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 چکیده

ه این است ک ـ نظر از میزان تحصیلات، سطح درآمد، محل سکونت و غیرهصرف ـها های مشترک همة انسانیکی از جنبه

درک رفتار  ،جهانی حیثمحلی و هم از  منظربازاریابی، هم از  استراتژیِ موفقیتِ کلیدیِ ة. نکتندکننده هستا مصرفهمة آنه

 تحقیق ورزشی بود. ةکنندبازاریابی بر رفتار مصرف ةبررسی نقش آمیخت ،پژوهشهدف از این  ،بنابراینکننده است. مصرف

های کشور با گرایش ت علمی دانشگاهئاعضای هی همةآماری این پژوهش را  ةجامع .است پیمایشی نوع از توصیفی حاضر

نفر تعیین شد. ابزار  154تا  84 ةدر باز پژوهش ةحجم نمونگیری تصادفی بود. روش نمونهند. دهمدیریت ورزشی تشکیل می

محتوایی و وایی پرسشنامه به لحاظ ربود. تشکیل شده ال ؤس 38 ازساخته بود که محقق ةها پرسشنامآوری دادهجمع

به منظور تجزیه و  .گزارش شد 87/0ضریب آلفای کرونباخ، مقدار همچنین پایایی پرسشنامه با استفاده از  .یید شدأای تازهس

 ةهای آمیختلفهؤنشان داد م پژوهشستفاده شد. نتایج ا مراتبییند تحلیل سلسلهاها از مدل معادلات ساختاری و فرتحلیل داده

بازایابی  ةهای آمیختلفهؤبندی منتایج اولویت ،همچنیندارند. کنندة ورزشی بر رفتار مصرفری دامعنانقش مثبت و  ،بازاریابی

(، قیمت 221/0لفه است و بعد از آن به ترتیب کیفیت خدمات )ؤترین ممهم 281/0با وزن نسبی  «محصول»نشان داد که 

مشخص شد  پژوهشدر این ( قرار دارند. 108/0ند )( و شخصیت بر108/0(، ترویج و تبلیغات )108/0(، مجاری توزیع )175/0)

 ،ی به مشتریان و رفع نیازهای آنها )بهتر از رقبا( داشته باشند. از طرفیزیادها برای کسب مزیت رقابتی باید توجه شرکت

  د.شو آنها توجههای بازاریابی به در تنظیم استراتزیند که باید دارهای مختلفی گرایش ،مشتریان در خرید محصولات
 

 کنندهزاریابی ورزشی، رفتار مصرفابازاریابی، ب ةآمیخت کلیدی: گانواژ

                                                           
             Email:h.abdolmaleki@ut.ac.ir                                                                   نویسندده مسنلو  *
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 مقدمه
هاي اقتصادي قرار دارد آن تحت تأثیر آشکار عامل گیري دربارة ورزش و مسائل مربوط بهامروزه تصمیم

کدتر   هاي ورزشی نظارت و بعضاًفعالیت هاي تجاري بر سازماندهیهاي اقتصادي و شرکتسازمان و

تجاري از  ن هاي اخیر، گسترش و توسعة رویدادهاي ورزشیدهه . در(2010و همکاران،  1اند) نددار

گیري از ورزش یافته است که این امر در قالب بهره هاي اقتصادي رواج بسیار زیاديسوي سازمان

به مدظور دسترسی  ،تجاري در سطح جهان هاي بازرگانی واي براي رونق و توسعة فعالیتعدوان وسیلهبه

ورزشکاران و رویدادهاي ورزشی  المللی صورت گرفته است. این روند تدها مدحصر بهبین به بازارهاي

، 2تانیومون) ددکدصدق می به ظاهر آماتوري نیزهاي بسیاري از آنها در مورد ورزش بلکه ؛اي نیستحرفه

 ا تسخیر کرده و در سراسر دنیا ریشهقلمرو آن همه جا ر ،شدهسرعت جهانی صدعت ورزش به (.2012

 بیشتر روز هر اقتصاد براي ورزش اهمیت (.3) مدد شونددوانیده است تا میلیاردها انسان از آن بهره

 تولید است. شده تبدیل اقتصادي هايحوزه پردرآمدترین از یکی به ورزش که طوري به شود؛می

 روز هر آنة دامد واست  گوناگون هايشاخه با صدعتی مهم هايحوزه از یکی اکدون ورزشی کالاهاي

 صدعت ورزشی، مراکز و هاشرکت ورزشی، جهانگردي چون اقتصادي هايبخش شود.می ترگسترده

ورزش هستدد.  با مرتبط اقتصادي هايحوزه ترینمهم از هاباشگاه و تبلیغات فراغت، اوقات بازاریابی،

 زیر موفقیت کسب و اقتصادي هايبازار سوي به گیريجهت هبر این باورند ک( 2009و همکاران ) 3فانک

 هرچه آمیزيدرهم روند این پیامد است. ورزش مهم اهداف از حاضر حا  در ،گیريجهت این لواي

 ورزشی اقتصاد تا است شده سبب آمیزش این است. متدوع بسیار هايشکل به اقتصاد و ورزش بیشتر

در دنیاي رقابتی امروز، مشتریان در (. از طرف دیگر، 2009اران، فانک و همک) کدد پیدا بیشتري اهمیت

عامل اصلی کسب مزیت رقابتی  آنهامددي ها قرار دارند و رضایتکانون اصلی توجه شرکت

ها، انتظارات، جلب رضایت مشتریان، تأمین کامل نیازها و شداسایی دقیق خواسته ةهاست. لازمسازمان

پور و همکاران، حسدقلی) در تهیه و خرید محصولات است آنهاهاي ودیتها و محدتمایلات، توانایی

هاي توان عوامل تأثیرگذار بر رفتار مشتریان سازمان. با دستیابی به چدین اطلاعاتی می(1388

ها از آن بهره برد بازاریابی شرکت هايخوبی تشخیص داد و در اتخاذ تصمیمرسان را بهخدمات

  (.1392ان، پور و همکارحسدقلی)

نظر از صرف نها هاي مشترک همة انسانیکی از جدبه گویددمی( 2013و همکاران ) 4راهولانا از طرفی

. بدین کددده هستددآنها مصرفاین است که همة  ن میزان تحصیلات، سطح درآمد، محل سکونت و غیره

                                                           
1. End 
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3. Funk    
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 39                                                                     ...تادان مدیریتبررسی نقش آمیختة بازاریابی بر رفتار خرید اس

کددد. استفاده یا مصرف میو غیره را بر مبداي نظم خاصی خوراک، پوشاک، مسکن ها انسانمعدی که 

درک رفتار  ،جهانی حیثمحلی و هم از  مدظري بازاریابی، هم از کلیدي موفقیت استراتژ ةنکت

هاي ها و هم سازمانهم براي شرکت ،. این امر(2013کددده است )راهولانا و همکاران، مصرف

کددد، کاربرد دارد. ابی را تدوین میکه قوانین مربوط به بازاری ،هاي دولتیغیرانتفاعی و هم براي سازمان

هاي کدددگان در جوامع مختلف با توجه به تفاوتکددده و ارزیابی عملکرد مصرفالبته درک رفتار مصرف

از آنجا که بازاریابی  .(1392پور و همکاران، حسدقلی) اي برخوردار استفرهدگی نیز از اهمیت ویژه

شود، درک می کدددگان و مخاطبان ورزشی آغازار مصرفورزشی موفق با درک چرایی و چگونگی رفت

تصمیمات  توان زیربدایی برايکدددگان ورزش را میعوامل مؤثر بر ترجیحات و رفتار مصرف

کددد، مخاطبان ورزشی چگونه فکر می . ایدکه(2012، 1هویی فو) کدددة ورزشی قلمداد کردمصرف

مختلف ورزشی  محصولاتبه  ، چه عواملی بر گرایش آنانگیرندکددد، چگونه تصمیم میچگونه رفتار می

مؤثر به مدظور رسیدن  هاي بازاریابیگذارد و سؤالات دیگري از این دست، کلید توسعة برنامهتأثیر می

  (.1390نظري و قادري عابد، ) شده است نورزشی به اهداف از پیش تعیی تولیدکدددگانو ها مانساز

از گذشته تا به امروز، فروش مداسب کالاهاي ها و کارخانهها مهم شرکتي هایکی از دغدغه ،از طرفی

خود بوده است. ولی بسیاري از مدیران واحدهاي تولیدي هدوز راهی براي افزایش فروش کالاهاي خود و 

مشابه،  یبسیار شلوغ و برخی دیگر با اجداسها اند. بعضی از فروشگاهدهکرجلب توجه مشتري پیدا ن

که  هستددمسلماً علاوه بر کیفیت کالا عوامل دیگري نیز  (.1392زاده و همکاران، شفیع) تددخلوت هس

 به توجه با جدید بازارهاي به ورود از این رو،ها متفاوت باشد. د درآمدهاي فروشگاهنشوسبب می

 شتیبانیپ و سازيپیاده تولید، توسعه، و تحقیق در گذاريسرمایه نیازمدد مشتریان، نیاز پیچیدگی

 رساندن ثمر به و هازیرساخت این ایجاد. طلبدمی را خود خاص هايزیرساخت و است جدید محصولات

 است محصولات این مداسب فروش و دارد همراه به زیادي هايهزیده یصدعت هر در جدید، محصولات

 يبازارها سمت به حرکت اما(. 2015 ، نیکلا و سیوید) باشد هادهیهز نیا يبرا یهیتوج تواندیم که

 بر مؤثر خاص عوامل و پارامترهاباید  آنها تعیین براي که طلبدمی را جدیدي راهبردهاي جدید، فروش

 و کدددگانمصرف رفتار عوامل، این میان از. کرد انتخاب را آنها با درست رفتار و شداخت را حرکت این

 محصولات فروش و تولید از نهایی هدفیرا ز دارد؛ زیادي اهمیت است، تأثیرگذار آنها انتخاب در آنچه

 همکاران، و بهدام) است سودآوري تداوم و بازار در ماندگاري براي مشتریان رضایت کسب جدید،

1394.)  

 نگرش مثبت به تبلیغ که ندرسیدبه این نتیجه  یپژوهشدر ( 1392) بهدام و طوسی در همین راستا

 ةآیدد قصد بر انگیختگی همچدین،. دارد کدددهصرفم ةآیدد قصد بر مثبتی و مستقیم اثر ورزشی

                                                           
1. Huei-FU 
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 ایجاد برايبازاریابان و مدیران  پژوهش، این نتایج اساس بر. دارد ايقوي غیرمستقیم ثیرأت کدددهمصرف

باید فهم و درک درستی از میزان اثرگذاريِ  ورزشی، خدمات کدددگانِمصرف در مثبت خرید رفتارهاي

 همکاران و یخوارزمکدد داشته باشدد. ایجاد می کدددهمصرفکه در  ینگرش و لذت انگیختگی،و  تبلیغ،

 نیشتریب ،محصو  تیفیک و خدمات تیفیک ه این نتیجه دست یافتدد کهب خود پژوهش در( 1393)

 پوشاک دیخر و استفاده به یکسان دددهیم نشان جینتا نیا. دارند ورزشکار زنان و مردان يبرارا  تیاهم

 ضمانت ،یفصل يهاحراج ماندد) فروش خدمات به یابیدست یپ در که آورندیم يرو اردمارک یورزش

 همکاران و بهدام. ددهست یورزش پوشاک تیفیک و (رهیغ و افراد يبرا هامداسبت در ایهدا ةارائ محصو ،

 در غیتبل به نگرش بر خدمات شیآزما جیترو یاصل اثرات که دادند نشان يگرید پژوهش در( 1394)

 غیتبل که ییهایآزمودن از اندکرده مشاهده را خدمات گانیرا شیآزما جیترو با غیتبل که ییهایزمودنآ

. دارند غیتبل به يترمثبت نگرش و است شتریب اند،کرده مشاهده خدمات شیآزما جیترو بدون را مشابه

 قبلاً  که یانیمشتر) یعربستان انیمشتر قصد ةکدددنییتع که کددیم شدهادیپ را یمدل( 2011) الحسن

 دیخر از مشتري یِ کل تیرضا ،مد  نیا در الحسن .است دیخر انجام از (اندداده انجام نیآنلا دیخر

 تیامد ده،یهز پرداخت هايروش ان،یمشتر خدمات ت،یفیک مت،یق ابعاد از تمدديیرضا به را نیآنلا

 به این یافته رسید که یپژوهش در( 2014) ییشهلا. داندیم وابسته ،لیتحو زمان و شدهدرک پرداختِ

 نیهمچد و مشتري سبزِ رفتار با ،سبز عیتوز و سبز گذاريمتیق سبز، يارتقا سبز، محصو  یژگیو نیب

به این  يامطالعه در( 2016) تات. دارد وجود داريمعدا ةرابط ،تیجدس و لاتیتحص سطح درآمد، سطح

 دیخر رفتار بر اثرگذار يفاکتورها با يدارمعدا ورط به برند به يوفادار و تیفیک نتیجه رسید که

 در( 2016) دکیس و یی. نداشت يدارامعد ةرابط ،متیق که یحال در هستدد؛ مرتبط کدددگانمصرف

 طیمح و خدمات تیفیک محصو ، تدوع ج،یترو مت،یق محصو ، تیفیک برند، نام که دددریافت يامطالعه

 لزوم ها،پژوهش این هب توجه اب. هستدد رگذاریتاث یورزش پوشاک نِکدددگامصرف دیخر رفتار بر فروشگاه

( یداخل هايپژوهش ویژهبه) یاندک هايپژوهش اما .شودیم هیتوج یورزش ةکدددمصرف رفتار به توجه

 ي دیگرهاحوزه در موجود هايمد  از یبیترک از استفاده با محقق ،نیبدابرا ؛اندپرداخته موضوع نیا به

  .دهد ارائه را یورزش ةکدددمصرف رفتار بر یابیبازار ةختیآم ریثأت از یجامع مد  کددیم تلاش

 ،تینها در که شودیم يافراد ییشداسا موجب هدف بازار در مرجع يهاگروه ییشداسا ،یطرف از

 متشکل است یگروه مرجع گروه(. 1391 همکاران، و یمیابراه) ددکدیم يداریخر را یورزش محصولات

 احتمالاً  رو نیا از و کددیم یمعرف آنها عدوان به را خود ،یورزش کدددةمصرف که نفر چدد ای دو از

 متخصصان(. 1390 همکاران، و انیرنجبر) گذارندیم شینما به یمشترک يباورها و هاارزش ها،نگرش

 يریگدفه یورزش محصو  کی فیتوص يبرا را مرجع گروه کی يهایژگیو معمولاً یورزش یابیبازار

 و دآوریم فراهم یورزش محصو  مورد در مرجع گروه ياعضا یرساناطلاع يبرا يابزار امر نیا. کدددیم
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 همکاران، و يمحمود) کددیم هیتوج اعضا همة يبرا را کسانی یورزش محصو  از استفاده میتصم

 یابیبازار قیطر از ،گروه ياعضا دادن قرار ریثأت تحت يبرا یورزش یابیبازار متخصصان(. 1394

 مرجع گروه در یمدف یابیارز از ترس و داشتندوست به ازین تعلق، به ازین اساس بر یورزش محصولات

 و محصو  دیخر يبرا کدددهمصرف يریگمیتصم ددیفرا در يمتعدد افراد که آنجا از. ندشووارد عمل می

 در و بود خواهد گریکدی زا متفاوت ،یینها کدددگانمصرف تیرضا دارند، نقش یورزش خدمت ای

 ،یتیرضانا ای تیرضا سطوح اساس بر کدددگانمصرف. شد خواهد مدعکس دشانیخر يبعد يرفتارها

 ةحوز در مرجع هايگروه از یکی(. 2008 ن،یل) کدددیم شدهادیپ گرانید به را خدمات ای محصولات

 یورزش محصولات دیخر يریگمیتصم بر ددتوانیم که هستدد یبدنتیترب تاداناس ،یدانشگاه ورزش

 محصولات یابیبازار ةختیآم نیتدو در است يضرور ،اساس نیهم بر. باشدد رگذاریثأت انیدانشجو

  .دشو یبررس تحلیل و جامعه از قشر نیا نظر ،یورزش

 به مدجر خاص رفتار ایجاد در یورزش محصولات و ورزش نقش و یابیبازار رشدروبه حرکت به توجه با

 ،نیبدابرا. است ضروري امري زمیده این در کدددگانمصرف رفتار بررسی کدددگان،مصرف ةعتوس و جذب

 به اهآن در تواندیم سازمان کهباشد  ییهابخش و هابازار نیترمداسب افتنِی دنبا ِ  به دیبا یابیبازار

 و مدابع رفتن هدر از يریجلوگ یابیبازار حرکت اساس از این رو،. ابدی حضور ثرترؤم و دتریمف صورت

 ،يبازارساز بعد در ،گرید طرف از. است محصو  يبرا گاهیجا نیترمداسب افتنی و گوناگون امکانات

 در نفوذ یعدی است؛...( و کالا ،يمشتر) خود هدف بازار حفظ و توسعه جذب، ابان،یبازار تلاش نیترمهم

 مت،یق محصو ،) یابیبازار ةختیآم از استفاده با خدمات و محصولات سازمان، شداساندن و یمعرف و بازار

 هايسازمان هدف يبازارها جمله از کدددگانمصرف ان،یم نیا در(. 2016 ن،یلمک( )عیترف و عیتوز

 ةطریق تعیین که آیددمی حساب به ورزش صدعت اصلی ارکان از گروه نیا. روندیم شمار به یورزش

 ورزش بازاریابی ةحیط در مهم اصو  از آنها ةسعتو و جذب تیاهم ینوعبه و فعلی هايخواسته ارضاي

 مشارکت یزمان و یروح ،یمال يگذارهیسرما خواستار افراد چرا دهدمی نشان موضوع نیا تیاهم. است

 تا پدج جدید، مخاطبان جذب ةهزید که است داده نشان بازاریابی تحقیقات. هستدد ورزش خصوص در

 صد فرار حکم در مشتري، دادنِ دست از زیان و ضرر و است فعلی مخاطبان حفظ ةهزید برابرِ یازده

 ددیفرا کی ورزش صدعت در کدددهمصرف رفتار(. 1394 ،ياهرودیس ینجف و يعلو) است دیگر مشتري

 ،این وجود با. دارند اقدام کی یینها ةجینت بر يمحدود کدتر  یورزش يهاسازمان رایز ؛است دهیچیپ

 رفتار بر یابیبازار ةختیآم ریثأت از یمدل کدون تا احتمالاً که افتیدر محقق گسترده، هايیبررس از پس

 نقش یبررس ،پژوهش نیا از هدف ،نیبدابرا. است نشده ارائه کشور ورزش صدعت در کدددهمصرف

  .است یورزش ةکدددمصرف رفتار بر یابیبازار ةختیآم
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 پژوهش یشناس روش

 یعلم تلیه ياعضا همة از پژوهش نیا يآمار ةامعج. است پیمایشی نوع از توصیفی حاضر تحقیق

 هايروش از محقق برآورد اساس بر که شده است لیتشک یورزش تیریمد شیگرا با کشور هايدانشگاه

 حجم ،1پس يآمار افزارنرم اساس بر. بود ساده یتصادف ،يریگنمونه روش. بودند نفر 396 تعداد مختلف

 زشیر درصد 20 احتما  با يآمار ةجامع به توجه با. شد نییتع رنف 154 تا 84 ةباز در پژوهش ةنمون

 کدار از بعد تاً ینها که گرفت قرار يآمار ةجامع ياعضا اریاخت در پرسشدامه 200 تعداد ،(1390 نصر،)

 لیتحل و هیتجز يبرا پرسشدامه 134 بودند، نشده تکمیل کامل صورت به که ییهاپرسشدامه گذاشتن

  :بود ریز شرح به ساختهمحقق ةپرسشدام دو هاداده يآورجمع ابزار. ار گرفته شدندبه ک هاداده يآمار

 اول ةپرسشنام

 سن، شامل یشداختتیجمع يرهایمتغ به مربوط که بود ا ؤسپدج  شامل پرسشدامه او  بخش

 ا ؤس 32 هم از پرسشدامه دوم بخشند و بودطبقه اجتماعی  و، رتبه علمی لاتیتحص زانیم ،تیجدس

 مربوط 13 تا 10 محصو ، به مربوطنه  تاپدج  مت،یق به مربوطچهار  تایک  الاتؤس) بودشکیل شده ت

 25 تا 23 خدمات، تیفیک به مربوط 22 تا 18 غات،یتبل و عیترف به مربوط 17 تا 14 ع،یتوز يمجار به

 اسیمق يدارا گویه ها از کدام هر. (کدددهمصرف رفتار به مربوط 32 تا 29 و برند تیشخص به مربوط

 کاملاً ودو  :مخالف ،سه :نظریب ،چهار :موافق ،پدج :موافق کاملاً : ندبود صورت نیا به کرتیل یارزشپدج

 به پرسشدامه ییمحتوا ییروا. بود سازه ییروا و ییمحتوا ییروا نوع از پرسشدامه ییروا .یک :مخالف

 یاکتشاف یعامل لیتحل از سازه ییروا دییأت مدظور به. دیرس یورزش تیریمد خبرگان از تن 10 دییأت

 مدظور به موجود، يهاتیمحدود به توجه با پژوهش يهاپرسشدامه ییایپا دییأت يبرا. شد استفاده

 آزمون از پس که ن شده عیتوز يهاپرسشدامه نیب از پرسشدامه 30 تعداد نظر، مورد ةجامعة یاول یبررس

 يآمار افزارنرم از استفاده با وشد  انتخاب یتصادف کاملاً صورت به ن ندشد جدا ي دیگرهاپرسشدامه از

 مقدار به توجه با که شد گزارش 87/0 پرسشدامه ییایپا مقدار کرونباخ يآلفا بیضر و اس.اس.یپ.اس

 .است برخوردار آزمون کی يبرا ییبالا ییایپا از پرسشدامه گفت توانیم بیضر نیا

 دوم ةپرسشنام

 و ساخته سیچو اکسپرت افزارنرم با مداسب يگرید پرسشدامة هالفهؤم يبددتیاولو مدظور به نیهمچد

 از کی هر تیاولو که دارد یارزشهفت اسیمق در ا ؤس 15 پرسشدامه نیا. شد استفاده مدظور نیا يبرا

  .دهدیم نشان گرید ةلفؤم با تقابل در را یابیبازار ةختیآم هايلفهؤم

  .شد استفاده یمراتبسلسله لیتحل ددیافر و يساختار معادلات مد  از اهداده لیتحل و هیتجز مدظور به

 

                                                           
1. PASS  
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 جینتا

 27/41 آنها یسد نیانگیم که است صورت نیا به نمونه افراد یسد تیوضع مورد در آمدهدستبه جینتا

 از. شودیم دهید زین( سا 30) ترنییپا و( سا 65) بالاتر سن با یتاداناس آنها نیب در هرچدد ؛است سا 

 از. اندداده لیتشک زن تاداناس را آنان از نفر 23 و مرد تاداناس را نمونه افراد از نفر 111 تیجدس نظر

 نفر 15 و یتخصص يدکتر مدرک( نفر 119) نمونه تعداد نیشتریب ،یدانشگاه لاتیتحص سطح لحاظ

 نفر 32 ،ياریاستاد ةجدر نفر 85 ،یمرب ةدرج نمونه ياعضا از نفر 15. نددار ارشدیکارشداس مدرک زین

 خود را جزو( نفر 110) تاداناس شتریب ،تینهادر  .دداشتد ياستاد ةدرج زین نفر دو و ياریدانش ةدرج

 ابتدا ،پژوهش هايلفهؤم ةدربار یفیتوص اطلاعات ةارائ از قبل .دانستدد بالا به رو متوسط یاجتماع ةطبق

 تیکفا يبرا او.ام.یک آزمون از محقق. شد یبررس یاکتشاف یعامل لیتحل قیطر از پرسشدامه ةساز ییروا

 نیهمچد. کرد استفاده است، یکاف لفهؤم هر یدیبشیپ يبرا هاهیگو تعداد ایآ دکهیا درک و نمونه حجم

. شد استفاده ،یا خیر دارند یکاف یهمبستگ گریکدی با هاهیگو ایآ دکهیا نییتع يبرا زین بارتلت آزمون از

  .است دهآم یک جدو  در هاآزمون نیا جینتا
 و بارتلت KMOنتایج آزمون  -1 جدول

 نتایج متغیر

 804/0 نمونه ةبودن اندازمتداسب براي تعیین KMOآزمون 

 301 آزادي ةدرج

 89/6263 هابودن تفکیک عاملدرست براي تعیینآزمون بارتلت 

 001/0 داريمعداسطح 

 

داري بارتلت معداو سطح  7/0باید بیشتر از  KMO یزان( م2005) بر اساس گزارش لیچ، برت و مورگان
تحلیل عاملی اکتشافی براي حجم نمونه  دهدیک نشان می باشد. نتایج جدو  05/0باید کمتر از 

 ،ند. در ادامه با اجراي دستور چرخش متعامددارمداسب است و همچدین متغیرها همبستگی مداسبی 
 همبستگی درونی هر سپسدست آمد. ه ورزشی ب ةکدددمصرفعامل براي توضیح متغیرهاي رفتار  هفت

د. با توجه به ماهیت ششده از طریق آلفاي کرونباخ محاسبه در عوامل مشخصها لفهؤیک از م
عدوان عامل مداسب داشتدد، به 639/0بودن پژوهش، عواملی که همبستگی درونی بالاتري از اکتشافی

 نه انتخاب شدند.کددده در نموبراي توضیح رفتار مصرف
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 نتایج تحلیل عاملی اکتشافی پرسشنامه  -2 جدول

 هاگویه عوامل
 بار

 عاملی
درصد واریانس 

 عوامل
آلفای 
 کرونباخ

 قیمت

 873/0 خرم که قیمت مداسبی داشته باشدمحصولی را می

973/18 79/0 
کدم ابتدا به قیمت آن زمانی که محصولی را براي خرید انتخاب می

 کدم.می توجه
698/0 

در هدگام خرید کالاهاي ورزشی، در صورت لزوم کیفیت را فداي 
 کدم.قیمت می

710/0 

 محصو 

 854/0 خرم که کیفیت مداسبی داشته باشد.محصولی را می

849/13 73/0 
 776/0 دهم.قرار می مد نظردر انتخاب یک محصو ، رنگ آن را 

 706/0 را خریداري کدم.کدم محصولات اصل همیشه سعی می

 708/0  باشدد.داشته بددي مداسبی که بسته خرمرا می محصولاتی

مجاري 
 توزیع

 677/0 م.خرمحصولات ورزشی را از فروشددگان معتبر می

061/7 81/0 
 733/0 م.خرمعتبر میهاي سایتمحصولات را از طریق وب

زم ورزشی برسم برایم مهم کدم تا به فروشگاه لوامسافتی که صرف می
 است.

801/0 

ترفیع و 
 تبلیغات

 871/0 تلویزیون دیده باشم. درتبلیغات آنها را خرم که محصولاتی را می

494/6 69/0 
 845/0 ثیرگذار خواهد بود.أتبلیغاتی بر خرید من تهاي برگهپخش بروشور و 

ی را شود محصولدیدن بدرهاي تبلیغاتی در سطح شهر باعث می
  خریداري کدم.

647/0 

شخصیت 
 برند

از برندي استفاده کدم که جایگاه مداسبی در بین  برایم مهم است
 رقبایش داشته باشد.

731/0 
158/5 70/0 

 735/0 شده باشد.م که شداختهخربرندي را می
 743/0 کدم.نظر میرا پیدا نکدم از خرید محصو  صرف اماگر برند مورد علاقه

کیفیت 
 خدمات

 891/0 کدم که کارکدانش پاسخگوي مداسبی باشدد.هایی خرید میاز فروشگاه

808/4 82/0 

 805/0 کدم که حریم خصوصی من را حفظ کدد.یماز فروشگاهی خرید 

کدم که اگر زمانی مرتکب خطایی شود، زیان آن را از برندي خرید می
 جبران کدد.

878/0 

کدم که خدمات مداسبی به مشتریان خود ارائه می از فروشگاهی خرید
  دهد.ب

639/0 

رفتار 
مصرف 
 کددده

 643/0 .دانممی ورزشی محصولات ةکدددمصرف یک را خود

345/4 81/0 
 711/0 زندگی من قرار دارد. ةخرید محصولات ورزشی در برنام

 730/0 کدم.به طور معمو  از محصولات ورزشی خرید می
طور مدظم مبلغ و زمان مشخصی را براي خرید محصولات ورزشی به 

 کدم.صرف می
785/0 
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ا  پرسشدامه به لحاظ بار عاملی مساوي یا بیشتر ؤس 28ا  از ؤس 23نشان داد که ها لفهؤبررسی نتایج م

عاملی خارج نیز به دلیل داشتن بار عاملی کمتر از مبدا، از تحلیل  گویهپدج  از معیار مبدا قرار دارند و

  .آورده شده اندسه  که در جدو  شدند
 

 گویه های دارای بار عاملی نامناسب -3جدول 
 بار عاملی هاگویه

محصولاتی که قیمت پایین و کیفیت بسیار پایین داشته باشدد را خریداري می 
 کدم.

379/0 

 411/0 سهولت دسترسی به محصو  مورد علاقه ام برایم مهم است.
ا براي خرید انتخاب می کدم که انواع محصولات ورزشی در آن فروشگاهی ر
 یافت شود.

310/0 

قبل از خرید محصولات، از فروشدده می خواهم درباره محصو  توضیحات 
 مفصلی به من ارائه دهد.

288/0  

356/0 معتقدم استفاده از برند معتبر شخصیت خوبی از من را نشان می دهد.  

 

استفاده شد که نتایج آن در  1آموسافزار در این پژوهش از نرم ،دلات ساختاريمد  معا ةبه مدظور ارائ

برازش مد  به  ،هاي مداسبدو و آمارههایی همچون خیادامه گزارش شده است. با استفاده از شاخص

  .استچهار  شرح جدو 
 

 مدل برازش هایشاخص -4جدول 

 /df2X �CFI �NNFI �NFI �GFI �AGFI �RMSEA 

 032/0 954/0 944/0 912/0 952/0 938/0 76/2 میزان

 ملاک
 کمتر

 3از 

 بیشتر

 90/0از 

 بیشتر

 90/0از 

 بیشتر

 90/0از 

 بیشتر

 90/0از 

 بیشتر

 90/0از 

 کمتر

 05/0از 

 تفسیر
برازش 

 مطلوب

برازش 

 مطلوب

برازش 

 مطلوب

برازش 

 مطلوب

برازش 

 مطلوب

برازش 

 مطلوب

برازش 

 مطلوب
 

                                                           
1. AMOS  
2. Comparative Fit Index 

3. non-normed Fit index 

4. Normed Fit Index 

5. Goodness of Fit Index 

6. Adjusted Goodness of Fit Index 

7. Root Mean Square Error of Approximation 
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مد  پیشدهادي  یکشکل همچدین  دهد.ها نشان میمد  را براي دادهبرازش مداسب چهار  جدو 

 دهد.می مایشپژوهش را ن

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 پژوهش ةشدمدل ارائه -1شکل 
 

کددده بازاریابی بر رفتار خرید مصرف ةآمیخت ،شوددر این مد  ملاحظه می طور کههمان

(05/0,P<51/0�= نقش )محصو  ،همچدین ؛دداري دارمعدا (05/0,P<22/0�= )قیمت 

(05/0,P<176/0�=) ،مجاري توزیع (05/0,P<132/0�=) ترفیع و تبلیغات ،(05/0,P<125/0�=) ،

 کدددهبر رفتار خرید مصرف شخصیت برندهمچدین و  (=�P<198/0,05/0)کیفیت خدمات 

(05/0,P<116/0 �=)  اند.داري داشتهمعدانقش  

510/0  

116/0  

198/0  

125/0  

132/0  

176/0  

220/0  

 آمیختة بازاریابی

 

 زیعوتمجاري 

 محصو 

 ترفیع و تبلیغات

 شخصیت برند

 قیمت

 کیفیت خدمات

 کدددهرفتار مصرف



 47                                                                     ...تادان مدیریتبررسی نقش آمیختة بازاریابی بر رفتار خرید اس

مراتبی استفاده یدد تحلیل سلسلهاکددده از فرثر بر رفتار مصرفؤبددي عوامل ملویتهمچدین به مدظور او

  نشان داده شده است. دوشده که نتایج آن در شکل 

 

 
 بازاریابی ةآمیختهای لفهؤبندی ماولویت -2شکل

 

ترین همم 281/0با وزن نسبی  «محصو »دهد بازایابی نشان می ةآمیختهاي لفهؤبددي منتایج اولویت

(، مجاري 175/0(، قیمت )221/0بازاریابی است و بعد از آن به ترتیب کیفیت خدمات ) ةآمیخت ةلفؤم

  ( قرار دارند.108/0( و شخصیت برند )108/0(، ترویج و تبلیغات )108/0توزیع )

 

 گیریبحث و نتیجه

به مشتریان و رفع نیازهاي  زیاديها براي کسب مزیت رقابتی باید توجه در بازار رقابتی امروز، شرکت

ند که دارمختلفی هاي گرایش ،مشتریان در خرید محصولات ،آنها )بهتر از رقبا( داشته باشدد. از طرفی

محصولات  ةتولیدکدددهاي شرکت چدانچهقرار داد.  د نظرهاي بازاریابی ميا را در تدظیم استراتژباید آنه

 کدددگانمصرفهاي یابی خواستهبازار ةیختآم از عداصر و متداسب یدهبه یبیبا ترک ددکدتلاش  یورزش

  کدددگان خود را به مشتریان وفادار تبدیل کددد.مصرفکددد، قادر خواهدد بود  ینرا تأم

 کنندگان ر رفتار مصرفتأثیر محصول ب

 ؛داري داردمعداکدددگان ورزشی نقش مثبت و بر رفتار مصرفمحصو  مشخص شد که  پژوهشدر این 

  کددده ورزشی بود.تاثیرگذار بر رفتار مصرف ةلفؤترین مها، مهملفهؤبددي مدین در اولویتهمچ
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تولیدکدددگان  است. محصو  تدوع و آزادي در انتخاب ،توجهیکی دیگر از نکات قابلدر بحث محصو ، 

کددده حق مسلم مصرف . انتخابگیرندمینادیده  راتوانایی انتخاب غالباً  ،کالاها و خدمات و نیز بازاریابان

هایشان محدودیت کدددگان در انتخابو عامل ضروري در بازاریابی اثربخش است. بسیاري از مصرف

کدددگان شود. اما تر از مصرفوسیع شداختتواند باعث ایجاد تر این موضوع میند. درک عمیقدار

پرداخت و تحویل هاي ، تدوع در شیوهتدوع در محصو ، بلکه با تدوع در قیمت ةتدها با ارائانتخاب را نه

مشتریان مزایاي محصو  را  ،از طرفی توان تضمین کرد.کالا، تدوع خدمات پس از فروش و... نیز می

کددده ادامه کددد و در صورتی که آن را مطابق با انتظارات خود دریابدد، روابطشان را با ارائهمشاهده می

یابی به این بستگی دارد که مشتري تشخیص دهد مدبع مدبع یددادهدد. ماهیت اصلی و مدسجم فرمی

  .مورد نظر او بهترین مزایا را ارائه کرده است

ست. از طرفی دانکددده ثر بر رفتار مصرفؤترین عامل ممهم را خود محصو  پژوهش( نیز در 2016تات )

داري دارد. معداثیر أان تمحصو  سبز بر رفتار سبز مشتری به این نتیجه رسید که( نیز 2014شهلایی )

گیري تواند بر تصمیممحصو  میهاي که ویژگیاین بود ( نیز 2015کلاین ) حاصلِ پژوهش

کدددگان ثیر کیفیت محصو  بر رفتار مصرفأ( نیز از ت2016ثیرگذار باشد. یی و سیدک )أکددده تمصرف

  پوشاک ورزشی گزارش دادند.

 دگان کننر رفتار مصرفکیفیت خدمات ب تأثیر

داري معداکدددگان ورزشی نقش مثبت و بر رفتار مصرف مشخص شد کیفیت خدمات پژوهشدر این 

  لفه از نظر اهمیت و اولویت بود.ؤلفه دومین مؤاین مدارد. 

 ؛دارد ورزشی ةکدددرفتار مصرفدر  مهمی نقش ن،مشتریا رنتظااقابلو  باکیفیت تماخد ئةارا به تمایل

و  اريپایددوام،  ايبر يکلید دهبررا یک انعدوبه ورزش صدعتدر  تخدما یفیتک دبهبو وزهمرا زیرا

 تمشکلا به توجهو  سیدگیر ،هشوپژ نتایج به توجه با ،رو ینا ازست. ا حمطر هانمازین ساا هیددسو

در  باید که ستا ماتیاقدا جملهاز  ن،آنا يهاخواسته به توجهو  هازنیاو درک  مدیتا تأمین ن،مشتریا

 تولیدکدددگان و فروشددگان تجهیزات ورزشی ريکا لویتو او ظایفدر رأس و ،يمشتر ضایتر يستارا

 انمدیر کدددگان ورزشی،رفتار مصرف بر تخدما کیفیت نقش همیتا به توجه باد. گیر قرار

 ديکررکا تخدماو  کددد کسب گاهیآ دخو کدددگانرفمص راتنتظاا سطحاز  باید شیورزهاي فروشگاه

 رتصو ینر اد تدها زیرا ؛باشد ترافر نمشتریا راتنتظاا سطحاز  که کددد حیاطراي گونه بهرا  دخو فدیو 

 کهداد  ننشا نتایج ،همچدینکدددگان داشته باشد. ثیر مثبتی بر رفتار مصرفأت ندامیتو تخدما کیفیت

 تأمینو  حتمالیا خسارت انجبر ،خصوصی حریم حفظ ن،مشتریا يستههااخوو  هازنیا به پاسخگویی

 دهبو مؤثر نیز کدددهرفتار مصرفدر  که دهبو نمشتریا يستههااخو ترینمهم جملهاز  ،نمشتریا مدیتا

خود بیان کردند کیفیت خدمات بر خریداران پوشاک  پژوهش( نیز در 1393خوارزمی و همکاران ) ست.ا
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به این نتیجه خود  پژوهش( در 1394محمودي و همکاران ) ،ثیرگذار است. همچدینأدار تورزشی مارک

ثیر أورزشی تهاي کیفیت خدمات مطلوب بر رضایتمددي و وفاداري مشتریان باشگاه رسیدند که

  داري دارد.معدا

 کنندگان ر رفتار مصرفقیمت ب تأثیر

  .داري داردمعداکدددگان ورزشی نقش مثبت و بر رفتار مصرف نیز قیمتمشخص شد که  پژوهشدر این 

 ،همچدین کددده باشد.اصلی رفتار مصرف هايکدددهتحریکیکی از مکن است م شدهقیمت ادراک

شود مدجر به نارضایتی می ،ناعادلانه و کیفیت که درک قیمت ندبر این باور بود پژوهشاین  ةافراد نمون

 ؛ارتباط دارد مدفی نگرشناعادلانه با  ةشدکه پاسخ احساسی مدفی آن عصبانیت است. قیمت درک

عدالتی شود. نابرابر ممکن است مدجر به ناامیدي، عصبانیت یا بی و کیفیت شداخت قیمت ،بدابراین

دددگان متوجه شوند با کاند. اگر مصرفکدددگان دوست ندارند احساس کددد فریب خوردهمصرف معمولاً

یت و مدفی )ماندد عصبان یو حالت عاطف بدیامیکاهش  شانمثبت اتعادلانه رفتار شده، احساسآنها نا

هیجانات نظیر تعجب و لذت برخی  نگرش مدفی نسبت به قیمت مدجر به. ترس( آشکار خواهد شد

هدگامی که  .کددمشتري و استفاده از اطلاعات قیمت ایفا میهاي نقشی را در واکدششود که می

د و دهبه آنها احساس ناامیدي و ناراحتی دست می ،شوندکدددگان متوجه قیمت ناعادلانه میمصرف

 مکن استم حتی این وضعیت .ارتباطات شفاهی مدفی پخش کددد از طریقممکن است شکایت خود را 

شوند، بیشتر تمایل ین، هدگامی که مشتریان عصبانی میا فروشدده باشد. علاوه بر ن خریدارپایان ارتباط 

 بر .رید مجدد کددداو  خ ةبه سمت رقیبان فروشدده بروند و کمتر مایلدد از فروشدد دارند مستقیماً

د. انجامیشود و رضایتمددي به هیجانات مثبت معکس، درک قیمت مدصفانه مدجر به رضایتمددي می

کدددگانی که هیجانات مثبت دارند، ارتباطات کلامی مثبت، قصد خرید مجدد، شکایت کمتر و مصرف

به این خود  پژوهشز در ( نی2011د. الحسن )دیگر دارنهاي تمایل کمتري براي مراجعه به فروشدده

کدددگان آنلاین عربستانی است. ثر بر رفتار مصرفؤترین عوامل میکی از مهم ،قیمت نتیجه رسید که

 ،ورزشی دانست. از طرفی ةکدددثري بر رفتار مصرفؤگذاري سبز را عامل م( نیز قیمت2014شهلایی )

از دلایل یکی کدددگان ندارد. ر رفتار مصرفداري بمعداثیر أت ،که قیمت به این نتیجه رسید( 2016تات )

مذکور بر روي خریداران کالاهاي لوکس انجام  پژوهشکه  ها این استاین پژوهش نبودناحتمالی همسو

دد، اهمیت چددانی هستشده و طبیعتاً قیمت محصو  براي افرادي که به دنبا  خرید کالاهاي لوکس 

و  تادانبین اس تات پژوهشآماري دو پژوهش اشاره کرد.  ةجامعتوان به تفاوت در ندارد. از علل دیگر می

  نخبگان در کشور مالزي صورت گرفته است.
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 کنندگان ر رفتار مصرفمجاری توزیع ب تأثیر

داري معداکدددگان ورزشی نقش مثبت و بر رفتار مصرف مشخص شد که مجاري توزیع پژوهشدر این 

 د. ندار

مجاري توزیع یا همان محیط فیزیکی  ،خرید کالا برايکددده مصرف ثر بر تصمیمؤیکی از عوامل م

هایی ماندد رنگ، صدا، نور، ترتیب قرارگیري افراد و اجداس و مواردي از این دست فروشگاه است. محرک

بر ادراکات حسی هاي فرایدداز طریق د. مجاري توزیع دکددده تاثیرگذار باشد بر رفتار مصرفدتوانمی

ثیر بر أکدتر  محیط فروشگاهی به مدظور ت ،فروشدده ةترین وظیف. شاید مهمگذارنداثر می کدددهمصرف

اي . یکی از عواملی که تا اندازهباشدکدددگان به روش مطلوب ها، باورها و نهایتاً رفتارهاي مصرفنگرش

ارکیدگ مداسب پ ،مثا  رايقابل کدتر  است، ادراک از ایمدی محل فروش است. بها از طریق فروشگاه

در نزدیکی فروشگاه، نور و دماي مداسب فروشگاه و مواردي از این دست، آرامش و اطمیدان خاطر را 

ند که مسائلی ماندد بر این باور بود پژوهش ةافراد نمون ،دهدد. همچدیناي خریداران افزایش میبر

 ةعرض یک مدبع مداسبِ  بددي مداسب محصو ، تلاش فیزیکی، مسافت و زمان لازم براي یافتنبسته

ر این د مکن استم از مواردي هستدد که بودن مدبع عرضه نیزبودن و انحصاريايمحصو ، چددواسطه

نزدیک شخص به مدبع  ةتواند به فاصلمحصو  می ةع مشروع و کارآمد عرضبثر باشدد. مدؤامر م

تدها د مهم است. مسافت نهشده براي خریمسافت و زمان صرف ،دسترسی بستگی داشته باشد. بدابراین

به دسترسی، انتخاب، آزادي براي انتخاب و استطاعت خریدار بستگی دارد، بلکه به زمان لازم براي 

شود. کارایی ترین عامل تبدیل میدارد که در برخی موارد به مهم ربطرسیدن به محصو  دلخواه نیز 

کددده را مطابق با انتظارات خود ه عرضهکه خریدار قابلیت دسترسی کلی ب آیدپدید میخرید زمانی 

اي به مجاري توزیع خود محصولات ورزشی باید توجه ویژه ةتولیدکدددهاي شرکت ،داشته باشد. بدابراین

اند، استفاده از زیادي به آن نشان داده ةعلاق پژوهش ةنمونافراد داشته باشدد. یکی از مجاري توزیعی که 

 ةاندازي و توسعتلاش براي راه ،د ایدترنتی است. در این مقولهخرید نوین ماندد خریهاي روش

کدددگان به محصولات تواند به سهولت دسترسی مصرفمحصولات ورزشی می ایدترنیِهاي فروشگاه

ن به عرضهکدددگا نکدددگافمصر، موفق ةلدد مبانچد ازد نبعد. کدمورد نظرشان کمک قابل توجهی 

 درقا زيانمجهاي کترنش ینا ندد کهادنها میآ ،شد جلب نهاآ دانعتما که مانیز. میکدددد عتماا کالاها

ن دگانکددفصرنه منرچنگا. نها متعهد میشوندآ هنب دد وهست نشانتههاینساخوو  انهزنیا أمیننت هنب

ي الانک ینفیزیکر ونط هنب دنندانمیتو وهستدد ي کامپیوتر يتعامل با سیستمها دریدترنتی عمدتاً ا

 دنننداتومی اندآوردههمافر  اننیجیتد يهاهگاننشوفر ی کهتطلاعااز ا دهستفاا با لیوکددد،  واقعی را لمس

ثر بر ؤ( نیز مجاري توزیع نوین را یکی از عوامل م2016تات ) گیري کددد.به شکل الکترونیک تصمیم
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داران که خریبه این نتیجه دست یافت ( نیز 1393خوارزمی ) ،ت. همچدیندانسکددده رفتار مصرف

  لوکس هستدد.هاي دار به دنبا  خرید از فروشگاهپوشاک ورزشی مارک

 کنندگان ر رفتار مصرفترویج و تبلیغات ب تأثیر

کدددگان ورزشی نقش مثبت و بر رفتار مصرفترویج و تبلیغات مشخص شد که  پژوهشدر این 

  .داري داردمعدا

توان به این جهت که بیشتر در معرض دید قرار دارد، می در میان ابزارهاي بازاریابی، ترویج و تبلیغات را

فروش بیشتر  ،تبلیغات یکددده در نظر گرفت. هدف اصلثیرگذاري بر مصرفأعدوان ابزار مهمی براي تبه

 ،کردن این هدفبراي برآوردهاز این رو، . (11) کددده استثیرگذاري بر مصرفأمحصو  از طریق ت

ترین مسائلی یکی از مهمطراحی و تدوین کددد. امروزه دقت بهتبلیغاتی خود را ي هابازاریابان باید برنامه

نظر قرار گیرد، اعتماد به تبلیغات از طرف مشتري است. تبلیغاتی که از  تبلیغات مد ةدر مقولکه باید 

نگرش مشتري نسبت به محصو   شدنمکن است به مدفیم ،بیان واقعیت محصو  خودداري کددد

  دد.بیدجام

تولیدکددده ادعاهاي هاي ر شرکتبیشتروست، هاز آنجایی که بازار با مازاد انواع محصولات ورزشی روب

ایجاد تمایز در محصولات براي  ،بدابراین ؛مشابهی در مورد کارکردهاي محصولات و خدمات خود دارند

 ةتولیدکدددهاي تشرک ،عملکردي بسیار دشوار گردیده است. بدابراینهاي بر اساس ویژگیها شرکت

در نگرش تغییرات مثبتی  ،خود برند واقعی دادن شخصیتتواندد از طریق نشانمحصولات ورزشی می

  دد.ایجاد کدکددده مصرف

 اثر ، نگرش مثبت به تبلیغکه  رسیدندبه این نتیجه خود  پژوهش( نیز در 1392بهدام و طوسی )

( نیز توزیع سبز محصولات 2014دارد. شهلایی ) ورزشی ةکدددمصرف ةمستقیم و مثبتی بر قصد آیدد

ثیر ترویج بر أخود از ت پژوهش( نیز در 2016کددده دانست. یی و سیدک )ثر بر رفتار مصرفؤورزشی را م

 کددده گزارش دادند.رفتار مصرف

 کنندگان ر رفتار مصرفشخصیت برند ب تأثیر

داري معدادددگان ورزشی نقش مثبت و کبر رفتار مصرف مشخص شد که شخصیت برند پژوهشدر این 

برایم مهم است از برندي استفاده کدم که جایگاه مداسبی ابراز داشتدد،  پژوهشافراد نمونه در این  دارد.

ک محصو ، برند در انتخاب ی حاضر پژوهشنمونه هاي خواستهاز در بین رقبایش داشته باشد. یکی از 

 د و آن را به گروه خاصیآفریدو  مییک محص يبرا ياویژههویت  ،، برندمعتبر است. در صدعت ورزش

 يبرا ي،اهرکالاها علاوه بر کاربرد ظاین  اساتید مدیریت ورزشی ابراز داشتدددهد. ه پیوند میاز جامع

 ردازد.آن بپ يبرا یمتفاوت بهاي هستددآماده  آنهااز این رو  .ددآفریدینفس متشخص و اعتمادبه آنها

این بدان معدی است  شده باشد.خرم که شداختهبرندي را می ابراز داشتدد که ژوهشپهمچدین نمونه 
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اساتید مدیریت ه مفهوم کیفیت بهتر محصو  است. ب آنها يبرا ناخودآگاه برتر به طور نام تجاريکه 

یتاٌ نها .اندت کرده دریاف د که در مقابل پو  خود چیز باارزشیناور دارب معتبر با خرید یک برند ورزشی

 کدم.نظر میام را پیدا نکدم از خرید محصو  صرفاگر برند مورد علاقه ابراز داشتدد، پژوهشنمونه 

 این پژوهش با هدف بررسی نقش آمیخته بازاریابی بر رفتار خرید اساتید مدیریت ورزشی انجام شد که

مونه پژوهش به سختی محدودیت هایی وجود داشت، از جمله ایدکه: دسترسی به ن پژوهشدر انجام این 

انجام گرفت. همکاري در زمیده انجام پژوهش کم بود که همین امر باعث طولانی شدن زمان پژوهش 

شد. همچدین روش انجام پژوهش به صورت توصیفی بود که می توان در پژوهش هاي آتی با روش هاي 

( در همین زمیده 1چشمی بازاریابی نوین ماندد ردیاب هايپژوهشتجربی )با استفاده از ابزارهاي 

 ی را انجام داد.هایپژوهش
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Abstract 

 

One common aspect of all human beings, regardless of education level, income level, 

location and so on, is that they are consumers. The key of success in marketing strategy both 

in terms of local and global aspects is understanding consumer behavior. So aim of this 

study was to investigate the role of mix marketing on sports consumer behavior. This 

research was survey- descriptive. The study population were included all sports 

management faculty members in the country. The sampling method was random. Based on 

the PASS statistical software, research sample size was determined in the range of 84 to 154 

people. Data collection instrument was a questionnaire consisting of 38 questions. The 

validity of questionnaire was content and constructs validity. Reliability of questionnaire 

according to Cronbach alpha was 0.87. In order to data analyzing was used structural 

equation modeling and analytic hierarchy process (AHP). The results showed that mix 

marketing have a significant positive effect on sports consumer behavior. Also social factors 

prioritize results showed that product with the relative weight of 0.281 is the most important 

component of mix marketing and then are located service quality (0.221), price (0.175), 

place (0.108), promotion (.0108) and brand character (0.108). In this study found companies 

to gain competitive advantage should have be given to customers and meet their needs 

(better than competitors). In addition, customers buy products with different trends that 

should be considered in formulating marketing strategies. 
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