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 چکیده 

کالا، ی با )پیوست مشتر مشتریان خرید از پس رفتار با فروش پیشبرد های فعالیت بین ارتباط تعیین هدف با حاضر پژوهش

 نوع از پژوهش روش. است شده انجام بهشهر ستانشهر ورزشی کالاهای های فروشگاه رضایتمندی، بازاریابی رابطه مند(

 های اهفروشگ مشتریان کلیه شامل آماری جامعه. است شده انجام میدانی شکل به که است همبستگی-توصیفی تحقیقات

 از نفر 333 تعداد. است نامشخص ها آن تعداد که است 9317 سال دراستان مازندران  ستان بهشهرشهر ورزشی کالاهای

 فتارر فروش و پیشبرد های فعالیت های پرسشنامه شامل ها داده گردآوری ابزار. شدند انتخاب تصادفی صورت به مشتریان

 درونی اییپای و رسید ورزشی مدیریت متخصص اساتید تایید به ها پرسشنامه محتوایی و صوری روایی. باشد می خرید از پس

 و 19/3 ترتیب به خرید از پس رفتار و فروش پیشبرد های پرسشنامه برای کرونباخ آلفای روش از استفاده با ها پرسشنامه

 استفاده( معیار انحراف و میانگین درصد فراوانی، جداول) توصیفی آمار از ها داده تحلیل و تجزیه جهت. آمد دست به 77/3

 ادد نشان آمده بدست نتایج و. شد استفاده اسپیرمن و اسمیرنف-کولموگروف های آزمون از استنباطی آمار بخش در و شد

 .دارد وجود معناداری و مثبت رابطه کننده مصرف خرید از پس رفتار با فروش پیشبرد های فعالیت بین که

 

 .ورزشی کالاهای های فروشگاه خرید، از پس رفتار فروش، پیشبرد های فعالیت: ها واژه کلید
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 مقدمه

 واسطه به که است متنوعی هاییتکنیک و هافعالیت شامل که است بازاریابی ارتباطات عناصر ترین مهم از یکی پیشبرد فروش

 دست آن به فروش پیشبرد ابزارهای از استفاده با توانمی که اهدافی از و پوشاند عمل جامه سازمان اهداف به توانمی ها آن

 گهدارین آوردن، بدست هایراه کاراترین از یکی کاتلر عقیده به است. سازمان کلیدی وفادار و مشتریان به دادن پاداش یافت،

 (.9311 زاده و امیری، تاج از نقل به ،9111 ،9کاتلر)است  بودن مشتری ادامه برابر در ایشان به دادن پاداش مشتریان، رشد و

 با و دارد را وفادار مشتریان نگهداری و جدید مشتریان جذب توانایی فروش پیشبرد ابزارهای " گویدمی زمینه این در وایت

 پیشبرد برای جایی خودبازاریابی ریزیبرنامه در باید هستید خود فعلی مشتریان نگهداری به علاقمند اگر اینکه بر تاکید

 (.9371 زاده و امیرشاهی،توکلی از نقل به ،1333 ،1وایت) ."بگیرید نظر درفروش

 شرکت. است کالا به مشتریان دسترسی سهولت و مناسب گذاری قیمت خوب، محصولات تولید از بیش چیزی مدرن بازاریابی

 یکی. ودش گذاشته شانس برعهده نباید گیرد قرار ارتباط این موضوع باید که آنچه و داشته نیاز خود مشتریان با ارتباط به ها

 ،کند می یفاا بازاریابی فرایند در اساسی نقش که فروش است پیشبرد عنصر شد گفته که همانطور بازاریابی هآمیخت عناصر از

 دفه مخاطب به را پیامی تواند می که است ارتباطی ابزارهای همه ترفیعات، از منظور .است مشتری با ارتباط حلقه واقع در

 عنوان تحت دیگری واژه از شود می استفاده پیشبرد واژه از که حال عین در بازاریابی جدید های کتاب در امروزه. برساند

 رتباطیا کامل برنامه یک حاوی و دارد ترفیعات از اعم معنایی تقریبا که شودمی استفاده نیز بازاریابی یکپارچه ارتباطات

 ازاریابیب و شخصی فروشندگی عمومی، روابط فروش، پیشبرد تبلیغات، از مشخصی ترکیب از برنامه این. است بازاریابی

 این تنها نه .گیرند می بهره آن از خود بازاریابی اهداف به نیل برای ها شرکت که است ترکیبی این شود.می تشکیل مستقیم

 باشد زاریابیبا ریزی برنامه نام به تری بزرگ ریزی برنامه راستای در باید بلکه شود، ریزیبرنامه هماهنگ بطور باید ابزار پنج

 (.9313کوهی فایق،)

 ها، لاتاری ها، بازی و مسابقه: جمله از است متنوعی ابزارهای شامل و است ترفیعات اصلی اجزای از یکی فروش پیشبرد

 دادن پس یا خرید از بعد تخفیف(  خرید از پیش تخفیف)  هاکوپن ها،نمایشگاه ها،نمونه و هااشانتیون ها،پیشکش و هاهدیه

غیره  و( وفاداری پیشبرد) وفادار مشتریان به پاداش ارزان، خیلی یا مجانی کالاهای ها، پذیرایی و ها میهمانی پول، از بخشی

 زا مشتری یک درونی ارزش از بیش سودی و فایده که است بازاریابی خاص پیشنهاد یک فروش پیشبرد .(3،9173)زاجون

 نظر طبق .(9111، 1ویلیامز) گذارد می فروش بر سریعی تاثیر و نموده ارائه شده، برخوردار خدمت یا کالا یک فروش شرایط

 :شوند می تقسیم دسته دو به فروش پیشبرد( 9117) 6تلبس و( 9113) 1دیاموند و کمبل

 .هستند فوری مزایایی و پاداش که ها بازپرداخت ها، کوپن قیمت، تخفیفات: شامل قیمتی پیشبرد .9
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 تاخیر اب هایی پاداش به گرایش که هستند وفاداری های برنامه و مجانی هدایای ها، بندی شرط: شامل غیرقیمتی پیشبرد .1

 .دارند ارتباطات مبنای بر بیشتر و

 اهداف این دوی هر به باید مدیران. هستند ها سازمان بلندمدت و مدت کوتاه اهداف برآوردن به قادر فروش پیشبرد ابزارهای

 دتم بلند اهداف برآوردن جهت غیرقیمتی ترفیعات و کوتاه مدت اهداف برآوردن جهت قیمتی ترفیعات .باشند داشته توجه

 تجارت انجام منظور به را آتی مشتریان هم که است این بازاریابان بزرگ چالش (.1333 ،7لی)گیرند  می قرار استفاده مورد

 ایه برنامه میان این در. دننمای خرید افزایش حتی و وفاداری به تشویق را کنونی مشتریان هم و کنند توجیه شرکت با

 برقراری و خرید تکرار به را مشتری منحصربفرد، یا مجانی کالای ارائه وفاداری، های برنامه در. هستند اثربخش بسیار وفاداری

 هتج مشتری هزینه سهم افزایش و مشتریان نگهداری جهت است فروش ترفیع قدرتمند ابزار یک. کند می تشویق ارتباط

 به شتریانم حفظ برای که است ارتباطات بازاریابی های فعالیت قدرتمندترین از یکی فروش ابزارهای پیشبرد. بیشتر خرید

 جدد،م فروش افزایش بر علاوه تا هستند تماس در خود کنندگان مصرف با مستمر بصورت ها شرکت از بسیاری. رود می کار

 در و ریانمشت بندیپای و تعهد رضایت، سطح افزایش ارتباطات این از هدف که کنند برقرار کننده مصرف با ای سازنده رابطه

 .(9319 )صنایعی و شافعی، است کلیدی مشتریان حفظ نتیجه

 هیگا و تردیدها و شک یا و نگرانی رضایت، عدم یا رضایت خرید، تصمیم از بعد کننده مصرف معمول هایواکنش از یکی

 پیوست دباش موثر رفتارها این بر تواندمی که مفاهیمی از. باشد می کالا کنارگذاری یا کالا از استفاده عدم و پشیمانی اوقات

 به آن توصیه و خرید تکرار باعث وفاداری افزایش و شود مشتری وفاداری افزایش باعث تواند می که باشد می محصول به

 خرید، از پس های ناهنجاری خرید، فرایند تاثیر تحت دهد می انجام که خریدی از کننده مصرف ارزیابی .شود می دیگران

 یجذاب های ویژگی سایر که دهدمی رخ دلیل این به خرید از پس های ناهنجاری. گیردمی قرار کنارگذاری کالا و از استفاده

. ستا ناسازگار ها، ویژگی آن کسب و داشتن به فرد تمایل با اند داشته وجود کننده مصرف شده انتخاب های گزینه در که

 از سپ ناهنجاری دلیل همین به و است محدود گیری تصمیم های شیوه برگیرنده در کنندگان مصرف خریدهای از بسیاری

 تجاری نام در جذابی ویژگی هیچ ها گیری تصمیم قبیل این در زیرا .کند می ایجاد فرد در را اغماضی قابل و اندک خرید

 کالای کننده مصرف که دهد می رخ زمانی محصول از استفاده عدم. نباشد برخوردار آن از دیگر تجاری نام که ندارد وجود

 .(9371 ؛ ترجمه فروزنده،9111 کاتلر،) گذارد می کنار آینده در استفاده برای یا کند نمی استفاده را شده خریداری

 دگانکنن مصرف مداوم خرید سود، افزایش بر موثر عوامل جمله از و باشند می سوددهی افزایش پی در ها شرکت همه بنابراین

 و ردب پی خرید به کننده مصرف ترغیب به ها آن ارتباط به تا شود می باعث فوق عوامل بررسی و باشد می خدمات و کالا از

 رزشو صنعت .بود سودآور شرکت برای هم و مشتریان برای هم خرید، از مشتریان رضایت افزایش با توان می چگونه اینکه

. است مواجه جهان سطح شدیدی در هایرقابت با آن محصولات که است جهان در صنایع جذاب ترین و ترین مهم از یکی

 مواجهند، کالاهای جهانی اقبال با و مهمی دارند نقش ورزشی هایرشته توسعة و اجرا در که ورزشی محصولات از بخشی

 را جهان بازار سهم کل از درصد 11 ورزشی های، کالا1333دهه  اوایل در که می دهد نشان تحقیقات نتایج. است ورزشی

 درصد ورزشی کالاهای بازار که آنجا از. یافت افزایش بعد های در سال مقدار این به تدریج که دادند اختصاص خود به

 نندگانتولیدک نفع به به شدت بازار از بخش این مصرف کنندگان مطالعة می دهد، خود اختصاص به را کل بازار از چشمگیری
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(. با توجه به گستردگی رشته های ورزشی، ورزشکاران 9311 بود )کشکر و همکاران، خواهد کالاهای ورزشی فروشندگان و

رشته های مختلف به دنبال خرید محصولات مورد نیاز رشته های خود از فروشگاه های ورزشی هستند که کالاهای با کیفیت 

ای ن رشته هو قیمت مناسب عرضه می کنند. متقابلاً فروشگاه های کالاهای ورزشی باید با توجه به نیاز اساسی ورزشکارا

مختلف اجناس با کیفیت عرضه کرده و با توجه به ابزارهای پیشبرد فروش می توانند در کل بازار یا قسمتی از بازار را برای 

بنابراین فروشگاه های کالاهای ورزشی می توانند از این طریق علاوه بر  (.9311 و همکاران، کشکر) فعالیت خود برگزینند

 ژوهشپذکر شده،  مطالب به استناد با ت ورزش و رشته های ورزشی کمک شایانی داشته باشند.سود بیشتر به توسعه صنع

 الاهایک مشتریان خرید از پس رفتار با فروش پیشبرد های فعالیت بین آیا است سوال این به پاسخ یافتن صدد در حاضر

 دارد؟ وجود رابطه شهرستان بهشهر ورزشی

 تحقیق پیشینه

 یا زنجیره های فروشگاه ارتباطی بازاریابی های تاکتیک بین رابطه بررسی با( 9371)کوتنایی نورانی و زاده حسین صمدی،

 رتباطا ارتباط، به تمایل با خرید از بردن لذت و احترام به نیاز تعلق، به نیاز بین که دادند نشان مشتریان خرید رفتار و

 یحیترج رفتار سازی، شخصی ارتباطات، های تاکتیک ،فروشگاه در استفاده مورد های تاکتیک بین در. دارد وجود معناداری

 طارتبا خرید ادامه به مشتری تمایل و پاداش تاکتیک بین و دراد وجود خرید ادامه به مشتری تمایل با معناداری ارتباط

 .است نشده ملاحظه معناداری

 دادند شانن اردبیل سپه بانک شعب مشتریان جذب بر پیشبردی تبلیغات های شیوه تاثیر بررسی با( 9311) امیری و زاده تاج

 .است داشته مشتریان جذب در را اثر بیشترین فروش پیشبرد های مؤلفه مطالعه مورد افراد دیدگاه از که

 در خارجی و داخلی ورزشی پوشاک های ویژگی با وفاداری و رضایتمندی رابطة بررسی با( 9311) جباری و سلمان کشکر،

 رابطة یزن محصول برند بودن بومی و محصول به ورزشکاران وفاداری و رضایتمندی بین که دادند نشان بدنساز ورزشکار زنان

 وانبان وفاداری و محصول از رضایت بین که شود می استنباط پیرسون آزمون نتایج از این، بر علاوه. شد مشاهده معناداری

 ایجاد موجب مناسب قیمت و طرح کیفیت، جمله از هایی ویژگی نتیجه در. دارد وجود معناداری رابطة محصول به ورزشکار

 .شود می مارک به وفاداری نتیجه در و رضایت

 تتراکلاس مدل از استفاده با مشتریان، رضایت در فروش از پس خدمات عوامل تاثیر بررسی با( 9313) خنیفر و موسوی

 و دندارن نقش مشتریان رضایت در یکسان و خطی طور به سایپا، شرکت توسط شده ارائه خدماتی عوامل که دادند نشان

 قرار الگو طبقه چهار از یک هر در تواند می خدماتی عامل هر و دارند مشتریان بر متفاوتی اثرات خود موقعیت به بستهعوامل 

 .گیرد

 یشبردیپ ابزارهای بین که داد نشان کنندگان مصرف رفتاری های واکنش با فروش پیشبرد ابزارهای بررسی با( 1331) اویلی

 دارد. وجود معناداری ارتباط کنندگان مصرف رفتاری های واکنش با



 

 از مشتری ادراک بر مثبت اثر برند که دادند نشان فروش در برند و ترفیع بررسی با( 1331) شارون لنن و جونگ مین پارک

 ویرتص شده، درک ارزش بین گذارد می اثر مشتری جانب از شده درک ارزش روی مثبت بطور ترفیع و دارد فروشگاه تصویر

 .دارد وجود مثبت ارتباط مشتری رفتار و فروشگاه

 تحقیق روش شناسی

 مانجا میدانی صورت به که است همبستگی -توصیفی نوع از ،روش و ماهیت لحاظ از و کاربردی هدف، لحاظ از پژوهش این

  9317 سال در ستان بهشهرشهر ورزشی کالاهای های فروشگاه مشتریان کلیه شامل آماری جامعه پژوهش این در .است شده

 نمورگا نمونه حجم تعیین جدول براساس آماری، جامعه بودن نامشخص به توجه با .است نامشخص ها آن تعداد که باشد می

همچنین . کند آوری جمع کامل صورت به را پرسشنامه 333 توانست نهایتا در محقق ولی شد می انتخاب نفر 371 بایست می

 .شد انتخاب ساده تصادفی صورت به گیری نمونه

گردآوری داده ها بوسیله پرسشنامه  از خرید مورد بررسی قرار گرفت. دو متغیر پیشبرد فروش و رفتار  پس پژوهش این در

( 9)عدد  کم خیلی گزینه از سوالات از کدام هر و است سوال 33 فروش دارای پیشبرد . بخش اول شامل پرسشنامهانجام شد

متوسط  ،(1 کم )عدد های گزینه ترتیب به طیف وسط در. دارد قرار لیکرت ای گزینه پنج طیف یک در (1تا خیلی زیاد )عدد 

 هنجاریابی( 9313) فایق کوهی توسطکه  از پرسشنامه فعالیت های پیشبرد فروش. است گرفته قرار (1)عدد  زیاد ( و3)عدد 

 محاسبه 76/3 کرونباخ آلفای مقدار که ه استشد استفاده  کرونباخ آلفای روش از روایی تعیین برای و است ، استفاده شدهشد

ه پرسشنام .است برخوردار مطلوب روایی از پرسشنامه بنابراین ،باشد می 7/3 از بزرگتر کرونباخ آلفای ضریب که آنجایی از .شد

 های پاسخ بصورت آن دهی نمره روش و است سوال 93شامل و شده هنجاریابی( 9319) شهبازی بوسیلهرفتار پس از خرید 

 به و شد گرفته کمک محتوا روایی آزمون از سنجش ابزار روایی از اطمینان برای و باشد می( 9-1 لیکرت) ای گزینه پنج

 بیانگر و آمده بدست 3/ 13 ضریب که گردید محاسبه کرونباخ آلفای ضریب پرسشنامه اعتبار یا اعتماد قابلیت برآورد منظور

 .است بوده مناسب پایایی

 ی تحقیقیافته ها

 الا،ک با مشتری پیوست) مشتریان خرید از پس رفتار با فروش پیشبرد های فعالیت بین: اول صفر فرضیه

 .ندارد وجود رابطه  ستان بهشهرشهر ورزشی های فروشگاهمشتریان ( مند رابطه بازاریابی رضایتمندی،

 های پیشبرد فروش و رفتار پس از خرید و مولفه های آن همبستگی اسپیرمن  بین فعالیت . 1جدول 

 متغیر ملاک            

 

 متغیر پیش بین

 پیوست کالا بازاریابی رابطه مند رضایتمندی رفتار پس از خرید



 

های پیشبرد  فعالیت

 فروش

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح 

 داریمعنا

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

79./ 333./ 67./ 333./ 63./ 333/ 11./ 333./ 

های پیشبرد فروش و رفتار پس از خرید از روش آماری همبستگی اسپیرمن استفاده شد.  منظور بررسی رابطه بین فعالیتبه 

تحقیق مبنی بر وجود  یک رد و فرضیه توان نتیجه گرفت که فرضیه صفر اولمی 9شده در جدول با توجه به نتایج ارائه 

ایید تپیوست مشتری با کالا، رضایتمندی، بازاریابی رابطه مند( )های پیشبرد فروش و رفتار پس از خرید  رابطه بین فعالیت

 کننده، رضایت مندی و بازاریابیهای رفتار پس از خرید مصرف آمده برای رابطه مولفهدستشود. چون ضریب همبستگی بمی

دهنده /. قرارد دارد که نشان 31/. و در سطح زیر 63، و 67/.، 79های پیشبرد فروش به ترتیب برابر  رابطه مند با فعالیت

 طهای پیشبرد فروش و پیوست کالا رابطه مثبت و متوس رابطه مثبت و قوی بین این مولفه هاست. همچنین بین فعالیت

  /. می باشد.31زیر و /. 333داری دارد، چون سطح معنا /.( وجود11)

های رایگان با رفتار پس از خرید ) پیوست مشتری با کالا، رضایتمندی، بازاریابی : بین نمونهدومفرضیه صفر 

 داری وجود ندارد.رابطه معناشهرستان بهشهر های کالاهای ورزشی رابطه مند( مشتریان فروشگاه

 همبستگی اسپیرمن  بین نمونه های رایگان و رفتار پس از خرید و مولفه های آن . 2جدول 

 متغیر ملاک            

 

 متغیر پیش بین

 پیوست کالا بازاریابی رابطه مند رضایتمندی رفتار پس از خرید

 نمونه های رایگان

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح 

 داریمعنا

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

73./ 331./ 61./ 33./ 66./ 333/ 11./ 337./ 

 های رایگان و رفتار پس از خرید از روش آماری همبستگی اسپیرمن استفاده شد. با توجهمنظور بررسی رابطه بین نمونهبه 

تحقیق مبنی بر وجود رابطه بین  یک رد و فرضیهیه صفر دوم توان نتیجه گرفت که فرضمی 1شده در جدول به نتایج ارائه 

ضریب  شود. چونتائید می )پیوست مشتری با کالا، رضایتمندی، بازاریابی رابطه مند( های رایگان و رفتار پس از خریدنمونه

های مونهمند با نبی رابطهمندی و بازاریاآمده برای رابطه مولفه های رفتار پس از خرید مصرف کننده، رضایتدستهمبستگی ب

دهنده رابطه مثبت و قوی بین این مولفه /. قرار دارد که نشان31/. و در سطح زیر 67، و 61/.، 73رایگان به ترتیب برابر 

/. 337داری /.( وجود دارد چون سطح معنا11ط )های رایگان و پیوست کالا رابطه مثبت و متوسهاست. همچنین بین نمونه

ی باشد./. م31زیر و 
 



 

های تخفیفی با رفتار پس از خرید )پیوست مشتری با کالا، رضایتمندی، بازاریابی : بین کوپنسومفرضیه صفر 

 داری وجود ندارد.رابطه معنا شهرستان بهشهرهای کالاهای ورزشی رابطه مند( مشتریان فروشگاه

 همبستگی اسپیرمن  بین کوپن های تخفیف و رفتار پس از خرید و مولفه های آن .3جدول 

 متغیر ملاک            

 

 متغیر پیش بین

 پیوست کالا بازاریابی رابطه مند رضایتمندی رفتار پس از خرید

 کوپن های تخفیف

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح 

 داریمعنا

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

79./ 333./ 71./ 331./ 73./ 31/ 69./ 333./ 

های تخفیف و رفتار پس از خرید از روش آماری همبستگی اسپیرمن استفاده شد. با توجه منظور بررسی رابطه بین کوپنبه 

تحقیق مبنی بر وجود رابطه بین  یک رد و فرضیه توان نتیجه گرفت که فرضیه صفر سوممی 3شده در جدول به نتایج ارائه 

ود. چون شزاریابی رابطه مند( تائید میهای تخفیفی و رفتار پس از خرید )پیوست مشتری با کالا، رضایتمندی، با کوپن

 و های رفتار پس از خرید مصرف کننده، رضایت مندی و بازاریابی رابطه مندآمده برای رابطه مولفهدستضریب همبستگی ب

/. قرار دارد که نشان 31/. و در سطح زیر 69/. و 73، 71/.، 79فیفی به ترتیب برابر های تخپیوست مشتری با کالا با کوپن

 دهنده رابطه مثبت و قوی بین این مولفه هاست. 

 : بین شیوه چیدمان در فروشگاه با رفتار پس از خرید )پیوست مشتری با کالا، رضایتمندی،فرضیه صفر چهارم

 داری وجود ندارد.رابطه معنا شهرستان بهشهرکالاهای ورزشی هایبازاریابی رابطه مند( مشتریان فروشگاه

 همبستگی اسپیرمن  بین شیوه چیدمان و رفتار پس از خرید و مولفه های آن. 4جدول 

 متغیر ملاک            

 

 متغیر پیش بین

 پیوست کالا بازاریابی رابطه مند رضایتمندی رفتار پس از خرید

 شیوه چیدمان

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح 

 معناداری

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

13./ 333./ 11./ 331./ 17./ 333/ 11./ 333./ 

ه بمنظور بررسی رابطه بین شیوه چیدمان و رفتار پس از خرید از روش آماری همبستگی اسپیرمن استفاده شد. با توجه به 

تحقیق مبنی بر وجود رابطه بین یک رد و فرضیه  توان نتیجه گرفت که فرضیه صفر چهارممی 1شده در جدول نتایج ارائه 

ریب چون ضشود. اریابی رابطه مند( تائید میشتری با کالا، رضایتمندی، بازشیوه چیدمان و رفتار پس از خرید )پیوست م



 

آمده برای رابطه مولفه های رفتار پس از خرید مصرف کننده، رضایت مندی و بازاریابی رابطه مند و پیوست دستهمبستگی ب

ثبت و متوسط دهنده رابطه مدارد که نشان /. قرار 31/. در سطح زیر 11/. و 17، 11/.، 13دمان به ترتیب برابر کالا با شیوه چی

بین این مولفه هاست.
 

های جایزه با رفتار پس از خرید ) پیوست مشتری با کالا، رضایتمندی، بازاریابی : بین بستهپنجمفرضیه صفر 

 داری وجود ندارد.رابطه معنا کالاهای ورزشی شهرستان بهشهرهایرابطه مند( مشتریان فروشگاه

 همبستگی اسپیرمن  بین بسته های جایزه و رفتار پس از خرید و مولفه های آن .5جدول 

 متغیر ملاک            

 

 متغیر پیش بین

 پیوست کالا بازاریابی رابطه مند رضایتمندی رفتار پس از خرید

 بسته های جایزه

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح 

 داریمعنا

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

ضریب 

 همبستگی

 سطح

 داریمعنا 

77./ 337./ 79./ 333./ 61./ 339/ 73./ 333./ 

منظور بررسی رابطه بین بسته های جایزه و رفتار پس از خرید از روش آماری همبستگی اسپیرمن استفاده شد. با توجه به 

 تحقیق مبنی بر وجود رابطه بین یک د و فرضیهپنجم ریه صفر توان نتیجه گرفت که فرضمی 1شده در جدول  ه نتایج ارائهب

ون ضریب چ شود.زاریابی رابطه مند( تائید میهای جایزه و رفتار پس از خرید )پیوست مشتری با کالا، رضایت مندی، بابسته

یوست طه مند و پکننده، رضایت مندی و بازاریابی رابهای رفتار پس از خرید مصرفآمده برای رابطه مولفهدستهمبستگی به

 دهنده رابطه /. قرار دارد که نشان31/. در سطح زیر 73/. و 61، 79/.، 77ایزه به ترتیب برابر های جمشتری با کالا با بسته

مثبت و قوی بین این مولفه هاست.
 

 بحث و نتیجه گیری

بت رک بهتر نگرش مصرف کنندگان نسهای این پژوهش می توان به این نکته اشاره نمود که این پژوهش به ددر تبیین یافته

ولیدکنندگان ت .های پیشبرد فروش کمک می کند و به فروشندگان و تولیدکنندگان بهترین ابزار را معرفی می کندبه فعالیت

و خرده فروشان با استفاده از نتایج  این پژوهش می توانند با عرضه درست ابزارهای پیشبردی برای جذب مشتریان برای 

(. مدیران بازاریابی باید بودجه 9313بار فروششان را افزایش دهند )کوهی فایق،صولات و امتحان محصول برای اولینخرید مح

بودجه بیشتری تخصیص دهند که با توجه به پژوهش  ،تر های مناسبترفیعی خود را به دقت برنامه ریزی کنند و به فعالیت

ر ت ی تخفیفی در فروشگاه بیشترین و تمبرهای تجاری و بسته های بزرگهاانجام شده اثربخشی نمونه های رایگان و کوپن

س های پیشبردی اثر بیشتری بر رفتار پهای رایگان در مقایسه با سایر فعالیتدهد که نمونهها نشان میکمترین است. یافته

روش بیشتر از طریق خرید مجدد های رایگان در فروشگاه برای بدست آوردن فاز خرید مشتریان دارد. جذابیت و کشش نمونه

های رایگان می توان افراد را راغب به خرید مجدد محصول و برند جدید ها لازم است برای این منظور با افزایش نمونه آن

 نتایج. کرد و در صورتی که این محصول از کیفیت مطلوبی برخوردار باشد باعث خرید مجدد و افزایش فروش می گردد



 

زار بهای تخفیفی نیز بیشترین تاثیر را دارد ولی مشتریان به علت عدم آشنایی با این ااین است که کوپن تحقیق نشان دهنده

ای هدهند. لذا جذابیت کم کوپنهای تخفیفی علاقه کمی نشان میخرید به استفاده از کوپنو یا به علت دوره کوتاه باز

و جستجو برای برند دلخواهی که ا کم شدن آرامش همراه است ندگان بهای رایگان برای مصرف کنتخفیفی نسبت به نمونه

وصیه ت. بنابراین از کوپن های تخفیفی پایین می آوردآرامش مشتریان را در استفاده  ،های تخفیفی آن را پوشش دهدکوپن

نند و استفاده کفروشگاه ها در تلاش های ترفیعی بیشتر از کوپن های تخفیفی با دوره های استفاده طولانی تری می شود 

 آگاهی بیشتری نسبت به مزایای کوپن های تخفیفی و ابزارهای پیشبردی در اختیار مشتریان قرار دهند.
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