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 مقاله پژوهشی

در زمان شیوع ویروس    یورزش  یها فروشگاهرفتار خرید مشتریان   سازیمدل 

 1ها( ند یآپس و ندهایآشی)پ  کرونا 
 

 4خجسته  ، علی 3اینانلو سهیلا، 2بارانی ، مریم1سلیمانی مجید
 

ورزشي،  استادیار  .  1 تربیتمدیریت  آزگروه  دانشگاه  ملایر،  واحد  اسلامي،  بدني،  )نویسندة اد  ایران    ملایر، 

 مسئول(  

دکتری  دانش.  4و3و2 ورزشجوی  اسلامي، همدان،  تربیت  گروه  ،يمدیریت  آزاد  دانشگاه  واحد همدان،  بدني، 

 ایران 
 

 1399/ 15/04تاریخ پذیرش:                1399/ 09/02تاریخ دریافت: 
 

 چکیده 

 در زمان شیوع ویروس کرونا  یورزش  یهافروشگاهرفتار خرید مشتریان    سازیمدلبا هدف  پژوهش حاضر  

پژوهش    ها(ندیآپس  و  ندهایآشی)پ شد.  هدفانجام  لحاظ  واز  کاربردی  شیو  ،  نظر  داده  ةاز  ،  هاگردآوری 

  اساتید   آماری پژوهش  ةمیدانی، جامع  ةمصاحب  شدندر بخش اول )کیفی( برای انجاممایشی بود.  پ-توصیفی

ص  ةحوزبرجسته   و  ورزشی  بازاریابی  در  متخصص  ورزشی  کسببرجست  احبانمدیریت  ورزشیو ة   کارهای 

افرادبودند   این  دو    که  ثانویه  مرحلةدر  و  به به  اولیه  گلولهصورت هدفمند  ترتیب  مصاحبهبرفی  و  های  برای 

بعد از گردآوری اطلاعات حاصل از پژوهش    ی(در بخش دوم )کمّند.  شدموضوع پژوهش انتخاب    بارةکیفی در

پرسشنامه  کیفی،   ساخت  پرسشنامه   شد  اقدامبه  این  قالب    44)  و  در  پیش  ة مؤلف  دو گویه  و  آیندها  کلی 

مشتریان  آیندهای  پس خرید  کرونا  یورزش  یهافروشگاهرفتار  ویروس  شیوع  زمان  بین    (در  مشتریان  در 

ورزشیفروشگاه آنلاین  که    شد.توزیع    نفر(  384)  های  داد  نشان  خرید مؤلفهنتایج  رفتار  بر  اثرگذار    های 

به)پیش عبارت آیندها(  آمیخ  بودند  ترتیب  به  مربوط  عوامل  ورزش،  به  علاقه  عوامل    تةاز:  بازاریابی، 

روانجمعیت عوامل  شبکهشناختی،  عواملشناختی،  اجتماعی،  عوامل  های  ویژگی   محیطی،  های دانشی، 

آیندهای منفی پس  ندهای مثبت اولویت بیشتری در مقایسه باآیعوامل موقعیتی. همچنین پسشخصیتی و  

 . داشتند
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 مقدمه 
بحث  يکی موضوعات  بازار  زیانگبراز  خر  ، ياب یدر  کریزان  است  مشتری  د یرفتار  و  ،  2018،  1)کانک 

بازار  رانیمد .  (155 عرص  ابانیو  کسب  ةدر  هموارهتوسعه  هرب   کوشنديم  وکار  شناخت  بهتر  هچا 

  انتخاب  ند یافر  ریخود را در مس  دییو کالا و خدمات تول  نند ک  ينی بشیپ   وی را  دیرفتار خر  مشتری

بازار  .قرار دهند  وی  دیخر  ومشتری   تول  يابیامروزه  و خدمات  فروش کالا  بلکه   ؛ستین  دشدهیتنها 

 ان یهای مشترو خواسته  ازهاین یيشناسا ،رونیازا د؛ شويکالا و خدمات شروع م  دیقبل از تول  يابیبازار

چرا علت  قبال  انیمشتر  رفتاریي  و  توسع  دیخر  در  در  و خدمات  ورزش  وکارکسب  ةکالا  (  ي)کالای 

هردارد  تیاهم شناخت  افکيپ   و  مشتریبهتر  چه.  به  رفتار  بردن  و  گفتار  تسهوی  ار،    ل ی موجب 

مشتری و جلب    ةو خواست  ازهای ن  بهتر کالا و خدمات، متناسب با ة  و عرض  دیبازار و تول  بندیبخش

 (. 66، 2012 ، رفیعيو  ، رحمتيحمودزاده)م شودميو وفاداری مشتری  تیرضا

ارزش  يآگاه عوامل  از  و  رفتار خر  گذارتأثیرها  ا  ابانیبازار  توانديم  کنندگانمصرف  دیبر  در   جادیرا 

رقابت   کی عمل  یاری   يراهکار  به  يدهد؛  رقبا  را  نتوانند  ي آسانکه  کنند  آن  شانون  یسا)  تکرار  ، 2و 

 م یروزانة خود که حاصل فروش مستق  اتیتجرب  فروشندگان در گذشته با استفاده از.  (291،  2012

مشتر به  را  انیکالا  لازم  شناخت  بهمصرف  ةدربار  بود،  مکنندگان  بزرگ  ،آوردنديدست  با  شدن  اما 

پژوهشها و بازار آنشرکت  يجیتدر  شتر یبو شناخت هرچه   دارانیخر  رفتار  نةیزم  مطالعه در  و   ها، 

تصمبمؤثر    یدیکل  یهاتیحساس اجتناب  یضرور  یامر  د،یخر  یهایریگمیر    شد  ریناپذو 

 ی مشتر  ازیفروشنده ن  شوديباعث م  هاتیحساس  نیشناخت ا(.  66،  2012  ،و همکاران  حمودزاده)م

رفتار    نیرا برطرف کند. همچن  ازهای ن  نیکند تا ا  يطراح  یاگونهرا به  خودی  کند و کالا  یي را شناسا

آن    یيشناسا  را  داریخر  یریگمیتصم بر  و  درنها  تأثیرکند  و  مناسب  ت،یبگذارد  در    یترخدمات  را 

رقبا  سهیمقا وی  با  کند  به  ابزار  یارتقا  امروزه.  ارائه  به    شده  لیتبد  يابیبازار  یبرا  ياتیح   یفروش 

اهم  است در  تیو  سال   آن  بهطول  ارتقا  يکیاست.    افتهی  شیافزا  چشمگیریطور  ها  اهداف    یاز 

نگرش و   ن یارتباط ب د ی ها باشرکتکنندگان شرکت است. مصرف  دیبر رفتار خر م یمستق تأثیر فروش،

 .  (185، 2018، ایزدیو  ، مدیریمنصوری) کنند یکنندگان خود را بازنگررفتار مصرف

مسائل   کنندي م  استدلال   گونهنیا  ابان یبازار  همه  اگر  دربار  ي که  که    دیخر  رییگمیتصم  ندیافرة  را 

پ مصرف بود  خواهند  قادر  بدانند،  دارد  وجود  را   ي ابیبازار  3راهبردهایو    يغاتی تبل  هایام یکننده 
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طراحگونهبه مصرف  یتأثیر  که  کنند  يای  بر  داشته  مطلوب  ج  باشدکننده  نامدار  و  ي،  وین)دریني 

   عبارت است از:ننده وجود دارد که کرفتار مصرف ة دربار مهم  فیدو تعر. (27، 2019

ارفتار مصرف  کایآمر  ي ابیانجمن بازار  -1 کننده شامل  رفتار مصرف  : کنديم   فیتعر  گونهنیکننده را 

احساسات و  کمي  يدانش  تجربهشود  افراد  اقداماتکننيم  ه  و  آن   يد  فرکه  در  انجام    ندیاها  مصرف 

. در  گذاردي م  تأثیرو رفتار    احساسات  است که بر دانش،  طیاز مح  یيشامل اجزا  نیهمچن  .دهنديم

رفتار  ذکرشده  فیتعر که  است  پوکنندمصرف  آمده  رفتاردانش  ،اریز  ؛استیه  و  احساسات  و  افکار   ،  

بهمصرف مجزاکننده  مصرفگروهبر  طور  وهای  هدف  مورد   ر ییتغدرحال   وستهیپ ،  جامعه  کننده 

   هستند؛

تعر  -2 مصرف  گر، ید  فیدر  بهرفتار  فر  دیخر  واحدهای  ةمطالع  صورتکننده  که   ندهاییاو  مبادله 

خر و   د،یشامل  ا  گذاریهکنار  مصرف  و  تجارب  خدمات،  ميهدهی کالا،    است  شده   فیتعر  ،شودا 

 .  (77، 2011، 1نوریمون و مي)س

 ل یتحلوه یتجز  ید برانتوانيکننده دارد که مينیبشیپ   یتعداد  دیهنگام خردر  کنندگان  رفتار مصرف

استفاده شو  کی برخنبازار خاص  بهاز آن   يد.  از  اثبات رسیدهاست که بهدهه    نیمدت چندها  اند و 

  یرهایاز متغ  زمدت در درا.  اندکل گرفته تازگي شاند و برخي از این موارد بهلحاظ عملي بررسي شده

 ن یرشد با اتوافق روبه نبود  .  (21،  2018،  2)اسپیلکوا  شدياستفاده م  مطالعاتدر    يتیو جمع  یاقتصاد

،  2014،  3شده است )گونتر و فورهام منجر    نیگزی جا  یهانهیگز  يبه بررس  یبندمیتقس  یهانوع طرح

توان طبق يرا م  کنندگان()مصرف  مشتریان  د یشده است که رفتار خرگیری  جهی، نتمثال  رایب  ؛(37

در   این،وجودبا   ؛(107،  2019،  4ناوراتیل)پیچا و    کرد  یبندخانواده طبقه  جایگاه درو    يجتماع ا   ةطبق

گوناگونيپژوهش با   های  خانواده  دو  چرا  که  است  نشده  مشخص  هنوز  است،  شده  انجام  که 

ميویژگي بروز  خود  از  متفاوتي  خرید  رفتارهای  مشابه،  و شخصیتي  جمعیتي  و  )  دهندهای  گونتر 

   .(37، 2014فورهام، 

، هاهای مشترک همة انسانبهناز ج  يکی  عتقدندم  (2013)  جانتا و سنر، تراینیکو، واتسون،  5راهولانا  

-ها مصرفاست که همة آن  نیا  ره یسطح درآمد، محل سکونت و غ   لات،یتحص  زانیم  نظر ازصرف

یعني  دنده هستننک مبانسان؛  بر  نظم خاصنها  غ   يای  و  پوشاک، مسکن  استفاده    رهیخوراک،    ایرا 

م از    يابیبازار  راهبرد  تیموفق  دییکل  نکتة  .دردن کيمصرف  محلنهم  ح  يظر  از  هم    ، يجهان  ثیو 
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رفتار برای شرکت  وعضمو  نی ا.  است  ده ننکمصرف  درک  و   ي رانتفاع یغ   هایسازمانبرای  هم    ، هاهم 

درک   البته د؛ کاربرد دار د، ننکيم  نیرا تدو  ي ابیمربوط به بازار نیکه قوان  يهای دولتهم برای سازمان

مصرف ارزننکرفتار  و  مصرف  ياب یده  جوامع  ننکعملکرد  در  تفاوت  گوناگوندگان  به  توجه    هایبا 

که ازآنجا.  (12،  2013،  ، عزیزان و سیقليپوريقلنحس)  برخوردار است  ایژهیو  تیاز اهم  زین  يگنفره

-يآغاز م  يمخاطبان ورزشدگان و  ننکرفتار مصرف  يو چگونگ  یيموفق با درک چرا  يورزشي  ابیبازار

ترج  عوامل  درک  شود، بر  مصرف  حاتیمؤثر  رفتار  مننکو  را  ورزش  برای   یيانربیز  توانيدگان 

چگونه    يمخاطبان ورزش  کهین. ا(25،  2012،  1فو   یيهو)قلمداد کرد    يورزش  دةننکمصرف  ماتیتصم

م م  چگونه  د،ننکيفکر  تصم  د،ننک يرفتار  عوامل  رند، یگيم  میچگونه  گرا  يچه  به    شیبر  آنان 

های  توسعة برنامه  دیدست، کل  نی از ا  گریید  هایو سؤال  گذارديم  تأثیري  ورزش  گوناگونمحصولات  

.  شده استنییتع  ش یپ به اهداف از  ي ورزش  گانننددکیو تول  ها سازمان  دنیظور رسنممؤثر به  ي ابیبازار

طرف دغدغه  ي کی  ، ياز  شرکتاز  مهم  و  های  مکارخانهها  فروش  امروز،  به  تا  گذشته  از  اسب  نها 

های در طول تاریخ، بحران  (.38،  2016،  دوست، میرزاده و علي)عبدالملکي  بوده است  خود  کالاهای

های اقتصادی جمله بحرانگذاشته است. از  تأثیر  کالاهاکه بر روند فروش مناسب    است  بسیاری بوده

از  هاکه در سال بسیاری  اخیر در  بهی  و  ایران  کشورها  و ات چشمتأثیرخصوص  است  داشته   گیری 

سیاسي بعد  از  قوانین  از  بسیاری  وضع  ایران  تأثیر،  همچنین  در  محصولات  فروش  بر  را  خود  ات 

است موارد ميایاز جمله    ؛گذاشته  بهن  اقتصادی    توان  از کشورها   کشورمانتحریم  برخي    از سوی 

نیازهای مصرفي مصرف  اشاره کرد.  ها  ها و فروشگاه شرکت  ویابد  کنندگان تغییر ميدر این شرایط، 

مناسب فروش  بتوانند  تا  هستند  نیازها  این  دقیق  شناخت  به  باشند،ترملزم  داشته  بحران   ی  اما 

 ست.  کل کشورها را متأثر از خود کرده است، شیوع ویروس کرونا  جدیدی که

از(  يپنومون)  هیالرذات سال    د یجد   روسیو  کرونا  ناشي  دسامبر  ووهان  2019در  استان    مرکز  ، در 

نگران  ،نیچ  يهوب و  داد  در  يجهان  يرخ  همداشت  يپ را  مانند  اولهایمار یب  وعیش  ة.  پاسخ    نی، 

  نیها همچنآن  به ویروس بود. شدن  ترس و وحشت از آلوده  ،يعموم  تیجمع  ياحتمال  يشناختروان 

ا  ترسیدند ز. در حال حاضر(154،  2020،  2)دان   ابد ی ادامه    ریگمهه  یماریب  نیکه    ی ادی، اطلاعات 

ا  ریگهمه  یماریب  نیا  ربارةد دارد  نترنتیدر  نیست  که  وجود  آ  مشخص  درست   اطلاعات  نیا  ایکه 

ا  .نادرست  ایاست   برخ  نیدر  است  ممکن  اضطراب  يزمان  دچار  افراد  افسردگاز  ناامي،  ،  یدی، 

 . ( 15، 2020،  چنگو ، یانگ، زهانگ  3انگ یشوند )ش ياحساس یهاواکنش  ریو سا تیعصبان
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کرونا  ویروس  بهبسیار  تأثیر  شیوع  گذاشت.  افراد  خرید  رفتار  بر  در  محدودیتوجود  دلیل  ی  ها 

به  گذاری اجتماعي و همچنین ترسي که بر مردم غالب شده بود، دیگر افراد  اجرای فاصله،  آمدورفت

از فروشگاه .  نداشتند  تمایلها  فروشگاه  خرید حضوری  از  بهداشتي بسیاری  به دستورات  توجه  با  ها 

افرادند  فعالیت تمایل  بنابراین  و  همة   ،اشتند  کنار  در  اما  بود،  غیرحضوری  خریدهای  به   بیشتر 

لوازم ورزشي با مشکلات بیشتری   کنندةهای عرضهفروشگاهصاحبان  ود در کشور،  های موجفروشگاه 

خرید  ؛ بنابراین،  شد  عالیت ورزشي در اماکن ورزشي ممنوعونه فدادن هرگکه انجامچرا  رو بودند؛روبه

چشم بسیار  کاهش  با  ورزشي  همراهلوازم  ازشد  گیری  موارد  برخي  با .  ورزشي  لوازم  خرید  جمله 

کار  قاب منزل،  لیت  افراد  توجهبا  در  شد،  بودهمراه    بیشتر  فروخته  اندک  تعدادی  باشگاه  )  ولي 

  .(2020، خبرنگاران

داخته شده پر  های گوناگونهای بسیاری به بررسي عوامل مؤثر بر رفتار خرید در موقعیتدر پژوهش

های  ویژگي ،  عوامل شخصي،  عوامل دروني،  دسترسي،  جمله عوامل فرهنگي است و عوامل بسیاری از 

. همچنین خروجي شناسایي عوامل مؤثر بر رفتار خرید  اندو خدمات ویژه شناسایي شده  شخصیتي

،  1کایرس.  (27،  2016،  )حسیني، امیرنژاد و سرکشیک  است  نیز بررسي علمي شده  کنندگانمصرف

امل مؤثری بر  وسن و جنسیت ع  ( در پژوهش خود عنوان کردند 2020)فاسنچت، مکلین و مولدینگ 

جامع خرید  آنمطالعهآماری    ةرفتارهای  پژوهش  در  ششده  مشخص  همچنین  بودند.  که  ها  د 

 و همکاران  2ژنگ بر احساسات است. مردان، آني و اعتیادگونه و مبتني بیشتر از  رفتارهای خرید زنان 

درک2020) استرس  که  کردند  ذکر  خود  پژوهش  در  عا (  افراد  مل  شده  خرید  رفتار  بر  مؤثری 

های مختلف در رفتار خرید افراد  نقش بحران  بههایي  در پژوهشدیگر،  ازسوی.  صورت آنلاین استبه

های اقتصادی است و کمتر به نقش  ها منظور از بحران، بحراندر بیشتر این پژوهشتوجه شده است. 

   .ان توجه شده استکنندگها بر رفتار خرید مصرفگیری بیماریهای همهبحران 

ن به  توجه  علاق  از یبا  نبو  ة موجود،  و  اپژوهش    د پژوهشگر  برای   حاضر   مطالعة  ج ینتا  نه،یزم  ن یدر 

ح  تیموفق مشتریان،    ةط یدر  خرید  رفتار  جدپژوهش  دادنانجامشناسایي  ا  دیهای   ة ن یزم  جادیو 

رفتار خرید مشتریان مدل    پژوهش   ن یثر واقع شود. در اؤتواند ميبا صنعت در ورزش م   علم   ارتباط

کرونافروشگاه  ویروس  شیوع  زمان  در  ورزشي  پیش  های  بر  تأکید  پسآ)با  و    ل یتحل  یندها(آیندها 

شد ذک.  خواهد  مطالب  حاضر  در    ،شدهربراساس  آنقصد  پژوهش  تب  بر  ضمن  تا    يعلم  نییاست 

خریدمفهوم   شناسا  رفتار  خریدبر    گذارتأثیرعوامل    ةمجموع   یيو  نتا  رفتار  آن  جیو  مدل    ،بروز 

 .  داده شودو توسعه  يطراح رفتار خرید یندها یآپسو   ندها یآشیپ ة کپارچی

 
1. Kyrios, Fassnacht, Maclean & Moulding 

2. Zheng 
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   پژوهش روش
  ؛ زیرا،پیمایشي بود -ها، توصیفيگردآوری داده   ةاز نظر شیو  ، کاربردی وپژوهش حاضر از لحاظ هدف

دستکاری  یچه پژوهش  در گونه  رویکرد  براساس  و  نشد  انجام  عوامل  و  در  متغیرها  بود.  آمیخته   ،

از    ةمرحل الگو  آزمون  برای  باز و محوری( و  )انجام کدگذاری  از روش کیفي  الگو  برای ساخت  اول، 

کمّ معادلات  نوع  از  تحلیلي-توصیفيي  روش  الگوی  بر  مبتني  شد.    همبستگي  استفاده  ساختاری 

پژوهش،  ن  روش  از  ابتدآمیخته  یعني  بود؛  متوالي  اکتشافي  ابزار وع  بود.  کمي  سپس  و  کیفي  ا 

و رسیدن به اشباع نظری تدوین شد که شامل    هامصاحبه   شده در این پژوهش بعد از اجرایاستفاده

قالب    44 در  و  پیش  ةمؤلف  دوگویه  پس  آیندهاکلي  خرید  آیندهای  و    های فروشگاه  انیمشتررفتار 

امتیاز  موافقم = پنج    ای لیکرت )کاملاا گزینهیف پنجطصورت  ، بهکرونا  روسیو  وعیدر زمان ش  يورزش

 ة مصاحب  جرایبرای ا  ،کیفي( بخش  )پژوهش  در بخش اول  امتیاز( تدوین شد.  مخالفم = یک    تا کاملاا 

صاحبان برجستة متخصص در بازاریابي ورزشي و  و  حوزة مدیریت ورزشي  ة  برجست  اساتید   میداني، 

  اولیه و ثانویه  در دو مرحلة  این افراد  تشکیل دادند.آماری پژوهش را    ةجامع  وکارهای ورزشيکسب

بهبه هدفمند  ترتیب  گلولهصورت  مصاحبهبرفي  و  دربرای  کیفي  انتخاب    بارةهای  پژوهش  موضوع 

با  مصاح  15  شدند.  بدین  14به  یافت؛  ادامه  نظری  اشباع  حد  تا  بهصورت نفر  ابتدا  در  صورت که 

. در  های بعدی کمک گرفته شدها برای انتخاب نمونهنمونه انتخاب شدند و سپس از آنهدفمند پنج 

دوم اط  ،ي( کمّبخش  )  پژوهش   بخش  گردآوری  از  ساخت  بعد  به  کیفي،  پژوهش  از  حاصل  لاعات 

دلیل شیوع به  .دشتوزیع های ورزشي مشتریان فروشگاه  این پرسشنامه در بین و  اقدام شد پرسشنامه 

های آنلاین ورزشي آماری مشتریان فروشگاه   ةهای ورزشي، جامعبودن فروشگاهبیماری کرونا و بسته

بین جامعة.  ندودب پرسشنامه  توزیع  فروشگاه  برای  از  با کمک  اسپورتر آماری،  ایران  اینترنتي  ، 1های 

د.  ها توزیع شپژوهش بین مشتریان این فروشگاه   ، پرسشنامة4و آل اسپورت  3، آنیک 2آنلاین اسپورت 

نفر    384  ،های آنلاین ورزشيودن تعداد مشتریان فروشگاهبآماری با توجه به نامشخص ة  تعداد نمون

جدول   با  مطابق  نمونه  تعداد  حداکثر  و  معادل  از  بود.    5مورگانکرجسي  پرسشنامة   1000بیش 

صورت صحیح بازگردانده  پرسشنامه به  384درنهایت،  ماری توزیع شد و  آ  ةالکترونیکي در بین جامع

 شد.  

 
1. www.iransporter.com 

2. www.osport.ir 

3. www.anik.ir 

4. www.allsport.ir 

5. krejcie & Morgan 
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از دو بخش آمار توصیفي و آمار استنباطي استفاده شد. در بخش آمار از   در این پژوهش  توصیفي 

پژوهش های  نمونهو توصیفي    شناختيهای جمعیتمودارهای توصیفي برای بیان ویژگيجداول و ن

شاخصاستفا از  شد.  بهده  چولگي  و  کشیدگي  دادهمنهای  توزیع  بررسي  )طبیعيظور  یا   بودنها 

استفاده  طبیعيغیر سؤال بودن(  به  پاسخ  و  بررسي  برای  و  از  شد  ابتدا  در  پژوهش   افزار نرمهای 

برای  1سآمککیودی ادامه  در  اندازه  و  مدل  تدوین  و  نرمرسم  از  ساختاری  مدل  و   افزارهایگیری 

 استفاده شد.   دو ةنسخ .3اس .ال.پياسمارت ، 24 ةنسخ .2اس.اس.پي.اس

 :  کرداشاره  ریبه موارد ز توانيم  ..ال.اسيافزار اسمارت پ برازش نرم  یيکوین  یاهشاخص نیتراز مهم

شاخص  یآلفا:  یدرون  یسازگار نشان  است  یي ای پا  لیتحل  یبرا  کیکلاس  يکرونباخ    کی  ة دهندو 

  ها هیگو  ي درون  ياساس همبستگبر  یيایپا   یرا برا  یکه برآورد  است  یدر معادلات ساختار  یسنت قو

  ز ین  یگرید  اری مع  یيایمنظور محاسبه پاه است. ب  0/7از    یشترآن ب  یو مقدار مناسب برا  دهديارائه م

دارد و به کرونباخ    یآلفا  ةلیوسآن به  ةمحاسب  يروش سنت  در مقایسه با  را  یيهای که برتر  دوجود دار

ها  سازه  یيایاست که پا   ن یاکرونباخ    ی آلفا  به  ي بیترک  یي ا یپا  ی. برترشوديگفته م يبیترک  یي ای آن پا

به به همبستگصنه  توجه  با  بلکه  مطلق،  م  گریکد یبا    شانیهاسازه  يورت   نی. همچنشوديمحاسبه 

سنجش بهتر    یبرا  ،جهینتدر  ؛دارندبیشتری    تیاهم  شتریب  يبا بارعامل   یهاآن، شاخص   ةمحاسب  یبرا

دواز    یيای پا م  ارهایمع  نیا  یهر  برادشوياستفاده  م  یيا یپا  ی.  از  زانیمرکب  مناسب   0/7  بیشتر 

 (.2011، 4کلاین ) گزارش شده است

 شدهاستخراج   انسیوار  نیانگیهمگرا در سطح سازه، م  یيروا  جادی ا  یبرا  جیرا  ةسنج:  همگرا  ییروا

ا مبه   اریمع  نیاست.  مقدار  بارها  نیانگیعنوان  دوم  توان  تعر  یکل  سازه  هر  با  متناظر    فیمعرف 

  شدهاستخراج   انسیوار  نیانگیم  ،نیبنابرا  ؛ها(بر تعداد معرف  می)مجموع توان دوم بارها تقس  شوديم

نشان    یشترب  ا ی  5/0  با   برابر  شدهاستخراج   انس یوار  نیانگی . مقدار مستسازه ا  کیاشتراک    با   معادل 

طور کند. بهيم  حیمتناظر را تشر ی هاعرفم انس یاز وار ي میاز ن شی سازه ب طور متوسطدهد که بهيم

زمان نشانکمتر    5/0از  شده  استخراج   انسیوار  نیانگیم که  يمعکوس،  که   نیا  ةدهندباشد،  است 

مبه آ  ی شتریب  یخطا  ن، یانگیطور  واره تمیدر  به  نسبت  بهح یتشر  انس یا  باقسازه  ةلیوسشده    ي ها 

 (. 2011کلاین، ) د مانيم

اندازه  یواگرا  یيروا  يبررس  برای:  واگرا  ییروا .  شوديفورنل و لارکر استفاده م  اریاز مع  یریگمدل 

ابر در  سازه در مدل    ک یاز آن است که    يمدل حاک   کیقبول  قابل  یواگرا  یي وار  ار، یمع  نیاساس 

 
1. QDA Max 

2. SPSS 

3. PLS Smart 

4. Kline 
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اند  کرده  انی( ب1981) 1دارد. فورنل و لارکر   ش یهابا شاخص یشتری تعامل ب گرید  ی هاسازه مقایسه با

وقت  یيروا  که قابل  يواگرا  م  يقبولدر سطح  هر   یبرا شدهاستخراج   انسیوار  ن یانگیم  زانیاست که 

افزار اسمارت نرم  در مدل باشد. در   گرید   یهاآن سازه و سازه  نیب   ي اشتراک  انسیاز وار  شتریسازه ب

 (. 66، 2012 ،و همکاران حمودزاده)مشود انجام مي سیماتر ا  ب مورد  نیا يبررسپي.ال.اس. 

دربارة محتوا  همچنین  فرم  روایي  از  استفاده  با  محتوایيهای  نیز  روایي  روایي و   2شاخص  نسبت 

و    80/0  نفر( برابر با  9با توجه به تعداد اساتید )  نسبت روایي محتوایي. مقدار  تأیید شد  3محتوایي

 دست آمد.  به  79/0بیشتر از  نسبت روایي محتوایيمقدار 
 

 نتایج 
های بخش مصاحبة پژوهش  شناختي نمونههای جمعیتنتایج توصیفي ویژگي در جدول شمارة یک،  

 آورده شده است.  

 
 پژوهش های بخش مصاحبةشناختی نمونههای جمعیتنتایج توصیفی ویژگی  -1جدول 

Table 1- Descriptive Results of Demographic Characteristics of the Samples of the 

Research Interview Section 
 ویژگی

Characteristic 

 فراوانی
Frequency 

 درصد 
Percentage 

 سابقة شغلي 
Work Experience 

سال  10کمتر از   
Less Than 10 Years 

3 21.4 

11-20سال   
11-20 Years 

7 50 

سال  21بیشتر از    
More Than 21 Years 

4 28.6 

های نمونه گروه  
Sample Groups 

 استاد دانشگاه 

University Professor 
8 57.1 

 فروشندگان ورزشي 
Sports Sellers 

6 42.9 

 جنسیت
Gender 

 زن 
Femal 

2 14.3 

 مرد
Male 

12 85.7 

 
1. Forner & Larker 

2. Content Validity Index (CVI  ) 
3. Content Validity Ratio (CVR) 
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ویژگي  توصیفي  نمونههای جمعیتنتایج  مصاحبةشناختي  بخش  که    های  داد  نشان   3/14پژوهش 

  شغلي  ها دارای سابقةدرصد از نمونه  4/21.  درصد مرد بودند   85/ 7زن و  کنندگان  درصد از شرکت

 1/57. همچنین  سال بودند  21درصد بیشتر از    6/28سال و    20تا    11درصد    50سال،    10کمتر از  

نمونه از  بقیهدرصد  و  دانشگاه  اساتید  فروشگاه   ها  بودند   هایفروشندگان  در ورزشي  اول  .    گام 

های ورزشي  فروشگاهدر  رفتار خرید  آیندهای  پیش  های اصلي مربوط بهیک از مقولهها، هرکدگذاری

ي به سؤال اصلي  گویاستخراج شد که در قالب پاسخ  آیندهای آنو پس  در زمان شیوع ویروس کرونا

انجام شد:   در زمان شیوع   های ورزشيفروشگاهدر  رفتار خرید  آیندهای  و پس  ا آیندهپیشپژوهش 

برچسب زده   هارویدادها و واقعیتاز اینکه کدها به کدهای اولیه براساس  بعد    ؟اندکدامویروس کرونا  

و براساس  کردند  کدهای اولیه را بررسي    کل گرفتند. سپس سه نفر از خبرگانشد، کدهای اولیه ش

در بخش    ،بنابراین  تغییر دادند و تعدیل کردند؛  های اصلي رامقوله  خود روی اسناد،  هایکدگذاری

بهره گرفته شده است. حال باید براساس  سازی  سنجي کدهای اولیه از روش تثلیث یا مثلثکیفیت 

د  نهایي ایجاد شوو دستهشود  (، ارتباط بین کدهای اولیه بررسي  2008)  1کوربین و استراوس   نظریة

 (. 27، 2019، همکاراندریني و )  دنشوکه مقوله خوانده مي

به    را  مقوله  یک  باز   کدگذاری  یندفرا.  شودمي  آغاز  باز  کدگذاری  ند فرای  طي   در  محوری  کدگذاری

  ند،نکمي  تشریح  را  هازیرمقوله  بین  روابط  که  هایي عبارت  طریق  از  کار   این  .دهد مي   پیوند  هازیرمقوله

  اساسي   هایمقوله  دهندمي  نشان  که  هاستداده   در  هایي سرنخ  ویوجشامل جست  و   شودمي  انجام

 را  باز   کدگذاری  از  آمدهدستبه  هایداده  محوری،  کدگذاری  یندفرا.  هستند  ارتباط  در  باهم  چگونه

  ایجاد  ارتباط  هازیرمقوله  و   هامقوله  بین  و  کند مي  بندیرا طبقه  هاداده   تکنیک  این .  کندمي  ترکیب

تحلیل  از  که  هاستایده  از  ای بندیدسته  مقوله  یک.  کند مي .  دشومي  نمایان  مستمر   تطبیقي  راه 

با   کمتری  هایمقوله  به  را  ها ایده  محوری  کدگذاری مقایسه  باز  در  آنچه  در    ، دارد  وجود  کدگذاری 

 .  (74، 2008 و استراوس، )کوربین کندمي ارائهرا  تریچکیده چارچوب و کند مي بندیگروه
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 هاکدگذاری باز و محوری مصاحبه شونده خلاصة -2جدول  
Table 2 - Summary of Open and Central Coding of the Interviewees 

 کد محوری  هامقوله )مفاهیم(  های کلامیشده از گزارههای استخراجویژگی

 زمان در دسترس 

 عوامل موقعیتي

 آیندها پیش

 پول دردسترس 

 رفاه اقتصادی 

 خانوادگي عوامل 

 ترس از بیماری 

 شناختي عوامل روان 

 اضطراب 

 افسردگي 

 های عصبيتنش

 لذت خرید 

 جنسیت

 سطح درآمد  شناختي عوامل جمعیت 

 سن 

 ثبات احساسي 

 های شخصیتيویژگي
 گرایي برون

 گرایي مادی

 گشودگي به تجربه 

 نوع محصول 

عوامل مربوط به آمیخته  

 بازاریابي 

 قیمت محصول 

 زمان ارسال محصول 

 بندی محصول بسته

 نحوة ارسال محصول 

 های اجتماعي تبلیغات در شبکه

 های اجتماعيرساني در شبکهاطلاع های اجتماعي شبکه

 های اجتماعيفروش در شبکه

 ظاهر فروشگاه مجازی 

 اعتبار فروشگاه مجازی  عوامل محیطي 

 وجهة فروشگاه مجازی 

 دانش دربارة پیشگیری از ابتلا به ویروس کرونا 
عوامل دانشي )اطلاعاتي  

 دربارة بیماری( 
 میزان ماندگاری ویروس روی اجسام 

 نحوة انتقال ویروس از اجسام 
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 ها خلاصة کدگذاری باز و محوری مصاحبه شونده  -2جدول ادامه 
The Rest of theTable 2 - Summary of Open and Central Coding of the Interviewees 

 کد محوری  هامقوله های کلامی )مفاهیم( شده از گزارههای استخراجویژگی

 میزان ورزشکاربودن 

 آیندها پیش علاقه به ورزش 
 میزان علاقه به ورزش 

 کردن در دوران قرنطینه گذاری افراد مشهور ورزشي به ورزشصحه

 علاقه به ورزش در محیط خانه 

 رضایت از خرید 

 آیندهای مثبت پس

 آیندها پس

 کردن ارضا نیازهای مربوط به ورزش

 احساس لذت و شادی 

 ها دوری از تنش

 احساس سلامتي

 های مجازی برای خریدهای آینده آشنایي با فروشگاه

 کنندگان تغییر رفتار خرید مصرف

 حس اجبار در خرید 

 ارضانشدن نیاز به خرید  آیندهای منفي پس

 های غیرآنلاین ورزشي ضرر به فروشگاه

 

نشان داد که  از و محوری  ب  از طریق تحلیل محتوا و کدگذاریمصاحبة اجراشده،    15نتایج حاصل از  

های شخصیتي، عوامل مربوط  شناختي، ویژگيشناختي، عوامل جمعیتعوامل موقعیتي، عوامل روان

بیماری( و  )اطلاعاتي دربارة    محیطي، عوامل دانشيهای اجتماعي، عواملبازاریابي، شبکه  ةآمیخت  به

در زمان   يورزش  هایفروشگاه  انیمشتر  دیرفتار خرآیندهای  از مقولات اصلي پیش  علاقه به ورزش

همچنین  هستندکرونا    روسیو  وعیش منفيآپس.  و  مثبت  اصلي    یندهای  مقولات  آیندهای پساز 

خر ش  يورزش  هایفروشگاه  انیمشتر  دیرفتار  زمان  روش بنابراین  هستند؛کرونا    روسیو  وعی در   ،

حاضراستفاده پژوهش  مدل  طراحي  در  است.  پدیدارشناسي  کیفي(  )بخش  بخش  این  در  از   شده 

انتخابي زیرا،)گزینشي(    کدگذاری  نشد؛  اصلي   استفاده  ارتباط مقولات  تعیین  پژوهش،    هدف مدل 

 . آیندها( با یکدیگر نیستآیندها و پس)پیش
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با در   ویژگي  .اس.اس.پي.اسافزار  نرم  ادامه  تحلیل  جمعیتبه  نمونههای  و  شناختي  پژوهش  های 

از جمع نتایج حاصل  تحلیل  به  پرسشنامهسپس  نرمآوری  از  استفاده  با  بهاس.ال.پيافزار  ها  منظور  . 

هراولویت مؤلفهبندی  از  شناسایيیک  پیشهای  در  پسشده  و  پرداخته آیندهای  آیندها   پژوهش 

ارة  ي پژوهش در جدول شمهای بخش کمّشناختي نمونههای جمعیتنتایج توصیفي ویژگيشود.  مي

 شده است.سه ارائه 

درصد    3/21ي پژوهش نشان داد که  های بخش کمّ شناختي نمونههای جمعیت نتایج توصیفي ویژگي 

ورزشي کمتر از   ها دارای سابقةنمونهدرصد از    6/56.  درصد مرد بودند  7/78زن و  کنندگان  شرکت از  

 .  سال بودند  21درصد بیشتر از  9/10سال و   20تا   11درصد  5/32سال،  10

  
 های بخش کمی پژوهششناختی نمونههای جمعیتنتایج توصیفی ویژگی  -3جدول 

Table 3 - Descriptive Results of Demographic Characteristics of the Quantitative 

Research Samples 

 ویژگی
Characteristic 

 فراوانی
Frequency 

 درصد 
Percentage 

 سابقة شغلي 
Work Experience 

سال  10کمتر از   
Less Than 10 Years 

217 56.6 

11-20سال  
11-20 Years 

125 32.5 

سال  21بیشتر از    
More Than 21 Years 

43 10.9 

 جنسیت
Gender 

 زن 

Femal 
82 21.3 

 مرد
Male 

302 78.7 

 

ها از چولگي و  داده  بودنطبیعيبرای تعیین    در این پژوهش  ،(2012و همکاران )  1هیر   گفتة  براساس

و   قرار دارد  -5و    5و کشیدگي بین    -3و    3کشیدگي استفاده شد. نتایج نشان داد که چولگي بین  

نمونه بتعداد  نیز  پژوهش  از  یهای  بهنفر    200شتر  و  دارد؛ است  وجود  گویه  سه  متغیر  هر   ازای 

پژوهش(  2003)2س یوجار،  اینوجودبا کردهود  خ  در  برا   اندذکر  است  بهتر    هایپژوهش  یکه 

از  ، يفیو ک  ي اکتشاف استفاده شود  هایسؤال  يبررس  یبرا  .اس.ال.پي  اسمارت  اول  که چرا  ؛ پژوهش 

مدل مرحل  هنوز  در  نداردة  پژوهش  قرار  همکاران  پوريقلن حس)  بلوغ  که ي صورتدر  .(12،  2013،  و 

 
1. Hair 

2. Jarvic 
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از   ی بعد  هایشد، در پژوهش  دییتأ   .( اس.ال.پياسمارت  )  محورانسریاو  افزارهایمدل پژوهش با نرم

اانسیکوار  افزارهاینرم در  شود.  استفاده  ن  نیمحور  را    زیپژوهش  پژوهش    د ییتأ   ینظر  ي بانممدل 

جد  اما چون  ، کننديم نرس  است  یدی مدل  بلوغ  به  هنوز  نرم  ده یو  از   محورانسیوار  افزارهایاست، 

 .شده استاستفاده  .اس.ال.پياسمارت 

مدل  بررسي  برای روایي  معیار  سه  گیری،اندازه  هایبرازش    استفاده   واگرا  روایي  و  همگرا  پایایي، 

پایایي  مي و  و    پایایي   کرونباخ،   آلفای  ضرایب  عاملي،   بارهای  ضرایب  بررسي  طریق  ازشود  ترکیبي 

 برای.  است  5/0عاملي،    بارهای  ضرایب  بودنمناسب  برای  ملاک  . مقدارشودانجام مي  پایایي اشتراکي

ضرایبسؤالتمامي     معیار   این  بودنمناسب  دهندةنشان  که  است  بیشتر  5/0  از  عاملي  بارهای  ها، 

دراست سؤال هیچ  اینجا  .  از  نشیک  حذف  مقدارها  پایایي  کرونباخ  آلفای  به  مربوط  د.    ترکیبي   و 

پژوهش    در این  .است  مدل   مناسب  پایایي   از  حاکي   که  بیشتر است  7/0  از  ، هامتغیر  همة  در   متغیرها

  هافرضیه   بررسي  به  توانمي  ،شودمي   ییدتأ  پایایي  ازآنجاکه  .دارد  قرار  مطلوب  حد  در  متغیرها  پایایي

نتیجه    پرداخت  ساختاری  معادلات  توسط  از  دوم  معیار  است.  ظرمدن  جامعة  کل  به  یافتنيتعمیم و 

های  سؤالبا    متغیر  هر  همبستگي  بررسي  به   که  همگراست  روایي  گیری،اندازه  هایمدل  بررسي

 شاخص متوسط   برای  مناسب   مقدار  که  لارکر  و   فورنل   روش  به  توجه  با   پردازد. مي  ها( خود)شاخص

  مقدار  ،های مدلمتغیر  تمامي   برایشده است،    معرفيو بیشتر از آن    4/0  را 1استخراج شده س  واریان

 که   است  آن  از  حاکي  مدل  یک  قبولواگرای قابل  روایي  کهطوری به   .است  4/0  مساوی  یا  بیشتر  آن

 برازش   بررسي  از  بعد  .دیگر  متغیرهای  با  تا  دارد  خود  هایسؤال  با  بیشتری   تعامل   مدل  در  متغیر  یک

  اشاره   ترپیش  گونه کههمان.  رسدمي  پژوهش   ساختاری  مدل  برازش  به  نوبت  گیریاندازه  های مدل

  و  شودبررسي نمي  )متغیرهای آشکار(  هاسؤال  گیری،اندازه  هایمدل  برخلاف  ساختاری  مدلدر    شد،

 . شودمي بررسي  هاآن میان روابط با همراه پنهان  متغیرهای تنها

 
1. Average Variance Extracted (AVE) 
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های ورزشی در زمان شیوع ویروس آیندهای رفتار خرید مشتریان فروشگاهپیش گیریمدل اندازه -2شکل 

 کرونا
Figure 2- A Model for Measuring the Prognosis of Shopping Behavior of 

Customers of Sports Stores During the Outbreak of the Corona Virus 

 
های ورزشی در زمان شیوع ویروس آیندهای رفتار خرید مشتریان فروشگاهگیری پسمدل اندازه  -3شکل 

 کرونا
Figure 3- Model for Measuring the After-Sales Behavior of Customers of Sports 

Stores During the Outbreak of Corona Virus 
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ترین  اساسي  و  اولین  که  شودمي  استفاده  معیار  چندین  از  پژوهش  ساختاری  مدل  برازش  بررسي  برای

 95/0  از  اعداد   این   مقدار  کهورتيصدراست.   T-values مقادیر  همان  یا t داریمعنا   ضرایب  معیار،

  سطح   در  پژوهش   هایفرضیه  ییدتأ   نتیجهدر  و  متغیرها   بین  رابطة  صحت  دهندة نشان  شود،  بیشتر

  شدت  و   دهند مي  نشان  را  رابطه  فقط صحت  اعداد   که  داشت  توجه  باید  البته  ؛است  96/1  اطمینان

همةT-Value  مقدار   . سنجید  آن  با  تواننمي  را  متغیرها   بینرابطة   مدل    برای  در  موجود  روابط 

از  پژ بیشتر  پژوهش در سطح  بنابراین  است؛  2/ 58وهش،  روابط موجود در مدل    تأیید شد؛  99/0، 

  دیرفتار خرآیندهای  آیندها و پسهای پیششده از مؤلفههای شناسایيیک از مؤلفهاساس، هرراینب

  یا  زابرون  متغیرهای  برای  2R مقدار.  ستکرونا  روسیو  وعیدر زمان ش  يورزش  های فروشگاه   انیمشتر

قسمت  .است  صفر  با   برابر  مستقل این  از  زا  درون  های متغیر  همةبرای    2Rمقدار    در  غیر  )به 

 و برابر با مقدار متوسط است.  32/0بیشتر از های شخصیتي و عوامل موقعیتي( ویژگي

مکه    است  0/ 15از    شتریب  زادرون  هایریمتغ  همة  یبرا  اریمع  نیا:  2Q مقدار متغينشان    ریدهد 

  پژوهش   ساختاری  مدل  مناسب  برازش   و  استوابسته، متوسط    ریمتغ  ينیبشی)مستقل( در پ   زابرون

 .کند مي یید تأ  حدودی بار دیگرتا را

مدل  کلي:  مدل    ییدتأ   با  و   شودمي  ساختاری  و  گیریاندازه  مدل  بخش   دو  هر  شامل  کلي   برازش 

که    36/0  و  25/0،  01/0با توجه به سه مقدار    شود.مي  کامل  مدل  یک  در  بررسي برازش  آن،  برازش

مقادبه و قوفیضع  ریعنوان  دراندشده  ي معرف  برازش مدل کلي   یبرا  ی، متوسط  های  ریمتغ  همة  ، 

   .است پژوهش مدل یقو يبرازش کل دهندة نشاندست آمد که هب 36/0 از شتریمقدار ب  پژوهش

 58/2وهش بیشتر از  روابط موجود در مدل پژ  برای همة   تي ، مقدارشمارة چهار  جدول   به  توجه  با 

د  ، مشخص شدیگرازسوی .  تأیید شد  99/0، روابط موجود در مدل پژوهش در سطح  بنابراین  است؛

مؤلفه )پیشکه  خرید  رفتار  بر  اثرگذار  بههای  عبارتآیندها(  علاقاترتیب  از:  عوامل  ند  ورزش،  به  ه 

آمیختة به  جمعیت  مربوط  عوامل  روانبازاریابي،  عوامل  شبکهشناختي،  اجتماعي،  شناختي،  های 

ویژگي دانشي،  عوامل  محیطي،  پسعوامل  همچنین  موقعیتي.  عوامل  و  شخصیتي  ندهای  آیهای 

 آیندهای منفي دارند.  پس مثبت اولویت بیشتری در مقایسه با
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 پژوهش  هایمدلروابط موجود در بررسی   -4 جدول
Table 4- Examining the Relationships in Research Models 

 متغیرهای پژوهش
Research 

Variables 

 های پژوهشمؤلفه
Research Components 

 ضرب مسیر
Multiply 

the Path 

 تی
T 

 نتیجه
Result 

 آیندها پیش

Prerequisites 

 عوامل موقعیتي

Situational Factors 
0.523 4.005 

 تأیید

Confirmation 
 شناختي عوامل روان 

Psychological Factors 
0.800 15.622 

 تأیید
Confirmation 

 شناختي عوامل جمعیت 
Demographic Factors 

0.814 16.821 
 تأیید

Confirmation 

 های شخصیتيویژگي

Personality Traits 
0.055 4.451 

 تأیید

Confirmation 

 مربوط به آمیختة بازاریابي عوامل 
Factors Related to 

Marketing Mix 
0.831 22.271 

 تأیید

Confirmation 

 های اجتماعي شبکه
Social Networks 

0.786 15.320 
 تأیید

Confirmation 

 عوامل محیطي 
Environmental Factors 

0.631 6.467 
 تأیید

Confirmation 

 عوامل دانشي 

Knowledge Factors 
0.611 6.239 

 تأیید

Confirmation 

 علاقه به ورزش 
Interest in Sports 

0.843 28.529 
 تأیید

Confirmation 

 آیندها پس
Consequences 

 آیندهای مثبت پس
Positive Consequences 

0.930 61.188 
 تأیید

Confirmation 

 آیندهای منفي پس

Negative Consequences 
0.798 17.494 

 تأیید

Confirmation 

 

 گیری  و نتیجه بحث
افزا باشگاه   ش یبا  به ورزش،  توجه مردم  و  و  علاقه  تعدادبه جذب    يورزش  ی هاسازمانها    بیشترین 

ورزشگاه  یبرا  انیمشتر از  علاقاستفاده  تصم  دیبا  هااند. سازمانمند شدههها  با  به  یریگمیبا  و  موقع 

مناسب    يمتیق  محصولات خوب و با   ةبازار تلاش کنند با عرض  یازها ی ن  و  انیاز مشتر  يشناخت کاف 

به توز  یهاروش  یریکارگدر  تبل  استفاده  ع،یمطلوب  جهتآگاه  غاتیاز  و  شناسا کننده  و  یي  دهنده 

تهدفرصت  رقبا، و  افزاعلاوه  ،طیمح  یدهای ها  و خلاق  بازار  سهم   شیبر  ن  قیتطب  ت،یخود  و   ازهای با 

ن  انیبازار مشتر  ان،یمشتری  هاخواسته را  صنعت  واقع،  . در(67،  2014غلامي،  )  حفظ کنند  زیخود 
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  ی دیشد  یهات آن با رقابتلاکه محصو  است  در جهان  عیصنا  نیترو جذاب  نیتراز مهم  يکی  ورزش

  ي گوناگوني  و اجتماع  يروان  یندهایاامل فرش  يورزش  کنندهجهان مواجه است. رفتار مصرف  سطح  در

فعال از  بعد  و  قبل  که  خر  مربوطی  ها تیاست  محصو  د یبه  مصرف  خدمات لاو  و  رخ    يورزش  ت 

رفتار خرید در   .است  دیکننده، رفتار خرمصرف  رفتار  مهم مطالعه در  یهااز حوزه  يک یاما    ،دهديم

ا وجود شیوع حال حاضر ب و در جوامع گوناگون، متفاوت از یکدیگر است. رفتار خرید در  ها  موقعیت

انجام از  هدف  است.  داشته  چشمگیری  تفاوت  گذشته  با  کرونا،  بررسي    دادنویروس  پژوهش،  این 

  کرونا   روسیو  وعیدر زمان ش  يورزش  هایفروشگاه   انیمشترآیندهای رفتار خرید  آیندها و پسپیش

که   داد  نشان  نتایج  خریدمؤلفهبود.  رفتار  بر  اثرگذار  به)پیش  های  از:  آیندها(  بودند  عبارت  ترتیب 

آمیخت به  مربوط  عوامل  ورزش،  به  جمعیت  ةعلاقه  عوامل  روانبازاریابي،  عوامل  شناختي، شناختي، 

های شخصیتي و عوامل موقعیتي. همچنین دانشي، ویژگيمحیطي، عواملهای اجتماعي، عواملشبکه

 آیندهای منفي داشتند. پس ندهای مثبت اولویت بیشتری در مقایسه با آیپس

های ورزشي گذاری بر رفتار خرید مشتریان فروشگاهتأثیرنتایج نشان داد که علاقه به ورزش عامل  

درصورتي کرونا  زمان  در  افراد  است.  انجامکه  فعالیتبه  باشند،  ورزش  هایدادن  داشته  علاقه  ي 

اید  ورزشکاران ب  ،بنابراین  خواهد گذاشت؛ها در قرنطینه اثرهای منفي بسیاری برجای  ندادن آنانجام

های ورزشي در محیط خانه ادامه دهند. در این  فعالیت  دادنبه انجام  با تغییر در رفتار مصرفي خود 

ق بسیاری از ورزشکاران برجسته کردن و تشویکنندگان از فضای مجازی شاهد ورزش استفادهدوران،  

مراتب بسیار بیشتر از هکه اثرگذاری آن ب  انه هستندهای ورزشي در محیط خفعالیت  دادنانجامر  د

رسانهتوصیه در  رایج  جیمز   ستهاهای  و  ورزشکاران    ،روایناز  ؛(37،  2011،  1)پیون  تقاضای  میزان 

محصولات مصرف  از سمت  منزل  در  ورزش  منزل  برای  از  خارج  در  ورزشي  خدمات(  و  )در    )کالا 

دادن ورزش، های غیرحضوری برای انجام)گرفتن مشاوره  محصولاتسمت مصرف  محیط ورزشگاه( به

 کند.  سوق پیدا مي (ش محیط منزل، مربیان مجازی و ...اقلام ورزشي مناسب برای ورز تهیة

تمایل کردن در محیط منزل  به ورزش  دلیل علاقه به ورزش،گام بعدی، زماني که ورزشکاران به در  

نیاز خود    به تهیةکنند،  پیدا مي این صکنندمياقدام  اقلام ورزشي مورد  در  اغلب خریدهای  .  ورت، 

صورت غیرحضوری انجام خواهد شد. در این مرحله ممکن  دلیل پایبندی به قرنطینه به شده بهانجام

ت تلفني خرید خود را صورکرده است، بهخرید مي ترکننده از همان فروشگاهي که پیشاست مصرف

. در  (، به خرید مجازی اقدام کند)اینستاگرام، تلگرام و ...  ی مجازیدر اینترنت و فضایا  انجام دهد  

ب ازاین صورت،  بازاریابي  فاکتورهای  از  آمیختهسیاری  بازجمله  فروشندگان های  از سوی  باید  اریابي 

د و خود گامي در جهت تغییر در رفتار خری   کند اقدام  کننده به خرید  خوبي انجام شود تا مصرفبه
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  ة آمیخت  تأثیر(،  2016)  2کیي و سید  ( و2016)  1(، تات 2016)  عبدالملکي و همکارانمشتری باشد.  

نتایج پژوهش در این قسمت   ،بنابراین  اند؛ های خود تأیید کردهبازاریابي بر رفتار خرید را در پژوهش

 .  راستاستهمها با نتایج این پژوهش 

از    د و سن بود کهماین پژوهش شامل جنسیت، سطح درآشده در  شناختي شناسایيعوامل جمعیت

ذکر  (  2020)  و همکاران  3کایرس.  رفتار خرید مشتریان در زمان کروناستگذار بر  تأثیردیگر عوامل  

  ها شده در پژوهش آنهمطالعآماری    ةر رفتارهای خرید جامعوامل مؤثری دسن و جنسیت ع   کردند

زنانهمچنین مشخص شد که  بود.   اعتیادگونه  رفتارهای خرید  و  آني  مردان،  از  مبتني  بیشتر  بر  و 

که در این پژوهش شناسایي    گذار دیگری بودتأثیرشناختي نیز از عوامل  عوامل رواناست.    احساسات

افسردگي، تنشش اضطراب،  بیماری،  از  ازجملةد. عواملي نظیر ترس  این   های عصبي و لذت خرید 

بودند.   بحرانمردم  عوامل  بروز  زمان  ایجادهدر  کالاهای ای  که  به را    یادیز  شده،  مطالبي  خاطر 

(  2020)دان،    هامارکتدر سوپر  جاتیسبز  يکننده و حتيمانند ماسک، ضدعفون  خرند؛شنوند ميمي

 4همچنین ژنگ   .های عصبي هستنداسترس، ترس از بیماری و تنشدهندة  این عوامل نشان  که همة

شده عامل مؤثری بر رفتار خرید  ( در پژوهش خود ذکر کردند که استرس درک2020)  و همکاران

است؛آنلاین   زمان  ،بنابراین  افراد  در  افراد  خرید  به رفتار  بحران  عوامل های  این  وجود  دلیل 

ميروان  تغییر  ورزشيشناختي  کالاهای  فروشندگان  و  افرادب  یابد  نیاز  این  از  برای   اید  شوند؛  آگاه 

چاق  از  که  افرادی  به  ورزشي  کالاهای  فروشندگان  بهمثال،  ایام  این  در  ورزش شدن   نکردن دلیل 

و حس    را از طریق تبلیغ در فضای مجازی معرفي کنند   شناختي(، محصولاتي)عامل روان  ترسندمي

 .  ها ایجاد کنندنیاز را در آن

اندازی صفحة توانند با راهمي  فروشندگان کالاهای ورزشيیاری از  شد، بس   تر ذکرگونه که پیشهمان

کنند  اقدام  یا حتي طراحي سایت، به معرفي، بازاریابي و فروش کالاهای خود  خود در فضای مجازی  

به را  جامعه  خرید  رفتار  تغیو  آنلاین  خرید  زمینهسمت  این  در  دهند.  پیشنهاد    یر  با  نیز  دولت 

به  طرح  بهوکارکسب  دادنسوق هایي،  سنتي  آنلاین  سمت کسبهای  در    کردهاقدام  وکارهای  است. 

 ی ها شبکه  يابیبازارکه    ( ذکر کردند2017)  ، دانشمند و بهبودیغفوریان شاگردیتأیید این نتایج،  

لیوو معنا  مثبت  تأثیر  کنندگانمصرف   دیبر قصد خر  ياجتماع  نیز  2019)  ليو  ، هي  5داری دارد.   )

سایت که  دهای  دریافتند  مؤثری  عامل  تراجتماعي  هستند؛ر  جوانان  در  خرید  به    ، بنابراین  غیب 
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کسبگذاری  سرمایه تبدیل  کسببرای  به  سنتي  آنلاینوکارهای  شایسته  وکارهای  است؛ اقدام  ای 

نتایج بررسيچرا اولکه  آنلاین های  میزان خرید  از    یه نشان داده است،  از زمان قبل  بیشتر  برابر  دو 

اس کرونا شده  ویروس  نیز  البته همان  ت؛شیوع  پژوهش  این  نتایج  از  که  به  شد،    دریافتگونه  باید 

نظر بهترین راه برای فروش بیشتر  باید برای فروشگاه آنلاین که به  ای شود.توجه ویژه  عوامل محیطي

،  2018،  ، عباسي و معیني)رسولي  نظر گرفتر، وجهه، اعتبار و ظاهر مناسبي ددر این بحران است

هم  ،(155 کنار  در  باید    ةاما  عوامل  دربارة کمصرف دانش  این  را  خود  ورزشي  محصولات  نندگان 

ویروسپی به  ابتلا  از  ویروس    شگیری  ماندگاری  میزان  نحوکرونا،  و  اجسام  از   ةروی  ویروس  انتقال 

دهند  اجسام افزایش  اعتماد    را  بتوانند  بهآنتا  محصولات  خرید  دربارة  را  آورند.  ها  فضای  دست 

 .  های ورزشي کندتواند کمک شایاني به فروشگاهمجازی در این قسمت نیز مي

زاده و  بخشي.  بین رفتار خرید در این دوران استهای شخصیتي عامل دیگری است که پیشویژگي

خود  2016)  همکاران پژوهش  در  نیز  ویژگي(  که  آني  دریافتند  خرید  رفتار  بر  شخصیتي  های 

نشده  بررسي دقیق نوع ویژگي شخصیتي مؤگذار است.  تأثیر پژوهشي بررسي  رفتار خرید در  بر  ثر 

 باشد.   های آیندهتواند پیشنهادی برای انجام پژوهشمي وعضمواین که  است

به  عوامل که  بود  عاملي  آخرین  پیشموقعیتي،  فروشگاهعنوان  مشتریان  خرید  رفتار  های  آیندهای 

زمان   در  ویروس  ورزشي  نظرپور  کروناشیوع  بود.  شده  و  کاشاني   شناسایي  دهدشتي  خاشعي،   ،

هر2016)  محمدیان بررسي  به  خود  پژوهش  در  موقعیتي  (  عوامل  از  خرید  یک  رفتار  بر  مؤثر 

شده  امل موقعیتي شناسایيراستاست. شناخت هریک از عوهمکه با نتایج پژوهش حاضر    پرداختند

( پژوهش  این  دردر  پول  دردسترس،  سوی زمان  از  خانوادگي(  عوامل  و  اقتصادی  رفاه  دسترس، 

بیني رفتار  تواند عامل مؤثری بر پیش فروشندگان کالاهای ورزشي در دوران شیوع ویروس کرونا، مي

افراد باشد. درصورتي )ساکنان یک شهر یا منطقة   صورت محلي باشدکه جامعة هدف تنها بهخرید 

باید هر این صورت  در  عوامل موقعیخاص(،  این  از  به یک  تحلیل شوتي  بردرستي  تا   هاآن  اساسند 

 (.  کردن و ...ای به مشتریان ارائه شود؛ مانند پرداخت در در منزل، قسطيپیشنهادهای ویژه

ش مشخص  بهد  درنهایت  خرید  رفتار  مثبت  پسایندهای  شامل  که  ارضارضاترتیب  خرید،  از  ی یت 

ها، احساس سلامتي، آشنایي با کردن، احساس لذت و شادی، دوری از تنشنیازهای مربوط به ورزش 

آیندهفروشگاه  خریدهای  برای  مجازی  مصرف  های  خرید  رفتار  تغییر  فروشندگان  و  است.  کنندگان 

هر درنظرگرفتن  با  ورزشي  دوران  کالاهای  در  خرید  رفتار  آثار  از  ميیک  کرونا،  تدابیر  شیوع  توانند 

همچنین مشخص شد که .  شان اتخاذ کنندبهتر محصولات خود به مشتریانمناسبي برای ارائة هرچه 

های غیرآنلاین ورزشي از آثار منفي  و ضرر به فروشگاهحس اجبار در خرید، ارضانشدن نیاز به خرید  
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کروناست دوران  در  خرید  کوئي .  رفتار  و  در2019)  1مراد  کردند  (  ذکر  خود  در که    پژوهش  اجبار 

عیت بحران ضنفي رفتار خرید در وو از آثار م  ي از خرید استرضایتجاد بيخرید عامل مؤثری بر ای

 . است

نتیجه نهایي  در  درنظرگرفتن هر  که  توان گفتميگیری  از  با  پسپیشیک  و  رفتار  آیندها  آیندهای 

توان میزان فروش محصولات  ، ميکرونا  روسیو  وعیدر زمان ش  يورزش  هایفروشگاه  انیمشترخرید  

کاست؛ هافروشگاه  ورزشي  محصولات  بازار  بر  رکود  منفي  اثرهای  از  و  داد  افزایش  را  ورزشي    ی 

باید پیش  ،بنابراین ابتدا  رفتار خرید بهدر  بتوان    درستي مطالعه شودآیندهای  یعني  به  تا  نتایج آن 

 دست یافت.  یندهای مثبتآپس
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Abstract 
The aim of this study is to model the buying behavior of customers in sports stores during 

the outbreak of coronavirus (Antecedents and the consequences). Current study In terms 

of purpose is Practical, In terms of the method of collection the data were descriptive-

survey. In the first part (qualitative) to conduct the field interview, the statistical 

population of the study, prominent professors in the field of sports management 

specialized in sports marketing and prominent owners of sports businesses were these 

people, in two primary and secondary phases, respectively, purposefully and Snowballs 

were selected for qualitative interviews on the research topic. In the second part 

(quantitative), after collecting the information obtained from qualitative research, the 

questionnaire was constructed and this questionnaire (44 items in the form of two general 

components of the Proceedings and Post-futures of customer buying behavior of sports 

stores at the time of virus Corona outbreak) was distributed among customers of online 

sports stores (384 people). The results showed that the components affecting purchasing 

behavior (outcomes) are: interest in sports, marketing mix factors, demographic factors, 

psychological factors, social networks, environmental factors, Academic factors, 

personality traits, and situational factors. Also, positive outcomes have a higher priority 

than negative outcomes. 
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