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  یابیبازار یمدل رفتار مصرف کننده در فضا یحاضر طراح قیهدف از تحق
کارها  تالیجید و  ش  یورزش  یکسب  به  که  ک  وهیبود  از   یف یمطالعات  و 

کورب و  اشتراوس  آمار  نیروش  نمونه  گرفت.  و   یانجام  خبرگان  پژوهش 
مدصاحب حوزه  در  و    یورزش  تیرینظران  هدفمند  روش  به  که  بودند 

اشباع    بانتخا  یبرفگلوله فرض  گرفتن  نظر  در  با  نمونه  حجم  و  شدند 
نداده  یآورانجام گرفت. جهت جمع  ینظر از مصاحبه    افتهیساختار  مهیها 

انجام   با  به اشباع نظر  15استفاده شد که محقق    یی. روا دیرس  یمصاحبه 
ت  سؤالا  ییایخبرگان قرار گرفت و پا  دییسؤالات مرحله به مرحله مورد تا

  450هاداده  لیو تحل  هیبدست آمد. با تجز  92%  زآزمونصاحبه به روش بام
سه مرحله   یبدست آمد که ط   یمقوله اصل  8و    ی مقوله فرع   56  ه، یکد اول

  یطراح   قیمدل تحق  ، یانتخاب  یو کدگذار  یمحور  یباز، کدگذار  یکدگذار
نتادیگرد مصرف  ج ی.  رفتار  در  که  داد  ورزش نشان  بازار  یکننده    یابیدر 

(،  تالیجید  ی ابی)بازار  ی مؤثر شامل عوامل عل  واملکسب و کارع  تالیجید
گر  (، عوامل مداخلهیو عوامل روانشناخت  ی)عوامل سازمان   یا نهیعوامل زم

مح  یتکنولوژ  شرفتی)پ عوامل  )استراتژیط یو  راهبردها  و  یسازمان  ی(،   )
نده  کنرفتار مصرف  ، ی و مقوله اصل  باشدی( می سازمان  ی)رشد و تعال  امدهایپ
ا   تالیجید که  کل  نیاست  د  هیمقوله  قرار    گریمقولات  پوشش  تحت  را 
است مسئول  نیبنابرا   دهد،یم  دگاهید  تالی جید  یابیبازار  رانیو مد  نیبهتر 

داشته باشند   تالیجیکننده دمحور بر رفتار مصرف  ندیمحور و فرآ  یاستراتژ
 .عملکرد باشد  ، یریادگیبر دانش،  یو ساختار سازمان مبتن 

 هاي کليدي واژه 
 ی ورزش یکسب و کارها تال،یجید یابیبازار یکننده، فضارفتار مصرف

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

purpose of the current research was to designing a 

consumer behavior model in the digital marketing 

space of sports business which was carried out using 

the method of qualitative studies and the method of 

Shtrauss and Corbin. The statistical sample of the 

research was experts and experts in the field of sports 

management, who were selected by the targeted bullet 

and snowball method, and the sample size was also 

determined by considering the assumption of 

theoretical saturation. . A semi-structured interview 

was used to collect data, and the researcher reached 

theoretical saturation by conducting 15 interviews. The 

validity of the questions was confirmed step by step by 

experts, and the reliability of the interview questions 

was 92% by retest method. By analyzing the data, 450 

primary codes, 56 sub-categories and 8 main 

categories were obtained, and the research model was 

designed through three stages of open coding, central 

coding and selective coding.The results showed that in 

sports consumer behavior in digital business 

marketing, effective factors include causal factors 

(digital marketing), contextual factors (organizational 

factors and psychological factors), intervening factors 

(technological progress and environmental factors), 

strategies (organizational strategy) and consequences 

(organizational growth and excellence) and the main 

category is digital consumer behavior, which covers all 

other categories. so digital marketing officials and 

managers should have a strategy-oriented and process-

oriented view on digital consumer behavior, and the 

structure of the organization should be based on 

knowledge, learning, and performance. 
Keywords 

Consumer behavior, Digital marketing space, Sports 

business 
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  همقدم 
 یبه حد  یتالیجید  یهاها و رسانه امروزه قدرت کانال

روزمره و    ی است که مردم اطلاعات مربوط به زندگ  دهیرس
. افراد در هر  کنندیدنبال م  قی طر  نیخود را از ا  دیخر  یحت

طر از  مکان  و  م  ی هادستگاه   قیزمان  خود   توانند یهمراه 
از اطلاعات منتشر شده بر    یادیبه حجم ز  عیسر  یدسترس

نما  یتالیجید  یهارسانه   یرو مرور  و   یری)جهانگ  ندیرا 
ها و ( و در جهان پر تحول امروز، شرکت1397زاده،  وهاب

  ، ی جهان  عیموفق خواهند بود که به تحولات سر  یموسسات
سر نظام  عیتحولات  رقبا،  وضعیت    ع، یتوز  یهابازار، 

به    دیجد  یهاآوری  فن  ،یگروه  یهارسانه  مجموع  در  و 
همچن  تیریمدو    یابیبازار و  کنند  توجه   نیبازار 

که به    افت یبه شهرت و اعتبار دست خواهند    ییهاشرکت
طر  یمشتر  تیرضا از  و  کنند  بهتر   یارضا  قیتوجه 

پیش  ینیازها رقبا  از  اجتماع  یآنان  رفاه  نیز  و  و   یگیرند 
)نجف  باشند  داشته  نظر  در  را  جامعه  کلان  و منافع  زاده 

همچن1394همکاران،   دن  نی(.  امروز،    یرقابت  یایدر 
مهم است   نیها هستند. ادر کانون توجه شرکت   انیمشتر

  یازهاین  قیدق  ییبرآورده و با شناسا  ان،یمشتر   تیکه رضا
خواسته  تواناآنها،  آنها،  انتظارات  و  محدود  هاییها    ها تیو 

ته  خر  هیدر  تو  دیو  مورد  آنها  بگمحصولات  قرار  )   رد یجه 
این موضوع اذعان دارند    ه (. امروزه همه ب2022پورزرنگر،  

وی،   رفتار  مطالعه  بدون  و  است  چیز  همه  مشتری  که 
بازاریابی کرد، رفتار مصرف نمی   ی زیکننده فقط آن چتوان 

  ل یتحو  ای  داریخر  یکه در زمان پرداخت پول از سو  ستین
اعتبار در  اشیکارت  آ  ایکالا    افتیو  در عوض  ن  خدمت 

م حق  افتدی اتفاق  در  است.  یفرا  ک ی  قتیبلکه،  مداوم  ند 
معنارفتار مصرف به  فرآ  یکننده  به    یندهایمطالعه  مربوط 
خر و    د، یانتخاب،  ا  ایاستفاده  انداختن  محصولات،    نیدور 

و   افکار  سو  ایخدمات  از  برا  ی تجارب  برطرف    یافراد 
ن ام  ازهایکردن  )سولومون،     الیو  رفت2012است  و  ار ( 
 گران پژوهش   ی حوزه محبوب برا  کی  یکننده ورزشمصرف

)دان  ی ورزش  تیریمد همکاران،    ل یاست  و  (.  2016فانک 
مصرف ورزشرفتار  اعمال  یکننده  واقع  که    یدر  است 

ح  انیمشتر خر  نیبالقوه  سفارش،  و    د،یجستجو،  مصرف 
م  یابیارز بروز  خود  از  خدمات  و  . دهندی محصولات 

آنان را به    یهاو خواسته   ازهایکه انتظار دارند ن  یمحصولات
ب  نیبهتر به   رآوردهنحو  کلسازد.  از    ،یطور  عمده  نوع  دو 

 ی ورزش یهاابیوجود دارد که بازار یکنندگان ورزشمصرف
مصرف اول  هستند.  آنها  درک  در   ،یکننده شخصخواهان 

  ی را برا   یاست که محصولات و خدمات ورزش  یواقع فرد
شخص خر  یاستفاده  دوم، کندیم  یداریخود  مورد   .

  ی به کسب و کارها  بوطاست که مر  یکننده سازمانمصرف
که    یصنعت  ینهادها  ایو    انتفاعی  ریغ  ایو    یانتفاع است 

و   خدمات  برا  یزاتیتجه   ایمحصولات،    برد شیپ  یرا 
نظر از نوع مصرف،  صرف کندیم یداریعملکرد سازمان خر

و    ینسبت به عوامل داخل  دیبا  یورزش  یابیمتخصصان بازار
ورزشمصرف   یاصل  یخارج شن  ،یکنندگان  و    اخت درک 

 (.1398داشته باشند) شوارز و هانتر ،  یکاف
دگرگون  رییتغ  سرعت از    یو  خارج  و  داخل  در  مداوم 
است که هر سازمان مرتبط با صنعت    یمعن  نیورزش به ا

مربوطه را که ممکن است    رات ییدائماً تغ  دیورزش با  یجهان
سازمان عملکرد  تأث  یابیبازار  یهای استراتژو    یبر    ر یآن 

کند و افق را جستجو کند )روت و همکاران،   یابیبگذارد ارز
بنابرا2022 بازار  ن ی(.  حوزه   تالیجید  ی ابیگنجاندن  در 

ا  یورزش  یابیبازار شرا  یمعن  نیبه  که  زم  طیاست    نه یو 
تغ  یابیبازار ابزارها  رییدر حال  به گذشته،   ی است و نسبت 

مصرف  جادیا  یبرا  یشتریب با  دارد.  رابطه  وجود  کنندگان 
تر از  ساده  اریممکن است بس  نیهمچن  یورزش  یهاسازمان
زمان به جمع   یهر  تحق  یها داده  یآورقادر  به    قات ی مربوط 

بنابرا و  باشد  بهتر  نیبازار  داشته   انیاز مشتر  یدرک  خود 
اسم  ( ،    ت یباشد  استورات  ساده 1395و  در  شکل،    نیتر(. 

فناور  تالیجید  یورزش  یابیبازار از  استفاده    ی هایبه 
به آن از    ی و دسترس  ی تالیجید  یهارسانه  نده،یآ  یهارسانه 

ح  لیموبا  یفناور  قیطر سه  گشته    یاصل  طه یبر  استوار 
دسترس قابل  یاست،  و  محتوا  حجم  محتوا،   تیبه 

هانتر،    یسازیشخص و  د1398)شوارز  و  همانند   تالیجی( 
فناور  یچتر برا  تالیجید  و  یاز  که    ی ابیبازار  یاست 

از آن    توانی م  نترنت،یبدون ا  ایخدمات، با و    ایمحصولات  
ابزارهابهره شد.  شامل   نترنتیا  ازمندین  یتالیجید  یمند 
ف  ییهاتیساوب گوگل،    ن، ینکدیل  تر،ییتو  سبوک،یمانند 

  ی ابیبازار  یهستند؛ و ابزارها  رهیو غ  یکیالکترون  یهاکتاب
شامل    ز، یندارند ن  نترنتیابه استفاده از     یازیکه ن  تالیجید

  ی گرید  یتالیجیو هر رسانه د  یشینما  غاتیتلفن همراه، تبل
تلو غ   و، یراد  ون،یزیمانند  و  )د  رهیماهواره  و   یلمیاست 

از طرف1400همکاران،   حضور مناسب و حساب   گرید  ی(. 
فضا در  سبب    ریمد  کیتوسط    تالیجید  ی ابیبازار  یشده 
و کسب و کارش   یو  یبرا  یشتریبالقوه ب  انیجذب مشتر

و   شرکت  عدم  صورت  در  مقابل  طرف  از  شد.    ا یخواهد 



 ی ورزش یکسب و کارها تالی جید یابی بازار یمدل رفتار مصرف کننده در فضا یطراح 73

 

 

برنامه  برا  یزیرنداشتن  بازار  ضورح  یمناسب    ی ابیدر 

برا  "مطمئنا  تال،یجید را  خواهند    بانیرق  ی عرصه  باز  خود 
)حس همکاران،    ینیگذاشت  همچن1395و   ی ابیبازار  نی(. 

واژه  تال،یجید بازار  ییها با    ی اب یبازار  ن،یآنلا  یابیچون 
اما واژه   شود؛ی خوانده م  زیتحت وب ن  یابیبازار  ای  ینترنتیا

کمدت  تالیجید  یابیبازار ب  ه هاست  کشورها    شتریدر 
امر  افتهی  یفراوان  تیمحبوب در  بازار  کایاست.    ی اب یعبارت 

تحت وب مورد    یابیبازار  ز ین  ایتالیاست و در ا  عیشا  ن،یآنلا
در سراسر جهان،    زیحال، در انگلستان و ن  نیتوجه است. باا

مفهوم   نیا  یعبارت برا  نیبه پرکاربردتر  تالیجید  یابیبازار
)سار است  شده  و  یاوردانیبدل  کل  2017  راناتا،یو  در   .)

طر  ی ابیبازار  ی نوع  تال،یجید  یابیبازار از  که    ق یاست 
. در شودیانجام م  تالیجید  نیآنلا  ریو غ  نیآنلا  یها کانال

تمام  نیا از  کانا  یروش،  و  در    های  لامکانات  موجود 
م  تالیجید  یفضا به مشتر  شود  یاستفاده   یتا اطلاعات، 

)مصرف  ای شود  رسانده  همکاران،     بهراکننده  و 
رسانه   تالیجید  ی(.فضا2020 روش    کی  یاجتماع  ی هاو 

مصرف  یبرا  دیجد  یابیبازار و  است.  مشاغل  کنندگان 
به مخاطبان هدف خود    ی ابیدست  ی برا  ی برندها دارند فرصت

برقرار مشتر  ی و  با  در    انیارتباط    ن ی آنلا  ط یمح  کیخود 
 جاد یموثر است ا  اریحال بس  نیکه مقرون به صرفه و در ع

طرف2021   ز،ی)ه  کنندیم از   تال یجید  یابیبازار  گرید  ی(. 
استفاده از    ندیوکارها دارد. فرآدر توسعه کسب  ینقش مهم

 ،یاجتماع  یهاشبکه   ل،یموبا  یهای گوش  نترنت،یا
دجس  یموتورها و  منظور    یارتباط  ی هاراه   گریتجو  به 

نتکسب  کیکالاها و خدمات    یمعرف جلب    جهیوکار و در 
چه   تشک  یتالیجید  یابیبازار  ،یمشتر  شتریبهر   ل یرا 

بازاردهدیم واقع،  در  از  گسترده  یلیخ  یتال یجید  ی ابی.  تر 
است.    یسنت  یدر کسب و کارها  یابیبازار  یهاروش   گرید

ا بازار  نیدر  رسانه   شتریب  ی ابیروش،  به    یهاوابسته 
است. استفاده از هر نوع   یاجتماع یهامثل شبکه یتالیجید

کسب  یارسانه  به  مربوط  است   یتالیجید  یوکارهاکه 
  ی اب یکمک کند، البته بازار  ی ابیاز بازار  وه یش  ن یبه ا  تواند یم
از    یلی. خشودی نم  نیفقط محدود به خدمات آنلا   یتالیجید

م فکر  برا  یتالیجی د  یابیزاربا  کنندیافراد   ی فقط 
هستند و به    تیساوب   کی  یاست که دارا  ییوکارهاکسب

آنلا م  شاناتخدم  ن،یشکل  ارائه  خکنندیرا  از   یلی. 
طر  یسنت  یکارهاوکسب از  که  هستند   غاتیتبل  ق یهم 

محصولات  یسع  یتالیجید تا  مشتردارند  به  را   انیشان 
آ  یکنون معرف  ندهیو  )رضا  یخود  رفتار  1399  ،ییکنند  و   )

ورزشمصرف کار  و  کسب  عرصه  در    یندیفرآ  یکننده 
ورزش  دهیچیپ سازمان  که  چرا  بر   یمحدود  لکنتر  یاست 

ا  نیدارد. با ا  یینها  جینتا بهتر از عناصر   جادیوجود،  درک 
فرد  یطیمح موفق  یو  با  بازار  ت یکه  در    یورزش  یابیدر 

امر هستند،  نقطه دینمایم   یضرور  یارتباط  از  نظر . 
ب  یطیمح بازار  یمتعدد  یرونیعوامل  که  دارند   اب یوجود 

فرصت    ،حال  نیبر آنها دارد اما در ع  یکنترل اندک  یورزش
موارد شامل   نیدارد. ا  اریآنها را به نفع خود در اخت  تیریمد

ورزش فرصت  همچن  یساختار  رفتار    نیو  دادن  قرار  هدف 
در ارتباط   ی کننده ورزشاست که با مصرف   یافراد  یمصرف

ورزشهستند فرصت  ساختار  فرصت   یبرا  ی.    یهاتوسعه 
ح  ،یابیبازار ز  ی اتینقش  پا  ن یا  رایدارد  اسا  هیمورد    س و 

)شوارز    دهدی م  لیرا تشک  یورزش  های  تیمشارکت در فعال
 (.  1398و هانتر، 

)  اصغرپور همکاران  تحق1401و  در  دادند    یقی(  نشان 
مؤثرتر ارتباطات،  مقوله  کم   نیکه  آموزش،  مقوله  و 

زم  نیترتیاهم ا  رگذاریتأث  یانه یعوامل  و    جادیبر  کسب 
عباس  نینو  یکارها و  بودند  ورزش  همکاران    انیدر  و 

تحق1401) در  ا  ی قی(  شبکه   دندیرس  جهینت  نیبه   یهاکه 
متغ  یاجتماع متغ  یفن  یرهایبر  و   یفرهنگ  یرهایو 
بر    یاجتماع  یهاشبکه   نیهمچن  گذارند،یم  ریتأث  یاجتماع

رفتا  یهاجنبه همچن  یمعنادار  ریتأث  یرمختلف    نیدارد، 
( در پژوهش خود نشان دادند که  1400و  همکاران)  یفارس

بازار  نیشتریب  یاجتماع  یهاشبکه  مدل  در  را    ی اب یسهم 
ورزش حوزه  کار  و  خدمات    یکسب    ن یکمتر  کیالکترونو 

ا در  را  بازار  نیسهم  ا  یابیمدل   جینتا  نیدارد. در مجموع 
م بازار  دهدی نشان  مدل  در  حوزه    ی ابیکه  کار  و  کسب 

و  دیبا  ،یورزش شبکه  یاژه یتوجه  شود،   یاجتماع  یهابه 
  دند یرس  جینتا  نیبه ا  یقی( در تحق1400و همکاران)  هانیآ

و آگاهی،    زشیکه، عوامل فرهنگی و اجتماعی، عوامل آمو
عوامل محیطی، عوامل نوآوری و خلاقیت،  محیط حقوقی،   

مله عوامل مؤثر بر  عوامل مدیریتی و عوامل سازمانی از ج
کسب ورزش توسعه  صنعت  در  الکترونیکی  وکارهای 

تحق  باشد،یم دهنو  گرید  ی قیدر  و  ( 1399)  یمحمودزاده 
 د،یر خ  ندیکالا، فرآ  یژگی)و  یانهینشان دادند که عوامل زم

مشتر  ان، یمشتر  یهایژگیو  د،یخر  سکیر از    انیادراک 
عل  دیخر  ،)... آموزش   ی ساز)فرهنگ   یو  جامعه،  در 

و احساس   نترنتیا  رشیو پذ  یو فرد  یعموم  یها مهارت
  ، یو پژوهش  یآموزش  ی راهبردها  نیکنترل(، راهبردها )تدو

تدو  کیاستراتژ  نشیب و    نیو  کلان(  اهداف  و  رسالت 
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ارزش    ،یاجتماع  یامدهای)پ  امدهایپ سودگرا،  ارزش 
تسه   انه،یجولذت محصول،  بدلاتیارزش  شرح    نی( 

گ  تواندیم قرار  توجه  همکاران    ردیمورد  و  ذاکریان  و 
(، در پژوهش خود نشان دادند که عوامل درگیری با 1398)

و   تبلیغات  محتوای  اینترنتی،  تبلیغات  به  نگرش  محصول، 
بیشترین تأثیر در    ارایتوجه و ارتباط با تبلیغات به ترتیب د

مصرف همچنرفتار  بودند،  ورزشی  و    ی قیطر  نیکنندگان 
  ب یدادند که به ترتخود نشان    ق ی( در تحق1397همکاران )

مد  بندیتیاولو مد  تیر یمد  ،یتیریعوامل    ت یریدانش، 
اسـتراتژی  مشـتری،  بـا  محارتباط  عوامل  و    یطیهـا، 

  ت یریمد  ،یفرهنگ سازمان  ت،یسا-وب  هاییژگیو  ،یرقابت
متغ  ن،یتام  رهیزنج منابع  و  برند  هستند   ییرهایفاکتورهای 

قابل بر  حرفهور  یکیالکترون  یابیبازار  تیکه  ازش    ران یای 
م تحق  باشندیاثرگذار  )  قیو  همکاران  و  ( 1396جماعت 

و عوامل    یعوامل روانشناخت ،یابیبازار ختهینشان داد که آم
معنادار  ریتأث  یطیمح ورزش   یمثبت  مصرف  رفتار  بر 

درا  یهمگان اما  مح  انیم  نیدارند،  سپس    یطیعوامل  و 
. در خارج  باشندی م  ریتأث   نیشتریب  یدارا  یعوامل روانشناخت

( نشان دادند که  2021و پروف  )  ایآنتون قیتحق زیاز کشور ن
 تالیجید  ی ابیپاسخ دهندگان از خدمات پلتفرم بازار  تیاکثر

م استفاده  آنها  از  و  هستند  م  الناو    کنندی آگاه     یی هایو 
تحق2021) در  م  دندیرس  جهینت  نیا  به یقی(  که    زان یکه 

برا  کی  یاجتماع  تیمسئول افراد  د  5/58ی شرکت  از  رصد 
نظرسنج  اریبس و  است  داد که   یرفتار مشتر  یمهم  نشان 

طر از  آنها  آنلا  یهاتلفن   ق یاکثر  به صورت    د یخر  نیخود 
همه   کنندویم از  آنلا  شتریب  یریگبعد    د ی رخ  نیبه صورت 
همکاران)   نیکو  نیهمچن  کنند،یم تحق2021و  در    ق ی( 

 یهارسانه   یابیاز بازار  یانده یخودنشان دادندکه به طور فزا
ناس     ق یو تحق  شودی مرتبط با ورزش استفاده م  یاجتماع

کننده  از رفتار مصرف   ج یتصور را  کی( نشان داد که  2021)
خاص ادراکات  زندگ  یبه  سبک  عادات،  و    ،یاز  نگرش 

رام  لکردعم و  دارد  )  ایاشاره  واران  کارتس  در  2019و   )
ب  قیتحق بازار  انیخود  امروزه  که    ی هرا  تالیجید  یابیکرد 
الکترون  یبرا بازار  یکی ارتباطات  که  و    ابان،یاست  کالاها 

م متصل  بازار  به  را  د  کنندیخدمات   نگیمارکت   تال یجیو 
تبد  لیتحل  یبرا معمول  کی  لیو  کار  و   کیبه    یکسب 

کا و  تحق  رکسب  در  است  مناسب    گر ید  ی قیسودآور 
  ق یاز طر  تالیجید  یابی( نشان داد کهبازار2019)   یزاویالغ

پلتفرم   یها یفناور همراه،    ی اجتماع  یهارسانه   ی هاتلفن 
شده است و به عنوان    لیما تبد  ی جهان  یاز زندگ   یبه بخش
 .کندیعمل م  یابیارتباطات و بازار یبرا یدیراه جد

 یابیدر حوزه بازار  تالیجید  یابیگنجاندن بازار  نیبنابرا
در    یابیبازار  نهیو زم  ط یاست که شرا  ی معن  نیبه ا  یورزش

 یبرا یشتریب یاست و نسبت به گذشته، ابزارها رییحال تغ
مصرف  جادیا با   هایسازمان.  دارد  وجود  کنندگان  رابطه 

بس  نیهمچن  یورزش است    زمانی   هر  از  تر  ساده  اریممکن 
بازار باشد   قاتیمربوط به تحق  های  داده  آوری  به جمع  ادرق

بنابرا بهتر  نیو  مشتر  یدرک  )    انیاز  باشد  داشته  خود 
استورات،    تیاسم ا1395و  آنجا که  از  از کسب   نی(.  نوع 

مقا در  سا  سهیوکار  تازگ   ریبا  از  ها،  کار  و  کسب    ی انواع 
دارا و  بوده  و  طی شرا  یبرخوردار  است،    یژگیو  خاص خود 

بازار  ی سبرر مورد  ا  ی ابیدر  کسب    ن یمخصوص  از  نوع 
بس آن  در  موثر  عوامل  و  حائز    اریوکارها  و  توجه،  قابل 

)دان  تیاهم بنابرا1392نک،  فا  ی س  لیاست    ن ی (. 
کننده  مصرف  یریادگینحوه    دیبا  یورزش  یهاابیبازار

برخ  یورزش کنند  درک  آن مصرف  یرا  خواهان  کنندگان 
محصول    کیدیمورد خر  رد  یریگمیهستند که قبل از تصم

و سپس اقدام    اموزندیدر مورد آن ب   یابتدا مطالب  ،یشنهادیپ
و هانتر،    ( )شوارزدخری–  احساس–  یریادگی)ندینما دیبه خر

طرف1398 انجام   یورزش  ابانیبازار  گرید  ی(.از  از  قبل 
 ت یاز موقع  یدرک کامل  دیبا  ،یراهبرد  یزیرهرگونه برنامه

ورزش  یکنون کار  و  چگ  یکسب   ن یا  یرگذاریتاث  یونگو 
فرآ بر  ا  ،یزیربرنامه   یکل  ندیاطلاعات  باشند.    ن یداشته 

ن شامل،    ، تیمأمور  ند،یفرآ  ی اصل  یروهایاطلاعات 
کل  ،یانتخاب  یهاحوزه و ضعف  ت،یموفق  یدیعوامل  ها 

تهد  ها،فرصتیداخل  یهاقدرت قابل   یخارج  یدهای و 
چشم و  مکنترل  نظر،  مورد  هانتر شودیانداز  و    ، )شوارز 

 یکه در حال حاضر سع  ییکارها  (. در کل کسب و1398
استفاده    یآسان برا  یبه عنوان ابزار   نترنت یدر استفاده از ا
کارآفر ا  نانیدارند،  به    لیپتانس  نیآنها  که  دارند    ک یرا 

توجه کنند) کاپان مصرف (. و حضور  2022،    ایکننده خاص 
است    ی حیتفر  های  تی فعال  نیتراز محبوب   ی کی در ورزش  

بنابرا مورد  ن،یو  پ  یهر  و  گسترش  به  مربوط    شرفتیکه 
ب  نیا توجه  باشد  م  یشتریرشته  جلب  خود  به    کندیرا 

ا2019،    ی)رضواند ا(.   بازار  نیز  تلاش    ی ورزش  ابانیرو، 
برا را  معمولمصرف   ل یتبد  یخود  به    یکنندگان 

سود  مصرف رساندن  حداکثر  منظور  به  وفادار  کنندگان 
کرده بنابرمتمرکز  درک    یورزش  ابانیبازار  یبرا  ن،یااند. 

تصم  یعوامل بر  برا  میکه  در   طیبل  دیخر  یافراد  و حضور 
بود )  د یمف  گذاردیم  ریتأث  یورزشیدادهایرو ،   دایوشیخواهد 

بنابرا2017 هرگونه    یورزش  ابانیبازار  نی(.   انجام  از  قبل 
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کامل   دیبا  ،یراهبرد  یزیربرنامه  موقع  یدرک    ی کنون  تیاز 
اطلاعات بر    نیا  یرگذاریتاثیو چگونگ  یکسب و کار ورزش

اطلاعات شامل،    نیداشته باشند. ا  ،یزیربرنامه   یکل  ندیفرآ
  ، یانتخاب  یهاحوزه  ت، یمورمأ  ند،یفرآ  یاصل  یروهاین

کل  ،یداخل  قدرتهای  و  ها   ضعف   ت،یموفق  یدیعوامل 
تهدفرصت و  انداز    یخارج  یدهایها  چشم  و  کنترل  قابل 

  ه یآن دسته از عوامل اول  یاصل  یروهای. نیشودمورد نظر، م
تا وارد    کنندیم  بیرا ترغ  یهستند که کسب و کار ورزش

ا  یراهبرد  یزیربرنامه  یندهایفرآ با    های ورود  نیشود. 
ورزش  یمحور  یها-یستگیشا کار  و  شروع   یکسب 
قابل  شودیم شامل:  فناورمهارت  ها،تیکه  و    یی هایها 
ورزش  شودیم کار  و  کسب  به  م  ی که    یبرا  دهدیاجازه 

 (. 1398کند )شوارز و هانتر،  ینیارزش آفر انشیمشتر
 دهدیبه سابقه تحقیقات انجام شده نشان م  یکل  نظر
  ق یو نیازها و علا  هایژگ یو اطلاع از و  ی ورزش  ی بایکه بازار

خر رفتار  بر  موثر  عوامل  و  کنندگان    مصرف   دیمصرف 
 یتحقیق های آنها، از حوزه یینها گیری تصمیم و کنندگان

ط  جیرا ها  ی شده  وجود    یسال  با  و  است  جهان  در  اخیر 
در    یزمینه هنوز سوالات فراوان   نیشده در ا  نجامتحقیقات ا

ا از  دارد.  وجود  محقق  ا  نیذهن  در  خلاء  به  توجه    ن یرو 
بررس از مرور و  استنباط مپژوهش   یحوزه که  از    گرددیها 

 تالیجید  یابیدر بازار  ینوآور  یندهایفرآ  تیسو و اهم  کی
در رفتار   رگذاریو تأث  یاز عوامل اصل   یکی به عنوان    یورزش
سو  یورزش  کنندهفمصر ا  گر ید  یاز  به  توجه  که    نیوبا 
ابعاد زندگ  دیجد  یفناور را تحت تأث  یتمام  قرار داده    ریما 

به رشد و    توان ی امکانات نم  نیاز ا  یریگاست و بدون بهره
بنابرا کرد  فکر  کار  و  کرد  می   نی توسعه کسب  اذعان  توان 

که اقدام این تحقیق در خصوص تدوین مدل رفتار مصرف  
فضا   دهکنن کارها  تالیجید  یابیبازار  یدر  و    ی کسب 

می در جهت توسعه تجارت  خواهد توانست گام مه   یورزش
بردارد.بنابرا ورزش  توسعه صنعت  برای    ن یا  نیالکترونیک 

مصرف   قیتحق رفتار  تا  است  آن  بازاربر  در  را   یابیکننده 
 یکند و نقش آن را در بهبود فضا  لیتحل  یتالیجید  یورزش

است    ن یا  ق یتحق  یو سوال اصل  دینما  ی سکسب و کار برر 
کسب و    تالیجید  یابیبازار  یفضا  کننده درکه رفتار مصرف

 به چه صورت است؟            یورزش یکارها
 ق یتحق  یشناسروش
کاربرد   قیتحق هدف،  نظر  از  نوع    یحاضر  از  و  بوده 

 کیستماتیس  کردیبا رو  ادیداده بن  وهیبه ش  ،یفیک  قاتیتحق
  ی انجام گرفت. جامعه آمار  نیو از روش اشتراوس و کورب

پژوهش  دیاسات  ق یتحق  نیا حوزه    یگران و  در  که  بود 
تخصص    یورزش  تالیجید  ی ابیو بازار  یکننده ورزشمصرف

ا در  و  فعال  نیدارند  نمونه داشته  تیحوزه  به    یریگاند. 
برف گلوله  زنج  یصورت  گرفت.  یاره ی)ارجاع  صورت   )

را  مصاحبه  یشناختتیجمع  یهایژگیو  1جدول   شوندگان 
  مه یحبه ناطلاعات از مصا  آوری  . جهت جمعدهدینشان م
گرد  افتهیساختار تکرار   دکهیاستفاده  چهاردهم  مصاحبه  در 
 شتر یب  نانیاطم  ی برا  یشد ول  دهمشاه  یافتیدر  یهادر داده

  ی تکرار  "انجام شد که داده ها کاملا  زیمصاحبه پانزدهم ن
انجام    جهیبود، در نت اشباع نظر15محقق با  به    ی مصاحبه 

 بودن داده   ی و تکرار  ی به حد اشباع نظر  دن یو با رس  دیرس
 . افتی انپای هامصاحبه ها

شوندگان مصاحبه یشناخت تیجمع یهایژگیو  .1جدول 
 شاخص ها 

 متغیر ها 
 واریانس مستخرج 

 از سازه ها 
 نتیجه ملاک  پایایی ترکیبی

 ضریب
 آلفا ی کرونباخ 

 نتیجه ملاک 

 932/0 821/0 ترومای سازمانی 
70/0 

ول 
 قب

بل
قا

 

891/0 
70/0 

ول 
 قب

بل
قا

 

 909/0 948/0 728/0 زمانی هوشیاری سا
 927/0 931/0 802/0 ترک خدمت

 

مورد   ییسؤالات مصاحبه مرحله به مرحله از جهت روا
در چند مصاحبه بنا    کهی خبرگان قرار گرفت، به طور  دییتا

تغ  دیبه صلاحد مصاحبه  سؤالات  براافتی  رییخبرگان   ی. 
پا پا  یهامصاحبه  ییایمحاسبه  روش  از  شده،    یی ایانجام 

برا شد.  استفاده  پا  یبازآزمون  از   ییایمحاسبة  بازآزمون 
عنوان    یها مصاحبه  انیم به  مصاحبه  سه  گرفته  انجام 

آنها در   از   یفاصلة زمان  کینمونه انتخاب شد و هر کدام 

کدگذار بار  دو  محقق  توسط  مشخص  و  شدند.    یکوتاه 
هر   یبرا  یمشخص شده در دو فاصلة زمان  یسپس کدها

مصاحبه از  مقاکدام  هم  با  بازآزما  سهیها  روش   ییشدند. 
ک  ی ابیارز  یبرا مپژوهش  یاردگذثبات  کار  به  )   رودی گر 

قهفرخ همکاران،    یدهقان  از  1401و  کدام  هر  در   .)
اند،  با هم مشابه   یکه در دو فاصلة زمان  ییها، کدهامصاحبه

عنوان کدها"توافق    "با  عنوان  رمشابهیغ  یو  عدم    "با 
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پا"توافق   محاسبة  روش  شدند.   نیب  ییایمشخص 
د  های  یکدگذار در  محقق  توسط  گرفته  فاصلة   وانجام 

 . است ر یز بیبه ترت یزمان

 
در تحقیق کنونی برای محاسبة پایایی بازآزمون، از بین 

 بــه صــورت تصــادفی  مصــاحبه  3های انجام گرفتــه،  مصاحبه
روزه   10انتخاب شد و هر کدام از آنها دو بار در فاصلة زمــانی  

حاصــل از ایــن  گــر کدگــذاری شــدند. نتــایجتوســط پژوهش
 آمده است 2ها در جدول  کدگذاری

 

 بازآزمون ییایمحاسبه پا .2جدول 

 تعداد عدم توافقات تعداد توافقات هاتعداد کل داده عنوان مصاحبه  ردیف 
 پایای آزمون 

 )درصد( 

 % 93 9 27 58 سوم 1

 % 93 5 20 43 هفتم 2

 % 97 5 18 37 یازدهم  3

 % 94 19 65 138 هاتعداد کل داده 

 
 

تعداد کل کدها  شود،یمشاهده م  2همان طورکه در جدول  
زمان بازة  دو  در  محقق  توسط  رس  یکه  ثبت  است،    دهیبه 

،    65کدها    نیا  نینشان بود؛ تعداد کل توافقات ب  138برابر  
ب توافقات  عدم  کل  تعداد  بود.    19برابر  کدها    ن یا  نیو 

برا  ییایپا استفاد  یهامصاحبه  یبازآزمون  با   هانجام گرفته 
برابر   ذکرشده،  فرمول  م  94از  به  باشدیدرصد  توجه  با   .

قابل  60از    شتریب  ییایپا  زانیم  نیا  نکهیا است،    ت یدرصد 
کدگذار م  شودیم  دییتأ  هایاعتماد  که   توانیو  کرد  ادعا 

مناسب بود. از آنجا که    یمصاحبة کنون  لیتحل  ییایپا  زانیم
د گفت که  ی، باانجام گرفت  ادیداده بن  وهی به ش  قیتحق  نیا

 "که قبلا  رودیبه کار م  ییهانهیدر زم  "روش معمولا  نیا
ا  یادیز  قیتحق در  است.  نگرفته  صورت  آن  مورد    ن یدر 

به حل    یوجود الگوها کمک  ایوجود ندارد    ییالگو  ایموارد  
نم اکند  یمشکل  پا  نی.  که  گل  ه یروش  آن  و    زریگذاران 

  لة یاستقرا استوار است که به وس  ی اشتراوس هستند، بر نوع
نظر  یهاداده پژوهش،  از  اکندیم  دیتول  هیمنتج  در   نی. 

 ،یینها  یاحتمال  ةیها و نظرداده  لیو تحل  یآورروش، جمع
نزد  گریکدیبا   جا  یکیارتباط  به  محقق  و   شیپ  یدارند 

گرفتن   حوزة  ه،ینظر  کیفرض  به  ورود  مطالعه   با  مورد 

تجزداده  یآورجمع سپس  و  تحل  هیها  نظ  لیو  ا ی  هیرآنها 
م  یالگو وجود  به  را  امام  فریی)داناآوردی مناسب   ، یو 

سه    یها طمصاحبه  یانه یزم  ة یمطابق نظر  ن ی( بنابرا1386
کدگذار کدگذار  یمرحله  کدگذار  یمحور  یباز،   ی و 

تحل  هیتجز  یانتخاب داده  لیو  از  از    یهاشدند.  حاصل 
  ی اهیاول  یبدست آمد، سپس کدها  هیکد اول  450مصاحبه  

شدند    یبندمقوله   کردند،ی خاص اشاره م  وممفه   کیکه به  
فرع   56و   کدگذاربه   یمقوله  و  آمد  صورت   یدست  باز 

داشتند تحت   یکسانی ییکه بار معنا یگرفت. سپس مقولات
 دیمقوله مشخص گرد  22شدند و  یکد نامگذار کیعنوان 
کدگ مقولات  یانتخاب  یذارو  و سپس   شد  بار    یانجام  که 

تح  یکسانی  ییمعنا نامگذار  کیعنوان    تداشتند   ی کد 
و   اصل8شدند  گرد  یمقوله   کدگذار  دیمشخص    ی و 

دربارة    میمفاه  نیانجام شد. در آخر محقق به تکو  یمحور
م الگو  یهامقوله   ان یرابطة  در  آمده    ی کدگذار  یبه دست 

مدل  یمحور به  و  دست    پرداخت  جهت  افتیمطلوب   .
  د یشده توسط اسات  یمدل، مدل طراح   تیاز مطلوب  نانیاطم

جهت اصلاح   یقرار گرفت و موارد  ی نیمورد مطالعه و بازب
 شد.  انیب ییمدل نها دییو تا

 های تحقیقیافته
ها، محقــق پــس از تجزیــه و تحلیــل مصــاحبه

های شروع به پیدا کــردن مفــاهیم و انتخــاب برچســب
ا کــرد. بنــابراین مفــاهیم مناسب و ترکیب مفاهیم آنه ــ

ها هــا و ابعــاد آن در مصــاحبهشناسایی شــده و ویژگی
هــایی از مصــاحبه کــه بــه یــک کشف شــدند و عبارت

اند، تحــت کــدهای مشــترکی مفهوم خاص اشاره کرده
کد اولیــه بدســت آمــد. ســپس   450نامگذاری شدند و  
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ــه ــدهای اولی ــتند ک ــایی یکســان داش ــار معن ــه ب ای ک
دســت آمــد. همقولــه فرعــی ب 56بنــدی شــدند و لهمقو

ای نمونــه 3صورت کدگذاری باز انجام شد. جدول بدین
 .دهدرا نشان می  از کدگذاری اولیه

 

 انجام شده  یهااز مصاحبه   هیاول یاز کدگذار یانمونه  . 3جدول 
  واحد معنادار   کد اولیه  مقوله فرعی 

 تجارت الکترونیکی 

 انجام تبلیغات بصورت مجازی -Pi 1 تبلیغات مجازی -1

 ها با فروشگاه ینترنتیارتباط ا ایجاد  –Pi 45 ارتباط اینترنتی   

 ها و فرآیندها برای رفع نیاز مشتریان در فضای آنلاین کلیه فعالیت -Pi 88 فعالیت در فضای آنلاین 

 ها و فرآیندها برای رفع نیاز مشتریان در فضای غیر آنلاینکلیه فعالیت -Pi 89 فعالیت در فضای غیرآنلاین

 خدمات مشتری

 ایجاد یک ارتباط مستمر  -Pi 9 اعتماد سازی 

 ی مشتری ازسنج یدر نظرگرفتن ن -Pi 10 نیازسنجی مشتری   

 پیگیری محصولات و خدمات متفاوت -Pi 40 پیگیری محصولات و خدمات 

ر  گیری و رفتاتجزیه و تحلیل طیف وسیعی از عوامل که بر تصمیم -Pi 201 کننده درک رفتار مصرف

 گذارد کننده تأثیر میمصرف

 کنندگان تاثیرگذار باشدتواند بر رفتار مصرفیم مشتریان تی امن  -Pi 312 امنیت مشتریان 

نظارت و کنترل  

 دیجیتال

 هایی را توسعه دهند توانند استراتژیهای آنلاین میتمرکز بر بررسی -Pi 209 های آنلاینبررسی

 کننده ورزشی بر رفتار مصرف نیشهرت آنلا تیریمد یهاتلاش تأثیر -Pi 450 یریت شهرت آنلاین مد

 بازخورد مشتری 

 سخت اعتماد کردن به دلیل تعدد تبلیغات   -Pi 30 عدم اعتماد مشتری  

 اعتماد به پیام ارسال شده در فضای دیجیتالPi 43 - اعتماد به پیام

بر رفتار   مرتبط با ورزش یبه محتوا  یفردعاطف  یهاپاسخ  تأثیر -Pi 273 عاطفی   پاسخ  

 کننده ورزشی مصرف

 

 اقدامات درون سازمانی 

 کننده تأثیر خدمات مرتبط با محصول بر رفتار مصرف -Pi 23 خدمات مرتبط با محصول  

 کننده تأثیر امنیت شبکه دیجیتالی بر رفتار مصرف -Pi 93 امنیت شبکه دیجیتالی 

کمک به کسب و کارها برای برآورده کردن بهتر نیازها و ترجیحات    -Pi 218 های بازاریابی تلاش

 مخاطبان هدف 

 

 فعالیت مشتری

 کنند های تبلیغات صرف میمقدار زمانی که افراد برای عضویت در کانال -Pi 39 صرف زمان برای عضویت  

 دهدهایی که فرد در جهت ارضای نیازهای خود انجام میفعالیت -Pi 53 فعالیت مشتری در جهت ارضای نیاز 

 کننده در دنیای دیجیتالها بر رفتار مصرفتأثیر مجموعه  انتخاب -Pi 333 ها مجموعه انتخاب 

 تعامل با مشتری

 انتخاب مسیر برای تبلیغات و جذب مشتری -Pi 3 ارتباط دوسویه 

 ایجاد ارتباط با مشتریان  -Pi 60 ارتباط با مشتری

 کننده ورزشی بهبود تعامل با مخاطبان هدف با درک رفتار مصرف -Pi 214 تعامل با مخاطبان هدف  

 
 

 

فرع مقولات  معنا  ی سپس  بار  مفاه  ییکه    ی کسانی  میو 
در   کدگذار  کیداشتند،  و  شدند  داده  قرار   یمجموعه 

 انجام شد.   یانتخاب
 .دهدیرا نشان م  یانتخاب یکدگذار 4 جدول

 ی انتخاب ی کدگذار  . 4جدول
 بازاریابی الکترونیکی  -های غیرآنلاین دیجیتالکانال -های آنلاین دیجیتالکانال -تجارت الکترونیک  بازاریابی الکترونیکی 

 ها   پلتفرم -های اجتماعیشبکه -های اجتماعی بازاریابی رسانه -آمیخته بازاریابی -بازاریابی محتوا  بازاریابی محتوا

 استراتژی بازاریابی ایمیلی  -ایمیلی  ارتباط بازاریابی ایمیلی 

 انتخاب بهینه  -رفتار مشتری -رشد و توسعه مشتری -فعالیت مشتری کننده عملکرد مصرف

 ساختار ذهنی مشتری  -های درونی انگیزه  -عوامل روانی مشتری کننده  مسائل روانی مصرف

 ترجیهات مشتری    -گیری مشتریمراحل تصمیم -خرید آنلاین کننده تصمیم به خرید مصرف

 رفتار پس از خرید  -بازخورد مشتری کننده ارزیابی پس از خرید مصرف
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 های فردی، اجتماعی تفاوت  -مسائل اجتماعی عوامل اجتماعی 

 عناصر فرهنگ   -فرهنگ فرهنگ و خرده عوامل فرهنگی 

 مسائل سیاسی عوامل سیاسی 

 مسائل اقتصادی -رکود اقتصادی -رونق اقتصادی عوامل اقتصادی 

 فناوری دیجیتال  –های غیرآنلاین دیجیتال کانال  -های آنلاین دیجیتالکانال -ها پلتفرم -های اجتماعیشبکه پیشرفت تکنولوژی 

  -رشد سازمانی  -ها فرصت -استراتژی بازاریابی  -رشد و توسعه مشتری  -توسعه سازمانی  -فعالیت اثربخش موفقیت سازمانی 

 تعهد بازاریابی  

 تحول بازاریابی دیجیتال  -رشد و توسعه مشتری  -حاکمیت بازاریابی دیجیتال بلوغ بازاریابی دیجیتال 

 فناوری دیجیتال -های اجتماعی بازاریابی رسانه -بازاریابی محتوا -نظارت و کنترل دیجیتال  های نوآورانه شیوه

رشد و   -گذاریارزش -تعهد بازاریابی -ترجیهات مشتری  -رضایت مشتری -تعامل با مشتری -خدمات مشتری وفاداری مشتری 

 وفاداری مشتری  -توسعه مشتری

 مسائل سیاسی -عوامل غیرقابل کنترل  -تهدیدها  -بازخورد مشتری عوامل برون سازمانی 

 نظارت و کنترل دیجیتالی  -تعهد بازاریابی -اقدامات درون سازمانی  عوامل درون سازمانی 

 عوامل روانی مشتری  -های درونی انگیزه  -عوامل فردی  عوامل روانشناختی 

 های اجتماعی بازاریابی رسانه -بازاریابی محتوا  -هافرصت -پشتیبانی مدیریتی استراتژی اثربخش و کارآمد  

 آمیخته بازاریابی  -های ادراکی یابی نقشهموقعیت -یابیعوامل جایگاه -یابی موقعیت -گذاریارزش یابیموقعیت

  -ترجیهات مشتری  -عوامل روانی مشتری  -بندی بازار بخش -مخاطبان کلیدی -های فردی، اجتماعی تفاوت بندی بازاربخش
 رفتار خرید  -وفاداری مشتری -رشد و توسعه مشتری  -فرهنگفرهنگ و خرده

 
 

کدگذار بهبود   یسازکپارچهی  ندیفرا  ،یانتخاب  یدر  و 
عبارتمقوله به  گرفت.  مراحل   یهاافتهی  گری د  یها صورت 

به    د،یانتخاب گرد  یرا گرفته، مقوله محور   یقبل  یکدگذار
دنظام  یشکل به  روابط  مقوله   گر یمند  آن  شد،  داده  ربط  ها 

گرد مقوله   دندیاثبات  توسعه    ییهاو  و  بهبود  به  که  را 

تکم  ازین  یشتریب بنابرادندی گرد  لیداشتند،  مقوله    ن،ی. 
بس  ،یمحور بهبود   یسازکپارچهیاز    یمهم  اریبخش  و 
 یمحور  یکدگذار  یاصل   یهامقوله   5هاست. جدول  مقوله

 .دهدی را نشان م

 

 ی محور ی کدگذار.  6جدول 

 مقوله فرعی  مقوله اصلی

 بازاریابی الکترونیکی 

 بازاریابی محتوا

 بازاریابی ایمیلی 
 بازاریابی دیجیتال 

 کنننده عملکرد مصرف

 کننده مسائل روانی مصرف

 کننده تصمیم به خرید مصرف

 کننده ارزیابی پس از خرید مصرف

 کننده دیجیتالرفتار مصرف

 عوامل اجتماعی 

 عوامل فرهنگی 

 عوامل سیاسی 

 عوامل اقتصادی 

 عوامل محیطی 

 پیشرفت تکنولوژی  پیشرفت تکنولوژی 

 موفقیت سازمانی 

 بلوغ بازاریابی دیجیتال 

 های نوآورانه شیوه

 وفاداری مشتری 

 رشد و تعالی سازمانی
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 عوامل برون سازمانی 

 عوامل درون سازمانی 
 عوامل سازمانی

 عوامل روانشناختی  عوامل روانشناختی 

 استراتژی اثربخش و کارآمد 

 یابیموقعیت

 بندی بازاربخش

 استراتژی سازمانی 

 

کننده ورزشی در بازاریابی دیجیتال کســب و رفتار مصرفمدل    1ها محقق توانست مدل نهایی را تدوین نماید، شکل  بعد از کدگذاری
 دهد.کار را نشان می

 
 کسب و کار تالیجید ی ابیدر بازار یکننده ورزشمدل رفتار مصرف  . 1شکل 

 
 

 گیری بحث و نتیجه

رفتار    ،یمقوله اصل  قی دست آمده از تحقتوجه به مدل به   با
  گر یمقولات د  هیمقوله کل  نیاست که ا  تالیجیکننده دمصرف

م قرار  پوشش  تحت  به دهدی را  مدل  پژوهش .  از  آمده  دست 
عل عوامل  زم  ،یشامل  مداخله  ،یانه یعوامل  و  عوامل  گر 

به    نجرکه م  یبه عوامل  یعل  طی. شراامدهاستی و پ  های استراتژ
 کند،یاشاره م  شود،یم  تالی جیکننده درفتار مصرف  یدهشکل 
ا بازار  نیکه  شامل  و    یابیبازار  یکیالکترون  ی ابیعوامل  محتوا 

ایـن  باشدیم  یلیمیا  یابیبازار دیجیتـال  بازاریـابی  محیط   .
مـصرف  بـه  را  میامکـان  جستجوی کنندگان  برای  تا  دهد 

خــدمات   و  کـالا  خرید  و  ارتبــاط   ازاطلاعات  طریــق 
هــای اینترنتی اقدام کنند .خرید به  مــستقیم بــا فروشــگاه

کالا  خرید  از  واقعی  تجربه  براسـاس  دیجیتـال،  صـورت 
شکل،   تصویر،  مانند  ظـواهری  براسـاس  بلکـه  نیست، 
اینترنتی و   .پـس قبول خرید  استوار است  تبلیغات  اطلاعات و 

ارتب به  تا حد زیادی  کننده و چگونگی  مصرف  اتاطـانجام آن 
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سـایت با  افراد  عمل تعامل  هر  ورای  .در  دارد  بـستگی  هـا 
گیری و ترغیب نهفته است  خریـد، یـک فراینـد مهـم تـصمیم

کند تا کننده طی میکه باید بررسی شـود .مراحلـی که مصرف
سـایتی  چـه  از  و  را  کـالایی  نـوع  چـه  بگیـرد  تـصمیم 

  ی ابیبازار  ت یو کم  تیفیبه ک  یبستگ   نیا  هخریـداری نمایـد، ک
بازار  یابیبازار  ،ی کیالکترون  یابی)بازار  تالیجید   ی ابیمحتوا، 
بازاریلیمیا که  دارد  عملکرد   تالیجید  یابی(  به  منجر  مطلوب 

مشتر فضا  یخوب  بنابراگرددیم  تالیجید  یدر    ی ابیبازار  ن ی. 
مؤثر  تالیجید گام  مصرف  یمطلوب  رفتار  کننده  جهت 
به طور مستمر به اطلاعات    دیسازمان با  نیعلاوه بر ا.  باشدیم

توجه کند    د،یآی م  یبالادست  یهاسازمان   ی که از سو  ی و دانش
و آنها را در سازمانش حفظ کند و اگر دستورالعمل و اطلاعات 

توجه کند   یندیبه آنها به صورت فرآ  د،یآی م  یدیو دانش جد
 یبر راهبردها  یانهیمستمر داشته باشد. عوامل زم  یاو برنامه 

تاث شده  برون  گذارندیم  ریاتخاذ  عوامل  چنانچه    سازمانی   . 
تهد تحر  ن یقوان  دها،یازجمله،  مقررات،    ط ی شرا  ها،میو 

روفصل   ،یعیطب  یایبلا  ،یاقتصاد خاص،    یدادهایها، 
هوا  راتییتغ  ،یرسم  لاتیتعط و  س  ،ییآب    ، یاسیمسائل 

عهد کسب و  ت  ، مانند  یو عوامل درون سازمان  یبازخورد مشتر
مشتر بر  نظارت  منف  ان،یکار،  بازخورد  به  کسب   ،یواکنش 

مشتر رعا  نیقوان  تیرعا  ان،یاعتماد  و  کار  و    ت یکسب 
  ق، یاز جمله،  علا  یو عوامل روانشناخت   یاخلاق  یاستانداردها

تما  زهیانگ اشت  ،یمشتر  لیو  و  سبک   زانیم  اق،ی لذت  درآمد، 
جنس  لاتیتحص  ،یزندگ سواد،  مورد    ت، یو  مطلوب  شکل  به 

بررس و  بگ  یتوجه  م  ردیقرار  و    یاستراتژ  میتوان ی ما  اثربخش 
با    تواند ی سازمان م  نیهمچن  م، یدر سازمان داشته باش  یکارآمد

تحل  هیتجز مشتر  ل یو  شناخت  دست  انیتقاضا،  به    ی ابیو 
موقع هدف  به    ی خوب  یابیت یمخاطبان  را  بازار  و  باشد  داشته 

مؤثر عوامل    یبندبخش   یشکل  کل  گر، خلهمداکند.   یعوامل 
م  اثر  راهبردها  انتخاب  بر    ، یاس ی. عوامل سگذارندیهستند که 

قوان  یاجتماع  ،یفرهنگ  ،یاقتصاد عوامل  نیو  مقررات    ی و 
مس در  که  مصرف  ریهستند  بازاررفتار  در   تالیجید  یابیکننده 

با و  دارند  مداخله  و  کرد. همچن  یستیدخالت  توجه  آنها   نیبه 
راهبرد  یستیبا  ی ابیبازار  رانیمد همه    یتفکر  و  باشند  داشته 

زوا  طیشرا گ  ایو  نظر  بلند مدت در  استراژ  رندیرا در   ییهایو 
قابل  نیتدو که  پ  یاتیعمل  تیگردد  باشند.  داشته   امدها،یکردن 
 ی ریگمیو اتخاذ راهبردها است. تصم  یریحاصل از بکارگ  جینتا

  ی ابیبلوغ بازار  ، یسازمان  تی بر عقل باعث موفق  یو مبتن  حیصح
 نیا  شودکهی نوآورانه م  یها وهیو ش  یمشتر   یوفادار  تال،یجید

تعال و  پ  یرشد  صح  یدر  موقع  حیاستفاده  دست  به   هات یاز 
نشان داد   جی( نتا1401اصغرپور و همکاران )  قی. درتحقدیآیم

مؤثرتر ارتباطات،  مقوله  که  کم   نیکه  آموزش،  مقوله  و 
زم  نیترتیاهم و    جادیابر    رگذاریتأث  یانهیعوامل  کسب 

حاضر همسو    قیتحق  جیدر ورزش بودند که با نتا  نینو  ی کارها
نتا )  انیعباس  قیتحق  جیبودند.  دادند 1401و همکاران  نشان   )

شبکه  متغ  یاجتماع  یهاکه  متغ  یفن  یرهایبر   ی رها یو 
اجتماع  یفرهنگ جنبه   گذارندی م  ریتأث  یو  مختلف   یهاو 
متغ  یرفتار اجتماع  یفن  یرهایبر  نتا  ررگذایتأث  یو    ج یاست. 
به عنوان    یاجتماع  یهاحاضر نشان داد که که شبکه  قیتحق

عل  کی متغ  یعامل  نتا  رگذاریتأث  گرید  یرها یبر  با  و    جیاست 
تحت    یقی( تحق1400)  زادهی میحاضر همسو است. رح  قیتحق

صنعت   در  الکترونیک  تجارت  پیامدهای  و  راهبردها  عنوان 
داده که  داده  انجام  ایران  به از مصاحبه  حاصلهای  ورزش  ها 

بنیاد و از طریق سه مرحلة کدگذاری باز، محوری و روش داده
تجزیه   راهبردها  به   مربوط  هاییافته .  شد  وتحلیل  انتخابی 

 زیر  موارد  شامل  هاحیطه  این  بود،  اصلی  حیطة  چهار  بیانگر
حقوقی، فنی، فرهنگی و اجتماعی.    ،قانونی   مدیریتی،:  شودمی

شن پیامدهای  شامل   ییشدهاساهمچنین  راهبردها  از  حاصل 
فرهنگ  و  ساختاری  حقوقی،  اقتصادی،  تا  توسعة  که  است  ی 

های  حدود زیادی منطبق بر راهبردها نیز بودند. براساس یافته 
می ارائهشده  اجرایی  راهبردهای  کمکرسان  پژوهش،  تواند 

در   الکترونیک  تجارت  توسعة  زمینة  در  کشور  ورزشی  مدیران 
با  کشور  ورزش  نتاشدصنعت  همکاران    ی فارس  قیتحق  جی.  و 

سهم را در    نیشتریب  یاجتماع  یها( نشان داد که شبکه 1400)
  کیو خدمات الکترون  یکسب و کار حوزه ورزش  یابیمدل بازار

ا  نیکمتر را در  بازار  نیسهم  ا  یابیمدل  و در   قیتحق  نیدارد 
عنوان    زین عل  کیبه  نتا  یعامل  با  و  شد    ق یتحق  جیشناخته 

 یهابه شبکه   یاژهیتوجه و  دیبا  نیبنابرا  باشد،یمحاضر همسو  
نتا  یاجتماع همکاران)  هانیک  قیتحق  جیشود.  نشان  1400و   )

داد که عوامل فرهنگی و اجتماعی، عوامل آموزشی و آگاهی،  
حقوقی،    محیط  خلاقیت،   و  نوآوری  عوامل  محیطی،  عوامل 
بر  مؤثر  عوامل  جمله  از  سازمانی  عوامل  و  مدیریتی  عوامل 

که    باشدیکسبوکارهای الکترونیکی در صنعت ورزش م  وسعهت
فرهنگ مح  یاجتماع  ، ی عوامل  عوامل    یطی و  عنوان  به 

سازمانمداخله عوامل  و  زم  ی گر  عوامل  عنوان   یانه یبه 
نتا  باشندیم با  م  ق یتحق  جیکه  همسو  نتاباشدی حاضر   جی. 

دهنو  قیتحق و  عوامل 1399)یمحمودزاده  که  داد  نشان   )
  ی هایژگیو  د،یخر  سکیر  د،ی خر  ندیکالا، فرآ  یگژیو)  یانهیزم

...(، عل  دیاز خر  انیادراک مشتر  ان،یمشتر  یساز)فرهنگ  یو 
مهارت آموزش  جامعه،  فرد  یعموم  یهادر  پذ  یو    رشیو 

)تدو  نترنتیا راهبردها  کنترل(،  احساس   یراهبردها  نیو 
پژوهش  یآموزش تدو  کی استراتژ  نشیب  ،یو  و    نیو  رسالت 
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پ و  سودگرا،    ،یاجتماع  یامدهای)پ  امدهایاهداف کلان(  ارزش 
جو لذت  تسه   انه،یارزش  محصول،  بدلاتیارزش  شرح    نی( 

و    یانهیزم  ، یاز عوامل عل  ی برخ  رد، یمورد توجه قرار گ  تواند یم
تحق  یراهبرد با  م  قیپژوهش  همسو   جینتا  باشدیحاضر 

نشان دادند که    یقی( در تحق1398و همکاران ) انیذاکر قیتحق
اینترنتی،    ملعوا تبلیغات  به  نگرش  محصول،  با  درگیری 

دارای   ترتیب  به  تبلیغات  با  ارتباط  و  توجه  و  تبلیغات  محتوای 
رفتار مصرف تأثیر در  ابیشترین  بودند که    نیکنندگان ورزشی 
به عنوان مقوله محور نتا   یعوامل  حاضر همسو   قیتحق  جیبا 

نتاباشدیم )  ی قیطر  ق یتحق  جی.  همکاران  نش1397و  داد    ان( 
ارتباط    تیریدانش، مد  تیریمد  ،یتیریعوامل مد  بیکه به ترت

اسـتراتژی مشـتری،  محبـا  عوامل  رقابت  یطیهـا،    ، یو 
سازمان  ت،سای  وب  هاییژگیو  رهیزنج  تیریمد  ،یفرهنگ 

  تیهستند که بر قابل  ییرهایفاکتورهای برند و منابع متغ  ن،یتام
  باشند، ی رگذار ماث  رانای  ای  ورزش حرفه  یکیالکترون  یابیبازار

ا در  مد  قی تحق  نیکه  مد  تیریمد  ،یتیریعوامل    ت یریدانش، 
و  یانه یبه عنوان عوامل زم یفرهنگ سازمان ،یارتباط با مشتر

مح رقابت  یطیعوامل  مداخله  یو  عوامل  عنوان  ابه  در   ن یگر 
م تحق  باشدی پژوهش  عوامل  با  م  قی که  همسو    باشد، ی حاضر 

بازار  نیبنابرا حـوزه  ورزش    یکـیالکترون   ی ـابیدر  صنعت  در 
 ـد یی شـده مـورد تا  ییاهتمام لازم را به ده عامل شناسـا  دیبا

داده شود تا در  یورزش تی ر یو مد یـابیبازار تیریخبرگـان مـد
ا جدا  ییدرآمدزا  جادیجهت  عموم  یی و  بودجه    ، یدولت  ی از 

اثربخشگام برداشته شود. تحقهای  جماعت و همکاران    قیتر 
نش1396) آم  ان(  که  روانشناخت  ،یابیبازار  ختهیداد  و   یعوامل 

مح معنادار  ریتأث  یطیعوامل  ورزش   ی مثبت  مصرف  رفتار  بر 
آم  یهمگان که  شرا  ی ابیبازار  خته یدارند،  عنوان    ، یعل  طی به 

  ی طیو عوامل مح  یانهیبه عنوان عوامل زم  یعوامل روانشناخت
 حاضر همسو بودند.  قیتخق جیگر با نتابه عنوان عوامل مداخله 

ن  قات یتحق  در کشور  از  خارج  در  شده    قیتحق  ز یانجام 
دهندگان از پاسخ  تی( نشان داد که اکثر2021و پروف )  ایآنتون

آگاه هستند و از آنها استفاده   تالیجید  یابیخدمات پلتفرم بازار
بازار  کنندیم پلتفرم  عل  تالیجید  یابیو  عوامل  عنوان    یبه 

النا و    قی. تحقبودهمسو  حاضر    قیتحق  جیشناخته شد که با نتا
 یهای ژگیو  داریخر  هینشان داد که در نما  ری( ن2021)  ییهایم

 یاریدر بس  یاستراتژ  زیدر تما  یدی، عوامل کل  یو سن  یتیجنس
اما م  ، موارد هستند  ن  ایشغل  لات،یتحص  زان یاز  نقش    ز یدرآمد 

نشان داد که اکثر آنها از    یرفتار مشتر  یدارد. نظرسنج  یمهم
 ن یدر ا  کنند،یم  دیخر  نی به صورت آنلا  ودخ  یهاتلفن   قیطر

روانشناخت  قیتحق عل  یعوامل  به عنوان عوامل  و   یذکر شده 

حاضر   قیتحق  جیبا نتا  یپلتفرم استفاده شده به عنوان عامل عل
م نتاباشدیهمسو  نشان  2021و همکاران)  نیکو  قیتحق  جی.   )

درگ که  برا  یریداد  قا  یفالوور  طور  به  مردان     بل ورزشکاران 
ب  یوجه ت زن  ورزشکاران  به  پست  شترینسبت   یهابود. 
تجار  رمرتبطیغ نام  مقا  زین  یبا  با    یهابا پست   سهیدر  مرتبط 

ب تعامل  در  یشتریبرند  ا  افتیرا  در  که    ق یتحق  نیکردند 
بود.    قیبا تحق  یانه یبه عنوان عامل زم  تیجنس حاضر همسو 
که  2021)قناسیتحق داد  نشان  را  کی (  رفتار    جیتصور  از 
خاص  کنندهفمصر ادراکات  زندگ  یبه  سبک  عادات،    ، یاز 

زندگ سبک  عادات،  که  دارد،  اشاره  عملکرد  و  و    ینگرش 
زم عوامل  عنوان  به  تحق  یانه ینگرش  با    باشدی م  قیدر  که 

م  ق یتحق  جینتا همسو  نتاباشد یحاضر  و    ایرام  قیتحق  جی. 
واران) بازار2019کارتس  امروزه  که  داد  نشان   تال یجید  ی ابی( 

کالاها و   ابان، یاست که بازار  یکیارتباطات الکترون  یبرا  یراه
  ی ابیبازار  قی تحق  ن یکه در ا  کنند،ی خدمات را به بازار متصل م

 جیحاضر همسو بود نتا  قیبا تحق  یبه عنوان عامل عل  تالیجید
کهبازار2019)  یزاویالغ  ق یتحق داد  نشان  از   تالیجید  یابی( 
پلتفرم  یهایفناور  قیطر همراه،   یهارسانه  یاهتلفن 

شده است و به    لیما تبد  یجهان  یاز زندگ  یبه بخش  یاجتماع
در    کند،یعمل م  یابیارتباطات و بازار  یبرا  یدیعنوان راه جد

پلتفرم  یهایفناور  ق یتحق  نیا همراه،   ی هارسانه   یهاتلفن 
 حاضر همسو بود. قی با تحق یبه عنوان عامل عل یاجتماع
سازمان   در حاضر  بهعصر    با  ایفزاینده  صورت    ها 
  بقا   بهمنظور  بنابراین  اند،مواجه  تغییر  حال  در  و  پویا  هایمحیط

 سازگار  محیطی  تغییرات  با  را  خود  که  مجبورند  خود  پویایی  و
 محسوب  کارامد  و   موفق  هاییسازمان  حاضر،  عصر  در  و   سازند

امروزی،  می جامعة  تحولات  با  هماهنگی  علاوهبر  که  شوند 
دگرگونی  و  تغییرات  مسیر  پیشبتوانند  آینده  در  نیز  را  بینی ها 

برای  ایجاد تحولات مطلوب  را در جهت  تغییرات  این  کنند و 
آینده بنابراساختن  کنند،  هدایت  بهتر   شود یم  شنهادیپ  نیای 

بازار  رانیمد طر  ابانیو  ا  ینینو  یهاراه   ق یاز  در    نترنت یکه 
داده    اریاخت قرار  ها  ف  است آن  و    سبوک،واتساپیمانند 
 ندینما  انیبه جذب مشتر  ق،اقدام یطر  نیو از ا  رند یگ  ره،بهرهیغ

بازار در  مصرف  یها،جنبه ینترنتیا  یابیو  جمله رفتار  از  کننده 
از    دیخر  ندیفرآ  نیهمچن  رند یرا در نظر بگ  دیو رفتار خر  دیعقا
  ی حال ساده طراح  نیکاربرپسند و در ع  یاوه یبه ش  دیبا  تیسا
حت  ودش غ  ی تا  اطلاعات    زین  یارحرفه یکاربران  به  بتوانند 

پرداخت وجه    د،نحوهیمربوط به محصولات، خدمات، نحوه خر
ش دسترس  وهیو  کالا  بازارابندی  یارسال  نیازها،    دیبا  ابانی. 

خواسته  و  مشتریانرفتارهای خرید  تصور  های  و  را درک  شان 
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و بسیاری   اهکنند. اینترنت و تجارت الکترونیکی برای شرکت 
سازمان ارائه  ها  از  مشتریان،  با  تعامل  و  درآمد  ایجاد  روش  به 

و   است  شده  تبدیل  محصولات  الکترونیکی  فروش  و  خدمات 
تعهدات  به  که  است  اعتماد  قابل  ورزشی  سازمان  یک  زمانی 
باید   الکترونیک،  تجارت  قانون  به  توجه  با  نماید.  عمل  خود 

آیین قوانین،  که  اندیشید  دستورالعمل  هاهنام  تدبیری  های  و 
تدوین   با  شود.  تدوین  ورزش  در  الکترونیک  تجارت  اجرایی 

  جلوگیری  توان می  فضا  این  در   همریختگی   چنین قوانینی از به
  تجارت  زمینة  در  گشاراه  و   مناسب  قوانین  تصویب  با  کرد،

و  د  گرتسهیل  توان می   الکترونیک، اقتصادی  رونق  راستای  ر 
نی و  کسبوکار  فضای  سرمایه  زبهبود  داخلیجذب  و   گذاری 

فضای  بهبود  و  اقتصادی  رونق  برای  همچنین  بود  خارجی 
محدودکننده   و  مغایر  دستوپاگیر،  قوانین  بعضی  رفع  کسبوکار، 
مربوط   قوانین  و  است  ضروری  الکترونیک  تجارت  حوزة  در 

در    شتریب  قات یاست با انجام تحق  دیاغلب باید بازنگری شود. ام
 .میکن دایدست پ یدیجد یدهابه دستاور نهیزم نیا
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