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 یزیررنامهب کیتکن از استفاده با یاجتماع یهارسانه کاربران انیم در یورزش زاتیتجه دیخر قصد بر مؤثر عوامل یبندرتبه و ییشناسا پژوهش نیا هدف

 نیشیپ یهاپژوهش مرور با پژوهش، ندیفرا در. باشدیم یکاربرد ،هدف نظر از و یشیمایپ ،روش نظر از پژوهش. باشدیم( LFPP) یتمیلگار یفاز حاتیترج
 از نفر چند اریاخت در یاپرسشنامه قالب در رهایمتغ نیا ،سپس. دیگرد ییشناسا دیقصدخر بر رگذاریتأث ریمتغ 03 ابتدا خبرگان، ازنظرات یریگبهره نیهمچن و

 یاپرسشنامه قالب در ریمتغ 03 نیا. دندیگرد استخراج تشانیاهم و وزن به توجه با ریمتغ 03 مذکور، ریمتغ 03 انیم از و گرفت قرار یابیبازار حوزه خبرگان
 گمز افزارنرم قیطر از رهایمتغ نیا ،تینها در و گرفت قرار ،بودند یاجتماع یهارسانه کاربران از نفر 01 که قیتحق نمونه اریاخت در یبندرتبه جهت یفاز

 دارا اربرانک دید از را تیاهم نیشتریب بیترت به متیق از ادراک ت،یامن اعتماد، یرهایمتغ که دهدیم نشان پژوهش جینتا. دندیگرد یبندرتبه و یدهوزن
 .هستند
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 مقدمه
های نوین به سرعت در حال گسترش بوده و دانستن شیوه عصر دانش یا عصر اطلاعات که یکی از نمادهای آن اینترنت است،

(. ماهیت جهانی فناوری، هزینه 0031 )صنایعی، گردیده است رقابتی مزیت بازاریابی و استفاده از بازاریابی الکترونیکی سبب
 کسب به منجر اینترنت کننده پشتیبانی هایساخت های زیرانسان، رشد سریع و قابلیت هافرصت دسترسی به میلیونپایین، 

امکانات  نیترگسترده از یک ابزار تحقیقاتی به یکی از سرعتبه است. اینترنت شده جامعه وها سازمان برای افراد، مختلف منافع
ی نوین تبلیغاتی، کارشناسان هاروشبا ظهور  .طلبدیمرا  خاص خود ی تبلیغاتیاهوهیشگردیده است که  تجاری جهان مبدل

 جایگزین ایفزاینده نحو به اجتماعی نیز هایرسانه ،در این میان شدند. جامعه این حرفه متوجه تأثیرات مستقیم آن در

 ای از افراد را درشوند که جمعیت گستردهمیهایی جمعی شناخته پدیده عنوانبه اجتماعی هایرسانه .اندشده سنتی هایرسانه
از جمله تلویزیون، رادیو و تبلیغات ها رسانه سایر با مقایسه در اجتماعی هایرسانه گیرند. انتشار ویروسی اطلاعات از طریقبرمی

 چاپی از ظرفیت بسیار بیشتری برای رسیدن به عموم مردم برخوردار است. 
رویکردهای  و ارتباطات بازاریابی اثربخشی و کارایی بهبود جهت بازاریابان برای جدیدی اجتماعی ابزارهایهای رسانه

 سریع آن ورود و جهان در اطلاعات فناوری گسترش جدیدی برای کسب و حفظ مشتریان ارائه کرده است. از طرفی دیگر با

 وجود به ایتازه هایضرورت و مسائل سنتی،های روزمره و جایگزین شدن کسب و کار الکترونیکی بجای روش زندگی به

 مسلمّ آنچه گرفت. نادیده توانعنوان نمی هیچ به را بشریت زندگی از برهه این در های اجتماعیرسانه است. قدرت آمده

 کاسته مشتریۀ واژ اهمیت از تنها نه اجتماعی،های در رسانه تعاملاتۀ شیو در ایجادشده تغییرات به توجه باکه  است آن است
 اهمیت از خدمات دهندگان ارائه و تولیدکنندگان کلیة برای مشتری های امروزیسازمان پیچیدۀ رقابت عرصة در بلکه نشده،

 برخورداراست. بسیار بیشتری

 

 لهأبیان مس
ترویجی گیری از ابزارهای متنوع جدید ورزشی و با بهره تجهیزاتطراحی و تولید  تولید کالای ورزشی باهای شرکت ،امروز

اما برخی از این ابزارها توانایی ترغیب  ؛بازار و بالابردن فروش محصولات خود دارندسعی در کسب بخش بیشتری از سهم
ا خدمت خرید یک محصول ی به منظور هگیری را ندارند. مصرف کنندویژه در مراحل پایانی تصمیممصرف کنندگان به خرید به

عات آوری اطلااو پس از تشخیص نیاز خود به جمع .دهدگیری مصرف انجام میند تصمیمیفرامجموعه اقداماتی را تحت عنوان 
، 0من)سیلور نمایدمیگیری خرید را ارزیابی کرده و در نهایت اقدام به تصمیمهای پردازد و براساس این اطلاعات گزینهمی

د به شود. بازاریابی ورزشی باینندگان ورزشی آغاز میک(. بازاریابی ورزشی موفق با درک چرایی و چگونگی رفتار مصرف2300
هایی که رغم پژوهشعلی (.2332)منصورپور،  دهد ورد بررسی و تجزیه و تحلیل قرارمکنندگان ورزشی را دقت رفتار مصرف

اولویت و میزان اهمیت و تأثیرگذاری هر یک از متغیرها بر تصمیم خرید مشخص  ،در مورد تصمیم خرید صورت گرفته است
ولات نقش مهمی در بازاریابی محصتواند میهای اجتماعی پدیده جدیدی است که بازاریابی رسانه ۀپدید ،نیست. از طرفی دیگر

اعی که های اجتمبازاریابی رسانه ود بخشد.ها داشته باشد و از این طریق میزان تمایل مشتری به خرید را بهبو خدمات شرکت
کند این توانایی را دارد که محتوا را به اشتراک بگذارد، اطلاعات را منتشر بوک استفاده میهای اجتماعی مانند فیساز شبکه

یک روش بازاریابی  امروزه به اجتماعیهای . بازاریابی رسانه(2،2302کو و کند؛ روابطی را بسازد و طرفداران را جمع نماید )کیم
گیری صمیمشود که مشتریان صرف تطور عمده از طریق مدت زمانی تعیین میموفقیت در بازاریابی به شده است.تأثیرگذار تبدیل

کنند. بازاریابان بر این باورند که برای افزایش فروش تنها سه راه وجود دارد: افزایش تعداد مشتریان، در مورد محصولات می
های کنند و افزایش تعداد خریدهای مشتری. مهمترین روش برای فروشمیزان پولی که مشتریان در هر خرید هزینه میافزایش 

                                                           
1. silverman 

2. Kim, Ko 
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در ها در ادامه نتایج برخی پژوهش. (2333، 0)سوئینی و همکاران گیری استروز افزون و تسلط بر بازار افزایش سرعت تصمیم
 ت.ثر بر قصد خرید آورده شده اسؤزمینه عوامل م

 کنندگان کالای ورزشی با استفادهبر تصمیم خرید مصرف مؤثربررسی عوامل » (، در پژوهشی تحت عنوان0030) نهادترابی 
به این  دادکالاهای ورزشی در سطح شهر تبریز انجام  سال 03بالای کنندگان که بر روی مصرف «از مدل اسپرولز و کندال

کنندگان کالاهای ورزشی شهر تبریز وجود دارد. همچنین گرایی در مصرفآل گرایی و لذتکه نوگرایی، ایده رسیدنتیجه 
 مردان نسبت به زنان نوگراتر بودند.  ،همچنین. باشدیممدگرایی و نوگرایی  آنهاگیری خرید ترین عامل در تصمیممهم

 از بندی آنها با استفادهاینترنتی و اولویت شناسایی عوامل مؤثر بر خرید» عنوان(، در پژوهشی با 2300) همکارانالفت و 
ANP  های مؤثر بر خرید اینترنتی را معرفی نموده و با استفاده از روششاخص «یفاز ANP ها را این شاخص تیفازی، اولو

ترین عامل مؤثر بر خرید مهم، ریسک خرید شاخص دهد در جامعه پژوهشهای این پژوهش نشان می. یافتهکردندمشخص 
  .را مفید دانسته، نسبت به آن اعتماد دارند خرید اینترنتی کنندگان،نترنتی است و مصرفای

 قصد روی بر شناختیروان و شناختی جمعیت هایویژگی تأثیر بررسی» ی با عنوانامقاله(، در 0030) یریخفتحعلی و 
 نسبت کنندهمصرف نگرش بر سن، درآمد(، ،تیجنس) شناختی جمعیت و (هازهیانگ) شناختیروان هایویژگی تأثیر میزان« دیخر

کننده شناختی بر نگرش مصرفروان هایویژگی دهدیمنتایج این تحقیق نشان  بررسی قراردادند. لوکس را مورد محصولات به
 ی لوکس اثرگذار است.هارستوراننسبت به محصولات لوکس و کیفیت خدمات 

خالص مشتری  هایدارایی ءاجتماعی موجب ارتقا یهارسانهآیا فعالیت بازاریابی » عنوان(، در پژوهشی با 2302) کیم و کو
 خالص مشتری پرداختند. هایدارایی یدر ارتقا مؤثربه بررسی عوامل  «لوکستجربی بر روی یک برند ای ؟ مطالعهشودیم

ی، در ریذپتعاملاند از تفریحات و سرگرمی، بازاریابی رسانه اجتماعی که عبارت مؤلفهاین پژوهش نشان داد که پنج  جینتا
دهان بر دارایی خالص ارزش، دارایی خالص روابط و دارایی خالص بهی و تبلیغات دهانریپذشکلگذاری مشتری، قابلیت جریان

 أثیرتننده دارایی خالص مشتری، دارایی خالص برند مورد روابط بین عوامل برانگیزا در ی دارند.معناداربرند، تأثیرات مثبت و 
 .داردمنفی و معناداری بر دارایی خالص مشتری 

ر ی به برند و قصد خرید دوفادار برتأثیرات بازاریابی رسانه اجتماعی  ة(، در پژوهشی به مطالع2302) 2بالاکریشنا و همکاران
 ،ژهوی طورآنلاین و به بازاریابی ارتباطات که دهدیم(، پرداختند. نتایج این پژوهش نشان 0332 تا 0322متولدین ) یوانسل 

 طریق از کالا خرید قصد و برند به وفاداری ترویج در آنلاین تبلیغات و آنلاین جوامع ،تبلیغات دهان به دهان الکترونیکی
 هستند. مؤثر اجتماعی یهارسانه هایعاملسیستم و شرکت سایتوب

به  «تأثیرات ارزش ویژه برند، تعلقات برند، درگیری محصول و قصد خرید» عنوانی با امقاله(، در 2300) 0چن و همکاران
دوچرخه در  نفر از خریداران 013بررسی ارتباط بین ارزش ویژه برند، تعلقات برند، درگیری محصول و قصد خرید در میان 

یری محصول و برند، درگ مثبتی بر تعلقات اثرکه ارزش ویژه برند  دهدیمحاصل از تحلیل مسیر نشان  جینتا. اندپرداختهتایوان 
به تعریف  ،در ادامه ی از طریق تعلقات برند و درگیری محصول بر قصد خرید دارد.میرمستقیغ تأثیردارد و همچنین  قصد خرید

 پردازیم. متغیرهای پژوهش می
گرفته شکل 2ایدئولوژی و فناوری وب  ةباشد که بر پایهای مبتنی بر اینترنت میای از برنامهمجموعههای اجتماعی: رسانه

(. هدف از توسعه 2303، 2نماید )کاپلان و هینلیناست و امکان خلق و تبادل محتوای تولیدشده توسط کاربر را فراهم می
وانند به تصورت که افراد میت اجتماعی میان افراد بوده است بدینهای اجتماعی، حفظ، مدیریت و بهبود تعاملاابزارهای رسانه

ش نهایت بازخورد خود را ارائه دهند. پیدای محتوای تولیدشده توسط دیگران دسترسی داشته باشند و از آن استفاده کنند و در
ها در تجارت ای میان مشتریان و بنگاههعنوان ابزاری برای مبادلهاینترنت، گسترش فناوری اطلاعات و توسعه استفاده از آن به

                                                           
1. Sweeney, Soutar & Mazzarol 

2. Balakrishnan, Dahnil and Yi 

3. Chen, Y. T. L. S. C. & Hung 

4. Kaplan, Haenlein 
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توانند فروشان است که میهایی برای خردهترین این پیامدها ایجاد فرصتالکترونیکی پیامدهای متعددی داشته است. از مهم
 (.0333به مشتریان دسترسی داشته باشند و بازار الکترونیک یا مجازی را تشکیل دهند )سالامون و همکاران، 

ان سال صفحه رسمی اینستاگرام قبل از پای باشد.گذاری عکس میاشتراک به م شبکه اجتماعی جهتاگرااینست :اینستاگرام
از  %20گذارند. حدود میلیون عکس را به اشتراک می 23میلیون کاربر دارد که روزانه بیش از  033اعلام کرد که  2302

 های اضافی، ازقابلیت 2300(. در سال 2300، 0دژرکنند )سیمپلی ممیترین برندهای جهان از اینستاگرام استفاده شدهشناخته
؛ 2300، 2های مستقیم اضافه شد )بایگشده از طریق پیامها و عکس با افراد مشخصجمله توانایی به اشتراک گذاشتن فیلم

آن در  رواج بالای ،خاب شده استاجتماعی مختلف اینستاگرام انتهای علت اینکه در این تحقیق از میان رسانه(. 2300، 0مینرز
 ایران و در جامعه هدف تحقیق است.

 رابرب در مقاومت و ندهیآ در یعاد روال طبق بخصوص، برند کی دیخر به کنندهمصرف لیتما به دیخر قصدقصد خرید: 
 بر اساس کنندهمصرفآتی  رفتار که است این بر فرض خرید، قصد سنجش در(. 0331 ،2یبراداوسک) کندیم اشاره آن رییتغ

 دارایی کهحالی در است، با برند کنندهمصرف آتی هایمشارکت سنجش برای نگرشی متغیر یک خرید است. قصد آنها نگرش

 شرکت یک برای حیاتی یک موضوع مشتری آتی رفتار بینیپیش. است واقعی خرید ثبت برای رفتاری متغیر یک مشتری

 مناسب مفهومی خرید قصد .(2303، 1همکاران و پارک) شود زده تخمین باید دقتبه کنندهمصرف آتی رفتار بنابراین است،

 خرید امکان و کنندگانعلاقه مصرف از ترکیبی (، همچنین،2333، 1همکاران و یو)است واقعی خرید رفتار بینیپیش برای

 (.2302 کو، و است )کیم محصول یک
 پایه بر است که هاترجیح بندیرتبه ساختاریافته روش ،یچند معیار گیریتصمیم در مرسوم هایروش : ازLFPPتکنیک 

 بنا شده است. لگاریتمی غیرخطی ریزیبرنامه

 

 شناسیروش 
 برای ی و میدانیاکتابخانهاز دو روش  ،در این پژوهش کاربردی است. ،پیمایشی و از نظر هدف ،این تحقیق از نظر روش

 ةنمون. باشندیم یاجتماعهای رسانه کاربران پژوهش نیا در یبررس مورد یآمار ةجامع شده است.استفادهها آوری دادهجمع
 فمندهد پژوهش نیا در یریگنمونه روش. باشندیماجتماعی اینستاگرام  ةرساننفر از کاربران  01 پژوهش نیا در یبررس مورد
 امکان دح تا که کند انتخاب راای نمونه خود یکارشناس نظر و قضاوت اساس بر کندیم تلاش پژوهشگر ،روش نیا در .است

 با در این پژوهش(. 2302 کنون، و باسول) باشد داشته را پژوهش نظر مرودهای یگژیو نیهمچن و یواقع جامعههای یژگیو
 طبق و رفتقرارگ یابیبازار خبرگان در اختیار متغیرها ،یاکتابخانه روش قیطر از شده ییشناسا یرهایمتغ ادیز تعداد به توجه

با  تینها در که ردیدشناسایی گ ،دنددست آورهرا ب 1حسابی وزن بالاتر از  متغیرهایی که میانگین قرارداد از پیش تعریف شده
 قالب در بندیرتبهجهت  متغیر 03این  اصلی تحقیق مرحله در پس از آن .(0)جدول شماره دیگرد متغیر انتخاب 03 این روش
 یزیربرنامهو با استفاده از تکنیک  گرفت قرار یاجتماعهای رسانه کاربران از نفر 01 اریاخت در یزوج ساتیمقا یپرسشنامه

یی ابزار روایی و پایا ،شودبندی انجام شد. در تحقیقاتی که به روش مقایسات زوجی انجام میی رتبهتمیلگار یفاز یحیترج
تر از یک دهم مطلوب و قابل قبول است. شود. نرخ ناسازگاری کمتحقیق معنا ندارد و به جای آن، نرخ ناسازگاری محاسبه می

 در این تحقیق نرخ ناسازگاری در همین محدوده قابل قبول قرار داشت.
 

                                                           
1. Simply Measured 

2. Baig 

3. Miners 

4. Brodowsky 

5. Park, MacInnis, Priester, Eisingerich & Iacobucci 
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 : میانگین حسابی وزن متغیرها1جدول

 میانگین حسابی وزن متغیر میانگین حسابی وزن متغیر

 0 طراحی وب سایت 21/1 ارزش ویژه برند

 11/2 لذت بخش بودن فرایند خرید 00/1 تبلیغات دهان به دهان

 2 سبک تصمیم گیری مصرف کننده 00/0 مشتری ةسرمای

 1 ریسک درک شده 30/1 تبلیغات دهان به دهان آنلاین

 1/1 تسهیلات)کیفیت خدمات( 01/2 جوامع آنلاین

 30/0 نگرش به برند 00/0 تبلیغات آنلاین

 30/2 تصویر ذهنی در مورد فروشگاه 2 تجربه

 1 وفاداری به برند 01/0 نگرش

 30/1 ادراک از قیمت 01/1 اعتماد

 11/2 جنسیت 21/0 رضایت

 0 نوگرایی 30/0 ارزش درک شده

 11/2 ایده آل گرایی 2 کیفیت وب سایت

 11/2 کالاویژگی  01/2 سبک زندگی

 1/2 ویژگی های شخصیتی مشتری 00/1 امنیت

 11/0 رعایت حریم شخصی 1/1 راحتی

 

 پژوهشهای یافتهو ارائه ها داده تجزیه و تحلیل
اییم. نظرات نمآمده از جدول مقایسات زوجی را با استفاده طیف فازی لین، به مقایسات زوجی فازی تبدیل میدستابتدا اعداد به

 .شودتایی فازی به اعداد فازی تبدیل می 3استفاده از طیف  کاربران با
 

 طیف فازی لین: 2لجدو

 اعداد فازی مثلثی طیف عددی فازی متغیرهای زبانی

 (0و0و0) 0 اهمیت یکسان

 (0و2و0) 2 بینابین

 (2و0و2) 0 ترنسبتاً مهم

 (0و2و1) 2 بینابین

 (2و1و1) 1 مهم تر

 (1و1و2) 1 بینابین

 (1و2و3) 2 ترخیلی مهم

 (2و3و3) 3 بینابین

 (3و3و3) 3 ترنهایت مهمبی

 

 رمقایسات زوجی متغیرهای تأثیرگذار ب ماتریسآمده از کاربران، میانگین حسابی گرفته شد و دستبه لاعاتاطاز  ،سپس
به منظور رسیدن به  آورده شده است. 0 ۀی اجتماعی تشکیل شد که در ادامه در قالب جدول شمارهارسانهقصد خرید از طریق 

ماتریس های درایه LFPPو در پایان با استفاده از تکنیک  داد شد طبس LFPPجواب بهینه تابع پژوهش با استفاده از تکنیک 
ورده شده ین کد نویسی آا قسمتی از ،صورت غیرخطی لگاریتمی در آید. در زیرهله برای حل بأزوجی فوق کدنویسی شد تا مس

 .است
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 یزوج ساتیمقا سیماتر: 3 جدول

 

WOM1 از ادراک 

 قیمت

E-

WOM2 
وفاداری 
 به برند

تسهیلا
 ت

 ریسک 
 درک شده

 اعتماد امنیت راحتی
 

ارزش ویژه 
 برند

 متغیر

2.0 
2.2 
2.2 

3.22 
3.00 
3.01 

0.1 
2.0 
2.2 

0 
0.0 
1.2 

2.1 
0.2 
0.3 

3.22 
3.22 
3.00 

3.21 
3.02 
3.23 

3.22 
3.21 
3.22 

3.22 
3.21 
3.23 

0 
0 
0 

ارزش 
 ویژه برند

2.2 
0 

0.1 

2.0 
2.1 
0.0 

2.2 
2.3 
1.2 

0.0 
0.1 
0.3 

0.1 
2 

2.2 

2 
2.1 
2.3 

2 
2.2 
2.3 

2.2 
2.2 
2.3 

0 
0 
0 

0.2 
0.3 
2.2 

 اعتماد

0.1 
2.0 
2.3 

0.2 
0.3 
2.1 

2.2 
2.2 
1.0 

2.0 
2.2 
1.0 

0.2 
2.2 
1.2 

0.1 
0.3 
2.0 

2.3 
0.0 
0.1 

0 
0 
0 

3.02 
3.02 
3.20 

0.1 
0.3 
2.2 

 امنیت

3.20 
3.22 
3.12 

3.21 
3.03 
3.02 

2.2 
2.3 
0.2 

2.2 
2.3 
0.2 

3.22 
3.02 
3.03 

2.31 
2.2 
2.3 

0 
0 
0 

3.23 
3.02 
3.01 

3.23 
3.20 
3.21 

2.1 
2.3 
0.3 

 راحتی

3.02 
3.01 
3.23 

3.02 
3.20 
3.13 

2.2 
2.1 
2.3 

0.32 
0.2 
0.3 

2.2 
2.2 
0.0 

0 
0 
0 

3.01 
3.20 
3.23 

3.20 
3.21 
3.22 

3.23 
3.22 
3.21 

0.2 
0.2 
2.0 

ریسک 
 درک شده

3.03 
3.02 
3.01 

3.22 
3.22 
3.23 

3.03 
3.02 
3.01 

2.2 
2.3 
0.0 

0 
0 
0 

3.02 
3.02 
3.21 

2.1 
0.0 
0.1 

3.03 
3.20 
3.22 

3.22 
3.21 
3.22 

3.21 
3.00 
3.03 

 تسهیلات

3.23 
3.00 
3.02 

3.22 
3.02 
3.00 

2.30 
2.2 
2.1 

0 
0 
0 

3.03 
3.01 
3.20 

3.21 
3.23 
3.00 

3.00 
3.01 
3.20 

3.03 
3.20 
3.22 

3.21 
3.23 
3.03 

3.21 
3.23 
3.02 

وفاداری 
 به برند

3.23 
3.02 
3.02 

3.20 
3.22 
3.22 

0 
0 
0 

3.23 
3.21 
3.23 

2.3 
0.0 
0.0 

3.02 
3.23 
3.21 

3.23 
3.02 
3.20 

3.03 
3.20 
3.20 

3.02 
3.23 
3.22 

3.20 
3.22 
3.23 

E-

WOM 

2.2 
2.3 
0.0 

0 
0 
0 

0.1 
2.0 
2.1 

0.31 
0.0 
0.1 

0.2 
0.2 
2.0 

2 
2.0 
2.2 

2.3 
0.0 
0.3 

3.22 
3.21 
3.23 

3.02 
3.03 
3.22 

2.3 
0.2 
0.2 

ادراک از 
 قیمت

0 
0 
0 

3.03 
3.01 
3.20 

2.2 
0.33 
0.2 

2.3 
0.2 
0.1 

2.3 
0.32 
0.0 

2.1 
2.3 
0.0 

0.3 
2.0 
2.0 

3.23 
3.22 
3.23 

3.22 
3.00 
3.20 

3.02 
3.22 
3.22 

WOM 

 

 

 

 

                                                           
 بازاریابی دهان به دهان .0

 بازاریابی دهان به دهان اینترنتی .2
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Minimize j= (1-

landa)**2+1000*(gama12**2+eta12**2+gama13**2+eta13**2+gama14**2+eta14**2+gama15**

2+eta15**2+gama16**2+eta16**2+gama17**2+eta17**2+gama18**2+eta18**2+gama19**2+et

a19**2+gama110**2+eta110**2( 

, 

, 

, 

, 

, 

 

 

 صور زیر بدست آیند:ه بندی بو رتبهها له فوق حل شد تا وزنأمس GAMSبه کمک نرم افزار  ،نهایتاً
 

 ثیرگذار بر قصد خریدأبندی متغیرهای تتبه: ر4جدول

 رتبه وزن نام متغیر

 0 3.220100 اعتماد

 2 3.222311 امنیت

 0 3.003322 ادراک از قیمت

 2 3.332330 تبلیغات دهان به دهان

 1 3.323201 ریسک درک شده

 1 3.311113 ارزش ویژه برند

 2 3.312332 راحتی

 3 3.32012 تتسهیلا

 3 3.302321 تبلیغات دهان به دهان انلاین

 03 3.300301 وفاداری به برند

 
های که متغیرهای اعتماد، امنیت، ادراک از قیمت دارای بیشترین اهمیت از دید کاربران رسانه دهدیمنتایج این پژوهش نشان 

باشند و متغیرهای تبلیغات دهان به دهان، ریسک درک شده، ارزش ویژه برند، راحتی، تسهیلات، تبلیغات دهان اجتماعی می
 قرار گرفتند.بعدی های رتبه به دهان آنلاین و وفاداری به برند به ترتیب در

 

 گیرینتیجهبحث و 
 .ی عملی و کاربردی بهره گرفتراهکارهاهایی است که بتوان از آنها برای ارائه یابی به یافتههدف اصلی هر تحقیق دست

اشد. ب های مشابهتواند راهنما و راهگشای دیگر پژوهشگران در انجام پژوهشمیین همچن ی یک تحقیقهایری از یافتهگبهره
ه آنان کمک تواند بیمن و فروشندگان آنلاین است و بایابازار اران،زگیاستسی برای اارزندههای این تحقیق حاوی نکات یافته

طور مناسبی را طراحی کرده و بتوانند عناصر آمیزه بازاریابی را به هایاستراتژیکند تا برای افرادی با خصوصیات متفاوت 
 یشترینب امنیت، ادراک از قیمت دهد که متغیرهای اعتماد،نتایج این پژوهش نشان می .کارگیرندین بهی در تجارت آنلامؤثرتر
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 کاربرانترین اهمیت از دید اهمیت را به خود اختصاص دادند و تبلیغات دهان به دهان آنلاین و وفاداری به برند دارای کم
 د.باشمی

با  طور مستقیمهبکه کنند محصولاتی را خرید می لوازم ورزشی مشتریاناز دلایل اهمیت اعتماد این است که  :اعتماد
با توجه به گران بودن برخی لوازم ورزشی و فراوان بودن محصولات تقلبی در بازار،  ،همچنین .سلامت آنان در ارتباط است

در  بتوانند به فروشنده لوازم ورزشیتجارت الکترونیک در زمینه لوازم ورزشی هنگامی موفق است که عموم بازدیدکنندگان 
تجاری به تجارت الکترونیک فقدان اعتماد های و شرکتها عدم اقبال فروشگاه ۀمحیط مجازی اعتماد کنند. از دلایل عمد

تجارت  فعال در حوزه هایشرکت ةاست. با توجه به نتایج پژوهش و اینکه بعُد اعتماد از سایر ابعاد اهمیت بیشتری دارد، کلی
ترین ی از مهمیک صورت آنلاین ارتباط دارند باید برای جلب اعتماد مشتریان خود تلاش کنند.که با مشتریان به الکترونیک

پرداخت قابل  هایسیستم ،از سوی دیگر در جلب اعتماد کاربران اینترنتی استفاده از نماد اعتماد الکترونیکی می باشد. عوامل
 ایجاد باعث که است عواملی از یکی باید توجه کرد که اعتماد، نیهمچناطمینان و امن برای ایجاد اعتماد بسیار مهم است. 

خدمت و محصول،  ۀدهندارائه عات دقیق و کافی در مورد محصولات وارائه اطلا ،بر این اساس .شودمی مشتری در وفاداری
رنتی پیشنهاد اطمینان بودن خرید اینتخرید حضوری و نیز قابل در مقایسه باکسب منفعت بیشتر  نسبت بهجلب اعتماد مشتری 

با فروشنده از طریق تلفن، ایمیل، نامه و پیامک فراهم  امکان ارتباط آسان و سریع مشتریشود پیشنهاد می ،نهایتاً .شودیم
 .نظر گرفته شود یت درها برای وب ساشود و بخش دیدگاه

یکی  ،لیطورکی اجتماعی است. بههارسانهاز طریق  ترین متغیر تأثیرگذار بر قصد خریدپس از اعتماد، امنیت مهم :امنیت
ی اجتماعی احساس عدم امنیت اطلاعاتی و ترس از سوءاستفاده از اطلاعات شخصی هارسانهاز دلایل عدم اعتماد مشتریان به 

هولت موجبات س ،ردیگیمصورت آنلاین انجام وجود امنیت و قابلیت اطمینان در معاملاتی که به ،آنها است. به عبارت بهتر
عات منظور حفظ اطلالوازم ورزشی به هایفروشگاهامنیت در خرید اینترنتی از  مینأت. آوردیماستفاده از این فنّاوری را فراهم 
با توجه به اینکه در اکثر مواقع در زمان  ،همچنین .... استکرها ور دسترسی افراد غیرمجاز، هشخصی، مالی مشتریان در براب

لاین طور مستقیم روی قصد خرید آنگیرد و اینکه امنیت بهخرید لوازم ورزشی پرداخت به صورت غیرحضوری و آنلاین انجام می
رد. هایی با ضریب بالای امنیتی مانند لینوکس استفاده کعاملامنیت مشتری از سیستم نیتأملذا باید جهت  .تأثیرگذار است

تحقیقات خود به این نتیجه رسیدند که اگر مشتریان  ( در0033) یعقوب( و ی2303) همکاران(، کیم و 2333) نیل (،2330) پاولو
 خرید اینترنتی دارند.اعتماد بیشتری نسبت به خرید اینترنتی داشته باشند تمایل بیشتری به 

و همچنین ها علت عدم نظارت مناسب بر روی قیمته لوازم ورزشی ب ةاز قیمت، در زمین ادراکدر مبحث  :از قیمت ادراک
 در ذهن مشتری قیمت -ورزشی،های در زمینه پوشاک ورزشی مانند کفش خصوصاً -کیفیت بی ورود کالاهای قاچاق غالباً

له ی معامهاجنبهآنلاین وجود ندارد. بسیاری از های موجود در بازار با قیمت فروشگاههای مرجعی برای مقایسه کردن قیمت
ر مانند قیمت محصول(، اث) معاملهی هاجنبهبرخی از  رسدیماما به نظر  ،دهدیمقرار  تأثیرادراک فرد از قیمت را تحت  متعاقباً

 توانیم کاتلر و دراکر مانند بزرگی نظرانصاحب توجه به نظرات با)مانند فروشگاه(، دارد.  گریدی هاجنبهبیشتری نسبت به 

ی هارسانهاست.  زیادی بسیار اهمیت دارای خدمات و کالا کنندگانمصرف نظر از شدهتمامفهمید که بحث هزینه و قیمت 
ی متغیری از قبیل آب و برق به حداقل هانهیهزی ثابتی از قبیل اجاره واحد و هانهیهزکه  آورندیمامکان را فراهم اجتماعی این 
دهنده ارائه فیزیکی هایفروشگاهخود باعث کاهش بهای تمام شده محصول خواهد شد. بنابراین بسیاری از  نوبهبهبرسد که این 
 نهاآبه جلب مشتری و ایجاد قصد خرید در  ترنییپای هامتیباقصورت آنلاین با ارائه محصولات خود به توانندیملوازم ورزشی 

ثیرگذار أدهد که ادراک از قیمت بر روی قصدهای رفتاری مشتری ت(، نشان می2333) پژوهش حمدی و الحسینی بپردازند.
ارزش ادراک شده  ةواسطهقیمت پولی بنتیجه رسید که (، در پژوهش خود به این 0030) کلانترزاده ،باشد. همچنینمی

 . ثیرگذار خواهد بودأکننده بر تصمیم خرید وی تمصرف

نفعِ  زیرا افرادی که از تبلیغ آن شیء ؛های تبلیغ استترین شیوهدهان یکی از موثقبهتبلیغ دهان: دهانبهتبلیغ دهان
یاری از دهان، که در بسبه. بازاریابی دهانگذارندمی مایه خودشان اعتبار از خدماتی، یا کالا ةبرند، با هر بار توصیشخصی نمی



 0031پاییز و زمستان  -02شماره  -های معاصر در  مدیریت ورزشی                                                                                     سال ششمپژوهش

 

89 

 

یکی  ،شودیتلقی م یتاهمجدی گرفته نشده و کمدر زمینه لوازم ورزشی  خصوصاً موارد توسط مدیران و صاحبان صنایع ایرانی
 و نگچیو یهاپژوهشج پژوهش حاضر با نتیجه نتای .رودیشمار ماستفاده برندها به مجراهای ارتباطی مورد ینتراز اثربخش

بر  فراوانی تأثیر الکترونیکی دهانبهدهان تبلیغات کهاین بر (، مبنی2331) همکارانگریون و  ( و2332) جنریر (،2302) یسدان
 .است سازگار دارد، خرید یهامیتصم

عدم اعتماد و نبود امنیت از  .خرید داردریسک درک شده در فرایند خرید تأثیر مستقیمی بر قصد  :ریسک درک شده
رای لازم را ب یهانهیفعال در حوزه لوازم ورزشی باید زم یها. شرکتگذارندیهستند که بر ریسک درک شده تأثیر م عواملی

ن امن و یا هما یهاافزایش میزان فروش استفاده از تراکنشمهم در  کی از نکاتی .کاهش ریسک درک شده در نظر بگیرند
 نتایج با . نتایج این تحقیقدباش نداشته نوعی هر از  خطاییی ترکوچک مطمئن شوید سایت شما. است HTTPS روتکلپ

استفاده  و کالا خرید به را کنندگانتمایل مصرف شده خطر ادراک احتمال و ریسک دهندمی نشان کهها پژوهش و مطالعات
 اندکرده (، ادعا2331) هالت و دارد. بویر همگرایی (،2333، و کامارو )مارتین دهدمی را کاهش اینترنت طریق از از خدمات

 بازاست.  اینترنتی خریدهای به تصمیم کلیدی در عامل شدهداده تحویل محصول و شده درخواست محصول بین تطابق که
 بالا مشکل با که دهدیم را لازم خاطر اطمینان مشتری به شدهیداریخرکالای  پذیرش تعویض یا و محصول یریگپس

  .شد نخواهد مواجه
ی که با . محیطاست برند ةاجتماعی ابزاری استراتژیک در دست صاحبان صنایع برای توسعهای شبکه: ارزش ویژه برند

برای ها شرکت دلیل مینه به .کنندگان و هزینه ناچیز برای معرفی کالا بسیار به صرفه استارتباط گسترده و تعامل با مصرف
 اطلاعات ترویج و انتشار و برند با ارتباط د. افزایشانوی آوردهاجتماعی رهای اخیر به رسانههای جذب مشتری در سال

 هنوز هاشرکت چه اگر. هاستشرکت استفاده مورد امروزه اجتماعی هایشبکه از استفاده با کنندگانمصرف میان در محصولات
 هالیونمی به اجتماعی هایرسانه ارتباطات واسطه به پوما و آدیداس نایک، چون برندهایی اما ؛ندارند پدیده این به کامل احاطه

جلیلیان  (،0033) دیگران و حسینی شاه (،2333) چانگ و چن پژوهش نتیجه با حاضر پژوهش نتایج. اندکرده پیدا دسترسی نفر
  .دارد برند، هماهنگی انتخاب نهایت، در و خرید قصد بر برند ویژه ارزش تأثیرگذاری (، درمورد0030) و همکاران
 د محدودیتنبو کنند.است که افراد به خاطر آن اقدام به خرید اینترنتی میای طلبانهراحتی عامل انگیزشی فایده :راحتی

 طشرایهای طولانی و نبود های آنلاین، عدم نیاز به پیمودن مسافتساعته فروشگاه 22مکانی و زمانی، خدمات بدون وقفه و 
کند تا در منزل یا محل کار خود و از طریق اینترنت جمله ترافیک و ازدحام از دلایلی هستند که افراد را ترغیب می نامطلوب از

 سفارش و مختلف هایفروشگاه در هاقیمت و محصولات مقایسه های اینترنتی،فروشگاه به مراجعه خرید خود را انجام دهند.

. پس هاستآن محصولات و هاقیمت های فیزیکی و مقایسهفروشگاه به مراجعه به نسبت کمتر وقت نیازمند صرف محصول
باتوجه به بالا بودن قیمت برخی از محصولات ورزشی  .دهندهای اجتماعی ذاتاً راحتی را در اختیار کاربران خود قرار میرسانه

 سازتواند مشکلمحصولات میاینترنتی این  فروش حوزه در که مسائلی ترینمهم از متفاوت آنها یکیهای و همچنین ویژگی

(، در 0032) دهدشتی و عقیلیو همچنین آزمایش کردن آن است.  آن با فیزیکی تماس و محصول ۀمشاهد عدم امکان ،باشد
 خرید دارد. ثیر مستقیمی بر قصدأپژوهش خود متوجه شدند که متغیر راحتی ت

 هایفروشگاهلوازم ورزشی و همچنین  ۀتولیدکنند هایشرکت .دارد مشتری رضایت بر مثبتی تسهیلات اثر: تسهیلات
فاکتورهایی از قبیل امکان عودت یا تعمیر محصول در صورت  نبا قرارداد توانندیمی اجتماعی هارسانه بسترورزشی فعال در 

الا در ارسال ک ریتأخر هنگام رسانی دمشکل داشتن در مدت زمان مشخص یا تحویل سفارش در کمترین زمان ممکن و اطلاع
هرچه بیشتر مشتری را به قصد خرید آنلاین ترغیب  دنتوانیمو همچنین امکان پرداخت وجه در محل پس از ثبت سفارش 

یرگذار ثأت هایترین ویژگی(، در پژوهش خود به این نتیجه رسیدند که امنیت و تسهیلات مهم0030) نظری و همکاراننمایند. 
 قصد که کارکردیة منزل را به فروش از پس خدمات (،0030) مبرهن و همچنین دهدشتی ،باشندمشتریان میبر قصد خرید 

 د. کردن معرفی دهدمی افزایش را سایت به دوباره بازگشت
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 أثیرگذارتبر روی قصد خرید  تواندیمدهان آنلاین بهباید توجه داشت که تبلیغات دهان: دهان آنلاینبهتبلیغات دهان
 شرفتیپا که بآنجایی . ازشودیمنهایت قصد خرید  الکترونیکی منفی باعث تضعیف ارزش ویژه برند و در بازخورهایباشد و 

نترل چندانی بر این نوع تبلیغات ک هاشرکتو  شودیمآنلاین بیشتر  هایمحیطنفوذ بین شخصی افراد در  تأثیرفنّاوری  روزافزون
یفیت ک از طریق ارائه محصول با -ایجاد کنند  مثبت یبرای مشتریان خود تجربه خرید هاتشرک شودیمندارند پس پیشنهاد 

ها، ارائه خدمات در حین خرید و پس از خرید به مشتریان، در اختیار دادن اطلاعات ظار مشتری یا فراتر از انتظار آنمورد انت
زمایش محصول و ایجاد اطمینان در مشتری نسبت صحیح و کافی به مشتریان و فراهم آوردن محیطی مناسب جهت کار و آ

  . -امکان ارائه نظرات در مورد محصولبه انتخاب خود و همچنین 

ن به ای ،اندپرداختهی قبلی که به بررسی و آزمون مجدد مدل آکر هاپژوهشدر مورد وفاداری به برند : وفاداری به برند
 شودیممنزله عوامل تأثیرگذار بر ارزش ویژه برند در مدل آکر پیشنهاد که برخلاف اینکه چهار عامل اصلی به انددهیرسنتیجه 

 در بررسی عوامل تأثیرگذار بر ارزش ،مثالعنوانبه .نشده است دییتأهر چهار عامل  تأثیربررسی  ی موردهاصنعتاما در همه 
کیفیت  و سایر عوامل مانند آگاهی از برند، تداعی از برند تأثیرو  دشدهییتأوفاداری به برند  تأثیرویژه برند کفش ورزشی، تنها 

توانند با استفاده از تولیدکننده لوازم ورزشی میهای شرکت (.0031شمس،  و سیدجوادین) استشده از برند رد شده ادراک
 ،همچنین .برند خود بپردازند ةآنلاین و بازاریابی آنلاین به توسعاجتماعی مانند تبلیغات آنلاین، ارتباطات های ابزارهای رسانه

کننده به تکرار دفعات خرید و ایجاد ترجیح خرید در وی در مقایسه با دیگر رقبای با تشویق مصرف توانیمی به برند را وفادار
(، در تحقیقات خود 2333) همکاران(، و کیم و 2333) (، کوآنگچی و همکاران2303) هوم و مورتحاضر در بازار تقویت کرد. 

 باشد. ثیرگذار میأنشان دادند که وفاداری به برند بر روی قصد خرید مشتری ت
 
 

 منابع

 ANPبا استفاده از ها بندی آنشناسایی عوامل مؤثر بر خرید اینترنتی و اولویت» (.2300) ، رضاجلالی؛ فرزانه ،خسروانی؛ لعیا ،الفت -
 .03-12 ،2، شماره 0دوره ، پژوهشی مدیریت بازرگانی -فصلنامه علمی ،«فازی

، تهران: 2مجموعه مقالات اولین همایش بین المللی روابط عمومی  ،«2راهبردهای عملی روابط عمومی» (.0033) امامی، حسین -
 دبیرخانه دائمی کنفرانس بین المللی روابط عمومی ایران.
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 پایان نامه کارشناسی ارشد، دانشکده روانشناسی و علوم تربیتی دانشگاه تبریز.

د ثیر تبلیغات دهان به دهان الکترونیکی بر قصد خریأت» (.0030) امید ،محمودیان ؛عبدالحمید ،ابراهیمی؛ حسین ،جلیلیان -
 ،«(Dell)مطالعات موردی: محصولات لپ تاپ شرکت  کنندگان از طریق ارزش ویژه برند مبتنی بر مشتری در میان دانشجویانمصرف

 .20-12، 2، شماره 2نشریه مدیریت بازرگانی، دوره 

دولتی و های بانکبررسی ادراکات قیمت و کیفیت در تصمیمات رفتاری مشتریان » (.2333) سید سرمد ،الحسینی؛ کریم، حمدی -
 .023-010، 1، شماره 0، دوره مدیریت بازاریابی، «خصوصی در ایران

 صفار انتشارات :تهران ،جامع یکردیرویریت، در مد یفیپژوهش ک یروش شناس. (0033) آذر، عادل ی؛مهد ی،الوان ؛فرد، حسن ییدانا -
 ی.اشراق

ه مجله مدیریت بازرگانی، دور، «عوامل انگیزش فردی بر خرید اینترنتی ثیرأبررسی ت. »(0030) سمانه ،مبرهن ؛شاهرخ زهره ،دهدشتی -
 .12-02، (02)2، شماره 2

 ،«مجدد خرید قصد و دهان به دهان تبلیغات بر خدمات از استفاده راحتی ثیرأت» (.0032) خدیجه عقیلی،؛ زهره شاهرخ دهدشتی، -
 .01-01، 2، شماره 1، دوره نوین بازاریابی تحقیقات

بررسی تبلیغات دهان به دهان الکترونیکی در مدیریت . »(0033) ، مهدیشالیکار ، حسین؛رضایی دولت آبادی؛ رضا ادمهر.ر -
 .المللی مدیریت گردشگری و توسعه پایدار، مرودشت، دانشگاه آزاد اسلامی واحد مرودشتاولین همایش بین، «گردشگری
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 کنفرانس اولین، «مشتریان دیدگاه از اینترنتی خرید بر مؤثر عوامل از بعدی سه مدل ارائه» (.0031) منیره نیا، صالح علی؛ صنایعی، -
 .تهران دانشگاه دانشگاهی جهاد تهران، الکترونیک، شهر المللی بین
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پایان ، «AHP شناسایی و اولویت بندی عوامل تأثیرگذار بر توسعه خرید اینترنتی کالاهای ورزشی به روش. »(0030) محمدی، سمیه -
 نامه کارشناسی ارشد، دانشکده تربیت بدنی و علوم ورزشی دانشگاه شهید باهنر کرمان.

 خرید توسعه بر تأثیرگذار عوامل ساختاری معادلات مدل ارائه» (.0031) محمدی، سمیه؛ نورایی، طهمورث؛ شریفیان، اسماعیل -
 .12-20، 01، شماره 2کاربردی در مدیریت ورزشی، دوره های نشریه پژوهش ،«ورزشی کالاهای اینترنتی

قصد  در افزایش B2Cهای فروشگاه اینترنتی ثیر ویژگیأبررسی ت» (.0030) مصطفی ،نصری ؛نسترن ،حاجی حیدری؛ محسن ،نظری -
 .022-021، 2، شماره 2نشریه مدیریت بازرگانی، دوره  ، «خرید اینترنتی مشتریان با استفاده از تکنیک تحلیل متقارن

پژوهشنامه مدیریت ، «DTPBارزیابی پذیرش بانکداری اینترنتی بر اساس مدل توسعه یافته »(. 0033) رؤیا، شاکری؛ ورمحمدن، یعقوبی -

 .012-000، 01، شماره 3دوره  ،اجرایی

- Baig, E. (2013). "Instagram rolls out direct messaging". Retrieved from 
http://www.usatoday.com/story/tech/columnist/baig/2013/12/12/ instagram-direct/3998413/ 

- Balakrishnan, B. K., Dahnil, M. I., & Yi, W. J. (2014). The Impact of Social Media Marketing Medium 

toward Purchase Intention and Brand Loyalty Among Generation Y. Procedia-Social and Behavioral 

Sciences, 148, 177-185. 
- Boswell, C., & Cannon, S. (2012). "Introduction to nursing research". Jones & Bartlett Publishers. 

- Boyer, K. K., & Hult, G. T. M. (2006). Customer behavioral intentions for online purchases: An examination 

of fulfillment method and customer experience level. Journal of Operations Management, 24(2), 124-147. 

- Brodowsky, B.G. (1996). "The role of country of origin in consumer purchase decisions: Development and 

testing of a comprehensive theoretical model". Ph.D. Dissertation, The State University of New York. 

- Bruhn, M., Schoenmueller, V., & Schäfer, D. B. (2012). "Are Social Media replacing traditional media in 

terms of brand equity creation?". Management Research Review, 35(9), 770-790. 

- Chen, C. F., & Chang, Y. Y. (2008). Airline brand equity, brand preference, and purchase intentions—The 

moderating effects of switching costs. Journal of Air Transport Management, 14(1), 40-42. 

- Chen, Y. T. L. S. C., & Hung, C. S.(2011). The impacts of brand equity, brand attachment, product 

involvement and repurchase intention on bicycle users. African Journal of Business Management, 5(14), 

5910. 
- Gunawan, D. D., & Huarng, K. H. (2015). "Viral effects of social network and media on consumers’ 

purchase intention". Journal of Business Research, 68(11), 2237-2241. 
- Hausman, A. V., & Siekpe, J. S. (2009). "The effect of web interface features on consumer online purchase 

intentions". Journal of Business Research,62(1), 5-13. 

- Hume, M., & Sullivan Mort, G.(2010). The consequence of appraisal emotion, service quality, perceived 

value and customer satisfaction on repurchase intent in the performing arts. Journal of Services Marketing, 

24(2), 170-182. 

- Kaplan, A. M., & Haenlein, M. (2010). "Users of the world, unite! The challenges and opportunities of 

Social Media". Business horizons, 53(1), 59-68. 

- Kim, A.J., Ko, E., (2012). "Do social media marketing activities enhance customer equity? An empirical 

study of luxury fashion brand". Industrial Marketing Management, 40(3), 424-438.Journal of Business 

Research, 65, 1480–1486 

http://ganj.irandoc.ac.ir/articles/579742
http://ganj.irandoc.ac.ir/articles/691522


 ....یورزش زاتیتجه دیخر قصد بر مؤثر عوامل یبندرتبه و ییشناسا 

 

88 

 

- Kim, J., Kim, J.E., Johnson, K.K.P.,(2010). "The customer-salesperson relationship and sales 

effectivenessin luxury fashion stores: the role of self-monitoring". Journal Glob Fashion Mark, 1(4), 9-230. 

- Kim, Kyung Hoon.; Kim, Kang Sik.; Kim, Jong Ho., & Kang, Suk Hou. (2008). Brand equity in hospital 

marketing. Journal of Business Research, 61, 75–82. 

- Lin, P. J. (2009). Factors Influencing Purchase Intention for Online Travel Products–Case Study of 

Taiwanese Consumers (Doctoral dissertation, University of Wales). 

- Mansourpour, S. (2007). "An Investigation in to the Use of Sports Sponsorship as a Marketing Tool, A 

structured literature Review". Doctoral dissertation, Master Thesis, Cranfleld University. 

- Miners, Z. (2013). "Instagram gets new features including video import". Retrieved from 

http://www.computerworld.com/s/article/9241449/Instagram_gets_more_features_including_video_impor

t. 

- Park, C.W., MacInnis, D.J., Priester, J., Eisingerich, A.B., Iacobucci, D., (2010)."Brand attachment and 

brand attitude strength: Conceptual and empirical differentiation of two critical brand equity drivers". 

Journal of Marketing, 74(6), 1-17. 

- Pavlou, P. A. (2003). Consumer acceptance of electronic commerce: Integrating trust and risk with the 

technology acceptance model. International journal of electronic commerce, 7(3), 101-134. 

- San Martín, S., & Camarero, C.(2009). How perceived risk affects online buying. Online Information 

Review, 33(4), 629-654 

- Silverman, G. (2011). "Secrets of word-of-mouth marketing: how to trigger exponential sales through 

runaway word of mouth". AMACOM Div American Mgmt Assn. 
- Simply Measured (2013). "Study: How top brand marketers use Instagram". Retrieved from 

http://cdn.simplymeasured.com/wpcontent/uploads/2013/10/ Simply Measured InstagramStudy.pdf  
- Sweeney, J. C., Soutar, G. N., & Mazzarol, T. (2008). "Factors influencing word of mouth effectiveness: 

receiver perspectives". European Journal of Marketing, 42(3/4), 344-364. 

- Wang, Y. M., & Chin, K. S. (2011)."Fuzzy analytic hierarchy process: A logarithmic fuzzy preference 

programming methodology". International Journal of Approximate Reasoning, 52(4), 541-553. 
- Yoo, B., Donthu, N., & Lee, S. )2000(. "An examination of selected marketing mix elements and brand 

equity". Journal of the Academy of Marketing Science, 28(2), 195–211. 

 
  

 به این مقاله این گونه استناد کنید:
 مؤثر عوامل یبندرتبه و ییشناسا(. »0031) محمدرضا ،یفتح؛ محمدرضا دیس ،ناصرزاده؛ یمرتض ،یسلطان؛ یمرتض، فر انیآر
، «یتمیلگار یفاز یحیترج یزیربرنامه کیتکن کاربرد ؛یاجتماع یهارسانه قیطر از یورزش زاتیتجه دیخر قصد بر

 .33-32(، 02) 1های معاصر در مدیریت ورزشی، پژوهش
 

 

http://www.computerworld.com/s/article/9241449/Instagram_gets_more_features_including_video_import
http://www.computerworld.com/s/article/9241449/Instagram_gets_more_features_including_video_import
http://cdn.simplymeasured.com/wpcontent/uploads/2013/10/%20Simply%20Measured

