
 

 

 فروشیخردهتوسعه  منظوربههای اجتماعی های شبکهطراحی مدل ساختاری تفسیری چالش

 آنلاین کالا و تجهیزات ورزشی

 چكيده

توسعه  منظوربه یاجتماع هایشبکه هایچالش یریتفس یمدل ساختار یطراحهدف این پژوهش 

ف کاربردی و به لحاظ نحوة پژوهش حاضر به لحاظ هدبود.  یورزش زاتیکالا و تجه نیآنلا فروشیخرده

با عنایت به هدف اصلی، روش انجام پژوهش روش کیفی . های میدانی بودها از نوع پژوهشگردآوری داده

و بازاریابی بودند  مدیریت ورزشی ةآماری در این پژوهش شامل خبرگان حوز ةجامع( بود. نظریة داده بنیاد)

 برای شناساییخبرگان از  نفر 31نظری،  اشباع تکنیک و هدفمند گیریروش نمونه از گیریبهره با که

ی ورزش زاتیکالا و تجه نیفروشی آنلامنظور توسعه خردهبه یهای اجتماعشبکه هایلشمدل چاچارچوب 

 یهای اجتماعشبکه هایلشچاها و آمد و مؤلفه عملساختارمند به نیمه مصاحبه هاآن با و شدندانتخاب

قرار  مورداستفادههای اجماعی روش یکی از عنوانبهسازی ساختاری تفسیری نیز لگوسپس اشناسایی شد.. 

گذاری، سایت و فرهنگی دارای قدرت اعتمادسازی، قیمت عواملگرفت. نتایج پژوهش نشان داد که 

. عوامل مدیریتی، اینترنت و قوانین حمایتی دارای قدرت نفوذ باشندمیوابستگی بالا و قدرت نفوذ پایین 

 منظوربه یاجتماع هایشبکه هایلشچا پیشنهادی بنابراین چارچوب ؛باشند و قدرت وابستگی پایین میبالا

 اختیار محققان در تروسیع دیدگاهی و ترقعمی درکی ،یورزش زاتیکالا و تجه نیآنلا فروشیخردهتوسعه 

کالا و تجهیزات ورزشی را مهیا  های آنلاینفروشیتر خردهحضور پررنگ سازو زمینه دهدمی قرار بازاریابی

 نماید.می

 ، کالاهای ورزشی.وکارکسباینترنت، سازی، مدل کليد واژگان: 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 



 

 

Designing an interpretive structural model of social network challenges to 

develop online retail of sports goods and equipment 
 

 

The purpose of this study was to design an interpretive structural model of 

social network challenges in order to develop online retail of sports goods and 

equipment. Current study In terms of purpose Applied And in terms of how data 

is collected it was a type of field research. Considering the main purpose, the 

research method was qualitative method (foundation data theory). The statistical 

population in this study includes experts in the field of sports management and 

marketing. Using targeted sampling method and theoretical saturation 

technique, key informants (including 31 experts in the field of sports 

management and marketing) to identify the model framework of social network 

challenges to develop online retail And sports equipment were selected and 

interviewed semi-structured (with focus groups) and the components and 

challenges of social networks were identified, then interpretive structural 

modeling was used as one of the consensus methods. The results showed that 

the factors of trust building, pricing, site and culture have high dependency and 

low influence. Management factors, Internet and sponsorship have high 

influence and low dependency. The Challenges of Social Networking for the 

Development of Online Retailing of Sporting Goods and Equipment Provide a 

deeper understanding and broader perspective for marketing researchers and 

pave the way for a greater presence of online retailers of sporting goods and 

equipment. Prepares. 
Keywords: modeling, internet, business, sporting goods. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 مقدمه

 برخوردارورزش از قابلیت بالایی در جهت اثرگذاری بر افراد، جامعه، دولت و اقتصاد در هر کشوری 

ورزشی  هایشرکت (.4 :4132، 3)باراجاس باشدمیبالای ورزش  هایظرفیتبه علت  مسئله. این باشدمی

از مبادلات تجاری را دارا  یاگستردهو امروزه حجم  باشندمیدر مسیر توسعه اقتصادی نقش مهمی را دارا 

ورزشی در مسیر توسعه  هایشرکتاز نقش  گیریبهره منظوربه(. 41 :4132، 4)ریچاردسون باشندمی

با فضای  هااستراتژیاین  سازیمتناسبو  هاشرکتاین  هایاستراتژیاقتصادی هر کشوری، نیاز به بررسی 

، یبه سه دسته خدمات هاشرکت یدر هر اقتصاد (.4 :4132، 1)سلونی باشدمیحاکم بر محیط فعالیت آنان 

جوامع مختلف  یاقتصاد هایچرخهخود به  نوبهبه هرکدامکه  شوندمی بندیتقسیم یو بازرگان یدیتول

استفاده  یمتفاوت هایاستراتژیاز  یخاص یزمان هایبرهههر شرکت در . نمایندمی یتوجه ا انیشا هایکمک

رقابت  ییخود را حفظ و گسترش داده و توانا یبازارها خود را ادامه دهند، هاییتفعالتا چرخه  نمایندمی

 بماند یبتواند در عرصه رقابت باق نهایتاًبالفعل و بالقوه موجود در بازار را به دست آورد و  یرقبا انیدر م

دارای  دیبا نفعانذیمنافع  نیخود و تأم استراتژیکبه اهداف  یابیبرای دست یهر شرکت(. 4 :4131)بایرامی، 

 تأثیرگذار یو خارج یبا توجه به عوامل داخل یهر شرکت هایاستراتژی ازآنجاکهاما ؛ باشد کیسند استراتژ

و  رییفضای رقابت، تغ شیافزا ازجملهگوناگون  لیبه دلا زیعوامل ن نیو ا شوندمی فیتعر آن هایفعالیتبر 

 رییتغ خوشدست ،یو خارج یداخل طیشرا رییتغ طورکلیهبو  آوریفن راتییتغ ان،یمشتر انتظارات تنوع

 و طیبا توجه به شرا دییجد هایاستراتژیبازنگری شده و  دیبا زیشرکت ن هایاستراتژیلذا  ،شوندمی

 (.21 :3132)حقیقی و همکاران،  گردند نیتدوموجود  اتیمقتض

 به فراوانی یهاکمک امروزه که است المللیینب عرصة در مهم صنایع از یکی ورزش در این راستا صنعت

سبب  هاگروه تمامی در آن گسترش و هاعرصه تمامی در ورزش رشد است. کرده گوناگون اقتصاد جوامع

 ورزش باعث گستردگی شود. شناخته جهان در مهم صنایع از یکی عنوانبه ورزش صنعت تا است شده

 در (.4133همکاران، و 2میر) یمباش گسترده صورتبه ورزش صنعت یریگشکل شاهد امروز تا است شده

 به عبارتی، شود؛یم یاد اقتصادی توسعة از راهکارهای یکی عنوانبه ورزش صنعت از بسیاری جوامع

و 2)کیم  دارد اقتصادی و مالی مسائل در مهمی نقش یافتهتوسعه کشورهای از بسیاری در ورزش صنعت

 خالص درآمد دلار میلیارد 421 حدود سالانه مثل آمریکا، یکشور در تنها کهیطوربه(. 4141همکاران،

 صنعت ششمین عنوانبه ورزش صنعت است شده سبب موضوع و این شودمی صنعت این صاحبان نصیب

که این صنعت در  آن استحال شواهد حاکی از (. بااین3132نوروزی و همکاران، شود ) شناخته سودآور
                                                           
1 -Barajas 

2 -Richardson 

3 -Sloane 

4 Meier 
5 kim 



 

 

 متوقف با که داد ( نشان4141) 3ساتو هایسیب جدی شده است. یافتهوبیش دچار آصورت کمکل جهان به

همکاران  و 4است. پارنل شده مواجه ناپذیرجبران بحرانی با ورزش یجامعه ورزشی، مسابقات شدن

 ورزشی مسابقات و ورزش در کرونا بررسی تأثیرات به ورزش و کرونا عنوان با خود تحقیق ( در4141)

 نتایج ندارند. را بحرانی چنین با مواجهه برای لازم آمادگی حال حاضر در مدیران که ندکرد بیان و پرداختند

 مواجه بنیادین تغییرات با ورزشی هایسازمان کلی عملکرد است شده باعث که کرونا داد نشان تحقیق این

 تغییر ردچا ورزش را کلی شکل کرونا که کردند بیان خود تحقیق در (4141همکاران ) و حمامی. گردد

 یکی که باشدمی ورزشی انجام فعالیت برای اصلی محیط خانه خانگی، قرنطینه گیریشکل با و است کرده

 کرونا است. برگزیده خود تحقیق برای را "خانه در  ماندن فعال"شعار  و آیدیم حساببه کرونا آثار از

 مربیان، ماهه چندین بیکاری شامل لیما بحران این و است مواجه کرده نیز مالی بحران با را ورزش جامعه

 از بزرگ مالی ضرر این جبران و است شده مسابقات و ورزشی اماکن ی فرعیهابخش کارکنان و مدیران

همکاران و  2(، چادهاری4143همکاران )و  1در این راستا دریوس است. کرونا پاندمی معضلات دیگر

(، 4143همکاران ) و 2(، بیدربیک4143همکاران )و  6(، سینگلتون4143همکاران )و  2(، هامراشمیت4143)

ی هاپژوهش( در 4143همکاران )و  31( و وانگ4143همکاران ) و 3(، پارنل4143همکاران ) و 3بایرز

های جدی و سخت یبآسگوناگون و کشورهای مختلف اظهار کردند که صنعت ورزش در این کشورها 

 یری کرونا اشاره کردند.گهمهصنعت در این دوره ده بودن این متحمل شده و حتی برخی به زیان

و مشکلات به وجود آمده  هاچالشاز  رفتبرونراهی  تواندمیاجتماعی  هایشبکهدر این راستا استفاده از 

 رییرا تغ کنندگانمصرفو  ابانیبازار نیارتباط ب وهیش نترنتیو ا یاجتماع یهاشبکه باشد. در این راستا

گر اثرگذار یباشد د اجراقابل یجذب مشتر یسال گذشته برا یکه ممکن بود در س ییهایاند. استراتژداده

ارائه  وهیدر مورد ش هاآنانتظارات  نکرده باشد اما رییتغ کنندگانمصرف یازهای. ممکن است نستندین

بر  ینمبت یهاتیفعال عیرشد سر است. کرده رییتغ یتوجهقابل طوربهخدمات و محصولات و خود شرکت 

 یهایها درباره استراتژلازم است شرکت هاست ک داده رییرا تا آن حد تغ یانسان یهاتیفعال تیماه نترنتیا

قدرتمند  یروش یاجتماع یهاشبکه یابیبازار (.4143همکاران، و 33)فورتونا کنند تجدیدنظرخود  یابیبازار

                                                           
1 Csato 

2 Parnell 

3 Drewes 

4 Chowdhury 

5 Hammerschmidt 

6 Singleton 

7 Beiderbeck 

8 Byers 

9 Parnell 

10 Wang 

11 Fortuna 



 

 

 یهاشبکه قیاز طر. رودمیبه شمار  یشترم شیبه اهداف و افزا یابیدست منظوربهها تجارت هیکل یبرا

 برقرارارتباط  هاآنو با  شدهها آشنا و با خدمات شرکت برندمیبه وجود برندها  یپ انیمشتر یاجتماع

 منظوربهاجتماعی  هایشبکهاز  برداریبهرهتوسعه و  حالبااین. (11: 4143همکاران،  و 3ستیاوان) کنندیم

نوروزی ) استدر حد مطلوب و شایسته نبوده  تاکنونکالا و تجهیزات ورزشی  آنلاین فروشیخردهتوسعه 

 هایشبکه حالبااینجدی قرار نگرفته است.  موردتوجه تاکنوناین ظرفیت و  (321: 3132و همکاران،

مطلوبی است  هایظرفیتآنلاین کالا و تجهیزات ورزشی دارای  فروشیخردهاجتماعی در راستای توسعه 

را فراهم آورده  ازپیشبیشزمینه استفاده  تواندمیو مشکلات  هاچالشاز  رفتبرونراهکارهای که شناخت 

-و موجب توسعه صنعت ورزش شود. لذا هدف از پژوهش حاضر طراحی مدل ساختاری تفسیری چالش

 .باشدمیآنلاین کالا و تجهیزات ورزشی  فروشیخردهتوسعه  منظوربهاجتماعی  هایشبکههای 

 ژوهشروش پ

با . های میدانی بودهشها از نوع پژوپژوهش حاضر به لحاظ هدف کاربردی و به لحاظ نحوة گردآوری داده

( بود. جامعه آماری در این نظریه داده بنیادعنایت به هدف اصلی، روش انجام پژوهش روش کیفی )

 هدفمند گیریروش نمونه زا گیریبهره هستند. با و بازاریابی خبرگان حوزه مدیریت ورزشیپژوهش شامل 

و  خبرگان حوزه مدیریت ورزشیاز  نفر 31 شامل (کلیدی  گاندهندهآگاهی نظری، اشباع تکنیک و

کالا و  نیآنلا فروشیخردهتوسعه  منظوربه یاجتماع هایشبکه هایچالش برای شناسایی) بازاریابی

آمد و  عمل به)کانونی هایگروه با (ارمندساخت نیم مصاحبه هاآن با و اندشدهانتخابی ورزش زاتیتجه

 .شناسایی شد یورزش زاتیکالا و تجه نیآنلا فروشیخردهتوسعه  منظوربه یاجتماع هایشبکه هایچالش

این قرار گرفت.  مورداستفادهاجماعی  هایروش یکی از عنوانبهلگوسازی ساختاری تفسیری نیز اسپس 

ثیر یک عنصر بر دیگر عناصر بوده و ترتیب و جهت روابط پیچیده های مناسب برای تحلیل تأهشیو از روش

بر پیچیدگی  تواندمیآن، گروه  وسیلهبه، ابزاری است که دیگربیانبه. کندمیمیان عناصر یک نظام را بررسی 

از  گیرینتیجهو  بندیدستهدر پایان با استفاده از تحلیل محتوای کیفی، به تلخیص،  و ؛بین عناصر غلبه کند

 منظوربه یاجتماع هایشبکه هایچالش ایشاخصه، معیارها و هامؤلفهفهرست نهایی  وپرداخته شد  هایافته

 .شداستخراج  یورزش زاتیکالا و تجه نیآنلا فروشیخردهتوسعه 

 پژوهش هاییافته 

 است. شدهگذاشتهبه نمایش  3آماری پژوهش حاضر در جدول  هاینمونههای توصیفی مربوط به یافته

 توصیفی پژوهش هاییافته .3 جدول

 درصد فراوانی هاگروه جمعیت شناختی هایویژگی

 4/63 3 مرد جنسیت

                                                           
1 Setiyawan 



 

 

 3/11 2 زن

 

 مرتبه علمی
 2/63 3 دانشیار

 2/13 2 استادیار

 

زن بودند. همچنین از  %3/11مرد و  %4/63پژوهش شامل  هاینمونهنتایج توصیفی پژوهش نشان داد که 

. باشندمیبیشترین تعداد را دارا  %2/63با  مرتبه علمی دانشیارپژوهش افراد دارای  هاینمونهمیان این 

 بودند. بازاریابی %4/26و  مدیریت ورزشی %3/21شامل همچنین رشته تحصیلی جامعه پژوهش 

اجتماعی  های اقتصادی وسیستم ویژهبه، هاسیستمهای طراحی یکی از روش3ساختاری تفسیری  سازیمدل

های بزرگ و پیچیده را طراحی متخصصان، سیستم از ریاضیات، رایانه و نیز مشارکت برداریبهرهکه با است 

از  ایمجموعهاین روش یک فرایند تعاملی است که در آن  د.مطرح ش 4توسط وارفیلد ISM روش. کندمی

این تکنیک به  .شوندمیبندی عناصر مختلف و مرتبط با همدیگر در یک مدل نظامند و جامع ساختار

 سازیمدل دیگرعبارتبه .کندبرقراری نظم در روابط پیچیده میان عناصر یک سیستم کمک زیادی می

یادگیری تکاملی است که از طریق تفسیر نظرات گروهی از خبرگان به چگونگی  یندآساختاری تفسیری، فر

و  کندمیاز مفاهیم ایجاد  ایپیچیده یمجموعهمع از و ساختاری جا پردازدمیارتباط بین مفاهیم یک مسئله 

 یمجموعهعناصر یک  یرابطهشدت  عناصر بر یکدیگر، جهت و تأخرافزون بر مشخص کردن تقدم و 

 کندمیپیچیده را در ساختار سلسله مراتبی تعیین 

 1تشکیل ماتریس خود تعاملی ساختاری -3

. این ماتریس شوندمی (SSIM) ساختاریخود تعاملی وارد ماتریس  شدهشناساییدر این مرحله عوامل 

. به شوندمیکه در سطر و ستون اول آن عوامل به ترتیب ذکر  باشدمییک ماتریس، به ابعاد عوامل 

 هاآنارتباط بین عناصر تشکیل و برای نشان دادن ارتباطات بین  وتحلیلتجزیهعبارتی این ماتریس برای 

 :شودیماز چهار نماد زیر استفاده 

V :عامل سطر (i )رسیدن به عامل ستون ساززمینه تواندمی (j) ارتباط باشد( .بین  طرفهیکi  وj) 

A : ستونعامل (j )سطررسیدن به عامل  ساززمینه تواندمی (i) ارتباط باشد( .بین طرفهیک j و i) 

x عامل سطر: بین (iو عامل ) ستون (jارتباط دوجانبه وجود دارد. به عب ) ساززمینه توانندمیارتی هر دو 

 و برعکس(. jو  iاز  دوطرفهارتباط ) شوندر رسیدن به یکدیگ

O عنصر: هیچ ارتباطی بین دو (ijوجود ندارد ). 

 

                                                           
1 Interpretive structural modeling 

2. Warfield 

3. Structural Self-Interaction Matrix(SSIM) 



 

 

 (SSIM) ساختاری. ماتریس خود تعاملی 4 جدول

فرهنگ 

 خرید

قوانین 

 حمایتی
 عوامل اعتمادسازی گذاریقیمت مدیریتی اینترنت سایت

V A A A A A X اعتمادسازی 

X A O O A X  گذاریقیمت 

V V V V X   مدیریتی 

V O V X    اینترنت 

X A X     سایت 

V X      قوانین حمایتی 

X       فرهنگ خرید 

 3شکیل ماتریس دستیابی اولیهت -4

به  توانمیحسب قواعد زیر  بریکبه اعداد صفر و  SSIM در این مرحله با تبدیل نمادهای ماتریس

 :زیر است صورتبهدست پیدا کرد. این قواعد  RM ماتریس به

مربوط در ماتریس دستیابی عدد  یخانهگرفته است،  V نماد SSIM در ماتریس( jو  i) گر خانهالف: ا

 .گیردمیصفر  عدد( iو  j) یخانهو خانه قرینه آن یعنی  گیردمی یک

مربوط در ماتریس دستیابی عدد  یخانهفته است، گر A نماد SSIM در ماتریس( jو  i) گر خانهب: ا

 .گیردمی یک عدد( iو  j) یخانهو خانه قرینه آن یعنی  گیردمی صفر

 مربوط در ماتریس دستیابی عدد یخانهگرفته است،  X نماد SSIM در ماتریس( jو  i) گر خانهج: ا

 .دگیرمی یک عدد( iو  j) یخانهو خانه قرینه آن یعنی  گیردمی یک

 مربوط در ماتریس دستیابی عدد یخانهگرفته است،  O نماد SSIM در ماتریس( jو  i) گر خانهج: ا

 .گیردمی صفر عدد( iو  j) یخانهو خانه قرینه آن یعنی  گیردمی صفر

 (RM) اولیه. ماتریس دستیابی 1جدول 
فرهنگ 

 خرید

قوانین 

 حمایتی
 عوامل یاعتمادساز گذاریقیمت مدیریتی اینترنت سایت

 اعتمادسازی 3 1 1 1 1 1 3

 گذاریقیمت 3 3 1 1 1 1 3

 مدیریتی 3 3 3 3 3 3 3

 اینترنت 3 1 1 3 3 1 3

 سایت 3 1 1 1 3 1 3

 قوانین حمایتی 3 3 1 1 3 3 3

                                                           
1. (Matrix Reachability(RM)) 



 

 

 فرهنگ خرید 1 3 1 1 3 1 3

 تشکیل ماتریس دستیابی نهایی -1

نمونه  عنوانبهد سازگاری درونی آن برقرار شود. آمد، بای دست بهماتریس دستیابی اولیه  ازاینکهپس

نیز منجر به عامل  3شود، باید عامل  1هم منجر به عامل  4شود و عامل  4منجر به عامل  3اگر عامل 

که  روابطیو  شدهاصلاحشود و اگر در ماتریس دستیابی این حالت برقرار نبود، باید ماتریس  1

است که در  پیشنهادشدهمختلفی  هایروشازگار کردن ماتریس جایگزین شوند. برای س افتادهازقلم

 :شودمیاینجا به دو روش کلی اشاره 

نظرات خبرگان و به دست آوردن  آوریجمعکه پس از  اندعقیدهروش اول: تعدادی از محققان بر این 

باید ناسازگاری درون ماتریس دستیابی مشاهده شد،  کهدرصورتیو دستیابی،  SSIM هایماتریس

خبرگان پر شود آنگاه دوباره سازگاری ماتریس دستیابی چک شود و این کار  وسیلهبهپرسشنامه  دوباره

 .باید ادامه پیدا کند تا اینکه سازگاری برقرار شود قدرآن

، شودمیریاضی برای ایجاد سازگاری در ماتریس دستیابی استفاده  روش دوم: در این روش از قوانین

. البته عملیات به توان باشدمی K>3 رساندمی( K+3) ماتریس دستیابی را به توان به این صورت که

 .باشدمی 3x 3 =3و  3=3+3 رساندن ماتریس باید طبق قاعده بولن باشد. طبق این قاعده

از  هاپرسشنامهاستفاده است. ازآنجاکه در این تحقیق برای پر کردن  در تحقیق حاضر از روش اول شده

، برای تشکیل ماتریس دستیابی نهایی از روش مد بر اساس بیشترین فراوانی در شدهاستفادهچند خبره 

 .است شدهاستفادههر درایه 

 . ماتریس دستیابی نهایی2 جدول

 نفوذ
فرهنگ 

 خرید

قوانین 

 حمایتی
 عوامل اعتمادسازی گذاریقیمت مدیریتی اینترنت سایت

 اعتمادسازی 3 1 1 1 1 1 3 4

 گذاریقیمت 3 3 1 1 1 1 3 1

 مدیریتی 3 3 3 3 3 3 3 2

 اینترنت 3 1 1 3 3 1 3 2

 سایت 3 1 1 1 3 1 3 1

 قوانین حمایتی 3 3 1 1 3 3 3 2

 فرهنگ خرید 1 3 1 1 3 1 3 1

 وابستگی 6 2 3 4 2 4 2 

 تعیین سطح و اولویت متغیرها -2

برای هر عامل تعیین  نیازپیش یهمجموعدستیابی و  یمجموعهبرای تعیین سطح و اولویت متغیرها، 

به آن رسید  توانمیکه از طریق این عامل  شودمیدستیابی هر عامل شامل عواملی  یمجموعه. شودمی



 

 

به این عوامل رسید. این کار با  توانمی هاآنکه از طریق  شودمیشامل عواملی  نیازپیشو مجموعه 

برای هر عامل،  نیازپیشعد از تعیین ماتریس دستیابی و . بشودمیاستفاده از ماتریس دستیابی انجام 

. پس از تعیین این شوندمیعامل شناسایی برای هر  نیازپیشعناصر مشترك در مجموعه دستیابی و 

 هاعامل. منظور از سطح عناصر این است که رسدمینوبت به تعیین سطح عوامل )عناصر(  هامجموعه

( 3)سطح . عواملی که در بالاترین سطح پذیرندمی یراز سایر عوامل تأثند یا تأثیرگذاربر سایر عوامل 

. در اولین دهندنمیقرار  یرر سایر عوامل بوده و عامل دیگری را تحت تأثیتحت تأث گیرندمیقرار 

که مجموعه دستیابی و عناصر مشترك آن کاملاً یکسان  باشدمیجدول عاملی داری بالاترین سطح 

 یباقیماندهو با سایر عوامل  شوندمیاز جدول حذف  هاآنین این عامل یا عوامل، باشند. پس از تعی

 یرو خود تحت تأث دهندمیقرار  ری. این عوامل سطح یک را تحت تأثشودمیجدول بعدی تشکیل 

 .یابدمیعوامل سطح سه هستند. این کار تا تعیین سطح تمام عوامل ادامه 

 رار اول(تک) متغیرها. تعیین سطوح 2 جدول

 سطح مجموعه مشترك نیازپیشمجموعه  دستیابی مجموعه عوامل

  3 6-2-2-1-4-3 2-3 اعتمادسازی .3

  2-4 2-6-1-4 2-4-3 گذاریقیمت .4

 اول 1 1 2-6-2-2-1-4-3 مدیریتی .1

  2 2-1 2-2-2-3 اینترنت .2

  2-2 2-6-2-2-1 2-2-3 سایت .2

  6 6-1 2-6-2-4-3 حمایتی قوانین .6

 اول 2-2-4 2-6-2-2-1-4-3 2-2-4 . فرهنگ خرید2

 

 تکرار دوم() متغیرها. تعیین سطوح 6 جدول

 سطح مجموعه مشترك نیازپیشمجموعه  دستیابی مجموعه عوامل

 دوم 3 6-2-2-4-3 3 اعتمادسازی .3

  4 6-4 4-3 گذاریقیمت .4

  2 2 2-2-3 اینترنت .2

  2 6-2-2 2-3 سایت .2

  6 6 6-2-4-3 حمایتی قوانین .6

 

 تکرار سوم() متغیرهاسطوح  تعیین .2 جدول



 

 

 سطح مجموعه مشترك نیازپیشمجموعه  دستیابی مجموعه عوامل

 سوم 4 6-4 4 گذاریقیمت .4

  2 2 2-2 اینترنت .2

 سوم 2 6-2-2 2 سایت .2

  6 6 6-2-4 حمایتی قوانین .6

 

 (تکرار چهارم) متغیرها. تعیین سطوح 3 جدول

 سطح مجموعه مشترك نیازپیشمجموعه  دستیابی مجموعه عوامل

 چهارم 2 2 2 اینترنت .2

 چهارم 6 6 6 حمایتی قوانین .6

 

 ترسیم مدل ساختاری تفسیری -2

 .شودمیو ماتریس دستیابی نهایی، مدل ترسیم  شدهتعییندر این مرحله بر اساس سطوح 

 
آنلاین کالا و  فروشیخردهتوسعه  منظوربهاجتماعی  هایشبکههای مدل ساختاری تفسیری چالش. 3شکل 

 تجهیزات ورزشی

 وابستگی –قدرت نفوذ  وتحلیلتجزیه -6

جمع سطری مقادیر در ماتریس دستیابی نهایی برای هر عنصر بیانگر میزان نفوذ و جمع ستونی نشانگر 

به دلیل دارا بودن قدرت پیش  مدل قرار دارند ترپایینمیزان وابستگی خواهد بود. عواملی که در سطوح 

عوامل هادی و عواملی که در سطوح بالاتر قرار دارند به دلیل وابستگی به عوامل  عنوانبهبرندگی بیشتر 



 

 

بر اساس قدرت نفوذ و وابستگی، چهار گروه از عناصر (. 4)شکل شماره  شوندمیهادی، پیرو محسوب 

 از: اندعبارتخواهند بود که  شناساییقابل

 .باشندمی: عواملی که دارای قدرت نفوذ و وابستگی ضعیف مختارخود -3

 .باشندمیوابسته: عواملی که دارای قدرت نفوذ کم ولی وابستگی شدید   -4

 .پیوندی(: عواملی که دارای قدرت نفوذ و وابستگی زیاد هستند) متصل -1

 .باشندمیمستقل: عواملی که دارای قدرت نفوذ قوی ولی وابستگی ضعیف  -2

گذاری، سایت و فرهنگی دارای قدرت وابستگی بالا و اعتمادسازی، قیمت عوامل 4ه به شکل با توج

درت نفوذ بالا و قدرت . عوامل مدیریتی، اینترنت و قوانین حمایتی دارای قباشندمیقدرت نفوذ پایین 

 باشند.وابستگی پایین می

 
 . قدرت و نفوذ4شکل 

 گيرینتيجهبحث و 

توسعه  منظوربهاجتماعی  هایشبکههای احی مدل ساختاری تفسیری چالشهدف از پژوهش حاضر طر

، گذاریقیمتآنلاین کالا و تجهیزات ورزشی بود. نتایج پژوهش نشان داد که اعتمادسازی،  فروشیخرده

 هایشبکههای چالش عوامل مؤثر بر ازجملهمدیریتی، اینترنت، سایت، قوانین حمایتی و فرهنگ خرید 

 بود. آنلاین کالا و تجهیزات ورزشی فروشیخردهتوسعه  منظوربهاجتماعی 

(، صالحی و 4141) همکاران، نتایج پژوهش حاضر با نتایج حسینی و اعتمادسازیدر این راستا و در زمینه 

( همسو است. این پژوهشگران دریافتند که 4143) همکاران( و راستی و 4141(، آلهارتی )4143) همکاران

موانع جذب مشتری  ترینمشکلیکی از  اعتمادسازیو  باشدمیموانع خرید آنلاین کالا  اعتماد یکی از

با ایجاد حس اعتماد، کانالی و مشتری مداری  وب فضایگفت که  توانمیدر این راستا  آنلاین است.



 

 

ماد به دلیل اعت گیریشکلدارند. رفتار مصرفی افراد نمایند که تأثیر بالایی بر شناختی را ایجاد می -عاطفی

 فضای الکترونیکیبدین ترتیب موجبات گسترش گرایش به  چراکهدارای اهمیت زیادی است،  ،فراگیر بودن

 فضااین  یابند.می روزافزونای توسعه درپیپی صورتدر سطح وسیعی از افراد جامعه فراهم آورده و به

ای و جهانی بازی ی، منطقهدهی افکار عمومی در سطوح مختلف ملگیری و جهتنقش مهمی در شکل

های ترویجی و تبلیغی در آن بر حضور فعال در فضای وب و نقش برنامه شناخت اثرات حالبااین .کنندمی

ها باعث هدفمندسازی و توجه بوده و شناخت این واکنشهای رفتاری و هیجانی نسبت به برند قابلواکنش

از سویی تبلیغات مناسب و ارائه اطلاعات مفید و گذاری در فضای مجازی را محیا سازد. وری سرمایهبهره

اعتبار و  داد( در پژوهش خود نشان 4136براهیم )باشد.  اثربخش اعتمادسازیدر  تواندمیکاربردی نیز 

ر است؛ درنهایت نگرش کنندگان دربارة این نوع تبلیغات تأثیرگذاارزش تبلیغات آنلاین، بر نگرش مصرف

و همکاران  هادسون شدة تبلیغات و قصد خرید دارد.ای بین ارزش ادراكدربارة تبلیغات نقش واسطه

های اجتماعی تأثیر شگرفی در ( در پژوهش خود به این نتیجه دست یافتند که استفاده از رسانه4132)

های اجتماعی تأثیر مثبت و معناداری بر بکهدرگیری و تعامل جشنواره دارد و همچنین ارتباطات مبتنی بر ش

تبلیغات الکترونیک و فضای دهندة این است که استفاده از ابزار این نتایج نشان دهان دارد.بهتبلیغات دهان

کننده بازاریابی در زمینة رفتار خرید مصرف هایباعث تسریع و سهولت مراحل مختلف پژوهش اینترنت

در نقش یکی از جدیدترین دستاوردهای تکنولوژی و رویکرد نوین در  ین فضاهااای که گونهشده است؛ به

و  برجذبها بگذارند و درنتیجه فضابازاریابی توانسته است اثرات متقابل و سریعی بر کاربران عضو این 

عتبر از دو طریق طراحی سایت م اعتمادسازی طورکلیبهو  حالبااین .قصد خرید این کاربران اثرگذار باشند

را به همراه داشته  اعتمادسازیزمینه  تواندمیو ارائه مجوزهای قانونی در سایت و همچنین تبلیغات مؤثر 

 باشد.

 منظوربهاجتماعی  هایشبکههای چالش عوامل مؤثر بر ازجمله گذاریقیمتنتایج پژوهش نشان داد که 

(، کاسوما و 4143) همکارانراستا ملیک و  آنلاین کالا و تجهیزات ورزشی بود. در این فروشیخردهتوسعه 

گرایش مشتریان به خرید  ساززمینهرقابتی را  گذاریقیمت( 4141) همکاران( و مختار و 4141) همکاران

ین و فروش اینترنتی خیلی از لابا بازاریابی آنگفت که  توانمیآنلاین عنوان کردند. در این راستا 

شود که شوند و این امر سبب می، حذف میشوندمیت لاصومح ترشانگرانکه باعث  هاییواسطه

 کنندگانمصرفکمتر به دست  باقیمتیت مشابه ورزشی در بازار، لانسبت به محصو شدهارائهت لامحصو

ها دارند و درنتیجه، به سایر موارد بودن قیمت ین اطمینان بیشتری از مناسبلابرسند؛ بنابراین، مشتریان آن

ی اقتصادی اقشار مختلف جامعه، هاچالشو با افزایش تورم و نرخ دلار و  حالبااین. ندکنبیشتر توجه می

قیمتی  درخود  موردنظرمحصول بحث قیمت در خرید بسیار حائز اهمیت است و مشتریان تمایل دارند تا 

ب مشتری زمینه جذ تواندمیآنلاین برای ارائه قیمت منصفانه  هایفروشگاهرقابتی تهیه نمایند و تلاش 



 

 

های چالش عوامل مؤثر بر ازجمله بیشتر را فراهم آورد. نتایج پژوهش نشان داد که عوامل مدیریتی،

 3بیاین نتیجه با نتایج  آنلاین کالا و تجهیزات ورزشی بود. فروشیخردهتوسعه  منظوربهاجتماعی  هایشبکه

( همسو است. در این راستا 4141) همکاران و 1( مسبی4143) همکاران و 4(، آخمتوا4143) همکاران و

مناسب و ارسال  بندیبستهبا در نظر داشتن کیفیت محصول،  اثربخشتوان گفت که مدیریت کارا و می

به جلب نظر مشتریان منجر شده و زمینه وفاداری و خرید مجدد  تواندمیمحصولات برای مشتریان  موقعبه

و در این راستا  کندمیی در جلب رضایت مشتریان ایفا مدیریت فروش نقش مهم طورکلیبهرا فراهم کند. 

هر چه مدیریت خود را ملزم به مشتری مداری نماید، مشتریان بیشتری جذب کرده و مشتریان جدید با 

از خرید و بازگو کردن آن برای دوستان، زمینه جلب مشتریان جدید فراهم  بخشرضایتکسب تجربه 

 فروشگاه را به همراه داشته باشد.اع مالی به بهبود اوض تواندمیکه  شودمی

توسعه  منظوربهاجتماعی  هایشبکههای چالش عوامل مؤثر بر ازجمله نتایج پژوهش نشان داد که اینترنت،

( همسو است. 4141) همکاران و 2توآنلاین کالا و تجهیزات ورزشی بود. این نتیجه با نتایج  فروشیخرده

ج میزان استفاده روزانه و هفتگی افراد از اینترنت و میزان استفاده روزانه و در این راستا و بر اساس نتای

توان گفت باشد. در این راستا میهفتگی افراد از محتوای تبلیغات ازجمله ابعاد سرانه استفاده از نت می

ترنت شیوع ویروس کرونا و قرنطینه و تبلیغات گسترده در جهت ماندن در خانه باعث افزایش میزان این

مصرفی در بین افراد جامعه شده است و توسعه آموزش مجازی در این در این برهه از زمان برای دانش 

 آموزان و دانشجویان عاملی در جهت افزایش سرانه مصرف نت در کشور است. این در حالی است که

(. این 323 :3136مهرانی،) طور محسوسی افزایش پیداکرده استمصرف اینترنت در اغلب کشورهای دنیا به

ازپیش فروش آنلاین را فراهم نماید. نتایج پژوهش نشان داد تواند زمینه اثربخشی بیشظرفیت ایجادشده می

آنلاین کالا و  فروشیخردهتوسعه  منظوربهاجتماعی  هایشبکههای چالش عوامل مؤثر بر ازجملهکه سایت، 

 همکاران( و ترن و 4141) همکاران(، لای و 4141) نهمکاراتجهیزات ورزشی بود. این نتیجه با کاسوما و 

عوامل مؤثر بر رفتار  ازجمله( همسو است. این پژوهشگران اظهار کردند که طراحی سایت مناسب 4141)

 یفرد زشیعوامل انگ ریتأث یبررس باهدف یپژوهش (3133)و مبرهن  یدهدشتخرید مشتریان آنلاین است. 

ارائة  طریق ازمکرر را  دیبتوانند احتمال خر رانینشان داد که اگر مد جینتا دادند. انجام ینترنتیا دیبر خر

 خواهد شیافزا تیبازگشت به سا یبرا دارانیخر لیدهند، تما شیخود افزا سایتبالا در  باکیفیتاطلاعات 

رونیک و دارای نشان تجارت الکت اعتمادقابلزیبا،  سایتوبطراحی  گفت که توانیم راستا، این در. افتی

زمینه اعتماد و خرید مجدد را فراهم آورد. در این راستا بسیاری از  تواندمیامن پرداخت  درگاه و
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را  ایحرفهبسیار زیبا و  هایسایتوباز مشاوران و طراحان تخصصی،  گیریبهرهآنلاین با  هایفروشگاه

آنلاین ورزشی نیز  هایفروشگاهو  دکننمییک مزیت رقابتی در حرفه خود استفاده  عنوانبهطراحی و از آن 

نتایج پژوهش نشان داد که مناسب، روند فعالیت تجاری خود را بهبود بخشند.  الگوبرداریبا  توانندمی

آنلاین  فروشیخردهتوسعه  منظوربهاجتماعی  هایشبکههای چالش عوامل مؤثر بر ازجملهقوانین حمایتی، 

( 4141) همکاران( و نایکوادی و 4141) همکارانه با نتایج سایوب و این نتیج کالا و تجهیزات ورزشی بود.

تجارت  یاجرا ٔ درزمینه یو مقررات نیقوان تسهیلاظهار کرد که  توانمیدر این راستا همسو است. 

 را فراهم نماید. آنلاینزمینه توسعه فروش  تواندمینوپا  وکارهایکسبو کاهش مالیات در  کیالکترون

 منظوربهاجتماعی  هایشبکههای چالش عوامل مؤثر بر ازجمله فرهنگ خرید شان داد کهنتایج پژوهش ن

( و 4143) همکاران و 3این نتیجه با نتایج فورتونا آنلاین کالا و تجهیزات ورزشی بود. فروشیخردهتوسعه 

 نیلاآن دارانیتوسط خر یمحصولات ورزش فرهنگ خریددرك ( همسو است. 4143) همکاران و 4ستیاوان

 یازهایرا قادر سازد تا بتوانند ن کیتجارت الکترون هایشرکت تواندمی ،یمجاز هایشبکهو 

خود را  یابیبازار یکمک خواهد کرد که راهکارها فروشانخردهدرك کنند و به  بهتر را کنندگانمصرف

شده است و  نیعج یمجاز یایو دن نترنتیکه جهان امروز با ا ستین یکنند. شک یساز یمحل و میتنظ

 یپ ن امریا ضرورتبهکه زودتر  یو تجارت وکارکسبمسئله هستند. هر  نیا رفتنیپذ بهمحکوم هاشرکت

 رییتغ نیا مقابل در و اندیشندمی یکه همچنان سنت وکارهاییکسبعرصه بگذارد، نسبت به  نیبرد و پا به ا

دارند که  ازیجامعه ن کی افراد ،راین به نگام جلوتر خواهد بود. افزو کی ،دهندمیاز خود مقاومت نشان 

 نیو آنلا ینترنتیا دیخر ک،یالکترون خود را با تجارت ره،یو غ یفرهنگ ،یعلم ،یانجام امور اجتماع یبرا

 وکارکسب. است هاشرکت یبقا یبرا یضروری شرط تیاز وبسا انیاستفادة مشتر تیهماهنگ کنند و قابل

 دکنندگانیتول ن،یبنابراو  شده است انیمشتر یبه هنجار و عادت برا شدنتبدیل کهدرحالی یکیالکترون

 و علائق دیخر فرهنگ که زمانی تا دهندمیارائه  یکه محصولات ورزش ینترنتیا هایفروشگاهو  یورزش

 محصولات و عرضة درفروش یادیز قیتوف توانندیناشناخته بماند، نم شانیرا متوجه نشوند و برا انیمشتر

گذاری، اعتمادسازی، قیمت عواملنتایج پژوهش حاضر نشان داد که  طورکلیبهو  حالبااین. کنند دایخود پ

. عوامل مدیریتی، اینترنت و باشندمیسایت و فرهنگی دارای قدرت وابستگی بالا و قدرت نفوذ پایین 

 پیشنهادی رچوببنابراین چا ؛باشندقوانین حمایتی دارای قدرت نفوذ بالا و قدرت وابستگی پایین می

 ترعمیق درکی ی،ورزش زاتیکالا و تجه نیآنلا فروشیخردهتوسعه  منظوربه یاجتماع هایشبکه هایلشچا

های فروشیتر خردهحضور پررنگ سازو زمینه دهدمی قرار بازاریابی اختیار محققان در تروسیع دیدگاهی و
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ی هاچالشاز شرایط و  رفتبرونو در راستای  حالنبااینماید. آنلاین کالا و تجهیزات ورزشی را مهیا می

 :شودمیحال حاضر پیشنهادات زیر ارائه 

 مناسب ارتباطات در کشور یبسترها جادیا 

 هاداده یکیدر تبادل الکترون بالاسرعتو  یمنیا یدارا یاز استانداردها استفاده 

 کیتجارت الکترون یاجرا نهیدر زم یو مقررات نیقوان وضع 

 جمعیارتباط هایرسانهبا استفاده از  کیتجارت الکترون یها نهیدر زم یمگانه آموزش 

 و کیتجارت الکترون کنندگاناستفادهو  کاربرانسطح دانش  ارتقاء … 

 یو بازرگان یاتیو مال یگمرک ساختار زیر نهیدر زم شرویپ یاز تجارب کشورها استفاده 

 پرسرعت  نترنتیو در دسترس بودن ا نترنتیعه الازم و توس یفن هایزمینه جادیو ا گذاریسرمایه

 همه کاربران یبرا

 مربوطه هایدستگاهتوسط مخابرات و  ینترنتیا هایسرویسشدن  ارزان 

 یکیتجارت الکترون سازیفرهنگطرح جامع  یو اجرا نیتدو 

 در مقاطع مختلف آموزیدانشدر سرفصل دروس  کیموضوع تجارت الکترون قرارگرفته 

 سازیفرهنگآموزش و  یو کارشناسان فن برا دیساتا کارگیریبه. 
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