت معرف  یدیابزار کل  کیعنوان  از آن به   ی مهم و ضرور  زیمسئله در حوزه ورزش ن  نیشود. 

وده در حوزه ورزش  افز  تیواقع  ی. استفاده از فناورباشدیمشخص م  یدیکل  تیفعال  کی  عنوان افزوده به  تیواقع   یو فناور  باشدیم

. اگرچه ندینما  یداریرا خر  یمحصولات ورزش   یشتر یب  یبا محصولات؛ سبب گردد تا آنان با آگاه  انیمشتر  ییضمن آشنا  تواندیم

  25  ر یکه عمدتاً شامل نوجوانان و جوانان ز  Zنسل    انیمشتراما    باشد؛یها موردتوجه نم گروه   یدر تمام  یصورت جدمسئله به   نیا

فعال در صنعت ورزش    یهااز گروه   یکیعنوان  نوجوانان و جوانان به   ی. به عبارتگرددیدنبال م   یصورت جدبه  باشد؛یسال م

  ت یو جوانان از اهم  نوجوانان   ی برا  یابی. بازاررندیقرار گ  ریتحت تأث  یصورت مناسبافزوده به   تیواقع  یدر مواجهه با فناور  توانندیم

ا  ییجااست. از آن  یاتیجامعه ح   یو اجتماع  یبافت اقتصاد  ینسل برا   نیبرخوردار است. ا  یادیز  تال یجید  ینسل بوم  نیکه 

 ینسل  نی. نوجوانان و جوانان نخستدهندیم  حیبرند را ترج  کیبا    داریتعامل معن  حالنیبوده و درع  حیفردگرا و صر  اریهستند، بس

جا همه  باًیهوشمند تقر  یهابوده که در آن تلفن  یها دورانآن  یشده است. دوران کودکبزرگ   نترنتیاست که کاملاً در عصر ا

و    یها اهل تکنولوژبوده است. آن   یعاد  یامر  ییویدیو  یمحتواها  یساعت در هفته به تماشا  23اند و اختصاص  حضورداشته

نوجوانان و جوانان سخت    یفروش برا  ی ها و استراتژبه آن   یاب یدست  اش،یقبل  یهانسل   یارب   ییشکاک هستند و مانند هر نسل نو

نسبت به    یرفتار  اتی اعتماد و ن  ،یرقابت   تیحاضر با هدف ارائه مدل بهبود مز  قیاست تا تحق  دهیمسئله سبب گرد  نیاست. ا

 و اجرا گردد.  یطراح ودهافز تیواقع یدر حوزه فناور شرویپ  یورزش  های¬در فروشگاه یمحصولات ورزش 

 از ین  ینسبت به محصولات ورزش   یرفتار  اتیاعتماد و ن  ،یرقابت  تیبهبود مز  ر ینشان داد شد در مس  قیتحق  جیکه نتا  طورهمان 

 یجهت بهبود سودمند  ی بستر  جادیا  ی. به عبارتردیشکل گ  یشده و نگرش به استفاده از محصولات ورزش ادراک  یاست تا سودمند

نسبت   یرفتار  اتی اعتماد و ن  ،یرقابت   تیدر جهت مز  یجد  نهیزم  تواندیم  یورزش   لاتشده و نگرش به استفاده از محصوادراک 

.  دینوجوانان و جوانان را فراهم نما  انیافزوده در م  تیواقع  یه فناوردر حوز  شرویپ  یورزش   های¬در فروشگاه  یبه محصولات ورزش 

 اتین یریگمشخص نمودند که در جهت شکل زی( ن2022شده است. تران و همکاران )مسئله اشاره نیبه ا یمختلف قاتیدر تحق

ن  یصورت جدبه  یستیبای م  Zنسل    انیمشتر  انیمطلوب در م  یرفتار ز  ی ازهایبه  دارد.  را  پاسخ مناسب  ب  تهاملیآنان   تن یو 
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  مت یق  تیو حساس   یدهان، وفاداربه ارتباطات دهان   د،یخر  اتیهمچون ن  یاقدامات  قیاز طر  یرفتار  اتین  کنندیم  انی( ب2003)

که   شیرفتار اتین قیاز طر تواندیفرد م  کیرفتار  کنندی( عنوان م2011و هان )  یاست که جان یدر حال نی. اشودیمشخص م

  ز ی( ن2014)  ئوزویو ل  نترهوبل یداده شود. ا  حیو کنترل رفتار درک شده است توض   یذهن  ی نگرش، هنجارها  ر یمشترکا تحت تأث

دادند که در مس اعتم  رینشان  پ   ان؛یمشتر  ادبهبود  به واسطه  اخلاق   یسازادهیفروشندگان  برخوردار    یمهم  گاهیاز جا  یفروش 

 . باشندیم

  لیمربوط به موبا  یهای و تکنولوژ  یمناسب در حوزه فناور  یهااز مهارت  ی وجوانان و جوانان به علت برخورداررسد ن  ینظر م  به

در   یفناور نیها؛ آنان از ا مهارت ن ی. با توجه به اندیافزوده ارتباط برقرار نما تیواقع یبا فناور یصورت مناسببه  توانندی م انهیو را

  ی. از طرفندینما  یبه آنان توجه جد یو کم یفیدارند تا از منظر ک یمناسب تیاز اطلاعات و جذاب ی برخوردار ر حوزه ورزش انتظا

نسل سبب گردد تا  نیبر نگرش ا  یرگذاریضمن تأث  تواندیافزوده م  تی واقع  یشده نوجوانان و جوانان  از فناورادراک  یسودمند

 ی افزدوه سع تیواقع یاز فناور یریگنوجوانان و جوانان  در جهت بهره  رسدیم ظرشعاع قرار دهد. به نآنان را تحت  یرفتار اتین

شده بود که زده  نی، تخم2018. در سال  دیخصوص را فراهم نما  نیشده در اادراک  یدر حوزه ورزش؛ انتظار دارند که سودمند

 ییهاتعداد آن   شی که ممکن است با افزا  یرقم  ؛داشته باشد  میمستق  دی دلار، قدرت خر  اردیلیم  143اندازه  به   تواند،یم  Zنسل   

نوجوانان و جوانان    تال،یجیعصر د  انیعنوان بوم. بهابدی  شیافزا  شوند،یو وارد بازار کار م  کنند یرا ترک م  نشانی که خانه والد

و   کندیم دایپ  ش یافزا اهآن  دیکار قدرت خر ی رویجوانان به ننوجوانان و  وستنیدارند. با پ  ان یاز خدمات مشتر یدیانتظارات جد

به   خواهدیکنند. نوجوانان و جوانان م  جادیخود ا  انیرا در خدمات مشتر  یراتییتغ  دینسل با  نیبه دست آوردن ا  یها براشرکت

تر است با که راحت  یبتواند در هر زمان و هر مکان و با استفاده از کانال  کندیکه با دوستان خود ارتباط برقرار م  یهمان روش 

 تال یجید  یو ابزارها  نترنتیکه از بدو تولد، ا  شودیاطلاق م  ی هدف ارتباط برقرار کند. نوجوانان و جوانان درواقع به افراد  وکاربکس

(.  Jiang & Hong, 2021خر دهه هفتاد و دهه هشتاد دانست )نسل را از اوا  نیآغاز ا  توانیم  رانیاند. در اداشته  اریرا در اخت

 یستیبایافزوده م  تیواقع  یمختلف ازجمله فناور  یهاینسل در خصوص توسعه فناور  ن یا  یازهایکه به ن  دهدیمسئله نشان م  نیا

راهکار در جهت بهبود فروش محصولات    کیعنوان  به   تواندینسل م  نیا  یازهایکه توجه به ن  دهدی مسئله نشان م  نیتوجه گردد. ا

 مشخص باشد. یورزش 

سهولت استفاده   ر یتأث  زانیم  نیشده و همچنادراک   یسهولت استفاده بر سودمند  ر یتأث  زانیحاضر نشان داد که م  قیتحق  جینتا

از    Zنسل  انیمشتر( مشخص نمودند که 2019و همکاران ) ایولری. س باشدیمعنادار نم یبر نگرش به استفاده از محصولات ورزش 

آنان   ی سهولت استفاده برا زان یاست تا م دهیمسئله سبب گرد نیمختلف دارند و ا یهای ناوردر جهت استفاده از ف ییبالا ییتوانا

به نظر م  ک یعنوان  به نگردد.  استفاده در م  رسدیمسئله مهم مشخص  از    انیسهولت  استفاده  نوجوانان و جوانان در خصوص 

نوجوانان و جوانان در خصوص    یهااز مهارت   یتواند ناش یمسئله م  نی. است یآنان ن  یافزوده ازجمله انتظارات اساس   تی واقع  یفناور

افراد هستند    از   یگروه  Zنسل    انی( اشاره داشتند که مشتر2022و همکاران )  لای. فادباشدیمختلف م  یهایاز فناور  یریگبهره 

به    یبه هر شکل  هفتهساعت در    20  رایهاست، زآن   نیروزمره و روت  یاز زندگ   یبخش  نترنتیآمدند. ا  ایبه دن  2000که از سال  

  یآن تسلط کاف  یو مسائل جانب  نترنتیکه نوجوانان و جوانان در استفاده از ا  دهدیمسئله نشان م  نی. اشوندیمتصل م   نترنتیا

افزوده در حوزه ورزش   تی واقع  یبر جهت استفاده آنان از فناور  رگذاری تأث  ریمتغ  کیعنوان  سهولت استفاده به  رون یرادارند. ازا

 یدر خصوص توسعه فناور  یورزش  یهادر فروشگاه  یازسنجیتا ن  گرددیم  شنهادیحاضر پ   قیتحق  جینبود. با توجه به نتا  رگذاریتأث

  قیتحق  جیبا توجه به نتا  نینوجوانان و جوانان را فراهم نمود. همچن  انیدر م  یفناور  نیت توسعه اجه  یطیافزوده؛ شرا  تیواقع

پ  برون   گرددیم  شنهادیحاضر  به واقع  یهاتیفعال  یسپارتا  ا  یطیافزوده در حوزه ورزش؛ شراارزش  تیمربوط  بهبود    ن یجهت 

 ی ازهاین  ییتا شناسا  گرددیم  شنهادیحاضر پ   قیتحق  ج یبا توجه به نتا  نی . همچندینوجوانان و جوانان را فراهم نما  انیدر م  یفناور

خصوص    نینوجوانان و جوانان  در ا  یازهایجهت پاسخ به ن  یطیافزوده؛ شراارزش   تینوجوانان و جوانان در خصوص استفاده از واقع

فعال در   انیبندانش   یهابا شرکت   یتا ضمن همکار  گرددیم   شنهادیحاضر پ   قیتحق  جیابا توجه به نت  نی. همچندیرا فراهم نما

  جادیدر جهت ا  هانهیضمن کاهش هز  ،یورزش   یهاطیافزوده در محارزش  تی واقع  یفناور  یسازادهیحوزه ورزش جهت ساخت و پ 

 یاه¬فروشگاه  یرقابت  تیجهت بهبود مز  یبستر  ؛یشده کالاها و محصولات ورزش تمام   متیکاهش ق  جهیو در نت  یفناور  نیا

فناور  شرویپ   یورزش  پژوهش حاضر محدود  تیواقع  یدر حوزه  انجام  نمود. در جهت  را فراهم  از جمله عدم   هایی¬تیافزوده 
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خصوص    نیلازم در ا  یافزوده در فروشگاه ها به علت نبود شاخص ها و استانداردها  تی قعوا  یفناور  تیاز وضع   قیشناخت دق

 شرو یپ   یورزش   های¬در خصوص فروشگاه  یحاضر عدم وجود بانک اطلاعات  قیتحق  های¬تیمحدود  گر یاز د  نیوجود داشت. همچن

 ی ورزش   های¬فروشگاه  لیو تحل  یرس بر   مپژوهش حاضر عد  های¬تیمحدود  گریاز د  نیافزوده بود. همچن  تیواقع  یدر حوزه فناور

  ر یتا سا  گردد¬ی م  شنهادیتوجه پ   نیافزوده بود. با ا  تیواقع  یفناور  تیاز منظر وضع  یو خارج  یداخل  یورزش   ی ارائه دهنده برندها

  یاز فناور یرگی¬در خصوص بهره ی عملکرد استانداردهای  و ها¬با هدف ارائه شاخص هایی¬در انجام پژوهش یپژوهشگران سع

در حوزه   شرویپ  یورزش  های¬در خصوص فروشگاه یبانک اطلاعات جادی عوامل موثر بر ا ،یورزش  های¬افزوده در فروشگاه تیواقع

 ی ورزش   یارائه دهنده برندها  یورزش   های¬افزوده در فروشگاه  تیواقع  یفناور   تی وضع  سهیمقا  نیافزوده  و همچن  تیواقع   یفناور

 داشته باشند.  یو خارج یداخل
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Abstract 

The present research was designed and implemented by presenting a model for improving 

competitive advantage, trust and behavioral intentions towards sports products in active and 

leading sports stores in the field of augmented reality technology (case example: Generation 

Z). The current research method is correlational. The statistical population of this research 

included the group of teenagers and young people who refer to sports stores active in the field 

of augmented reality technology. As modern sports stores, these stores tried to implement 

augmented reality technology and familiarize customers with products according to this 

technology. According to Cochran's formula, in the conditions of uncertainty of the society; A 

total of 384 people was identified as the research sample. The results showed that perceived 

usefulness has a significant effect on competitive advantage (0.581), trust (0.392) and 

behavioral intentions (0.379). Also, the results showed that the attitude towards using sports 

products has a significant effect on trust (0.584) and behavioral intentions (0.439). With this 

attention, it was determined that the perceived usefulness, information and pleasure of 

customers from facing augmented reality technology are important issues that can create a 

platform for the desire for sports products in leading sports stores in the field of augmented 

reality technology. 
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