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م ت با هتجار، مشتریگرایی، رقابت، در عصر حاضر که مفاهیم ارتباطات
 تجارت عنصری از عنوانبهبازاریابی الکترونیکی ، پیوندی ناگسستنی دارند

ز رها انقش محوری در حفظ و بقاء کسب و کا، و کسب و کارهای موجود
د جاصولات و ایو معرفی مح شناساندن، طریق جذب و حفظ مشتریان

ضر ی پژوهش حاهدف اصل ، کندمیانگیزه برای احساس نیاز به خرید ایفا 
 رانته یشورز یهادر باشگاه تالیجید یابیبازار بر مؤثرتحلیل عوامل 

 تئوری کمی( یا گرند-پژوهش حاضر از نوع میکس مدل) کیفی. باشدمی
ت ر بافرها دمتغی آوریجمعکه در آن ابتدا به روش کیفی به . باشدمی

 ری در بخشجامعه آما. شودمیزندگی واقعی از طریق مصاحبه پرداخته 
 بیش از و متخصصینی کهاز نظر خبرگان ، با روش مصاحبه، کیفی تحقیق

 هایهر رساندمدیریت بازاریابی ورزشی  درسال سابقه فعالیت مستقیم   10
 اساییو شن اجاستفاده شده که در نهایت منجر به استخر، داشتند اجتماعی

طوری  به. دشو از روش  نمونه گیری به روش اشباع استفاده . متغیرها شد
یافته عمیق  مصاحبه نیمه ساختار  20که به حد اشباع تئوریک از خبرگان 

 هایشگاهباجامعه آماری مدیران ، در بخش کمی این پژوهش. به عمل آمد
ز ای واخوشهیری روش نمونه گباشند که با ورزشی در استان تهران می

ل ند.تجزیه و تحلیحجم نمونه انتخاب شد عنوانبهنفر  384فرمول کوکران 
یفی از در سطح ک. انجام شدکمی کیفی و آماری این پژوهش در دو سطح 

 افزارمنرا ب تحلیل ها استفاده شد و در سطح کمی کدگذاریتحلیل محتوا و 
spss شد انجام.  

 هاي کليديواژه
 .شورز ،هباشگا تال،یجید یابیبازار

 

 

 

 

In today's age, when the concepts of communication, 

competition, customerism, and business are 

inextricably linked, electronic marketing as an element 

of existing business and business plays a central role in 

maintaining and surviving businesses through attracting 

and retaining customers, introducing and introducing 

them. products and creating motivation to feel the need 

to buy, the main purpose of the current research is to 

analyze the factors affecting digital marketing in sports 

clubs in Tehran. The current research is of mixed 

model (qualitative-quantitative) or grand theory type. In 

which, qualitative method is used to collect the 

variables in the context of real life through interviews. 

The statistical population was used in the qualitative 

part of the research, with the interview method, 

according to experts and specialists who had more than 

10 years of direct experience in managing sports 

marketing in social media, which ultimately led to the 

extraction and identification of variables. And the 

saturation sampling method was used. 20 in-depth 

semi-structured interviews were conducted to the 

theoretical saturation of experts. In the quantitative part 

of this research, the statistical population is the 

managers of sports clubs in Tehran province, 384 

people were selected as the sample size using the 

cluster sampling method and the Cochran formula. The 

statistical analysis of this research is on two qualitative 

and quantitative levels. Done. At the qualitative level, 

content analysis and coding were used, and at the 

quantitative level, the analysis was done with spss 

software. 
 

Keywords 
Digital Marketing, Club, Sports. 

.

 

  یورزش هايباشگاهدر  تاليجید یابیبر عملکرد بازار مؤثرعوامل  ليتحل

 4بخشرضا نيک، 3طلاییحميدرضا ، 2*صفانيامحمد علی، 1ییمعصومه قلعه نو

 شیگرا ،یشم ورزو علو یبدن تیربتاستاد  -2 رانیدانشگاه آزاد، واحد تهران شمال، تهران، ا ،یابیبازار شیگرا ،یورزش تیریمد یدکتر یدانشجو -1

     رانیک، اراک، ادانشگاه ارا ات،یدر عمل قیتحق شیگرا ،یصنعت تیریمد اریاستاد -3 رانیتهران، ا قات،یدانشگاه آزاد، واحد علوم تحق ،یورزش تیریمد

 رانیدانشگاه آزاد، واحد تهران جنوب، تهران، ا ،یورزش تیریمد شیگرا ،یو علوم ورزش یبدن تیترب اریدانش -4

 12/10/1401رش: تاریخ پذی             06/07/1401فت: ریاخ دریتا

 

Analysis of Factors Affecting The Performance of  

Digital Marketing in Sports Clubs 
Masoumeh Ghalenoei1, Ali Mohammad Safania*2, Hamidreza Talaei3, Reza Nikbakhsh4 

1- Ph.D. student in sports management, marketing major, Azad University, North Tehran branch, Tehran, 

Iran 2- Full professor of physical education and sports science, majoring in sports management, Azad 

University, Research Sciences Unit, Tehran, Iran 3- Assistant Professor of Industrial Management, 

Operations Research, Arak University, Arak, Iran 4- Associate Professor of Physical Education and Sports 

Science, Sports Management, Azad University, Tehran Branch South, Tehran, Iran 

Received: (2022/09/28) Accepted: (2023/01/02) 
 

 

 

 چکيده

 

 

Abstract   



 1401زمستان ، 3شماره  ازدهم،یسال ، یریت ورزشیمددر  یکاربرد یهاپژوهش 50

 

  همقدم

-های بازاریابی الکترونیکی همواره یکی از مقولهاستراتژیدر 

جدید مطالعات بازاریابی های های مهمی است که در حوزه
های بسیار گیرد اما در این زمینه دیدگاهقرار می موردتوجه

در  کهایناز سویی دیگر با توجه به . متنوعی ارائه شده است
 ،ادی انجام نشده استزی هایایران در این زمینه فعالیت

ها از اهمیت بر این استراتژی مؤثربنابراین بررسی عوامل 
بازاریابی الکترونیکی یک فرآیند آنلاین . برخوردار استزیادی 

تا مشتری از طریق  باشدمیساخت بافته و نگهداری روابط 
کالاها و خدمات که هر دو ، آن مبادله افکار وسیلهبه هافعالیت

 1استراس. باشدمی پذیرامکان، ه را راضی نگه داردطرف مبادل
دل با بازاریابی سنتی بازاریابی الکترونیکی را معا، (2016)

از فناوری اطلاعات در جهت دستیابی به  صرفاًکه  دانندمی
 .شودمیو باعث کارایی بازاریابی  کندمیاهداف خود استفاده 

های با شبکهافراد برای دستیابی به موفقیت بهتر است که 
ا اینکه ارتباطات زیادی درون گوناگونی ارتباط داشته باشند ت

توانند طور مشابه افراد میبه. اشندیک شبکه داشته ب
واسطه در برقراری ارتباط  عنوانبهتأثیرگذاری و ایفای نقش 

)آموآکو  بین دو شبکه که به هم متصل نیستند را تمرین کنند
مقوله ورزش چه  کهجاییآناز. (17-29: 2012، 2و آرتور

 هایحوزهعوامل متعددی در ، فردی و چه گروهی صورتبه
اجتماعی در ارتباط هستند تا امر  هایشبکه صورتبهمختلف 

که  شودمیمطرح  سؤالاین . ورزش در جامعه توسعه پیدا کند
 هایباشگاهدر  تالیجید یابیبازار بر مؤثرتحلیل عوامل 

  است؟ به چه صورت تهران یورزش
محققان معتقد هستندکه عوامل مختلفی بر روی بازاریابی 

 مؤثرهای اجتماعی از طریق شبکه لوازم ورزشیالکترونیکی 
( به ارزش ویژه برند و 2013) 3است که چن و همکاران

( به تبلیغات 2014بالاکریشینا و همکاران )، درگیری محصول
( 2014همکاران )کانچاناتی و ، دهانبهدهانآنلاین و تبلیغات 
( به 2016ددکه )، استفادهنگرش و سهولت ، به سازگارپذیری

در این . انداشاره داشته شدهادراکاعتماد و ارزش ، امنیت
توان بیان داشت که ارزش ویژه برنده شامل خصوص می

ها و تعهدات است که در طول زمان به ای از داراییمجموعه
ت شرکت افزوده شده یا از ارزش ارائه شده توسط کالا یا خدما

ارزش ویژه نام و نشان تجاری اثر این . گرددآن کسر می
واکنش  متمایز و مثبتی است که شناخت آن نام تجاری بر

                                                                     
1 Strauss 
2 Amoako  & Arthur 
3 Chen et al 

نسبت به محصول یا خدمت دارد و درگیری با  کنندهمصرف
محصول میزانی است که مشتریان به محصولات ورزشی 

تبلیغات . (2013 ،تمایل دارند )چن و همکاران موردعلاقه
 تولیدکنندگانگردد که میآنلاین به سازوکارهایی اطلاق 

 هاآنهای اجتماعی از جهت معرفی محصولات در شبکه
نوعی تبلیغات  دهانبهدهاننمایند و تبلیغات استفاده می

، ای توسط دیگران به هم است )بالاکریشنا و همکارانتوصیه
یان در خرید دائمی سازگارپذیر به وفاداری مشتر. (2014

به میزانی اطلاق دارد که نگرش ، توجه داشتهمحصولات 
مشتریان در خصوص محصولات ورزشی دارند و سهولت 
-استفاده به دسترسی راحت و سریع به محصولات اشاره می

همچنین امنیت به . (2014، نماید )کانچاناتی و همکاران
عدم اطمینان خاطر توسط جهت حفظ اطلاعات شخصی او و 

ز به میزانی اطلاق اعتماد نی، مالی بوده هایتراکنشریسک در 
گردد که مشتریان به تبلیغات ارائه شده توجه داشته و آن را می

معیاری  عنوانبه شدهادراکباور دارند و در نهایت ارزش 
برای رضایت مشتریان و در نتیجه ایجاد وفاداری در  اتکاقابل
که محققان بالا اعتقاد . (2016، هپذیرفته شده است )ددک هاآن

های تواند نقش مهمی در بازاریابی شبکهفوق میدارند عوامل 
 اجتماعی داشته باشند.

های اندکی در زمینه بازاریابی الکترونیکی کنون پژوهشتا
 استفاده از خدماتدر زمینه  خصوصبهانجام شده است 

های نهتنها چند تحقیق در زمینه مقایسه نقش رسا و یورزش
از سنتی و نوین در توسعه ورزش همگانی در شهرستان سبزوار 

( در زمینه 1390)کشتگر و غفوری، خیرآبادی قبیل پژوهش
های جمعی در توسعه ورزش قهرمانی نقش رسانهبررسی 
 در بررسی (1394)حمیدپور و شتاب بوشهری؛ پژوهش بانوان

 باهدف (1392پژوهش مهدی زاده و اندام) مدیریت ارتباطات و
ایران  هایدانشگاهراهکارهای توسعه ورزش همگانی در  ارائه

تحقیق در زمینه بازاریابی  ءخلابنابراین  .انجام شده است
استفاده از خدمات ورزشی و رسیدن به الکترونیکی در زمینه 

از قبیل  تحقیقاتی. مشهود است کاملاًش، زسودآوری در ور
ورزش  توسعه فرآیند( در زمینه 1394پژوهش احسانی)

( در زمینه طراحی استراتژی توسعه 1393افخمی)، قهرمانی
(  1393؛  محمدی)swot روش  یزد باورزش همگانی استان 

ی توسعه ورزش همگانی در در زمینه طراحی و تدوین راهبرد
با  استان سمنان و تدوین مدل توسعه ورزش همگانی استان

 .اندکرده هارائتبینی  مدل SPSSو  AMOS افزارنرمکمک 
و در  وکارهاکسببا توجه به گسترش استفاده از اینترنت در 

قالب تجارت الکترونیکی چه از طریق اینترنت و چه از طریق 
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تحقیق و پژوهش در ، های گوناگونهای همراه به روشگوشی
الکترونیکی گسترش در زمینه بازاریابی  خصوصبهاین زمینه و 

 وکارکسب تأثیر وکارهاکسبن زیرا صاحبا. وسیعی یافته است
چندین  تاکنونبر این اساس . اندحس کرده وضوحبهخود را 

 از قبیل پژوهش بازاریابی الکترونیکی پژوهش در حوزه
بندی طبقه، بندی بازاریابی اینترنتیبا عنوان دسته (2003گای)

ژورنال تجارت  6در  (2010)الکترونیکی از ونگ و چنتجارت 
در عصر حاضر وجود اینترنت و . ده استام شانج الکترونیکی

خرید بر خط کالاها و خدمات و مزایای آن برای  هایروش
به سزایی در تغییر  تأثیراین کالاها و خدمات  کنندگانمصرف

توسط صاحبان  استفاده از خدمات باشگاهیراه و روش 
تجارت  یحوزهفعالان  بنابراین. است داشته وکارهاکسب

الکترونیکی را در توسعه و  رورت وجود بازاریابیالکترونیکی ض
به همین دلیل . اندکرده تائیدی خود وکارهاکسببهبود 

ورزش در  یحوزهضرورت تحلیل بازاریابی الکترونیکی در 
ودآوری ی و رسیدن به سورزشاستفاده از خدمات جهت توسعه 

 .رسدمیبه نظر محسوس و ضروری  کاملاً در ورزش

 روش تحقیق
 کمی( یا گرند-از نوع میکس مدل) کیفی حاضر پژوهش این

 آوریجمع که در آن ابتدا به روش کیفی به باشدمی تئوری
 شده ختهمتغیرها در بافت زندگی واقعی از طریق مصاحبه پردا

 .انجام شد موردنیاز هایتحلیلو سپس با روش کمی 
از نظر ، با روش مصاحبه، در بخش کیفی تحقیقجامعه آماری 

سابقه فعالیت  سال 10بیش از و متخصصینی که رگان خب
 های اجتماعیمدیریت بازاریابی ورزشی در رسانه در مستقیم 
در نهایت منجر به استخراج و که استفاده شده ، داشتند

 نه گیری به روش اشباعنمو و از روش . شناسایی متغیرها شد
به طوری که به حد اشباع تئوریک از . استفاده شد نظری

در . ته عمیق به عمل آمدمصاحبه نیمه ساختار یاف  20برگان خ
 هایباشگاهجامعه آماری مدیران ، بخش کمی این پژوهش

روش نمونه گیری با  کهباشند ورزشی در استان تهران می
حجم نمونه  عنوانبهنفر  384ای واز فرمول کوکران خوشه

طح تجزیه و تحلیل آماری این پژوهش در دو سانتخاب شدند.
استفاده  کدگذاریتحلیل محتوا و در سطح کیفی از . انجام شد

 spss افزارنرمبا  تجزیه و تحلیل ها شد و در سطح کمی
 .شد انجام

 های تحقیقافتهی
انتخابی کلیه کدهای تکراری و مترادف با  کدگذاریدر مرحله 

و  قرارگرفتههم کنار گذاشته شدند و هر یک در ابعاد مربوطه 
شدند که ابعاد نهایی را تشکیل خواهند داد و  بندیدسته
 آخرین انتخابی بیان داشت کدگذاری توانمی دیگرعبارتبه

 تئوری یک توسعه به که است تحلیل محتوا فرایند از مرحله

 مقوله یک انتخابی، کدگذاری فرایند طی در .انجامدمینهایی 

 نیا به دیگر هایمقوله همه و شودمی  انتخاب واحد محوری
 خط محوری، مقوله این مبنای . برگردندمی بر محوری مقوله

 آن پیرامون اطلاعات همه که گیردمی شکل واحدی سیر

 که نهایی محوری مقوله مورد در . بحثشوندمی ساماندهی

 این در شد، نمایان انتخابی و محوری کدگذاری باز، طی

سطح  سه بین رابط محوری مقوله این .شودمی انجام بخش
 هامقوله هایویژگی تشریح به و پردازیمفهوم را اریکدگذ

 که نتایج به شرح جدول زیر است. کندمی کمک

 های آنو زیرمولفه بازاریابی دیجیتالابعاد : 1جدول 

 هامؤلفهزیر  ابعاد اصلی
 آموزش کاربران سایتوبکیفیت 

 سایتوبقانونی و معتبر بودن 

 دسترسی سریع 

 ادهسهولت استف

 سایتوب روزرسانیبه

 امنیت اطلاعاتی کاربران

 استفاده از مشاوران ورزشی و پزشکی نیروی انسانی متخصص

 جذب نیروی انسانی متخصص در بازارایی الکترونیکی

 ارائه آموزش های ضمن خدمت

 تجربه و مهارت محوری

 روزبهفناوری یادگیری و دانش فنی و 
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 هامؤلفهزیر  ابعاد اصلی
 توجه به علایق مشتری تعامل با مشتریان

 پاسخگوئی آنلاین

 ایجاد حس تعلق در مشتری

 رضایتمندی مشتریان

 محصولات به نسبت مثبت ذهنیت ایجاد

 به اشتراک گذاشتن دیدگاهها

 گسترش فعالیت های بازاریابی تحقیقات بازاریابی

 توسعهایجاد واحدهای تحقیق و 

 شناسایی الزامات بازار

 مشتریان لاعات باتبادل اط

 مؤثرو  روزبهگرداوری اطلاعات 

 توزیع فرآیندهای اصلاح و ارزیابی کانال های توزیع

 تحویل به موقه محصولات

 توسعه کانال های توزیع

 الویت بندی تحویل محصولات

 پشتیبانی آنلاین از توزیع

 رایگان محصولاتتوزیع 

 ال های توزیعایجاد پراکندگی جغرافیایی در کان

 تبلیغات جذاب تبلیغات آنلاین

 تیزرهای تبلیغاتی

 استفاده از افراد مشهور

 اطلاع رسانی به موقع

 تولید محتوای جذاب

 ارائه برندهای برتر برند سازی دیجیتال

 هویت برند

 برنداتحاد با شرکای تجاری 

 شده درک ارزش

 نصفانهارائه قیمت های م قیمت گذاری رقابتی

 ارائه تخفیفات فصلی و دوره ای

 ارائه تخفیفات مقداری

 انعطاف پذیری در قیمت گذاری

 کاهش هزینه های سربار

 معرفی محصولات با جزئیات کامل  استراتژی بازاریابی

 گارانتی محصولات

 محصولاتاستاندار بودن 

 الکترونیک دهانبهدهانبازاریابی 

 برای مشتری ایجاد خلق ارزش

 کیفیت محصولات انگیزش مشتری

 خدمات پس از فروش

 توجه به ترجیحات مشتریان

 ایجاد تجربه مثبت خرید

 اعتماد سازی در مشتریان 
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 هامؤلفهزیر  ابعاد اصلی
 توجه به منافع مادی و معنوی مشتری

 

ها ررسی یافته های توصیفی زیر مولفهدر این بخش به ب
بیان  توانمیج بدست آمده شود که با توجه به نتایپرداخته می

ی لیکرت نقطه 5ها با طیف داشت با توجه به اینکه زیر مولفه
نشان می دهد که  10-4بررسی جدول، سنجیده شده بودند

بیشتر از نقطه برش )برش  هامؤلفههمه میانگین های زیر 
نایت به و با ع باشدمی(  5/2نقطه ای لیکرت ) 5طیف( طیف 

ر است لذا ایراد نقطه برش طیف بیشت ز ازاینکه این میانگین نی
که  دهدمینتایج فوق نشان . کندخاصی ایجاد نمی

ق همسو با اهداف تحقیق پاسخگویان نسبت به سوالات تحقی
ا با انحراف معیارمتناسب اطراف میانگین هادهاند و دجواب داده

پراکندگی دارند و نتایج بدست آمده از تحلیل میانگین و 
 ار در جدول زیر قابل مشاهده است.انحراف معی

 هامؤلفهیافته های توصیفی زیر : 2 جدول
 انحراف معیار میانگین هامؤلفهزیر 

 0.435 3.45 آموزش کاربران

 0.654 3.21 سایتوبقانونی و معتبر بودن 

 0.324 3.65 دسترسی سریع

 0.657 3.32 سهولت استفاده

 0.611 3.25 سایتوب روزرسانیبه

 0.543 3.04 ت اطلاعاتی کاربراننیام

 0.577 2.97 استفاده از مشاوران ورزشی و پزشکی

 0.765 2.78 جذب نیروی انسانی متخصص در بازارایی الکترونیکی

 0.432 2.94 ضمن خدمتارائه آموزش های 

 0.654 3.11 تجربه و مهارت محوری

 0.610 3.67 روزبهیادگیری و دانش فنی و فناوری 

 0.656 3.44 علایق مشتریبه  توجه

 0.732 3.56 پاسخگوئی آنلاین

 0.546 3.41 ایجاد حس تعلق در مشتری

 0.756 4.01 رضایتمندی مشتریان

 0.875 4.53 محصولات به نسبت مثبت ذهنیت ایجاد

 0.633 3.67 به اشتراک گذاشتن دیدگاهها

 0.382 3.23 گسترش فعالیت های بازاریابی

 0.365 3.17 هتحقیق و توسع ایجاد واحدهای

 0.435 3.77 شناسایی الزامات بازار

 0.461 3.54 تبادل اطلاعات با مشتریان

 0.547 3.09 مؤثرو  روزبهگرداوری اطلاعات 

 0.632 3.44 توزیع فرآیندهای اصلاح و ارزیابی

 0.616 3.87 تحویل به موقه محصولات

 0.734 3.52 توسعه کانال های توزیع

 0.453 3.67 دی تحویل محصولاتت بنالوی

 0.422 3.54 پشتیبانی آنلاین از توزیع

 0.432 3.98 توزیع رایگان محصولات

 0.265 3.43 کانال های توزیعایجاد پراکندگی جغرافیایی در 

 0.546 3.12 تبلیغات جذاب

 0.435 3.65 تیزرهای تبلیغاتی

 0.465 3.25 استفاده از افراد مشهور

 0.534 3.90 وقعانی به ماطلاع رس

 0.656 3.45 تولید محتوای جذاب

 0.544 3.67 ارائه برندهای برتر

 0.656 3.65 هویت برند
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 انحراف معیار میانگین هامؤلفهزیر 

 0.632 3.46 تجاری برنداتحاد با شرکای 

 0.657 4.35 شده درک ارزش

 0.675 3.23 ارائه قیمت های منصفانه

 0.545 4.51 ارائه تخفیفات فصلی و دوره ای

 0.654 3.43 فات مقداریارائه تخفی

 0.633 4.12 انعطاف پذیری در قیمت گذاری

 0.455 3.57 کاهش هزینه های سربار

 0.634 3.76 جزئیات کاملمعرفی محصولات با 

 0.564 3.23 گارانتی محصولات

 0.561 3.67 استاندار بودن محصولات

 0.366 3.52 الکترونیک دهانبهدهانبازاریابی 

 0.411 3.11 ش برای مشتریایجاد خلق ارز

 0.456 3.65 کیفیت محصولات

 0.325 3.43 خدمات پس از فروش

 0.675 3.43 توجه به ترجیحات مشتریان

 0.764 3.56 ایجاد تجربه مثبت خرید

 0.675 3.21 اعتماد سازی در مشتریان

 0.834 3.65 توجه به منافع مادی و معنوی مشتری

 
ی هامؤلفهتشافی از روش تحلیل جهت انجام تحلیل عاملی اک

بعد  10اصلی و چرخش واریماکس استفاده شده  که تعداد 
  هامؤلفهبه همراه زیر  بازاریابی دیجیتالابعاد  عنوانبه

استخراج شده بودند در این بخش مورد بررسی قرار گرفتند . 
را تبیین  از واریانس کل % 84/95بعد به طور کلی  10این 
یک شاخص  عنوانبهها، انتخاب زیر مولفهار معی نمایند.می

برای عوامل، دارا بودن ارزش ویژه بالاتر از یک و همچنین بار 
و بالاتر به شرطی که در دیگر عوامل کمتر از  70/0عاملی 

 مؤلفهزیر  54و در نهایت  این مقدار ظاهر شود بوده است 
 ها، عواملیک از این شاخصمورد نظر  انتخاب گردید. هر 

نمایش داده شده  3در جدول  هانآمیزان بار عاملی  مربوطه و
 .است

 نتایج حاصل از انجام تحلیل عاملی اکتشافی: 3جدول 

 عوامل
 

 هامؤلفهزیر 

 کیفیت
 سایتوب

 نیروی
 انسانی

 متخصص

 با تعامل
 مشتریان

 تحقیقات
 بازاریابی

 تبلیغات توزیع های کانال
 آنلاین

 سازی برند
 دیجیتال

 قیمت
 ریگذا

 رقابتی

 استراتژی
 بازاریابی

 انگیزش
 مشتری

          0.764 آموزش کاربران

          0.735 سایتوبقانونی و معتبر بودن 

          0.793 دسترسی سریع

          0.744 سهولت استفاده

          0.784 سایتوب روزرسانیبه

          0.755 اطلاعاتی کاربرانامنیت 

         0.744  شاوران ورزشی و پزشکیه از ماستفاد

جذب نیروی انسانی متخصص در 
 بازارایی الکترونیکی

 0.833         

         0.732  ارائه آموزش های ضمن خدمت

         0.762  تجربه و مهارت محوری

         0.769  روزبهیادگیری و دانش فنی و فناوری 

        0.761   توجه به علایق مشتری

        784/0   پاسخگوئی آنلاین

        734/0   ایجاد حس تعلق در مشتری

        755/0   رضایتمندی مشتریان

 به نسبت مثبت ذهنیت ایجاد
 محصولات

  762/0        
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 عوامل
 

 هامؤلفهزیر 

 کیفیت
 سایتوب

 نیروی
 انسانی

 متخصص

 با تعامل
 مشتریان

 تحقیقات
 بازاریابی

 تبلیغات توزیع های کانال
 آنلاین

 سازی برند
 دیجیتال

 قیمت
 ریگذا

 رقابتی

 استراتژی
 بازاریابی

 انگیزش
 مشتری

        773/0   به اشتراک گذاشتن دیدگاهها

       766/0    گسترش فعالیت های بازاریابی

       843/0    حدهای تحقیق و توسعهد واایجا

       791/0    شناسایی الزامات بازار

       794/0    تبادل اطلاعات با مشتریان

       744/0    مؤثرو  روزبهگرداوری اطلاعات 

      854/0     توزیع فرآیندهای اصلاح و ارزیابی

      764/0     تحویل به موقه محصولات

      893/0     ل های توزیعکانا توسعه

      711/0     الویت بندی تحویل محصولات

      856/0     پشتیبانی آنلاین از توزیع

      709/0     توزیع رایگان محصولات

 کانال در جغرافیایی پراکندگی ایجاد
 توزیع های

    854/0      

     764/0      تبلیغات جذاب

     893/0      یتیزرهای تبلیغات

     711/0      استفاده از افراد مشهور

     856/0      اطلاع رسانی به موقع

     709/0      تولید محتوای جذاب

    0.771       ارائه برندهای برتر

    0.833       هویت برند

    0.783       شرکای تجاری برنداتحاد با 

    0.712       شده درک ارزش

   0.788        ارائه قیمت های منصفانه

   0.892        ارائه تخفیفات فصلی و دوره ای

   0.823        ارائه تخفیفات مقداری

   0.766        انعطاف پذیری در قیمت گذاری

   0.766        کاهش هزینه های سربار

  0.767         معرفی محصولات با جزئیات کامل

  0.766         تمحصولا گارانتی

  0.711         استاندار بودن محصولات

  0.754         الکترونیک دهانبهدهانبازاریابی 

  0.834         ایجاد خلق ارزش برای مشتری

 0.765          کیفیت محصولات

 0.711          از فروشخدمات پس 

 0.744          توجه به ترجیحات مشتریان

 0.873          ایجاد تجربه مثبت خرید

 0.653          اعتماد سازی در مشتریان

 0.733          توجه به منافع مادی و معنوی مشتری

 2.54 3.98 3.76 3.45 5.34 4.67 3.76 4.35 3.21 2.98 مقادیر ویژه اولیه کل

 23.45 21.33 26.78 23.44 25.84 28.49 14.65 12.76 7.65 6.54 درصد واریانس

 95.84 83.23 81.23 73.24 68.89 54.33 52.13 41.65 39.30 25.84 درصد تراکمی واریانس

 
رگرسیون جهت تعیین وزن بین از آزمون ضریب  ادامهدر 

استفاده شده است که با  دیجیتال عوامل مرتبط با بازاریابی
 بیان داشت که مقدار ضریب توانمی زیرتوجه به نتایج جدول 
که با افزایش هر یک از عوامل  دهدمیبدست آمده نشان 

شناسایی شده در بخش مقدار ضریب متغیر وابسته یعنی 
نیز افزایش پیدا خواهد نمود که دلیل آن  دیجیتال بازاریابی

وجود تاثیرات مثبت است و مقدار ضریب تعدیل شده در این 
ه تا چه میزان هر یک از عوامل ک دهدمیآزمون نشان 
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نمایند و میزان  بینیپیشالکترونیکی را  ند بازاریابیتوانیم
تمامی سطوح بدست آمده  دهدمیسطح معناداری نیز نشان 

کلیه عوامل شناسایی  دهدمیاست و این نشان  0.05کمتر از 

 بر روی بازاریابی 0.05و خطای  0.95شده در سطح اطمینان 
 ند.الکترونیکی هست

 دیجیتالبازاریابی  یرو بر اثرگذار عوامل نیب روابط آزمون :4 جدول
 سطح معناداری ضریب تعدیل شده مقدار ضریب هامؤلفهزیر 

 0.001 0.343 0.546 آموزش کاربران

 0.001 0.221 0.435 سایتوبقانونی و معتبر بودن 

 0.001 0.356 0.566 دسترسی سریع

 0.001 0.302 0.612 سهولت استفاده

 0.001 0.287 0.545 سایتوب روزرسانیبه

 0.001 0.187 0.382 امنیت اطلاعاتی کاربران

 0.001 0.232 0.522 استفاده از مشاوران ورزشی و پزشکی

 0.001 0.365 0.657 جذب نیروی انسانی متخصص در بازارایی الکترونیکی

 0.001 0.213 0.498 ارائه آموزش های ضمن خدمت

 0.001 0.256 0.577 تجربه و مهارت محوری

 0.002 0.230 0.498 روزبهیادگیری و دانش فنی و فناوری 

 0.001 0.126 0.343 توجه به علایق مشتری

 0.001 0.154 0.345 پاسخگوئی آنلاین

 0.001 0.412 0.812 ایجاد حس تعلق در مشتری

 0.001 0.254 0.435 رضایتمندی مشتریان

 0.004 0.213 0.465 محصولات به نسبت مثبت ذهنیت ایجاد

 0.001 0.254 0.534 به اشتراک گذاشتن دیدگاهها

 0.001 0.155 0.351 گسترش فعالیت های بازاریابی

 0.001 0.433 0.874 ایجاد واحدهای تحقیق و توسعه

 0.001 0.216 0.498 شناسایی الزامات بازار

 0.001 0.322 0.543 اطلاعات با مشتریانتبادل 

 0.001 0.365 0.611 مؤثر و روزبهگرداوری اطلاعات 

 0.001 0.211 0.434 توزیع فرآیندهای اصلاح و ارزیابی

 0.001 0.247 0.631 تحویل به موقه محصولات

 0.001 0.250 0.563 توسعه کانال های توزیع

 0.001 0.244 0.409 الویت بندی تحویل محصولات

 0.001 0.350 0.734 پشتیبانی آنلاین از توزیع

 0.001 0.343 0.614 ان محصولاتتوزیع رایگ

 0.001 0.382 0.643 توزیع های کانال در جغرافیایی پراکندگی ایجاد

 0.001 0.309 0.609 تبلیغات جذاب

 0.001 0.254 0.565 تیزرهای تبلیغاتی

 0.001 0.367 0.644 استفاده از افراد مشهور

 0.001 0.254 0.509 اطلاع رسانی به موقع

 0.001 0.214 0.464 ذابتولید محتوای ج

 0.002 0.254 0.587 ارائه برندهای برتر

 0.001 0.166 0.365 هویت برند

 0.001 0.244 0.411 اتحاد با شرکای تجاری برند

 0.001 0.156 0.354 شده درک ارزش

 0.001 0.109 0.298 منصفانهارائه قیمت های 

 0.001 0.122 0.243 ارائه تخفیفات فصلی و دوره ای

 0.001 0.109 0.298 ارائه تخفیفات مقداری

 0.001 0.254 0.466 انعطاف پذیری در قیمت گذاری

 0.002 0.156 0.344 کاهش هزینه های سربار

 0.001 0.133 0.298 معرفی محصولات با جزئیات کامل

 0.001 0.291 0.411 گارانتی محصولات

 0.001 0.244 0.454 استاندار بودن محصولات
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 سطح معناداری ضریب تعدیل شده مقدار ضریب هامؤلفهزیر 

 0.001 0.276 0.476 الکترونیک دهانبهدهانیابی بازار

 0.001 0.167 0.398 ایجاد خلق ارزش برای مشتری

 0.001 0.102 0.243 کیفیت محصولات

 0.001 0.191 0.298 خدمات پس از فروش

 0.001 0.144 0.254 ترجیحات مشتریانتوجه به 

 0.001 0.156 0.316 ایجاد تجربه مثبت خرید

 0.001 0.233 0.364 در مشتریان اعتماد سازی

 0.001 0.165 0.309 توجه به منافع مادی و معنوی مشتری

 گیریبحث و نتیجه

برای تولیدکنندگان  سایتوببهبود کیفیت مطالعه 
، کاربران د از طریق آموزشتوانمیتجهیزات ورزشی 

 سهولت، سریع دسترسی، سایتوب بودن معتبر و قانونی
کاربران  اطلاعاتی و امنیت سایتوب یزرسانروبه، استفاده

 استفاده با کماکان، کار و کسب صاحبان اکثر. ایجاد گردد
 جدید مشتریان جذب و تبلیغ دنبال به، سنتی هایشیوه از
 دنیایی در اما. هستند خود خدمات یا محصولات فروش و
 اینترنت در را خود زمان بیشترین بالقوه مشتریان اکثر که

 یک، فروش و بازاریابی سنتی شیوه د؛کننمی سپری
 از برداری بهره. شودمی محسوب آمیز مخاطره استراتژی
 حایز بسیار تجارت در مهم ابزار یک عنوانبه وب فضای
 خود که کارهایی و کسب از دسته آن حتی. میباشد اهمیت

 مهم این به باید دانندمی موفق سنتی تجارت زمینه در را
 بسترهای از یکی اینترنت. باشند نهداش ای ویژه توجه

 آن کاربران بر روزبه روز که است کار و کسب مناسب
 روابط ایجاد در مهمی نقش تواندمی و شودمی افزوده
 سایتوب یک طراحی رو همین از. نماید ایفا موفق تجاری
 بازاریابی در جدید مشتریان جذب در گام اولین، مناسب
 کاتالوگ یک با توانمی را سایتوب یک. است اینترنتی
 باشد متون و تصاویر شامل دتوانمی کاتالوگ. نمود مقایسه

 یا و صوت، فیلم، متون، تصاویر از دتوانمی سایت اما
 رسانی اطلاع امکان بنابراین بگیرد؛ بهره نیز انیمیشن

 چاپ، طراحی برای. دهد می را تر جذاب محتوایی با جامع
 های هزینه صرف به نیاز وگکاتال از نسخه هر انتشار و

 ای هزینه است کافی فقط سایت یک برای اما است متعدد
 پرداخت آن نگهداری و سایت طراحی برای پایین بسیار
 ها میلیون یا و هزاران سایت طول در آن از بعد و شود
 و صاحبان. کنند بازدید آن از بارها و بارها ندتوانمی کاربر

 الکترونیک تجارت عرصه به ورود با سایتوب یک مدیران
 تبلیغات نظیر حوزه این متعدد های قابلیت از ندتوانمی و

 و کلیکی تبلیغات، جستجو موتورهای در تبلیغات، اینترنتی

 خود تبلیغات نوع در و نمایند استفاده لینک و بنر تبادل
 .کنند ایجاد تنوع

، پزشکی و ورزشی مشاوران از با توجه به مفاهیم استفاده
، الکترونیکی بازارایی در متخصص انسانی نیروی جذب
محوری  مهارت و تجربه، خدمت ضمن های آموزش ارائه
د تحقق توانمی روزبه فناوری و فنی دانش و یادگیریو 
 شرکتی هر دارایی و سرمایه ترینمهم، کار نیروی. یابد

 پیشرفت برای، است لازم رواین از. شودمی محسوب
 مهم هایسرمایه این، آن اهداف به دستیابی و شرکت
 منابع مدیریت، گفت توانمی دلیل همینبه. شوند مدیریت
 هاستسازمان واحدهای ترینحساس و ترینمهم از انسانی

 رشد موجب تواندمی، خود ایحرفه و خوب مدیریت با که
 کارمندان هم و کارفرما هم که نحویبه، شود سازمان دائم
 هایروش، تکنولوژی پیشرفت با. ببرند سود بابت این از

 و یکپارچه. اندشده قدیمی هایروش جایگزین جدید
 همه در هاشرکت و است افزایش حال در شدن جهانی
 دیگر جغرافیایی یفاصله. اندیافته گسترش جهان جای

 و نشیب و فراز در اقتصاد و شودنمی محسوب محدودیت
 و ینقوان طرفی از. است قرارگرفته دائمی تحول
 اوضاع بیشتر ناآرامی باعث هم گیرانهسخت هاینامهآئین
 توجه آن به کمتر که مهمی نقش، بین این در. شودمی
 انسانی منابع مدیران. است انسانی  منابع نقش، شودمی
 و عملیات سازییکپارچه درگیر پیوسته طوربه

، خدمات، محصولات وجود با وکارکسب هایاستراتژی
 قبلا که افراد این. هستند مختلف هایرهنگف و هاایده

 بایگانی و ثبت حد در ابتدایی کارهای انجام به محدود
 تنوع مثل تریپیچیده مسائل با حالا، بودند کارکنان سوابق

  استراتژیک  مدیریت و حقوقی تعهدات، کاری نیروهای
 تیم یک ساختن برای. دارند سروکار سازمان اهداف
 را هاآن باید، ایحرفه افراد استخدام بر علاوه، ایحرفه
 مدیریت ضعیف عملکرد. کرد اداره ایحرفه صورتبه

 خطر به را شرکت اهداف و آینده، انسانی منابع بخش
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، انسانی منابع مدیر نقش، خلاصه طوربه. انداخت خواهد
 همین که است کارمندان بین در و شرکت در قانون حفظ
 .شودمی برتر ایاستعداده حفظ و جذب موجب امر

، مشتری علایق به ی توجههامؤلفهاین مقوله با توجه به 
، مشتری در تعلق حس ایجاد، آنلاین پاسخگوئی
 به نسبت مثبت ذهنیت ایجاد، مشتریان رضایتمندی

 دیدگاهها قابل تحقق گذاشتن اشتراک محصولات و به
 تمدیری ابزارهای از ها شرکت که اطلاعاتی هستند با

 هایسرویس توانندمی، آورندمی بدست مشتری با ارتباط
 برای و کنند شناسایی را مارکتینگ دیجیتال مناسب

 هک ابزارهایی شناسایی با. کنند استفاده مخاطبانشان
 وکارهاکسب، کندمی تبدیل مشتری به را هاسرنخ
 شناسایی را ودخ مشتریان به رسیدن ابزار بهترین توانندمی
 کدام اینکه و وب در افراد جستجوی سابقه اساس بر. کنند
 را مناسب ابزار توانمی، دهندمی ترجیح را اجتماعی شبکه
 فرد به فرد که کرد شناسایی هاآن به خدمات ارائه برای

 و سازیشخصی رویکردهای ارائه با. است متفاوت
 از که را اییذهن تصویر وکارهاکسب، شده گذاریهدف
 بهبود توانندمی اندکرده ایجاد مخاطبان ذهن در خود

 تواندمی مشتری با ارتباط مدیریت تفاسیر این با. بخشند
 وکارکسب یک شکست و موفقیت بین مرز که باشد ابزاری
 . باشد

، بازاریابی های فعالیت این مقوله در سایه توجه به گسترش
، بازار الزامات شناسایی، توسعه و تحقیق واحدهای ایجاد
 و روزبه اطلاعات مشتریان و گرداوری با اطلاعات تبادل
 کنندهمصرف از حمایت شروع نقطه. قابل تحقق است مؤثر
 نیاز که بازاریابی مسئله ماهیت کنیم تلاش که است این
 بازاریابی مدیران. کنیم درک را دارد بازاریابی تحقیق به
 بسیار عبارات با نه را مسئله که باشند داشته توجه باید
، مثال برای. کلی بسیار عبارات با نه ندکن بیان دقیق

 برای چه هر» کندمی بیان بازاریابی مدیر یک کههنگامی
 شناسایی است لازم یک درجه بلیت با پرواز مسافران

 مواجه غیرضروری و اضافه اطلاعات از انبوهی با «کنید
 آیا کندمی بیان که مدیری، دیگر سوی از. شد خواهد

 خواستار، تهران و کیش بین اسایرب با پرواز مسافران
 اطلاعاتی خواستار، هستند قیمت فلان با اینترنتی خدمات
 آن از محدودی بسیار دیدگاه که است مسئله یک درباره
 مرحله، بازاریابی تحقیق اجرای در. کندمی ارائه مسئله
. دارد را خطا احتمال و هزینه بالاترین، اطلاعات آوریجمع

 یا تلفن از استفاده، افراد خانه به مراجعه با باید هابازاریاب

 دارند تجمع آن در افراد که محلی به مراجعه با یا اینترنت
 اگرچه. کنند آوریجمع را اطلاعات، خرید مرکز یک مانند

 اما است بوده زیادی بسیار رشد شاهد بازاریابی تحقیقات
 میان از. است روروبه موانعی و هاچالش با هم هنوز

 برای پژوهشگر راه سر بر که مانعی هرگونه برداشتن
 هم هنوز. است ضروری، دارد وجود بازاریابی تحقیقات
 تحقیقات به مربوط هایپروژه هاشرکت از بسیاری
 را هاپروژه این توانندنمی یا آورنددرنمی اجرا به را بازاریابی

 مدیران که دارد وجود امکان این. کنند اجرا درستیبه
 تحقیقات ضرورت و اهمیت نتوانند هاشرکت و بازاریابی
 شرکت در که ایمسئله نتوانند یا کنند درک را بازاریابی
 کنند؛ تعریف پژوهشگر برای درست روشی به را دارد وجود

، پژوهشگران هایتوانایی درباره هاآن است ممکن یا
 .باشند داشته غیرواقعی انتظارات

 و چون ارزیابی این مقوله در صورت توجه به مفاهیمی
، محصولات موقه به تحویل، توزیع فرآیندهای اصلاح
، محصولات تحویل بندی الویت، توزیع های کانال توسعه

محصولات و  رایگان توزیع، توزیع از آنلاین پشتیبانی
د توانمیتوزیع  های کانال در جغرافیایی پراکندگی ایجاد

 انتقال جهت مختلفی بازاریابی هایواسطه از. تحقق یابد
 یا و نهایی کنندگانمصرف به تولیدکنندگان از محصولات

 بازاریابی هایواسطه این. شوندمی استفاده صنعتی کاربران
، کنندگانتوزیع، فروشانعمده مانند هایینام دارای
 بازرگانی، فرانشیز مجاز هاینمایندگی، فروشانخرده
 ینچن. هستند عاملان و مجاز نمایندگی، فروشعمده
. اندازندمی خطر به را توزیع کانال، بازاریابی هایواسطه
 نقطه و تولید نقطه بین فاصله، توزیع هایکانال این

، مکان، ترتیب این به و، رسانندمی حداقل به را مصرف
درست همانند .کنندمی ایجاد را موردنیاز وسایل و زمان

تولیدکنندگانی که در زمینه تولید محصولات تخصص 
. ها نیز تخصص خاص خود را دارندواسطه، نددار

فروشان در حرکت و انتقال محصولات از عمده
فروشان کنندگان مختلف به تعداد بیشتری از خردهتولید

فروشان در فروش یک خرده، مشابهطوربه .مهارت دارند
ای از کالاها به میزان کمتر و به تعداد دسته گسترده

با توجه به . خصص دارندبیشتری از مشتریان نهایی ت
، فروشان(فروشان و خردههای توزیع )عمدهحضور کانال

کننده به جای سفارش محصولات ممکن است یک مصرف
در زمان ، واقع در مسافت دورموردنیاز خود از یک کارخانه 

مناسب از یک فروشگاه نزدیک )از لحاظ جغرافیایی 
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این ، تیبتراینبه. تر( به راحتی خریداری کندنزدیک
شکنند و تقاضای ها حجم عمده را در هم میواسطه

 .کنندکمتری از مشتریان را برآورده می
 تیزرهای، جذاب تبلیغاتاین مقوله در سایه توجه به 

موقع و  به رسانی اطلاع، مشهور افراد از استفاده، تبلیغاتی
 یا آنلاین بازاریابی. جذاب تحقق یابد محتوای تولید

 که است تبلیغ و بازاریابی از شکل یک، نترنتیای بازاریابی
 به تبلیغاتی بازاریابی هایپیام دادن تحویل برای اینترنت از

 موتور، ایمیل با بازاریابی، آن. شودمی استفاده مشتریان
 بسیاری، بازاریابی اجتماعی هایرسانه، بازاریابی جستجوی

 و (وب عنوان تبلیغات شامل)، تبلیغات نمایش انواع از
 هایرسانه دیگر شبیه. شودمی شامل را موبایل تبلیغات
 گیرند؛می بر در را شخص دو غالباً  آنلاین تبلیغات، تبلیغاتی

 آنلاینش محتوای درون به را هاآگهی که ناشر یک
 نمایش که هاییآگهی که دهندهآگهی یک و گنجاندمی
 کنندگانشرکت. کندمی فراهم ناشر برای را شودمی داده
 به کمک که دهندهآگهی هایآژانس شامل، دیگر بالقوه
 دهندهسرویس یک، کنندمی آگهی متن دادن قرار و تولید
 دهدمی تحویل را آمارها و هاآگهی فنی طور به که آگهی

 تبلیغاتی کار دهندهآگهی برای که تبلیغاتی هایوابسته و
 گبزر تجارت یک آنلاین تبلیغات. دهندمی انجام مستقل
 کند.می رشد سرعت به که شودمی محسوب

، برتر برندهای توجه به ارائهد در سایه توانمیاین مقوله 
 درک برند و ارزش تجاری شرکای با اتحاد، برند هویت

 قدیم های زمان از برند یک ایجاد. شده تحقق یابد
 که طوری به است؛ بوده ها شرکت از بسیاری موردتوجه

 یک ایجاد را خود محصولات ابیبازاری برای قدم اولین
 کننده بیان مارک همان یا برند. دانستند می معتبر برند

 برده برند آن نام وقتی و باشدمی کالا یک اصالت و کیفیت
. افتند می خاص کالای یک یاد به افراد تمامی شودمی

 بین در اعتماد حس ایجاد برندینگ در اصلی مسئله
 آن که است دلیل ینهم به است؛ برند آن های مشتری

 مورد مشتریانش طرف از، نماید تولید محصولی هر برند
 را متفاوت عملکردی و نوآوری البته. گیرد می قرار استقبال

 برندینگ. گرفت نادیده معتبر برند یک سوی از توانمین
 به انسان یک مانند برند یک که کندمی کمک دیجیتال

 میان در احساسی و عاطفی نظر از آن جایگاه و برسد نظر
 دیجیتال برندینگ یک اصلی هدف. برود بالا جامعه افراد
 طراحی یا دیجیتالی های پیام ارسال با که است این
 معرض در را برند یک دائماً، وبلاگ یک ایجاد یا سایتوب
 یک اینکه برای حال هر به. دهد قرار خود مشتریان دید

 باید، باشد انمید پیروز خود رقیبان میان در معتبر برند
 بقیه از متفاوت و متمایز ای گونه به را خود محصولات

 ترینمهم از یکی محتوا بازاریابی. نماید تبلیغ رقبا
 از یکی علم این. است دیجیتال برندسازی هایروش
، بازاریابی روش   این در. باشدمی درونگرا بازاریابی هایپایه

 و شودیم عوض یکدیگر با فروشنده و مشتری جایگاه
 و زیر را مجازی دنیای صفحات، فروشنده دنبال به مشتری

 که خارجی و داخلی بزرگ هایشرکت در. کندمی رو
 به بودجه از قسمتی همواره، دارند فعالیت آنلاین صورتبه

 در وقتی. کندمی پیدا اختصاص آن بازاریابی و محتوا تولید
 یا دهندمی انگیزه شما به که چیزهایی، تانتربیت مورد
 سؤال سازمان از خاصتان اهداف به تاندستیابی نحوه
 در داستانی. کندمی تعریف داستان یک احتمالا، شودمی
 بر که موانعی و شدید مواجه هاآن با که هاییچالش مورد
 عرضه بر هاچالش این، ترمهم همه از. آمدید فائق هاآن

 ادایج که خدماتی یا محصولات، سازمان هایداشته
 .هستند تأثیرگذار بسیار نیز کنیدمی

 ارائه، منصفانه های قیمت این امر با توجه به مفاهیم ارائه
، مقداری تخفیفات ارائه، ای دوره و فصلی تخفیفات
 های هزینه گذاری و کاهش قیمت در پذیری انعطاف

 دتوانمی گذاری قیمت روش این. سربار قابل تحقق است
 صورت این غیر در که، دارد نگه پایین را قیمت رقابت
 بر قیمت تنظیم. برساند آسیب کار و کسب یک به دتوانمی

 از که دهد اجازه شرکت یک به دتوانمی رقیب یک اساس
 اما. باشد نداشته خود رقیب به بازار سهم دادن دست
 کسب که زمانی تا اگر که باشد معنا بدان این است ممکن

 دیگر های تاکتیک، برسد مشتریان به دارد قصد کار و
 هم با برابر مکان دو هر در قیمت اگر زیرا، است لازم
 نیز قیمت. باشد نداشته ای انگیزه است ممکن، باشد

 یا دهد پوشش را تولید های هزینه سختی به است ممکن
 یا کم را سود و، دهد نمی پوشش را تولید های هزینه حتی
 اساس بر دتوانمی که دیگری اشتباه.کندمین موجود حتی
 قیمت که است واقعیت این، شود محسوب رقابتی قیمت
 است ممکن هاآن. باشند فعال غیر خیلی ندتوانمی گذاران

. بدهند دست از را خود قیمت تنظیم های مسئولیت از
 به دارد بستگی ها قیمت به حد از بیش به شدن تبدیل
 را گرایی قیمت است ممکن، شودمی شارژ رقیبی چه اینکه

 که طوری به، برساند امنیت از نادرست امنیت یک هب
 نمی درک را هاآن، کندمی تغییر ها قیمت که هنگامی

 .کنند
 با محصولات د با توجه به مفاهیم معرفیتوانمیاین امر 
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 بودن استاندار، محصولات گارانتی، کامل جزئیات
 الکترونیک و ایجاد دهانبهدهان بازاریابی، محصولات

 ریزی برنامه اساس. مشتری تحقق یابد برای ارزش خلق
 به تهدیدهاست شناسایی، سطوح تمام در استراتژیک

 به هاست فرصت شناخت و هاآن از اجتناب از پرهیز منظور
 اصلی استراتژیک مسئولیت و هاآن از برداری بهره منظور

 شرکت بتواند تا است بیرون مراقبت و کنترل، مدیری هر
 و هماهنگ محیط در تغییرات با ار آن های فعالیت با

 را هایی موفقیت بازاریابی مدیران که آنجا از. سازد همگام
 رقبا و کنندگان توزیع، مشتریان و شرکت بین محدوده در

 در تغییرات و شرایط با بیشتر معمولا کنند؛ می اشغال
 تنها نه مدیران این، نتیجه در. هستند آشنا بازار محیط
 و بازار اقلام برای استراتژیک یها طرح طراحی مسئول
 اصلی کنندگان مشارکت اغلب بلکه، هستند خود محصول

 می نیز بنگاه تجاری سطوح در ریزی برنامه فرایند در
 تخصیص پایه بر بازاریابی استراتژی اصلی کانون. باشند
 بازاریابی منابع و ها فعالیت نمودن هماهنگ و مناسب
 از شرکت عملیاتی اهداف تأمین منظور به که است استوار
 اجرا و ریزی برنامه خاص محصول یک و بازار یک حیث
 استراتژی قلمروی به مربوط اصلی مسئله، لذا. میشود

 برای خاص هدف بازارهای تعیین از است عبارت بازاریابی
، سپس. خاص محصول یک با محصول خانواده یک

 مناسب برنامه اجرای و طراحی یک طریق از ها شرکت
، محصول 4P آمیخته چهار اساسا) بازاریابی آمیخته صرعنا

 های خواسته و نیازها طبق( ترویج ا پیشبرد و مکان، قیمت
 مزیت کسب دنبال به، هدف بازار آن در بالقوه مشتریان
 .باشند می افزایی هم ایجاد و رقابتی

، محصولات د از طریق توجه به کیفیتتوانمیاین امر 
 ایجاد، مشتریان ترجیحات به هتوج، فروش از پس خدمات
 به و توجه مشتریان در سازی اعتماد، خرید مثبت تجربه
 یک انگیزش. مشتری تحقق یابد معنوی و مادی منافع
 باعث و دهد می نیرو ما به که است برنده پیش نیروی
 محرک یک انگیش عبارتی به. شودمی رفتار یک بروز
 ما اینکه ایراست در کندمی فعال را رفتار یک که است

 محدوده در. شود یابی جهت و برسیم هدف آن به بتوانیم
 آن در شده فعال حالت یک به انگیزش، کنندهمصرف رفتار
 منجر که شودمی اطلاق مشتری یا کنندهمصرف یا فرد
 در فرد آن نهایت در و دار هدف رفتار آن به شودمی

 دارد خودش درون نیازهای یا آرزوها کردن برآورده راستای
 ممکن اوقات خیلی که. دهد می بروز خود از را رفتار آن

 قابل غیر حدودی تا یا قوی احساسات با انگیزش است
 انگیزش که گوییم می معمولا ما زیرا. باشد همراه کنترل

 در و هستند مرتبط زیادی حد تا هیجان و شخصیت با
 اصطلاحا دتوانمی دهد می نشان را خودش انگیزش بحث
 های شاخصه به توجه با مشتریان. باشد ایانهگر نفع

 ها ارزش اغلب. کنند می انتخاب را خود محصول مختلفی
 انتخاب جهان ی درباره شخص های باور و ها اولویت و

 مثال عنوانبه. دهد می قرار الشعاع تحت را شخص های
. دارد وجود ها انسان ی همه در تفریح و سرگرمی به نیاز
 ممکن شخصی های اولویت و ها باور ینهم به توجه با اما

 ترجیح را خروشان های آب در سواری قایق نفر یک، است
. بگذراند شطرنج بازی با را خود وقت دیگر شخصی و دهد
 طراحی بدرستی را خود ارزش زنجیره مدل سازمان اگر

 خود مشتریان از بهتری اطلاعات دتوانمی، باشد کرده
 نیازهای و ها ارزش اساس بر همچنین. نماید استخراج

 .بگیرد بهتری تصمیمات هاآن
 مستقیمی برریسک درک شده در فرایند خرید تأثیر 
ند هست ملیقصد خرید دارد. عدم اعتماد و نبود امنیت از عوا

ر دال که بر ریسک درک شده تأثیر میگذارند. شرکتهای فع
اهش را برای ک لازمهای  حوزه لوازم ورزشی باید زمینه

ر ک شده در نظر بگیرند. یکی از نکات مهم دریسک در
ا و ی افزایش میزان فروش استفاده از تراکنشهای امن

است. مطمئن شوید سایت شما  HTTPSهمان پروتکل 
ین کوچکتری خطایی از هر نوعی نداشته باشد. نتایج ا
ند تحقیق با نتایج مطالعات و پژوهشها که نشان میده

گان کنند مایل مصرفت شدهادراکریسک و احتمال خطر 
 ت رانترنو استفاده از خدمات از طریق ای کالارا به خرید 

ادعا  (2014)همگرایی دارد. بویر و هالت  . دهدمیکاهش 
حصول مکه تطابق بین محصول درخواست شده و  اندکرده

 شده عامل کلیدی در تصمیم به خریدهای تحویل داده
ض یرش تعویاینترنتی است. باز پسگیری محصول و یا پذ

ا ر لازمشده به مشتری اطمینان خاطر  خریداری کالای
 جه نخواهد شد.موا بالاکه با مشکل  دهدمی

اجتماعی ابزاری استراتژیک در دست  هایشبکه
صاحبان صنایع برای توسعة برند است. محیطی که با 
ارتباط گسترده و تعامل با مصرفکنندگان و هزینه ناچیز 

ر به صرفه است. به همین دلیل بسیا کالابرای معرفی 
های  شرکتها برای جذب مشتری در سالهای اخیر به رسانه

اند. افزایش ارتباط با برند و انتشار و  ی روی آوردهاجتماع
کنندگان با  در میان مصرف محصولات اطلاعاتترویج 
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اجتماعی امروزه مورد استفاده  هایشبکهاستفاده از 
احاطه کامل به این  شرکتهاست. اگر چه شرکتها هنوز

پدیده ندارند؛ اما برندهایی چون نایک، آدیداس و پوما به 
های اجتماعی به میلیونها نفر  ارتباطات رسانهواسطه 

 .اندکردهدسترسی پیدا 
راد طلبانهای است که اف راحتی عامل انگیزشی فایده

یت حدودد مبه خاطر آن اقدام به خرید اینترنتی میکنند. نبو
ساعته  24انی، خدمات بدون وقفه و مکانی و زم
ی ، عدم نیاز به پیمودن مسافتهاآنلاینفروشگاههای 

ام زدحاو نبود شرایط نامطلوب از جمله ترافیک و  طولانی
 ل یامنز هستند که افراد را ترغیب میکند تا در دلایلیاز 

 هند.دام محل کار خود و از طریق اینترنت خرید خود را انج
و  محصولاتهای اینترنتی، مقایسه  مراجعه به فروشگاه

قیمتها در فروشگاههای مختلف و سفارش محصول 
د صرف وقت کمتر نسبت به مراجعه به نیازمن

 محصولاتفروشگاههای فیزیکی و مقایسه قیمتها و 
 تیارر اخهای اجتماعی ذاتاً راحتی را د آنهاست. پس رسانه

ی برخ یمتبودن ق بالاکاربران خود قرار میدهند. باتوجه به 
 هاآنهمچنین ویژگیهای متفاوت  ورزشی محصولاتاز 

ن ی ایدر حوزه فروش اینترنتیکی از مهمترین مسائلی که 
دۀ ساز باشد، عدم امکان مشاه میتواند مشکل محصولات

ن محصول و تماس فیزیکی با آن و همچنین آزمایش کرد
 .آن است

 اثر مثبتی بر رضایت مشتری دارد. شرکت تسهیلات
ی تولیدکنندۀ لوازم ورزشی و همچنین فروشگاهها های

ا بمیتوانند  های اجتماعی ورزشی فعال در بستر رسانه
یر قراردادن فاکتورهایی از قبیل امکان عودت یا تعم

محصول در صورت مشکل داشتن در مدت زمان مشخص 
 نیاطلاع رسایا تحویل سفارش در کمترین زمان ممکن و 

جه خت وهمچنین امکان پرداکالادر هنگام تأخیر در ارسال 
 تریدر محل پس از ثبت سفارش میتوانند هرچه بیشتر مش

 ترغیب نمایند. آنلاینبه قصد خرید را 

 آنلاین دهانبهدهانباید توجه داشت که تبلیغات 
میتواند بر روی قصد خرید تأثیرگذار باشد و بازخورهای 
 الکترونیکی منفی باعث تضعیف ارزش ویژه برند و در

با پیشرفت  کهازآنجایینهایت قصد خرید میشود. 
ی افراد در محیطهای روزافزونفناّوری تأثیر نفوذ بین شخص

بیشتر میشود و شرکتها بر این نوع تبلیغات کنترل  آنلاین
چندانی ندارند پس پیشنهاد میشود شرکتها برای مشتریان 

از طریق ارائه  ؛خود تجربه خریدی مثبت ایجاد کنند 
با کیفیت مورد انتظار مشتری یا فراتر از انتظار محصول 

، ارائه خدمات در حین خرید و پس از خرید به هاآن
صحیح و کافی به  اطلاعاتمشتریان، در اختیار دادن 

مشتریان و فراهم آوردن محیطی مناسب جهت کار و 
آزمایش محصول و ایجاد اطمینان در مشتری نسبت به 

ارائه نظرات در مورد خود و همچنین امکان  انتخاب
 .محصول
 آنبه برند پژوهشهای قبلی که به بررسی  هویتدر مورد 
اینکه  بر خلافاند که  اند، به این نتیجه رسیده پرداخته

منزله عوامل تأثیرگذار بر ارزش ویژه  چهار عامل اصلی به
صنعتهای برند در مدل آکر پیشنهاد میشود اما در همه 

عامل تأیید نشده است.  مورد بررسی تأثیر هر چهار
مثال، در بررسی عوامل تأثیرگذار بر ارزش ویژه  عنوانبه

برند کفش ورزشی، تنها تأثیر وفاداری به برند تأییدشده و 
تأثیر سایر عوامل مانند آگاهی از برند، تداعی از برند و 

 (2018)لی،از برند رد شده است  شدهادراککیفیت 
شی میتوانند با استفاده از شرکتهای تولیدکننده لوازم ورز

ابزارهای رسانه های اجتماعی مانند تبلیغات آنلاین، 
ارتباطات آنلاین و بازاریابی آنلاین به توسعة برند خود 
بپردازند. همچنین، وفاداری به برند را میتوان با تشویق 

ح خرید به تکرار دفعات خرید و ایجاد ترجی کنندهمصرف
قبای حاضر در بازار تقویت در وی در مقایسه با دیگر ر

 .کرد

Refrences 

1. Abdolvand, Mohammad Ali, 

Abdoli, Kivan, (2014), 

"Investigation of factors affecting 

the loyalty of Tejarat Bank 

customers", Marketing Management 

Bi-Quarterly, Year 3, Number 5. 

(Persian). 

2. Abdul Alem.and Basribin (2012). 

Customer relationship in hotel 

industry: A framework proposal on 

the relationship among dimension, 

capabilities and hotel performance. 

Journal international review of 

management and marketing, vol. 2, 

No.1, pp. 220-230. 

3. Akbarpourshirazi, Mohsen, 

Tahmasabi, Samia, Javadian, 

Nikbakhsh (2014). Using the 

analytical method of data coverage 



 1401زمستان ، 3شماره  ازدهم،یسال ، یریت ورزشیمددر  یکاربرد یهاپژوهش 62

 

to evaluate the marketing efficiency 

of banks, International Conference 

on Marketing Management  

(Persian). 

4. Amoako and.and Bandoh (2012). 

The impact of effective customer 

relationship management (CRM) on 

repurchase: A case study of 

(GOLDEN TULIP) hotel (ACCRA- 

GHANA) Journal of marketing 

management, vol. 4(1), No.3, pp.17-

29. 

5. Anderson and Weitz (2017) The use 

of pledges to build and sustain 

commitment in distribution 

channels. Journal of marketing 

research, vol.9, No.1, pp.18-34. 

6. Arman, Vermaghani, Maryam 

(2016). Effectiveness of tourism 

industry from electronic marketing. 

Ghani Market Management 

Research Quarterly, 9(17), 197-224 

(Persian 

7. Baena, V. (2019). Global marketing 

strategy in professional sports. 

Lessons from FC Bayern Munich. 

Soccer & Society, 20(4), 660-674. 

8. Blery E and et al (2017) "Customer 

Retention in the Greek Banking 

Industry: Some Survey Evidence ", 

The IUP Journal of Bank 

Management, Vol. VIII No. 3 & 4 

9. Cater B, and Cter T (2017) 

"Relationship-value-based 

antecedents of customer satisfaction 

and loyalty in manufacturing", 

Journal of Business & Industrial 

Marketing, Vol. 24 No. 8 

10. Chen, I., and Popovich, K. (2013). 

Understanding customer 

relationship management (CRM) 

people, process and technology. 

Business Process Management 

Journsl, Vol.9, No.5, pp.672 

11. Czaplewiski, A.J. (2016). Ewom: 

The impact of customer to customer 

online know how wxchange on 

customer value and loyalty. Journal 

of Business Research, Vol.59, No.4, 

pp.49. 

12. Farid fathi, A., Rezaei, Z., 

Haghighat, M., & Bahmanzadeh, M. 

(2018). The role of moderating a 

legal environment on the impact of 

strategic intelligence on the capacity 

of organizational change in sports 

organizations. Organizational 

Behavior Management in Sport 

Studies, 5(3), 117-125. doi: 

10.30473/fmss.2018.5127 

13. Fathian, Mohammad, Shafia, 

Mohammad Ali, Shahrashtani, 

Maryam, (2014), "The effect of 

electronic banking on increasing 

bank customer satisfaction, a case 

study of National Bank of Iran", the 

first executive management 

conference. (Persian). 
14. Farahani, Abolfazl; Safarinejad, 

Mehri; Farahani, Zahra; (2018); 

Analysis of behavioral and human 

inhibiting factors in the employment 

and entrepreneurship of Iranian sports; 

Journal: Organizational Behavior 

Management Studies in Sports » 

Spring 2018 - 21 

15. Hadizadeh Moghadam, Akram, 

Shahidi, Kamran, (2017), 

"Comparative study of the quality 

of public banking and private 

banking services", Journal of 

Humanities and Social Sciences of 

Management, Year 8, Number 4, 

Number 31. (Persian). 

16. Homan, Heydar Ali, (2014), 

"Modelling of structural equations 

using Lisrel software", first edition, 

Tehran, side.  

17. Hosseini, Amir (1386). "Sports 

Marketing Guide: Strategic 

Management in Sports for Club 

Managers". First Edition. Tehran: 

Badam Book (Persian). 

18. Jankovic, M. M. (2019). Holistic 

marketing approach in media 

communications of sports 

organizations. Sport Mont, 17(3), 

91-95. 



 یورزش یهادر باشگاه تالیجید یابیعوامل مؤثر بر عملکرد بازار لیتحل  63

 

 

19. Johnson, M. D., Herrmann, A., and 

Huber, F. (2016). The evaluation of 

loyalty intentions. Journal of 

Marketing, Vol.40, No.2, pp.12 

20. Kalantari, Khalil, (2014), 

"Structural equation modeling in 

social and economic development", 

first edition, Tehran, Farhang Saba. 

(Persian). 

21. Kashanipour, Mohammad, 

Ghazizadeh, Mustafa, (2014), 

"Identification of effective variables 

and ratios in measuring the 

efficiency of bank branches", 

Bimonthly scientific-research 

journal of Daneshvar Behavat, 

Shahid University, 15th year, 

number 32. (Persian). 

22. Lee, G.G., and Lin, H.F. (2015). 

Coustomer perceptions of e service 

quality in online shopping. 

International Journal of Retail and 

Distribution management, Vol.33, 

No.2/3, pp.161 

23. Majdi, Nima; Jamal Shaygan and 

Hossam Zarouj, 2017, the 

relationship between effective 

management and organizational 

communication with the 

organizational dynamics of sports 

experts of the Ministry of Sports 

and Youth, the second national 

conference on the achievements of 

Ahvaz sports and health sciences, 

Ahvaz, Ahvaz University of 

Medical Sciences. (Persian). 

24. Meshaikhi, Alineghi (2016), 

Systems Dynamics - Systemic 

Perspective, Ariana Qalam 

Publications. (Persian). 

25. Moradi Mohsen, (2013) "Designing 

and explaining the customer loyalty 

model in the insurance industry 

(case study: Entrepreneur Insurance 

Company)", Industrial Management 

Quarterly, Faculty of Humanities, 

Islamic Azad University, Sanandaj 

Branch, No. 14, pp. 121-130. 

(Persian). 

26. Noorian, Abbas, Bakhtaei, Amir, 

(2012), "Knowledge of 

organizational culture based on 

Denison's model", 4th international 

management conference. (Persian). 

27. Rundle Thiele, S. H. (2015). 

Exploring loyal qualities assessing 

survey besed loyalty measures. 

Journal of Services Marketing, 

Vol.19, No.7, pp.492 

28. Santos, M. A. (2019). Integrated 

Marketing Communications, 

Strategies, and Tactical Operations 

in Sports Organizations. 

29. Shukri Fashtali, A (2014) Optimum 

investment for the dynamic 

management of the insurer's risk, 

Insurance Industry Quarterly, 

scientific, technical and economic 

quarterly with a scientific-

promotional rating, 21, number 4  

(Persian). 

30. Strauss, J. (2016). E-marketing. 

Routledge. 

31. Tarighi Rasool, Mehrzad Hamidi, 

Rajabi Hossein, Identification of 

factors affecting the development of 

university sports marketing in Iran, 

Sports Management Quarterly, 

8(40), 113-130 (Persian). 

32. Venus Davar, Zahori Bahare, 

(2013), "Investigation of the effect 

of related value dimensions on 

customer loyalty to the mobile 

phone brand", Business 

Management, Volume 3, Number 8, 

pp. 149-172. (Persian). 


