
 

  
 
 
 

 ورزشهاي فیزیولوژي و مدیریت در  پژوهش
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و  تیرضا يادهان با نقش واسطهبهدهان یابیو بازار یآن دیخر لیبر تما یتجرب یابیبازار ریتأث
 کالاهاي ورزشی انیمشتر یعاطفپاسخ 

 
  2سحر امیري  – 1∗شهاب بهرامی

ستادیار . 1 آزاد اسلام ،یورزش تیریگروه مدا شگاه  شاه، دان شاه،یواحد کرمان رشد اکارشناس . 2 رانیا ،کرمان
شکد ،یورزش تیریمد شگاه راز ،یعلوم ورزشة دان شاه، ا ،يدان  رانیکرمان

 )1397 / 08/  15 : تاریخ تصویب،  1397 / 04  /13(تاریخ دریافت : 
 
 
 
 
 

 چکیده

 یو پاسخ عاطف تیرضا يادهان با نقش واسطهه ب دهان یابیو بازار یآن دیخر لیبر تما یتجرب یابیبازار ریتأث یپژوهش بررس نیهدف از ا

 ی،رسم نبود آمارعلت به. ندبود کرمانشاهشهر  یلوازم ورزش يهافروشگاه انیآماري پژوهش مشتر ۀبود. جامع یورزش يکالاها انیمشتر

. آوري شدپرسشنامه جمع 384ن با استفاده از فرمول تعیین حجم جامعۀ نامشخص کوکراو شده صورت نامحدود درنظر گرفته به جامعه

 یابیبازار و یآن دی)، خر1999 ت،ی(اشمی تجرب یابیبازار يهاپرسشنامه. از و از نظر هدف کاربردي بود همبستگی -روش پژوهش توصیفی

 SPSSو  AMOSافزار ها با نرماستفاده شد. داده یو پاسخ عاطف تیرضا ۀساختمحقق ۀ) و پرسشنام2000و همکاران، نی(فلا دهانبهدهان

مثبت  ریتأثة دهنداننش جی. نتادست آمدبه 89/0ها پرسشنامهکلی  ییایو پاشد  محتوا و سازة پرسشنامه تأیید یی. رواشدوتحلیل تجزیه

بر این  .است يمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا يادهان با توجه به نقش واسطهبهدهانی ابیو بازار یآن دیبر خر یتجرب یابیبازار يهامؤلفه

کرده و  شویقدست آورند، او را به خرید ترضایت مشتري را به بازاریابی تجربیاز  توانندیم یورزش کالايهاي شرکت ابانیبازار اساس

  مشتري را مبلغ شرکت خود کنند.

 

 يدیکل يهاواژه
 ی.آن دیقصد خر ،یو پاسخ عاطف تیرضا دهان،به دهان یابی، بازاریتجرب یابیبازار

 
 

  

                                                           
 bahramishahab@yahoo.com:Email                                                                     09188324059نویسندة مسئول : تلفن :  ∗ 
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 مقدمه

بشري که  ۀبازارهاي جامع نیوجود آمدن اولاز زمان به

 يادهیبا پد ،تاکنون پرداختندیها به دادوستد مدر آن انسان

وجود تفاوت در  ها باکه در طول قرن میمواجه دیبه نام خر

 یۀته را که شاملخود  ییمعنا تیاما ماه ،هاابزار و شکل

حفظ  ،شودیاست م ازین هر آنچه مورد ایخدمات  ایکالا 

موتور  ینوعبشري بهوامع کردن براي ج دیاما خر. کرده است

و  دیآیحساب مبه یاجتماع یمحرك اقتصادي و حت

منطقه را قدرت  ایکشور  کیرونق اقتصادي  ۀمؤلف نیترمهم

کردن همواره شامل  دیاما خر ).1( دانندیمردم م دیخر

 يهايزیرو برنامه داریخاص خود براي خر يهاراهبرد

ولو  هبردرابدون  ديیخر چیه .مخصوص فروشنده است

 نیبدون تأم يافروشنده چیو ه ردیپذیصورت نم ی،آن

ها فروشنده خیدر طول تار .دهدیانجام نم یفروش ،منافع

بردند  یفروش خود پ يهاراهبرد ۀتوسع تیبه اهم جیتدربه

به نام  دیجد یوجود آمدن صنعتسبب به مسئله نیو هم

مختلف  انواعشد که به اشکال و  یابیهمان بازار ای نگیمارکت

و سود  شتریبا اصل مشترك فروش ب یاما همگ ،ظهور کرد

 يهار اهبرداز  یکیبه  یتجرب یابی). امروزه بازار2تر (یشب

است.  هشد لیها تبداز شرکت اريیبراي بقاي بس یاتیح

فرد و منحصربه ياتجربه ۀبه ارائ یتجرب یابیمفهوم بازار

، جانیه جادیبا ا تواندیاشاره دارد که م یادماندنیبه

لحاظ  را از داریتر همان خرواضح یعبارتبه ایکننده مصرف

به کالا و خدمات مرتبط سازد و رفتار او را تحت  یعاطف

 زین انیخود مشتر انیم نی). اما در ا3( قرار دهد ریتأث

را بدون آنکه خود  ابیبراي فروشنده نقش بازار توانندیم

 یابیبازار و بازار ۀهمان توسع نیبازي کنند و ا ،بدانند

 یتیفعال دهان،بهبازاریابی دهان ).4دهان است (بهدهان

مربوط به  یابیکننده اطلاعات بازارکه در آن مصرفاست 

منتقل  يگرید ةکنندمحصولات و خدمات را به مصرف

و  لی، تسهقیتلاش سازمان در جهت تشو ای کندیم

است  کنندگانمصرف انیدر م یابیگسترش ارتباطات بازار

و  شرفتهیپ ياورنف یراحتبه ان،یمشتر یگاه نیهمچن ).5(

 ازین نیترمهم نیبنابرا رند،یپذیبالاي محصول را نم تیفیک

نامشهود است که  داديیرو یطراح ،ییکالاها نیبراي چن

محصول محسوس و کاربر  نیشفاف ب يارابطه ةجادکنندیا

کمک  انیمشتربه  یتجرب یابیبازار رونی). ازا6باشد (

با برند، محصولات و خدمات  یحس قیتا از طر کندیم

 يریگمیبه تصم مکن استامر م نیکه ا ندکنارتباط برقرار 

 ید. از طرفشوآگاهانه منجر  دیبه خر میهوشمندانه و تصم

تجربۀ  ۀاند که ارائبرده یها پشرکت رقابت، دیبا تشد

 تیدست آوردن مزبراي بقا و به انیبه مشتر یادماندنیبه

شرکت ممکن  کی یرقابت تیمز .مهم است اریبس یرقابت

 يهاکانال ،يگذارمتیق راهبرددر محصول،  ياست از نوار

از  یناش یرقابت تیاما مز ،ردیقوي و... نشأت بگ یابیبازار

 نیگزیو جا دیقابل تقل یراحتبه یادماندنیتجارب به جادیا

 ).7( ستیشدن ن

 یحت ای رفتهکاربه يهاو روش هایابیاز بازار کیهر

موفق و  ياهداراي نمونه یبیترک يهاروش

افراد  شهیهم نکهیا لیدلاما به ،است ياخوردهشکست

هاي نمونه ،ها ماندگارترندانسان یخیتار ۀها در حافظموفق

). براي 8اند (در ذهن مانده شتریبرندشده ب یموفق و به قول

است  یشرکت سون ۀنمون نیترموفق یتجرب یابینمونه بازار

 ویو آک بوکایمؤسس آن ماسارو ا رانیکه بنابر اظهارات مد

لمس «را بر اصل  شدنی خود براي جهان یۀهدف پا ،تایمور

 لاديیم 1946 یم 7دادند و از  قرار »نندهیتوسط ب تیواقع

جهان  ونیزیبرتر تلوة دکنندیاز سه تول یکیاصل به  نیبا ا

پاکارد  دیوی). د9ند (دش لیو سامسونگ تبد یجدر کنار ال

دو دانشجوي آستنفورد بودند  ،ولتیه نگتونیرد امیلیو و

بزرگ شرکت  ،دهانبهدهان یابیاز فن بازار يریگکه با بهره

 90شرکت به  نیا یۀند که اکنون سرمادرا بنا گذار یاچ پ

خود  یۀاول يهادهیهر دو آنها در ا .است دهیدلار رس اردیلیم
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 یبه مبلغان برند اچ پ انیکه مشتر اشتندگذ نیبنا را بر ا

). براي فروشندگان 10شد ( زین نیچننیبدل شوند و ا

پرواضح  .تر استسود کلان ايبه معن یآن دیخر اريیبس

 دیشوق خود خر یۀتنها بر پا داریخر یآن دیاست که در خر

 دشویمحصول خاص سبب م ای نهیشیپ یارتبعبه .کندیم

 حاتیبه توض ازیبدون ن يمندتیدر کمال رضا داریکه خر

  ).11( ندکیم دیاقدام به خر ژهیخاص و و

بدون  دیعمل خر) خرید آنی را 2014(1سامسون و ویر

 کهیهنگام دهد،یکننده انجام ممصرف کیکه  یقصد قبل

، تعریف ندیبیم دیاتفاقاً محصول دلخواه را در محل خر

 .)12( اندکرده

 بررسی) در 1394و همکاران ( يعابددر این خصوص 

 دیخر لیدر تسه ییو مدگرا یطیمح ،ينقش عوامل فرد

 يل فردکه عوام دندیرس جهینت نیاي) به ا(لحظهی تفنن

کالا و  تیاهم از يشده، ادراك مشترادراك سکیرمانند 

 مانند یطیل محعوام نیفرد بودن آن و همچنمنحصربه

مثبت و  ریتأث ی،آن دیبه خر لیفروش بر تما شبردیپ

 از شیب )1392(گودرزي ). سعیدنیا و 13( دارند يمعنادار

 یصورت تصادفبه آنها را که به ناسوپرمارکت و مراجع 302

 یابیارتهران از منظر باز 6و  2در مناطق  ،انتخاب شده بودند

محصولات  دیدهان براي خربهدهان یابیو بازار یتجرب

یت کردند. نتایج این مطالعه که محصول نودلمطالعه  ییغذا

 کیپس از حداقل را بررسی کرده بود، نشان داد مشتریان 

ن آ یونیزیتلو غاتیتوجهشان به تبل تینودل زبار استفاده ا

دهندگان اعلام درصد پاسخ 4تنها  .ب شده استلمحصول ج

 است. دهشآنها  دیسبب خر یونیزیتلو غاتیدند که تبلکر

ود را انتخاب خ لیدهندگان دلدرصد پاسخ 35از  شیب

 انیب یهاي اجتماعافراد مرتبط با آنها در شبکه یۀتوص

 ).3( دندکر

                                                           
1. Samson &  Voyer 
2. Uhanson 

با عنوان  یدر پژوهش زی) ن1391( آشتیانی و اکبري

 »یبر خرید ناگهانی لوازم آرایش رگذاریبررسی عوامل تأث«

 و همچون محیط فروشگاه یکه عوامل دندیرس جهینت نیبه ا

رند. مثبت دا ریتأث لذت خرید بر خرید ناگهانی لوازم آرایشی

بر لذت  ریصورت غیرمستقیم و با تأثهمچنین بازارگردي به

 ).14( دکنیخرید، خرید ناگهانی را تقویت م

 یۀاپل از برندي با پا« ۀمقالدر  )2013( 2وهانسونی

 و انگلستان انجام کایدر دو کشور آمرکه در مورد  »تجربه

 یها به بررسپرسشنامه یسنجییروش روا با ،بود گرفته

 ۀمؤلف نیتروي مهم. اپل پرداخت يهایگوش داریخر 4000

 نادر کاربر یتجرب دیحس خر ختنیبرانگ ،اپل را شرفتیپ

 یابیبرند از منظر بازار نیترد که اپل موفقکردانست و اعلام 

 ختنیانگبر ۀنیزم در گریاز سوي د .در جهان است یتجرب

 دشویبرند محسوب م نیدارتریپرخر یآن دیبه خر زیافراد ن

)10.( 

سلسله  در )1999( و همکاران 3تیاشمنتایج تحقیق 

عنوان  باانگلستان  یکه براي انجمن سلطنت یمطالعات

انجام  »یتجاري و سهم در قدرت جهان يهايامپراتور«

 یتجرب یابیزاراب یۀکه بر پا ییهانشان داد شرکت گرفت،

هستند و از  تیو محبوب ازیامت نیداراي بالاتر ،اندرفته شیپ

 ایسبب مه انیحس تعلق خاطر در مشتر نیا ،گریسوي د

 تیدهان براي آنها شده است. اشمبهدهان غیشدن بستر تبل

 توانیم یدند زمانکرثابت  قیتحق نیو همکاران در ا

دا شما حس تدهان موفق داشت که اببهدهان یابیبازار

 یآنها طیزید. برانگ کنید و آنها را جادیا انیمشتردر  یتجرب

براي آنها  یزمان اتیتجرب نیدند که اکراثبات  قیتحق نیا

که سبب  کندیم دایپ شتريیو نمود ب داردتري یشکاربرد ب

براي محصولات آن شرکت  یآن دیخر زشیانگ جادیا

 .)15( گرددیم

3. Schmitt 
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) در پژوهشی به 2018( 1سولجا، لیلجاندر و سودرلاند

 ریتأثکننده با استفاده از ي مصرفهاواکنشبررسی 

ند، شدیمي کالاها ظاهر بندبستهیی که در هاداستان

آنها بر  ریتأثو  هاداستانپرداختند و جالب بودن 

دهان بهة تبلیغات دهانحوزدر  خصوصبه کنندگانمصرف

ي تحقیق نشان داد که حتی یک داستان هاافتهتأیید شد. ی

مثبتی بر ارزش  ریتأثي کالا، بندبستهکوتاه از برند بر روي 

عاطفی، نگرشی، ارزش محصول و تمایل به رفتار خرید دارد 

)16.( 

) در یک طرح تجربی ورزشی براي 2017(  2فانک

ة ورزشی اذعان داشت که در کنندمصرفتحقق رفتار 

ۀ نظري توسعبه  تريقوتوجه  هاروشنوع خصوص بهبود و ت

ة کنندمصرفصنعت در بهبود رفتار  با شتریبو ارتباط 

است و اینکه  مؤثرورزشی و رضایت وي از خدمات ورزشی 

 تکنولوژي، دلیلبه ورزشی کنندةمصرف تحقیقاتمرزهاي 

 دانشگاهی هايرشته به پیوند و ورزشی منظرة گستردگی

در حال گسترش است. وي عنوان کرد کاربر ورزشی  دیگر

کنندة خدمات ورزشی اعم از هر نوع آن (مشتري یا مصرف

از هر نوع) با فرایندهاي ذهنی و نیازهاي روانی در تعامل با 

محیط ورزشی و سازمان ورزشی یک مدل مبتنی  دو عنصر

 سازمانی شناختی، عوامل که دهدیمکننده را ارائه بر مصرف

 با تعامل و مشتري رضایتو  ردیگیم درنظر را زیکیفی و

دهد می افزایش را ورزشی تجارب از لذت و استفاده بهبود

)17.( 

)، با معرفی یک مدل رفتاري 2018(3چیو، کیم و وون

ي کالاي ورزشی اکره کنندگانمصرفمحور در خرید هدف

، نشان دادند که نگرش، هنجار ذهنی نیآنلاآنی و  صورتبه

دهان و تمایل بهو احساسات مثبت و منفی و تبلیغات دهان

ي بر قصد رگذاریتأثي مهمی در هانقشبه تکرار رفتار خرید 

                                                           
1. Solja, Liljander, Soderlund 
2. Funk 

ي ایفا کرده است. همچنین در اکره کنندگانمصرفخرید 

و بروز عواطف مثبت و  در نگرشیی هاتفاوتاین پژوهش 

مایل و قصد خرید و تکرار رفتار خرید ی، تنیبشیپمنفی، 

مرد داراي  کنندگانمصرفدر میان زنان و مردان دیده شد. 

 ).18بودند ( هانگرشسطوح بالاتري از 

با توجه به آنچه گفته شد، صنعت ورزش و گستردگی 

ات ورزشی ي کالاها و خدمهاکنندهمصرفارتباط آن با 

اند ی است تا بتوة بازاریابحوزنیازمند تحقیقات بیشتر در 

 روندهاي آینده را شناسایی کند. 

ش ة ورزحوزلزوم توجه به علم بازاریابی و اجزاي آن در 

دیهی و مشتریان ورزشی امري ب کنندگانمصرفو خدمات 

 نیازاریابی در یکی از انواع با عنوانبهاست. بازاریابی تجربی 

 یابیمسئله است: بازار نیبه ا ییپاسخگو یپژوهش در پ

 یابیو بازار یآن دیبر قصد خر تواندیم حدتا چه  یتجرب

 يهاواقع مؤلفه ؟ درمؤثر باشد انیدهان مشتربهدهان

 ییو پاسخگو تیگر رضایانجیبا نقش م یتجرب یابیبازار

و  ینآ دیبر قصد خر تواندیتا چه حد م انیمشتر یعاطف

 اثرگذار باشد؟ انیدهان مشتربهدهان یابیبازار

 
 شناسی پژوهشروش

 يآوراین پژوهش از نظر هدف کاربردي و از منظر جمع

. است همبستگی _هاي توصیفی اطلاعات از نوع پژوهش

لوازم  يهافروشگاه انیآماري پژوهش شامل مشتر ۀجامع

 قیدق گاهیعلت نبود پابه بود که مانشاهشهر کر یورزش

هاي کالاکنندگان از از استفاده یو آمار رسم یاطلاعات

فرمول و از ه شد صورت نامحدود درنظر گرفتبه ورزشی،

حجم  نییتع يبراتعیین حجم جامعۀ نامشخص کوکران 

 نی. به همرسیدنفر  384و به تعداد  شدنمونه استفاده 

 يشد. برا عیتوز انیمشتر نیپرسشنامه ب 405منظور 

3. Chiu, Kim, Won 
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و  یشناختتیجمع ۀاز پرسشنام هیاول ياهآوري دادهجمع

خرید آنی )، 1999 ،اشمیت(بازاریابی تجربی  هايپرسشنامه

) و 2000دهان (فلاین و همکاران،بهو بازاریابی دهان

استفاده ی و پاسخ عاطف تیرضاساختۀ پرسشنامۀ محقق

 SPSSو   AMOSافزار ها با نرموتحلیل دادهتجزیهشد. 

انجام گرفت. روایی محتوایی پرسشنامه توسط خبرگان 

افزار وسیلۀ نرموایی سازة پرسشنامه بهمدیریت ورزشی و ر

amos   تأیید شد. براي سنجش پایایی ابزار تحقیق از آلفاي

 نشان داده شده است. 1کرونباخ استفاده شد که در جدول 

 

 پرسشنامه . آلفاي کرونباخ1جدول 
 آلفاي کرونباخ تعداد سؤال عوامل

 819/0 4 تجربۀ حسی

 844/0 4 تجربۀ احساسی

 801/0 4 تجربۀ فکري

 913/0 4 تجربۀ عملی

 816/0 4 رضایت و پاسخ عاطفی

 814/0 4 قصد خرید آنی

 833/0 4 دهانبهبازاریابی دهان

 894/0 28 کل

 

 هاي پژوهشیافته

 186نفر مرد و  198به پرسشنامه  دهندهپاسخ 384از 

ساله و داراي  40تا  30نفر زن بودند. بیشتر پاسخگویان 

 مدرك کارشناسی بودند.

 2نتایج آزمون همبستگی متغیرهاي تحقیق در جدول 

 نشان داده شده است.

 هاسازه یهمبستگ بی. ضرا2 جدول
 دهانبهدهانی ابیبازار یآن دیقصد خر یو پاسخ عاطف تیرضا شاخص متغیر

 **0/189 **0/191 **0/364 یتجربۀ حس
 **0/797 **0/557 **0/524 یاحساس تجربۀ

 **0/693 **0/153 **0/357 يفکر تجربۀ
 **0/513 **0/219 **0/473 یعمل تجربۀ

 **0/418 **0/115 1 یو پاسخ عاطف تیرضا
 **0/844 1 **0/115 یآن دیخر قصد

 1 **0/844 418/0** دهانبهدهانی ابیبازار

 
پژوهش  يهاسازه یتمام دهدینشان م 2 جدول جینتا

قصد خرید  نیارتباط ب نیشتریارتباط معنادارند و ب يدارا

 ) وجود دارد.r=844/0(دهان بهبازاریابی دهانو  آنی
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 اصلاحی تحقیق با ضریب غیراستاندارد. مدل 1شکل 

 
 . مدل اصلاحی تحقیق با ضریب استاندارد2شکل 
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 ي برازش مدل کلیهاشاخص. 3جدول 

 CMIN/DF RMSEA NFI CFI IFI RFI PCFI مدل کلی

 <50/0 <9/0 <9/0 <9/0 <9/0 >05/0 >3 میزان قابل قبول

 714/0 926/0 939/0 936/0 897/0 041/0 705/2 محاسبه ریمقاد

 هاي پژوهشمنبع: داده 

 . برآوردهاي مدل نهایی پژوهش4جدول 
 فرضیات میزان اثر خطاي معیار نسبت بحران سطح معناداري

005/0  76/2  2/0  40/0  رضایت --> تجربۀ حسی 

583/0  58/2  29/0  58/0  رضایت --> تجربۀ احساسی 

324/0  32/0  11/0  32/0  رضایت --> تجربۀ فکري 

939/0  93/0  51/0  93/0  رضایت --> تجربۀ عملی 

008/0  39/0  13/0  39/0  خرید آنی --> رضایت 

*** 46/0  01/0  46/0  بازاریابی --> رضایت 

815/0  15/0  01/0  15/0 یابیبازار --> خرید آنی   

 هاي پژوهشمنبع: داده 
 

دهد، میزان تأثیر تجربۀ که نتایج نشان میطورهمان

، نسبت بحرانی آن 409/0حسی بر رضایت و پاسخ عاطفی 

است. میزان تأثیر  005/0و میزان معناداري آن  764/2

، نسبت 583/0تجربۀ احساسی بر رضایت و پاسخ عاطفی 

است. میزان  008/0و سطح معناداري آن  586/2بحرانی آن 

، نسبت 324/0 تأثیر تجربۀ فکري بر رضایت و پاسخ عاطفی

است.  009/0و میزان معناداري آن  312/2بحرانی آن 

، 939/0میزان تأثیر تجربۀ عملی بر رضایت و پاسخ عاطفی 

 003/0و میزان معناداري آن  589/2نسبت بحرانی آن 

میزان تأثیر رضایت و پاسخ عاطفی بر قصد خرید آنی  است.

 و سطح معناداري آن 401/2، نسبت بحرانی آن 392/0

میزان تأثیر رضایت و پاسخ عاطفی بر بازاریابی  است. 008/0

و سطح  658/3، نسبت بحرانی آن 461/0دهان بهدهان

است. میزان تأثیر قصد خرید آنی بر  000/0معناداري آن 

و  234/0، نسبت بحرانی آن 159/0دهان بهبازاریابی دهان

 است. نتایج آزمون را در جدول 815/0سطح معناداري آن 

 مشاهده کرد.  توانیم 5

 
 . بررسی آزمون فرضیات پژوهش5جدول 

 نتیجه معناداري میزان تأثیر تحقیق يهاهیفرض

 تأیید 005/0 409/0 یو پاسخ عاطف تیبر رضا یتجربۀ حس
 تأیید 008/0 583/0 یو پاسخ عاطف تیبر رضا یتجربۀ احساس

 تأیید 009/0 324/0 انیمشتر یو پاسخ عاطف تیبر رضا يتجربۀ فکر

 تأیید 003/0 939/0 انیمشتر یو پاسخ عاطف تیبر رضا یتجربۀ عمل
 تأیید 008/0 392/0 یآن دیبر قصد خر انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا

 تأیید 000/0 461/0 دهانبهدهان یابیبر بازار انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا

 رد 815/0 159/0 دهانبهدهان یابیبر بازار انیمشتر یآن دیقصد خر
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 يرگیجهیبحث و نت

بر  یتجرب یابیبازار ریتأثهدف پژوهش حاضر بررسی 

 يادهان با نقش واسطهبهدهان یابیو بازار یآن دیخر لیتما

بود. یورزش يکالاها انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا

و پاسخ  تیبر رضا یتجربۀ حس نتایج نشان داد 

ضریب . دارد يو معنادار مثبت ریثأت انیمشتر یعاطف

و  تیبر رضا یتجربۀ حس ریبرآورد استاندارد تأث نیتخم

 نکهی. با توجه به ادآم دستبه 409/0 انیمشتر یپاسخ عاطف

 رییبا تغ یعبارتاست. به میاثر آن مستق ،مثبت است بیضر

 تیرضا ،409/0 قداربه م ی) تجربۀ حسشیواحد (افزا کی

 نیا جی. نتادهدیم شیرا افزا انیمشتر یو پاسخ عاطف

 تیو اشم )1392( ایندیگودرزي و سع ۀمطالعنتیج با  هیفرض

بهبود  توان با). در نتیجه می15،3( دارد یی، همسو)1999(

 محصولات، يبندو بسته یبر طراح دیبا تأک یتجربۀ حس

 شیافزا منظوربهکارکنان  ژیحفظ ظاهر و پرست

ي هافروشگاه انینزد مشتر یعاطف تیو رضا يمندتیرضا

 .ورزشی قدم مثبتی برداشت لوازم

 یو پاسخ عاطف تیبر رضا یتجربۀ احساسهمچنین 

 نیضریب تخم .دارد يو معنادار مثبت ریثأت انیمشتر

و پاسخ  تیبر رضا یتجربۀ احساس ریبرآورد استاندارد تأث

 نکهیآمد. با توجه به ادست به 583/0 انیمشتر یعاطف

 رییبا تغ یعبارتاست. به میاثر آن مستق ،مثبت است بیضر

 تیرضا 583/0 قداربه م ی) تجربۀ احساسشیواحد (افزا کی

 روازاین. دهدیم شیرا افزا انیمشتر یو پاسخ عاطف

مثبت و معناداري  ریتأث یبر عملکرد سازمان يریپذسکیر

 )1999( تیاشم ۀمطالعنتایج با  هیفرض نیا جیدارد. نتا

بخش با آرامش يفضا جادیا). بنابراین 15ست (همسو

درون فروشگاه جهت  یقیمناسب و پخش موس ينورپرداز

لوازم  يهافروشگاه انینزد مشتر یبازخورد مطلوب عاطف

 .تواند موجب رضایت مشتریان شودی میورزش

 تیبر رضا يتجربۀ فکر نتیجۀ دیگر تحقیق نشان داد که

 .دارد يو معنادار مثبت ریثأت انیمشتر یو پاسخ عاطف

بر  يتجربۀ فکر ریبرآورد استاندارد تأث نیضریب تخم

دست آمد. با هب 324/0 انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا

است.  میاثر آن مستق ،مثبت است بیضر نکهیتوجه به ا

 قداربه م ي) تجربۀ فکرشیواحد (افزا کی رییبا تغ یعبارتبه

. دهدیم شیرا افزا انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا ،324/0

، )2004(مک کول  ۀمطالعنتایج  با هیفرض نیا جیتان

مناسب با  يتجربۀ فکر جادیارو ازاین ).19( دارد ییهمسو

 انیبه مشتر يحضور ةمشاور ۀپوستر و ارائ قیاز طر غاتیتبل

تواند موجب میآنها  ییمحصولات و سطح کارا یمعرف يبرا

ی لوازم ورزش يهافروشگاه انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا

 .شود

و پاسخ  تیبر رضا یتجربۀ عملهمچنین براساس نتایج، 

ضریب  .دارد يو معنادار مثبت ریثأت انیمشتر یعاطف

و  تیبر رضا یتجربۀ عمل ریبرآورد استاندارد تأث نیتخم

دست آمد. با توجه به  هب 939/0 انیمشتر یپاسخ عاطف

با  یعبارتاست. به میاثر آن مستق ،مثبت است بیضر نکهیا

 939/0 قداربه م ی) تجربۀ عملشیواحد (افزا کی رییتغ

 روازاین. دهدیم شیرا افزا انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا

 مثبت ریثأت انیمشتر یو پاسخ عاطف تیبر رضا یتجربۀ عمل

 ایندیسع ۀمطالعنتایج با  هیفرض نیا جیتادارد. ن يو معنادار

 ییهمسو )2018چیو، کیم و وون (و  )1392و گودرزي (

مطلوب نزد  یتجربۀ عمل جادیادر نتیجه  .)18،3( دارد

علاوه هو پس از فروش ب نیخدمات ح ۀبا ارائ يمشتر

 انیمشتر يازهایو نها پرسشمناسب به  ییپاسخگو

 انیمشتر تیرضای موجب افزایش لوازم ورزش يهافروشگاه

 .خواهد شد

بر قصد  انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا اثر در بررسی

برآورد  نیضریب تخمبا توجه به  انیمشتر یآن دیخر

بر قصد  انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا ریاستاندارد تأث
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 کی رییبا تغ دهد کهنشان می ،392/0 انیمشتر یآن دیخر

 قداربه م انیمشتر یو پاسخ عاطف تی) رضاشیواحد (افزا

رو ازاین. دهدیم شیرا افزا انیمشتر یآن دیقصد خر 392/0

 انیمشتر ینآ دیبر قصد خر انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا

نتایج با  هیفرض نیا جیدارد. نتا يو معنادار مثبت ریثأت

، )1389رهنما ( ،)1394و همکاران ( يعابد ۀمطالع

) و سولجا، لیلجاندر و سودرلاند 1391آشتیانی و اکبري (

 شیافزا ). بنابراین20،16،14،13(ست همسو )2018(

مناسب شعب فروشگاه و خدمات  عیتوز محصولات، تیفیک

مطلوب در  ریتصو يریگشکل منظوربهمطلوب  ةشدارائه

در  یآن دیبه خر انیمشتر بیو ترغ يذهن مشتر

ی جهت افزایش رضایت مشتریان لوازم ورزش يهافروشگاه

 ضروري است.

و پاسخ  تیرضادهد اثر نتایج این تحقیق نشان می

و  مثبت ریثأدهان تبهدهان یابیبر بازار انیمشتر یعاطف

برآورد استاندارد  نیتوجه به ضریب تخم باو  دارد يمعنادار

 یابیبر بازار انیمشتر یو پاسخ عاطف تیرضا ریتأث

و پاسخ  تی) رضاشیواحد (افزا کی رییدهان با تغبهدهان

دهان را بهدهان یابیبازار 461/0 قداربه م انیمشتر یعاطف

تسور و  ۀمطالعنتایج با  هیفرض نیا جی. نتادهدیم شیافزا

منظور در نتیجه به ).7ست (همسو )2007(همکاران 

و افزایش تبلیغات دهان به  يمشتر يمندتیرضا شیافزا

 شتریب فاتیمانند تخف یقیابزار تشو دهان توسط مشتریان از

و...  انیمشتر يمحصولات برا گانیارسال را ،دیبا تکرار خر

 .استفاده کرد

 یابیبر بازار انیمشتر یآن دیقصد خرنتایج نشان داد 

 نیا جینتا .داردن يو معنادار مثبت ریثأدهان تبهدهان

، آشتیانی )1394و همکاران ( يعابد ۀمطالعنتایج با  هیفرض

) 20،14،13مغایر است () 1389و رهنما ( )1391و اکبري (

تواند تفاوت در جامعۀ مورد که دلیل این ناهمسویی می

 يریتصو جادیاتوان گفت که بررسی باشد. در نتیجه می

گیرد و موجب در صورتی شکل می یآن دیمطلوب از خر

ی خوببهشود که بازاریابی تجربی دهان میبهتبلیغات دهان

 يظاهر يهایژگیوو  تیفیک عمل کرده باشد. همچنین

علاوه همطبوع ب یۀ، تهويفروشگاه مانند رنگ و نورپرداز

 يشنهادهایو پ نگیو خدمات پارک یسهولت دسترس

 ی انجام پذیرد.خوبمجدد به دیکننده به خرقتشوی
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Abstract 
The aim of this study was to examine the effect of experiential marketing on 
impulsive buying tendency word of mouth with the mediating role of satisfaction and 
emotional response of sporting goods customers. The statistical population consisted 
of customers of sporting goods stores in Kermanshah city. Due to the lack of official 
statistics, the population was considered as unlimited and 384 questionnaires were 
collected using Cochran formula for sample size calculation. The research method was 
descriptive-correlation and applied in terms of objectives. Experiential marketing 
questionnaire (Schmitt, 1999), impulsive buying and word of mouth marketing 
questionnaire (Flynn et al. 2000) and the researcher-made questionnaire of satisfaction 
and emotional response were used. The data were analyzed by SPSS and AMOS. The 
content and construct validity of the questionnaire was confirmed and the general 
stability of the questionnaires was calculated as 0.89. The results showed the positive 
effect of the experiential marketing components on impulsive buying and word of 
mouth marketing with regard to the mediating role of satisfaction and emotional 
response in customers. Sporting goods marketers can use experiential marketing to 
obtain customer satisfaction, encourage them to buy and turn the customers their 
advertisers.  
 
Keywords 

 Experiential marketing, impulse buying tendency, satisfaction and the emotional 
response, word of mouth marketing. 
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