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Introduction: The purpose of this study was to identify the factors affecting the 

pricing of Iranian fitness equipment.  

Methods: Accordingly, the research was carried out qualitatively and in order to 

advance the research objectives, the data of the foundation theory was used .The 

method is based on a different approach, exploratory research, and conducted a 

continuous comparative analysis approach in the framework of three stages open 

coding, axial coding, and selective coding. In order to achieve the research goals, 

15 semi-structured interviews were conducted with the fitness equipment 

wholesalers. Then, the text of the interviews was entered into MaxQDA software 

and analyzed. Also, snowball sampling was used. In the quantitative section of the 

questionnaire, which was completed by 263 owners of the store, it was analyzed 

using structural equation modeling in Amos and SPSS 23, and it was found that the 

research model has a suitable fit. 

Results: Using three stages of coding, at first, 46 extension codes were extracted, 

and then these concepts were categorized into 16; finally, in the selective coding 

stage, four major domains were identified in the pricing of fitness equipment 

including: Competitive product capability, consumer behavior, competitors and 

environmental factors. As can be seen, in the market for fitness equipment, these 

four factors have been able to decisively determine the success of pricing policies.  

Conclusion: Therefore, manufacturers should consider these factors and related 

categories in their pricing policies as their guideline to achieve higher sales and 

ultimately the boom in the equipment industry. 
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Extended Abstract 
 

Introduction  
In today's competitive world, the sports industry has brought 

economic development to many countries. Sports clubs have 

flourished in our country. By using the right equipment, these 

clubs can convey their brand's characteristics to customers, so 

using precise equipment is considered a principle in their 

business development. Alternatively, government policies are 

moving towards the production of domestic products. In line 

with this, pricing is one of the important tools of optimal 

supply and demand management. In the marketing mix, price 

is the only element that generates income and is one of the 

success factors in the market. This flexible element can be 

changed quickly, and by using this factor, the fastest reaction 

can be created in competitors. As a result, the successful 

design of the pricing strategy is essential. The current 

research aimed to identify the factors influencing the pricing 

of bodybuilding equipment produced in Iran. 

 

Methods 
The current research was conducted using qualitative and 

quantitative methods. The grounded theory was used in the 

qualitative section to advance the research objectives. Fifteen 

semi-structured interviews were conducted with the 

wholesalers of fitness equipment to attain the research 

objectives, and sampling was done by snowball method. The 

interview was entered into the MaxQda as written and was 

analyzed. A research questionnaire was designed for the 

qualitative phase output, and its validity and reliability were 

confirmed. In the quantitative part, the questionnaire was 

completed by 263 store owners and it was analyzed using 

structural equation modeling in SPSS23 and Amos, and the 

research model was found to be a good fit. 

Results  
According to the three-stage coding, 46 open codes, 16 

categories, and four major areas were recognized: product 

competitiveness, consumer behavior, competitors, and 

environmental factors. These four factors in the fitness 

equipment market have determined the success of pricing 

policies. 

 

Table 1. Factors affecting the pricing of bodybuilding equipment 

 

Conclusion  
Lastly, it is expected that paying attention to factors such as 

brand value, quality, consumer behavior, and other factors 

mentioned in the research findings guides manufacturers, 

wholesale and retail stores, guilds, and government managers 

in line with the pricing of bodybuilding equipment produced 

in the country. By considering the identified factors and 

related categories, manufacturers can consider it as a guide 

for their work for pricing policies to achieve higher sales and, 

ultimately, the prosperity of the bodybuilding equipment 

industry. 

 

  

codes Categories No  

Product competitiveness 
 

Product brand value 1 

Product quality 2 
Tangible characteristics of goods 3 

Distribution 4 
Consumer behavior 

 

Customers' purchasing power 5 

Customer buying behavior 6 
Homogeneity of customers 7 

Personal characteristics of customers 8 
Competitors 

 

The price of competitors' products 9 

Competitors' product quality 10 
Brand value of competitors' products 11 

Entry speed of competitors 12 
Environmental factors The degree of competition between production 

units 13 

Balance between supply and demand 14 
Target market structure 15 

Policies adopted by the government 16 
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 ران است. یا تجهیزات بدنسازی تولید یگذارمتیقبر  مؤثرهدف پژوهش حاضر شناسایی عوامل  :مقدمه

پیشبرد اهداف پژوهش از  منظوربهدر بخش کیفی  .گرفتنجام این پژوهش به روش کیفی و کمی اروش پژوهش: 

تجهیزات  فروشانعمدهساختاریافته با نیمه ةمصاحب 15دستیابی به اهداف پژوهش  منظوربهبنیاد استفاده شد. داده ةنظری
به  یریگمونهن، شد لیوتحلهیتجزو  هکیودا شدمکس افزارنرمنوشتار وارد  صورتبه، مصاحبه گرفتبدنسازی انجام 

ده شتکمیل  هاروشگاهفنفر از صاحبان  263که توسط  یاپرسشنامه. در بخش کمی نیز گرفتبرفی انجام گلولهروش 
که د شو مشخص  لیوتحلهیجزت  AmosوSPSS  23 یافزارهانرمبود، با استفاده از مدلسازی معادلات ساختاری در 

 مدل پژوهش از برازش مناسبی برخوردار است.

 اندرتعباکه این کدها دند شعمده شناسایی  ةحوز 4مقوله و  16، زکد با 46ای، مرحلهبراساس کدگذاری سه: هافتهای

امل عین چهار ازات بدنسازی ، رقبا و عوامل محیطی؛ و در بازار تجهیکنندهمصرفاز توان رقابتی محصول، رفتار 
 .باشند یگذارمتیق یاهاستیسموفقیت  کنندهنییتععمده  طوربه اندتوانسته

مرتبط را  یهامقولهشده و ییشناساعوامل  یگذارمتیق یهااستیسدر  دبایبنابراین تولیدکنندگان : یریگجهینت

 ست یابند.دنسازی دعت تجهیزات بنظر بگیرند تا به فروش بالاتر و در نهایت رونق صن راهنمای کار خود در عنوانبه
 

 ،یورزش تیریمد ةینشر. بدنسازی تولید ایران تجهیزات یگذارمتیقبر ثر ؤمعوامل (. 1401) مرتضائیان، مهسا؛ و ملیحه سادات، ائی شهریآق ؛محمد ،دارکشتی :استناد

(3)14،105-116. 

                 20.294697.238220JSM./10.22059DOI: http//doi.org/ 
 

  
 

 ندگان.نویس ©                                                      .یتندرستو  یورزشعلوم ة دانشکدتهران، دانشگاه شر: نا

 

https://orcid.org/0000-0002-1705-4940
https://orcid.org/0000-0003-4805-7252
https://orcid.org/0000-0003-4805-7252
mailto:Keshtidar@um.ac.ir
mailto:Keshtidar@um.ac.ir
mailto:MAghaei@tvu.ac.ir
mailto:mahsamor828@yahoo.com
doi:%20http//doi.org/10.22059/JSM.2020.294697.2382


 109                                                                                                              تجهیزات بدنسازی تولید ایران یگذارمتیقبر  مؤثرعوامل 

 

  مقدمه

صادی اقت ةتوسع ورن تبدیل شده و جوامع مد هاملت ،هادولتو مهم برای  درآمدزا یدر دنیای پررقابت امروز صنعت ورزش به صنعت
 شدت توسعه یافتهوامع مدرن بهج(. ورزش از هر نوعی که باشد، در 1393، نوروزیبسیاری از کشورهای جهان را به ارمغان آورده است )

معماری  ،ایزدیاراند )افتهیو رونق فراوانی  کنندیممختلف فعالیت  یهارشتهورزشی در چند سال اخیر در  یهاباشگاهاست، در کشور ما نیز 
مرتبط  یهایژگیوو سایر  نصصی بودکیفیت، لوکس بودن، تخ توانندیمبا استفاده از تجهیزات مناسب  هاباشگاه(. این 1395، و موسوی

 (.1393 ،نوروزی) شودیمآنان محسوب  وکارکسباز تجهیزات مناسب یک اصل در توسعه  یریگبهره، بنابراین ندکنرا به مشتریان القا 

 تصاد کشورمر به کمک اقاسوی تولید محصولات داخلی در حال حرکت است، این بهدولت  یهااستیسآنیم که از دیگر سو شاهد 
ن موفق در ای یهاشرکتیات ح ة. اداماستاصلی  یهاتیفعالدر مباحث اقتصادی تعیین قیمت یکی از  زمینهدر همین  .خواهد شتافت

سازی محصولات دانست تجاریکلی  طوربههای نوین و فناورییت و مدیریت چون نوآوری، خلاقعواملی توجه به  توانیمعصر را، 
 (.1387 موسایی و همکاران،)

لوب بودن، اقتصادی ارزش به مط . در واقع قلمرواست یگذارمتیقو  یگذارارزشسازی، تجاری ةعرصیکی از مباحث دشوار در 
(. همچنین یکی از 1387 رشیدپور، ورویایی مرتبط است ) ،دهندسبت میمادی و قیمتی که افراد یا بازارها به محصولات ن یهاارزش

در  ، ثبات قیمت رایگذارمتیقمناسب  یهااستیساست.  یگذارمتیقعرضه و تقاضا،  ةبهینابزارهای مهم سیاست در راستای مدیریت 
 (. 1391 محمدی،) کنندیمبلندمدت تضمین 

 ةآمیخت(. در 13931 نوروزی،) شوندمیسازی ارزش محصولاتی است که مبادله یکمروشی ساده برای  یگذارمتیقکلی  طوربه
 طوربهبازاریابی باید  ةآمیخت(. تمامی عناصر 1397 بوستان و همکاران،) کندیمبازاریابی قیمت تنها عنصری است که درآمد ایجاد 

(. قیمت از عوامل موفقیت 1397 جلیلی،نیست ) امستثنگی های اصلی شرکت هماهنگ شوند و قیمت نیز از این یکپارچراهبردیکپارچه با 
 توانیم. همچنین با استفاده از این عامل (2007 ،1آلونیتیس و ایندوناسسرعت تغییر داد )به توانیمدر بازار است؛ این عنصر منعطف را 

لی و بسیار حائز اهمیت است ) یگذارمتیق اهبردر زیآمتیموفق(. در نتیجه طراحی 2010 ،2مورواکنش را در رقبا ایجاد کرد ) نیترعیسر
 (.2011، 3کانگ

پیچیده  یهالیوتحلهیتجزیرت، تجربه و ترکیبی از بص کنندةمنعکس یگذارمتیقیک هنر است و تصمیمات  یگذارمتیقدر واقع 
 رونیازا سازمان هماهنگ باشد. یهاراهبردر باید با سای یگذارمتیق راهبرداشاره شد  کهگونههمان(. 2014 احمدوند و صدر،است )

بسیار بالا  یگذارمتیقرفته( و یا دستسود از ةحاشیبسیار پایین ) یگذارمتیقچراکه  ،تعیین قیمت مناسب را بدانند ةنحو بایدمدیران 
 (.2010 ،نژادرضوانی و طالبیسوئی بر سودآوری خواهد داشت ) تأثیراترفته( دست)فروش از

و در صورت تناسب آن با  ردیگیمپویا و چندوجهی است و با توجه به محیط درونی و بیرونی انجام  ییندافر یذارگمتیقکلی  طوربه
مالی را تحت  نیتأمتنها تصمیم نهنادرست  یگذارمتیق(. از طرفی 1393 نوروزی،پایدار درآمد منجر شود ) یبه جریان تواندیمشرایط 

نادرست و  یگذارمتیقمستندات زیادی از  (.1397 جلیلی،) گذاردیم ریتأثنیز  یگذارهیسرما یاهمیتصمبلکه بر  ،دهدیمقرار  ریتأث
قرار  ریتأثمالی را تحت  نیتأمگذاری نادرست تصمیم ( دریافتند که قیمت2002مثال بیکر و وارگلر ) طوربهسوء آن وجود دارد.  راتیتأث
 هاشرکت( نشان داد که 1996. برای مثال مدل نظری آستین )گذاردیم ریتأثنیز  یگذارهیسرما یهامیتصمبر  بر اینافزون. دهدیم

( این 2003بیشتر )کمتر( دارند. بیکر، آستین و وارگلر ) یگذارهیسرماتمایل به  ،شوندیمگذاری بیش از واقع )کمتر از واقع( ارزش کهیزمان
 ریتأثشرکت  یگذارهیسرمانادرست از طریق کانال صدور سهام بر  یذارگمتیقو به این نتیجه رسیدند که  کردندفرضیه را بررسی 

                                                 
1. Avlonitis& Indounas 
2. Moore 
3. Lee &Kang 
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به شکل ترکیب  یگذارهیسرمابیش از واقع قیمت سهام به سطوح بالاتری از  یگذارارزش( دریافتند که 2003. شلیفر و ویشنی )گذاردیم
 (.1393 نوروزی،خواهد شد )منجر و ادغام 

 یگذارمتیق ریتأثه بررسی خود ب تحقیق ( در1396است. جلیلی )رج از کشور انجام گرفته تحقیقاتی در داخل و خا زمینهدر این 
دیران مبر تصمیم  بیش از حد )کمتر از حد( یگذارمتیقپرداخت و به این نتیجه دست یافت که  هاشرکتمالی  یریگمیتصمنادرست بر 

احمدوند و  .(1396 )جلیلی،اداری دارد مستقیم و معن ریتأث هایرگذاهیسرماافزایش ارزش شرکت از طریق افزایش )کاهش(  منظوربه
 ژةیوا ارزش ببرند  کی، نشان داد قیتحق نیا جینتا. است مؤثر کنندگانمصرف یهاپاسخبرند بر  ژةیوارزش  نشان دادند (1393سرداری )

رند، و در ب حیترجو  برند، انتخاب د، توسعه و گسترشبرن یبرا شتریب متیقبه پرداخت  لیتما مانند ییرفتارهاسبب بروز  تواندیمبالا 
ارزیابی شده است  مؤثر همچنین کیفیت محصولات بر قصد خرید .شود کنندگانمصرف یسوبرند از  دیخر تینقصد و  تینها

 (.1392 شیرخدایی و همکاران،)

آنان نشان داد که این  تحقیقو نتایج  هاهتلمد مدیریت درآ منظوربه یگذارمتیق( مدلی پویا را برای 2013و همکاران ) 1بایومی 
پویا به  یهاستمیس( براساس رویکرد 2012و همکاران ) 2مایوکا .استده کرخوبی عمل بهچین  ةالکتریسیتدر بازارهای  یگذارمتیقروش 

 ةدهندارائهاین تحقیق از چهار سازمان اولیه در  یهادادهمحصولات و خدمات ارتباطی در اوگاندا پرداختند.  یگذارمتیقمدلی برای  ةارائ
شناسایی شد و سپس  یگذارمتیقبر  مؤثرعوامل  نیترمهم هادادهو با استفاده از این  یآورجمعاین خدمات و محصولات در اوگاندا 

در این  یگذارمتیقعوامل  نیترمهمبازار از  یاهیپا. نتایج این پژوهش نشان داد که تقاضا و قیمت دشارائه  یگذارمتیق منظوربهمدلی 
 .ندهستصنایع 

به  توانیم هاپژوهشاین ة جملصنعت ورزش گسترش یافته است؛ از  ژهیوبهدر بسیاری از صنایع  یگذارمتیق ةحوز یهاپژوهش
نتیجه رسید که  و به این کردگلف اروپا را بررسی  یهاباشگاهسبز در  یگذارمتیقبر  مؤثرکه عوامل د کر( اشاره 2019) 3هاستحقیق 

 یبندرتبه بالای جایگاه زیست، محیط ةگواهینام صدور خدمات، یهایژگیو و زیرساخت باشگاه، این عوامل شامل مدت زمان فعالیت
  ست.امدنظر قرار گرفته  تحقیقمحصول در این  یهایژگیوهستند. در واقع  گلف یهانیزم بهترین

پیست تا  ةفاصل، این عوامل شامل دکراسکی در نروژ را بررسی  تبر قیمت بلی رگذاراث( در پژوهش خود عوامل 2017) 4مالاسوسکا
 مؤثراست. در این پژوهش یکی از عوامل  مؤثراسکی  یهاستیپ یگذارمتیقاسکی موجود و کیفیت بر  یهاستیپمحل زندگی و تعداد 

مسابقات  تبلیبر قیمت  مؤثر( نیز عوامل 2018همکاران )و  5پاپ. باشند مؤثر یگذارمتیقبر استراتژی  توانندیمرقبا هستند که 
واقع  دانستند. این پژوهشگران در سکونت محل و خرید زمان قبل، حضور درآمد، دانشگاهی بسکتبال مردان در بازار ثانویه را شامل سن،

 .انددادهقرار  مدنظررا  کنندهمصرفعوامل مربوط به 

بسکتبال پرداخت و به این نتیجه رسید که تعیین متغیرهای  ةرشتین قیمت بازیکنان در ( به تخم1396در پژوهش دیگری سعیدی )
و  رانیگمیتصم ةاستفادمورد  یزیربرنامهو  ینیبشیپبرای  تواندیمبرای بازیکنان  یگذارمتیقیک مدل  ةارائبر قیمت بازیکنان و  مؤثر

 یدهیمزانیز در پژوهشی سعی در تبیین مدلی برای تعیین قیمت بازیکنان در ( 2009و همکاران ) 6ورزش قرار بگیرد. لنتن ةحوزمدیران 
در این . ندکرورزشی بازیکنان تعریف  یهاییتوانالیگ برتر کریکت هندوستان داشتند و متغیرهایی را بر مبنای خصوصیات شخصیتی و 

به این نتیجه رسیدند که  «ارزش بازیکنان فوتبال یگذارمتیقتعیین چارچوب »عنوان  با در تحقیقی( نیز 2005و همکاران ) 7حیطه تانارو

                                                 
1. Bayoumi 

3. Mayoka 
3. Huth 
4. Malasevska 
5.  Popp 
6 . Lenten 
7 . Tunaru 
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شده توسط تیم خلقارزش یک بازیکن برای هر باشگاه نسبت به ارزش وی در باشگاه دیگر متفاوت است و به درآمد باشگاه و امتیازهای 
 با دادند و قرار مدنظر را چین قدرتمند رهایبازا در پویا یهاستمیس براساس هامتیق یسازهیشب( 2012) همکاران و 1لیوگو .بستگی دارد

 بر یگذارمتیق این راتیتأث ینیبشیپ و مهندسی عملیات قدرتمند بازارهای برای یگذارمتیق یسازنهیبه اصول لیوتحلهیتجز هدف
 .پرداختند چین قدرتمند بازارهای

کلی طراحی  طوربه. است گرفته رارکمتر مورد توجه ق تجهیزات و وسایل بدنسازی یگذارمتیقشده مشاهده یهاپژوهشبا توجه به 
این  کنندگانمصرفو  فروشانخرده، فروشانعمدهتجهیزات و وسایل بدنسازی برای تولیدکنندگان،  یگذارمتیق راهبرد زیآمتیموفق

خواهد  این محصولات یگذارتمیق بر مؤثردستیابی به مدل عوامل  منظوربهمحصولات درخور اهمیت است. بنابراین مطالعه و بررسی 
وسایل و  یگذارمتیق بر مؤثراصلی این پژوهش این است که عوامل  سؤالصنعت ورزش باشد. حال  ةتوسعجهت  مؤثرتوانست گامی 

به  ن با توجهامحقق رونازایقیمت این محصولات دارد؟  ینتعیکدام از این عوامل چه سهمی در  تجهیزات بدنسازی کدام است؟ هر
 . اندپرداختهنیاز موجود و سایر دلایل ذکرشده، به انجام این پژوهش  احساس

 

  پژوهش یشناسروش

کدگذاری باز، کدگذاری  ةمرحلسه کیفی  ةمرحلپیشبرد اهداف در  منظوربهو  گرفتپژوهش حاضر در دو بخش کیفی و کمی انجام 
ساختاریافته با خبرگان بازاریابی نیمه ةمصاحب 15اهداف پژوهش دستیابی به منظور به رسد.محوری و کدگذاری انتخابی به انجام می

و د شقبلی به محقق معرفی  ةنمونبه این صورت که هر نمونه توسط  ،برفی انجام شدگلولهبه روش  یریگنمونهگرفت. ورزشی انجام 
 لیوتحلهیتجزو  هشد 2مکس کیودا افزارنرمد صورت نوشتار واربه هامصاحبهها تا رسیدن به اجماع نظری ادامه یافت. سپس متن مصاحبه

تن از  پنجپژوهش طراحی شد. روایی صوری و محتوایی پرسشنامه توسط  ةپرسشنامکیفی،  ةمرحلدوم با توجه به خروجی  ة. در مرحلشد
نفر از  263. پرسشنامه توسط ید شدأیهمچنین پایایی پرسشنامه با استفاده از آزمون آلفای کرونباخ ت .ید شدأیخبرگان بازاریابی ورزشی ت

تصادفی و تعداد نمونه با  صورتبه یریگنمونه. روش دشتجهیزات بدنسازی شهر تهران تکمیل  یهافروشگاهصاحبان و فروشندگان 
دستیابی به اطلاعات استفاده شد. در بخش توصیفی از  منظوربهتوجه به جدول مورگان انتخاب شد. از آمار توصیفی و استنباطی 

ذکر است  شایانمدلسازی معادلات ساختاری و... استفاده شد.  یهاآزمونمرکزی و پراکندگی و... و در بخش استنباطی از  یهااخصش

 .شد لیوتحلهیتجز 23 نسخة  AmosوSPSS  یافزارهانرمها با استفاده از داده
 

  پژوهش یهاافتهی

شدند؛ در نهایت مقولات  یبنددستهمقوله  16خراج شد و سپس این مفاهیم در کد باز است 46کدگذاری ابتدا  ةمرحلبا استفاده از سه 
 اصلی تقسیم شدند. ةحوز چهارکدگذاری انتخابی به  ةمرحلشده در استخراج

 

 وسایل بدنسازی یگذارمتیقبر  مؤثرمدل کیفی عوامل  .1جدول 

                                                 
1 . Liuguo 
2 . Max QDA 

 کدهای انتخابی مقولات شماره

 ارزش برند محصول 1

 توان رقابتی محصول
 کیفیت کالا 2

 ملموس کالا یهایژگیو 3

 توزیع 4
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زشی ارنجپلات را در طیف تجهیزات بدنسازی خواسته شد تا میزان اهمیت هریک از مقو یهافروشگاهصاحبان از دوم ةمرحلدر 
 .ندکنلیکرت مشخص 

 .کندیمید أیشده پایایی درونی پرسشنامه را تطراحی ةپرسشنامنتایج نشان داد آلفای کرونباخ 
 

 تجهیزات بدنسازی یگذارمتیقبر  مؤثرعوامل  ةپرسشناممقدار آلفای کرونباخ  .2جدول

 تجهیزات بدنسازی یگذارمتیقبر  مؤثرعوامل  ةپرسشنام 

 895/0 آلفای کرونباخ

 
 .گرفتید ساختار پرسشنامه انجام أیدوم جهت ت ةمرتبیدی أیسپس آزمون تحلیل عاملی ت

 
 

 
 دوم ةمدل تحلیل عاملی مرتب .1شکل 

 

 توان مالی خرید مشتریان 5

 کنندهمصرفرفتار 
 رفتار خرید مشتریان 6

 همگنی مشتریان 7

 شخصی مشتریان یهایژگیو 8

 قیمت محصول رقبا 9

 رقبا
 کیفیت محصول رقبا 10

 ارزش برند محصولات رقبا 11

 سرعت ورود رقبا 12

 رقابت بین واحدهای تولیدی ةدرج 13

 عوامل محیطی
 تعادل بین میزان عرضه و تقاضا 14

 ساختار بازار هدف 15

 اتخاذشده توسط دولت یهااستیس 16
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 بارهای عاملی و مقادیر معناداری در حالت استاندارد و غیراستاندارد .3جدول

 
 .ه استگزارش شد 4دوم در جدول  ةمرتببرازش مدل تحلیل عاملی  یهاشاخص

 

 دوم ةمرتببرازش مدل تحلیل عاملی  یهاشاخص .4 جدول

 RMSEA CFI GFI Cimin/df df cimin شاخص

 9/306 91 37/3 87/0 88/0 095/0 مقدار

 

 .مدل پژوهش از برازش مناسبی برخوردار است 4با توجه به جدول 

 

  یریگجهینتو  بحث

 ش حاضر ایناصلی پژوهال ؤس. در حقیقت گرفتتجهیزات بدنسازی انجام  یگذارمتیقبر  مؤثراین پژوهش با هدف شناسایی عوامل 

 ؟ اندکدامتجهیزات بدنسازی  یگذارمتیقبر  مؤثربود که عوامل 

 دل پیشنهادییک م ةارائنتیجه گرفت که به  توانیمگرفته صورت یهامصاحبهآمده از دستبهو تحلیل نتایج  هاافتهی یندبجمعبا 

و  نار یکدیگرتخب و چینش آنها در کبا افراد من هامصاحبهآمده از دستبهصورت که کدهای بدین. میاشدهنزدیک  یگذارمتیقبرای 

 است.ده شدرج  1که در جدول  شدهار شاخص بنیادی منجر ، به استخراج چلیوتحلهیتجز

-t c.r pة آمار یبار عامل   ارتباط 

value 

   000/1 828/0 رقابتی محصول توان   ارزش برند محصول 1

 *** 289/12 932/0 740/0 توان رقابتی محصول  کیفیت کالا 2

 *** 765/10 783/0 659/0 توان رقابتی محصول  ملموس کالا یهایژگیو 3

 *** 268/9 665/0 578/0 توان رقابتی محصول  توزیع 4

   000/1 549/0 رقبا   قیمت محصول رقبا 5

 *** 683/6 202/1 600/0 رقبا   ول رقباکیفیت محص 6

 *** 045/6 092/1 522/0 رقبا   ارزش برند محصولات رقبا 7

 *** 217/6 945/0 544/0 رقبا   سرعت ورود رقبا 8

 *** 822/6 158/0 619/0 رقبا   رقابت بین واحدهای تولیدی ةدرج 9

   000/1 718/0 عوامل محیطی   تعادل بین میزان عرضه و تقاضا 10

 *** 422/8 808/0 708/0 عوامل محیطی   ساختار بازار هدف 11

 *** 411/8 877/0 717/0 عوامل محیطی   توسط دولت اتخاذشده یهااستیس 12

   000/1 792/0 کنندهمصرفرفتار    توان مالی خرید مشتریان 13

 *** 032/10 001/1 695/0 کنندهمصرفرفتار    رفتار خرید مشتریان 14

 *** 924/8 911/0 678/0 کنندهمصرفرفتار    همگنی مشتریان 15

 *** 506/8 864/0 641/0 کنندهمصرفرفتار    شخصی مشتریان یهایژگیو 16

   000/1 899/0 قیمت   توان رقابتی محصول 17

 *** 075/7 566/0 802/0 قیمت   کنندهمصرفرفتار  18

 *** 170/9 812/0 855/0 قیمت   رقبا 19

 *** 075/7 79/0 801/0 قیمت   عوامل محیطی 20



 1401ة سوم، پاییز شمار دورة چهاردهم ،  ،مدیریت ورزشی                                                                                                               114

 

نتایج  هایی شدند.نتجهیزات بدنسازی  فروشانعمدهشناسایی و سپس طی مصاحبه با  هامتیقابتدا عوامل اثرگذار بر تحقیق در این 

 ترتیب اهمیت وین کدها بهاکه دند شوسایل و تجهیزات بدنسازی شناسایی  یگذارمتیقعمده در  ةحوز چهارحاکی از آن است که 

 .کنندهمصرفتار از: توان رقابتی محصول، رقبا، عوامل محیطی، رف اندعبارتاثرگذاری بر قیمت تجهیزات بدنسازی 

الا، ل، کیفیت کاز: ارزش برند محصو اندعبارتتوان رقابتی محصول  ةحوزآمده در دستبهاین پژوهش مقولات  یهاافتهیمطابق با 

 یاهپژوهشنتایج  .کردررسی بهم در سطح کلان و هم در سطح خرد  توانیمملموس کالا و توزیع. مفهوم توان رقابتی را  یاهیژگیو

تانارو و  (،2009) کارانلنتن و هم (،1395) شیرخدایی و همکاران (،1393) احمدوند و سرداری (،2017) مالاسوسکا (،2019)هاس 

صمیمات تو در بازار رقابت  بتیرقا توان حفظکه  شودیمچنین استنباط پژوهش حاضر همسوست. نتایج  با (1396)سعیدی  ( و2005)همکاران 

و  بایی محصولفزایش کیفیت زیبرند، ا ةتوسعزمینه سوددهی دارد. در این  زیادی در میزان ریتأث قیمت عیینو ت یگذارمتیقدرست در 

 ژةیوبا ارزش  برند شند.ر کشور بات روزافزون تولیدکنندگان تجهیزات بدنسازی دصحیح توزیع خواهند توانست یاریگر موفقی یهااستیس

رند، و در ب حیترجو  برند، انتخاب برند، توسعه و گسترش یبرا شتریب متیقبه پرداخت  لیتما مانند ییرفتارهاسبب بروز  تواندیمبالا 

 .شود کنندگانمصرف یسوبرند از  دیخر تینقصد و  تینها

و ند دشناسایی شت ورود رقبا قیمت محصول رقبا، کیفیت محصول رقبا، ارزش برند محصولات رقبا، سرع یهامقولهقبا، ر ةحوزدر 

 مؤثراسکی را از عوامل  یهاتسیپنیز حضور سایر  (2017) . مالاسوسکادکنمیکه این موضوع در تعیین قیمت ایفای نقش  رسدیمنظر به

 یهابنگاهسایر  یهایتراتژاسدر هر صنعتی رقبا عامل مهمی در تعیین شک بیروژ دانست. اسکی در ن یهاستیپ تیبلبر قیمت 

ی تولیدکنندگان خارج ژهیوبهقبا ا نیز ره اگر رقبا سهم بازار بیشتری داشته باشند، در بازار تجهیزات ورزشی کشور مژویبهاقتصادی هستند، 

باشند.  ررگذایتأثی محصولات داخل یگذارمتیقدست آورند و بر تصمیمات بهداخلی سهم بازار بالاتری نسبت به محصولات  اندتوانسته

یت یجاد محدوداصولات داخلی، مح ةجدید دولت جهت توسع یهااستیسعوامل در راستای اجرای  نیترمهمرسد از نظر میبهبنابراین 

 ترراحتا لات خود رمحصو یگذارمتیقبر  مؤثرعوامل منفی برای رقبای خارجی باشد تا به این طریق محصولات داخلی بتوانند یکی از 

 .دکننهایت صنعت محصولات ورزشی داخلی به رشد اقتصاد کشور کمک در پشت سر بگذارند و 

 اتخاذشده یهااستیسدف و ه بازار تقاضا، ساختار و عرضه میزان بین تولیدی، تعادل واحدهای بین رقابت ةدرجهمچنین مقولات 

 روشنیک وربیعی  (،2017) مالاسوسکا یهاپژوهشتا حدودی با  هاافتهیعوامل محیطی شناسایی شدند. این  ةحوزدر دولت،  توسط

 یهامؤلفهپژوهشگران معتقدند  .( همسوست2002) هاردی و ساتن ( و2012) مایوکا و همکاران (،1388) زادهعباسانصاری و  (،1390)

 وکارهاکسب ةعتوسدر  آزاد بازار تجاری، هنجارهای اجتماعی، فضای یهارساختیزمالی،  یهاتیحمادولت،  یهااستیسمحیطی شامل 

مل محیطی ابراین عواباشد؛ بن مؤثرخت بیشتر خواهد توانست بر تمایل به پردا وکارهاکسببرند  ةتوسعاز سویی اشاره شد که  .دارند ریتأث

 باشد. مؤثرزات ورزش تولید تجهی وکارکسب ژهیوبهت محصولا یگذارمتیق یراهبردهاو  هااستیسبر  توانندیم

مشتریان و  مشتریان، همگنی خرید مشتریان، رفتار خرید مالی شامل توان کنندهمصرفآمده در خصوص رفتار دستبهمقولات 

( و 1395)ان سید جوادین و همکار (2017) سولومون (،2018). پژوهشگرانی چون پاپ و همکاران استمشتریان  شخصی یهایژگیو

یندهای افر ةمطالعبه معنای  کنندهمصرففتار با نتایج پژوهش حاضر نظری همسو دارند. ر کنندهمصرفرفتار  ةحوزسایر پژوهشگران 

مربوط به انتخاب، خرید، استفاده و یا کنار گذاشتن محصولات، خدمات، افکار و یا تجارب از سوی افراد برای برطرف کردن نیازها و امیال 

امروزه  در تعیین قیمت نقش مؤثری داشته باشند. توانندیممختلفی است که این عوامل  یهاعاملتحت تأثیر  کنندهمصرفرفتار  .تاس
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همیشه در مورد  یگذارمتیق. دهندیمعمده در کشورها از خود نشان  کنندگانمصرفناشی از رفتارهایی است که  کالاها یگذارمتیق

 ،نباشد. اما اگر ارزشی در محصول نبیند یامسئلهپرداخت بیشتر ممکن است هیچ  ،ارزش بالاتر ببیند دهکننمصرفارزش است. اگر 

اورنگ و زمینه در این  دارد.زیادی اهمیت  کنندهمصرفو رفتار در قلمرو ارزش  یگذارمتیق روازاینگذشتن از آن برای او راحت است. 

قیمت عامل مهمی دارد و  یمؤثردر تعیین قیمت نقش  کنندهمصرفتیجه رسیدند که رفتار ( نیز در پژوهش خود به این ن1391همکاران )

 سزایی خواهد داشت.ه ب ریتأث انمندی مشتریاست که بر رضایت

ارد. از ددر توسعه  ت که جایگاه مهمییک منبع مهم درآمدزا برای اقتصاد کشور، از صنایعی اس عنوانبهکلی صنعت ورزش  طوربه

ن مرتبط با ای یهایسخت. استی و تعیین قیمت وسایل و تجهیزات ورزش یگذارارزشدشوار و مهم در این خصوص  یهاتیالفعجمله 

 توانیمپژوهش  یهاهافتی. براساس ندنکعلمی معتبر استفاده  یهاروشاز  یگذارمتیقموضوع کارشناسان را بر آن داشته است که برای 

وامل محیطی، ، رقبا، عقابتی محصولاز توان ر اندعبارتترتیب به داردجهیزات بدنسازی اهمیت زیادی که آنچه برای تعیین قیمت ت گفت

 . کنندهمصرفرفتار 

در نخستین گام  توانندیمسود بالاتر  ةیحاشاز قیمت مناسب و  یریگبهره منظوربهدر نتیجه تولیدکنندگان تجهیزات بدنسازی ایرانی 

هترین نحو به ود را به بختوزیع محصولات  یهاکانالروز بپردازند و با تقویت ی فناورود را با استفاده از به بهبود طراحی محصولات خ

ند از یش ارزش براحی برند و افزااز کیفیت محصول، طر کنندهمصرفدر راستای درک مثبت  شودیمهمچنین پیشنهاد  .بازار برسانند

 یزات بدنسازی ایرانی قرار گیرد. دیدگاه مشتریان مورد توجه تولیدکنندگان تجه

بر  شدهلیتحم یهامیتحرند، با توجه به شرایط ارقیبان داخلی و خارجی یگذارمتیقبر  مؤثراشاره شد دومین عامل  کهگونههمان

شکلات از م هاییراهی برای رمحصول  ةخلاقانگفت طراحی  توانیمکشورمان و ایجاد مشکلات فراوان بر سر راه تولیدکنندگان داخلی 

یزات اردات تجهکاهش و رودیمانتظار زمینه های دولت در این پیش روست، همچنین با توجه به نتایج تحقیق و اهمیت سیاستگذاری

 باشد. دکنندگانیتولگر راه تسهیلبدنسازی 

ازها و وجه به نیلات با تد امروزه محصومحصولات اثرگذارند. هرچن یگذارمتیقنیز بر  کنندگانمصرفبا توجه به نظر خبرگان، 

 هاافتهی نیا بنابرست. رخوردار اباما این اثرگذاری نسبت به سایر عوامل از شدت کمتری  ،شودیمشرایط مخاطب طراحی، تولید و توزیع 

 یبندطبقه وشناخت زمینه ؛ در این شود یگذارمتیقطراحی و  کنندگانمصرفمحصولات با توجه به نیاز و شرایط  شودیمپیشنهاد 

ر راه ضر هدایتگپژوهش حا توجه به عوامل ذکرشده در رودیمرود. در نهایت انتظار شمار میبهمشتریان برای هر برند یک ضرورت 

ر داخل دتولیدشده  تجهیزات بدنسازی یگذارنرخ، اصناف و مدیران دولتی در راستای یفروشخردهعمده و  یهافروشگاهتولیدکنندگان، 

 کشور باشد.

 

 تشکرو  ریتقد

 .شودیم یسپاسگزار یو علم یساختار ینظرها ةارائ سبببهداوران محترم  از
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