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 چکیده

 رشد .است ینترنتیا دیخر ،فیزیکی غیر های فروشی خرده در دیخر دیجد های شیوه ترین اهمیت با از یکی

 که فروشندگان است نموده فراهم را امکان نیا ،ای رایانه های فناوری از روزافزون استفاده و عیسر

 های شیوهیکی از  .کنند برقرار ارتباط مؤثرتر، اریبس یبه شکل و نترنتیا قیطر از دارانیخر و فروش خرده

لذت  های انگیزههدف از پژوهش حاضر بررسی . خرید اینترنتی خرید از طریق شبکه اجتماعی تلگرام است

 پژوهشبدین ترتیب این . باشد میباور خرید اینترنتی محصولات ورزشی از راه شبکه اجتماعی تلگرام 

خرید که دارای تجربه  اند دادهتشکیل  ماری را ورزشکاران شهرستان ارومیهآجامعه . توصیفی تحلیلی است

به نامحدود بودن و  توجه با باشند میکه اجتماعی تلگرام را دارا محصولات و خدمات ورزشی از شب

ابزار . نفر در نظر گرفته شده است 061دردست نداشتن اطلاعات و آمار دقیق جامعه مورد نظر، حجم نمونه 

 قالب در سؤال 01است که دارای ( 6113) رینولدزآرنولدر و  های پرسشنامه مورد استفاده در این پژوهش

های  های آماری توصیفی برای محاسبه شاخص این پژوهش، از روش در .باشد میارزشی لیکرت  1طیف 

                                                           
 (مسئول نویسنده)   ایران .اردبیل .استاد مدیریت ورزشی دانشگاه محقق اردبیلی. 0

Email: mmoharramzadeh@yahoo.com 
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های پراکندگی مثل انحراف استاندارد و نیز جدول و  های مرکزی مانند میانگین و نما و شاخص گرایش

آمده از تی تک  دست های به منظور تحلیل استنباطی داده شده است و از آمار استنباطی به ادهنمودارها استف

 .شده است افزار اس پی اس اس استفاده با استفاده از نرم بندی متغیرها از آزمون فریدمن برای رتبه متغیره و

از  .ت ورزشی نشان دادلذت باور مؤثر در خرید محصولا های انگیزه بندی نتایج حاصله در خصوص اولویت

جایگاه و اختیار، روابط اجتماعی، آگاهی از روندها،  دیدگاه افراد موردمطالعه به ترتیب اولویت

 .ماجراجویی و ارزش قرار دارند

 انگیزه لذت جویانه، خرید اینترنتی، محصولات ورزشی :های کلیدی هواژ

 مقدمه

 محصولات که است جهان در عیصنا ترین جذاب و ترین مهم از یکی ورزش صنعت

 دهند می نشان مطالعات جینتا .باشند می مواجه جهان سطح در دییشد های رقابت با آن

 خود به را جهان بازار سهم کل از درصد 22 یورزش کالاهای 2000 ۀده لیاوا در که

 است افتهی شیافزا بعد های سال در مقدار نیا جیتدر به که است بوده داده اختصاص

 (.0316همکاران،کشکر و )

 ورزش ای و یورزش کالای به که دارد یبستگ افرادی تعداد به یورزش بازار اندازه

 یورزش کالای آوردن دست به برای را لازم منابع که دارند لیتما و هستند مند علاقه

 یورزش مؤثر های بازاریابی که است جهت نیا از یورزش یابیبازار تیاهم .کنند مبادله

 قیتشو ورزش، درباره دادن یآگاه شامل سود نیا .باشد داشته ادییز یسودده تواند می

 ورزش به دادن جهت ای و یزندگ در بار نیاول برای ورزش کردن شیآزما برای افراد

 جادیا جهت را هایی محرک و باشد می تعهد و نشاط صداقت، نان،یاطم جادیا زین و گرید

 عامل ،یورزش یابیبازار طیمح بر مؤثر عوامل ترین مهم از .کند می شنهادیپ یآگاه و علم
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 د،یجد دهاییپد ظهور با روز هر و دارد ورزش در ییسزا به نقش که است کیتکنولوژ

 وجود به شترییب بازار ابان،یبازار از یبرخ برای که شود می جادیا یداتیتهد و ها فرصت

 ؛(0381حسن زاده، ) باشد می دیتهد و مانع کی حکم در زین یگروه برای و آید می

 سبب تواند می یکیالکترون یابیبازار از استفاده و یابیبازار نینو های شیوه دانستن ن،یبنابرا

 یتالیجید یابیبازار از توانند می ها شرکت یتمام زین بلندمدت در و گردد یرقابت تیمز

 فناوری های زیرمجموعه از یکی به عنوان یکیالکترون کسب وکار. ندینما استفاده

 طوریبه  است؛ نموده تجربه گذشته ۀده در را یقابل توجه رشد ارتباطات، و اطلاعات

 در یکیالکترون کسب وکار کارگیری به رش ویپذ در تجاری مؤسسات شتریب کردیرو که

 بوده کارا و مؤثر د،یان جدیمشتر جذب و بازارها از شترییب سهم کسب و ورود جهت

 و تیفعال های روش سازی روان ،یکیالکترون تجارت مهم های ویژگی از یکی .است

 (1388رحمانسرشت، و جعفرپور) .است یبازرگان اتیعمل ۀنیهز کاهش جه،یدرنت

 .کند برآورده را مشتریان ضمنی و صریح نیازهای تواند می الکترونیکی وکار کسب 

 به آسان دسترسی مثال، برای .باشد مفید تواند می مختلفی دلایل به بنا الکترونیک تجارت

 پذیر امکان اینترنت بدون ها آن به دسترسی است ممکن که آورد می فراهم را محصولاتی

 اگرچه و است مبادلات انجام برای یا ساده راه الکترونیکی، تجارت این، بر افزون .نباشد

 و نیازها تواند می زیادی اندازه تا اما است آن سنتی شکل از پذیرتر یبآس اوقات گاهی

 ،فروشگاه در حضور به ازین بدون ن،یهمچن .کند برآورده را کنندگان ف مصر احتیاجات

 ای فراورده هر تواند می مشتری و بود خواهند دسترس در مجازی صورت به کالاها یتمام

 و کنندگان عرضه انیم از ابد،یدر را آن های ویژگی کند، یبررس ند،یبب نترنتیا در را
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 را پرداخت و سفارش نترنت،یا راه از دکمه چند فشردن با و ندیبرگز را نیبهتر ها قیمت

 (0382نیا،  یصالحصنایعی و ) دهد انجام

 ،فیزیکی غیر های فروشی خرده در دیخر دیجد های شیوه ترین اهمیت با از یکی .

 امکان نیا ،ای رایانه های فناوری از روزافزون استفاده و عیسر رشد .است ینترنتیا دیخر

 به و نترنتیا قیطر از دارانیخر و فروش خرده فروشندگان که است نموده فراهم را

 انینما شیپ از شیب را مبادله ندیفرا اثربخشی و کنند برقرار ارتباط مؤثرتر، اریبس یشکل

 های فروشگاه در عمده تحولات از یکی توان می را ینترنتیا دیخر ،رو ازاین سازند؛

 مانند محصولاتی به فروش اینترنتی درگذشته اگرچه آورد شمار به ایدن در فروشی خرده

 هم آن رسیده است؛ اتومبیل و منزل فروش به روند این این روزها ولی ؛شد می ختم کتاب

 صدالبته و محصول عکس قطعه چند وسیله فقط به و فقط بلکه اینترنت؛ طریق از تنها نه

 دو این حال اگر .اند آورده وجود به خود مشتریان برای برخط های فروشگاه اعتمادی که

 بازاری شاهد آنگاه ؛کنند برخورد هم با اجتماعی های شبکه و فروش اینترنتی بازار موج

 .است تلگرام ها آن بارزترین اکنون هم که خواهیم بود انعطاف قابل و بزرگ بسیار

اس ام  هوشمند جایگزین های تلفناست که امروزه برای کاربران  افزار نرمتلگرام یک 

است که با اولویت سرعت و امنیت  رسانی پیامتلگرام یک برنامه . و ایمیل شده است اس

سریع، ساده و البته  واقعاً افزار نرماین . در تبادل اطلاعات پا به عرصه رقابت جهانی گذاشت

 نرایگان است و یکی از دلایل محبوبیت بسیار زیاد آن در میان کاربران همین ساده بود

موبایل خودتان از  های دستگاهبر روی همه  تقریباًاز تلگرام  توانید میشما . کاربری است

لحظه جمله تلفن همراه هوشمند، تبلت و حتی کامپیوتر شخصی خودتان استفاده کنید و در 

. کنند می سازی یکپارچهرا  کنید میکه شما رد و بدل  هایی پیام ها دستگاهو بدون وقفه این 
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ویترین  از تلگرام به عنوان اند توانستهمحصولات ورزشی  کنندگان ارائهدر ایران بسیاری از 

به اینکه آمار دقیقی از  توجه با. و به نمایش محصولات بپردازند خود استفاده کرده

نصب آن در کافه بازار تخمین  تعداد اساس برمشترکان تلگرام در ایران وجود ندارد ولی 

میلیون در ایران عضو این شبکه اجتماعی باشند که آمار آن به طور  11حدود  شود میزده 

 قرن های پدیده ترین مهم از توان می را گرامتل شک، بدون .در حال افزایش است ای فزاینده

محمدی و ) دانستاشتراک محصولات و تبلیغات و  ارتباط با مخاطب زمینه در جدید

 (0311همکاران،

اینترنتی  خریدهایافراد برای انجام ( 6117) 0به تحقیقات تو و همکاران توجه با

فایده نگر  های انگیزهلذت باور و  های انگیزهبر دو دسته  که ؛متفاوتی دارند های انگیزه

 مصرف و است واقعی و محسوس های ویژگی دارای باور فایده انگیزه شوند میتقسیم 

یا  اساسی نیاز یک ارضای برای خواسته وسیله به طورعمده به .شود می نامیده نیز گرا هدف

 باور فایده تلامحصو. (6،0181همکاران و هولبروک) شود می تحریک وظیفه یک انجام

 و شوند می مصرف و خریداری کنندگان مصر عملکردی و ضروری نیازهای ارضای برای

 به کنندگان مصرف و اند مواجه آن با که است ای مسئله حل با مرتبط ها آن مصر همچنین،

 (.3،6112ریو و پارک) هستند مسئله حل دنبال

 حداکثر به ردرویک کنندگان مصرف اور،ب دهفای محصولات گیری تصمیم و ابانتخ در

 و شناختی های فعالیت اساس بر ها آنقضاوت  و دارند را عملکرد و فایده رساندن

 .دارد گرایش ضروری وظیفه یک انجام به و گراست هدف

                                                           
1. Veto and colleagues 

2 .Holbrooke et al 

3. Rio and Park 
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 و ذهنی های ویژگی دارای که تاس محصولاتی املش باور لذت هانگیز مقابل، در

 فمصر .کنند می ایجاد کننده مصرف برای را بخش لذت شواکن کی بوده، غیرمحسوس

 لذت است و یحس شانگیز گی،انگیخت م،توه و خیال رگرمی،س ،حتفری دنبال به باور لذت

 به ،شود می دهنامی زنی گرا لذت فرمص که فرمص وعن این (.0181همکاران، و هولبروک)

 ،قعوا در .شود می کتحری حریتف و خیالی نفسانی، لذت برای خواسته وسیله به عمده طور

ماجراجویی، روابط اجتماعی، آگاهی از  نیازهای ارضای برای وربا ذتل محصولات

 (.6112،پارک ریو،) شوند میخریداری و مصرف افراد  روندها، ارزش و اختیار و جایگاه

 ایهزچی با مشتریان که معناست بدین بلاک و وستبروک نظر به بنا : اجراجوییم

 .کنند تجربه خرید داینفر یط را فکش و اوشک ذتل و دکنن برخورد عدیب و ون ب،جال

 حس یا گوشی و رایانه با تعامل هنگام افراد که کنند می اشاره( 0113) 0همکاران و وبستر

 .بینجامد ماجراجویی به تواند می این کنجکاوی که کنند می تجربه را کنجکاوی

 خرید ریانج در که ماعیاجت تعامل (0111) 6کارانهم و داون :روابط اجتماعی

 3آرنولد و رینولدر .تاس دخری هب داماق برای مشتریان اصلی علت معمولاً ،گیرد می کلش

 دخری فرص انوادهخ ضایاع یا دوستان با که را تیقو که بسیاری از افراد اند مدعی (6113)

 .برند می تذل دخری امهنگ اجتماعی های فعالیت از نیز و شمارند می مندارزش کنند می

 دوستان از را اجتماعی زایایم این مجازی، جامعه ظهور که دارند اعتقاد وگیلی ولفینبتارگر

 داده رتغیی ،دارند ارتباط و آشنایی ها آن با اینترنت راه از که انیدوست هب رد،ف خویشاوندان و

 قعلای هک رادیاف اب را خود خرید تجربیات و اتاطلاع دنتوان می یاینترنت دارانخری .تاس

                                                           
1. Wiester et al 

2.Dawson 

3. Arnold and Reynolds 
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 های شبکه قطری از خرید هتجرب ودخ .بگذارند اشتراک به برخط طور به دارند، رکمشت

 را اینترنتی دخری رگرمیس اتموجب و دباش گوهاگفت و ثبح وعموض تواند می زنی اجتماعی

 یکس رب ها انسان اجتماعی روابط بر اجتماعی های شبکه تأثیر امروزه طرفی، از .کند فراهم

 و اتارتباط وزهح ه،پذیرفت تأثیر اعیاجتم های شبکه از که ای حوزه شترینیب .نیست یدهپوش

 و هبرداشت میان از را یعرف و راردادیق ایمرزه اعیاجتم های شبکه .تاس انیانس املاتتع

 اندهنش مه ارکن دتیعقی و تصادیقا سیاسی، ،فرهنگی ایی،جغرافی ایمرزه ورای از را راداف

 نای .تاس ردهک وندگرگ نیز را رسانی اطلاع حوزه اجتماعی های شبکه ین،همچن .است

 نهفته شتاب زیرا ت؛اس داده کاهش بشدت را سنتی و مکتوب های رسانه هب وعرج ها شبکه

 .کنند می ناچار اخبار لحظه به لحظه دانستن به را افراد میک و تبیس رنق هریش زندگی در

 ط؛رواب نای گیری شکل در گرامتلمانند  ورمح هدنبال اعیاجتم های شبکه شرایطی، چنین در

 .هستند ای ویژه یتاهم دارای وکار کسب حوزه در خصوصاً

 باهدف کنندگان مصرف که شود می اطلاق واقعیت این به آگاهی :آگاهی از روندها

. (6113ز،روینول و آرنولد) کنند می خرید به داماق دهارون و دادهایرو ارهدرب وختنآم

 و محصولات دها،برن درباره را گوناگونی اتاطلاع دنتوان می تاینترن راه از دارانخری

 نین،چهم .ببرند لذت فرایند نای از و دکنن درک و ابیارزی ف،کش دجدی دادهایروی

 این اینترنتی خریداران برای زهانگی ترین قوی که دهد مینشان  (6113) 0ونزپارس مطالعه

 .دکنن کشف را جدید رویداد که است

 فرایند طی فروشنده با مذاکره خریدار هنگام هک شود می اطلاق لذتی به ارزش :ارزش

 به هک احساساتی درگیری و لذت( 0111) همکاران و بابین .شود میایجاد  فرد در ،زنی چانه

                                                           
1. Parsons 
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 و چاودان حال آنکه است؛ گرایی ارزش نوعی ،شود می ایجاد زنی چانهفرایند واسطه 

 زیرا ؛دهد می مسرت شادی و احساس کنندگان مصرف به بهتر تخفیف گرفتن 6 همکاران

 نشان( 6113) رینولتدز و آرنولتد .پندارند می زرنگ و خریدارانی باهوش را خود خریداران

 شیرین، معامله و زنی چانه یک واسطه به تصورکنند که هنگامی خریداران که دهند می

 ممکن کردن شیرین معاملهیا  گرفتن تخفیف .کنند می شادی احساس ،اند برده رقابت را

 است تلگرام ممکن اجتماعی شبکه در اینترنتی خریداران .منجر شود رضایت حس به است

 بیشتری احساساتی درگیری و هیجان زیرا کسب کنند؛ لذت ارزش خرید، فرایند راه از

 .آورد میفراهم 

 به نفر) رودررو خدمات دریافتت با( 0181) 0بلاک و وستبروک :اختیار و جایگاه

 کسب جایگاه قدرت و ،شود می ارائه فیزیکی های فروشگاه در توسط فروشنده که( فرن

تصمیم  دنتوان می برخط خرید هنگام خریداران( 6116) پارستونز مطالعه به بنا .کنند می

 را آن زمانی چه و دهند موقعی سفارش چه کنند، مشاهده را تیلامحصو چه که بگیرند

 .و اختیار را داشته باشند کنترل از بالاتری سطح ندتوان می اینترنتی خریداران .نمایند دریافت

 ها پیشینهمرور 

 این که است این اینترنتی خرید (مشتریان) جذب کاربران برای مهم عوامل از یکی

 هیچ خرید به مراکز دسترسی برای کاربران اگر .نماییم هزینه کم و آسان خرید را روش

 .شود می ایجاد مراکز این از ها آن خرید برای مناسبی موقعیت نکنند پرداخت مبلغی

 نوینی را درهای و است کرده آسان بسیار را علمی اطلاعات و انتقال کسب امر اینترنت

                                                           
1. Westbrook and Block 
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 و علمی آخرین دستاوردهای به دستیابی برای توسعه، حال در کشورهای روی به

 آگاهی و بازار شفافیت باعث اینترنت دیگر، کاربرد طرف از .گشاید می جهان پژوهشی

 مسئله بررسی با(. 1386 صنایعی،) شود می کنندگان عرضه های قیمت از تقاضاکنندگان

0گراندون همچون هایی پژوهش و تحقیق
 سونگ ،2010 همکاران و اندروز و (6106) 

6همکاران و
 های روش دادن تغییر از مردم است ممکن که گردید مشخص (6103) 

 همچنین باشند، الکترونیکی تجارت پذیرای ریسک کمتر و کنند خودداری خرید کنونی

 با برای تعامل غیردوستانه روشی را ورزشی کالاهای اینترنتی مردم خرید شد، مشخص

 صرفاًدر تحقیقات خود نشان دادن که ( 6101) همکارانلیو  .کنند می تلقی ها شرکت

اجتماعی است و افراد برای به دست آوردن  های شبکهلذت باور مبنای خرید از  های انگیزه

همچنین تامپسون . شوند میارزش و جایگاه و روابط اجتماعی ترغیب به خرید اینترنتی 

 اجتماعی های انگیزهبرای  صرفاًکه افراد  دارد میابراز  (0312) همکارانو نعامی و  (6102)

 همکارانجنس و . آورند میاینترنتی روی  خریدهایخود و کاهش هزینه و زمان خود به 

بر پای روابط اجتماعی و لذت  صرفاًکه افراد  دارد میدر تحقیقات خود اذعان ( 6107)

 همکارانو محمدی و ( 0310) همکاراناحمدی و  .پردازند میارتباط به خرید اینترنتی 

. گیرد میلذت باور صوت  های انگیزهبه  توجه باکه خرید اینترنتی  اند دادهنشان ( 0311)

البته تحقیقات اندکی در این زمینه صورت گرفته و اکثر تحقیقات به خرید اینترنتی از 

 اینترنتی کار و کسب رشد کند آهنگ امروزهبه اینکه  توجه با اما ؛پرداخته است ها سایت

 و همچنین ورزش حوزه و شود می احساس پیش از بیش کشور در ها حوزه از بسیاری در

 اهمیت تازگی، به نظر .باشد می ها حوزه آن از یکی نیز ورزشی کالاهای فروش و خرید

                                                           
1.Grandon 

2 . Song 
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 شناسایی با تا است آن بر محقق کشور، در ورزش روزافزون فرهنگ توسعه همچنین و

روی  عواملی چه که این بر مبنی ورزشی کالاهای اینترنتی خرید باورلذت  های انگیزه

 تمرکز و ریزی برنامه با همچنین و گذارد تأثیرمی ورزشی کالاهای مشتریان خرید رفتار

 و شرایطی داده قرار ارزیابی مورد را کننده مصرف نظر از موجود عوامل، موانع این روی

 .آورند روی اینترنتی خرید به رغبت بیشتری با ورزشی کالاهای مشتریان تا شود ایجاد

 شناسی روش

لذت باور خرید اینترنتی محصولات  های انگیزههدف از پژوهش حاضر بررسی 

توصیفی تحلیلی  پژوهشبدین ترتیب این . باشد میورزشی از راه شبکه اجتماعی تلگرام 

به اینکه از پرسشنامه برای گردآوری اطلاعات استفاده شده است جزو  توجه بااست و 

را ورزشکاران شهرستان ارومیه تشکیل  آماریجامعه . گیرد میپیمایشی قرار  های پژوهش

که دارای تجربه خرید محصولات و خدمات ورزشی از شبکه اجتماعی تلگرام را  اند داده

به نامحدود بودن و دردست نداشتن اطلاعات و آمار دقیق جامعه  با توجه باشند میدارا 

در نظر گرفته  نامحدود فرمول حجم نمونه جامعه اساس برنفر  061مورد نظر، حجم نمونه 

( 6113) رینولدزآرنولدر و  های پرسشنامه ابزار مورد استفاده در این پژوهش .شده است

 های مؤلفهکه هرکدام از  باشد میارزشی لیکرت  1طیف  قالب در سؤال 01است که دارای 

روایی پرسشنامه توسط مدیران و . اند دادهرا به خود اختصاص  سؤال 3لذت باور  های انگیزه

باخ در  ها از طریق آلفای کرون و پایایی آنقرار گرفته است  تأییدمورد  این حیطه اتیداس

های آماری توصیفی برای  در این پژوهش، از روش. شده است سطح مطلوبی گزارش

های پراکندگی مثل  های مرکزی مانند میانگین و نما و شاخص های گرایش محاسبه شاخص

منظور  شده است و از آمار استنباطی به نمودارها استفادهانحراف استاندارد و نیز جدول و 
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بندی متغیرها از آزمون  برای رتبه از تی تک متغیره و آمده دست های به تحلیل استنباطی داده

 .شده است استفاده 0اس پی اس اس افزار با استفاده از نرم فریدمن

 ها دادهتحلیل 

ی پژوهش نشان داد که  ضای جامعههای فردی اع های توصیفی در مورد ویژگی یافته

کننده در این  تعداد مردان شرکت. ها بوده است کنندگان مرد بیشتر از زن تعداد شرکت

همچنین ازلحاظ . بود( درصد 8٫/16٫)نفر  16٫ها  و زن( درصد 6٫/17٫)نفر  28٫پژوهش 

افراد با . کننده بیشتر داری مدرک تحصیلی لیسانس بودند سطح تحصیلات افراد شرکت

، (درصد 1٫/61٫)نفر  31٫دیپلم  فوق. کنندگان بودند مدرک دکتری کمترین تعداد شرکت

نفر  6٫و دکتری ( درصد 3٫/66٫)نفر  62٫ها  لیسانس ، فوق(درصد 2٫/10٫)نفر  26٫ها  لیسانس

-برای سنجش نرمال بودن دادههمچنین . کنندگان در پژوهش بودند شرکت( درصد 0٫/6٫)

قرار ( ±0)ها از چولگی و کشیدگی نمرات استفاده شد که چولگی و کشیدگی نمرات بین 

های پژوهش رعایت شده است و این مفروضه زیر درنتیجه، فرض نرمال بودن داده. دارند

 .سؤال نرفته است

 :اسمیرنوف -ها با استفاده از آزمون کولموگروف نرمال بودن دادهبررسی 

 نتیجه خطا مقدار  داری سطح معنی متغیرها

 نرمال است 1711 17178 ماجراجویی

 نرمال است 17111 17181 روابط اجتماعی

 نرمال است 1711 17061 ارزش

 نرمال است 1711 17021 آگاهی از روندها

 نرمال است 1711 1721 جایگاه و اختیار

                                                           
1.SPSS 
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از مقدار  متغیرهامیزان سطح معناداری برای تمام  6جدول شماره  در با توجه به اینکه

 .های تحقیق نرمال هستند خطا بیشتر است درنتیجه نمونه

نتایج آزمون فرضیات تحقیق با استفاده از آزمون تی تک متغیره و مقایسه میانگین 

 .آورده شده است در جدول متغیرها

انحراف  میانگین متغیر 

 معیار

T  سطح

 داری معنی

مقدار 

 خطا

 1711 1711 73727 1736 63766 ماجراجویی 1

 1711 1711 13731 3711 60711 روابط اجتماعی 2

 1711 1711 81788 1737 60760 ارزش 3

 111. 1711 81711 3771 01761 آگاهی از روندها 4

 1711 1711 10786 1718 01717 جایگاه و اختیار 5

 

در تمامی  متغیرهمشخص است طبق نتایج تی تک  3در جدول شماره  که طور همان

درنتیجه تأیید  اند و در منطقه بحرانی قرارگرفته است و 07211تر از  فرضیات بزرگ

 .دهد فرضیات مربوطه را نشان می

 نتایج آزمون فریدمن

 عناصر ای میانگین رتبه اولویت

 اختیارجایگاه و  1713 اول

 روابط اجتماعی 1731 دوم

 آگاهی از روندها 1781 سوم

 ماجراجویی 6711 چهارم

 ارزش 0720 پنجم
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لذت باور  های انگیزه بندی با توجه به آزمون فریدمن، نتایج حاصله در خصوص اولویت

 مؤثر در خرید محصولات ورزشی نشان داد از دیدگاه افراد موردمطالعه به ترتیب اولویت

 .قرار دارند ارزش، ماجراجویی و آگاهی از روندهاجایگاه و اختیار، روابط اجتماعی، 

 گیری نتیجهبحث و 

لذت باور خرید  های مؤلفهحاضر بررسی  پژوهشکه بیان شد هدف از  طور همان

 نشان پژوهش این نتایج. باشد میاینترنتی محصولات ورزشی از راه شبکه اجتماعی تلگرام 

 در شبکه خرید به اقدام بر خرید، جویانه لذت انگیزه بر لذت محور ارزش که دهد می

بسیار متفاوت است  ها مؤلفههر کدام از  تأثیرگذاریکه  گذارد می تأثیر تلگرام اجتماعی

عامل برای ایجاد انگیزش به خرید اینترنتی از  ترین مهمجایگاه و اختیار   مؤلفه که طوری به

 اجتماعی تلگرام، شبکه راه از خریداران که معناست بدین این .نظر جامعه مورد نظر است

 موقعیتی جایگاه نیز و خرید و تلامحصو در جستجوی کنترل و سطح بالای اختیار داشتن

 انگیزاننده عامل یک عنوان به ،کنند می کسب فروشنده با شخصی تعامل از که را

، پاستونز و (6113)با تحقیقات داون و همکارن  ها یافتهاین  .کنند می شناسایی جویانه لذت

 کامبیزیو ( 0311) نعامی با تحقیقات و ؛باشد میهمسو ( 6107)، جنسی (6118) همکاران

مورد نظر در نظر  های جامعهالبته باید علاوه بر متفاوت بودن . نیستدر یک راستا ( 0311)

 ناشی تواند می تفاوتو این  خواهد بود تأثیرگذاربسیاری بر این موضوع  عواملداشت که 

 .برای پیدا کردن محصولات مورد نظر باشد افزار نرماز عدم تسلط افراد بر 

 های شبکه در جوجست هک باورند این رب الیاحتم خریدان اجتماعی، روابط با طارتبا در

 نظر تبادل و گفتگو با و شود می شان اجتماعی روابط گسترش موجب گرامتل دمانن اعیاجتم
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 رابزا نای از و پردازند می یکدیگر با دوستی روابط گسترش هب یکدیگر اب طارتبا راریبرق و

 عاملی هب موضوع این که کنند می استفاده دخری رایب اتاطلاع تبادل جدید کانال عنوان به

اکثر محققان که در  تحقیقاتاین نتایج با  .شود می تبدیل خریداران برای دهزاننبرانگی

 یانچیبه طوری که . راستاست هم اند پرداختهنزدیک به این موضوع به تحقیق  های زمینه

و با ( 6107)، جنسی (6118) همکاران، پاستونز و (6113)داون و همکارن  (6103)

بیان  باشد میدریک راستا  (0312) محمدی، (0311) کامبیزیو ( 0311) نعامی تحقیقات

ارتباط جدید احساس رضایت  نوع هره ایجاد ارتباط است از ب مند علاقه که انسان دارند می

 .کند میو خرسندی خاطر پیدا 

 با آشنایی که ارندد را حس نای کنندگان مصرف روندها، از آگاهی با رابطه در

 آگاهی با طارتبا در را ها آن خواسته تواند می گرامتل راه از دخری رایب خدمات و ولمحص

 تأمین گرامتل در شده معرفی محصولات درباره روز روندهای آخرین و ها تازه از یافتن

 معرفی شبکه این در جرای و دهش شناخته خدمات و لاکا هک دارد ودوج تصور این .کند

در این زمینه تحقیقات اندکی  .است پیگیری قابل روز دهایرون ای و ها تازه و شوند می

مختلف مورد بررسی قرار گیرد این نتایج با نتایج  جوامع دراست  نیاز و صورت گرفته

در ( 0311) همکاراناما با تحقیقات نعامی و  ؛راستاست هم( 6107)و جنسی ( 6113) داون

که  طوریه ب ناشی از تفاوت جامعه مورد بررسی باشد تواند میکه این  باشد مییک راستا ن

و به  فیزیکی و رود رو داشته باشند های بررسینیاز به  مسائلروند  از آگاهیافراد برای 

 .این نیاز قابل لمس و ارضا نباشد اینترنتیصورت 

در خریدهای کلی لذت ماجراجویی و کاوش  طور  به که دارد مینتایج پژوهش بیان 

تلگرام در سطح مناسبی نیست و خریدار را راغب به کنکاش و  های شبکهاینترنتی از 
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و ( 0312) انعامیاین نتایج با نتایج . کند نمیتلگرامی برای خرید  های کانال در جستجو

خرید و  های تجربهالبته این مسئله ناشی از  در یک راستا قرار ندارد( 0311) محمدی

 .باشند میاست که افراد جامعه عضو آن  هایی کانال

 و لاکا که کنند نمی ورتص دارانخری ارزش، لعام مورد درنتایج حاکی از آن است  

 .کنند ادایج را زنی چانه از ایندیخوش سح ها آن رایب محیط این در شده معرفی خدمات

 شبکه این در موضوع این برای بمناس ضایف انامک دمع موضوع، این علت رسد رمینظ هب

 ناختهش هجویان ذتل زهانگی عنوان به سنتی خرید در که زنی چانه ابراین،بن ؛باشد اجتماعی

 شیزانگی لعام هب ی،اینترنت دارانخری هجامع رایب گرامتل بکهش راه از دخری در ت،اس دهش

 .شود مین محسوب

 به اقدام بر بتواند که زیادی جویانه لذت های ارزش هک دهد می اننش ژوهشپ کلی ایجنت

 این دلایلاین  از یکی در حد مناسبی قرار ندارد بگذارد، تأثیر گرامتل راه از افراد خرید

 هارائ اگونیگون یاحساس های محرک خرید فیزیکی دمانن تواند مین اینترنتی خرید که است

 در اوشک و تجوجس هب توانند می اینترنتی دخری های تجربه گفت، توان می اام د؛کن

 به .بینجامد نشده ریزی برنامه دخری صدق به غیرمستقیم طور به و شود منجر گرامتل فحاتص

 هب که شود می و ماجراجویی جستجو صدق ایجاد باعث خرید در ودموج ذتل ارتی،عب

 همطالع از لحاص نتایج ردک اادع توان می بنابراین، ؛شود می ایجاد خرید صدق آن الدنب

 معرفی رایب گرامتل صفحات طراحی برای مرجعی عنوان به تواند می هجویان ذتل هزانگی

 اعیاجتم بکهش این در کننده سرگرم یمحیط دایجا اب ،قعوا در .باشد خدمات و لاکا

 بیشتری لذتاز این محیط  خریدارانتا  مایدن فراهم را خوشایندی و جالب یطمح توان می

 فحاتص تفریحی و ذابج طراحی اب عبارتی، به .شوند بترغی خرید و جستجو برای برده،
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با خریداران در جواب دهی و نحوه  فروشندگان و ایجاد برخوردهای مناسب گرامتل

 نمود ادایج خود اصخ های محرک با احساسی و خوشایند یمحیط توان می آنلاینبرخورد 

 .کند قتشوی اجتماعی شبکه این در خرید ت،نهای در و تجوجس رایب را کنندگان فمصر تا

 فارسی منابع
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