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A B S T R A C T 
The new approaches of sports marketing have made many 

manufacturers and sellers of sports products and services pay attention 

to the behavior of customers and identify the needs, wishes and 

demands of customers and solve them as much as possible in the 

virtual space. for this reason the purpose of this research was to 

develop a model of factors affecting customers' behavior in buying 

sportswear from online stores. The qualitative research method was 

chosen with the grounded theory approach. The statistical population 

of the research included two parts of human resources (managers of 

online stores, online marketers, and expert professors in the field of 

digital marketing) and information sources (scientific, library, and 

relevant and reliable media). Sufficient number of interviewees and 

information sources were selected purposefully and based on reaching 

theoretical saturation (18 people and 25 documents). The research tool 

included semi-structured exploratory interviews along with a 

systematic library study. The validity of the tool was evaluated and 

confirmed based on the practical and scientific merit of the sample, the 

opinion of experts and the agreement between the correctors. In order 

to analyze the findings, a multi-stage conceptual coding method (open, 

central and selective) was used with the foundation's data theory 

approach. The final conceptual framework included 59 components, 11 

dimensions and 5 themes identified. Its themes and dimensions include 

addiction to online shopping (dimensions of addictive shopping 

behavior and pleasurable shopping), quality (dimensions of website 

quality, product quality and service quality), ease and cost-

effectiveness of shopping (dimensions of ease and time saving and 

ease purchase), advertising (dimensions of product advertising and 

word-of-mouth advertising) and trust (dimensions of site credibility 

and sense of security). Based on the findings of the research, it can be 

said that the tendency of customers to buy sportswear from online 

stores can be influenced by individual factors, and paying attention to 

this issue can make sports stores more distinctive in attracting 

customers and consumers in the virtual space compared to other 

competitors.  
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  علمی  نشریه 

 مطالعات مدیریت رفتار سازمانی در ورزش 
 

 

 »مقاله پژوهشی«
 ی نترنتیا یورزشپوشاک  یفروشگاه ها انیمشتر دیمدل عوامل موثر بر رفتار خر نیتدو

 
 4قاسمی حمید ،3بانی قهفرخیرق  لیلا ،*2ابوالفضل فراهانی ، 1سلیمانی مجید

  
 چکیده 
و فروشندگان محصولات   دکنندگانیاز تول یاریباعث شده است تا امروزه بس یورزش  یابیبازار دیجد  یکردهایرو           

ورزش خدمات  مشتر  یو  ا  انیرفتار  در  و  دهند  قرار  توجه  مورد  را    انیمشتر  تقاضای  و   ها خواسته  ازها،ین  نهیزم  نیرا 
مدل    نیپژوهش تدو   نیهدف از ا  لیدل  نیکنند به هم  رفبرط  یمجاز  یو آنان را تاحد امکان در فضا  ندینما  ییشناسا

رفتار مشتر بر  موثر  خر  انیعوامل  ورزش  دیدر  فروشگاه  یپوشاک  تحق  ینترنت یا  های از  روش  نوع    قیبود.  با    یفیکاز 
بن  هینظر  کردیرو  تئور  اد یداده  آماری )گراندد  جامعه  شد.  انتخاب   رانی)مد  انسانی  منابع   بخش  دو   شامل پژوهش    ی( 
  کتابخانه   ،ی)علم  یاطلاعات( و منابع  نگیمارکت  تالیجید  ۀ خبره حوز  دیاسات  ،ینترنتیا  ابانیبازار  ،ینترنتیا  های روشگاهف

صورت هدفمند و بر  به   ت،یقابل کفابه تعداد    یمرتبط و معتبر( بود. مصاحبه شوندگان و منابع اطلاعات  هایو رسانه  ای
نظر  دنیرس  یمبنا اشباع  شد  یبه  و    18)  ندانتخاب  ابزار    25نفر  مصاحبهسند(.  شامل    مه ین  یاکتشاف  یها  پژوهش 

نمونه، نظر خبرگان    یو علم  یعمل  یستگیاساس شاابزار بر   ییمند بود. روانظام  ای  ساختارمند به همراه مطالعه کتابخانه 
ب توافق  ارز  ن یو  تائ  یابیمصححان  تحلدیگرد  دیو  یی. جهت  روش کدگذار  ها  افتهل  )باز،    ای   چندمرحله  یمفهوم  ی از 

تم    5بعد و    11مؤلفه،    59شامل    یینها  یشد. چارچوب مفهوماستفاده    ادیداده بن  هینظر  کردی( با رو یو انتخاب  یمحور
بود. تم  ییشناسا رفتارها  نیآنلا  دیبه خر  ادیشامل اعت  بترتی  به  آن  ابعاد  و   ها  شده    دیو خر  دیخر  ادگونهیاعت  ی)ابعاد 

ک ک  تیفیلذتبخش(،  ک  کیفیتت،یوبسا  تیفی)ابعاد  و  بودن خر  تیفیمحصولات  به صرفه  و  )ابعاد    دیخدمات(، سهولت 
دهان به دهان( و اعتماد )ابعاد    غاتیمحصول و تبل غاتی )ابعاد تبل  غاتی(، تبلدیسهولت خرو   یزمان  ییسهولت و صرفه جو

سا احساس    تیاعتبار  براساس  تیامنو  بود.  م  های  افتهی(  خر  انیمشتر  شگرای  گفت  انتو  یپژوهش  پوشاک   د یبه 
  های   فروشگاه  تواند  یمسئله م  نیباشد و توجه به ا  یعوامل فرد  ریتحت تاث  تواند  یم  ینترنتیا  یهااز فروشگاه    یورزش
 کند.   زتریرقبا متما رینسبت به سا یمجاز  یو مصرف کنندگان در فضا انیجذب مشتررا در   یورزش
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 مقدمه

مصرف  تیاهم موفقرفتار  منظور  به    ک ی  تیکننده  
برا فعل   یشرکت  همچن  یمحصولات  عرضه   نیو 

فکر    ندیفرا  یاست. هر مشتر  یضرور  دیمحصولات جد
محصول خاص   کی  دینسبت به خر  یو نگرش متفاوت
کننده نسبت به  نتواند واکنش مصرف یدارد. اگر شرکت

محصول را درک کند، احتمال شکست محصول    کی
تولیدکنندگان ورزشی لذا سازمان  (.1)  است  ادیز و    ها 
تصم  دبای کاف   یرگیمیبا  شناخت  و  موقع  از   یبه 

ن  ان یمشتر عرض   یازهایو  با  کنند  تلاش    هبازار 
ق  خوب  محصولات طریقمناسب    یمتیبا  به    از 

 غات یاستفاده از تبل  ع، یمطلوب توز  هایروش  یریکارگ
ها و رقبا، فرصت  ییآگاه کننده و جهت دهنده و شناسا

و    خودسهم بازار    شیعلاوه بر افزا  یط یمح  یدهایتهد
  ان یبازار مشتر  ان،یمشتر  هایو خواسته  ازهایبا ن  قیتطب

ن را  کنند  زیخود  بیشتر  در    (.2)  حفظ  که  عصری 
کارآفرینان و مدیران حوزه کسب و کارها آن را عصر  

دانند و حتی بسیاری از آنان همیشه مشتری مداری می
بر این تاکید دارند که حق بامشتری است و مشتری در  

می پادشاهی  کار  و  و رونق دنیای کسب  و رکود  کند 
به   مستقیم  بستگی  کارها  و  (. 3)دارد  مشتری  کسب 

علاوه بر موارد فوق، امروزه اهمیت نقش مشتری به  
کسب  عنوان یکی از کلیدی ترین عناصر در موفقیت  

بر کسی پوشیده نیست و نظریات بسیاری حول   و کارها  
محور  مشتری  از  سوی  دانشمندان  و  متخصصین   
حوزة مدیریت  در  جهت  کسب  مزیت  رقابتی مطرح  

که از    1شده است که از آن جمله میتوان به مدل دلتا
در  دانشگاه     3و نیکولاس مجلوف  2سوی آرنولد هکس 

ام  آی  تی  مطرح  شد  اشاره  کرد،  این  دو  در   
های  اصلی فعالیت  تاب  مدل  دلتا،  مشتری را  محورک

  (4)  کنندکسب وکار معرفی می
بازاریابی ورزشی باعث  رویکردهایعلاوه براین، اخیرا 

و    است  شده تولیدکنندگان  از  بسیاری  امروزه  تا 
رفتار    مؤسسات قرار    مشتریانخدماتی  توجه  مورد  را 

 
1 . Delta Model 
2. Arnold Hax 

خواسته نیازها،  زمینه  این  در  و  تقاضای دهند  و  ها 
توجه به تفاوت در   با  (.5)  را شناسایی نمایند  مشتریان

الگوهای خرید های مصرفنیازها و خواسته کنندگان، 
شخصیت و   شود. بر اساس نوعمی  متفاوتی بروز داده
کنندگان، متفاوت بودن الگوهای خرید نگرش مصرف

این    رسد. علاوه برکنندگان، بدیهی به نظر میمصرف
واسطه تفاوت به  اقتصادی، ی  موقعیت  فردی،  های 

از سبک   کنندهمصرف  ی شخصی و محیط، هرسلیقه
می  خرید استفاده  فردی  به  امروزه    (.6) کندمنحصر 

بازاریابان با شناسایی، کشف و تجزیه و تحلیل فرایند 
رفتار مشتریان به کسب مزیت رقابتی می پردازند، چرا 

هایی است که برای ارضای که رفتار مشتریان فعالیت
مشتریان ورزشی   (.7گیرد )ها انجام مینیازها و خواسته

خریدار  نحوی  به  که  هستند  افرادی  مجموعه 
ورزشی خدمات  و  فعالیت محصولات  در  و  های  اند 

می شرکت  رقابتورزشی  تماشای  به  یا  های کنند 
می امروز،   (.8)  پردازندورزشی  رقابتی  دنیای  در 

توجه شرکت اصلی  کانون  در  و   هامشتریان  و کسب 
دارند  کارها آن  قرار  مندی  رضایت  اصلی و  عامل  ها 

سازمان رقابتی  مزیت  جلب   (.9)  هاستکسب  لازمه 
شتریان، تأمین کامل نیازها و شناسایی دقیق رضایت م

خواسته ها، انتظارات، تمایلات، توانایی ها و محدودیت 
است محصولات  خرید  و  تهیه  در  ها  آن  با   .های 

توان عوامل تأثیرگذار  دستیابی به چنین اطلاعاتی می
بر رفتار مشتریان را به خوبی تشخیص داد و در اتخاذ  

  (.10)تصمیمات بازاریابی شرکت ها از آن بهره برد 
دیگر،   سویی  الکتروناز  تجارت  سرعت    کیامروزه  با 

پ  یادیز حال  مح  شرفتیدر  و  در  به  طیاست  سرعت 
خلق کرده   یانداز رقابتچشم   ینوع  نترنت،یا  رییحال تغ

فرصت چالشکه  و  پ  یشماریب  یها ها   ی رو   شیرا 
کسب است.  انواع  داده  قرار  ا  ی کیوکارها   ن یاز 

فناور فرصت از  استفاده  است.    ینترنتیا  دیخر   یها، 
فناور از  جهان    ی نترنتیا  دیخر  یاستفاده  سراسر  در 

به  افته ی  شیافزا عضو    که یطوراست؛  افراد  درصد 

3 . Nicolas Majluf 
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و توسعه که در    یاقتصاد  یسازمان همکار   یکشورها
سال   آنلا  2016طول  صورت  اند، کرده   دیخر  نیبه 

اس   53حدود    ی فراوان  یایمزا  لی دلبه  (.11)  تدرصد 
دسترس  رینظ محصول،   عیسر  یامکان  اطلاعات  به 
 نة یگوناگون و کاهش هز  یهایژگیو  سةیمقا  ییتوانا

به استفاده    لیتما  ان،یمشتر  یاطلاعات برا  یجستجو
فناور چشمگ  نیآنلا  دیخر  یهایاز  داشته    یریرشد 
علاوه(8)است   ا.  خر  ن،یبر  انجام   ن یآنلا  دیامکان 
به شمار   ک ی  ی برا  یرقابت  تیمز  ان،یمشتر فروشگاه 
م  دیآیم کمک  آن  به  در    کند یکه    ی فضا   کیتا 

 ل یرا جذب کنند که به دلا   یشتریب  انیپررقابت، مشتر
  سة یفروشندگان، امکان مقا  عیوس  فیط  رینظ  یمتنوع

خر  ها،متیق فروشنده،  ق  یهادیخدمات   مت یبا 
شدن   ددست، در حال قدرتمن   نیاز ا  یتر و مواردمناسب

 نگه دارند   یرا راض  یفعل  انیمشتر  نیهستند و همچن
(12  .) 

اهم   انیمشتر ورزش  صنعت    دارند   یفراوان  تیدر 
که لباس   ن یبزرگتر  کایمرآ  بطوری  فروش   ی ها بازار 

درصد کل سهم  35 دارد که حدود اریدر اخت رای ورزش
 ون یلیب 60فروش حدود نیفروش در جهان است. که ا

 کایمرآدرصد سهم کل فروش پوشاک    20معادل  دلار
پ دارد.  جهان  ینیشبیرا  بازار  سهم  که  است    از  یشده 
ل  دلار در سا  ونیلی ب  178   از  یپوشاک ورزش   صنعت
سال  ون یلیب  208   به  2020 در  خواهد    2025   دلار 
و ژاپن    یجمله کره جنوب  از  ییکشورها  در  (.13)  دیرس

  ی هاکفش  دیخر  یدلار برا   80/64  در سال   یهر مشتر
برا  40  حدود  و  یورزش ورزش   دیخر  یدلار   ی لباس 

م تحقکندیصرف  م  قاتی.    ی کشورها   که  دهدی نشان 
ژاپن حدود  ،یشمالی  کایامر  یغرب و  درصد   70  کره 
  ن یدارند. ا  اریدر اخت  یرا در بازار پوشاک ورزش  هاتی فعال
 ت یدرصد جمع  86  کشورها که   ه یبق  که  است  یدرحال 

حدود دارند  را  پوشاک   30  جهان  فروش  بازار  درصد 
در  یورزش م  اریاخت  را  نظر  به  ا  رسد،یدارند.    نیوجود 

درس به    است یتفاوتها  خاص  توجه  جهت  در  کشورها 
 (. 14) است انیمشتری ازهاین

و بییا توجییه بییه وجییود   ةبهتییر مسیی ل  نییییمنظور تببه
ی قصیید خرییید زمینییهمتعییدد در  قییاتیانجییام تحق

کننیییدگان محصیییولات ورزشیییی و رفتیییار مصیییرف
درخرییید محصییولات ورزشییی امییا هنییوز پژوهشییی 
که به بررسییی عوامییل اثییر گییذار در رفتییار مشییتریان 

خرییید در خرید پوشییاک ورزشییی و علییی الخصییوص  
نشییده اسییت، پییس انجییام    ینترنتیی یا  هایفروشگاه  از

 نیشیی یپ یهییالازم اسییت بییه مییرور و نقیید پژوهش
. شییود ختییهمییرتبط در داخییل و خییارش از کشییور پردا

 نپییور واحییدی و همکییارا  یداخلیی  یهییادر پژوهش
بییر  انیمشییتر وع نگییرش ( نشان دادنیید کییه نیی 1401)
(. 16) دارد یمعنییادار ریتییأث یرفتییار مشییتر جییادیا

( نشییان دادنیید کییه 1401و همکییاران ) زادهییی گییل عل
متغیرهییای گییروه و محصییول، متغیرهییای سه دسییته  

بییر رفتییار خرییید مصییرف   موقعیتی و متغیرهییای فییرد
و همکییاران  انیعباسیی  (.17) کننییدگان تییاثیر دارنیید

، عوامییل یعوامییل اجتمییاع  ( نشان دادنیید کییه1401)
 یفضییا طیشییرا، غییاتیتبل یهییا کییی و تکن یفییرد

زمیییان و  کنتیییرل ان،یمشیییتر تیرضیییا ،یمجیییاز
 تییی و امن رداخییتپ طیشییرا خییدمات پییس از فییروش،

کنتییرل نگییرش  محصییول، اعتمییاد،  تییی فیک  ،هاشبکه
 .(18)  بودنییدمجییدد    دییی عوامییل مییوثر بییر خر  از  افراد
( نشیییان دادنییید کیییه 1399ی و همکیییاران )داور
 دارانییی خر یناگهییان دییی بییر رفتارخر یعصییب یابییی زاربا

 ریبییه برنیید تییاث اقیاشییت قییی از طر یورزشیی  یبرنییدها
برتییر   تییی هو  جییادیا  نیدارد. ارتبییاب بیی   میمسییتق  ریغ

نشییان  انیمحصییولات ورزشیی  در ذهیین مشییتر
نییام تجییار   تیدهنییده آن اسییت کییه، شخصیی 

قدرتمنیید و معتبییر برنیید محصییولات میی  توانیید 
 راییی سییوق دهیید ز فرا بییه سییمت مصییر انیمشییتر

نییام   تیرا دارد کییه شخصیی   یحس ذهنیی   نیمشتر  ا
 تیتجییار  بازتییاب دهنییده و تییداع  کننییده شخصیی 

 (1397عییییدی و همکیییاران ) .(19) خیییود اوسیییت
سییهولت، اعتمییاد و  ،یودمندسیی نشییان دادنیید کییه 

 ینترنتیی یا  دییی کننییده در خرمصییرف  تیلذت بییر رضییا
 .اثرگیییذار بیییود یورزشییی  یکننیییده کیییالا مصیییرف
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عامییل اثرگییذار بییر  نیتییراعتمییاد مهییم نیهمچنیی 
 یبییود ولیی   یورزشیی   یکییالا   ینترنتیی یا  دینگرش در خر

 یبنسییبرد .(12)  سهولت بییر نگییرش اثرگییذار نبییود
مؤلفییة ( نشییان دادنیید کییه 1397ی )زیترشیی  ینظییر و
 نیکمتیییر میییت،یو ق تیییی اهم نیشیییتریب ت،یییی فیک
کنندگان محصییولات مصییرف دگاهییی را از د تییی اهم

و همکییییاران  انییییی ذاکر .(11) داشییییتند یورزشیییی 
بییا  یرییی عوامییل درگ( نشییان دادنیید کییه 1396)

 یو محتییوا  ینترنتیی یا  غییاتیمحصول، نگییرش بییه تبل
 شیرا پیی  دییی قصیید خر تواننییدیم ینترنتیی یا غییاتیتبل
 غییاتیبییا تبل یرییی درگ نیکننیید. هییم چنیی  ینیی یب
محصیییولات در  دیییی و نقیییش آن در خر ینترنتییی یا

 تییی و کییاربرد و اهم ازییی ن اسییاس درجییه نخسییت بییر 
  (.2) افراد است یمحصول برا

کاشیاپ  و  که  2023)  1شارما  دادند  نشان  سن،    ( 
 یی رهایمتغ  دارانیحرفه و اندازه خانواده خر  لات،ی تحص

جهت   هافروشگاهدر انتخاب  هستند که در اکثر مواقع  
موثرند همکاران(20)  خرید  و  سین  نشان  (2023)  2. 

روش بکارگیری  که  بازاریابیدادند  رفتار   های  خلاق 
می تغیر  را  مشریان  آتیا   .(21)  دهدخیرد  و    3آلگاید 

، تحت   شتریکنندگان بمصرف(  نشان دادند که  2023)
توص  ریتأث م  کنندهه یعوامل  و    رندیگیقرار 

 دیتأک  رند،یگیکه نظرات را در نظر م  یکنندگانمصرف
 ی که کسان  یدارند، در حال  انه یگرابر مرور لذت  یشتریب

تبل تأک  غاتیکه  دارند،  ارزش    یشتریب  دی فروش  بر 
)  .(22)  دارند  یسودمند داد که  2023کیانی  ( گزارش 

بازاریابی دیجیتال بر رفتارو تصمیم مشتریان در خرید  
( نشان 2022)  4. الهلالمه و همکاران(23)  اثر گذار است
که   خر  یاجتماع   یهاشبکهدادند  رفتار   ی مشتر  دیبر 
اتاثیرگذارند با  تأث  ن ی.  مشتر  ری حال،  اعتماد  بر    یآن 

نقش میانجی در   یاعتماد مشتر و همچنین    بود  زیناچ
  دارد  یمشتر  دیارزش درک شده و رفتار خر  نیارتباب ب

محصول    تیفیک( نشان داد که  2022)  5. مساتانیا(24)
مشتر  ای) شناخت  ق  یخدمات(،  محصول،    متیاز 

 
1.  Sharma & Kashyap 
2.  Singh et al 
3. Elgayed  & Attia 

مهمتر مغازه  و شهرت  بر  عوامل    نی محصول  اثرگذار 
عبارتند    تی هستند. عوامل نسبتاً کم اهمرفتار مشتری  
لذت درک شده، شعار و خلق و    ،ی تکانش  دیاز: رفتار خر

( گزارش دادند 2022)  6ژانگ و همکاران   .(25)  یخو
 ت یمحدود  ری)به جز متغ  یرونیمحرک ب  یرهایمتغ  که
  ی کل   ای  یمثبت جزئ  راتیتأث  قی ( از طریغاتیتبل  یزمان

بر رفتار    یمثبت معنادار  ریتأث  ،یدرون  یهاسم یبر مکان
   .(26) دارند یآن دیخر

از طرفی، با توجه به اهمیت ورزش و کالاهای ورزشی 
در توسعه اقتصادی صنعت ورزش، مدیران سازمان ها  
و مؤسسات ورزشی باید تلاش کنند تا سهم مناسبی از  
تأثیر   میان،  این  آورند. در  به دست  برای خود  را  بازار 
محصول بر رفتار مصرف کنندگان از اهمیت ویژه ای 

همچ باشد.  می  ورزشی  برخوردار  مؤثر  بازاریابی  نین 
تواند ارتقای آگاهی از ورزش، به کارگیری اعضای می

و   مثبت  چهرة  یک  ایجاد  سرمایه،  افزایش  جدید، 
افزایش وفاداری اعضا، پیمان دوستی و حفظ وفاداری  
نسبت به ورزش را بر عهده گیرد. ازاین رو با توجه به  
تأثیر و  مشتریان  رفتار  درک  مذکور،  موارد    اهمیت 
تصمیم  سبک  به  توجه  ورزش،  در  بازاریابی  کاربرد 
گیری و رفتاری مشتریان در جذب مشتریان و نظر به  
مشتریان   رفتار  روی  بر  میدانی  تحقیقات  کمبود 
محصولات ورزشی ضرورت انجام این تحقیق احساس  
از   صحیحی  شناخت  بتوانند  ورزشی  بازاریابان  تا  شد 

مشتریا رفتار  بر  مؤثر  عوامل  و  محصولات نیازها  ن 
ورزشی، داشته باشند. همچنین با توجه به حرکت رو  
به رشد بازاریابی و نقش ورزش و محصولات ورزشی  
در ایجاد رفتار خاص منجر به جذب و توسعة مصرف  
کنندگان، بررسی رفتار مصرف کنندگان در این زمینه  

 ضروری است.  
کییه بییا   دراین پییژوهش مییا بییه دنبییال اییین هسییتیم

توجه بییه اهمیییت بازاریییابی و رفتییار مشییتریان بییرای 
کسب و کارها و جییذب آنییان بییه خرییید محصییولات 

وکارهای صییینعت ورزش چگونیییه ورزشیییی، کسیییب

4. Alhalalmeh et al 
5. Mesatania 
6. Zhang et al 



 76                      (71-84)  1403، پاییز 43  یاپیپ  ،3، شماره 11در ورزش، سال  یرفتار سازمان تیریمطالعات مد  یمجله علم
 

 

تواننیید مشییتریان را بییه خرییید محصییولات و مییی
کالاهیییای ورزشیییی علیییی الخصیییوص در فضیییای 
اینترنتی جییذب نماینیید. دسییتیابی بییه پاسیی  مناسییب 
در این زمینه نیازمنیید تحلیییل  و بررسییی متغیرهییای 
اثییر گییذار بییر رفتییار مشییتریان در خرییید پوشییاک و 

ی اسییت. نترنتیی یا  هییایاز فروشییگاهمحصول ورزشییی  
ازاییین رو، آشیینایی بییا رفتییار تصییمیم گیییری خرییید 
مصییرف کننییده صییاحبان صیینایع و مییدیران شییرکت 
هییا و مؤسسییات تولیییدی و خییدماتی ورزشییی را 
یییاری مییی دهیید تییا بییه درسییتی تصییمیم بگیرنیید و 
کالاها و خدمات خییود را بییا توجییه بییه قییوانین رفتییار 
آدمییی در هنگییام خرییید در معییرر فییروش قییرار 

بنییابراین  (.12) دهنیید یییا بییرای آنهییا تبلییی  نماینیید
ضییروری اسییت تولیدکننییدگان محصییولات ورزشییی 
از عوامییل مییؤثر بییر رفتییار مصییرف کننییدگان خییود 
اطلاعییات دقیقییی داشییته باشییند. همچنییین، از آنجییا 
کییه بازاریییابی ورزشییی موفییق بییا درک چرایییی و 
چگییونگی رفتییار مصییرف کننییدگان و مخاطبییان 
ورزشییی آغییاز مییی شییود، درک عوامییل مییؤثر بییر 
ترجیحییات و رفتییار مصییرف کننییدگان ورزش را مییی 
تییوان زیربنییایی بییرای تصییمیمات مصییرف کننییدة 

 (.15ورزشی قلمداد کرد )
گرایش بییه خرییید، نیمییه پنهییان رفتییار علاوه بر این،  

مصییرف کننییده اسییت کییه فروشییندگان مییاهر مییی 
تواننیید بییا اسییتفاده از محییرک هییای مختلییف بییه آن 
دسییت یافتییه و میییزان فییروش خییود را بییالا ببرنیید. 
برای موفقیت بیشییتر باییید تمییامی عوامییل مییوثر بییر 
رفتیییار خریییید را شناسیییایی و بررسیییی نمیییود و از 
فرهنگ و رفتار مصییرف کننییده نیییز غافییل نشیید. بییا 
توجییه بییه حرکییت روبییه رشیید بازاریییابی و نقییش 
ورزش و محصیییولات ورزشیییی در ایجیییاد رفتیییار 
خاص منجر بییه جییذب و توسییعة مصییرف کننییدگان، 
بررسییی رفتییار مصییرف کننییدگان در اییین زمینییه 
امییری ضییروری اسییت. بنییابراین، بازاریییابی باییید بییه 

ی هییایتییرین بازارهییا و بخییشدنبییال یییافتنا مناسییب
هییا بییه صییورت توانیید در آنباشیید کییه سییازمان مییی

مفیییدتر و مییؤثرتر حضییور یابیید. بنییابراین، بییه نظییر 
رفتییار مشییتریان رسد شناسایی عوامییل مییوثر بییر  می

توانیید بییرای در صیینعت ورزش مییی جهییت خرییید
هیییا و بازاریابیییان، متخصصیییان، میییدیران شیییرکت

های ورزشی کمییک کنیید تییا از طریییق ایجییاد تولیدی
بسییترهای لازم بییرای عوامییل شناسییایی شییده در 

چنییین راسییتای بهبییود و گسییترش فییروش و هییم
حفظ مشییتریان و بهبییود تییوان رقییابتی بییا کالاهییای 

بیه همیین دلییل محقیق در  سییازد.خییارجی را فییراهم 

عوامیل میوثر بیر رفتیار اینکیه    این پیژوهش بیه بررسیی
 یپوشییاک ورزشیی یفروشییگاه هییا انیمشییتر دیییخر
باشیید ی در قالییب مییدل شییامل چییه مییواردی مییینترنتیییا

 .پرداخت

 

 

 تحقیق  شناسیروش 

ازنظر هدف کاربردی،    قیروش تحق پژوهش حاضر 

داده    هینظر  کردیرو  مبتنی برازنظر استراتژی کیفی  
ت ور  ادیبن آماری  .بود  (ی)گراندد  دو   جامعه  شامل 

های اینترنتی، مدیران فروشگاه)بخش، منابع انسانی  
دیجیتال   حوزة  خبره  اساتید  اینترنتی،  بازاریابان 

منابع بودند.  (  مارکتینگ و  شوندگان  مصاحبه 
و صورت هدفمند  به  ت،یبه تعداد قابل کفا  یاطلاعات 
مبنا نظر  دنیرس  یبر  اشباع  و    انتخاب  یبه 

شدند.   مصاحبه نظرخواهی  شامل  پژوهش  ابزار 
ساختارمند نیمه  تکمیل  اکتشافی  جهت  و   بود. 

-مطالعه کتابخانه  از  ترکاملها و ابعاد  شناسایی مولفه
ای و بررسی متون و سندهای مختلف استفاده شد 

های  روایی ابزار با استفاده از روش سند(.    25نفر،    18)
)روایی  قابلاعتبار   تیقابلسنجی  پذ  تی،  ،   یریانتقال 
ی( مطلوب ارزیابی شد.  ر یپذ  دییو تا   نانیاطم  تیقابل

به   بازخورد  دادن  ارائه  با  پژوهش،  این  در 
افزایش روایی درونی اقدام   منظوربهشوندگان  مصاحبه

-فرر و جهتشد. محقق جهت جلوگیری از پیش
مصاحبه مصاحبهشوندهگیری  نکات  را ها،  قبل  های 
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می داده  زمانهمداد.  بازخورد  گردآوری  کار  با  ها، 
طی سه مرحله کدگذاری باز، محوری و   هاآنتحلیل  

ها تا زمانی انتخابی نیز شروع شد. کار گردآوری داده
که   کرد  حاصل  اطمینان  پژوهشگر  که  یافت  ادامه 

افزاید. های او نمیای به دانسته ادامة کار موضوع تازه
مصاحبه و رسیدن به اشباع نظری،   18پس از انجام  
ها پایان داده شد و بعد از آن با استفاده از  به مصاحبه

یافته مولفهمنابع اطلاعاتی  های شناسایی شده ها و 

تکمیل و کدگذاری با استفاده از مطالعات قبلی و نظر 
 بر اساس چند پژوهشگر انجام شد. مدل پژوهش نیز 

مفهومی  یک چارچوب صورتبه شدهییشناساروابط 
 ترسیم گردید. 

 

 های پژوهشیافته
اطلاعات مربوب به مصاحبه شوندگان   1در جدول شماره  

 پژوهش آورده شده است 

 اطلاعات جمعیت شناختی مصاحبه شوندگان. 1جدول

 مدت زمان مصاحبه  حوزه فعالیت

 یقه دق 40 های اینترنتی مدیر فروشگاه

 دقیقه  33 های اینترنتی مدیر فروشگاه

 دقیقه  30 هی ت علمی بازاریابی دیجیتال 

 یقه دق 28 هی ت علمی بازاریابی دیجیتال 

 یقه دق 25 هی ت علمی بازاریابی دیجیتال 

 یقه دق 33 هی ت علمی بازاریابی دیجیتال 

 یقه دق 16 هی ت علمی بازاریابی دیجیتال 

 یقه دق 27 هی ت علمی بازاریابی دیجیتال 

 دقیقه  34 مشتری فروشگاه اینترنتی

 دقیقه  23 مدیریت سایت فروشگاه اینترنتی 

 دقیقه  19 استاد بازاریابی ورزشی 

 دقیقه  16 دکتری بازاریابی ورزشی 

 دقیقه  21 دکتری بازاریابی ورزشی 

مفهومی   اصلی،    5شامل    شدهاستخراشچارچوب  تم 
بود.    مؤلفه کلیدی )دارای تکرار مضامین(  59بعد و  11

و  هاتم ابعاد  آنهامؤلفه ،  زیر  ی  جداول  در  ها 
 است.  شدهگزارش 

 ان یمشتر دیعوامل موثر بر رفتار خر شدهییشناسای هامؤلفه بندی و کدگذاری چارچوب. 2جدول 

1کد   

 ( هاتم )

2کد   

( ابعاد )  

3کد   

( مؤلفه)  

 فراوانی 

 مضامین  

عت
ا

ی
ین 
لا
 آن
ید
خر
ه 
د ب
ا

 

  ی رفتارها
  ادگونهیاعت

 دیخر

 8 عادت اعتیادگونه به خرید آنلاین 
 7 داشتن درگیری ذهنی با خرید آنلاین 

 6 خرید بدون برنامه ریزی
 8 تمایل غیرقابل کنترل به خرید آنلاین 

 9 رفتارهای اعتیادگونه خرید 

خرید 
 لذتبخش 

 4 لذت بخش بودن خرید از سایت 
 2 خرید تفننی 

 8 خرید به منظور برنده شدن در یک قرعه کشی
 9 خرید به عنوان یک سرگرمی در اینترنت

فی
کی  ت

 8 نوآوری ایجاد شده در سایت
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کیفیت 
 وبسایت 

 6 محیط سایت
 5 طبقه بندی محصولات ورزشی 

 6 شکل ظاهری سایت 
 8 سهولت پیدا کردن محصول 

 4 داشتن طراحی مناسب سایت
 5 داشتن رابط کاربری مناسب 

 6 خلاقیت و نوآوری

 8 جلوه های بصری

 5 جذابیت ظاهری سایت

 8 تخصص سایت 

 8 نوآوری ایجاد شده در سایت

 9 محیط سایت

 6 طبقه بندی محصولات ورزشی 

کیفیت 
 محصولات 

 5 متمایز بودن محصول 
 7 کیفیت کارکردی محصولات 

 5 کالاهای ارائه شده در سایت 

 
 
 

کیفیت 
 خدمات 

 6 خدمات ویژه به مشتری 

 9 خدمات ویژه برای مشتریان

 7 پشتیبانی سایت

 9 پشتیبانی از مشتریان در سایت 

 8 پاسخگویی به مشتریان

 13 امکان مرجوع کردن کالای معیوب 

 10 ارسال رایگان محصولات 

 8 ارائه تخفیف های ویژه از سوی سایت 

ید 
خر
ن 
ود
ه ب
رف
ص
ه 
و ب
ت 
هول
س

 
سهولت و 
صرفه  
جویی 
 زمانی 

 9 صرفه جویی در زمان

 6 سهولت و سرعت دریافت محصول 
 7 سهولت دسترسی و استفاده از سایت
 6 سهولت پیدا کردن و بالا آمدن سایت

 5 سریع بودن زمان خرید 
 4 جستوی سایت ها 

سهولت 
 خرید

 8 فرصت نداشتن برای خرید حضوری 
 9 روش پرداخت وجوه در سایت 

 5 خرید آسان 
 7 ارائه کمترین قیمت نسبت به رقبا 

ت 
یغا
تبل

 

تبلیغات  
 محصول

 6 مضمون اطلاعات سایت

 8 تنوع داشتن محصولات 
 6 تبلیغات مربوب به محصول در سایت 
 7 ارائه محتوای تبلیغاتی از محصول
 5 ارائه اطلاعات درباره محصول

تبلیغات  
دهان به  
 دهان 

 3 فعال بودن سایت در فضای مجازی 
 9 توصیه سایر کاربران 

 8 ترند شدن سایت در فضای مجازی 

ماد 
عت
ا

 

اعتبار  
 سایت

 9 معتبر بودن سایت

 5 شهرت سایت 
 4 خرید از سایت های شرکت و برندها معتبر
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 6 اعتماد به فروشگاه 

احساس  
 امنیت

 8 داشتن بازدید کننده بیشتر

 9 دارا بودن نماد اعتبار الکترونیک

 7 حفظ حریم خصوصی مشتریان

 
کدگذاری در سه مرحله کدگذاری اول )باز(، کدگذاری  
دوم )گزینشی( و کدگذاری سوم )موضوعی( انجام شد 

  ت ینها  در، سپس ابعاد و  هامؤلفهها تبدیل به  تا مقوله
ذیل عامل صورت  به  مفهومی  مدل  در  اصلی  های 

  د یخر  ادگونه یاعت  یرفتارها   اعتیاد به خرید آنلاین )ابعاد)
لذتبخشو   )ابعاد    ،(خرید  ، تیوبسا  تیفیککیفیت 
به  (،  خدمات  تیفیکو    محصولات  تیفیک و  سهولت 

ی زمان  ییسهولت و صرفه جو  ابعاد)  دیصرفه بودن خر
خرو   و    محصول  غاتیتبل  ابعاد)  غاتیتبل(،  دیسهولت 
و    تیاعتبار سا)ابعاد    اعتماد  ( ودهان به دهان  غاتیتبل

 شوند. ( تیاحساس امن
( مستخرش از چارچوب مفهومی  1ل  مدل پژوهش )شک

پنج    2ول  جد شامل  مدل  اصلیاست.  به  یاعت  ؛تم  اد 
ن، کیفیت، سهولت و به صرفه بودن خرید، خرید آنلای

 است. تبلیغات و اعتماد 

مستخرش پژوهش مدل. 1شکل   

اعتیاد به خرید آنلاین شامل  متغیر    مطابق شکل فوق؛
بود.   خرید لذتبخشو    دیخر  ادگونهیاعت  یرفتارها   ابعاد
 محصولات  تیفیک، تیوبسا تی فیککیفیت ابعاد  متغیر
سهولت و به  شد. متغیر    می لرا شام  خدمات  تیفیکو  

  ییسهولت و صرفه جو  ابعاد شامل     دیصرفه بودن خر
  غات یتبل ابعاد غاتیتبلبود. متغیر  دیسهولت خری و زمان

 شد و  را شامل می  دهان به دهان   غاتیتبلو    محصول

  ت یاحساس امنو    تی اعتبار ساشامل ابعاد    اعتمادمتغیر  
 بود.

 گیریبحث و نتیجه
میدل عوامیل موثر بر رفتیار  نیتیدو  هیدف ازپژوهش حیاضیییر

  ینترنتیا  یپوشیاک ورزشی یفروشیگاه ها  انیمشیتر دیخر

نهایی چارچوب مفهومی های پژوهش،  یافته  اساس  بربود.  
تم بود. پنج  5بعد،   11مؤلفه،    59شیده شیامل  شیناسیایی
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ن، کیفیت،  اد به خرید آنلاییاعتتم اصیلی مدل شیامل 
بود.  سیهولت و به صیرفه بودن خرید، تبلیغات و اعتماد 

این چیارچوب عوامیل اثر گیذار بر رفتیار مشیییترییان در 
های اینترنتی را خرید پوشییاک ورزشییی در فروشییگاه

های پیشیییین نیز تأییدکنندة دهد. پژوهشنشیییان می
 کلییات ییا جزئییات میدل مفهومی پژوهش هسیییتنید.

اعتییاد بیه متغیر  کیه  هیای این تحقیق نشیییان داد  ییافتیه
شیییامیل دو بعید خریید لیذت بخش و   خریید آنلاین

در تفسییییر این   بود.رفتیارهیای اعتییاد گونیه بیه خریید  
ها میتوان گفت که از دیدگاه شیرکت کنندگان در یافته

عیادت اعتییادگونیه بیه  این تحقیق وقتی کیاربران از روی  
درگیری نسییبت به خرید اقدام کنند و یا   خرید آنلاین

داشیته باشیند و یا هنگام سیرر در ذهنی با خرید آنلاین 
های اینترنتی پوشیاک ها و فروشیگاهاینترنت و سیایت

ریزی قبلی انجام دهند و ورزشیی خریدی بدون برنامه
ها ها و فروشیییگاهنسیییبت به خرید کردن در سیییایت

احسیییاس کننید کیه رفتیارهیایی غیرقیابیل کنترل دارنید و 
پس از خرید و یا از فرایند خرید در سیایت ها احسیاس 
لیذت دارنید و خریید را بیه عنوان ییک فعیالییت فراغتی در 

 هیای کشییییهیا و قرعیهگیرنید و ییا در چیالشنظر می
ها  ها و اپلیکیشنها، فروشگاهایتخریدهای اینترنتی س

کنند در واقع نوعی اعتیاد به خرید اینترنتی شیرکت می
آن میدر  نتیایج .  خوردهیا رقم  بیا  بخش  این  نتیایج 
شیییفیعی و (،  1399ی و همکیاران )داورهیای  پژوهش
( ا1395میرابی  آت  دیی لگیا(،  و   ،  (2023)   ایی و  ژنیگ 
به فروشیندگان پوشیاک   بود.همسیو (  2019همکاران )

های ایجاد شییود بر روی زمینهورزشییی پیشیینهاد می
در مشیییترییان خود کیارکننید تیا بتواننید   خرییداعتییاد بیه 

مشییتریان بیشییتری را جذب کنند و درآمد بیشییتری 
 داشته باشند.

 یفییتکمتغیر نتیایج دیگر این تحقیق نشیییان داد که    
شیامل سیه بعد کیفیت محصیولات، کیفیت خدمات و 

ها میتوان بود. در تفسییییر این یافتهکیفیت وبسیییایت 
نوآوری ایجاد شییده در سییایت، گفت که عواملی نظیر 

محیط سیایت، داشیتن طراحی مناسیب سیایت، شیکل 
ظاهری سیایت، کیفیت کارکردی محصیولات، خدمات 
ویژه به مشییتری، پشییتیبانی سییایت، پاسییخگویی به 
مشیتریان، امکان مرجوع کردن کالای معیوب، ارسیال 

رایگان محصیولات و ارائه تخفیف های ویژه از سیوی 
توانند به عنوان عواملی که از دیدگاه شرکت سایت می

کنیدگیان در این تحقیق بیه عنوان محرک هیای خریید 
د. علاوه بر  اینترنتی پوشییاک ورزشییی محسییوب شییون

های ها و فوشگاهاین، وقتی این قبیل خدمات در سایت
اینترنتی بیه طور منیاسیییب و بیا سیییطوح بیالایی برای 
کاربران به عنوان مشیییتری برسییید و مشیییتریان این 
خیدمیات را خیدمیاتی مطلوب و ویژه برای خودشیییان 
ادراک کننید، در نتیجیه تمیاییل بیه خریید در آنیان افزایش 

هیای  نتیایج این بخش بیا نتیایج پژوهشکنید.  پییدا می
)فیلاحی  هیمیکییاران  و   ی نیظیر  وی  بینسیییبیرد(،  1401ی 
( و 1395پور و همکیاران )نیاطق(،  1397ی )زیترشییی 

بیا توجیه بیه نتیایج این    ( همسیییو بود.2022مسیییاتیانییا )
شود به فروشیندگان پوشیاک ورزشی پیشنهاد میبخش 

بر روی کیفییت محصیییولات و کیالاهی خود بیشیییتر  
تمرکز کنندتا بتوانند مشیییتری بیشیییتر و سیییودآوری 

 بیشتری داشته باشند.
سیهولت و متغیر نتایج دیگر این تحقیق نشیان داد که 

سیهولت و صیرفه شیامل دو بعد   یدبه صیرفه بودن خر
بود. در تفسییییر این  یید  سیییهولیت خرو    یزمیان  ییجو

هیا و هیا میتوان گفیت کیه وقتی کیاربران سیییاییتییافتیه
های اینترنتی به این ادراک برسیند که فرآیند فروشیگاه

یافتن محصیولات، شیناسیایی و انتخاب محصیول مورد  
نظر، اطلاعات مورد نیاز برای انتخاب محصییول و نیز 
فرآیند خرید در یک سیییایت و فروشیییگاه اینترنتی به  

هیا بیه خریید افزایش شیییود گرایش آنراحتی انجیام می
کند. از طرفی، از دیدگاه شیییرکت کنندگان در پیدا می

نظیر   عواملی  زمیان، این تحقیق  در  صیییرفیه جویی 
سیهولت و سیرعت دریافت محصیول، سیهولت دسیترسیی  
و اسییتفاده از سییایت، سییهولت پیدا کردن و بالا آمدن  
سیایت، سیریع بودن زمان خرید، فرصیت نداشیتن برای 

خت وجوه در سیییایت از خرید حضیییوری و روش پردا
جملیه عواملی هسیییتنید کیه خریید اینترنتی پوشیییاک 

نتایج این بخش با نتایج سیازند.  ورزشیی را تسیهیل می
(، فرشییچیان 1395پور و همکاران )ناطقهای  پژوهش

  یبیابیائ  (2021)و همکیاران    و آن  (1395و همکیاران )
با توجه به    همسیییو بود.  (1397و همکاران ) یدهکرد

نتایج این بخش به فروشیییندگان پوشیییاک ورزشیییی  
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ی سی نحوه رسیاندن و دسیترشیود بر روی پیشینهاد می
اک ورزشییی به مشییتریان خود تمرکز بیشییتری شیی پو

تر تراح تر وداشییته باشییند تا مشییتریان بتوانند آسییان
 اقدام به خرید پوشاک از فروشگاه اینترنتی شوند.

متغیر  هیای دیگر این تحقیق نشیییان داد کیه  ییافتیه
  و تبلیغات   محصیییول یغاتتبلشیییامل دو بعد   یغاتتبل

ها میتوان گفت بود. در تفسیر این یافته  دهان به دهان
مضیمون که از دیدگاه شیرکت کنندگان در این تحقیق  

اطلاعیات سیییاییت، تبلیغیات مربوب بیه محصیییول در 
سیییاییت، ارائیه محتوای تبلیغیاتی از محصیییول، ارائیه 
اطلاعات درباره محصیول، ترند شیدن سیایت در فضیای  
مجازی، توصییه سیایر کاربران از جمله عواملی هسیتند 

توانید بر گرایش بیه خریید کیاربران برای خریید کیه می
به ارتباطات   ایتوصیییه  غاتیتبلاینترنتی موثر باشیید. 

کننیدگیان در ارتبیاب بیا   مصیییرف  انیی م  یفرد  انیی م
  ایشیرکت و   کیها از  آن  یشیخصی   و تجارب  هایابیارز
 یا سییهیمحصییول اشییاره دارد که اطلاعات مقا کی

تنوع محصیییولات و خیدمیات   .دهیدیم را ارائیه  یمعتبر
قدرت انتخاب مردم را بالا برده اسیت. اعتماد مصیرف 

آن ها به سیرعت   یاریکاهش و هوشی  کنندگان در حال
 غاتیبه تبل گریاسیییت. مردم امروزه د  شیدر حال افزا

بیه دنبیال آن   شیییتریکننید و ب  یاعتنیا م  کمتری  تجیار
 یخدمات  در مورد محصولات و  گرانید  نندیهستند تا بب

به  .ندیگو یچه م  شیییود یکه ما به آن ها عرضیییه م
را  یزیچ چه شییود کهگفته نمیبه مردم   گریعبارت د

 گریخود به آرا و نظر د  ماتیتصییم ید، آن ها برانبخر
گفت  دیبا  نیبنابرا. کنند یمصیییرف کننیدگان رجوع م

کند و در  یرا تجربه م  یدیجد  طیشیرا  یابیبازار یایدن
علت   (.10) اسیت یشیتریب تحولات  آبسیتن زین  ندهیآ
 ی از شییرکت ها در سییطا جهان برا یاریبسیی  نکهیا

دهان  یخود به گفتگوها خدمات محصیولات و  جیترو
اسیت.  تیواقع نینشیان داده اند، هم شیبه دهان گرا

 نیو معتبرتر  نیموثرتر ن،یتربه صییرفه مقرون از یکی
ی ابیفضیا، بازار  نیا یمناسیب برا یابیبازار  یروش ها
مثبت،  ایتوصیه  غاتیاوقات تبل یبرخ  .است ایتوصییه

  رد؛یگی ها شیکل م  شیرکتی  زیربدون تلاش و برنامه
منید هسیییتنید کیه درمورد   علاقیه  ینحو  مردم بیه  را،یز

با    رهیبرندها و غ  خدمات،  تجارب خود از محصییولات،

به گفتگو و   انیخانواده، دوسیییتیان، همکیاران و آشییینا
طور نیاخودآگیاه بر  بیه  موارد نیمکیالمیه بپردازنید کیه در ا

موارد    شیتریدارند؛ اما در ب یاثرات گریکدی یرفتار مصیرف
 ای توصییه  غاتیتبل انیجر که ها هسیتند  شیرکت  نیا

بیا   یخوب  بیه را،یز  کننید؛ی م لیی و تسیییه  جیادیمثبیت را ا
(.  31) باشییندیآشیینا م  کلامی یابیبازار رینظیقدرت ب

تبل مبنیا  امیدیی پ  ایتوصیییییه  غیاتیدر واقع    حفظ   یو 
به  یشیتریب لیوفادار تما  انیاسیت و مشیتر  انیمشیتر
 ی نام تجار ةندیعنوان نما  دارند و به ایتوصیه غاتیتبل
 ة دهند  که نشییان یلی. دلا کنندیعمل م شییرکتی برا

بیه دهیان اسیییت عبیارتنید از: اول   دهیان  قیدرت ارتبیاب
و   یاز منیابع تجیار  معتبرتر  ارتبیاب دهیان بیه دهیان

دوم ارتباب دهان   است؛ تحت کنترل شرکت یاطلاعات
 ام یپ  انیروند جر  همانند اسیت و  یبه دهان ارتباب واقع

خود  اتیتجرب  افراد نکهیدوطرفه باشید؛ سیوم ا تواندیم
در  گرانید  بیا  هیا  را در مورد کیالاهیا و خیدمیات و میارک

 تواندی م بالقوه  انیمشیتر یبرا نیو ا گذارندی م  انیم
نتایج این بخش (. 32)  منجر شیود سیکیبه کاهش ر

،  ( 1401و همکیاران ) انیی عبیاسییی هیای  بیا نتیایج پژوهش
)نیظیر هیمیکییاران  و  هیمیکییاران    انییی ذاکیر(،  1397ی  و 
( و 2023کیانی )(،  2023سییین و همکاران )(،  1396)

(  1393رهبر و همکاران )(  2022الهلالمه و همکاران )
با توجه به نتایج این بخش به فروشیندگان   همسیو بود.

بر تبلیغات پوشیاک   شیودپوشیاک ورزشیی پیشینهاد می
ورزشیی در فضیای مجازی بیشیتر توجه داشیته باشیند 

تواننید محصیییولات خود را بیه  چون از این طریق می
معرفی نمایند و فروش بیشیتری داشیته   افراد بیشیتری

  باشند.
 اعتماد متغیرهای دیگر این تحقیق نشیان داد که یافته

در بود.   یتامن  یت و احسیاس اعتبار سیا بعدشیامل دو 
مفیاهیمی نظیر   هیا میتوان گفیت کیهتفسییییر این ییافتیه

تی سایت، دارا بودن نماد اعتبار الکترونیک، داشتن یامن
بازدید کننده بیشیتر، خرید از سیایت های شیرکت های 

تواند بر اعتماد کاربران برای معتبر، شیهرت سیایت می
انجام فرآیند خرید و اعتماد به محصیولات عرضیه شیده 
در سیایت و در نهایت گرایش به خرید محصیولات از 

نتایج این  های اینرتنتی کمک کند.  سیایت و فروشیگاه
و همکیاران   انیی عبیاسییی هیای  بخش بیا نتیایج پژوهش
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(1401  ،)( و همکیاران  و و    (1397عییدی  الهلالمیه 
بیا توجیه بیه نتیایج این    همسیییو بود.  (2022همکیاران )

شود بخش به فروشیندگان پوشیاک ورزشی پیشنهاد می
های خود بیشیتر تجه داشیته ها و شیبکهامنیت سیایتبر  

باشییند چون بیشییتر مشییتریان و مصییرف کنندکان 
های  تیمنیت نداشییتن سییااپوشییاک ورزشییی بخاطر 

 دهند.اینترنتی از این طریق خربد انجام نمی
-عوامل شناسایی شده در مدل می  هیبر پای  طورکلبه

توان تاثیرگذاری عوامل مختلف بر رفتار مشتریان در  
را   به    لیوتحلهیتجزخرید  و  جدیدی  بنددستهکرد  ی 
و    افتیدست نظرات  و  پیشین  مطالعات  بر  مبتنی  که 

ادراک متخصصان و خبرگان این حوزه است؛ این مدل،  
توان چارچوبی مناسب از عوامل موثر در مطالعات می

تواند  حوزه بازاریابی مشتریان صنعت ورزش باشد و می
توسعه رویکردهای جذب و   منظوربه ای  مقدمه  عنوانبه

مبنای   ورزشی  محصولات  و  برندها  مشتریان  حفظ 
های حاصل بر اساس یافتهعمل قرار بگیرد. از این رو  
  به  مشتریان  گرایشرسد که  از این تحقیق به نظر می

-اینترنتی می  های  فروشگاه  از  ورزشی  پوشاک  خرید
این   به  توجه  و  باشد  فردی  عوامل  تاثیر  تحت  تواند 

می فروشگاهمس له  جذب  تواند  در  را  ورزشی  های 
مشتریان و مصرف کنندگان در فضای مجازی نسبت 
با توجه به  این،  بر  به سایر رقبا متمایزتر کند. علاوه 
این که گرایش به خرید از طریق جستجوهای اینترنتی 

شود لذا توجه به عواملی نظیر سهولت خرید انجام می
فروشگاه مصرف  می  از  بیشتر  چه  هر  جذب  در  تواند 

 کنندگان و مشتریان ورزشی موثرتر باشد. 
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