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 چکیده
ها سعی از شرکت بسیاری و آیدبه شمار میموفقیت تجاری  کلیدبه نام تجاری  وفاداری مشتریان امروزه

 این پژوهشهدف  گسترش دهند. میان مشتریان در افزایش وفاداری، نام تجاری خود را منظوره کنند ب می

 در حاضر فوتبال هایباشگاه درتجاری پوشاک ورزشی  به نام مشتریان وفاداری بر ثرشناسایی عوامل مؤ

 را آن جامعه آماری و بودپیمایشی  ـتحقیق این پژوهش توصیفی روش .بود ایران لیگ برتر یازدهمین دوره

مقام، قائم شامل مدیرعامل،) های فوتبال لیگ برتر ایرانباشگاه پوشاک ورزشی دادندکسانی تشكیل می

که  بودند مزبورجامعه  از نفر 09نمونه پژوهش شامل .را خریداری کنند (N=09سرپرست، سرمربی و مربیان

نامه وفاداری به نام تجاری آوری اطلاعات پرسشجمع ابزار .تصادفی از پانزده باشگاه انتخاب شدند طوربه

و نام  مدل پوشاک،کیفیت  املوع تحقیق نشان دادهای یافته .بود α= 37/9پایاییبا  (8992) ونگ فونگ ویاهیا

بیشتر بین همچنین  .داشتندت بیشتری اهمینام تجاری به  وفاداریعوامل  دیگراز  ورزشی پوشاکتجاری 

ریزان صنعت برنامه مدیران ودرنتیجه  دارد. وجود مثبت دار ومعنی اینام تجاری رابطه هوفاداری ب هایلفهمؤ

 افزایش وفاداری زمینهتوانند می وفاداری بر ثرعوامل مؤ بندیتوجه به رتبه باورزشی  پوشاک داخلی تولید

   .را فراهم آورندخود ت بنگاه اقتصادی مدمنافع بلند حفظدرنتیجه  و مشتریان

    .وفاداری، نام تجاری، پوشاک ورزشی، ایرانفوتبال، : یکلید هایواژه
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 مقدمه
 رده اسـت. ایـن مهـارت و   ک ـ پیدا هامؤسسه ها وسزایی برای سازمانت بهها اهمیسال طی ایندانش بازاریابی 

توان به شمار می تولیدیسسات مؤ ها واجزای مهم سازمان را یكی از که آن دانش به حدی اهمیت یافته است

برای موفقیت در صنعت ورزش، بازاریـابی   .(1) ای درحال افزایش استاین اهمیت به صورت فزاینده و آورد

 ـ بینـی، مـدیریت و  پـیش را  ورزشی بازاریابی پارخوز آن ضروری است.گیری کارهبورزشی و   مین نیازهـا و أت

 و ریـزی (. درک بـازار بـا برنامـه   8) داندمیاجرای اصول بازاریابی  کارگیری وهطریق بهای مشتریان ازخواسته

بنگـاه   بـرای  منـافع بلندمـدت   آنها، افزایش وفاداری کردن مشتریان وجهت وفادارهای مناسب اذ استراتژیاتخ

خـدماتی،   و های مختلـ  تولیـدی  بخش در شدن بازاررقابتی با پیشرفت فناوری و آورد.وجود میهاقتصادی ب

 ازعبـارت اسـت    1طبق تعری  کاتلر  نـام تجـاری   (.7) شودمی تلقیاصلی هر شرکت  سرمایه مشتری وفادار

ساختن آنها متمایز خدمات و محصولات و شناساندن که به منظور هااین ترکیبی از طرح و اسم، عبارت، سمبل،

وفـاداری بـه نـام تجـاری      عملیاتی زیادی از هایتعری  .(4)رود میکار ههای رقیب بشرکت محصولات و از

وفاداری به . »است داده( ارائه 8919) چیجنی را 8وفاداری به نام تجاری جدید هایتعری  از یكی .وجود دارد

گان و کننـد توانـد مصـرف  کـه مـی   اسـت  خرید پیشنهاد مثبت، خرید مجدد، حمایت و نام تجاری شامل رفتار

شدن بـه مشـتری   برای تبدیلمشتریان (. 5)« کند هدایتخدمات  به سمت آن محصول یا ای رابالقوه مشتریان

سـس    شـوند، محصـولات آن آگـاه مـی    یان از شـرکت و ابتدا مشتر آنهاگذرانند؛ وفادار مراحل مختلفی را می

ایـن   شود.تی این اطلاعات تبدیل به دانش میو بعد از مد کنندمیشرکت اطلاعاتی کسب  و نام تجاری درباره

مرحله بعد، محصولات ایـن   شود. درمنجر مندی فرد به نام تجاری شرکت هند به علاقتوادانش می اطلاعات و

 آخـر در مرحلـه   ورود بـالا مـی  احتمال خرید فرد از شرکت  دهد وهای دیگر ترجیح میتکبه شر را شرکت

 بـازار  هزینه معرفی یـ  نـام تجـاری در    .(0)بینجامد تواند به خرید مجدد رضایت بعد از خرید است که می

بـه   تـوجهی را درخـور  مقـدار  نیـز  لغ در کشورهای دیگر. این مباست پنجاه میلیون دلار چیزی بیش از مریكاا

  توسـعه بایـد    خـدماتی بـرای حفـظ بقـا و     هـای مختلـ  تولیـدی و   شـرکت  .(3) اسـت  اختصاص داده خود

 توجـه عمیـق بـه مشـتری و     بـا  و کننـد افراد ذینفـع ارائـه    ن واهای خود را منطبق بر نیازهای مخاطبوردهآفر

    .(2) سازی تولیدات خود مبادرت کنندکیفی گرایی بهمشتری

 كه انتظارات مشتریان نیز دائماًبر اینافزون . راضی دوام بیاورد تواند بدون مشتریان وفادار وهیچ سازمانی نمی

 کنندگان کانون توجهاتر از ارضای نیازهای اولیه مصرفملزم هستند تا فر هاسازمان حال افزایش است،در

 وفادارو  مشتریان راضی .کنند و سودآور معطوفطرفه ارتباط بلندمدت دو خود را به سمت ایجاد وفاداری،

کالای  خرید با و کنندمی کم  بینی فروشسازمان جهت پیش به آنها معمولاً دارند، یفراوان  هایمزیت

به احتمال زیاد  ،مشتریانی که با نام تجاری سازمان آشنایی دارند ،علاوهبه .شوندافزایش سود می باعث اضافی

 .(0) گیرندارزیابی محصول مدنظر قرار می چرخه بازخورد و در و کنندمیمعرفی  خودرا به دوستان  آن

                                                           
1 -Brand 

2 - Brand loyalty 
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 های آنهامحدودیت و هاتمایلات، توانایی ها، سلایق،مشتریان شناسایی نیازها، خواسته لازمه جلب رضایت

 ثیرگذار برعوامل تأتوانند یابی به چنین اطلاعاتی میبا دست . بازاریابانخرید محصولات است تهیه و در

   آنها  رفتار بری  از عوامل میزان تأثیر هر به و (19)کنند خوبی شناسایی به راخود کنندگان رفتار مصرف

که با  بود خواهندبه ارائه محصولی شناختی دست یابند، قادر  و آگاهی زمانی که بازاریابان به چنین ببرند.پی

برآیند عوامل  کالایی ارائه خواهند داد که با انطباق بیشتری داشته باشد وکنندگان های مصرفخواسته نیازها و

اما معمولاً دستیابی به چنین شناختی (. 0)کند مین داکثر رضایت آنها را تأحکنندگان، ثر بر رفتار مصرفمؤ

همیشه از  در انتخاب خود کنندگانمصرفزیرا  ؛و مستلزم صرف وقت و هزینه بسیار است نیستآسان 

موارد دلیل بروز ی  رفتار برای خود  برخی در حتی کنند ومنطقی پیروی نمی هایاستدلال اصول مدون و

  .(11) آنها نیز مشخص نیست

 رد خریـداران  وفاداری و تجهیزات ورزشی خود رابطه بین نام تجاری در تحقیق( 8998) دیوک هوان و چوی

عوامـل   نام تجاری محصول ورزشی یكی ازاز مثبت  برداشت که نشان داد هایافته ،کردندبررسی  را کره کشور

 میـزان  بـا  کیفیت محصـول  نام تجاری و از همچنین برداشت مثبت و استخرید گیری فرآیند تصمیم مهم در

کننـده  نگرشی مصـرف  تكرار رویكرد رفتاری وبا وفاداری نام تجاری  میزان وفاداری نام تجاری ارتباط دارد و

 (.18) دارد داریارتباط معنی

ت خدمات، کیفی، مدل، محیط فروشگاه، نام تجاری ،پوشاکت )کیفی ثرعوامل مؤ (8990) همكارانش و وئلا

 بررسی کنگهنگ کشور درورزشی را  پوشاک به نام تجاری دانشجویان وفاداری بر و ترویج و قیمت( توسعه

 دادند: روه قرارگ دو در تجاری وفاداری به ناممیزان  را از نظر پوشاک ورزشی کنندگانمصرف آنها کردند.

آنها بودند. مطالعه  وفادار تجاری نامچند که به  یکنندگانمصرف وبه ی  نام تجاری  وفادارکنندگان مصرف

 توسعه و لمد عوامل و ثرتر بودهمؤ به ی  نام تجاری وفادار کنندگانمصرفتجاری بر  عامل نام که نشان داد

ترین عامل مهم پوشاکگذارد. کیفیت می ثیر بیشتریتأوفادار به چند نام تجاری  کنندگانمصرفبر  ترویج  و

 (8992) یاهیا ونگ فونگ و (.17) ودیید بدر هر دو گروه مورد تأ پوشاک ورزشی وفاداری به نام تجاری

کیفیت  محیط فروشگاه،، ل، مدنام تجاری ،پوشاککیفیت شامل  کهرا  نام تجاریبه وفاداری  ثر برعوامل مؤ

ها یافته .دندکربررسی  بود کشور مالزی در ورزشیخریداران پوشاک  در ترویج و قیمت و توسعه خدمات،

 این یافته و دارد پوشاک ورزشی به نام تجاری خریداران در وفاداری مهمینقش  پوشاکت ان داد که کیفینش

عامل  که به غیر ازند وفاداری با نام تجاری به این نتیجه رسیدهمبستگی عوامل  در یید کرد.تأ و رائتحقیق لا

چن  یان تسان و (.14) دهندوفاداری به نام تجاری نشان میبا را مثبت  دار ومعنی ای، بقیه عوامل رابطهلمد

 مریكا تجزیه وا کشوردر  را به نام تجاری ایحرفه های ورزشتیم ثر بر وفاداریعوامل مؤ (8992) هساین

گیری فرآیند تصمیم عوامل حیاتی در از یكی تحلیل کردند و نشان دادند که برداشت مثبت از نام تجاری

برداشت  در مطالعه آنها .ثیر داردتأ میزان وفاداری به نام تجاری کنندگان محصولات ورزشی بوده و برمصرف

 (.15) بودثرتر محصول در وفاداری به نام تجاری مؤمثبت از نام تجاری نسبت به کیفیت 
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 ـ   نـام تجـاری   ت محصول،)کیفی ثرمؤ ( عوامل8911)کریم  سلیم   ت خـدمات،  ، مـدل، محـیط فروشـگاه، کیفی

متحـده   امـارات  کشـور  زنان به نام تجاری لوازم آرایشی و بهداشـتی در  وفاداری بر ترویج و قیمت( و توسعه

عوامـل وفـاداری و وفـاداری  بـه نـام تجـاری       قوی بین  مثبت و ایبررسی کرد و نشان داد که رابطه را عربی

وفـاداری بـه نـام    درخصـوص   .(10) دارد همبستگی قـوی  وفاداری به نام تجاری نام تجاری با وجود دارد و

  فـرش ماشـینی و   ،داری، صـنایع غـذایی  ی در زمینـه صـنعت بانـ    محدودتحقیقات  کشور داخل تجاری در

 تحقیـق  ،ثر بـرآن عوامـل مـؤ   و وفاداری بـه نـام پوشـاک ورزشـی    محققان در زمینه  .انجام شده است هارسانه

بـر وفـاداری بـه نـام تجـاری پوشـاک ورزشـی را         ثرعوامل مـؤ  اند کهمواجه شده( 8918) زادهطالقانی و تقی

و  خریدارانکه بین جنسیت  های آنها نشان دادشهر رشت ارزیابی کردند. یافته درخریداران  براساس جنسیت

تـرین عوامـل وفـاداری بـه نـام      مهـم داری وجود دارد. ام تجاری پوشاک ورزشی تفاوت معنینگرش آنها به ن

ت کیفی ـ ت پوشـاک ورزشـی، قیمـت،   کیفی ـعبارت بودند از: تجاری پوشاک ورزشی از دیدگاه خریداران مرد 

تـرین عوامـل وفـاداری بـه نـام تجـاری       مهـم و و محیط فروشگاه  ترویج و ، توسعهنام تجاری خدمات، مدل،

 ـنام تجاریمدل، محیط فروشگاه، عبارت بودند از: زن پوشاک ورزشی از دیدگاه خریداران  مات، ت خـد ، کیفی

 بررسـی و  یابهامـات  و هـا محدودیت ،هاپیچیدگیوجود چنین . (13) و قیمت پوشاکت ترویج، کیفی و توسعه

رو این پژوهش ایناز سازد.می کنندگان پوشاک ورزشی را نمایانی در زمینه رفتار مصرفگسترده ملتحقیقات 

از دیـدگاه  ورزشـی   وفاداری به نام تجـاری پوشـاک   بر ثرمؤ است که عوامل سؤالگویی به این به دنبال پاسخ

آیـا  همچنین رخوردار هستند؟ ب از چه اولویتیایران  فوتبال های لیگ برترباشگاه در خریدبه  گانگیرندتصمیم

، مدل، محیط فروشـگاه،  نام تجاری ،پوشاکت به نام تجاری پوشاک ورزشی )کیفی یروفادا بر ثرعوامل مؤ بین

 ای وجود دارد؟ رابطه ترویج و قیمت( و توسعهت خدمات، کیفی

 

 شناسی تحقیقروش
. جامعـه آمـاری ایـن    شـد به شكل میـدانی اجـرا    که است پیمایشی این پژوهش از نوع توصیفیروش تحقیق 

 یازدهمین دوره لیگ برتر در فوتبال هایباشگاه پوشاک ورزشینام تجاری خرید به گان گیرندتصمیم پژوهش

شـامل   باشـگاه پوشاک ورزشـی   نام تجاری خریدبه  گانگیرند. تصمیمبودند -فارسجام خلیج ـ فوتبال ایران

گیـری  نمونـه  .هسـتند  انمربی ـعامل، قائم مقام )در صورت وجود پست سازمانی(، سرپرست، سرمربی و  مدیر

 نفر 09 حجم نمونه و انتخاب شدفرهنگی ـ ورزشی  باشگاه  پانزدهتعداد . بودتحقیق به صورت تصادفی ساده 

                         بود.

 ( استفاده8992)یاهیا  ونگ فونگ ونامه وفاداری به نام تجاری های تحقیق از پرسشجهت گردآوری داده

 زادهو طالقانی و تقی (8911) سلیمحمزه و اند( ساخته8990) همكارانش و وئلا رانامه این پرسش شد.

ؤالات س دو بخش در نامهپرسش .اندگزارش کرده α=37/9را  آن پایاییکه اند آن را به کار برده (8918)

گذاری در ثیرقه خدمت در باشگاه و میزان تأسن، ساب تحصیلات، )پست سازمانی، سطح شناسیجمعیت
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بسیارکم  ای لیكرت )گزینه 5مقیاس  در السؤ 80در قالب  وفاداری به نام تجاری املوع و خرید باشگاه و...(

، فیت خدماتیک محیط فروشگاه، مدل، نام تجاری،، پوشاکفیت یامل کوع .شدتنظیم  ( 5=بسیارزیاد تا 1=

محتوایی  صوری و عتبارا. گرفتند قرار بررسی تحتوفاداری  ثر برمنزله عوامل مؤبه و قیمت ترویج و توسعه

( α= 25/9)طریق محاسبه آلفای کرونباخ ازپایایی  ورزشی وبازاریابی خبرگان  متخصصان ورا نامه پرسش

های آوری دادهبود. روش جمع 1709ماه زمانی تحقیق شهریورماه تا بهمن محدوده. کردندیید تأ بررسی و

 خریدبه گیرندگان بین تصمیم ضوری درحبه صورت  را هانامهپرسش محققانتحقیق به این صورت بود که 

جامعه به  برخی افراد کردند.برای رفع ابهامات به آنها کم  می ها توزیع ونام تجاری پوشاک ورزشی باشگاه

  های آماریطریق آزمونها از، دادههانامهپرسشآوری جمع پ  از دلایلی با تحقیق همكاری نكردند.

                                         .شدندتحلیل  تجزیه و 12نسخه  spssافزار با نرم 8منریاسسهمبستگی ضریب و  1شاپیرولی ، فریدمن

 

  های تحقیقيافته
فرهنگـی و ورزشـی   باشـگاه   پـانزده  ،ینام تجـاری پوشـاک ورزش ـ   خرید به گیرندهافراد تصمیم میانگین سن

آنهـا   درصد 5/48 سال بود و 2/43 -فارسخلیج جامـ   ن دوره لیگ برتر فوتبال ایرانیدر یازدهم کنندهشرکت

   ورزشـی  علـوم  بـدنی و تربیـت  رشـته  آموختـه دانـش آنها  درصد 0/71و  بالاتر تحصیلات کارشناسی و دارای

 درصـد  4/48 .انـد های ورزشی خـدمت کـرده  پست دیگر دوران اشتغال خود در ا درهدرصد آن 7/12 .اندبوده

 0/38انـد.  آنها در تیم ملی ایران بـازی کـرده   درصد 7/73 که ملی را دارنددر تیم  حضورسابقه  دهندگانپاسخ

های خارجی در لیگ حضورپیشینۀ درصد آنها  88 ایران و کشور های داخلیسابقه حضور در لیگ آنها درصد

                                                    اند.را داشته

پوشاک  خریدبه گیرندگان تصمیم فوتبال ایران، برتر های لیگباشگاه در های این تحقیق نشان دادیافته

نام تجاری  انتخاب و کنندگیری میتصمیم ورزشكارانهای ورزشی لباس نام تجاری انتخاب در ورزشی فقط

 میزان آشنایی بیشترینطور متوسط به .شودمی آنها واگذار به صورت اختیاری به خودها فوتبالیستکفش 

 .بود درصد 4/49خارجی تجاری های نام با و درصد 5/72 ایرانی های تجارینام باخرید به گیرندگان تصمیم

درصد  1/81 را توصیه خود ثیرتأ و اندکردهتوصیه  باشگاه برای خرید را های تجاری خارجینام درصد 0/04

 بیشترین آمار درصد 0/45 اسسورت بانام تجاری آل و درصد 7/77 نام تجاری مجید با اند.زیاد برآورد کرده

 های توصیفییافته 1 . جدولدادند اختصاص به خود خارجی را ورزشی ایرانی و هایهای تجاری لباسنام

    دهد.می نشان ها راباشگاه خرید پوشاک ورزشی دربه گیرندگان تصمیم

 
 

 

 

                                                           
1 - Friedman test 

2 - Sperman correlation 
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های ليگ برتر فوتبال ايرانباشگاه خريد پوشاک ورزشي درگيرندگان تصميم های توصيفييويژگ .3جدول  

 

 

    قالب ی  گروه مشارکت اشگاه درخرید نام تجاری پوشاک ورزشی برای ب گرفتن به فراد برای تصمیما

 درصد و 4/43درصد و سرمربی با  8/33 عامل باشگاه بامدیر بر عهدههای خرید که بیشتر تصمیم کنندمی

این پژوهش  در. استدرصد  2/1 مربی با درصد و 5/13مقام باشگاه با قائم درصد و 1/48با  تیمسرپرست 

گرفت  بررسی قرار تحتهای اول تا سوم گیرندگان خرید براساس اولویتمیزان تأثیرگذاری پیشنهاد تصمیم

در  بازیكنان ورزشیلباس  عامل برای تصمیم خرید نام تجاریو نتایج نشان داد میزان تأثیر پیشنهاد مدیر

ثیر و میزان تأ بود درصد 2/1 در اولویت سوم درصد و 7/5 در اولویت دوم درصد و 4/02اولویت اول 

خرید نام تجاری لباس ورزشی بازیكنان در رت وجود پست سازمانی( برای تصمیم صودرمقام )پیشنهاد قائم

ثیر پیشنهاد بود. میزان تأ درصد 3در اولویت سوم  درصد و 14 در اولویت دوم درصد و 2/1 اولویت اول

در  درصد و 7/18اولویت اول  خرید نام تجاری لباس ورزشی بازیكنان درتیم برای تصمیم  سرپرست

ثیر پیشنهاد سرمربی تیم برای تصمیم بود. میزان تأ درصد 14 در اولویت سوم درصد و 7/10 اولویت دوم

در  درصد و 7/18 در اولویت دوم درصد و 7/18اولویت اول  خرید نام تجاری لباس ورزشی بازیكنان در

م تجاری لباس ورزشی ثیر پیشنهاد مربیان تیم برای تصمیم خرید نابود. میزان تأ درصد 2/88 اولویت سوم

پیشنهاد بازیكنان تیم فوتبال برای تصمیم خرید نام  ثیرمیزان تأبود. درصد  7/5 اولویت دومبازیكنان در 

 گانگیرندتصمیم پیشنهاد گذاریثیرمیزان تأ درصد بود. 5/7 دوم تجاری لباس ورزشی بازیكنان در اولویت

 شاخص درصد فراوانی

میانگین ±انحراف استاندارد   

 
 حداقل حداکثر

 سن

857/ 3± 21/43 05 78

مدرک  دیسلم وکاردانی  کارشناسی کارشناسی ارشد و بالاتر

8/14 تحصیلی  5/80   7/50  

رشته  تربیت بدنی سایر رشته ها

4/02 تحصیلی  0/71  

 تیم ملی لیگ های داخلی لیگ های خارجی

سابقه 

 بازی

 )سال(

میانگین ±انحراف استاندارد   

ثر 
داک
 ح

قل
دا
میانگین ±انحراف استاندارد ح  

ثر 
داک
 ح

قل
دا
میانگین ±انحراف استاندارد  ح  

ثر 
داک
 ح

قل
دا
 ح

8/07 ±8 /398 

 
19 1 19/ 0±  58 /172 

 
82 1 5/ 3 ± 64  /109 

 
17 1
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نشان داده  1 شكلهای اول تا سوم در براساس اولویتها تبالیستبرای خرید نام تجاری لباس ورزشی فو

                                   .است شده

     

                 
هاباشگاهگيری خريد كننده در تصميمافراد شركت پيشنهاد گذاریميزان تاثيراولويت  .3 شکل          

 

ترتیب  بدین .نیستنرمال  هاداده وزیعتکه  استفاده از آزمون شاپیرولی  مشخص شد ها باتحلیل داده پ  از 

   درنام تجاری پوشاک ورزشی گیرنده خرید تصمیمافراد  وفاداری رثر بامل مؤوع ثیربندی تأرتبه برای

ثرترین د که مؤاد از آزمون فریدمن استفاده شد. نتایج این آزمون نشانهای لیگ برتر فوتبال ایران باشگاه

محیط  ترویج، قیمت و و توسعه، نام تجاری، مدل، کیفیت خدمات، پوشاک ورزشیعوامل به ترتیب کیفیت 

                                                                                                                .        (8جدول هستند )فروشگاه 

                     
  

0

20

40

60

80

 فوتبالیست ها مربیان تیم سرمربی تیم سرپرست تیم قائم مقام مدیر عامل

68.4 

1.8 
12.3 

0 0 
5.3 

14 
19.3 

12.3 
5.3 3.5 1.8 

7 
14 

22.8 

0 0 

 اولویت اول

 اولویت دوم

 اولویت سوم
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گيرندگان خريد. رتبه عوامل مؤثر بر وفاداری به نام تجاری پوشاک ورزشي از ديدگاه تصميم3جدول    

 

 

 

 

 

 

 

 

نام  خرید گیرندهتصمیمگروه ثر بر وفاداری به نام تجاری پوشاک ورزشی از دیدگاه های عوامل مؤرتبه

                                  نشان داده شده است. 8 شكلدر های لیگ برتر ایران تجاری پوشاک ورزشی باشگاه

                                    

    
ثر بر وفاداری به نام تجاری پوشاک ورزشيهای عوامل مؤرتبه .3 شکل  

 وفاداری به نام تجاری پوشاک ورزشـی های لفهمؤ بین ارتباط زمینه در اسسیرمننتایج آزمون ضریب همبستگی 

 مـدل  ونـام تجـاری   هـای  لفـه مؤبین (، r= 300/9) مدل و پوشاک ورزشیکیفیت های لفهمؤبین  کهنشان داد 

(030/9 =r،)  ترویج وکیفیت خدمات های لفهمؤبین (050/9 =r) داری در سطح معنی(95/9p<) مثبت  رابطه

 یط فروشـگاه، کیفیـت خـدمات و   مح نام تجاری، ،مدل هایلفهمؤ با لفه قیمتمؤبین  .وجود دارد داریمعنی و

 .  نداشت وجود یردامعنی ترویج رابطه و توسعه
 

 

 

 

 

0

1

2

3

4

5

كيفيت پوشاک 

 ورزشي

 قيمت كيفيت خدمات توسعه و ترويج  محيط فروشگاه نام تجاری مدل

4.96 
4.46 4.51 

3.04 
3.41 

4.37 

3.26 

به وفاداری نام تجاری ثرعوامل مؤ آزمون فرید من رتبه  

00/4 اول  کیفیت پوشاک ورزشی 

40/4 سوم  نام تجاری 

51/4 دوم  مدل 

94/7 هفتم  محیط فروشگاه 

41/7 پنجم ترویج توسعه و   

73/4 چهارم  کیفیت خدمات 

80/7 ششم  قیمت 
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گيرندگان خريدری پوشاک ورزشي از ديدگاه تصميموفاداری به نام تجا هایلفهمؤ همبستگي بين .2جدول   

1=r پوشاک  کیفیت  

1 =r 300/9 =r مدل 

1 =r 030/9 =r 531/9 =r نام تجاری 

1 =r 5/9 =r 480/9 =r 710/9 =r محیط فروشگاه 

1 =r 535/9 =r 705/9 =r 727/9 =r 738/9 =r کیفیت خدمات 

 1 =r 050/9 =r 547/9 =r 711/9 =r 798/9 =r 824/9 =r  ترویجتوسعه و  

1 =r 101/9 =r 8/9 =r 890/9 =r 131/9 =r 87/9 =r 780/9 =r قیمت 

 ترویج قیمت
کیفیت 

 خدمات

محیط 

 فروشگاه
پوشاککیفیت  مدل نام تجاری  عوامل وفاداری 

                P< 50/5  

 

 یریگنتیجه بحث و
های تجاری پوشاک ورزشی از گوشه بین طی  وسیعی از نام کنیم که مشتریان ازای زندگی میجامعه ما در 

است  معنا این بدان .نیستند به انتخاب کالاهای تولید داخلی محدود دیگر و حق انتخاب دارند جهانکنار  و

شدن نزدی  گرفتن رقابت وشدت با و (12)طلبد میزمان بیشتری  کردن مشتریان به نام تجاریکه جلب

انتخاب محصولی که بتواند توجه  حوزه انتخابی مشتریان قرار دارد که در محصولات کیفی و سطح کمی

یابی بازار(. 10) ضروری است تبدیل کندمشتری دائم محصولات سازمان به را  و آنها را جلب کندمشتریان 

نردبان وفاداری به  حد بلوغ در کند مشتری را تامی سعی دارد که ای قراردر مسیر تكامل خود در مرحله

 شود. با افزایش وفاداری مشتریانمی تلقی تجاری موفقیت مشتریان، کلیدامروزه وفاداری  .بالا ببرد هاسازمان

های مناسب اتخاذ استراتژی ریزی وها با برنامهسازمان رود.دهی بنگاه اقتصادی بالا میمیزان سود و سهم بازار

با توجه به این  .کنندمدت خود را تضمین توانند منافع بلندیم افزایش وفاداری کردن مشتریان وجهت وفادار

 از نگهداری مشتریان کنونی است و دو برابر بیشتر  یازده تا پنجهزینه جذب مشتریان جدید بین موضوع که 

مشتریان وفادار بیشتر از مشتریان  گفتتوان می ،دهدمی درصد کاهشده را تا هادرصد افزایش مشتری، هزینه

تحقیق  توصیفی هایبا بررسی یافته .(89) کنندمیمعمولی برای دریافت محصولات یا خدمات خرج 

دارای مدرک تحصیلی دیسلم و  گیرندگان خرید پوشاک ورزشیتصمیم نیمی از از که بیش شد مشخص

داشتن سابقه بازی در با  و اندتحصیل کردهبدنی نها در رشته تربیتدرصد آ 0/71و تنها  هستندکاردانی 

های تجاری ایرانی و خارجی پوشاک آشنایی کمی با نامتیم ملی،  خارجی و های مختل  داخلی و لیگ

 که پیشنهادهای دانشان دهای تحقیق یافته کنند.توصیه می بیشترهای تجاری خارجی را نام و ورزشی دارند

های ، که تجربه بازی در دورهمربیان تیم فوتبال سرپرست، سرمربی و نام تجاری پوشاک ورزشی توسط خرید

قعی کنندگان واها که مصرفو فوتبالیست اندخارج از کشور داشته مختل  داخل و هایلیگقبل در 

ر اولویت درصد د 5/7فقط  باشگاه های ورزشینام تجاری لباس نهایی برای خرید های ورزشی هستند، لباس
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 ورزشی در ی پوشاکاد آنها بایستی در خرید نام تجار. درصورتی که پیشنهگیردبررسی قرار می تحتدوم 

های برای خرید لباس مدیرعامل باشگاهکه پیشنهاد  نتایج این پژوهش نشان داد .اولویت اول قرار گیرد

کننده در های فوتبال شرکتدرحال حاضر بودجه باشگاه .گیردمی درصد در اولویت اول قرار 4/02ورزشی با 

های مدیریت هزینهدر  را نقش اصلی عاملمدیر و شودمین میخود تأ حامیان دولتیبه کوشش لیگ برتر 

گیری بیشتر به صورت شخصی در تصمیم باشگاه، براساس اعتبارات بنابراین ؛داردبرعهده  فوتبال باشگاه

 وفاداری ثر برعوامل مؤترین مهم نشان داد که بندی فریدمنآزمون رتبهنتایج . کندگروه خرید اعمال نفوذ می

کیفیت  از ندبود به ترتیب اهمیت عبارت پوشاک ورزشی خرید گانگیرنددیدگاه تصمیم از تجاری به نام

                             .محیط فروشگاه ترویج، قیمت و و توسعهنام تجاری، مدل، کیفیت خدمات،  ،پوشاک

دارد.  وجودوفاداری به نام تجاری پوشاک ورزشی متفاوتی در ترتیب اهمیت عوامل  هاییافتهدر تحقیقات 

، مدل، کیفیت پوشاکهای کیفیت لفهکه به ترتیب مؤ( نشان داد 8990) و و همكارانشئلا های تحقیقیافته

ثرترین عوامل بر وفاداری به نام تجاری مؤ ترویج و توسعهخدمات، نام تجاری، محیط فروشگاه، قیمت و 

نشان ( 8992) یاهیا فونگ و ونگ های تحقیقیافتهبود.  کنگهنگپوشاک ورزشی در بین دانشجویان کشور 

، محیط فروشگاه، قیمت و ترویج  و توسعه، مدل، نام تجاری، پوشاکهای کیفیت لفهکه به ترتیب مؤداد 

های در بین خریداران لباس تجاری پوشاک ورزشی وفاداری به نام ثرترین عوامل برمؤکیفیت خدمات 

های نام تجاری، لفهترتیب مؤکه بهنشان داد  (8911) سلیمتحقیق حمزه های. یافتهورزشی کشور مالزی بود

ثرترین عوامل بر مؤ ، کیفیت خدمات و محیط فروشگاهترویج  و توسعهکیفیت محصول، قیمت، مدل، 

ترین عوامل ( نشان دادند که مهم8918) زادهطالقانی و تقی .کشور امارات عربی بود وفاداری به نام تجاری در

ت پوشاک، قیمت، کیفی عبارت بودند ازوفاداری به نام تجاری پوشاک ورزشی از دیدگاه خریداران مرد 

تحقیقات از دلایل احتمالی مغایرت  و محیط فروشگاه. ترویج و ، توسعهنام تجاری ت خدمات، مدل،کیفی

 .کرداره بودن جامعه و نمونه آماری اشتوان به متفاوتدیگر با یافته حاضر می

 وفاداری بـه نـام تجـاری    ترین فاکتور درمهم پوشاکدهد که کیفیت نشان میحاضر  های تحقیقبررسی یافته 

و طالقـانی و   (8992) یاهیا فونگ وونگ ،(8990) همكارانش و وئلانتایج تحقیق  که با است ورزشی  پوشاک

از دلایل احتمـالی   است. متناقض (8911) سلیمبا تحقیق حمزه و (17،14،13) هماهنگ است (8918) زادهتقی

اعتمـاد   ثیرتـأ  بررسـی  بـا  (1723) میرحسـینی  .کردورزشی را بیان تجاری غیر توان بررسی ناماین مغایرت می

الـزام   را ورزشـی  کیفیـت پوشـاک   مشـتری،  ینگرش وفاداری رفتاری و درو رضایت او مشتری به نام تجاری 

 های تولیدی پوشاک ورزشیشرکت ،برای افزایش وفاداری که توان نتیجه گرفتمی (.89) است دانستهرقابتی 

طریـق  ارزش مشـتری را از  رضایت و و کنندبه ابزار استراتژی  نیرومندی مبدل  را مدارکیفیت مشتری بایستی

 دعـایی  نـد. کنکیفیـت پوشـاک ورزشـی ارضـا      دربـاره ترجیحات مشتریان  سودمند نیازها و برآوردن مداوم و

نـام   نشـان داد کـه   «های جهانی پوشـاک یسه تطبیقی نگرش مشتریان به برندمقا»عنوان  بادر تحقیقی  (1720)

مشتری با خرید ی  محصول  که است بیان کرده او است. تجاری برای مشتری به مفهوم کیفیت بهتر محصول
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 ،(8998)و دیوک هـوان   چوی .(88) است ارزشی دریافت کردهمقابل پول خود چیز بادرکه تجاری باور دارد 

نـام تجـاری    اگرهای خود نشان دادند که در پژوهش( 8992) یاهیا فونگ وونگو ( 8990) همكارانش و وئلا

شـود  توانـد منجـر بـه احسـاس تعهـد و وفـاداری       مـی  ،احساسـی قـوی باشـد    و های کارکردیدارای ارزش

 بـر ثیر نـام تجـاری   در بررسـی تـأ   (1723) نـوربخش  سو است.های تحقیق حاضر همکه با یافته (18،17،14)

نام تجاری کـار محصـولات ورزشـی را از    است.  یراهنمای مهم نام تجاری برای مشتری نگرش نشان داد که

همـان چیـزی    توانند درباره خود صحبت کننـد، نـام تجـاری   محصولات نمی زیرا ؛کندر میتنظر درک راحت

تحقیـق خـود    ( در8992) و یاهیا ونگ فونگ (.4) دگویجانب آنها سخن میاز  دهد واست که به آن معنا می

ی را بـرای خریـد نـام    ورزش ـ کننـدگان پوشـاک  مصـرف  آنها تصاویر و های تجاری معروفنام که ندنشان داد

 ی  نـام تجـاری   .دهندنمی رفتار نسبت به قیمت تغییر و کنندمی تكرار آنها خرید را و ندنکتجاری جذب می

   (.14)شودمی تبدیل کنندگانمصرف به انتخاب اول و شودمیموجب جلب اعتماد مشتریان قوی  و معتبر

ی وفاداری به هالفهمؤ بیشترکه بین  شدمشخص های وفاداری به نام تجاری لفهمؤاین تحقیق از همبستگی  رد

لفه قیمت با مدل، نام تجاری، محیط فروشگاه، کیفیـت  مؤ. فقط معناداری وجود دارد رابطه مثبت ونام تجاری 

، پوشـاک ورزشـی  های کیفیـت  لفهمؤتوان گفت یعنی می داری نداشت.ترویج رابطه معنی و توسعهخدمات و 

 ـ داشـتند، مسـتقیم   رابطه خوب و با یكدیگر ترویج و توسعهمدل، نام تجاری، کیفیت خدمات و  کـه  طـوری هب

 وفاداری به نام تجـاری پوشـاک ورزشـی اسـت.    افزایش یا کاهش  موجب هالفهمؤی  از افزایش یا کاهش هر

یابد، مشتریان کمتر به تغییر قیمت وفاداری به نام تجاری افزایش میکه  دهد که همان اندازهمطالعات نشان می

زیـرا   نتخب خود هسـتند، قیمت بیشتر برای نام تجاری برگزیده یا م پرداختنحساس هستند. مشتریان مایل به 

  ایـن   .(88) آن هسـتند فاقـد  هـای دیگـر   کننـد کـه گزینـه   نظیری در آن نام تجاری مشاهده مـی های بیارزش

در بازار عرضـه شـوند، متقاضـی     ترهای پایینهای جانشین دیگری با قیمتحتی در صورتی که کالاها مشتری

 بایـد اسـتاتلر قیمـت    و به اعتقاد پیـت   .پذیرفت بود و کالاهای جانشین را نخواهند خواهند ن نام تجاریاهم

را تولیـد و ارائـه    محصولاتی مشتری را درک کند،های بازاریاب بتواند نیاز راگ .(12) نشان دهنده ارزش باشد

سـاز  کار روشـی  را به اتتبلیغ وترویج  و توسعهگذاری، توزیع، دارای بالاترین ارزش باشند، قیمتکند که می

تریان پوشـاک  مش ـ (.84) رفـت  راحتـی فـروش خواهنـد   ت ورزشی بهمحصولاصورت این  دردهد، یمانجام 

 و فـرد بـودن  بههـای ورزشـی رقیـب، منحصـر    هاس ارزش شهودی، مقایسه با پدیـد اسورزشی برای خرید، بر

ها حال افزایش است و سازمانروزه انتظارات مشتریان دائماً در(. ام12) کنندگیری میتصمیم هاعواملی نظیر این

وفـاداری از   برو توجه خود را  فراتر روندارضای نیازهای اولیه آنها  ازمین انتظارات مشتریان ملزم هستند با تأ

باتوجـه بـه ایـن     (.10)کننـد  دو طـرف معطـوف   آور برای هرجانبه و سودتباطی بلندمدت و دوطریق ایجاد ار

تـوان  می ،مشتریان کنونی هزینه دارد اریاز نگهد موضوع که همواره جذب مشتریان جدید چندین برابر بیشتر

 ـمشتریان وفادار بیشتر از مشتریان گه گفت   . زیـرا  کننـد رای دریافـت محصـولات ورزشـی خـرج مـی     گاهی ب

از نـام تجـاری    راآنها دفعات خرید  و شودمیآنها  کنونی منجر به ایجاد وفاداری در مشتریانداشتن نگهراضی
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   زمـان بـه هـر هفـت عامـل      ز توجه هـم افزایی حاصل ابا توجه به خاصیت همبنابراین  (.87) دهد.افزایش می

 هـا و سیاسـت  از ایـن  کنندگان پوشـاک ورزشـی،  مصرفنهایت وفاداری در و برای ایجاد رضایتمندی توانمی

   .کرد هاستفادکشورمان در ورزشی های تولیدی پوشاک های استراتژی  شرکتبرنامه
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Factors affecting brand loyalty sports apparel purchase decision makers in 
the Premier League football clubs 

 
Iran manesh M. M.A Student, Shahid Bahonar University of Kerman 
Sharifiyan E., (Ph.D), Shahid Bahonar University of Kerman 

 

Abstract 
Today, the brand's customer loyalty is key to business success, Many companies 
try to increase loyalty among customers to expand their brand. The aim of this 
study was to identify factors influencing the loyalty of purchase decision makers of 
the clubs and football players to sports apparel brand in the eleventh round of the 
Premier football League. Methodology of this research was surveying and 
population of this research formed as sports apparel purchase decision makers in 
the Premier League football clubs of Iran(the director and deputy director of the 
club, and the head coach and team coaches N=90) .The study sample included 60 
individuals purchasing decision makers in clubs and 263 people of Premier League 
football players of Iran. Questionnaire data collection tool for brand loyalty was 
Wong Foong and yahyah (2008) with reliability of (α=0.82). The results showed 
that the factors of the product quality, model and brand of sports was more 
effective than other factors in loyalty of sport apparel brand in the Premier League 
football clubs of Iran. Therefore, sports apparel industry planners should try to 
modify models to increase brand loyalty and other factors affecting brand loyalty to 
expand their brand through customers. They provide basis increasing rate of 
customers loyalty and thus provide the long-term interests of their business.  
Keywords: Football, Loyalty, Brand, Sportswear, Iran 
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