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Abstract 

One of the main activities of online sports stores is marketing for a variety of 

sports products that can be sold. Marketing is an activity to meet the needs and 

wants of customers. Marketing of sports products in virtual networks and 

through online stores on "product specific value", "online advertising", "use of 

animation and types of video content", "attention to customer attitude", "ease of 

use of store space" and "attention to "Security and trust in shopping". E-

commerce provides a direct link between manufacturers, wholesalers and 

retailers with millions of users and buyers on the Internet. Online shopping 

environment helps consumers and customers of sports products to compare 

search types of similar products with each other and to choose and buy with 

more awareness. In marketing planning of online store activities, there are three 

stages: "Pre-sale includes introduction of products and advertisements to inform 

and attract customers", "Sales with emphasis on electronic order and product 

receipt by the customer" and "After sales include after-sales service" There is a 

"sale". Therefore, in order to be effective in cyberspace marketing, it is 

necessary to pay attention to more issues than the appearance of the store, such 

as "image, shape, quality information and advertising". Various forms of online 

sports stores can also be seen in cyberspace. The competitive advantages of 

online sports stores over face-to-face methods include "the possibility of two-

way communication in a simple and low-cost way", "the possibility of accessing 

information without time and space restrictions", "the possibility of marketing  

and advertising activities". "Methods of newsgroups, forums, databases, virtual 

exhibitions, networking, e-mail and the like. Identifying the components of 
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marketing in online stores can play an effective role in the efforts of sports 

online store marketers. Research results emphasize the effect of various 

components on consumer buying behavior. Therefore, understanding the current 

state of online sports stores can help more effective planning in this area. The 

purpose of this study was to identify the content of online sites selling sports 

products. The research current study method was descriptive and quantitative 

content analysis. The research population included all sites introduced in the 

Google search engine called sports stores in Persian (160). Due to the main 

categories and suitable site for study, the analysis sample including the 50 sites. 

View of experts used to assess the validity of coding sheet and the reliability was 

evaluated and confirmed by P-Scott coefficient method that it approved by 0.7. 

The analysis of research data in the form of descriptive section with frequency 

measurement indices and inferential section, chi-square test used. The general 

results of the research showed that between stores in the fields of store type, 

method of payment for goods, site SEO, price presentation and methods. There 

is a significant difference in incentives to buy, but no significant differences 

were observed between the characteristics of the images used, the characters 

involved, the elements of comparison with similar goods, the way goods are 

presented, and the geographical scope covered. Finally, it can be concluded that 

the content of online stores selling sports goods has higher capabilities than 

sports equipment stores. 

The method of payment for goods in the three types of stores was significantly 

different from each other, and specialty stores often had online sales, but 

independent stores and agencies also considered other methods. What is certain 

is that as the price of a product increases, online payment gives way to in-person 

payment or after receiving the product. This shows that there is still no complete 

trust in cyberspace between the seller and the buyer, and buyers are less likely to 

take the risk of paying high costs online. "Paying for purchases" is one of the 

most important issues in online sales, which still faces many challenges in Iran. 

Experiences and news of scams in cyberspace seem to have increased this 

sensitivity. Therefore, creating a sense of trust and confidence among buyers of 

Internet sites is very important in improving the sales of these sites. Stores 

differed significantly in terms of incentives to buy; In this way, specialty sports 

stores focused more on offering discounts, and independent stores and more 

agencies focused on raffle and post-purchase prizes. Specialty stores emphasize 

low prices and high sales, and therefore the competition between these types of 

stores is high, and most of them use discounts on goods and products to 
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encourage people to buy. While in dealerships and independent stores, prices are 

often higher and sales volume is lower. These stores try to encourage people to 

buy by providing after-sales service, shopping prizes and raffle and the like. The 

general result of the research shows that Iranian sports online stores for their 

active presence and development need to have a variety of methods of offering 

and introducing goods and products, correct validation of sales promotions, site 

quality and SEO, provide comparison methods Products and shopping incentives 

are exciting and varied. It is suggested that websites with a sports store identity 

should pay attention to visual beautification and ease of use, allow for complete 

information and even comparison. Also, to improve the way of introducing the 

products, more diverse and attractive images should be used to introduce the 

products and the color of the images should be in accordance with the type of 

product. In using celebrities, the appropriateness of the celebrity with the 

product should be considered. Efforts to improve the SEO of sites by improving 

the content, keywords and ads on other pages and increasing backlinks. Pay 

more attention to creating a variety of sales incentives. It is possible to compare 

goods in different pillars such as quality, price and other specifications on the 

sites. Provide different payment methods to build customer trust. 

Due to the limitation of the study population to domestic online sports stores, it 

is suggested that by comparing comparatively with international and successful 

examples, patterns of development and promotion of online stores be provided. 

Also, due to the limited evaluation of online stores to some important indicators, 

the study can be done using other indicators. 

 

Keywords: Content Analysis, Online Store, Sport Products, Sport Website, 

Electronic Marketing 
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    چکیده
 روش. بود یورزش محصولات ینترنتیا فروش هایتیسا یمحتوا تیوضع ییشناسا پژوهش هدف

 جامعه. بود یکاربرد هدف نظر از و یکم یمحتوا لیتحل اجرا نظر از یفیتوص یاستراتژ نظر از قیتحق

 ۱6۰ تعداد به ینتنتریا یورزش فروشگاه عنوان با گوگل در شدهمعرفی یهاتیسا یتمام شامل قیتحق

 چون یموارد به توجه با. بود یورزش ینترنتیا فروشگاه تیهو با تیسا یمعرف انتخاب ملاک. بود ینشان

 یتصادف ریغ صورتبه مناسب تیسا 5۰ درنهایت هاتیسا از یبرخ نبودن کامل ای موارد یبرخ تکرار

 زانیم براساس و اسکات یپ بیضر روش به هاداده آوریجمع ابزار  ییایپا. شدند انتخاب هدفمند

 و یفیتوص آمار با هاداده درنهایت. شد تائید ۷/۰ مقدار با واحد، نمونه از کدگذار دو یهمبستگ

 نیب که داد نشان قیتحق یکل جینتا. شد لیتحل دو یخ آزمون و یاستنباط آمار و یفراوان یهاشاخص

 و متیق ارائه نحوه ت،یسا یسئو کالا، نهیهز پرداخت وهیش فروشگاه، تیماه هاینهیزم در هافروشگاه

 ،مورداستفاده ریتصاو یهایژگیو نیب اما دارد وجود معنادار اختلاف دیخر یبرا یقیتشو یهاوهیش

 دامنه و کالاها یمعرف وهیش مشابه، یکالاها با سهیمقا ارکان پوشش، مورد یفاعل یهاتیشخص

 یمحتوا که گرفت جهینت توانیم درنهایت. نشد مشاهده یمعنادار اختلاف چیه پوشش تحت ییایجغراف

 هایتیقابل از ینترنتیا یهافروشگاه به نسبت یورزش یکالا فروش یتخصص ینترنتیا هایفروشگاه

 .است برخوردار یبالاتر

 یابیبازار ،یورزش سایتوب ،یورزش محصول ،ینترنتیا فروشگاه محتوا، لیتحل :هاکلیدواژه

 یکیالکترون
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 مقدمه

، لی، تسههدیهای فعال در تولو سازمان وکارهاکسبها، است که در آن افراد، شرکت یبازار اقتصاد

شهی محصهولات ورزاند. شهده کهزرمتم یورزشهفهروش  و خریهدهای تیدهی فعالسازمان ای جیترو

ههای و روش دنهاردمختله   کشهورهای اقتصهادی، سهم مهمهی در کالاها و خدمات ورزش ازجمله

هها شهود. یکهی از ایهن روشفروش انواع محصولات ورزشی دیده مهی و خریدفروش مختلفی برای 

(. Ladhari, 2015اینترنتههی اسههت   یورزشهههای فههروش در فیههای مجههازی و از طریههق فروشههگاه

 ، بازارهههای ورزشههی و رقابههتویکبیسههتاطلاعههاتی و ارتباطههاتی در قههرن هههای یفناورپیشههرفت 

 Shafeiالکترونیک در فیای مجازی توسعه داده اسهت   وکارکسبالگوی بازاریابان ورزشی را با 

and Rezvani, 2018 .)محصولات ورزشهی در بهازار  خرید و عرضه عوامل میانات ارتباط تسهیل

  کند.کارآمد را فراهم می و مطمئن ع،سری مبادلاتالکترونیکی، شرایط 

های لازم در فروشندگان ی و مهارتافزارنرمی، افزارسخت هایزیرساختبه  الکترونیکی زاربا

های اینترنتی با امکان مبادله اطلاعهات و توان در قالب سایتو مشتریان نیاز دارد. این نوع بازار را می

 Hansopaheluwakan and et al مشهاهده کهرد ههای آنلایهن یها آفلایهن یطمحمحصهولات در 

2020; Swaminathan and et al, 1999).  از  یامجموعههطور خلاصه سهایت، یا به هاسایتوب

 د.امثهال آن هسهتن و یصهوت ی،ری، تصهویاطلاعهات متنهدارای انهواع و  نترنهتیا یصفحات در فیا

امکان سفارش و خرید »و « ت ورزشیعرضه انواع محصولا»با  یسایتوبی ورزشی، نترنتیفروشگاه ا

سهبد » های اینترنتی ورزشی اغلهب بها گزینههفروشگاه. (Babaei and et al, 2018است  « انیمشتر

 سهایتوب هرکیفیهت . کننهدو خرید آنلاین را فراهم می فارشبرای مشتریان فرصت ثبت س« دیخر

ابلیت دسترسی به محصهولات ورزشهی و ق نمشتریا راتنتظاابه  ییپاسخگووابسته به تسهیل ارتباط، 

بهرای جلهب . (Banaeian and Nemati, 2020; Rowley, 2004در زمان و مکان متفاوت است  

 ،یمشهترنیازههای »ههای اینترنتهی ورزشهی بایهد بهه اعتماد مشتری در نظام فیای مجازی، فروشهگاه

توجهه داشهته باشهند  «ی اینترنتهیدولته نیقهوانو  وکارکسهبشرکت، مدل معرفی  ،سایتوبهویت 

 Bansal and et al, 2004سه مرحلهه  های اینترنتیفروشگاه هایفعالیتریزی بازاریابی (. در برنامه

بها فهروش »، «مشهتریان جهذبآگهاهی و تبلیغهات بهرای معرفی محصهولات و پیش از فروش شامل »

ارائهه  ملشهاپه  از فهروش »و « و دریافهت محصهول توسهط مشهتری یالکترونیکهتأکید بر سفارش 
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وجههود دارد. بنههابراین، بههرای بازاریههابی مههیثر در فیههای مجههازی بایههد بههه « پهه  از فههروشخههدمات 

توجهه « تصهویر، شهکل، اطلاعهات کیفهی و تبلیغهات» ازجملههفروشهگاه  ظواهرموضوعاتی بیشتر از 

. در فیهای (Sarmad and Mirabi, 2004, Javanmard and Soltanzadeh, 2010 داشهت 

ههای اینترنتهی ورزشهی را مشهاهده کهرد. نتهایج ههای مختلفهی از فروشهگاهتوان شکلمجازی نیز می

ههای اینترنتهی به انهواع فروشهگاه Zhang and Dimitroff (2005)و Hugo (2016) های پژوهش

فروشهگاه مسهتقل یها از تولیهد بهه »، «فروشگاه تخصصی یا فروشنده انهواع کهالای ورزشهی»همچون 

یها دارنهدگان نماینهدگی فهروش کهالای  فروشگاه نمایندگی»و « کنندگانمصرف و مربوط به تولید

ههای اینترنتهی ورزشهی بازاریهابی بهرای انهواع ههای اصهلی فروشهگاهاشاره دارنهد. از فعالیهت« خاص

ههای ههایی بهرای تهأمین نیازهها و خواسهتهاسهت. بازاریهابی فعالیهت فروشقابهلمحصولات ورزشی 

 (.Keshkar, Ghasemi and Tojjari, 2011 مشتریان است 

ارزش »های اینترنتی بهر مجازی و از طریق فروشگاههای شبکهدر  یورزش محصولات یابیبازار 

نگهرش توجهه بهه »، «و انهواع محتهوای تصهویری شنیمیانکاربرد » ،«نیآنلا غاتیتبل»، «محصول ژهیو

تأکیهد دارد « در خریهدد اعتمها و تیهامنتوجه به »و « از فیای فروشگاهی سهولت استفاده»، «مشتری

 Chen and et al, 2013) . ،و  فروشانعمدهتجارت الکترونیکی ارتباط مستقیم میان تولیدکنندگان

محهیط خریهد  ها کاربر و خریهدار را در فیهای اینترنهت فهراهم کهرده اسهت.با میلیون فروشانخرده

ا با مهارت جستجو انواع کند تکنندگان و مشتریان محصولات ورزشی کمک میبه مصرفاینترنتی 

 Khaif محصولات مشابه را با یکدیگر مقایسه و با آگاهی بیشهتری انتخهاب و خریهد داشهته باشهند 

Elahi, Nouri and Zabihi, 2012 .)های اینترنتی ورزشی نسبت بهه های رقابتی فروشگاهاز مزیت

امکهان دسترسهی بهه »، «ینهههزکمو ساده به روش  دوطرفهامکان ارتباط »توان به روش حیوری، می

-گهروههای روش امکان فعالیت بازاریابی و تبلیغات به»، «اطلاعات بدون محدودیت زمانی و مکانی

سازی، پست الکترونیهک و مجازی، شبکه های اطلاعاتی، نمایشگاههای خبری، تالار گفتگو، پایگاه

و ارسال  AIDARالگوی تبلیغاتی بر  Asadi and et al (2020)در پژوهش  اشاره کرد.«  امثال آن

ی تبلیغاتی اینترنتی تأکید فیاهاها و پوسترهای الکترونیکی از طریق ایمیل و انواع بروشورها، آگهی

آن از اشهکال محهدوده مسهتطیل شهکل دارد کهه در  یهک شده است. آگهی الکترونیکهی اشهاره بهه

محصهول و ههدایت یها ترغیهب  دو بهرای معرفهیبت یا انیمیشهن و حتهی ترکیبهی از ههر گرافیکی ثا
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از (.  Asadi and et al, 2020; Kalateh Seifari and et al, 2019شهود  مشهتریان اسهتفاده مهی

بهودن،  پسهند ارزش اطلاعات، کهاربر» هاسایتوبسنجش میزان کیفیت ی مهم در هاشاخصدیگر 

هسهتند. کیفیهت « مناسبگرافیک تصویر و بودن، پیوندها،  روزبه، در نوشتاررعایت نکات دستوری 

-مندی مشتریان احتمال مراجعه مجدد و حتی تبلیغ سایت به دیگران را افزایش میمناسب و رضایت

ههای (. نگرش حاصل از تجربهه مشهتری از یهک فروشهگاه اینترنتهی بهر جنبههZahedi, 2010 دهد 

 Chen and et  اثهر دارد سهایتوباحتمال خرید و وفاداری نسبت به  ازجملهمختل  رفتار خرید 

al, 2013یجهاداهای اینترنتهی های مختلفی برای ارزیابی فروشگاه(. با توجه به اهمیت موضوع، مدل 

 شده است.

 پاسهخ، کیفیههت اعتمهاد، زمههان پهذیری، دسترسههی، قابلیهتوفههق»ههای  بههر میلفههD&M مهدل  

(. نتهایج DeLone and McLean, 1992تأکید دارد  « هاهزینه اطلاعات، کاربردی بودن و کاهش

اثههر  Kalateh Seifari and et al (2019)و  Banaeian and Nemati (2020)پههژوهش 

در  .کهرده اسهت تائیهدرا  مخاطبهان یکهیبهر اسهتقبال الکترون یورزشه سایتوب یفیهای کشاخص

ی ورزشهی ایرانهی بهر ضهرورت توجهه بهه هاسهایتوبروی  Babaei and et al (2018)پژوهش 

سههولت  نحهوه پرداخهت وجهه، ،کهالامعرفی ، روش سایتوب یطراحمحتوا،  تیفیک رینظ یعوامل

در  Karami and et al (2018). تأکید شد یجانبو خدمات  فروشگاهامنیت ، سایتوباستفاده از 

 تیهقابل، نهانیاطم تیهقابل بهرداری،بههره تیهقابل»ههای ی ورزشی، ویژگی میلفههاسایتوببررسی 

 .ارزیهابی کردنهدمتوسهط حهد از  شهتریبرا  «ییکهارا»لفهه یو م ر از متوسهطحهد کمتهرا در « عملکرد

Sharifi Moghadam and et al (2011)، Negash and et al (2003) وArgan and et al 

هها و لزوم ایجهاد تنهوع در آن« آفلاین و آنلاین و نحوه پرداخت محدودیت نوع»چالش  به (2013)

ی، های منتخب پوشاک و لباس ورزشسایتوب سهیمقابا  Yanpi and et al (2018)اشاره داشتند. 

 تیهفی، کپاسهخ، سههولت اسهتفاده، زمهان یبصر ینما»دار و لزوم توجه بیشتر به بر نبود تفاوت معنی

 Benesbordiهمچنین  .تأکید کردند« ارسالسفارش و ، روش تنوع محصولاطلاعات محصولات، 

and et al (2019)  تهر را مههم« تیفیک»های اینترنتی نقش نظرات کاربران فروشگاهبندی با اولویت

 تشخیص دادند. « متیق»از 
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سهس  پهیش از خریهد و یها  خهطبهر  بر اولویت خهدمات Custer and et al (2019)نتایج پژوهش

-Ponte, Carvajal-Trujillo and Escobarو نتههایج پههژوهش  خههدمات پرداخههت الکترونیکههی

Rodríguez (2015) پهژوهش  .تأکیهد داشهتند« شهدهادراکارزش و اعتمهاد »لویت بر اوThimm 

and et al (2016)  وFilo and et al (2009)  اولویهت را بهه امکهان مقایسهه انهواع محصهول بها

توانهد نقهش مهیثری های اینترنتی میهای بازاریابی در فروشگاهاطلاعات مناسب داد. شناسایی میلفه

هها انهواع میلفهه براثهرها های اینترنتی ورزشی داشته باشد. نتایج پژوهشدر تلاش بازاریابان فروشگاه

ههای اینترنتهی دارند. بنابراین شناخت وضع موجهود فروشهگاه یدتأککنندگان در رفتار خرید مصرف

ههای مختله  های میثرتر در این زمینه کمهک کنهد. در میهان میلفههریزیتواند به برنامهورزشی می

 کالاههای با مقایسه کالا، امکان هزینه پرداخت فاعلی، شیوه تصاویر، شخصیت هویت، نوع»شناخت 

و وضهعیت  جغرافیهایی کالا، دامنهه معرفی خرید، شیوه برای تشویقی هایقیمت، شیوه مشابه، نمایش

پیشهینه ادبیات نظهری و با توجه به کند. ای را فراهم میامکان شناخت در ابعاد گسترده« سئوی سایت

های فروشهگاهتوان گفت اگرچه محققان بهر اهمیهت موضهوع خارج از کشور میداخل و  تحقیق در

 .ورزشی اشاره دارند اما مطالعات انهدکی در ایهن خصهوص صهورت گرفتهه اسهت اینترنتی کالاهای

ایهن پرسهش  درنهایتهای اینترنتی ورزشی یافت نشد. ضمن اینکه مستقلی درباره وضعیت فروشگاه

چگونهه  موردبررسهیههای های اینترنتی ایرانی بر اسهاس میلفههعیت فروشگاهکلی ایجاد شد که وض

 است؟  

  یشناسروش

نظر هدف  و از ی کمیمحتوا لینظر اجرا تحل از یفیتوص ینظر استراتژ از قیروش تحق

گوگل با عنوان  یدر موتور جستجو شدهیمعرف یهاتیسا یشامل تمام قیجامعه تحق .بود یکاربرد

. با توجه به مواردی چون تکرار برخی موارد یا بودنشانی  ۱6۰اینترنتی به تعداد  یفروشگاه ورزش

-مناسب برای جمع تیسا 5۰ درنهایت موردنظرها در ارائه اطلاعات کامل نبودن برخی از سایت

های از میان سایتهدفمند  یتصادف ریغ صورتبه موردبررسیمحورهای  نظر ازها آوری داده

 یت فروشگاه اینترنتی ورزشی انتخاب شدند.با هو شدهمعرفی
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به روش تحلیل  محقق ساخته یو دستورالعمل کدگذار یها برگه کدگذارآوری دادهابزار جمع

ها و مقوله نیینحوه تعگرفت. قرار  مورداستفاده ییایو پا ییروا تائیدپ  از که محتوای کمی بود 

های بود. مقوله اسناد پیشینه تحقیقبر اساس  یاخانهکتاب یابیبا استفاده از روش مقوله های ثبتواحد

 شیوه» ،«در تصاویر فاعلی هایشخصیت» ،«تصاویر نوع» ،«هویت سایت»شامل  موردبررسی

 ،«قیمت ارائه» ،«مشابه کالاهای با امکان مقایسه» ،«ورزشی کالای نوع» ،«کالا هزینه پرداخت

بود. جزئیات  «مورد پوشش جغرافیایی دامنه» و «لاکا معرفی شیوه» ،«خرید برای تشویقی هایشیوه»

واحد ثبت و اختصاص کد اختصاصی برای هر یک در دستورالعمل کدگذاری  ۴تا  ۳هر مقوله با 

 سایت نمایندگی»، «اختصاصی سایت»واحد ثبت  ۳با « هویت سایت»مشخص شد. برای نمونه مقوله 

خیص هر یک از واحدها تعیین شد. در و توضیحات مقدماتی برای تش« مستقل سایت»و « فروش

ادامه کدگذار با مشاهده هر سایت و استناد به دستورالعمل کدگذاری، نسبت به اختصاص کد 

 فراوانی کدها محاسبه و تحلیل شدند.  درنهایتمربوطه در برگه کدگذاری اقدام نمود. 

تن از متخصصان بازاریابی  5یری از نظرات گاندازهتعیین اعتبار روایی و صوری ابزار  منظوربه

ورزشی استفاده شد. برای بررسی پایایی و عینیت ابزار از نتایج ارزیابی دو کدگذار روی یک 

 پی قرار گرفت. معیار تائیدمورد  ۷/۰محتوای واحد و آزمون پی اسکات استفاده شد و با نتیجه 

ذار و بر اساس فرمول زیر کدگ دو هایداده همبستگیبر اساس ها داده پایایی سنجش برای اسکات

 مورد توافق میزان نمایانگر EA کدگذار و مقدار دو توافق درصد نمایانگر OA مقدار .تعیین شد

 .است انتظار

Pi = (OA – EA) / (1-EA) 

Pi = (0/85-0/50) / (1-0/50) =0/70 

نجی و ههای فراوانهی سههای تحقیق در قالب بخش توصیفی بها شهاخصداده وتحلیلتجزیهیتاً نها

 استفاده شد. دویاز آزمون خ بخش استنباطی

 هایافته

ههای اینترنتهی کالاههای دربهاره فروشهگاه موردبررسیهای های حاصل از مقولهیافته (۱ جدول 

 دهد. ورزشی منتخب را نشان می
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 های اینترنتی کالاهای ورزشیدرباره فروشگاه موردبررسیهای های حاصل از مقوله. یافته1جدول 

 آزمون خی دو رزشیوتجهیزات کالای ورزشی تجهیزات-کالا واحدها هاقولهم

 درصد فراوانی درصد فراوانی درصد فراوانی

 

 هویت

 2x= 8۳۳/۱5 ۳/5۳ 8 ۳/۱۴ ۳ ۴/۱5 ۳ یاختصاص تیسا

۴ df = 

۰۰۳/۰ p = 

 ۷/۲6 ۴ 9/6۱ ۱۳ ۱/۲۳ ۲ فروش یندگینما تیسا

 ۲۰ ۳ 8/۲۳ 5 5/6۱ 8 مستقل تیسا

 

 تصاویر نوع

 2x= 6۴/6 ۷/۴6 ۷ ۱/5۷ ۱۳ 5/۱5 ۲ عک 

۴ df = 

۱56/۰ p = 

 ۷/6 ۱ ۱/۴ ۱ ۷/۷ ۱ کاتوریکار

 ۷/۴6 ۷ ۱/۳8 8 9/۷6 ۱۰ کتوگرامیپ

 

 شخصیت فاعلی

 2x= ۴۱۱/۳ ۴۰ 6 ۴/5۲ ۱۱ ۱/۲۳ ۳  هایتیسلبر

۴ df = 

۴9۲/۰ p = 

 ۳/۱۳ ۲ 5/9 ۲ ۴/۱5 ۲ شدهشناخته تیشخص

 ۷/۴6 ۷ ۱/۳8 8 5/6۱ 8 زشیور قهرمانان

 

شیوه پرداخت 

 هزینه کالا

 2x= ۱۱/۱۱ ۳/۳۳ 5 ۷/85 ۱8 8/5۳ ۷ نینلاپرداخت آ

۴ df = 

۰۲5/۰ p = 

 ۳/۳۳ 5 8/۴ ۱ 8/۳۰ ۴ نیفلاآ پرداخت

 ۳/۳۳ 5 5/9 ۲ ۴/۱5 ۲ پرداخت موقع تحویل

با  سهیارکان مقا

 مشابه یکالاها

 2x= ۳8۲/۷ ۰ ۰ ۳/۱۴ ۳ ۴/۱5 ۲ قیمت

6 df = 

۲8۷/۰ p = 

 ۷/۴6 ۷ 6/۲8 6 ۲/۴6 6 کیفیت

 ۷/6 ۱ ۱9 ۴ 8/۳۰ ۴ فروشازپ وخدماتضمانت

 ۷/۴6 ۷ ۱/۳8 8 ۷/۷ ۱ کدامیچه

 

 نمایش قیمت

 2x= 8۳۰/۱۱ ۳/۳۳ 5 ۷/85 ۱8 5/۳8 5  اصلی متیقدارای 

۴ df = 

۰۱9/۰ p = 

 ۳/۳۳ 5 8/۴ ۱ 8/۳۰ ۴ متیمحدوده قدارای 

 ۳/۳۳ 5 5/9 ۲ 8/۳۰ ۴ متیبدون ق

 یقیتشو یهاوهیش

 دیخر یبرا

 2x= ۳66/۱۳ ۴۰ 6 8۱ ۱۷ 8/۳۰ ۴   یتخف

۴ df = 

۰۱۰/۰ p = 

 ۲۰ ۳ ۳/۱۴ ۳ 5/۳8 5 گانیارسال را

 ۴۰ 6 8/۴ ۱ 8/۳۰ ۴ ی جایزهکشقرعه

 

 کالا یمعرف وهیش

 2x= 99۰/۱۰ ۰ ۰ ۱9 ۴ ۱/۲۳ ۳ بنر

6 df = 

۰89/۰ p = 

 ۷/۴6 ۷ ۱/5۷ ۱۲ 8/۳۰ ۴ عک  

 ۴۰ 6 5/9 ۲ ۴/۱5 ۲   لمیف

 ۳/۱۳ ۲ ۳/۱۴ ۳ 8/۳۰ ۴ یاچندرسانه

 

  ییایدامنه جغراف

 2x= 866/۷ ۰ ۰ ۳/۱۴ ۳ ۰ ۰ یشهر

6 df = 

۲۴8/۰ p = 

 ۴۰ 6 6/۴۷ ۱۰ 5/۳8 5 یاستان

 6۰ 9 ۳/۳۳ ۷ 5/6۱ 8 یکشور

 ۰ ۰ 8/۴ ۱ ۰ ۰ المللیینب

 05/0داری در سطح معنی**
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های اینترنتی از نوع فروشگاه کالاهای ورزشهی دهد که بیشتر فروشگاهنشان می (۱ های جدول تهیاف

فاعلی قهرمانان  باشخصیتها از انواع الگوهای تصویری، بیشتر از عک  و بودند. در اغلب فروشگاه

ص، عدم های شاخبود. شیوه پرداخت، بیشتر از نوع آنلاین بود. یکی از ضع  شده استفادهورزشی 

 های مشابه است.  توجه به امکان مقایسه محصول با نمونه

-سهئوی سهایت نشهان مهی نظر ازهای اینترنتی کالاهای ورزشی را وضعیت فروشگاه (۲ جدول 

 دهد. 

 تیسا ینظر سئو از یورزش یکالاها ینترنتیفروش ا یهاتیسا تیوضع.  2جدول 

میانگین بک  تیسا یسئو

 لینک

میانگین رتبه 

 یکشور

 ۲95۳ ۱۳8 فروشگاه کالای ورزشی

 ۲۴۴69 ۳5 فروشگاه تجهیزات ورزشی

 ۷8۷۲ ۱۰5 فروشگاه کالا و تجهیزات ورزشی

 2x= ۴۲۷/۰ نتایج آزمون فیشر

۱ df = 

5۱۳/۰ p = 

۷8۲/۴ =2x 

۱ df = 

۰۲9/۰ p = 

 

بهها یکههدیگر اخههتلاف  تیسهها یسههئو نظههر ازهههای فههروش اینترنتههی کالاهههای ورزشههی فروشههگاه

ههای کهالای ها اختلاف معناداری مشهاهده نشهد. فروشهگاهاری داشتند اما بین میزان بک لینکمعناد

تجهیههزات و  -های کههالاورزشههی دارای سههئوی خههوب  رتبههه کشههوری پههایین( نسههبت بههه فروشههگاه

 تجهیزات ورزشی بودند. 
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 گیری یجهنتبحث و 

اختصاصی فهروش »هویت  نظر ازشی های فروش اینترنتی کالاهای ورزها نشان داد که فروشگاهیافته

با یکدیگر اختلاف معنهاداری « کالای ورزشی، نمایندگی از یک تولیدی، مستقل برای یک تولیدی

ویهژه در دوران پانهدمی کرونها، خریهد اینترنتهی رونهق  بههالکترونیکی و  وکارکسبداشتند. با رشد 

ن را برای خرید و دریافهت محصهولات های اینترنتی که مشتریاپیدا کرده است. فروشگاه روزافزونی

خود جلب  سویبهکنند، مشتریان بیشتری را ت مطمئن مییبا کمترین هزینه و بیشترین سرعت و کیف

ها برای کسب سود بیشتر، قیمت واقعی کالا را کنند که واسطهکنند. مشتریان همواره احساس میمی

تولیدکنندگانی که امکان مستقیم خرید را برای های مربوط به یتسادهند. بنابراین اغلب افزایش می

شهوند. بها توجهه بهه اینکهه برخهی از برنهدهای کنند با استقبال بیشهتری مواجهه مهیمشتریان فراهم می

هایی با عنهوان نماینهدگی بهه مشهور، واحد تولیدی مستقیمی در ایران ندارند، اغلب توسط فروشگاه

ههای تخصصهی فهروش سهایت عنوانبههنند. دسته سهوم کمی رسانیخدماتمشتریان خاص و بالقوه 

بها تنهوعی بیشهتر بهه مشهتریان خهدمت  کالای ورزشی نیز با امکان مقایسه انواع کالا و ارائهه مشهاوره

و  اغلهب مسهتقل سنگین ورزشهی ماننهد نهوارگردان تجهیزات های اینترنتی فروشکنند. فروشگاهمی

اغلب برای کالاههای ورزشهی  نمایندگی هایف(. فروشگاهوابسته به تولیدی بودند  از تولید به مصر

ههای تخصصهی اغلهب از ههر دو نهوع کالاههای سبک مانند کفش و پوشاک فعال بودند. فروشهگاه

گذاری بالا برای تجهیهزات رسانند.  با توجه به نیاز به سرمایهسبک و سنگین ورزشی را به فروش می

 .یهت بودنهدرؤ قابهلهای مستقل و تخصصی ر فروشگاهها کمتر و اغلب دورزشی سنگین، تعداد آن

همسو بود. از  Hugo (2016) Zhang and Dimitroff (2014) , نتایج این پژوهش با نتایج تحقیق

دلایل احتمالی این همسویی آن اسهت کهه تولیدکننهدگان محصهولات بها هزینهه بهالا اغلهب، تنهوع 

 ها دارند. تنوع و نمایندگیهای با کالاهای ممحصولی کمتری نسبت به فروشگاه

اختلاف معناداری با یکدیگر نداشهتند  مورداستفادهتصاویر  نظر از موردبررسیفروشگاه سه نوع 

 ههایویژگهی ینتهرمهم از ها از عک  و سس  پیکتوگرام استفاده کهرده بودنهد. تصهویرو اغلب آن

 زیبا، نمایش برای اغلب که است فروشگاهی هاییتسا در مشتریان برای محصول عرضه و تبلیغاتی

  کاریکاتور یا پیکوگرام عک ، صورتبه تصاویر از سایت در محصولات و کالا عمومی و جذاب
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 محصهول دادن نشهان برای ثابت یهاعک  از بیشتر ورزشی هایفروشگاه زمینه شود. درمی استفاده

حتمالی این امر آن است که استفاده از عکه  اغلهب، از دلایل ا. بود شده استفاده تصاویر در کالا یا

 نسبت به کاریکاتور و پیکتوگرام از هزینه و زمان کمتری برای تبلیغ نیاز دارد. 

، بهدون ههامهورد پوشهش در عک  یفهاعل یهاتیخصش نظر ازها ها نشان داد که فروشگاهیافته

 . همههانهدکردهی توجهه گذارصهحهای هها بهردار به قهرمانان ورزشی و سس  سلبریتیاختلافی معنی

 اسهتفاده یگذارصهحه بهرای هاعک  پوشش در هاسلبریتی سس  و ورزشی قهرمانان بر هافروشگاه

 درگیهر افراد بر متمرکز بیشتر خدمات و کالا معرفی در هایلمف یا تصاویر از یبرداربهره لذااند. کرده

 پیهراهن بهرای تبلیهغ بهتهرین شهک بدون. است دهبو ورزش زمینه در فعال هایسلبریتی و صنعت در

ان در حهال ها است. از سوی دیگر تصویر قهرمانبر روی آن ورزشی قهرمانان نقش تصاویر ورزشی،

کنندگان بهه محصهول صهحه های متعدد به گرایش مصرف، در پژوهشموردنظراستفاده از محصول 

 کالاههها، معرفههی و تبلیههغ در فههاعلی هههایشخصههیت از اسههتفاده از هههدف کهههازآنجاییگذارنههد. مههی

 معنهایی همبسهتگی محصهول و گهذارصهحه شخصیت بین چه هر لذا. باشدیم محصول یگذارصحه

 ایهن نیهز ورزشی اینترنتی هایفروشگاه در روازاین بود. تر خواهدتبلیغ اثربخش باشد، برقرار بیشتری

 بهرده بههره بیشهترین ورزشهی مانهانقهر تصاویر از محصولات یگذارصحه در و شده مراعات قانون

در سه نوع فروشگاه بها یکهدیگر اخهتلاف معنهاداری داشهت و  کالا نهیپرداخت هز وهیش .است شده

ها بهه سهایر های مستقل و نمایندگیهای تخصصی اغلب فروش آنلاین داشتند اما فروشگاهفروشگاه

 آنلایهن پرداخهت شهودمی بیشهتر کالا یک قیمت چه هر است مسلم ها نیز توجه داشتند. آنچهروش

 هنهوز کهه دهدمی نشان دهد. اینمی محصول دریافت از پ  یا و حیوری پرداخت به را خود جای

 ریسهک خریهداران برقهرار نشهده اسهت و یهدارو خر فروشهنده کامل در فیای مجازی بهین اطمینان

 ینتهرمهم از «ینهه خریهدپرداخهت هز»پذیرنهد. را کمتر می آنلاین صورتبه بالا هایهزینه پرداخت

رسهد می به نظررو است. های فراوانی روبهبا چالش ایران در هنوز است که اینترنتی فروش در مسائل

 ایجهاد لهذا ها در فیای مجازی ایهن حساسهیت را افهزایش داده باشهد. یبردارکلاهها و اخبار تجربه

 دارای هایتسها ایهن فهروش بهبهود در اینترنتهی هاییتسها خریداران بین در اطمینان و اعتماد ح 

 فراوانی است.  اهمیت
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 ,Babaei Mobarakeh and et al (2018)  Argan and et alنتهایج ایهن پهژوهش بها نتهایج 

,(2013) ,Sharifi Moghadam and et al (2011) Negash and et al (2003)  در خصهوص

ت آنلاین و آفلایهن همسهو بهود. از دلایهل های حمایت مشتریان و تغییرات بر پایه نوع پرداخسیستم

احتمالی این امر آن است که تنوع و امکان انتخاب مشتری در نحوه پرداخت زمینه اطمینهان خهاطر و 

بها یکهدیگر  مشهابه یبها کالاهها سههیارکان مقا نظر ازها فروش بیشتر را فراهم خواهد کرد. فروشگاه

 ههایضهع  تریناصلی از ها بر مقایسه کیفیت بود.ناختلاف معناداری نشان ندادند و تأکید اغلب آ

 امکان استفاده از مقایسهه بودن پایین ورزشی تجهیزات و کالا اینترنتی فروش سایت درشده  مشاهده

کهالا اسهتفاده از امکهان انواع کالاهای مشابه بود. یکی از دلایل توفیقهات فروشهگاه اینترنتهی دیجهی

خرید مشتریان است. نتایج پهژوهش نشهان  مختل  و کمک به تصمیم مقایسه کالاهای مشابه از ابعاد

ههای ورزشهی اینترنتهی از امکهان مقایسهه کالاههای ورزشهی بها مهوارد مشهابه داد که اغلب فروشگاه

 که امکان مقایسه محصولات در فروشگاه اینترنتی باعه  تغییهری است حالر دبرخوردار نبودند. این 

 نتایج پژوهش به نیاز توجهه بهر طراحهی خواهد بود. همچنین،ها آن داعتما جلب و خریداران نگرش

 در دریافت اطلاعهات بها مقایسهه انهواع محصهولات کاربرد آسان و فروشگاه اینترنتی با ظاهر جذاب

 Filo and et alو  Thimm and et al (2016)نتایج این پژوهش بها نتهایج پهژوهش  .اشاره داشت

تفاوت داشهت. از دلایهل  موردبررسیهای ه محصولات در سایتدر خصوص امکان مقایس (2009)

رنتی داخلهی  بهه سهطحی نرسهیده تهای ایناحتمالی این ناهمسویی آن است که هنوز رقابت فروشگاه

یک راهبرد اطمینان بخش بهه  عنوانبهمقایسه محصولات برای مشتری را ها امکان است که فروشگاه

ههای اینترنتهی ورزشهی داخلهی هنهوز اهمیهت ایهن سهد فروشهگاهرمی به نظرمشتری شناسایی کنند. 

مقوله نمهایش قیمهت در  باشند.ظرفیت در جذب مشتری و افزایش احتمال فروش را شناسایی نکرده 

ههای مشهخص و قابهل های مستقل اغلب قیمتها اختلاف معناداری داشت و فروشگاهمیان فروشگاه

دگی و تخصصهی اغلهب محصهولات بهدون قیمهت بودنهد. های نماینهروئیتی داشتند اما در فروشگاه

 قیمهت کننهدمهی ههای مسهتقل بها قیمهت رقهابتی سهعیفروشهگاه در اسهت محصهول از تهابعی قیمت

ههای تخصصهی و سهایر فروشهگاه در کهه اسهت حهالیدر  این. کنند درج سایت در را محصولاتشان

نشهدند.  درج ههاقیمهت ر اغلهب مهواردوزانه، در صورتبهها دلیل تغییر قیمت نمایندگی، احتمالاً به
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 اسهتعلام از بعهد قیمهت و فهروش و کنند معرفی مشتریان به را محصولات که دارند سعی ها بیشترآن

 . گیردمی صورت فروشگاه از فرد

 ارائهه در خصهوص نحهوه Babaei Mobarakeh and et al (2018)نتایج این پژوهش با پهژوهش 

از دلایهل احتمهالی ایهن  .در رفتار خرید مشتری همسو بهود محصولات روی قیمت برچسب و قیمت

 درپی و کاهش اعتبار فروشنده در نزد مشتریان باشد. های پیتواند، شرایط تغییر قیمتامر می

اختلاف معناداری داشتند؛ بهه ایهن صهورت کهه  دیخر یبرا یقیتشو یهاوهیش نظر ازها فروشگاه

های مستقل و نماینهدگی بیشهتر بهر رائه تخفی  و فروشگاههای تخصصی ورزشی بیشتر بر افروشگاه

 میهزان و پهایین تخصصهی بهر قیمهت هایی و جوایز بعد از خرید تمرکز داشهتند. فروشهگاهکشقرعه

هها و اغلهب آن اسهت زیاد نیز هااین نوع فروشگاه بین دارند و به همین دلیل رقابت یدتأکبالا  فروش

 دارنهد تها بها سهعی و کننهدمی استفاده محصولات و اجناس در فی تخ از خرید به افراد تشویق برای

 ههایفروشهگاه در کهدرحالی. باشند داشته را فروش بیشترین فصلی و همیشگی هایتخفی  یشافزا

 خهدمات ارائهه هها بهااست. این فروشگاه کمتر فروش حجم و بالا هانمایندگی و مستقل اغلب قیمت

نتهایج . دارنهد خریهد بهرای افراد تشویق در و امثال آن سعی یکشعهقر و خرید جوایز فروش، از بعد

 چهون فهروش در خصوص تهأثیر سهبک Benesbordi and et al (2018)این پژوهش با تحقیقات 

 مشهتریان خریهد قصهد و سهرگرمی مهارک، وفهاداری، هیجهان، افهزایش بهر تشهویق و تخفیه  ارائه

هها بها توجهه بهه تشهخیص اسهت کهه اغلهب فروشهگاهاز دلایل احتمالی ایهن امهر آن  .همخوانی دارد

ههای فهروش کننهد. فروشهگاهها تقلیهد مهیتوفیقات فروش رقبا در الگوهای بازاریابی و تبلیغ، از آن

هها بیشهتر اختلاف معنهاداری نداشهتند و اغلهب آن کالا یمعرف وهیش نظر ازاینترنتی کالاهای ورزشی 

 سهادگی دلیل به عک  و د تمرکز کرده بودند. تصویرو سس  فیلم برای تبلیغ کالاهای خو برعک 

 بهه کالا و محصول نمایش برای را کاربرد بیشترین بودنحجم  کم حالدرعین و بودن گویا استفاده،

 آن ابزارهای و دیجیتال بازاریابی هایروش نیز بر   Zapliefski (2016). است داده اختصاص خود

 از دلایل احتمهالی ایهن امهر آن اسهت کهه .داشت تأکید ریمشت ذهنی تصویر در بهبود تصاویر چون

 کهم لهذا ببرند بالا را سایت درون جستجو سرعت که دارند سعی فروش اینترنتی هایفروشگاه بیشتر

دامنهه  نظهر ازهها فروشهگاه.برخوردارند زیهادی اهمیهت از کالا معرفی و عرضه ابزارهای بودنحجم 

 ها دارای پوشش استانی و کشهوری بودنهد.اشتند و اغلب آناختلاف معناداری ند پوشش ییایجغراف
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 حاشهیه دارای اینترنتهی هایفروشهگاه اکثهر البتهه و ورزشهی تجهیهزات و کالا اینترنتی هایفروشگاه

 بهازار خهود، محصهولات و کهالا پسهتی ارسهال بها کننهدیم سهعی و هسهتند وسهیع فروش جغرافیایی

 جغرافیهایی دامنههنظهر  از ههافروشهگاه دهند. این ختصاصا خود به را کشور کل پهنه در یتربزرگ

ههای فهروش داشهتند. ایهن امهر از ویژگهی فعالیت کشوری و یامنطقه سطح در همگی پوشش تحت

 Filo and et alو  Babaei Mobarakeh and et al (2018)اینترنتی است که در نتایج پهژوهش 

این امر ویژگی فیای مجهازی اسهت کهه متهأثر از  است. دلیل احتمالی شدهه اشارنیز به آن  (2009)

 تواند دامنه بازار را تا سطوح جغرافیایی وسیعی گسترش دهد. امکان ارسال محصول، می

 یکهدیگر با سایت سئوینظر  از ورزشی کالاهای اینترنتی فروش هایفروشگاه هایافته به با توجه

 ههایفروشهگاه. نشهد مشاهده معناداری اختلاف هالینک بک میزان بین اما داشتند معناداری اختلاف

 کهههازآنجایی. مسههتقل و نماینههدگی داشههتند هههایفروشههگاه بههه بهتههری نسههبت تخصصههی سههئوی

تهر و متنهوع مشهتریان بها و مسهتقل بودنهد ههایفروشهگاه از ترمتنوع های تخصصی ورزشیفروشگاه

کند. این را فراهم می افزایش سئو و بیشتر دارند. مراجعات بیشتر زمینه خرید سروکاربازدید بیشتری 

خریهدها  و و بازدیهدها هستند خاص مشتریان دارای مستقل ورزشی هایدر حالی است که فروشگاه

 از نوع تخصصهی هااغلب فروشگاه است. رقبای این گروه کمتر است و کمتر حجمنظر  ها ازفروش

 Kalatehان نقهش مهمهی دارد. همچنین کیفیت سایت در افزایش مراجعهات بازدیدکننهدگ. هستند

Seifari and et al (2019) سهایتوب یهک منهدیویژه نظام کیفی به هایشاخص که دادند نشان 

 Karami and et al اسهت. یرگهذارتأث مخاطبانشهان و کهاربران الکترونیکهی اسهتقبال بهر ورزشهی

از دلایل احتمالی ایهن . داشتند یدتأک سایت سئوی طریق از سایتوب کیفیت افزایش بر نیز (2018)

اینترنتههی، نخسههتین ارزیههابی خههود را از کیفیههت  امههر آن اسههت کههه هههر یههک از مخههاطبین فروشههگاه

 دهد. انجام می موردبررسی سایتوب

ههای اینترنتهی ورزشهی ایرانهی بهرای حیهور فعهال و دهد که فروشهگاهنتیجه کلی پژوهش نشان می

ی گذارصهحهمتنوع عرضه و معرفی کالا و محصولات،  هایتوسعه خود نیازمند برخورداری از شیوه

ههای های مقایسه محصولات و مشهو صحیح در ترفیعات فروش، کیفیت و سئوی سایت، ارائه شیوه

ی با هویت فروشگاه ورزشهی بایهد توجهه هاسایتوبشود هستند. پیشنهاد می مختل خرید مهیج و 

 اطلاعات کامهل و حتهی مقایسهه را ایجهاد کننهد.  به زیباسازی بصری و کاربرد آسان، امکان دریافت



  ۱7 ۱۴۰۰دوره دوم، شماره دوم ، تابستان                            فصلنامه علمی مطالعات بازاریابی ورزشی

 معرفههی بههرای تههریجههذاب و تههرمتنههوع تصههاویر از محصههولات معرفههی نحههوه بهبههود بههرای همچنههین

همخهوانی داشهته باشهد. در اسهتفاده از  محصول نوع با تصاویر بندیشود و رنگ استفاده محصولات

هها از یرد. تلاش بهرای بهبهود سهئوی سهایتقرار گ توجه موردها تناسب سلبریتی با محصول سلبریتی

صورت گیرد. بهه  هالینک بک افزایش و صفحات سایر در تبلیغات و هاکلیدواژه طریق بهبود محتوا،

در ارکهان مختلفهی چهون  کالاهها امکهان مقایسهه .توجهه شهود بیشهتر فهروش ههایمشو  ایجاد تنوع

مختلفهی بهرای  هزینهه پرداخهت هایوهها فراهم شود. شیسایت در دیگر مشخصات و قیمت کیفیت،

ههای ورزشهی به فروشگاه موردبررسیفراهم شود. با توجه به محدودیت جامعه  مشتری ایجاد اعتماد

المللهی و موفهق، الگوههای ههای بهینشود که با مقایسه تطبیقهی بها نمونههاینترنتی داخلی، پیشنهاد می

-همچنین با توجه به محدودیت ارزیهابی فروشهگاههای اینترنتی فراهم شود. توسعه و ارتقاء فروشگاه

ها نیهز انجهام توان مطالعه را با استفاده از دیگر شاخصهای مهم، میهای اینترنتی به برخی از شاخص

 داد. 
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