
 183-204،. صص 1397،. مرداد و شهریور 49شماره                                            یریت ورزشیمطالعات مد
 

 کنندگان جوانهای فروش شخصی بر رفتار خرید مصرفتأثیر شاخص
 

 3، بهزاد ایزدی 2، ماهرخ مدیری1حسین منصوری

   *دانشگاه کردستان ،ی دکتری مدیریت بازاریابی و رسانة ورزشیدانشجو .1

 دانشگاه ارومیه ،یت ورزشیمدیردکتری دانشجوی  .2

 دانشگاه کردستان ،ت ورزشیاستادیار مدیری .3
 

 

 03/10/1396تاریخ پذیرش:                  21/06/1396تاریخ دریافت: 
 

 چکیده

فروش شخصی بر رفتار خرید جوانان نسبت به کالای های شاخص تأثیر تحلیل ،این پژوهشهدف 

 زمرة در هاآوری دادهجمع ازلحاظ و ازلحاظ هدف، کاربردی حاضر ورزشی بود. پژوهش

در سطح  جوانکنندگان مصرف . جامعة آماری همةقرار داشت پیمایشی توصیفی هایپژوهش

صورت نامه بهگیری تصادفی انتخاب شدند و پرسشنفر به روش نمونه 232تعداد . ندکشور بود

بود که  (2016شده از یوسف )نامه اقتباسگیری پرسشابزار اندازه. آوری شدپخش و جمع آنلاین

از  روایی همگرایی و واگراییمدل، برقراری  دادند. برای ارائةپژوهشگران اصلاحاتی را در آن انجام 

های های شخصی، ویژگیویژگی ها نشان داد که. دو استفاده شد. یافتهاس.ال.پیاسمارت افزار نرم

بر رفتار خرید جوانان تأثیر معناداری  شده توسط فروشندگانفروشگاهی، ارائة کالا و ترویج ارائه

وانایی، کیفیت مناسب صداقت فروشنده، مهارت و ت رای میزان افزایش فروش،، بکلیطوردارند. به

حین فروش باید رکن اصلی ر فضای مطبوع و مناسب فروشگاه درکناشده درکالای ارائه

 د.نفروشندگان باش

 

 های فروشگاهی، ترویج، کالای ورزشیرفتار خرید، ویژگی فروش شخصی،: واژگان کلیدی
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 مقدمه
کنندگان هم برای مصرف برد هم برای سازمان و -زاریابی ورزشی ایجاد یک موقعیت برد با فلسفة

یک از دو کنندگان برآورده نشود، هیچمصرف دهد که اگر نیازهایاین فلسفه نشان می ورزشی است.

توانند هایی برنده خواهند شد که میسازمان (.7، 1393، 1به برد نخواهند رسید )اسمیت طرف

گو باشند. آمیخته بازاریابی عامل راحتی و با ارتباطات مؤثر پاسخکننده را باصرفه و بهای مصرفنیازه

بگیرد  کارتواند برای حل یک مشکل بازاریابی بهاست که مدیر بازاریابی می یکنترلقابل

 ارتباطیعنوان یک فرایند فروش شخصی به .(41، 2015، 3، به نقل از موریتی2،2011)برکوویتز

، پاسخ سریع کند و همچنینو فروشندگان را برقرار می دوطرفه تماس مستقیم بین مخاطبان

رکت را به میزان زیادی طور مستقیم حجم فروش یک شکند. فروش شخصی بهمی مشتری را آسان

 هایرمجموعهیز یو فروش شخص غاتیتبل .(1703، 2014، 4دهد )انیادیگبی، آوارا و ایسوافزایش می

را هدف قرار  انیاز مشتر گروهیشده استاندارد هایامیپ ازطریق غاتیتبل .هستند یجیترو ةختیآم

همراه با  یفردنیب یگوهاوچهره(، گفتبهرودرو )چهره ةشامل مواجه یفروش شخص اما ند؛دهیم

در فروش شخصی فروشنده سعی دارد به مشتری  ،همچنین .است هاپیام میتنظ یبرا شتریب یآزاد

 یفروش شخص(. 179، 5،2017ریپالمت و سردهار ،یلد )انرسانی کند و او را برای خرید برانگیزاطلاع

 یگووشامل گفت تواندیکننده است که مشخص فروشنده و مصرف انیم کیبهکیشامل ارتباط 

 قیطرارتباط از ایهمراه تلفن امکیپ ستمیس قیطرارتباط از ودرو،کننده، ارتباط ربا مصرف یتلفن

 برایکنندگان ارتباط با مصرف یبرقرار ،یفروش شخص از باشد. هدف ینترنتیا یهاتابلپر

 برایاقدام  هآنان ب بیترغ ،تینهامحصول موردنظر و در ای ینام تجار رشیها به پذکردن آنمتقاعد

ارتباطات بر (. فروش شخصی علاوه195، 1393 ت،ی)اسم استمحصول موردنظر  دیخر

سمت ترویجی را به های ویژۀپیام دادن است. فروشندهمهارت خوب گوش ، شاملچهرهبهچهره

تر و با طور خاصتواند پیام را بهدادن به پاسخ مشتری، فروشنده میرود. با گوشمشتری نشانه می

های معاشرت فروش شخصی، ،بنابراین(؛ 74، 2013، 6تنوع بیشتری تنظیم کند )برایان، لیو و کوهل

فروش  در کنندهمصرف -فروشنده  نیب میتماس مستقد کالا و خدمات است. مورفردی دربین

، 1391، 7)پوپ و تورگو کندیرا فراهم م یو اغلب فور یشخص ع،یامکان بازخورد سر ی،شخص
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خود  هایازین فیتوص برای داریدر کمک به خر یفروش، فروشنده نقش مهم ةمکالم یطدر (.191

ارتباط  جادی، ادهدمیفروشنده انجام  کیکه  یتیفعال نیتردهیچیپ(. 373، 2011، چیوویبوبن)دارد 

 ازمندیکه ن شودمیفروش  یاقدام مطلوب برا کیمنجر به  موضوع نیاست. ا مؤثرمعاشرت  قیطراز

اوکان و  ، به نقل از2009، 1)فوپل آوردمیوجود و تمرکز را به یانرژ ،یداریاست که پا راهبرد کی

لحاظ اخلاقی حساس هستند و رفتار داران در مقایسه با فروشندگان ازخری (.54، 2014، 2آلوارز

 (. بیشتر108، 2013، 3کلارنگذارد )مکها میآن منفی بیشتری بر تأثیراتاخلاقی متضاد 

خریدار را در  اند که در آن، فروشندهعنوان فرایندی تعریف کردهپژوهشگران فروش شخصی را به

 دیرفتار خر یعوامل متعدد براین،افزون .(376، 2011، چیوویبوبن) کندگیری خرید یاری میتصمیم

 دیبر رفتار خر رگذاریها و عوامل تأثاز ارزش ی. آگاهدهندیکنندگان را شکل ممصرف

 یآسانکه رقبا به یدهد؛ عمل یاری یراهکار رقابت کی جادیرا در ا ابانیبازار تواندیم کنندگانمصرف

در گذشته با استفاده از  روشندگانف (.290-291، 2012، 4و شانون ید )ساننتوانند تکرار کن

تریان بود، شناخت لازم را به مشکالا  میخود که حاصل فروش مستق ةروزان ۀآمددستبه اتیتجرب

، پژوهش هاآنها و بازار تدریجی شرکت شدندند؛ اما با بزرگآوردست میبه کنندگانمصرف دربارۀ

در  مؤثرهای کلیدی بیشتر حساسیتنة رفتار خریداران و شناخت هرچهو مطالعه درزمی

، 1391راد، ی شد )محمودزاده، رحمتی و رفیعیناپذیراجتنابضروری و  خرید، امر هایگیریتصمیم

 یو کالاکند  ییرا شناسا یمشتر ازین فروشنده شودیباعث م هاتیحساس نیشناخت ا(. 62-61

را  داریخر یریگمیرفتار تصم ،نیهمچنکند. را برطرف  ازهاین نیتا ا کند یطراح یاگونهخود را به

 کندرقبا ارائه  در مقایسه بارا  یترخدمات مناسب ت،ینهاگذارد و درب ریآن تأث رکند و ب ییشناسا

 شده تبدیل بازاریابی برای حیاتی ابزار یک به فروش ، ارتقایامروزه(. 2، 1996 ،5ونی)جانستون و ل

 ارتقای اهداف از یکی. است یافته افزایش توجهیقابل طوربه هاسال درطول آن همیتا و است

 و نگرش بین ارتباط باید هاشرکت. است شرکت کنندگانمصرف خرید رفتار بر مستقیم تأثیر فروش،

 تاکنون(. 41، 2015مالکی و همکاران، کنند )فامیل بازنگری را خود کنندگانمصرف رفتار

 انجامکنندگان بررسی فروش شخصی بر رفتار خرید مصرف ةنیزمدری اندک اریسب هایپژوهش
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زمینه دست پژوهشگران به پژوهش منسجمی دراین ،در صنعت پوشاک ورزشی ،همچنیناند. شده

فتار جوانان در خرید به بررسی تأثیر فروش شخصی بر ر ای( در مطالعه2016) 1یوسف .اندپیدا نکرده

توسط شده رویج انجامکالا، ت های شخصی، ارائةشان داد که ویژگیج این مطالعه ننتای لباس پرداخت.

 2موریتی. کنندگان لباس تأثیرگذار هستندمصرف بر رفتار خرید ،های فروشگاهو ویژگیفروشندگان 

فروش شخصی تأثیر شگرفی بر فروش که روی محصولات کشاورزی دریافت در پژوهشی ( 2015)

ها که شرکت کردند ( در پژوهشی بیان2015و همکاران )مالکی فامیل .دارد محصولات توسط زنان

 فروش محصولات خود را افزایش دهند؛ابزار تبلیغاتی مناسب برای جذب مشتریان،  توانند با ارائةمی

 ریزی کنند و بودجة تبلیغاتی را بهخود را برنامه های تبلیغاتیدقت برنامهها باید با، سازمانبنابراین

 3همکاراناشرف و ابزارهای مؤثرتر دهند. ابزارهای تبلیغاتی مختلف اختصاص دهند و اولویت را به 

توانند ازطریق کنندگان و ارتقای فروش میرفتار خرید مصرفکردند که  ( در پژوهشی مطرح2014)

، محیط های قیمتهای رایگان، تخفیفمانند نمونه های ارتقاانواع مختلف عناصر ازجمله تکنیک

مالکی و همکاران، به نقل از فامیل ؛1990) 4د. بلاتبرگ و نیسلیناجتماعی و محیط اطراف مؤثر باش

به افزایش کننده دارد و تار خرید مصرفبر رف یترویج فروش تأثیر مستقیم که کردند ( بیان2015

که کردند  ن( در پژوهشی بیا1395)، صفرزاده و جمشیدی رخیان، میرابیشود. فمیمنجر تمرکز 

. نتایج ر رفتار خرید جوانان مؤثر هستندشناختی و عوامل اجتماعی بروان های شخصی،ویژگی

معناداری  تأثیراست که نور و پخش موسیقی حاکی ( 1393)زاده و یغمایی صمدی، ابراهیممطالعة 

که کرد  ( در پژوهشی مطرح1389فروش )پشم. رندکنندگان دار خرید تصادفی مصرفبر رفتا

ا بروز رفتار خرید تصادفی مثبتی ب های فیزیکی رابطةهای محیطی چون موسیقی و داراییمحرک

 ،رایحه، موسیقی، رنگ و نورپردازیکرد که  ( ذکر1389یاهی )گ ،د. همچنینندارکنندگان مصرف

ا را هشده در فروشگاهزمان سپری رایحه. ت فروشگاه و افزایش فروش هستندعوامل اثرگذار بر جذابی

وان عاملی که عنکند. موسیقی بهدهد و مشتریان را به انجام خریدهای بهتر هدایت میفزایش میا

. اثرگذاری موسیقی آرام بر شودطور گسترده استفاده میقابلیت کنترل زیادی دارد، در فضای بازار به

 د خواهان پخششده، افراهای انجامحجم فروش، بیشتر از موسیقی تند است و براساس نظرسنجی

یازمند توجه همراه با مورد رنگ باید گفت که استفاده از آن نها هستند. درموسیقی در فروشگاه

ردازی نیز نورپ این عامل مشهودتر از سایر عوامل است. ، تفاوت فرهنگی دربارۀزیرا احتیاط است؛

 ر جلب توجه مشتریان دارد.قابلیت اثرگذاری زیادی ب
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یک  ت. فروشاس های ترفیعی و تشویقیاز ابزارهای بازاریابی و سیاست یفروش شخصی یک ،امروزه

این ارتباط باید فروش کالا و  که نتیجةو مشتری  فروشندهبین ی ارتباط ؛ارتباط دوطرفه است

ترین موضوع در مبحث فروش، مهم .باشد نظرفروشگاه موردمشتری به  دوبارۀبرگشت  ،همچنین

ز فروش است بعد ا هایپیگیری ،یند فروشادر فرمهم دیگر  نکتة ت.اعتماد مشتری به فروشنده اس

. فروش نیروی حیات تجارت است. اگر خرید اطمینان کامل حاصل شود برایتا از رضایت مشتری 

بدون  ،زیرا شوند؛ریع از میدان تجارت خارج میس ،کافی فروش نداشته باشند اندازۀفروشندگان به

شده برای ، تنها سیاست مطمئن و بیمهکارآفرینی وجود ندارد. امروزه فروش تضمینی برای تجارت یا

 و گیری خریدفروش شخصی و تصمیم یشده براذکر فیبا توجه به تعارفروشندگان، فروش است. 

و نبود  هستند اندک اریمورد که بس نیدر ا شدهمطالعات انجام، یابیدر مطالعات بازار هاآن تیاهم

 رابطة پژوهش نیا قیطربر آن شدند تا از پژوهشگران ،یخدمات ورزشدر صنعت  پژوهشی نیچن

تواند نتایج این پژوهش می بنابراین، بسنجند؛را کنندگان بین فروش شخصی و رفتار خرید مصرف

اساس، خصوص فروشندگان و نحوۀ تعامل با مشتری مفید باشد؛ براینهای ورزشی بهبرای فروشگاه

کنندگان ورزشی جوان مصرف های فروش شخصی بر رفتار خریدشاخصتأثیر  ،هدف از این پژوهش

 اند از: های پژوهش عبارتسؤال .است

 د؟نگذارهای شخصی فروشندگان بر رفتار خرید جوانان تأثیر میآیا ویژگی -1

 گذارد؟کالا توسط فروشندگان بر رفتار خرید جوانان تأثیر می آیا ارائة -2

 گذارد؟بر رفتار خرید جوانان تأثیر می های فروشگاهآیا ویژگی -3

 گذارد؟شده توسط فروشندگان بر رفتار خرید جوانان تأثیر میآیا ترویج انجام -4

 

 

 مدل مفهومی پژوهش  -1شکل 
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 شناسی پژوهشروش
 زمرۀ در هاآوری دادهجمع ازلحاظ و، مقطعی یلحاظ زمانبه هدف، کاربردی، ازلحاظ حاضر پژوهش

 30کنندگان جوان )زیر مصرفجامعة آماری پژوهش همة  قرار دارد. پیمایشی صیفیتو هایپژوهش

ها و پژوهشگران دیدگاه ،برآورد حجم نمونه در معادلات ساختاری برای. ند( کالای ورزشی بود1سال

تقدند براساس پارامترهای موجود در مدل حجم نمونه برآورد ای مععده های متفاوتی دارند.نظر

دیگر از پژوهشگران ای ازای هر پارامتر حداقل پنج نمونه انتخاب شود. عدهبهکه وریطبه شود؛

ازای هر متغیر یعنی به ؛توان حجم نمونه را برآورد کردازای متغیرهای آشکار میمعتقدند که به

و ( 2001) 2. بومسا و هوگلندباشدمناسب مینمونه  بیستنمونه و حداکثر  آشکار حداقل پنج

در بیشتر موارد باید حجم نمونه در معادلات  ،کلی عنوان یک قاعدۀ( معتقدند به2010) 3کلاین

های در انتخاب نمونه ی که پژوهشگرانمحدودیتبا توجه به تجاوز کند. مورد  200ساختاری از 

صورت نامه بهپرسش 240 ،(سال 30کنندگان زیرفقط مصرفمطالعة حاضر ایجاد کردند )بررسی 

 232 ،شده و ناقصهای مخدوشنامهگذاشتن پرسششدند و پس از کنارآوری جمع آنلاین

صورت بود که پژوهشگران ها بدینگردآوری داده وتحلیل شدند. نحوۀقبول تجزیهنامة قابلپرسش

ها را نامهپرسشق شبکة اجتماعی تلگرام طریکردند و ازنامه را طراحی پرسش آنلاینصورت به

بدنی و بین دانشجویان تربیتشده فقط دررنامة ذکپرسشذکر شود است زم آوری کردند )لاجمع

ها از گردآوری داده بدنی و علوم ورزشی گردآوری شده است(. برایهای مجازی تربیتگروه

نامه . پرسشاصلاحاتی را در آن انجام دادند استفاده شد که پژوهشگران( 2016یوسف )نامة پرسش

های سؤال، ویژگی ی شخصی فروشندگان با هشت سؤال، ارائة کالا با ششهامتغیر ویژگی شامل پنج

شده توسط فروشندگان با هفت سؤال و رفتار خرید با پنج سؤال، فروشگاه با شش سؤال، ترویج ارائه

نامه به لیکرت بود. روایی صوری و محتوایی پرسش زیاد(کم تا خیلی)خیلی ارزشیدر مقیاس پنج

اعمال اصلاحات استفاده  ت ورزشی و مدیریت بازاریابی رسید و پس ازساتید مدیریچند تن از اتأیید 

از ضریب آلفای کرونباخ، پایایی ترکیبی و میانگین واریانس استخراج  روایی همگراجهت بررسی . شد

های شمارۀ یک و شمارۀ در جدول لارکر استفاده شده است.واز معیار فورنل روایی واگراشده و جهت 

مطلوب مدل حاکی از  و واگرا . برقراری روایی همگرااندا و روایی واگرا ارائه شدهروایی همگر دو،

. تحلیل نتایج این مطالعه به روش العه استمطگیری در جامعة مورداعتبار مناسب ابزار اندازه

                                                           
 تعریف و یجوان سنی دامنة 1384در سال  23بند دو از مصوبة جلسة  ، درمصوبات شورای عالی جوانان براساس.  1

 عنوان جوانان اشاره شده است.به ساله 15 - 29 سنی گروهبه  ایران،اسلامییجمهور جوان در
2. Boomsma & Hoogland 

3. kline 
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ه است. در انجام شد 23اساسپیاسو  2اس الاسمارت پی افزارنرممعادلات ساختاری با استفاده از 

نظر براساس های موردای به بررسی وضعیت سؤالنمونه، با استفاده از آزمون تی تکاول مرحلة

شایان ذکر است  ه شده است.مدل پرداخت ، به ارائةنظر و سپسآمده در جامعة مورددستهمیانگین ب

حذف  و واگرای اربرای برقراری روایی همگ 17و  14، 8، 7های ، سؤالارزیابی بیرونی که در مرحلة

 شدند و سنجیده نشدند.

در مدل برخوردارند.  یها از پایایی بالایمتغیر ، همةمشخص است یک طورکه در جدول شمارۀهمان

بودن پایایی هر سازۀ پژوهش است قبولدهندۀ قابلنشان 7/0بالای  پایایی ترکیبی و آلفای کرونباخ

شده ک برای سطح قبولی میانگین واریانس استخراجمقدار ملا ،همچنین(. 2011، 1)هایر و همکاران

 ، مقادیرمیانگین واریانس استخراج شدهاست آمده شمارۀ یککه در جدول گونهاست. همان 4/0

نامة که روایی همگرایی پرسش کندتأیید میو این مطلب  است بیشتر 4/0مربوط به هر سازه از 

 قبول است.حاضر درحد قابل
 

 ایی همگراییبررسی رو -1 جدول

میانگین واریانس  
 استخراجشده2

پایایی 
 مرکب3

آلفای 
 کرونباخ4

متوسط 
 اشتراک5

55/0 ارائة کالا  87/0  82/0  55/0  

55/0 رفتار خرید  86/0  79/0  55/0  

شدهترویج انجام  51/0  87/0  83/0  51/0  

های فروشگاهیویژگی  58/0  87/0  83/0  58/0  

های شخصیویژگی  41/0  79/0  75/0  41/0  

 

پردازیم که نتایج در جدول شمارۀ دو آورده شده ی مییا تشخیص ، به بررسی روایی واگرادر ادامه

 است.

 
 

                                                           
1. Hair, Ringle & Sastedt 

2. Average Variance Extracted 

3. Composite Reliability 

4. Cronbcch’s Appha 

5. Communality 
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بررسی روایی واگرا -2 جدول  

های ویژگی

 شخصی

های ویژگی

 فروشگاهی

ترویج 

شدهانجام  

رفتار 

 خرید
 ارائة کالا

 

    74/0  ارائة کالا 

   74/0  23/0  رفتار خرید 

  71/0  65/0  54/0 شدهترویج انجام   

 76/0  61/0  25/0  49/0 های فروشگاهیویژگی   

64/0  44/0  44/0  28/0  53/0 های شخصیویژگی   

 

سازه باید بیشتر از  های استخراج شدهریشه دوم میانگین واریانس ،(1981) 1طبق معیار فورنل لارکر

 .های مدل باشدین همبستگی آن سازه با سایر سازهبالاتر
و  های تخصصی دارندکه افراد تمایل زیادی به خرید از فروشگاهکند بیان میآمار توصیفی ج نتای

 ، در این پژوهشهمچنین .دهندفروشی را ترجیح میهای خردهفروشگاهدرصد از افراد  7/14تنها 

 درصد بودند. 5/59مردان با  کنندگانبیشترین شرکت

 شدهسادۀ میانگین و تی برآورده آزموننامه با توجه به پرسش هایسؤالبه بررسی وضعیت  ،مهااددر 

 برآورد، ارزشی لیکرت بودهای پنجسؤالبه  ییگوپاسخبا توجه به اینکه طیف  .پرداخته شده است

 ،و همچنین آن گویه در جامعة مورد نظر است یا نامطلوب بودن حاکی از ضعف ز سهمیانگین کمتر ا

دن بو، حاکی از مناسببیشتر باشد 96/1اطمینان از  95/0که با درصورتی آمدهدستبهمقدار تی 

های فروش ها و شاخصوضعیت گویه ،. در ادامهاستان دگان جونکننظر از دیدگاه مصرفمورد سؤال

 ارائه شده است.مطالعه در جامعة موردشخصی فروشندگان 

مر تأکید دارند که کنندگان بر این ادهد که بیشتر مصرفنتایج جدول شمارۀ سه نشان می

ها صادق نیستند و مهارت و توانایی لازم را در فروشندگی ندارند فروشندگان کالای ورزشی با آن

های شخصی فروشندگان ارزیابی ویژگی ،کلیطورهمچنین اطلاعات کافی در مورد کالا ندارند؛ اما به

 کنندگان جوان مطلوب است. رفاز دیدگاه مص ،96/1؛ ارزش تی بالای ن بالای سهبا توجه به میانگی
 

 
 

 

 

 

                                                           
1. Fornell & Larcker 
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 کنندگان جوانهای شخصی فروشندگان کالای ورزشی از دیدگاه مصرفهای ویژگیوضعیت گویه -3جدول 

 داریسطح معنا تی میانگین های شخصی فروشندگان کالای ورزشیهای ویژگیگویه

S1 
 خریداران با برخورد در ورزشی، پوشاک گانفروشند آیا

 ؟هستند صادق
5733/2  - 993/7  100/0  

S2 
 ورزشی کالاهای درمورد کافی اطلاعات فروشندگان آیا

 د؟دارن
1034/3  057/2  041/0  

S3 4009/3 د؟دارن خوب مذاکرۀ توانایی ورزشی پوشاک فروشندگان آیا  297/7  100/0  

S4 
 برای خوبی توانایی ورزشی پوشاک فروشندگان آیا

 د؟دارن متقاعدکردن
6552/3  292/11  100/0  

S5 
 و توصیف جذاب ظاهر یک با ورزشی پوشاک فروشندگان آیِا

 شوند؟می ظاهر
2500/3  320/4  100/0  

S6 
 یمتعادل شخصیت دارایورزشی  پوشاک فروشندگان آیا

 ند؟هست
2165/3  630/4  100/0  

S7 
 لازم هایمهارت دارای ورزشی پوشاک فروشندگان آیا

 هستند؟
9735/2  - 498/  619/0  

S8 
 برای شما به کمک توانایی ورزشی پوشاک وشندگانفر آیا

 ت؟اس مناسب شما برای کدام که دارند کالا مناسب انتخاب
0588/3  889/0  375/0  

1539/3 های شخصی فروشندگان کالای ورزشیویژگی   167/4 000/0 

 
 انکنندگمصرفکالای مناسب به  ه فروشندگان در ارائةکدهد نتایج جدول شمارۀ چهار نشان می

اما کالای ورزشی شناخت کافی ندارند؛  نسبت به دیگر،بیان. بهکافی نیستند پذیریانعطافدارای 
 96/1طورکلی، ارزیابی ارائة کالا توسط فروشندگان با توجه به میانگین بالای سه؛ ارزش تی بالای به

 . کنندگان جوان مطلوب استاز دیدگاه مصرف
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 کنندگان جوانکالا توسط فروشندگان کالای ورزشی از دیدگاه مصرف ارائة هایوضعیت گویه -4جدول 

 سطح معناداری تی میانگین های ارائة کالا توسط فروشندگان کالای ورزشیگویه

S9 
 ارائه مناسب ورزشی پوشاک شما به فروشندگان آیا

 ؟کنندمی
1144/3  141/2  033/0  

S10 
 که دهندمی ارائه را ورزشی یپوشاک فروشندگان آیا

 ؟دانانگیزبرمی خرید برای را شما
2599/3  591/4  100/0  

S11 

 گوش شما به دقتبه ورزشی پوشاک فروشندگان آیا

 ارائه را شما بهرا  مناسب کالای بتوانند تا دهندمی

 ؟دهند

2455/3  435/4  100/0  

S12 

 یک از بیش شما به ورزشی پوشاک فروشندگان آیا

 مناسبرا  آنچهبتوانید  شما تا دهندمی ارائه کالا

 ؟کنید انتخاب ،است

6092/3  279/10  100/0  

S13 
 با ورزشی پوشاک ، فروشندگانخرید هنگام آیا

 ؟هستند صبور محصولات ارائة در خریداران
2067/3  792/3  100/0  

S14 
 به کالا ارائة هنگام ورزشی پوشاک فروشندگان آیا

 هستند؟ پذیرانعطاف کافی اندازۀ
0346/3  688/0  492/0  

2451/3 کالا توسط فروشندگان کالای ورزشی ارائة   045/6 001/0 

 

وضعیت مطلوبی در بعد اندازه و های ورزشی که فروشگاهدهد شمارۀ پنج نشان مینتایج جدول 

ارزیابی  ،کلیطوراما به ندارند و نظم داخلی مناسبی ندارند؛ کنندهمصرفراحتی خرید برای 

از  96/1ارزش تی بالای  دگان با توجه به میانگین بالای سه؛هی توسط فروشنهای فروشگاویژگی

 کنندگان جوان مطلوب است. دیدگاه مصرف
 

کنندگان های فروشگاهی فروشندگان کالای ورزشی از دیدگاه مصرفهای ویژگیگویه بررسی -5جدول 

 جوان

 سطح معناداری تی میانگین های فروشگاهی فروشندگان کالای ورزشیهای ویژگیگویه

S15 
اندازۀ کافی بزرگ هستند های پوشاک ورزشی بهآیا فروشگاه

راحتی خرید خود را انجام دهد و در آن نقل که مشتری به

 مکان دهد؟

8548/2  - 690/2  008/0  

S16 
های پوشاک ورزشی با نظم ویژۀ داخلی خود آیا فروشگاه

 شوند؟تعریف می
0128/3  238/0  812/0  

S17 
صورت جذاب در جلوی فروشگاه نمایش پوشاک ورزشی، بهآیا 

 شوند؟داده می
4920/3  358/3  100/0  
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های فروشگاهی فروشندگان کالای ورزشی از دیدگاه های ویژگیگویه بررسی -5جدول ادامه 

 کنندگان جوانمصرف

 سطح معناداری تی میانگین های فروشگاهی فروشندگان کالای ورزشیهای ویژگیگویه

S18 
های ورزشی ا لحاظ ذوق و سلیقه آیا دکوراسیون فروشگاه

 باکلاس هستند؟
1794/3  970/2  003/0  

S19 
های پوشاک ورزشی به شما کمک آیا نظم داخلی فروشگاه

 راحتی دریافت و انتخاب کنید؟کند تا کالای مور نیاز را بهمی
2587/3  238/4  100/0  

S20 
شود تا رزشی باعث میهای پوشاک وآیا محل خرید فروشگاه

 ها دسترسی پیدا کند؟راحتی به آنخریدار به
4301/3  224/6 100/0  

2046/3 های فروشگاهی فروشندگان کالای ورزشیویژگی    204/4 001/0 

 

؛ کنندمی ان نقش مهمی در ترویج کالاها ایفاکه فروشندگ دهدشمارۀ شش نشان مینتایج جدول 

نادیده دوباره خرید کنند، نظر اه مورداز فروشگمشتریان را تشویق کند  هایی را کهتخفیف اما ارائة

ارزش تی  دگان با توجه به میانگین بالای سه؛کالا توسط فروشن ، ارزیابی ارائةکلیطوربه یرند.گمی

 کنندگان جوان مطلوب است. از دیدگاه مصرف 96/1بالای 
 

 

کنندگان روشندگان کالای ورزشی از دیدگاه مصرفشده توسط فهای ترویج ارائهوضعیت گویه -6جدول 

 جوان

 داریسطح معنا تی میانگین شده توسط فروشندگان کالای ورزشیهای ترویج ارائهگویه

S21 
 در کالاها ترویج در مهمی نقش آیا فروشندگان

 ؟کنندمی ایفا های ورزشیفروشگاه
6926/3  211/11  100/0  

S22 

-می ارائه ورزشی تخفیف ایهفروشگاه در آیا فروشندگان
ها سروکار آن با بارها تا کندمی تشویق شما را که دهند

 ؟داشته باشید

9644/2  - 535/0  593/0  

S23 

پوشاک  هایفروشگاه در ایعمده نقش آیا فروشندگان

 و فروشگاه برای را شهرت/  اعتبار تا کنندمی ایفا ورزشی

 ؟بسازند خود موردنظر کالاهای

4002/3  313/7  100/0  

S24 

های پوشاک فروشگاه در ایعمده نقش آیا فروشندگان

 باعث وکنند  وجوش ایجادجنب تا کنندمی ایفا ورزشی

 ؟شوند تقاضا افزایش

2642/3  367/4  100/0  
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شده توسط فروشندگان کالای ورزشی از دیدگاه های ترویج ارائهوضعیت گویه -6جدول ادامه 

 کنندگان جوانمصرف

 داریسطح معنا تی میانگین شده توسط فروشندگان کالای ورزشیترویج ارائههای گویه

S25 
 تا کنندمی ایفا مهمی نقش پوشاک ورزشی آیا فروشندگان

 ؟کنند جلب را مشتری توجه
6215/3  797/10  100/0  

S26 
 تا کنندمی ایفا مهمی نقش ورزشی پوشاک آیا فروشندگان

 ؟کنند دایجا کالاها درمورد مثبت تصویر یک
7574/3  728/12  100/0  

S27 
 معرفی جذاب روش با ورزشی را پوشاک آیا فروشندگان

 ؟کنندمی
5783/3  665/10  100/0  

4684/3 شده توسط فروشندگان کالای ورزشیترویج ارائه   161/11 100/0  

 

های های رفتار خرید مطلوب است و ویژگیکه وضعیت گویه دهدنتایج جدول شمارۀ هفت نشان می

فروشندگان، نظم داخلی فروشگاه، تماس مستقیم و توسط کالا  روش ارائة شخصی فروشندگان،

 ،کلیطوربر رفتار خرید تأثیرگذارند. بهکنندگان از دیدگاه مصرف، همگی فروشنده و مشتری یرودرو

کنندگان از دیدگاه مصرف 96/1ارزش تی بالای ر خرید با توجه به میانگین بالای سه؛ ارزیابی رفتا

 ها از فروشگاه موردنظر اثرگذار است. نگذار است و بر تصمیم به خرید آجوان مطلوب و تأثیر

 

 کنندگان جوانهای رفتار خرید فروشندگان کالای ورزشی از دیدگاه مصرفوضعیت گویه -7جدول 

 سطح معناداری تی میانگین های رفتار خرید فروشندگان کالای ورزشیگویه

S28 
 در مهمی نقش فروشندگان شخصی هایگیویژ آیا

 د؟کننمی ایفا پوشاک رفتارخرید
9424/3  433/16  100/0  

S29 
 تأثیری ورزشی پوشاک دهندگانارائه فروش روش آیا

 ؟دارد خرید رفتار در
0872/4  883/19  100/0  

S30 
 بر ورزشی، پوشاک هایفروشگاه در داخلی نظم آیا

 ؟گذاردمی تأثیر خرید رفتار
9866/3  441/16  100/0  

S31 
ها سروکار را که با آن یهایپوشاک آیا فروشندگان

 ؟کنند که تأثیری بر رفتار خرید دارد، ترویج میدارند
5349/3  741/8  100/0  

S32 
ار بر رفتار آیا تماس مستقیم بین فروشنده و خرید

 ؟گذاردخرید تأثیر می
9735/3  863/15  100/0  

9049/3 ی ورزشیرفتارخرید فروشندگان کالا   162/20 100/0  

 

 



 195                                                   کنندگان جوانهای فروش شخصی بر رفتار خرید مصرفتأثیر شاخص

 
 

 مدل ارائة

 
 اس در حالت استاندارد.ال.افزار پیخروجی نرم -1 شکل

 

شود که اولین و مطابق با الگوریتم، برای بررسی برازش مدل ساختاری پژوهش از چندین معیار استفاده می

شکل شمارۀ دو، تمامی با توجه به است.  حالت معنادارییا  Zترین معیار، ضرایب معناداری اساسی

در جدول  دار بود.کنندگان جوان معنابر رفتار خرید مصرف 95/0با اطمینان نظر مسیرهای مورد

دومین معیار برای بررسی برازش ساختاری در  آورده شده است. نتایج کامل مسیرها، هشت شمارۀ

معیاری است  12Rت. )وابسته( مدل اس زامربوط به متغیرهای پنهان درون 2Rضرایب  ،یک پژوهش

 67/0و  33/0، 19/0و سه مقدار  زا استزا بر یک متغیر درونتأثیر یک متغیر بروندهندۀ که نشان

ند. مطابق با شکل شونظر گرفته میدر 2Rعنوان مقدار ملاک برای مقادیر ضعیف، متوسط و قوی به

با توجه به سه مقدار محاسبه شده است که  344/0رفتار خرید  برای سازۀ 2R، مقدار شمارۀ یک

قدرت ، شوددیگری که بررسی می یارمع. کندبودن برازش مدل ساختاری را تأیید میملاک، مناسب

و  15/0، 02/0ر زا سه مقدادروندرمورد یک سازۀ  2Qکه مقدار است. درصورتی 2Qبینی مدل پیش

های زهبینی ضعیف، متوسط و قوی سازه یا سایشقدرت پ ۀددهنترتیب نشانرا کسب کند، به 35/0

                                                           
1. R Square 
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شده خوب بازسازی دهند که مقادیر مشاهده. مقادیر بالای صفر نشان میزای مربوط به آن استبرون

 1گایسر-استون 2Qمقدار  ،شودمی که مشاهدهطورهمان .بینی دارداند و مدل توانایی پیششده

بین پیش دارای ارتباط هاآندهد که متغیرهای مستقل ( و این نشان می19/0بیشتر از صفر است )

است. برای بررسی کیفیت  شاخص کیفیت کلی مدل شود،آخرین معیاری که بررسی می هستند.

کنیم که تتنهاوس و استفاده می ل در حداقل مربعات جزئی، از شاخص نیکویی برازشکلی مد

که این مدل توسط حداقل دهد نشان میمطرح کردند. برازش بالای مدل  ( آن را2005)همکاران 

و  و وتزلس یک است خوبی تبیین شده است. شاخص نیکویی برازش بین صفر ومربعات جزئی به

عنوان مقادیر ضعیف، متوسط و قوی ترتیب بهرا به 36/0و  25/0 ،01/0( سه مقدار 2009همکاران )

گیری و اخص دو مدل اندازهاین ش معرفی کردند. شاخص نیکویی برازش یا کیفیت کلیبرای 

 بینی عملکرد کلی مدل است:یشپدهد و معیاری برای نظر قرار میساختاری را مد

 کیفیت کلی مدل : محاسبة1رابطة 

GOF =  

گفت ساختار کلی مدل درونی  نتوامی نیکویی برازشآمده برای شاخص دستبا توجه به مقدار به

  .دمطلوبیت مناسبی دار پژوهش

 

 اس در حالت معناداری.ال.افزار پیخروجی نرم -2 شکل

                                                           
1. Stone-ee ��srr ’� 
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 های پژوهشبررسی نتایج فرضیه -8 جدول

داریمعنا ضریب نتیجه  فرضیه ضریب استاندارد 

24/2 تأیید  116/0 های شخصی فروشندگان بر رفتار خرید جوانانویژگی   

99/1 تأیید  123/0- خرید جوانان تأثیر ارائة کالا توسط فروشندگان بر رفتار   

37/3 تأیید  141/0- های فروشگاه بر رفتار خرید جوانانویژگی   

27/15 تأیید  66/0 شده توسط فروشندگان بر رفتار خرید جوانانترویج انجام   
 

 است؛ 96/1تر از تی بزرگ شمارۀ هشت، مقدار آمارۀبراساس نتایج جدول  و %95در سطح اطمینان 

کالا با  های فروشگاهی و ارائةیژگیوبین  ند؛ اما رابطةشویم تأییدش پژوه ، چهار فرضیةاساسبراین

در گر فروشندگان مهارت دهد ایمنشان  منفی بود. این یافتهجوان  کنندگانمصرفرفتار خرید 

یش و آسا، به نداشته باشند و همچنین متناسب با ورزش ورزشکار راو مناسب  کالای شناخت و ارائة

منفی بر رفتار  یر بسیارتأثند نتوامی مواردمطبوع فروشگاه توجه نکنند، این راحتی درکنار فضای 

 د.نداشته باش کنندگانمصرفخرید 
 

 گیریبحث و نتیجه
برای  ،اول در مرحلةهای فروش شخصی بر رفتار خرید جوانان بود. شاخص تحلیلهدف اصلی  ،در این پژوهش

ها با استفاده از آزمون تی به تحلیل آن ،رفتار خرید های فروش شخصی وها و شاخصبررسی وضعیت گویه

نتایج حاکی از این بود  آمده در جامعة موردمطالعه پرداخته شد.دستهمیانگین ب بةای براساس محاسنمونهتک

بی با استفاده از نسبت بحرانی درنظرگرفته برای پژوهش برخوردار نظر در وضعیت مطلوهای موردکه شاخص

پرداخته شده  .اس.ال.افزار اسمارت پیو درونی پژوهش با استفاده از نرمبه ارزیابی مدل بیرونی  ،امهدر اد بودند.

، میزان اشتراکات هر سؤال با شاخص همچنین های شمارۀ یک و دو ارائه شده است.که نتایج در شکل است

آمده دستبه 2R ،نتایجوجه به با ت. بودمطالعه بودن ابزار موردنظر در جامعة موردحاکی از مناسبنظر مورد

شده از ساختار دهد که مدل طراحی( نشان می344/0زا )غیر درونزا بر متمتغیرهای برونبرای 

یا  2Qشاخص  ،. همچنینبودن مدل استقبولدهندۀ قابلبرخوردار است و خروجی آن نشانمطلوبی 

که  محاسبه شد 19/0، فتار خریدر یزاآمده برای متغیر دروندستشاخص کیفیت ساختاری مدل به

بررسی کیفیت کلی مدل از  است. برایمدل  متغیرهای مستقلبینی درت پیشدهندۀ قنشان

شده برای این استفاده شده است که مقدار محاسبه نیکویی برازش یا کیفیت کلی مدلشاخص 

از این بود که حاکی های توصیفی . یافتهشاخص حاکی از برازش مطلوب مدل درونی موردنظر است

تمایل زیادی که افراد اشاره کردند  ،همچنین .بودنددرصد  5/59کنندگان، مردان با بیشترین شرکت



 1397، مرداد و شهریور 49مطالعات مدیریت ورزشی شماره                                                                    198 
 

 هشت، براساس جدول شمارۀهای ورزشی. فروشیهای تخصصی دارند تا خردهبه خرید از فروشگاه

یافتة  یدتأید. در ندار (24/2) داریاثر معنا آماریلحاظ به های شخصی بر رفتار خرید جوانانویژگی

های شخصی کردند که ویژگی بیان (2016یوسف )( و 1395فرخیان و همکاران ) ،شدهرذک

پژوهش حالی بود که با نتایج . این درهستند تأثیرگذارکنندگان فروشندگان بر رفتار خرید مصرف

ن بود که بیشتر ها نیز حاکی از اینتایج وضعیت گویهخوان بود. ( ناهم1393صمدی و همکاران )

مهارت نیستند و  ها صادقنند که فروشندگان کالای ورزشی با آدار تأکیدکنندگان بر این امر مصرف

های با یافتهنتایج  ،متفاوت را برای فروشندگی ندارند. با توجه به انتخاب جامعةو توانایی لازم 

روشنده بر کسی پوشیده های شخصی یک فویژگی ،امروزه د.خوانی دار( هم2016یوسف )پژوهش 

ی مذاکرۀ چشمگیر با توانای ه، مدیریت زمان، اطلاعات کافی درمورد کالا ونیست. صداقت فروشند

همگی اهمیت  ،خرید، ظاهر جذاب فروشنده، شخصیت و مهارت فروشنده مشتری درهنگام

پدر  1پ کاتلرفیلی ست کهی اکنند. اهمیت فروشنده تا جایماهر را بیان می های یک فروشندۀویژگی

 طور عادیبه ،حال خود رها شوندبه مشتریانکه درصورتی: دکنبیان می علم بازاریابی نوین

 ةاین وظیف فروشندگی در بنابراین، ؛کنندحد کافی خرید نمیشرکت را بهو محصولات یک فروشگاه 

ا به بهترین وجه خود ر ةهای فروشندگی وظیفت که با تکنیکفروشنده اس فردی به نام ۀمهم برعهد

رد کنندگان صادقانه برخوای است که با مصرفخوب فروشنده ، یک فروشندۀکلیطوربه انجام دهد.

 براساس جدول شمارۀ هشت، ارائة توانایی مذاکره و مهارت کافی را نیز دارا باشد. ،آنبرو علاوه کند

ین ( دارد. نتایج ا99/1داری )عنالحاظ آماری اثر موشندگان بر رفتار خرید جوانان، بهکالا توسط فر

کالای فروشندگان  ،کنندگاننظر مصرفازخوان بود. هم( 2016یوسف )پژوهش یافته با نتایج 

. کنندگان دارای مهارت کافی نیستندکالای مناسب به مصرف ورزشی داخل کشور در ارائة

ال فروش اجناس فروشگاه دنبرزشی شناخت کافی ندارند و فقط بهنسبت به کالای و دیگر،بیانبه

ده ششته باشند. نتایج ضریب استانداردکالا را به مشتری دا ؛ نه اینکه توانایی شناخت و ارائةهستند

نظر نسبت به فروشگاه مورد کنندهمصرفیر منفی بر ذهنیت تأثتواند یمکالا  دهد که ارائةنشان می

کالا و  دادن به مشتری هنگام ارائةگوش کننده،کالای مناسب و متنوع، تحریک مصرف ارائة بگذارد.

ود. یکی از شبیشتر می، باعث فروش هرچهپذیری فروشندگان اگر با صداقت همراه باشدانعطاف

در انتخاب  یا پیچیدگی کاهش فروش، شناخت نداشتن مشتری در زمینه کالای ورزشی عوامل

در شود. کننده از خرید اف مصرفباعث انصر بسا همین پیچیدگی در ادامهکالای مناسب است و چه

برای کمک از وی مناسب  هایبردن به نیاز مشتری با پرسیدن سؤالپیماهر  وظیفة فروشندۀ ،اینجا

های ویژگی هشت، براساس جدول شمارۀ .کننده استآن به مصرف اب کالای موردنظر و ارائةبه انتخ

                                                           
1 . Philip Kotler 
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( داشت. نتایج این یافته با 37/3داری )عنالحاظ آماری اثر مروشگاهی بر رفتار خرید جوانان، بهف

یوسف  ( و2014اشرف و همکاران )(، 1393صمدی و همکاران ) ،(1389فروش )پشممطالعات نتایج 

های فروشگاهی، شده است ویژگی ها نیز بیانکه در این پژوهشطوری( همسویی دارد؛ به2016)

ها حاکی نتایج بررسی گویه .ید اثرگذار هستند، بر رفتار خرموسیقی، رایحه و محیط اطراف فروشگاه

 کنندهمصرفوضعیت مطلوبی در بعد اندازه و راحتی خرید برای های ورزشی از این است که فروشگاه

یکی یکی از ست که نای اهای فروشگاهی تا جایاهمیت ویژگی .ندارند و نظم داخلی مناسبی ندارند

 ،هایشاستفاده از رایحه خاص در فضای داخلی فروشگاهبا  ،پوشاک ورزشی برندهای معتبر در عرصة

های ورزشی کشور تواند برای فروشگاهاین نکته می رصد فروش خود را افزایش داده است.د 80تا 

شده این است که ارتباط توجه در این پژوهش نسبت به مطالعات ذکرنکتة قابل باشد. ملتأقابل

دهد که . این نشان میکنندگان جوان منفی بودفهای فروشگاهی با رفتار خرید مصرویژگی

معیارهای  های ورزشی از ارائةفروشگاهاگر  ؛ اماهای فروشگاهی بر رفتار خرید اثرگذارندویژگی

کنندگان ذهنیت شود مصرفهمین عامل باعث میکنندگان ناتوان باشند، مطلوب برای جذب مصرف

س در بودن مکان خرید، ظاهر جذاب اجنابزرگ های داخلی پیدا کنند.وشگاهمنفی نسبت به فر

نظم داخلی فروشگاه  ،دکوراسیون و همچنینچینش فروشندگان در  ویترین فروشگاه، ذوق و سلیقة

های فروشگاهی بر رفتار خرید همگی از اهمیت ویژگی ،کنندهبرای راحتی انتخاب مصرف

فروشگاه یکی از عوامل اطراف  فضای داخلی و محیط ،کلیطورند. بهکنندگان حکایت دارمصرف

نده کنمصرف ،زیرا روشگاه است که برای افزایش فروش باید مدنظر قرار گیرد؛جذابیت ف تأثیرگذار بر

 هشت، براساس جدول شمارۀ شود.تمایل وی به خرید بیشتر می ،چقدر بیشتر در فروشگاه بماندهر

دارد.  (27/15) داریاثر معنا آماریلحاظ بهوشندگان بر رفتار خرید جوانان شده توسط فرترویج ارائه

ف اشر ،(1395فرخیان و همکاران ) ،(1990بلاتبرگ و نیسلی )های پژوهشنتایج این یافته با نتایج 

( بیان کرد که ترویج 2016همسویی دارد. یوسف ) (2016یوسف و همکاران ) و (2014و همکاران )

( 2014اشرف و همکاران )ر رفتار خرید جوانان دارد. ب داریمعنا تأثیر فروشندگانشده توسط ارائه

طریق انواع مختلف عناصر توانند ازفروش می کنندگان و ارتقایرفتار خرید مصرفکردند که  مطرح

های قیمت، محیط اجتماعی و محیط های رایگان، تخفیفمانند نمونه های ارتقاازجمله تکنیک

بر رفتار  یترویج فروش تأثیر مستقیمکه کردند  ( ذکر1990ند. بلاتبرگ و نیسلی )اطراف مؤثر باش

های ویژگیکه کردند  ( بیان1395فرخیان و همکاران ) ،کننده دارد. همچنینخرید مصرف

ها نتایج بررسی وضعیت گویه .عی بر رفتار خرید جوانان مؤثر هستندشناختی و عوامل اجتماروان
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که را هایی تخفیف اما ارائة ؛کنندمی کالاها ایفاویج مهمی در تر که فروشندگان نقش دهدنشان می

ارائة  گیرند.نادیده می تکرار کنند،نظر را از فروشگاه موردخرید خود تا  سبب تشویق مشتریان شود

همگی از اهمیت ترویج توسط  ،فروشنده برای فروش و ایجاد تصویر مثبت از کالا تخفیف، انگیزۀ

های ترویج فروش را برای دستیابی به اهداف ن بازاریابی تکنیکاند. متخصصفروشندگان حکایت دار

کاهش  -4جایزۀ تشویق؛  -3؛ دادن کوپن -2 ؛کالا ارائة نمونة -1شرح زیر تعیین کردند: خود به

نمایش  -8؛ رویدادی هایترویج -7؛ تخفیف در قیمت محصول -6 ؛قیمتهای زیربسته -5؛ قیمت

بیشتر مصرفی. فروشندگان باید برای افزایش و جذب هرچههدایای تشویق -9در محل خرید؛ 

 .محصولات فروشندگان استفاده کنندپیشبرد و فروش  ها برایکنندگان، از این تکنیک

 ،توجهی بر رفتار خرید جوانان دارد. در این پژوهش، امروزه فروش شخصی تأثیر قابلکلیطوربه

صورت مثبت به ،های شخصیشده و ویژگیج ارائهنشان داد که تروی خروجی مدل معادلات ساختاری

کالا توسط  های فروشگاهی و ارائةد که ویژگیحالی بو. این دربر رفتار خرید جوانان اثرگذارند

کنندگان تأثیر منفی دارند. شاید علت این امر از دیدگاه بر رفتار خرید مصرف ،فروشندگان

دنبال فروش کالای خود گان ایرانی فقط بهباشد که فروشندکنندگان کالای ورزشی این مصرف

ان تأکید کردند که کنندگمصرف ،ها اشاره شدکه در بررسی وضعیت گویهطورهستند همان

هستند که برای فروش بیشتر دنبال ترویج کالای خود ها صادق نیستند و فقط بهنفروشندگان با آ

های ه فروشندگان شده است. ویژگیکنندگان کالای ورزشی بمصرف نداشتناعتماداین عامل سبب 

د. تأثیر منفی نتوجهی بر رفتار خرید جوانان دارکنندگان تأثیر قابلدیدگاه مصرف فروشگاهی نیز از

کنندگان و رکود در مصرفدر قدرت خرید علت نبود به ایرانی هایحاکی از این است که فروشگاه

 به را مشتری گیرند تاکار میو نداشتن صداقت به کاریحتی با فریبخود را  ، تمامی فکر و ایدۀبازار

ا همان سودآوری فروش ی ، فقطهدف.کیفیتچه بیو کیفیت باشد با کالا چه ؛کنند وادار خرید

. بت به فروشندگان استمشتری و ذهنیت منفی نس نداشتناعتماد، نمدت است که نتیجة آکوتاه

 فضای یعنی نیستند؛ خریداران راحتی نبالدبه فروشندها ،کنندگاناز دیدگاه مصرف ،همچنین

نظم داخلی به و است درست چیده نشده  دکوراسیون نیست، دردسترس نیست، بزرگ فروشگاه

وشنده و کیفیت مناسب کالای . صداقت فرشودکننده توجه نمیرای انتخاب راحت مصرففروشگاه ب

رکن اصلی فروشندگان باشد.  ایدحین فروش بشده درکنار فضای مطبوع و مناسب فروشگاه، درارائه

صورت کنندگان پوشاک ورزشی بهرید مصرفکرد که خ ( بیان1394ید این گفته منصوری )یدر تأ

. این شده رضایت داشته باشدکننده از کالای خریداریکه مصرفیک چرخة سیستمی است تا زمانی

ده از فروشگاه یا برند کننفصورت یک سیستم در جریان است و سبب تکرار خرید مصرچرخه به

ماهر کسی است که دانش و آگاهی خود را با  . در دنیای رقابتی امروز، فروشندۀشودنظر میمورد
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ولات، شناخت نیازهای مشتری و شیوۀ متقاعدسازی معرفی محص روزرسانی کند تا نحوۀآموزش به

ی از فروشنده و کالای شترم نداشتنرضایت، زیرا ی افزایش فروش اجناس خود فراگیرد؛را برا وی

که طوریدادن مشتری؛ بهدسته، ازجملهمراه دارد؛ ازشده پیامدهای بسیار نامناسبی بهخریداری

 ایدهان منفیبهتبلیغات دهان واسطة، بهدیگر حاضر به خرید از این فروشگاه نخواهد شد و همچنین

کنندگان این ها و سایر مصرفکلاسیخانواده، دوستان، هم های مرجع ازجملهکه در برخورد با گروه

کنندگان ایجاد ین مصرفبین ابه فروشگاه را درتواند داشته باشد، ذهنیت منفی نسبت کالاها می

مدت، فروش خاطر سودآوری کوتاهفروشندگان به که شودپیشنهاد می خواهد کرد؛ بنابراین،

مهارت  لازم را داشته باشند،صداقت کنندگان حین فروش با مصرفو دربلندمدت را نادیده نگیرند 

ن از خود نشا پذیری زیادیداشته باشند و توانایی و انعطافبرای شناخت کالا به مشتری را لازم 

بهتر است  وکاری است،های پنهان هر کسبف یکی از هزینهبا توجه به اینکه تخفی ،همچنین دهند.

 خفیف به مشتری کادو یا هدیه دهند؛ار ترا معادل مقد جای تخفیف قیمت، کالاییهفروشندگان ب

کننده نسبت به فروشنده و فروشگاه موردنظر ایجاد خواهد تداعی بلندمدتی در ذهن مصرف ،زیرا

با توجه به اینکه ابعاد فروش شخصی  شود.دیگران می ای برای تبلیغ و تعریف برایو بهانهکرد 

کردن این بهتر روشناست، برای هرچه برای اولین بار سنجیده شدهکالای ورزشی فروشندگان 

 های بیشتری نیاز است. پدیده در کشور انجام پژوهش
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Abstract 

The purpose of this study was to analyze the indicators of personal sales on the 

behavior of youth shopping in sport products. The present research is purposeful 

and applied in terms of data collection as a descriptive survey research. The 

statistical population consisted of all young consumers in the country. 232 people 

were selected by random sampling method and the questionnaire was distributed 

online. The instrument for measuring the questionnaire adapted from Yousef 

(2016) was modified by the researchers. In order to present the model, 

convergence and divergence validity has been used with smart PLS2 software. 

The findings showed that personal characteristics, store features, product 

offerings and promotions provided by retailers have a significant impact on the 

behavior of young people. Generally, vendor's integrity, skill and ability, the 

quality of the goods offered alongside the favorite and fitted space of the store 

should be the main pillars to increase the sales. 
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