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٢٠/٨/١٣٩٨: تاریخ دریافت مقالھ  

٣٠/٩/١٣٩٨:تاریخ پذیرش مقالھ                                                                                   

  

 .بـود  وفاداري مشتریان به برندهاي پوشاك ورزشـی ایرانـی   مدل راهبردي نیتدوهدف از پژوهش حاضر، 

-صـاحب  پـژوهش شـامل   نیا يجامعه آمار. است تحلیل مضمون رویکرد بر یو مبتن یفیروش پژوهش، ک

بـا اسـتفاده از روش    يری ـگ بود که نمونـه  نظران، اساتید بازاریابی ورزشی و تولید کنندگان پوشاك ورزشی

و  افـت ی ادامـه هـا   داده ياطلاعات تا اشباع نظـر  يآور جمع. صورت گرفت ينظر کردیبر رو یهدفمند مبتن

در سـه مرحلـه بـاز، محـوري و     فراینـد کدگـذاري   . انجام گرفت افتهیساختار مهین يمصاحبه فرد 20تعداد 

  .پرداخته شده استگزینشی انجام گرفت و در نهایت به طراحی الگوي مضامین 

سپس به دلیل کثرت کدها تمامی کدهاي مشابه بر پایۀ قرابت مفهومی و شد؛  جادیا هیکد اول 179 در مجموع

مقوله فرعی تقلیل یافتند و نهایتاً بـر اسـاس کـدهاي بـاز      28معنایی در گروه خاص خود قرار گرفتند و به 

لات، قیمـت، طراحـی و شـیک بـودن، محـیط      ثانویه، هفت مقولۀ اصلی شامل نام تجاري، کیفیـت محصـو  

در مرحله بعد به منظور برقراري رابطه بین مفـاهیم  . باشند یمفروشگاه، تبلیغات و ترویج و کیفیت خدمات 

شـد و در نهایـت مـدل     ها وارد محیط نرم افزار مکس کیـودا  تولید شده در مرحله کدگذاري کدها و مولفه

  .گردید ارائهنهایی 

 بـا تمرکـز بـر    تواننـد  یمتولیدکنندگان پوشاك ورشی ایرانی بیان کرد  توان یمي پژوهش ها افتهبا توجه به ی

  .وفاداري مشتریان به برند ورزشی خود را افزایش دهند عوامل شناسایی شده

  تحلیل مضمون و پوشاك ورزشی ،برند، وفاداري :کلیدي گانواژ
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  مقدمه

سطوح عی مهم در بین سیاست گزاران پذیري موضودر عصر گسترش روز افزون جهانی شدن، رقابت 

برند سازي با توجه به منافع  ،از این رو. مختلف کشور، صنعت و شرکت در بخش هاي مختلف دنیاست

ها باید به دنبال خلق و افزایش  شرکت. ویژه اش به شدت از سوي بازاریابان مورد توجه قرار گرفته است

توسط برند خود باشند و براي بقا در هردو سطح محلی و جهانی  ارزش از طریق ایجاد یک زنجیره ارزش

مهم ترین خروجی با ارزش این زنجیره، وفاداري به برند  .باید نگاهی جهانی به زنجیره ارزش داشته باشند

 ,Shanti M, Sunaryo S, Rofiq) است که در مقایسه با سایر موارد پایدارتر و راهبردي تر می باشد

٢٧٥-٢٠١٩:٨٤).   

؛ این به گویند وفاداري به ترجیح مصرف کننده به خرید از فقط یک نام برند در یک دسته محصول می 

 ,.Zehir C, Şahin A, Kitapçı H, Özşahin M) دلیل کیفیت ادراك شده برند است و نه قیمت آن

٣١-٢٠١١:٢٤).   

اصطلاح وفاداري اغلب مترادف با تعریف وظیفه اي آن که به معنی تکرار  ،در ادبیات بازاریابیاز طرفی 

وفاداري به برند یک پیش نیاز براي  ..می گیردخرید، ترجیح، تعهد و صداقت است مورد استفاده قرار 

همچنین ارزش ویژه برند  .(٢٠١٩ .Bryant A-AT) باشدرقابت پذیري و سود آوري شرکت ها می 

یک مشتري وفادار به . براي یک شرکت به طور قابل توجهی از وفاداري مشتریان به برند حاصل می شود

محصولات یک برند می بیند که درگزینه هاي جایگزین  علت اینکه برخی ارزش هاي منحصر به فرد را در

در . )1394، نیا فر (دست آوردن آن برند پرداخت کنده تري را نیز براي بوجود ندارد، ممکن است پول بیش

ف کننده رضایت خویش را از عملکرد یا خدمت که توسط آن مصراست هایی  واقع، وفاداري یکی از راه

 ,Han H, Nguyen HN, Song H, Chua B-L, Lee S)دارد  محصول بیان می دریافت شده از

Kim W.٨٦-٢٠١٨:٧٢).   

 ابعاد تمام در و گسترده سریع تحولات .کند می تجربه را اي تازه دوران ورزش جهان سوم هزاره ابتداي در

 تلاش همه بازاریابی .گرفته است قرار توجه ورزش مورد در بازاریابی فنون و ها شیوه از استفاده و ورزشی

 مورد جامعه نظام ارزشی به توجه با تقاضاها انواع به نسبت مناسب اقدام و نظام شناخت براي مند هاي نظام

 دیدگاه از وکیفیت رضایتمندي به توجه یعنی مشتري، دادن رشد شامل و است سازمان هاي هدف و نظر

 گروه یک و تجاري نام پایدار بین تعهد یک ایجاد ،نهایی هدف. است موثر ارتباط و آن و وفاداري مشتري

 موفقیت با نهایت در و ترجیح آشنایی، معرفی، شامل مراحل که است یک فرآیند داراي و بوده ویژه مشتري
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 و کسب در که است مشتري مفهومی در وفاداري ایجاد .می باشد فرد در ایجاد وفاداري محصول، بودن آمیز

 اند، درآمده سازمانی موفقیت اصلی هاي مولفه به صورت وفادار مشتریان که این لحاظ به امروزي، کارهاي

 به که منجر است درونی و عمیق تعهد نوعی مشتري وفاداري .است گرفته قرار پیش از بیش توجه مورد

 به که است کسی وفادار مشتري .شود می خاص خدمت یا محصول یک از مجدد استفاده یا مجدد خرید

جهت  همین به و دارد مثبتی نگرش او به نسبت و خرد می را خدمات یا کالا یک فروشنده از طورمکرر

 Shanti M, Sunaryo)  کند می توصیه مصرانه طور به خود آشنایان تمامی به را تجاري نام آن از خرید

S, Rofiq, ٢٧٥-٢٠١٩:٨٤).   

 85تـا   25 شـود  مـی  باعث مشتري وفاداري در افزایش درصد پنج که دهد می نشان مطالعاتدر این راستا  

 و قدیمی مشتري حفظ هزینه برابر 11 تا 5 جدید مشتري یک جذب هزینه و یابد افزایش شرکت سود درصد

. شـوند  مـی  محسوب تبلیغات براي مناسبی ابزار معمولاً ومی کنند  بیشتر خرید وفادار مشتریان .است راضی

 مورد انتظـار  هاي ارزش با را محصول آن مصرف از حاصل هاي ارزش ،محصول یک خرید از پس مشتري

 ،باشـد  بیشـتر  مشـتري  مـورد انتظـار   هاي ارزش از کالا مصرف از حاصل هاي ارزش وقتی .کند می مقایسه

 خرید با را خود خشنودي احساس این مشتري ادامه یابد روند این اگر و کند می خشنودي احساس مشتري

 Shafiee) دارد مـی  ابـراز  شـرکت  بـه  نسبت نزدیکانش و دوستان به خرید آن توصیه و تجاري نام مجدد

MM, Bazargan NA.رقابت درعرصه هایی سازمان امروز، رقابتیپ محیط بنابراین در .(٣٨-٢٦ ,٢٠١٨ 

 بـازار  رقبـاي  سـایر  از را سـبقت  گـوي  مشتریان هاي خواسته و برآوردن نیازها در که بود خواهند تر موفق

 دائمـاً  انتظارات مشـتریان  و ناپذیر انکار واقعیت یک مشتریان ي ها خواسته و نیازها تغییر ،طرفی از .بربایند

 آن اولیه نیازهاي ارضاي از فراتر مشتریان، انتظارات تامین با تا ملزم هستند ها سازمان و است افزایش درحال

 برآینـد  آن تحقق وسیله جستجوي در سپس و خواهد می چه مشتري که شود باید مشخص .حرکت کنند ها

 طـرف  هـردو  براي و سودآور دوجانبه مدت، بلند ارتباطی طریق از وفاداري ایجاد به را خود توجه کانون و

  . .(٢٧٥-٢٠١٩:٨٤ ,Shanti M, Sunaryo S, Rofiq) نمایند  معطوف

 محـدودیت هـاي   و توانایی هـا  تمایلات، سلایق، خواسته ها، نیازها، شناسایی مشتریان رضایت جلب لازمه

بـر   تأثیرگذار عوامل توانند می اطلاعاتی چنین به دستیابی با بازاریابان .است محصولات خرید و تهیه آنها در

 .آنها پی ببرند رفتار بر عوامل از هریک تأثیر میزان به و کنند شناسایی به خوبی را خود مصرف کنندگان رفتار

 و با نیازهـا  که بود خواهند محصولی ارائه به قادر یابند، دست شناختی و آگاهی چنین به بازاریابان که زمانی

 عوامل مؤثر برآیند با که داد خواهند ارائه کالایی و باشد داشته بیشتري انطباق مصرف کنندگان خواسته هاي
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 شـناختی آسـان   چنـین  بـه  دسـتیابی  معمولاً کند؛ اما تأمین را آنها رضایت حداکثر مصرف کنندگان، رفتار بر

 از اصـول  همیشـه  خـود  انتخاب در مصرف کنندگان زیرا ،است بسیار هزینه و وقت صرف مستلزم و نیست

 نیز آنها خود براي رفتار یک بروز دلیل موارد برخی در حتی و کنند نمی پیروي منطقی هاي استدلال و مدون

   .)16: 1395، قهرمان تبریزي و شریفیان ،ایرانمنش ( نیست مشخص

 وفاداري رفتاري رویکرد :دارد وجود برند به وفاداري گیري اندازه براي متمایز رویکرد سه بدین ترتیب،

آن  به تعهد و نظر مورد برند خرید قصد( نگرشی رویکرد ،)دیگران به برند توصیه یک و خرید تکرار(

 ترکیب از که یترکیب رویکرد و )رقبا سوي از گسترده بازاریابی هاي تلاشو  همسان خدمات هئارا علیرغم

  . (٢١٣-٧ :٢٠٠١ ,Bowen JT, Chen S-L) شود حاصل می رفتاري رویکرد و نگرشی رویکرد

 دیگر، عبارت به .شود استفاده می نگرشی و رفتاري جنبه دو هر از برند به وفاداري سنجش براي معمولا

 پیدا افزایش مشتري که تعهد زمانی نگرشی، بعد .کند پیدا افزایش بعد دو طریق از تواند می برند به وفاداري

 , Wong F, Sidek) شود می بیشتر فروشگاه از مشتري خریدهاي تکرار که زمانی رفتاري، بعد و کند می

(Yahyah Y., ٢٢١-٣٦ :٢٠٠٨).  

 اسـت  ورزشی پوشاك ،ددار نقش مهمی ورزشی هاي رشته توسعه و اجرا در که ورزشی محصولات از یکی

(Deb SK., ١٥٥-٨٠ :٢٠١٣). 

 بـازار  سـهم  کـل  از درصد 77 ورزشی پوشاك 7000، 1980 دهه اوایل در که دهد می نشان تحقیقات، نتایج

 آنجـا  از .یافت افزایش بعد هاي سال در مقدار این تدریج به که بود داده اختصاص خود به را پوشاك جهان

مصرف  مطالعه دهد، می اختصاص خود به را ورزش کل بازار از چشمگیري درصد ورزشی بازار پوشاك که

 احمدي(بود خواهد ورزشی پوشاك پژوهشگران و کنندگان تولید نفع به شدت به بازار از بخش این کنندگان

 رضـایت  جلب لازمه و است مشتري رضایت جلب بازاریابی از هدف بنابراین، .)97-2018:88 ران،و همکا

 .آنهاسـت  هـاي  محدودیت و ها توانایی تمایلات، تلقی، طرز سلایق، ها، خواسته ها، نیاز شناسایی مشتریان،

نظـر   مد هاي ارزش و نیازها از صحیح درك و شناخت با باید همواره ورزشی پوشاك کنندگان تولید بنابراین

سـمت   به را مشتریان آنها در رضایتمندي جلب با تا کنند ارائه آنان به را ارزشی با خدمات و کالاها مشتریان،

 وچارسـتاد  ، غفـاري آشـتیانی  ( شوند داخلی برندهاي به آنها وفاداري موجب و دهند سوق داخلی هاي برند

  ).753 -22: 2010 ،لونی
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 .است پوشاك کارایی و عملکرد رنگ، اجزا، سایز، ،)زیبایی و طرح( مد شامل پوشاك ورزشی کیفیت اجزاي

 ،است مهم بسیار محصول کیفیت در پوشاك جنس .است لباس انتخاب مهمی در بسیار جنبه بودن، مناسب

 مصرف این، بر علاوه .گذارد می تاثیر محصول عملکرد دیگري از هاي جنبه و بافت احساس، در زیرا

 و همکاران، احمدي(کنند رد یا بپذیرند رنگ دلیل را به محصول است ممکن و اند وابسته رنگ به کنندگان

 ضدآب هوا، عبور قابلیت شدن سریع، خشک شامل ورزشی پوشاك عملکردي هاي ویژگی .)2018:88-97

، غفاري آشتیانی(پوشاك است  دوام نهایت در و بودن میکروب ضد سبک، وزن بو، برابر در مقاوم بودن،

 .است متوسط کنندگان مصرف براي بخش ترین مهم قیمت احتمالاً. )753 -22: 2010 ،لونی وچارستاد 

 .هستند خود علاقه مورد تجاري نام براي بیشتري قیمت پرداخت به حاضر به برند، وفادار مشتریان بسیار

 قابل ظاهر و زیبایی، طرح با مد ضمنا. گیرد نمی قرار قیمت تأثیر تحت راحتی به آنها خرید قصد بنابراین

شفیعی (برند است به نسبت کننده مصرف ادراك از موثر جزئیات و نیمرخ طرح، شامل و بوده مشاهده

 از آن بر مؤثر عوامل و ورزشی پوشاك نام به وفاداري زمینه در محققان. )1394ملک شاهی  و رودپشتی

 دیدگاه از ورزشی پوشاك تجاري نام به وفاداري عوامل ترین مهم اند که شده متوجه مردان و زنان دیدگاه

 و توسعه نام تجاري، مدل، خدمات، کیفیت قیمت، ورزشی، پوشاك کیفیت: از بودند عبارت مرد خریداران

 زن خریداران دیدگاه از ورزشی پوشاك تجاري نام به وفاداري عوامل ترین و مهم فروشگاه محیط و ترویج

 و پوشاك کیفیت ترویج، و توسعه خدمات، کیفیت تجاري، نام فروشگاه، مدل، محیط :از بودند عبارت

   ).84-2018:73، کارکن وعبدلی  ،سایشآ ،رمضانی نژاد(. قیمت

هـاي پوشـاك    در تحقیقی به بررسی عوامل موثر بر قصد خرید از فروشـگاه ) 2019( واجارودایا و کریستینا

 شـهرت  و برند از آگاهی ،قیمت براي شده درك ارزش ،شده درك خدمات کیفیت متغیر که چهار پرداختند

 Vajarodaya) مـوثر دانسـتند   پوشاك شرکت به نسبت نهایت وفاداري مثبت و در خرید قصد را بر برند

Fernando MSCL.٢٠١٩).   

 رفتاري وفاداري بر مشتریان نگرشی وفاداري گزارش کردند کهدر پژوهشی نیز ) 2019(لدیکوي و همکاران

 مشـتریان  نگرشـی  وفـاداري  بـر  توجهی قابل و مثبت تاثیر رضایت و تعهد اعتماد،همچنین  .تاثیر دارد آینده

 مـی گـذارد   هـا  آن رفتـاري  وفـاداري  بـر  تـوجهی  قابـل  و مثبـت  تاثیر نگرشی وفاداري که حالی در ،دارند

(Ledikwe A, Roberts-Lombard M, Klopper HB.١٠١-٢٠١٩:٨٥).  

 مشـتریان در  شـده  درك ارزش و برنـد  دلبستگی که داد نشان) 2018(احمد و همکاران  هاي پژوهش یافته

 راي تقویـت باز این رو آنها نتیجه گرفتند . است اجتماعی تأثیرات تأثیر تحت شدت به پوشاك، خرید مورد



٦ 
 

 Ahmed MA, Khalid S, Ahmad) اسـتفاده کننـد   اجتمـاعی  عوامـل  بایـد از  مشتریان مجدد خرید

M.وفـاداري خریـداران   عـدم  و وفاداري در پژوهشی درك)  2016( چاولا پاندي و .(٥٠٠-٢٠١٨:٤٨٠ 

نتایج  .ها بررسی کردند سایت وب کیفیت و الکترونیکی زندگی شیوه تأثیر هندي را با توجه به آنلاین لباس

 و وفـادار  هاي گروه بین تفکیک در سایت وب کیفیت و الکترونیکی زندگی سبک ابعاد نشان داد که اگرچه

 تـأثیر  بیشـترین  سـایت  وب بصري جذابیت با سایت وب کیفیت ابعاد تأثیر اما است، توجه قابل غیرمذهبی

  (٣٣٢-٢٠١٦:٥٢,.Pandey S, Chawla D) .دهد می نشان وفاداري بر را مثبت

میـزان   قیمـت،  کیفیـت،  شـامل  شـناختی  عوامـل  خـارجی  و داخلـی  محصولات بین انتخاب زمینه در اصولا

از طرفـی  . شود داخلی محصول به گرایش سبب تواند می فروش و تبلیغات موثر از پس خدمات و دسترسی

 بـه  وفـاداري  و علاقـه  حـس  دلیل به خارجی محصولات خرید با اخلاقی هنجاري و مخالفت مانند عواملی

  شـود  خـارجی  بـه  داخلـی  محصولات ترجیح موجب است که ممکن هستند عاطفی عوامل دسته از میهن،

(Pandey S, Chawla D.,٣٣٢-٢٠١٦:٥٢) .  

 این خرید پس .گذارند می ملی اقتصاد بر منفی تاثیر خارجی اجناس که خرید معتقدند کنندگان مصرفاین 

 مسـئول بیکـاري   را محصـولات  ایـن  خریـداران،  و اسـت  دوستی میهن حس برخلاف محصولات از دسته

 و تولید از حمایت درکشورما،. اند داده دست از را خود شغل المللی بین رقابت اثر در که دانند می هموطنانی

به طوري کـه   ؛است بازرگانی بوده و اقتصادي هاي سیاستگذاري اولویت در همواره داخلی کالاهاي مصرف

دولـت  از طرفـی  . به حمایت از تولید داخلی اشاره شده استتوسط مقام معظم رهبري  1398شعار سال در 

 آن مشـابه  را که خارجی کالاهاي خرید  1389و 1388 هاي سال در تولید از حمایت کارگروه مصوبۀ در نیز

بـا وجـود تسـلط برنـدها در بـازار       .)1388 ،حسـین زاده  و حقیقـی  (کرد اعلام ممنوع دارد، وجود درکشور

ایـن   .نگرش هاي مربوط به این برندها صورت گرفته اسـت  موردپوشاك ورزشی، پژوهش هاي اندکی در 

میان اقشار جامعه است، مستلزم مطالعـات   امر با توجه به اینکه پوشاك ورزشی مقوله اي مهم و محبوب در

وسیع تر و ارائه الگوهاي کاربردي تر در جهت درك بهتر نگرش هاي مشـتریان و میـزان وفـاداري و عـدم     

وجـود تولیـد کننـدگان    علیرغم  ،از طرفی. وفاداري آنان نسبت به برندهاي پوشاك ورزشی ایرانی می باشد

می تواند ویه برندهاي خارجی به داخل کشور هستیم که دلیل آن شاهد تقاضا و واردات بی ر زیاد در کشور

شایسته است در راستاي فعالیـت هـاي کارآفرینانـه و    . عدم وفاداري مشتریان به برندهاي داخلی باشدنبود 

رونق تولید کالاهاي ایرانی نسبت به مقوله تولید پوشاك ورزشی و برند سازي در این صـنعت مهـم توجـه    

هاي عرضه پوشاك و منسوجات ورزشی  هاي تولید و فروشگاه با ایجاد و راه اندازي کارگاهبیشتري شود و 
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زیرا روز به روز شاهد این مساله هستیم  ؛گام مهمی در شکوفایی این صنعت در کشور برداشته شود ایرانی،

و عـدم   که تولیدکنندگان ایرانی بخصوص تولیدکنندگان پوشاك ورزشی بـه دلیـل عـدم اسـتقبال مشـتریان     

وفاداري به برند آنها و عدم توانایی رقابت با برندهاي معروف خارجی و به روز دنیا یا ورشکسته می شوند 

لذا پژوهش حاضر با رویکردي کیفی و از منظر پژوهش هاي . یا از تولید محصولات خود انصراف می دهند

 و بررسـی دیـدگاه   به برند پوشاك ایرانـی  مشتریان وفاداري مدل راهبرديداده بنیاد به دنبال ارائه و تدوین 

  .هاي صاحب نظران در این حوزه می باشد

  شناسی پژوهش روش

یکـی از  ایـن رویکـرد   . با رویکرد تحلیل مضمون استفاده شده استاز روش تحقیق کیفی تحقیق حاضر در 

در کنـار هـم    قطعات گسسته و پراکنده را به روشی نظام منـد  می باشدروش هاي است که قادر قوي ترین 

یک راهبرد تقلیل و تحلیل داده هاسـت کـه توسـط آن    زیر فرایند  .دهد ارائهد و تصویري جامع مان دهساز

ایـن تحلیـل اصـولا یـک راهبـرد      . مـی شـود  تقسیم بندي، طبقه بندي، تلخیص و بازسازي  داده هاي کیفی

ایـن  . کیفـی تسـهیل مـی نمایـد    ي توصیفی است که یافتن الگو و مفاهیم مهم را از درون مجموعه داده هـا 

بـر   2010کـه سـال    1از رویه کینگ و هـاروکز  رویکرد داراي رویه هاي مختلفی می باشد که در این تحقیق

این رویه داراي سه مرحله کدگذاري . است گردیده، استفاده ه شدهئدي رویه هاي مختلف ارااساس جمع بن

نشان  1 جدولسازي از طریق مضامین فراگیر است و فرآیند آن در  توصیفی، کدگذاري تفسیري و یکپارچه

  :داده شده است

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                           
١.King & Horrocks 



 

 ،2010(  

 

، اساتید بازاریابی ورزشی و تولید مصاحبه با خبرگان

صورت گرفت و مصاحبه ها تا دستیابی به اشـباع مضـمونی یعنـی تـا زمـانی کـه       

، ارزش افزوده جدیدي تولید نمی کردنـد، ادامـه پیـدا    

، در مرحله اول، محقق به کدگـذاري توصـیفی مصـاحبه    

      در این مرحله ابتدا مصاحبه هاي انجام شـده بـه ترتیـب اجـرا، پیـاده سـازي      

در واقـع  . وارد شد و مورد تحلیل قـرار گرفتنـد  

ملات نسبت قطعه از جا به هر دقیق و خط به خط جملات مصاحبه ها، مضامین توصیفی ر

ند تحلیل، محقق با مقایسه مستمر و چندین بـاره کـدهاي توصـیفی تولیـد شـده در      

چتـر  براي تولید کدهاي تفسیري چندین کد توصیفی در ذیـل  

نیز مضامین شکل گرفته در مصـاحبه هـا،   

                                                          
١. MAXQDA 

: مرحله اول

کدگذاري توصیفی

مرحله  

کدگذاري  :دوم

تفسیري

:  مرحله سوم

مضامین فراگیر

  مضامین

٨ 

، کینگ و هاروکز(فرآیند تحلیل مضمونی : 1جدول 

مصاحبه با خبرگان 20 ،در این تحقیق بر اساس فرایند سه مرحله اي فوق

صورت گرفت و مصاحبه ها تا دستیابی به اشـباع مضـمونی یعنـی تـا زمـانی کـه        کنندگان پوشاك ورزشی

، ارزش افزوده جدیدي تولید نمی کردنـد، ادامـه پیـدا    هاي جدید همضامین تفسیري به انسجام رسیده و داد

، در مرحله اول، محقق به کدگـذاري توصـیفی مصـاحبه    بر مبناي فرآیند سه مرحله اي تحلیل مضمون

در این مرحله ابتدا مصاحبه هاي انجام شـده بـه ترتیـب اجـرا، پیـاده سـازي      . صورت گرفته پرداخت

وارد شد و مورد تحلیل قـرار گرفتنـد   1ادوشده در نرم افزار مکس کیسپس متن پیاده 

دقیق و خط به خط جملات مصاحبه ها، مضامین توصیفی ر

ند تحلیل، محقق با مقایسه مستمر و چندین بـاره کـدهاي توصـیفی تولیـد شـده در      در مرحله دوم فرآی

براي تولید کدهاي تفسیري چندین کد توصیفی در ذیـل  . دندگردیایجاد  مرحله قبل، کدهاي تفسیري

نیز مضامین شکل گرفته در مصـاحبه هـا،   در مرحله سوم . یک کد تفسیري جمع شده و آن را تشکیل دادند

  . تحت عنوان مقوله هاي اصلی سازمان یافتند

                   

آنها کنار گذاري یادداشت مربوطو هاي

پیشرفت حین در توصیفی کدهاي بازنگري و مصاحبه

توصیفی

تحقیق زمینه و پژوهش سوال با ارتباط در

ها داده مجموعه کل براي تفسیري

مضامین دادن قرار مدنظر طریق از کل، یک عنوان به ها داده مجموعه براي 

.تحقیقاتی پروژه عملیاتی مقاصد یا و تئوریک

تحلیل در کدگذاري سطوح بین روابط دادن نشان

در این تحقیق بر اساس فرایند سه مرحله اي فوق

کنندگان پوشاك ورزشی

مضامین تفسیري به انسجام رسیده و داد

بر مبناي فرآیند سه مرحله اي تحلیل مضمون .کرد

صورت گرفته پرداختهاي 

سپس متن پیاده . می گردید

دقیق و خط به خط جملات مصاحبه ها، مضامین توصیفی رمحقق با مطالعه 

در مرحله دوم فرآی. داد

مرحله قبل، کدهاي تفسیري

یک کد تفسیري جمع شده و آن را تشکیل دادند

تحت عنوان مقوله هاي اصلی سازمان یافتند

  

  

  

  

  

مصاحبه دقیق مطالعه•

هاي بخش کردن مشخص•

توصیفی کدهاي تعریف•

مصاحبه براي فرایند این تکرار•

توصیفی کدهاي بندي خوشه•

در ها خوشه معانی تفسیر•

تفسیري کدهاي بکارگیري•

 کلیدي مضامین استنتاج•

تئوریک موضع از تفسیري

نشان براي نموداري ایجاد•
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  روش هاي تامین اعتمادپذیري پژوهش حاضر :2جدول 

  اقدامات صورت گرفته  استراتژي تامین  زیرمعیارها  معیارها

  قابل قبول بودن

روایی ورودي 

  پژوهش

روایی داده هاي ورودي 

  پژوهش

نمونه گیري گلویه 

  )1999نیومن، (برفی

معرفی مصاحبه شوندگان 

بعدي توسط مصاحبه شونده 

  قبلی

نمونه گیري بر مبناي 

اسنو و (اعتبار 

  )2000همکاران، 

مصاحبه شوندگان انتخاب 

بعدي بر اساس توصیه 

  متخصصان

روایی تحلیل 

هاي انجام شده 

  در پژوهش

مکسول، (روایی توصیفی

1992(  

بازخورد مشارکت 

  کننده

کدهاي توصیفی به  ارائه

مصاحبه شونده و دریافت 

  نظرات اصلاحی

ماکسول، (روایی تفسیري

1992(  

استفاده از توصیف 

گرهاي با حداقل 

  مداخله

گیري از عبارات توصیفی  بهره

  مانند نقل قول در تفسیرها

  انتقال پذیري

استفاده از نمونه گیري 

  بر مبناي اعتبار

انتخاب مصاحبه شوندگان از 

بین افراد معتبري همچون 

  مشاوران وزرا و مدیران کل

وصف تفصیلی همه 

  جزیات

یک تصویر مفصل از  ارائه

زمینه اي که پژوهش در آن 

  انجام شده است

  قابلیت اطمینان
ممیزي اطمینان 

  )2000توینینگ، (

در اختیار گذاشتن داده ها، 

روش ها و تصمیمات با هدف 

بازبینی و موشکافی تحقیق 

  توسط دیگر پژوهشگران

  تایید پذیري
جزئیات و روش  ارائه

  ها و داده هاي پژوهش

گزیده مصاحبه ها و نیز  ارائه

توضیح روند تحلیل داده ها 

  تا دستیابی به نتایج تحقیق
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روش شناسان کیفی بجاي استفاده از واژگان روایی و پایایی کـه   بیشتربه منظور اعتبار بخشی نتایج تحقیق، 

 ـقابل. می کنند قابلیت اعتماد استفاده یااصولا در تحقیقات کمی استفاده می شوند، از معیار اعتمادپذیري  ت ی

 ،از این رو. اعتماد شامل چهار معیار قابل قبول بودن، انتقال پذیري، قابلیت اطمینان و تایید پذیري می باشد

در تحقیق حاضر نیز از اعتمادپذیري به عنوان معیار کیفیت تحقیق استفاده شد و استراتژي زیر بـراي تـامین   

  .آمده است 2ول که در جد گردیداعتمادپذیري تحقیق استفاده 

  هاي پژوهش یافته

مصاحبه، از فرایند سه مرحله اي  20منظور رسیدن به هدف اصلی تحقیق پس از انجام  در پژوهش حاضر به

هـا   ي کلیـه مصـاحبه  ادر اولین مرحله جهت انجام کدگذاري بـاز، محتـو   .تحلیل تحلیل مضمون استفاده شد

هـا   آوري شده در مصـاحبه  هاي جمع شد؛ بدین ترتیب که دادهها انجام  سازي و سپس کدگذاري باز آن پیاده

تحلیـل خـط بـه خـط و پـاراگراف بـه پـاراگراف         و  صورت مکتوب بر روي کاغذ درج، سپس با تجزیه به

ها و در برخی موارد عـین   این مفاهیم اقتباسی از نوشته. هاي موجود کدهاي باز و مفاهیم ایجاد گردید نوشته

 ،سپس به دلیل کثـرت کـدها   .مصاحبه ایجاد شد 20کد اولیه از مجموع  179مجموع  خود نوشته بود که در

مقوله فرعی  28تمامی کدهاي مشابه بر پایۀ قرابت مفهومی و معنایی در گروه خاص خود قرار گرفتند و به 

ولات، بر اساس کدهاي باز ثانویه، هفت مقولۀ اصلی شامل نام تجاري، کیفیت محص در نهایت. تقلیل یافتند

 3در جـدول  . قیمت، طراحی و شیک بودن، محیط فروشگاه، تبلیغات و ترویج و کیفیت خدمات ایجاد شـد 

  .ه شده استئخلاصه کدگذاري ها ارا

 ایرانیهاي وفاداري به پوشاك ورزشی  خلاصه اي از کدگذاري مقوله :3جدول 

 )مفاهیم(کدهاي باز   مقولات فرعی  مقوله اصلی

 نشان تجاري

 برندشهرت 

 پرستیز برند

 نام برند

کند،  پرستیژ برند مرا براي خرید از این برند ترغیب می برند مشهور است، نام و

نام برند بدون توجه به قیمت انتخاب می شود، برند شخصیت من را نشان می 

 .دهد

کیفیت 

 محصولات

 راحتی اجناس

 تنوع رنگ بندي

  عملکرد مناسب

  دوام و استحکام

 سایز

اندازه پوشاك ورزشی، راحتی مواد استفاده شده بوسیله برند پوشاك  مناسب بودن

ورزشی، برند داراي انتخاب رنگ کافی براي پوشاك است، پوشاك برند داراي 

، قابلیت ضدآب، مقاوم براي مثال قابلیت نقش(ناسب است؟ کیفیت و عملکردي م

 .ستند، پوشاك برند داراي عمر طولانی ه)در برابر پوسیدگی و وزن سبک
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 قیمت

 ارزش برند

 تنوع در قیمت گذاري

رعایت انصاف در قیمت 

  گذاري

 مناسبقیمت 

قیمت افزایش یافته تصمیم خرید مرا عوض نمی کند، برند ارزش خوبی براي پول 

برند تنوع قیمت با توجه به کیفیت متفاوت محصول داشته باشد،  فراهم می سازد،

 .برند انصاف قیمتی داشته باشد

یا طراحی 

 شیک بودن

 هاها و طراحتنوع در سبک

 تمایز در طرح و تنوع

  به روز بودن

 مناسب بودن

پوشاك برند ورزشی مجموعه متنوعی از سبک ها و طراحی ها را براي خرید و 

انتخاب من فراهم می سازد، طرح هاي برند ورزشی براي من مناسب هستند، طرح 

بارزي و متمایزي هستند، طرح هاي هاي برند پوشاك ورزشی داراي ویژگی هاي 

 .برند پوشاك ورزشی به روز و امروزي هستند

محیط 

 فروشگاه

 ساندسترسی آ

موسیقی و جذابیت فضاي 

 داخلی

  دکوراسیون مناسب

 مکان توزیع

و دسترسی به آن ها آسان  می باشدبرند داراي مکان هاي مناسب براي فروشگاه 

است، برند داراي بازارهاي فروش کافی است، نمایش داخلی برند جذاب است، 

رنگ و موزیک درون فروشگاه ها جذاب و متناسب، نحوه چینش محصولات در 

 فروشگاه و ویترین مناسب

تبلیغات و 

 ترویج

 جذابیت تبلیغات

 تبلیغات متنوع

 صداقت در تبلیغات

- برند، تبلیغات برند مرا براي خرید بیشتر محصولات ترغیب میجذابیت تبلیغات 

ها جذاب هستند، تبلیغ محصول توسط اطرافیان مرا ترغیب کند، ویترین فروشگاه

 .به خرید می کند، صداقت در تبلیغات برند براي من جذاب است

کیفیت 

 خدمات

 فروشندگان ماهر

خوش برخورد بودن 

 فروشندگان

 ظاهر مناسب فروشنده

 خدمات پس از فروش

 ارتباط مستمر

هستند، فروشندگان فروشگاه ) ماهر(فروشندگان فروشگاه ها آموزش دیده و خبره 

خوش برخورد و دوستانه  ها مایلند به من کمک کنند، فروشندگان فروشگاه ها

آراسته و شیک دارند، برند ) منظم(هستند، فروشندگان فروشگاه ها داراي ظاهري 

برند ارتباط مستمري مشتریان خود . از فروش مناسبی استداراي خدمات پس 

 .دارد



 

  ایرانیالگوي مضامین وفاداري به پوشاك ورزشی 

در مرحله بعد به منظور برقراري رابطه بین مفاهیم تولید شده در مرحله کدگذاري کـدها و مولفـه هـا وارد    

  .ه گردیدئآمده است ارا  

را خریداري کنند و به واسطه  می کند تا محصول

بـین  از طرفی شخصـیت نـام تجـاري برنـد     

طور کلی نـام تجـاري، بخشـی    ه ب 

 زیرا بـراي شـرکت هـا    ،برندسازي است

کیفیت محصول نشان دهنده امکانات و ویژگی هاي محصول یا خدمات که در بردارنـده توانـایی خـود در    

 کیفیت محصول با توجـه بـه آمـادگی   

١٢ 

الگوي مضامین وفاداري به پوشاك ورزشی  :1شکل

در مرحله بعد به منظور برقراري رابطه بین مفاهیم تولید شده در مرحله کدگذاري کـدها و مولفـه هـا وارد    

  1در شکل  محیط نرم افزار مکس کیو دي شد و در نهایت مدل نهایی که

می کند تا محصولنام تجاري معتبر و تصاویر آنها مصرف کنندگان را جذب 

از طرفی شخصـیت نـام تجـاري برنـد     . آن با تکرار خرید، باعث کاهش قیمت و تغییر رفتار آنها شوند

 .خودبیانگر نام تجاري براي تمایز پیوند ایجاد می کند

برندسازي استبخش مهمی از فرایند  در نتیجه توسعه نام برند

   .جهت جذب مشتري و افزایش تکرار خرید مهم است

کیفیت محصول نشان دهنده امکانات و ویژگی هاي محصول یا خدمات که در بردارنـده توانـایی خـود در    

کیفیت محصول با توجـه بـه آمـادگی    ،به عبارت دیگر. برآورده کردن نیاز و ایجاد رضایت و وفاداري است

در مرحله بعد به منظور برقراري رابطه بین مفاهیم تولید شده در مرحله کدگذاري کـدها و مولفـه هـا وارد    

محیط نرم افزار مکس کیو دي شد و در نهایت مدل نهایی که

 مفروضه ها

  نام تجاري

نام تجاري معتبر و تصاویر آنها مصرف کنندگان را جذب  

آن با تکرار خرید، باعث کاهش قیمت و تغییر رفتار آنها شوند

خودبیانگر نام تجاري براي تمایز پیوند ایجاد می کندو مزایاي احساسی 

در نتیجه توسعه نام برند .اساسی برند است

جهت جذب مشتري و افزایش تکرار خرید مهم است

  محصولکیفیت 

کیفیت محصول نشان دهنده امکانات و ویژگی هاي محصول یا خدمات که در بردارنـده توانـایی خـود در     

برآورده کردن نیاز و ایجاد رضایت و وفاداري است
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جـه بـه کیفیـت ملمـوس     با تومشتریان  ممکن است. آنها براي استفاده یا انطباق با الزامات تعریف می شود

اجزاي کیفیت می تواند شـامل انـدازه گیـري، سـایز، اجـزا،       .دنمحصول، خرید از یک محصول را تکرار کن

  .باشد.. و ضد آب بودن عملکرد بالاي محصول مانند خشک شدن سریع، رنگ، 

  قیمت 

با این حال مشتریان وفادار به برنـد،  . براي مصرف کنندگان متوسط می باشدقیمت احتمالا مهمترین بخش  

بنابراین قصد خرید آنها به  .مورد مورد علاقه خود هستندحاضر به پرداخت قیمت بیشتري براي نام تجاري 

هزینه مقایسه قیمت، وفاداري مصرف کنندگان همچنین می تواند با . راحتی تحت تاثیر قیمت قرار نمی گیرد

طوري که اگر تصویر ارزش محصول بیشتر از هزینه آن باشـد، مشـاهده   ه ب ؛و ارزش ادراك شده ایجاد شود

مشتریان وفـادار نسـبت بـه قیمـت بسـیار       ،در واقع .می شود که مصرف کنندگان محصول را خواهند خرید

   .هستند؛ آنها با مقایسه قیمت با دیگر برندها دلسرد نمی شوندبردبار 

  طراحی و شیک بودن مد یا

طور کلی آگاهی از سبک هـاي جدیـد، تغییـر مـد و طراحـی      ه آگاهی از مد ب. مد ظاهر قابل مشاهده است 

مشتریان به قضاوت  .جذاب و همچنین تمایل به خرید چیزهاي هیجان انگیز و و مد روز تعریف شده است

زیرا بر اساس آن چیزي که در حال حاضر به نظرشان شیک می باشـد،   ،میزان آگاهی آنها از مد بستگی دارد

برندهایی که پوشاك ورزشی شیکی را عرضه می کنند، مشـتریان وفـادار آگـاه بـه مـد را      . قضاوت می کنند

   .کنند جذب خود می

  محیط فروشگاه

ه شـامل محـیط   ویژگی هاي مثبت فروشـگاه ک ـ . محیط فروشگاه مهمترین عامل موفقیت در بازاریابی است 

بر آسان به آن و محرك هاي درون فروشگاه است که تا حدود زیادي فروشگاه، طراحی فروشگاه، دسترسی 

فروشگاهی را پیـدا کننـد کـه قابـل     اگرخریداران در جریان خرید خود  .روي وفاداري برند تاثیر می گذارد

می شود آنها طی این جریان وفـادار  باعث و از طبقه بندي و خدمات فروشگاه راضی باشند،  باشددسترسی 

   .شوند

  تبلیغات و ترویج

ترویج به عنوان راه ارتباطی با مشـتریان  . استبازاریابی پایدار اساتراتژي تبلیغات و ترویج  عنصر مهمی از  

ابزارهاي تـرویج توسـط بسـیاري از سـازمان هـا بـراي       . ه محصولات تولید شده را تکریم می کننداست ک
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عمومی مورد استفاده قرار می گیرد و آنها مصرف کننـدگان را بـه   از تبلیغات و فعالیت هاي روابط  حمایت

کلی تبلیغات و ترویج یک نقـش کلیـدي در تعیـین     به طور. عنوان کاربران نهایی مورد هدف قرار می دهند

ي ازاریابی مستقیم، ارتقـا هی، بگو موفقیت برند در بازار دارد که این شامل آبه طبع آن سود دهی وفاداري و 

   .می باشد صادقانه تبلیغات روابط عمومی و

  محصولات -کیفیت خدمات

و خریـداران بـالقوه    نکیفیت خدمات نوعی فروش شخصی است و شامل تعامل مسـتقیم بـین فروشـندگا    

شده راضـی و   ارائهمصرف کنندگان دوست دارند از فروشگاه هاي خاصی خرید کنند که از خدمات . است

از طرفی رابطـه صـادقانه فروشـنده و مصـرف کننـده نیـز باعـث        . اشندبن ئاز امتیازات خدمات خاص مطم

زیرا در خریداران نسبت به صداقت و کیفیت خـدمات   ،آشناسازي بلندمدت مصرف کنننده به برند می شود

نده کاملا از برنـد و کیفیـت   مصرف کن سبب می گردد کهفروشندگان اعتماد ایجاد می شود و این در نهایت 

 .خدمات آنها راضی باشد

  بحث و نتیجه گیري

ه وفاداري بـه برنـد پوشـاك ایرانـی     تلاش شد که الگوي توسع تحلیل مضموندر این پژوهش با استفاده از 

بدین منظور با چندتن از صاحب نظران در این زمینه مصاحبه به عمل آمد و طی سه  .راحی و تدوین گرددط

د که بر این اساس الگوي نهایی مصاحبه ها مورد تحلیل قرار گرفتن ،مرحله کدگذاري باز، محوري و انتخابی

عامـل عـاطفی بـه     به عنوان یکتوسعه وفاداري به برند  ،در این الگو. مقوله اصلی استخراج گردید با هفت

که به عنوان متغیري وابسته تحت تاثیر عوامل گونـاگون   تقسیم شدندوله اصلی و پدیده محوري انتخاب مق

 و و تـرویج  تبلیغـات محـیط فروشـگاه،   شـیک بـودن،    و طراحی، قیمت، محصول کیفیتنام تجاري، مانند 

  .اخته می شودکه در ادامه به تبیین هر کدام از آنها پرد قرار دارد کیفیت خدمات

     در وفـاداري مشـتریان بـه پوشـاك ورزشـی ایرانـی      نتایج نشان داد نام تجاري به عنوان فاکتوري تاثیر گذار 

) 2019(واجارودایـا و کریسـتینا    و )1397(رمضـان نـژاد و همکـاران    این یافته با نتایج تحقیقـات . می باشد

طراحی مدل تمایـل بـه   «در تحقیقی با عنوان  )1397(رمضان نژاد و همکاران ،براي مثال. همخوان می باشد

 »شاك ورزشی ایرانی با وفاداري و تصویرسازي مشـتري در ایجـاد ارزش ویـژه برنـدهاي داخلـی     خرید پو

در . مناسب باعث وفاداري و ایجاد ارزش ویژه براي برندهاي ورزش می شودگزارش کردند که نام تجاري 

پوشاك ورزشی ابتدا باید براي مشتري خود جلب توجه کند و بتوانـد نیازهـا     تبیین این یافته می توان گفت
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را به درستی  ي خودد که کالامناسبی باشنام داراي پوشاك ورزشی باید . را برآورده کندو خواسته هاي آنها 

از ي با محصولات دیگر متمایز باشد و آگاهی، نگرش و ادراك مشـتر رفی کند، براي مشتریان آشنا بوده، مع

بیانگر ارزش خاص خـود باشـد و کیفیـت و امتیـاز     باید این یعنی نام تجاري . عملکرد خود را افزایش دهد

علاوه بر حفـظ فـروش باعـت افـزایش     بنابراین می توان اذعان کرد نام تجاري قوي  .محصول را نشان دهد

   .فروش و حفظ مشتریان که همان وفادار کردن آنها می باشد، می گردد

این یافتـه بـا   . استکیفیت محصول  ،دیگري که بر وفاداري مشتریان پوشاك ورزشی ایرانی تاثیر داردعامل 

        یهمخـوان ) 2016( و چـاولا  و پانـدي  )1393(آزادي و همکـاران  ،)1397(رمضانی نـژاد و همکـاران   نتایج

ارزش ویژة برند و عوامل مؤثر ارزیابی «در تحقیق خود با عنوان ) 1393(آزادي و همکاران ،براي مثال. دارد

یکـی از   دریافتنـد کـه  » )مقایسۀ برندهاي ورزشی معتبر ایرانی و خارجی(بر آن در صنعت پوشاك ورزشی 

در . سـت عواملی که می تواند باعث ارزش ویژه در برندهاي پوشاك ورزشی شود کیفیت محصولات برندها

خریداران بـه کیفیـت   . ار کردن مشتریان تاثیر داردکیفیت پوشاك ورزشی نیز در وفاداین باره می توان گفت 

به نظر آنهـا پوشـاك ورزشـی بایـد از     . دوام آن حساسیت زیادي نشان می دهند نس ومحصول از جمله ج

همچنین مناسب فعالیت ورزشی، عرق گیر و سایز بنـدي   .الیاف مناسب تهیه شود و دوام زیادي داشته باشد

   .داشته باشد یمناسب

 نتـایج  بـا  ایـن یافتـه  . استاز مولفه هاي که بر وفاداري به برند پوشاك ایرانی تاثیر دارد، قیمت  یکی دیگر

همخوان می  )1986( اسپرولس و کندال و )2019(واجارودایا و کریستینا ، )1392(کشکر و همکاران  تحقیق

بررسی عوامل موثر بر قصد خرید «در تحقیق خود با عنوان ) 2019(واجارودایا و کریستینا  ،براي مثال .باشد

مثبت و در نهایـت   خرید قصد بر  قیمت، براي شده درك که تاثیر ارزش دریافتند »از فروشگاه هاي پوشاك

 مقـدار  عنـوان  بـه  قیمت گفت که تبیین این یافته می توان در. استموثر  پوشاك شرکت به نسبت وفاداري

 تمایـل  باشد، معقول و کیفیت با متناسب ورزشی پوشاك قیمت اگر. است شده تعریف چیزي براي پرداخت

خود مـی   که دارداشاره  انتظار مورد ارزش با ،منصفانه قیمت رابطه بهاین مورد . می یابد افزایش نیز خرید به

  .است را افزایش دهد انتظار مورد ارزش هاي شاخص از که خرید به تمایلتواند 

کشکر و همکاران  تحقیق نتایج با این یافته. می باشدمد  ،وفاداري مشتریانیکی دیگر از عوامل تاثیر گذار بر 

ــاران  و  )2019(لان  و) 1392( ــس و همک ــد   )1996(اوان ــی باش ــوان م ــراي . همخ ــب ــکر و  ،المث کش

ابطۀ رضایتمندي و وفاداري با ویژگی هاي پوشاك ورزشی داخلـی  ر« با عنوان یدر تحقیق) 2019(همکاران

طراحی و شیک بودن پوشاك ورزشی عامل مهمـی   گزارش کردند که» ورزشکار بدنسازو خارجی در زنان 
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 قابـل  ظاهر زیبایی و طرح با مد در این باره می توان گفت .در رضایتمندي ورزشکاران زن بدنساز می باشد

 اگر. است ورزشی لباس به کننده نسبت مصرف ادراك از مؤثر جزئیات و نیمرخ طرح، شامل و بوده مشاهده

 بـه  تمایل ، باشد داشته مطابقت مشتریان نگرش و فکر طرز با و باشد به روز ورزشی پوشاك مدل و طراحی

 پوشـاك  بـه   کننـدگان  مصـرف  وفـاداري  فراوانـی روي  تأثیر شیک بودن محصول .کند می ترغیب را خرید

 آن براسـاس  بنـابراین . دارد بسـتگی  مـد  از آنها آگاهی میزان به کنندگان مصرف قضاوتزیرا  ،دارد ورزشی

 شـیک  ورزشی پوشاك که برندهایی .کرد خواهند قضاوت است، شیک نظرشان به حال حاضر در که چیزي

 عنـوان  بـه  طورعمـومی  به مد از آگاهی. می کنند  خود جذب را مد به آگاه وفادار کنند، مشتریان می عرضه

 مطابق و انگیز هیجان چیزي خرید تمایل به همچنین جذاب، طراحی و مد تغییر جدید، هاي سبک از آگاهی

  .شده است تعریف روز با

نـژاد  رمضانی تایج تحقیق ناین یافته با . نیز روي وفاداري مشتریان تاثیر داردنتایج نشان داد محیط فروشگاه 

 ،بـراي مثـال  . همخوان می باشـد ) 2016( پاندي و چاولا و )1392(، کشکر و همکاران )1397(و همکاران 

هنـدي بـا    آنلایـن  لباس وفاداري خریداران عدم و وفاداري درك«ا عنوان ب یتحقیق )2016(پاندي و چاولا 

انجـام دادنـد کـه     »)مکان توزیع یا فـروش (سایت ها  وب کیفیت و الکترونیکی زندگی شیوه تأثیر توجه به

 گـروه هـاي   بـین  تفکیـک  در سایت وب کیفیت و الکترونیکی زندگی سبک ابعاد نتایج نشان داد که اگرچه

 بیشترین سایت وب بصري جذابیت با سایت وب کیفیت ابعاد تأثیر اما است، توجه قابلغیر وفادار  و وفادار

ماننـد طـرح   محرك هـاي درون فروشـگاه    در تبیین این یافته می توان گفت. دارد وفاداري بر را مثبت تأثیر

به عنوان ویژگی هاي برند به کار می رود و روي رفتار ... بندي، صداها، بوها، دما، رنگ بندي و دسترسی و 

وسیقی بـا ریـتم آهسـته    انتخاب ماعتفاد دارد  نیز )2008(فونگ و سیداك . مصرف کنندگان تاثیر می گذارد

حجم فروش بالاتر رود، زیرا مصرف کنندگان زمان و پول بیشتري در یک محـیط فروشـگاه    باعث می شود

   .صرف می کنندمساعد 

بـا  این یافته . تبلیغات و ترویج بر روي وفاداري مشتریان تاثیر دارد یکی دیگر از یافته هاي تحقیق نشان داد

 ،بـراي مثـال   .همخوان می باشد) 2018(احمد و همکاران  و) 1397(پژوهش رمضانی نژاد و همکاران نتایج

 خریـد  مـورد  مشتریان در شده درك ارزش و برند در تحقیقی به بررسی دلبستگی) 2018(احمد و همکاران

 تحـت  شـدت  در آن گزارش کردند دلبستگی و ارزش ادراك شده مشتریان در خرید به وپرداختند  پوشاك

 در اي گسـترده  نقـش  همـواره  تبلیغات مورد می توان گفتدر این  .و تبلیغات است اجتماعی تأثیرات تأثیر

 خدمات و محصولات خاطرسپاري به در تبلیغات معتقدند محققان .دارد مختلف محصولات رشد به رو روند
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 شناساندن در بخشی آگاهی ابزار نیرومندترین تبلیغات،زیرا  ،دکن می ایفا مهمی نقش کننده، مصرف ذهن در

 ایفـا  را مهمـی  نقـش  مشتریان خرید قصد فرایند در تواند می و باشد می دیدگاه و اندیشه کالا، شرکت، یک

 هـم  را شـده  تبلیـغ  تجـاري  نام آن احتمالا پسندند،  برا تبلیغ یک مشتریان وقتی که رسد می نظر به .نماید

  .شد خواهد تر آماده تجاري نام آن خرید براي مشتري و داشت خواهند دوست

این یافته بـا نتـایج تحقیـق    . مشتریان تاثیر داردخرین یافته تحقیق نشان داد کیفیت خدمات نیز بر وفاداري آ

، واجارودایـا و  بـراي مثـال  . همخوان مـی باشـد   )2019(واجارودایا و کریستینا  و) 1392(کشکر و همکاران

در تحقیق خود که به بررسـی عوامـل مـوثر بـر قصـد خریـد از فروشـگاه هـاي پوشـاك           )2019(کریستینا 

 برنـد  بـه  نسبت و در نهایت وفاداري خرید قصد شده نیز بر درك خدمات پرداختند، گزارش کردند کیفیت

 باشد مطلوب ورزشی پوشاك کیفیت خدمات اگر می توان گفتدر تبیین این یافته . می باشندموثر  پوشاك

 خدمات ارائه به تمایل. شود می خرید به تمایل باعث افزایش باشد داشته مطابقت ورزشکاران انتظارات با و

 آنهـا  آوري سـود  و براي بقـا  خدمات کیفیت که چون، کند می ایفا خدماتی صنایع در مهمی نقش کیفیت، با

 در را توجهی شایان خدمات کشور، ورزش هاي بخش البغ اینکه به توجه با .روند می شمار به حیاتی امري

 زمان در خدمات کیفیت که گفت توان می دهند، می ارائه افراد جامعه به تندرستی و سلامتی و ورزشزمینه 

   .به شمار می آید مراکز این بین در مزیت رقابتی آوردن دست به در حیاتی ابزاري کنونی،

جذب و حفظ مشـتریان در صـنعت تولیـدات پوشـاك ورزشـی توسـط       امروزه  کلی می توان گفت به طور

تولیدکنندگان داخل کشور، با توجه به وجود غول هاي بزرگ این صنعت در جهان به مراتـب دشـوار شـده    

با این  ،رانی در حد رقباي خارجی خود باشدورزشی ای ممکن است کیفیت برخی از برندهاي است و گرچه

تاثیرگذار باشد بایـد مـورد   حال توجه به فاکتورها و عواملی که می تواند بر روي خرید و وفاداري مشتریان 

باعث کاهش هزینه اي شـرکت در تمـامی زمینـه هـا ماننـد تبلیغـات،       زیرا مشتري وفادار  ،توجه قرار گیرد

  .می شود... بازاریابی و 
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The study is to develope a strategic model for customer loyalty to Iranian 
Sportswear brands. The research method is qualitative and based on content 
analysis approach. The statistical population consisted of experts, sports 
marketing professors, and sports apparel manufacturers. The sampling was done 
using purposive approach based on theoretical approach. Data collection 
continued until theoretical data saturation and ٢٠ semi-structured individual 
interviews were conducted. The coding process was performed in three stages: 
open, axial and selective and finally the design of the themes was discussed. A 
total of ١٧٩ primary codes were generated. Then, due to the multiplicity of 
codes, all similar codes were assigned to their specific group based on 
conceptual and semantic affinities, reduced to ٢٨ subcategories and finally to 
the secondary open codes, seven main categories including name business, 
product quality, price, design and fashion, store environment, advertising and 
promotion and quality of service. In the next step, in order to establish the 
relationship between the concepts produced in the coding phase and the 
components, the software was entered into the MAXQDA software 
environment and finally the final model was presented. 

According to the findings, it can be concluded that Iranian clothing 
manufacturers can increase their loyalty by focusing on identified factors of 
customer loyalty. 

Key Words: Loyalty, Brand, Sportswear and Content Analysis 


