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 چکیده

 تأثیر ابعاد جو فروشگاهی بر قصد خرید مشتریان محصولات ورزشی بود. پژوهش حاضر کاربردی و از نظرهدف از این تحقیق بررسی 

بودند. حجم  های ورزشی شهر تهرانها، توصیفی از نوع همبستگی است. جامعۀ آماری پژوهش تمام مشتریان فروشگاهگردآوری داده

طور هدفمند در بین مشتریان توزیع شد. ابزار اصلی گردآوری ها بهو پرسشنامه ها انتخاب شدندنفر از مشتریان این فروشگاه 200نمونه 

یابی وتحلیل آماری از آمار توصیفی و روش مدلمنظور تجزیهای بود که روایی و پایایی آن تأیید شد. بهساختهاطلاعات پرسشنامۀ محقق

ر، چیدمان اد تمام ابعاد جو فروشگاهی شامل پاکیزگی، موسیقی، رنگ، نوافزار ایموس استفاده شد. نتایج نشان دمعادلات ساختاری در نرم

شود با توجه رو به فروشندگان محصولات ورزشی پیشنهاد میو دما تأثیر معناداری بر قصد خرید مشتریان محصولات ورزشی دارد. ازاین

 رگذاری بیشتر بر مشتریان ایحاد کنند. ای متناسب با محصول برای تأثیبه ماهیت محصولات ورزشی جو فروشگاهی یکپارچه

 

 یدیکل یهاواژه
 جو فروشگاهی، چیدمان، دما، رنگ، قصد خرید، مشتریان محصولات ورزشی، موسیقی.
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 مقدمه

های اخیر، ورزش به صنعتی مهم و یکی از در سال

(. 1ویکم تبدیل شده است )درآمدزاترین صنایع قرن بیست

طور چشمگیری، تحت تأثیر تغییرات سبک این صنعت به

درستی علاقه به تن کهیرطوهبزندگی افراد قرار گرفته است، 

در میان مردم افزایش یافته و سبب شده تا مردم ارزش 

های مرتبط با ورزش ای اوقات فراغت و فعالیتبیشتری بر

بر بهبود صنعت ورزش، قائل شوند. این تغییر سبک علاوه

موجب رشد صنایع مرتبط با آن نیز شده است. از طرفی 

کنندگان را استانداردهای بالاتر زندگی توان خرید مصرف

ط (. بنابراین واضح است در این شرای۲افزایش داده است )

قای یابد که برای بهای ورزشی نیز افزایش میاهتعداد فروشگ

ر با ظهوهای بازاریابی مناسب نیاز دارند. خود به فعالیت

ها ، رقابت در بین این فروشگاههای ورزشیگستردۀ فروشگاه

که تلاش برای طورینسبت به گذشته شدت گرفته است، به

ترین موضوعی است که این جذب و حفظ مشتریان چالشی

 (. 3ند )اها با آن مواجهاهفروشگ

دلیل خرید و رفع ها را تنها بهامروزه مشتریان، فروشگاه

کنند، بلکه در پی مکانی برای خرید مایحتاج انتخاب نمی

 بر آن، بتوانند از آن فضا لذت ببرند. جوهستند که علاوه

عنوان یکی از عوامل اثرگذار بر رفتار داخلی فروشگاه به

ز مباحث مطرح در محافل کارشناسان و خرید مشتریان، ا

نظران این حوزه است، به این امید که با ایجاد صاحب

ای مطلوب برای مشتری، وی تشویق شود تا فروشگاه تجربه

د یا برای خرید مجدد، کنموردنظرش را به دیگران توصیه 

رسد جو مطلوب فروشگاه تأثیر نظر می. بهمراجعت کند

مثبتی بر قصد خرید و صرف پول بیشتر مشتریان دارد. 

داخلی  جومشتریان اغلب محل خرید را براساس مطلوبیت 

 سودآوری با مستقیم ارتباط در هم آنکنند که انتخاب می

کنندگان ها و ارائهفروشیوکار است. مدیران خردهکسب آن

                                                           

1. Gajanayake  

طور اند که جو فروشگاه بهفتهروشنی دریاخدمات به

(. برای 4و رضایت مشتری تأثیر دارد ) داری بر فروشمعنا

انتخاب یک فروشگاه، گاهی حتی نگرش نسبت به جو 

تر از نگرش نسبت به کالاهای واقعی آن فروشگاه بسیار مهم

عنوان ابزار رقابتی فروشگاه است. استفاده از جو فروشگاه به

حفظ بازار هدف خاص بسیار مهم در تلاش برای جذب و 

توانند کنند که میفروشان نیز ادعا میاست. بعضی خرده

رفتار خرید مشتری را با دستکاری جو فروشگاه از طریق 

تغییر در چیدمان، رنگ، نور و موسیقی تغییر دهند. 

تواند بر روی تجربۀ همچنین ابعاد جو فروشگاهی می

رید آنان، کنندگان، قصد خاحساسات ذهنی مصرف

شدۀ آنان تأثیر مندی، میزان مصرف و کیفیت درکرضایت

که مشتری از جو فروشگاه احساس رضایت بگذراد. زمانی

گذراند و خرید کند، زمان بیشتری را در فروشگاه می

(. ساخت جو خوشایند فروشگاه ۵دهد )میبیشتری انجام 

یفا ها اهای اثربخش فروشگاهنقش کلیدی در توسعۀ راهبرد

 (.۶کند )می

توانند تبلیغات مشتریان با درک پاکیزگی فروشگاه می

 1(. گاجایاناک۷دهان به دهان مثبت یا منفی راه بیندازند )

های خود نشان دادند ( در پژوهش۲01۲) و همکاران

بخشد. همچنین پاکیزگی، جو فروشگاهی را بهبود می

آنها زمان گذارد و پاکیزگی تأثیر مثبتی بر مشتریان می

گذرانند. پاکیزگی موجب ساخت بیشتری را در فروشگاه می

(. موسیقی ۸شود )تصویر لوکس در ذهن مشتری می

تواند بر تصمیم خودآگاه یا ناخودآگاه مناسب و خوشایند می

طور ها بهفروشی(. موسیقی در خرده۷مشتری تأثیر بگذارد )

رد. تحقیقات گذاداری بر قصد خرید مشتریان تأثیر میمعنا

ها نشان داده است زنان در زمینۀ ولوم موسیقی در فروشگاه

العمل منفی بیشتری در مقایسه نسبت به صدای بلند، عکس

دما در فروشگاه از عواملی است که تأثیر  (.9با مردان دارند )



 61                                                                        تأثیر ابعاد جو فروشگاهی بر قصد خرید مشتریان محصولات ورزشی

 

 

گذارد. دمای بسیار بالا یا زیادی بر قصد خرید مشتری می

کند و تریان ایجاد میبسیار پایین احساس منفی در مش

شود مشتریان زمان کمتری در فروشگاه بمانند و سبب می

همچنین موجب ایجاد بازاریابی منفی دهان به دهان 

(. نورپردازی برای برجسته کردن محصولات 10شود )می

که ( نشان دادند زمانی19۷۶)1رود. آرنی و کیمکار میبه

ی تمایل به نورپردازی با رنگ مناسب همراه شود، مشتر

ها در این زمینه کند. پژوهشلمس و ارزیابی آن پیدا می

های دهد نورهای روشن فلوئوروسنت همراه با رنگنشان می

های دارای تخفیف نزدیک است گرم به مفهومی از فروشگاه

های سرد با و برخلاف آن نورهای ملایم همراه با رنگ

ساسات (. رنگ اح11های لوکس ارتباط دارد )فروشگاه

کننده دهد و بر رفتار و نگرش مصرفمشتری را شکل می

توانند خاطرات، تفکرات و ها می(. رنگ۷گذارد )تأثیر می

رو باید در انتخاب خوبی تحریک کنند، ازاینتجربیات را به

ها به دو دستۀ گرم شامل رنگ بسیار دقت کرد. اغلب رنگ

شوند. تقسیم میقرمز، نارنجی، زرد و سرد شامل آبی و سبز 

اند. بخشهای سرد آرامشو رنگ های قرمز هیجانی،رنگ

دهد و در مقابل اشباع اشباع رنگ بالا اضطراب را افزایش می

شود. در خصوص طول موج نیز پایین باعث آرامش می

های سرد عنوان رنگهایی با طول موج کوتاه اغلب بهرنگ

آبی نمایش داده طور عمده با رنگ شوند که بهشناخته می

هایی با طول موج بلند که شوند. در مقایسه با رنگمی

های گرم عنوان رنگسردستۀ آنان رنگ قرمز است و به

شوند و محیطی با احساس بهتر را برای شناخته می

ها (. محصولات در فروشگاه1۲کنند )کننده خلق میمصرف

کننده را جذب کند. باید طوری چیده شود که مصرف

کنندگان را جذب کرده و دمان محصولات، مصرفچی

(. در واقع چیدمان 13کند )اشتیاق به خرید را تحریک می

                                                           

1. Areni & Kim 

2. Hussain & Ali 

ها و تخصیص فضا به بندی کالاها، فضای قفسهشامل گروه

 دکوراسیون است. 

( در پژوهش خود ۲01۵) ۲ریاض حسین و مظهر علی

نشان دادند عوامل پاکیزگی، روشنایی، بو و چیدمان بر قصد 

ها تأثیر مثبتی دارد، اما سه فروشیخرید مشتریان خرده

تأثیر عامل موسیقی، رنگ و دما بر قصد خرید مشتریان بی

( در پژوهشی با ۲014و همکاران ) 3(. میشرا14است )

دریافتند « کنندهتأثیر جو فروشگاه بر رفتار مصرف»عنوان 

های رفتاری تمام ابعاد جو فروشگاهی بر پاسخ

گان تأثیر دارد. آنها نشان دادند طراحی کنندمصرف

ها و فضای مناسب در دکوراسیون داخلی، چیدمان، نشانه

(. 1۵کنندگان تأثیر دارد )ها رفتاری مصرفراهروها بر پاسخ

( نیز نشان دادند عوامل حسی ۲014و همکاران ) 4اسپنس

تأثیر بسزایی در رفتار خرید مشتریان دارد. آنها پیشنهاد 

فروشان در جو فروشگاهی هر پنج حس هکردند خرد

مشتری شامل بینایی، بویایی، چشایی، شنوایی و لامسه را 

تواند بر رفتار خرید مشتری تحریک کنند، چراکه حواس می

(. چندین تحقیق تأثیر جو فروشگاهی بر 1۶تأثیر بگذارد )

کنندگان را بررسی کرده، اما گسترۀ مطالعات رفتار مصرف

 گرفته(. بسیاری از تحقیقات انجام13) قبلی محدود است

تنها در یک زمان خاص یکی از عوامل فضای فروشگاهی را 

که در واقعیت مشتریان با چندین در برگرفته است، درحالی

(. همچنین تاکنون 1۷ند )ابعد جو فروشگاهی در ارتباط

طور اختصاصی جو فروشگاهی محصولات پژوهشی به

، بنابراین در این تحقیق بر آن ورزشی را بررسی نکرده است

شدیم تا تأثیر ابعاد تمیزی، موسیقی، دما، نور، رنگ و 

چیدمان را بر قصد خرید مشتریان محصولات ورزشی 

 بسنجیم.

  

3. Mishra  

4. Spence  
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 شناسی تحقیقروش

پژوهش حاضر با توجه به هدف کاربردی و از نظر 

های توصیفی از نوع ها جزو پژوهشگردآوری داده

طور میدانی انجام گرفت. جامعۀ همبستگی است که به

های ورزشی شهر آماری پژوهش تمام مشتریان فروشگاه

تهران بودند. با توجه به ماهیت تحقیق، سعی شد تنها از 

هایی استفاده شود که عوامل جو مشتریان فروشگاه

طور کلی حجم نمونه در فروشگاهی را رعایت کرده بودند. به

تا  ۵تواند بین ختاری مییابی معادلات ساشناسی مدلروش

شده تعیین شود گیریمشاهده به ازای هر متغیر اندازه 1۵

فروشگاه  ۲گیری هدفمند (. نمونۀ آماری براساس نمونه1۸)

فروشگاه ورزشی  ۵ورزشی در مجتمع پالادیوم ولنجک، و 

در میدان منیریۀ تهران انتخاب شد. با توجه به این موضوع 

ها انتخاب و مشتریان این فروشگاهنفر از  ۲00تعداد نمونه 

پرسشنامه بین آنان توزیع شد. ابزار اصلی گردآوری 

ساخته بود که پس از تدوین، محققاطلاعات پرسشنامۀ نیمه

های در اختیار استادان قرار گرفت و براساس شاخص

ها از تأییدشده پرسشنامه تدوین شد. برای پاسخ به پرسش

فاده شد. پس از آن برای ای لیکرت استگزینهطیف پنج

سنجش روایی پرسشنامه از روش تحلیل محتوا استفاده شد 

و پرسشنامه به تأیید هفت تن از استادان متخصص مدیریت 

ورزشی و بازاریابی ورزشی رسید. همچنین برای پایایی 

سؤالات پرسشنامه از آلفای کرونباخ استفاده شد که پس از 

ت آمد. برای تحلیل دسبه /94تحلیل، آلفای کرونباخ 

شناختی از آمار توصیفی و برای شناسایی سؤالات جمعیت

میزان تبیین بعد از طریق سؤالات از تحلیل عاملی مرتبۀ 

اول استفاده شد. برای ساخت مدل و شناسایی روابط بین 

افزار یابی معادلات ساختاری در نرممتغیرها نیز از روش مدل

 ایموس استفاده شد.

درصد  ۲1ها نشان داد های توصیفی نمونهافتهها: ییافته

ها مرد بودند. درصد نمونه ۷9های تحقیق زن و از نمونه

ها بررسی شد و نتایج نشان همچنین وضعیت تأهل نمونه

درصد آنان مجرد بودند.  ۷0درصد افراد متأهل و  30داد 

شناختی نمونه را نشان ویژگی جمعیت ۲و  1های جدول

 دهند.می

 

 ها شناختی نمونههای جمعیت. بررسی ویژگی1جدول 
 شاخص                      

 درصد فراوانی مقطع تحصیلی
 شاخص  

 درصد فراوانی شغل

 ۵/33 ۶۷ آزاد ۵/4 9 تر از دیپلمپایین

 1۶ 3۲ کارمند ۲3 4۶ دیپلم

 ۵/34 ۶9 دانشجو ۵/1۲ ۲۵ کاردانی

 ۵/۲ ۶۵ بازنشسته 4۵ 90 کارشناسی 

 3 ۶ بیکار 1۵ 30 کارشناسی ارشد و دکتری

 ۵/10 ۲1 سایر - - -
 

 ها. بررسی میزان درآمد نمونه2جدول 
 شاخص             

 )به تومان( درآمد
 درصد فراوانی

 ۵/۲4 49 میلیون  1کمتر از 
 ۵/31 ۶3 میلیون ۵/1تا   1
 ۵/19 39 میلیون ۲تا  ۵/1
 1۵ 30 میلیون۵/۲تا  ۲
 ۸ 1۶ میلیون  3تا   ۵/۲

 ۵/1 3 میلیون 3بیشتر از 
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 3در ادامه پایایی پرسشنامه با آلفای کرونباخ در جدول 

 سنجیده شد.

 

 بررسی وضعیت پایایی ابعاد پرسشنامه. 3جدول 

 شاخص        

 ابعاد   

 وضعیت پایایی آلفای کرونباخ

 خوب /۷۶ پاکیزگی

 عالی /9۲ موسیقی

 عالی /91 نورپردازی

 عالی /9۲ رنگ

 خوب /۸۵ چیدمان

 عالی /93 دما

 عالی /91 قصد خرید 

 عالی /94 کل

 

ها داد میانگین سنی نمونهها نشان همچنین بررسی

بود. همچنین برای اطمینان از انتخاب صحیح  ۲1/۲۸

ها، میانگین هزینۀ آنان برای خرید محصولات و نمونه

 1۲۲0000خدمات ورزشی در ماه پرسیده شد که نتایج 

ها از آزمون ریال را نشان داد. برای اطمینان از کفایت نمونه

گزارش شده  4جدول  بارتلت استفاده شد که نتایج آن در

 است. 

 

 ها. بررسی کفایت نمونه4جدول 

904/0 KMO 

000/0 Sig 

 

ه ها برای تعمیم نتایج بها نشان داد حجم نمونهبررسی

توان ها میکند. همچنین برای تحلیل دادهجامعه کفایت می

. (KMO ۶/0) از روش معادلات ساختاری استفاده کرد

های آماری با بررسی چولگی و پیش از انتخاب آزمون

ها از توزیع طبیعی برخوردارند کشیدگی مشخص شد داده

 های پارامتریک استفاده کرد. توان از آزمونو می

منظور تحلیل عاملی مرتبۀ اول، در ابتدا هر مؤلفه با به

 سؤالات مربوط به خود بررسی شد. در مدل استاندارد،

میزان روابط بین سازه و بعد، بعد و شاخص نشان داده 

توان باشد، می /۵که بار عاملی بالاتر از شود. درصورتیمی

گفت سؤالات موردنظر از قدرت تبیین خوبی برخوردار 

گزارش  ۵است. بررسی بارهای عاملی سؤالات در جدول 

 شده است. 

خوبی با بررسی بارهای عاملی مشخص شد سؤالات به

 توانند بعدهای موردنظر را تببین کنند و همۀ سؤالاتیم

شود. سپس برای شناسایی میزان تأثیر هر یک از تأیید می

ۀ عوامل جو فروشگاهی بر قصد خرید، روابط از طریق برنام

نشان داده شده  ۶ایموس اجرا تعیین شد که در جدول 

 است.

 

 



 1398پاییز ، 3 ، شمارة11رة های فیزیولوژی و مدیریت در ورزش، دو نشریۀ پژوهش                                                 64

 

 

بررسی بارهای عاملی، مقدار تی و سطح معناداری سؤالات. 5جدول   

سطح 

 معناداری

 سؤالات تخمین مقدار تی بار عاملی

 

 کند.پاکیزگی فروشگاه مرا به خرید بیشتر ترغیب می 000/1  ۷1/0 

 کند.ها مرا به بیشتر ماندن در فروشگاه ترغیب میپاکیزگی دکوراسیون و قفسه 1۵/1 9۲/10 ۸۶/0 ***

 از فروشگاه بازدید کنم. کند تا مجدداًپاکیزگی فروشگاه مرا مجذوب می 03/1 ۵۵/9 ۷۷/0 ***

 پخش موسیقی در فروشگاه باعث خلق محیطی دلپذیر می شود. 000/1  ۷4/0 

 کند.پخش موسیقی در فروشگاه مرا به خرید بیشتر ترغیب می ۸۵۷/0 ۷3/۸ ۶3/0 ***

 شود وقت بیشتری را در فروشگاه بگذرانم.در فروشگاه باعث میپخش موسیقی  ۷۵۶/0 3۶/۸ ۵۷/0 ***

 شود احساس راحتی کنم.ریتم آرام موسیقی فروشگاه باعث می ۷۸۷/0 ۵۸/۷ ۶1/0 ***

شود بیشتر در )ولوم مناسب( موسیقی فروشگاه باعث می صدای مناسب ۸۷4/0 ۷4/۸ ۶4/0 ***

 فروشگاه بمانم.

 .شودافزایش راحتی و رفاه من می سببوجود موسیقی فروشگاه  94۶/0 3۵/10 ۷9/0 ***

 شود بیشتر در فروشگاه بمانم.روشنایی در فروشگاه مطلوب است و باعث می 000/1  ۶۲/0 

 .کندرنگ مناسب نورپردازی مرا به محصولات جذب می 99۷/0 ۵4/۷ ۶۶/0 ***

شود محصولات برای من مشخص می سببنورپردازی در محیط فروشگاه  0۶/1 9۲/۷ ۶4/0 ***

 و جذاب باشند.

 .دهد محصولات را ارزیابی کنمنور در محیط فروشگاه به من اجازه می 0۶/1 ۲9/۷ ۷0/0 ***

 رنگ محیط فروشگاه مناسب است. 000/1  ۷۵/0 

 سازد.رنگ فروشگاه تصویر مثبتی در ذهن من می 1۵۷/1 ۸1/9 ۷۸/0 ***

 شود.آرامش من می موجبرنگ فروشگاه  10/1 ۶۲/9 ۷۵/0 ***

 سازد.رنگ فروشگاه درک مثبتی را در ذهن من می 1۷۲/1 ۵۶/9 ۷0/0 ***

 .فضای کافی برای راحتی من در فروشگاه وجود دارد 000/1  ۷۸/0 

های بصری کافی برای نشان دادن اطلاعات محصول در فروشگاه ویژگی 944/0 4۸/10 ۸۷/0 ***

 وجود دارد.

کند که محصولات را های بصری و چیدمان من را ترغیب میویژگی 1۸۵/1 4۲/1۲ ۷۵/0 ***

 صورت کنجکاوانه بررسی کنم.به

انتخاب  درچیدمان خلاقانه و منظم محصولات در فروشگاه به من  0۲/1 99/10 ۷۶/0 ***

 کند.محصولات کمک می

 راحتی کنم.شود احساس می سببدمای مناسب در فروشگاه  000/1  ۶9/0 

 شود هنگام خرید احساس راحتی کنم.تهویۀ مطبوع در فروشگاه سبب می ۸۵4/0 ۶1/9 ۷4/0 ***

 شود زمان بیشتری در فروشگاه بمانم.می موجبدمای مناسب فروشگاه  94۷/0 ۲۷/9 ۸1/0 ***

 من دوست دارم از این فروشگاه خرید کنم. 000/1  ۸1/0 

 دوست دارم مدت بیشتری را در این فروشگاه به خرید بپردازم.من  13۶/1 4۸/13 9۵/0 ***

 از این فروشگاه خرید کنم. من تمایل دارم در آینده مجدداً 0۶9/1 4۲/13 91/0 ***

 این فروشگاه با خانواده و دوستانم صحبت کنم. ۀمن تمایل دارم دربار 043/1 ۵۷/1۲ ۸4/0 ***

 

 . نتایج خروجی مدل نهایی 6جدول 

 ضریب رگراسیونی معناداری مقدار تی خطای استاندارد تخمین   ابعاد
00/1 پاکیزگی ---> جو فروشگاهی     ۶۶/0  

03/1 موسیقی ---> جو فروشگاهی  1۷0/0  11/۶  *** ۶۶/0  

0۵/1 نور ---> جو فروشگاهی  1۷1/0  1۶/۶  *** ۷9/0  

۲۵/1 رنگ ---> جو فروشگاهی  1۸9/0  ۶۵/۶  *** ۸4/0  

۵1/1 چیدمان ---> فروشگاهیجو   ۲۲0/0  ۸۷/۶  *** ۸۵/0  

34/1 دما ---> جو فروشگاهی  ۲0۷/0  49/۶  *** ۷۶/0  

41/1 جو فروشگاهی ---> قصد خرید  ۲09/0  ۷۶/۶  *** ۷9/0  
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دهد، تمام ابعاد جو نشان می ۶طورکه جدول همان

داری بر قصد خرید مشتریان فروشگاهی تأثیر معنا

 محصولات ورزشی دارد.

ها در آزمون نیکویی برازش، تناسب مجموعۀ داده

دو به ، نسبت خی۷شود که با توجه به جدول بررسی می

 0۷۸/0برابر با   RMSEAو  19/۲درجۀ آزادی، برابر با 

های موجود، برازش مدل را است. همچنین دیگر شاخص

لحاظ گیری پژوهش به تأیید کردند. بنابراین مدل اندازه

های های برازش مناسب است و تمامی عاملشاخص

توانند در مدل مجتمع شوند، همچنین مدل شده میمطرح

 تواند به جامعه تعمیم یابد.می

 

 های نیکویی برازش تحلیل عاملی. شاخص7جدول 

 تفسیر شاخص هامقادیر شاخص های برازندگی مدل مفهومیشاخص

RMSEA ۷۸/0  مطلوب برازش مطلوب /0۸کمتر از 

 مطلوب ، برازش مطلوب3کمتر از  19/۲ دو به درجۀ آزادینسبت خی

AGFI ۸1/0 0  مطلوب برازش کامل 1عدم برازش تا 

NFI 9۲/0 0  مطلوب برازش کامل 1عدم برازش تا 

CFI 91/0 0  مطلوب برازش کامل 1عدم برازش تا 

IFI 90/0 0  مطلوب کاملبرازش  1عدم برازش تا 

 

 آورده شده است.  1مدل نهایی پژوهش در شکل 

 

 
 . مدلسازی تأثیر جو فروشگاهی بر قصد خرید1شکل 
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 گیریبحث و نتیجه

ترین بعد در قصد نتایج نشان داد چیدمان فروشگاه، مهم

محصولات ورزشی است. این نتیجه یا نتایج بانات  خرید مشتریان

( همراستا بود. چیدمان مناسب و وجود فضای ۲01۲)1و واندبوری

کافی در فروشگاه ورزشی بر خرید مشتری در هر بازدید، تأثیر 

شود که کالاها خود را مثبتی دارد. در واقع چیدمان سبب می

مشاهدۀ کالا  طور مؤثرتری ارائه دهند و تأثیر مستقیمی بربه

علاوه بر تصمیم خرید مشتریان کنندگان دارد، بهتوسط مصرف

های رفتاری (. چیدمان فروشگاهی بر پاسخ۷گذارد )تأثیر می

شده توسط مشتری را گذارد و لذت درکمشتری نیز تأثیر می

تواند اشتیاق به خرید (. چیدمان فروشگاه می19دهد )افزایش می

ها افزایش دهد. به فروشندگان رمارکترا نیز در مشتریان سوپ

شود فضای کافی را در فروشگاه محصولات ورزشی پیشنهاد می

برای راحتی مشتریان در نظر بگیرند. همچنین چیدمان کالاها 

نحوی باشد که مشتری را به بررسی محصول ترغیب کند. باید به

برای تحقق این امر، محصولات باید در دسترس مشتریان باشد 

مشتریان بتوانند محصولات را لمس کرده و از نزدیک با تا 

محصول ارتباط برقرار کنند. همچنین برای جلب توجه مشتری 

صورت گرافیکی یا در های هر محصول را بهتوان ویژگیمی

 مانیتورهایی در کنار محصول نمایش داد. 

پس از چیدمان، رنگ، بعد مهم اثرگذار جو فروشگاهی در 

ایی شد. این نتیجه همراستا با نتایج گاجایانگ قصد خرید شناس

( و مخالف با نتایج ریاض حسین و مظهرعلی ۲011و همکاران )

رسد وجود جامعۀ آماری مختلف نظر می(. به۸، 14( بود )۲01۵)

)ایران و پاکستان(، از دلایل ناهمسویی نتیجۀ این پژوهش است، 

با مقولۀ رنگ آشنا چراکه ایرانیان از هزارۀ پنجم پیش از میلاد 

و علاقۀ  آمیزی استفاده کردههای خود از رنگبوده و در نقاشی

ه در گرفت(. همچنین پژوهش  انجام۲0اند )زیادی به رنگ داشته

ها تمرکز داشته است، حال این پاکستان، بر مشتریان سوپرمارکت

مشتریان تنها در پی کالاهای معمولی بودند و برای انتخاب 

کردند، بنابراین طبیعی است ان زیادی را صرف نمیفروشگاه زم

که مشتریان کالاهای معمولی به مسائل جزئی مانند رنگ توجهی 

کننده تحت تأثیر عواملی مثل ها بر مصرفنکنند. تأثیر رنگ

                                                           

1. Banat &Wandebori 

ها طیف زن (.۲1فرهنگ، موقعیت و جنسیت مشتریان است )

ترجیح رنگی قرمز تا بنفش و مردان طیف رنگی آبی تا سبز را 

های سرد ها از رنگطور کلی بهتر است فروشگاهدهند. بهمی

های گرم استفاده کنند. مشتریان رنگ سرد جو جای رنگبه

دهند، همچنین داخلی فروشگاه را نسبت به رنگ گرم ترجیح می

هایی به رنگ آبی، قصد خرید مشتریان را افزایش فروشگاه

های ورزشی با فروشگاه شودرو پیشنهاد می(. ازاین۲۲دهد )می

های ورزشی و همچنین جنسیت مشتریان توجه به ماهیت رشته

و از طرفی براساس فرهنگ آن منطقه رنگ مناسبی برای 

های ورزشی رسد برای فروشگاهنظر میفروشگاه انتخاب کنند. به

های با توجه به هیجان و ماهیت ورزشی بودن، محصولات رنگ

ز و نارنجی اثرگذارتر باشند. همچنین گرم و پرانرژی مانند قرم

شود برای جلوگیری از سردرگمی مشتریان، پیشنهاد می

های ورزشی تنها از سه رنگ اصلی استفاده کنند که فروشگاه

 (. ۲1درصد از رنگ اصلی استفاده شود ) ۸0البته 

نورپردازی بعد مهم بعدی در قصد خرید مشتریان محصولات 

ری سو با نتایج پژوهش بانات و وندبوورزشی است. این نتیجه هم

(. نور کافی برای ۷، 13( بود )1994( و آرنی و کیم )۲01۲)

ارزیابی کیفیت محصول توسط مشتری نیاز است، همچنین برای 

گیری درک از فروشگاه باید نور کافی وجود داشته باشد شکل

های ورزشی تأکید (. در این پژوهش نیز مشتریان فروشگاه13)

ج ی بر وجود نور کافی برای بررسی محصول داشتند. نتایفراوان

د. پژوهش نشان داد رنگ نورپردازی نیز اهمیت بسیار زیادی دار

های مختلف نورپردازی در ایجاد هیجانات مشتری متفاوت رنگ

شود در ابتدا نور کافی برای طور کلی پیشنهاد می(. به۶است )

 باشد، و در مرحلۀ ارزیابی محصولات در فروشگاه وجود داشته

های مختلف، بعد با انتخاب رنگ نورپردازی و مقدار آن در قسمت

 محصول را برای مشتری جذاب ساخت. 

پس از ابعاد بصری، دما عامل مهمی در قصد خرید مشتریان 

های محصولات ورزشی شناخته شد. این یافته با یافته

دقت شود (. باید ۵، 10( همسو بود )۲001( و لام )۲01۲)۲بهل

که دماهای خیلی زیاد یا خیلی کم بر رفتار خرید تأثیر منفی 

گذارد. همچنین دما از عواملی است که در صورت نامناسب می

2. Bohl 
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کند. نتایج شدت ناراضی و عصبانی میبودن، مشتریان زن را به

شود و صرف نشان داد دمای مناسب موجب راحتی مشتریان می

ی دارد. این نتیجه با نتایج میشرا زمان بیشتر در فروشگاه را در پ

( همسوست. همچنین مشتریان در دمای ۲014و همکاران )

تر در مقابل دماهای سردتر احساس راحتی و صمیمت گرم

شود. البته تر میگیری آنان راحتکنند و تصمیمبیشتری می

تر تر راحتمشتریان در دماهای بالاتر نسبت به دماهای پایین

شود برای تحریک حواس (. پیشنهاد می۲3) شوندمتقاعد می

های ورزشی تجهیزات کوهنوردی از دماهای مشتریان، فروشگاه

تر های زمستانی از دماهای گرمتر و برندهای پوشاکپایین

 استفاده کنند. 

نتایج نشان داد دو بعد موسیقی و پاکیزگی نیز در قصد خرید 

یادشده از اهمیت مشتریان تأثیرگذار است، اما در بین عوامل 

( تأثیر مثبت ۲014کمتری برخوردار است. میشرا و همکاران )

(. 1۵موسیقی و پاکیزگی را بر قصد خرید مشتریان تأیید کردند )

پاکیزگی عامل مهمی در انگیزه دادن به مشتری برای خرید است 

(. نتایج نشان داد، پخش موسیقی باعث خلق محیطی دلپذیر ۲4)

شود و مشتری وقت لات ورزشی میبرای مشتریان محصو

کند. همچنین موسیقی موجب بیشتری را در فروشگاه صرف می

کند شود. موسیقی کمک میافزایش رفاه و راحتی مشتریان می

تا پیوند احساسی بین مشتریان و فروشگاه ایجاد شود. همچنین 

موسیقی تأثیرات فراوانی از جمله افزایش قصد خرید و افزایش 

(. البته ۲۵گذارد )خدمات بر روی مشتریان می درک کیفیت

بایست با علت وجود عقاید مذهبی در ایران، میرسد بهنظر میبه

دقت بیشتری از بعد موسیقی استفاده کرد. از طرفی حجم بالای 

موسیقی در فروشگاه نیز واکنش منفی مشتریان را در پی دارد. 

سیقی نسبت به رسد دلایل احتمالی اهمیت کمتر مونظر میبه

عوامل دیگر در این پژوهش عوامل مذهبی و حجم بالای موسیقی 

 در فروشگاه باشد. 

شود عوامل تأثیرگذار های تحقیق پیشنهاد میمطابق با یافته

کار گرفته شود. صورت یکپارچه بهدر جو فروشگاهی به

های ورزشی های ورزشی با توجه به ماهیت رشتهفروشگاه

های گرم، نورپردازی روشن، موسیقی ند از رنگتوانهیجانی، می

با ضرباهنگ تند، چیدمان مناسب و با فضای باز استفاده کنند. 

همچنین برای ایجاد وفاداری به برند فروشگاه و اثربخشی بیشتر 

توان از بوی مطبوع و مناسب برای تحریک جو فروشگاهی می

توان می حس بویایی استفاده کرد. برای تحریک حس بینایی نیز

های مربوط به رشتۀ ورزشی و همچنین پوسترهای از پخش فیلم

 ورزشی مناسب استفاده کرد.
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Abstract 

The aim of this study was to investigate the impact of store atmosphere on Customer's 

purchase intention of Sport Products. The research method of this study was 

descriptive correlation and it was applied in terms of the aims. The research 

population included of all customers of sport products. The Sample size determined 

200 customers and research questionnaire was distributed between them purposefully. 

A researcher-made questionnaire was used which it’s validity and reliability was 

confirmed. In order to statistical analysis, descriptive statistic and structural equation 

modeling was used in Amos. The results showed that all aspects of store atmosphere 

including; cleanliness, music, color, light, layout and temperature had significant 

effect on Customers purchase intention of Sport Products. It is recommended to Sport 

Products retailers; store atmosphere integrated with nature of Sport Products to 

influence the customers and enhance the purchase intention. 
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