
 های جامعه شناختی و مدیریتی در ورزشتحلیل 
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توسعۀ در  کنندة ورزشیمصرفمشارکت  کاروکسبمدل 

 C2B: تجارت الکترونیک با رویکرد شرکت
 

*لعبت منشئی

 3 شوریکوهجواد شهولی ، *2 گشاالهام مشکل،  1  

 
 دانشجوی دکتری مدیریت ورزشی، گروه تربیت بدنی و علوم ورزشی، واحد مبارکه، دانشگاه   - 1

 اسلامی، مبارکه، ایران.   آزاد
 آزاد  استادیار مدیریت ورزشی، گروه تربیت بدنی و علوم ورزشی، واحد مبارکه، دانشگاه   -2

 اسلامی، مبارکه، ایران. 
ورزش، گروه تربیت بدنی و علوم ورزشی، واحد مبارکه،  استراتژیک در   دکتری مدیریت   - 3 

 اسلامی، مبارکه، ایران.  آزاد دانشگاه
 

 ( 1401/ 18/06پذیرش:     24/05/1401)دریافت: 

 چکیده 
وکار خود  ها در سراسر جهان برای انجام کسب طور گسترده توسط شرکت های مرتبط بهاینترنت و فناوری 

های  کار الکترونیکی فرصتو های اینترنتی و کسبفناوری  اند. و بهبود عملکرد مورد استقبال قرار گرفته

ای در اقتصاد  کنند تا در بازار جهانی به رقابت بپردازند و نقش عمده ها فراهم میشرکت جدیدی را برای  

تری  کار الکترونیکی، نیاز به تحلیل جامع ورغم مطالعات قابل توجه در زمینۀ کسبعلی جهان ایفا کنند.

یک وجود  کار الکترونیکی در صنعت ورزش براساس رویکردهای جدید تجارت الکترونودر بررسی کسب

کنندۀ  کار الکترونیکی براساس مشارکت مصرف و دارد. هدف این مقاله توسعۀ یک چارچوب نظری از کسب 

گرا  ساخت  با رویکرد و بنیادداده  نظریۀ براساس  کیفی و تحقیق  روش با ورزشی در توسعۀ شرکت است که

های  برفی و براساس مصاحبه گیری هدفمند با تکنیک گلولههای پژوهش از طریق نمونهداده شد.   انجام

الکترونیک  ۀساختاریافته با خبرگان حوزعمیق نیمه کنندگان در شمار مشارکت  .آوری شدجمع   تجارت 

های پژوهش پنج  تجزیه و تحلیل یافته   .نفر رسید  نوزدهپژوهش با استفاده از شاخص اشباع نظری به  

تواند با  کنندۀ ورزشی میائه شد که مصرف دستۀ اصلی را نشان داد. مدل نهایی تحقیق بدین صورت ار

رسیدن به بلوغ الکترونیکی و طراحی یک پروژه یا خدمت، در صورتی که از سواد ارتباطی بالایی برخوردار  

ها شود و از طریق ابعاد مختلف تجارت، به کسب های اجتماعی، وارد تجارت با شرکتباشد، از طریق شبکه 

برای خود و سود رساندن   بپردازد. مشخص شد مصرف درآمد  توانند در  کنندگان ورزشی میبه شرکت 
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شرکت  هستند، توسعۀ  تبلیغاتی  آژانس  دارند،  آنلاین  تبلیغات  به  نیاز  که  غیرورزشی  و  ورزشی  های 

به  کنندگان ورزشی که نیاز به بازخورد نسبت که نیاز به استخدام افراد دارند و یا تولید   های ورزشی سازمان 

 دارند، مشارکت کنند.  محصولات خود

کار ورزشی،  و کنندۀ ورزشی، کسبهای اینترنتی، مصرف بازاریابی الکترونیک،  فناوری  های کلیدی:واژه 

C2B. 

 مقدمه 

ارتباطات و  اطلاعات  فناوری  از  استفاده  جهان،  سراسر  روز   در  حال   طوربههر  در  چشمگیری 

ترین کاربردهای فناوری اطلاعات و ارتباطات، یعنی  در همین راستا یکی از حیاتی  .پیشرفت است

همکاران و  )محمد  است  کرده  ظهور  الکترونیک  الکترونیک2022،  تجارت  تجارت  از    (.  یکی 

)زو حیاتی است  اینترنت  از  استفاده  از  ناشی  کاربردهای  همکاران،    1ترین  چین2021و  و    2؛ 

 (.2008، 3و براون؛ والدن 2021همکاران، 

کننده در  که تحت تأثیر رفتار طرفین شرکت  استای  چندرشته   یتجارت الکترونیک فعالیت

تجاری کالاها، خدمات    ۀ(. به هرگونه مبادل2021،  4گیرد )دنگ و کینگاین نوع تجارت شکل می

صورت ارتباطی که بهکار مرتبط با آن از طریق اینترنت و یا سایر وسایل  ها و سازوتمام فعالیتو  

های مختلفی  (. دیدگاه2020،  5گیرد، تجارت الکترونیک گویند )لوان و جانگآنلاین صورت می

 7( و ایبارا 2019)  6، یو و جانگ کاروکسب  فرایند تجارت الکترونیک وجود دارد؛ از دیدگاه    در زمینۀ

معاملات تجاری و گردش    کردن(  آن را استفاده از تکنولوژی جهت خودکار  2015و همکاران )

( آن را روشی برای تسهیل 2022و همکاران ) 8د؛ از دیدگاه برخط، فولرندانکار مربوط به آن می

(  2018و همکاران )  9دانند؛ از دیدگاه ارتباطات، ساریداکیس خرید و فروش کالاها و خدمات می

رداخت کامپیوتری از طریق پ  ۀاطلاعات، کالاها و خدمات و همچنین شبک  ۀآن را روشی جهت ارائ

(  2021و همکاران )  10دانند؛ از دیدگاه خدمات، نیز کیم خطوط تلفن و سایر وسایل ارتباطی می
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ارائ را  می  ۀآن  فروشندگان  و  مشتریان  رضایت  جلب  جهت  مطلوب  کاهش  ندانخدمات  که  د 

 پی خواهد داشت. تسریع در تحویل و پشتیبانی را درهای خدمات و هزینه

دهد که  توضیح می 2، دبیرکل کنفرانس تجارت و توسعۀ سازمان ملل متحد1کیتوییموخیسا  

به الکترونیک«،  »تجارت  آنلاین،  خرید  برای  زیاد  تقاضای  به  توجه  مداوم  با  پشتیبانی  با  ویژه 

از این برنامهشبکه  الکترونیک،های تلفن همراه  اقتصاد دیجیتال در حال   های کاربردی تجارت 

با    .(2022گیرند )محمد و همکاران،  وکارهای بیشتری تحت تأثیر قرار میکسب   گسترش است و

و    3های تجارت الکترونیک و پتانسیل آیندۀ آن )ایگلسیاس پارداساین رشد مستمر در فعالیت 

های  فروشان اهمیت حضور آتی فروشگاهها و حتی خرده(، تحلیلگران بازار، رسانه2013همکاران،  

اند، و حتی برخی به آن اشاره  عنوان یک عنصر حیاتی زیر سؤال بردههرها را بهفیزیکی را در ش

تیلور2021و همکاران،    4)رسنتال  کنند می ارتباط،  2019،  5؛  این  در  اروپایی  (.  اخیر  مطالعات 

درصد از کل جمعیت اروپا در تجارت    70کند که  تأیید می (2021)6منتشرشده توسط یورواستیت 

 بخش بوده است.گویند که خرید رضایتدرصد از مردم می  71حدود   اند.ت کرده الکترونیک شرک

نشان داده    1این مشارکت در تجارت الکترونیک در سراسر اروپا و رشد چشمگیر آن در شکل  

 .شده است

 

 

 

 

 

 

 

 

 
خصوصی خریده یا سفارش  ةکاربران اینترنتی در اروپا که کالاها یا خدماتی را برای استفاد. 1شکل 

 ( 2021)یورواستیت،  اندداده
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ها  تواند به شرکتتجارت الکترونیک می  ۀ( معتقدند رشد سالان2022فرناندز بونیلا و همکاران )

جویی در هزینه، حداکثر یابی در بازار، بازاریابی، صرفههای شرکتی، موقعیتدر اجرای استراتژی 

مشتر وفاداری  و  کارایی  سود،  دادهکردن  طبق  باشد.  داشته  مثبتی  و  تأثیرمستقیم  های  یان 

رقابتارائه  و  بازار  ملی  کمیسیون  سالان2020)  1شده،  رشد  که  است  زده  تخمین  تجارت   ۀ( 

ساله این رشد پنج  .درصد است  23در اسپانیا بیش از    2019تا    2014های  الکترونیک بین سال 

 به نمایش درآمده است.   2در جدول 

 
مل فصلی گردش مالی تجارت الکترونیک و تغییرات سال به سال )میلیون یورو و درصد(  . تکا2شکل 

 ( 2020)سی.ان.ام.سی، 

هایی همراه بوده و همواره نشیب ۀ گذشته با فرازوپیشرفت تجارت الکترونیک طی چندین ده

الکترونیک (. امروزه اشکال مختلفی از تجارت  2015،  2روند رو به رشدی داشته است )استرزبیخی 

و    3)جائو  کنند خود را مدیریت می  که هر کدام، بازارهای مختص  کنندشکل گرفته و فعالیت می

تجاری    (.2019همکاران،   رویکرد  الکترونیک،  تجارت  جدید  و  جذاب  رویکردهای  از  یکی 

شامل تعاملات    B2C( نام دارد. تجارت  C2B)  4کاروکسبکننده با تجارت یا مشتری به  مصرف

محصولات یا خدماتی   ۀکنندواقع مصرفدر این مدل در. استکننده و شرکت تجاری بین مصرف

می ایجاد  سازمانرا  توسط  که  شرکتکند  و  میها  مصرف  به  تجاری  کیم )  رسدهای  و  ،  5هان 

تجاری  طوربه.  (2019 رویکرد  مشارکت مصرفبر C2B کلی  فرصتکنای  تعریف  در  و  نده  ها 

کننده نیز نقشی در تولید یک محصول کند تا مصرفرو این امکان را فراهم میاینراهکارهاست. از
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توسع یا  باشد  ۀو  داشته  چیرومالا   خدمات  و  نوآوری این    .( 2021،  1)مستقل  یک  مدل 

گیرد، که هر  ت میئشود، از عصر جدیدی نشسازی است که توسط مشتریان هدایت میسفارشی

واقع یک حالت تولید سفارشی معکوس  شود. این درتر میتر و باتجربه تر، مشترکطبازتر، مرتب  روز

(  C2B)  کاروکسب شود، که حالت، رویکرد مشتری به  است که توسط نیازهای مشتری هدایت می

 (.  2019و همکاران،  2است )ژانگ 

محصولاتی هستند که پیش به دنبال  ازبا بهبود مستمر استانداردهای زندگی، مشتریان بیش

 که تجارتازآنجایی.  (2019)ژانگ و همکاران،     شوندبا فردیت، سرگرمی و در صحنه مشخص می

C2B ها برای تبلیغ برند و محصولات برخی از شرکت  ،به کلمات و نظرات مشتریان بستگی دارد

.  (2021و همکاران،    4)یوان   کنندمی  3های اجتماعی، اقدام به جذب اینفلوئنسر خود از طریق رسانه 

صورت قیمت ثابت، کلیک بر روی تبلیغات یا پرداخت تواند بهپرداخت هزینه در این شیوه می

 .(2020، 5)باتاچاریا و بوسه  کننده باشد مستقیم به مصرف

از محققان    ها، کاربردها و غیره در مدلها، روشفناوری  در زمینۀدر حال حاضر بسیاری 

C2B  توان به مطالعات  این مطالعات می  ۀجملاز  اند؛  سازی( مطالعاتی را انجام دادهل سفارشی)مد

تسگ و  دن2013)  6وانگ  کاربر؛  نیازهای  شناسایی  در   )7  ( همکاران  الزامات 2012و  در   )

همکاران   و9بندی نیازهای کاربران؛ مون( در طبقه2017)  8کومار؛ تیرومالای و سنتیکاروکسب

و  11لی مدیریت سفارش؛ ( در 2012) 10تینیالا و کتوکیوی محصول؛  ۀطراحی خانواد( در 2010)

لیوتولید؛    فرایندکنترل  ( در  2005همکاران ) تأمین( در  2007)  12لیو و   13یائو  کننده؛ ارزیابی 

  ۀ سیستم توصی( در  2008)  و همکاران  14جی تأمین؛    ۀرسازی منابع زنجییکپارچه( در  2015)
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های سفارشی، همگی در ارتباط  پلتفرمدر   ( 2015و همکاران )  1آنلاین و خدمات پایگاه داده و یو

 . کرداشاره   C2Bبا رویکرد 

فعالیت به  جدیدی  ابعاد  الکترونیک  تجارت  که  میهمانطور  تجاری  رفتار  های  افزاید، 

نسبتمصرف میفعالیت  بهکنندگان  تغییر  ناگزیر  سنتی  تجاری  همکاران، های  و  )محمد  کند 

که    هستندکنندگان صنعت ورزش  کننده، مصرفهای خیلی خاص مصرفیکی از گروه  .(2022

مستثنی  آن  قاعده  از  نیز  هم  نیستندها  بهو  تکنولوژی،  پیشرفت  با  چشمراستا  از شکل  گیری 

مدل از  استفاده  هستند.  پیشتازان  الکترونیکی  بازاریابی  و  تجاری  جدید  کنندگان  مصرفهای 

انتخاب، خرید، استفاده و کنارگذاری محصولات و خدمات   که شامل  فرایندمعمولاً در یک  ورزشی  

کنند  شرکت می  ست،ر برآوردن نیازها و دریافت مزایامنظومربوط به ورزش و رویدادهای ورزشی به

ماکار  و  برای    (.2021،  2)روییز  مصرفی  سطح  ورزشیمصرفدو  که    کنندۀ  دارد   طور بهوجود 

گراست. کنندۀ ورزشی مادیمصرفمستقیم تحت تأثیر سطوح برانگیختگی است. اولین سطح،  

دومین سطح    د.و نشان دادن محصولات ورزشی خود ارزش قائل هستناین افراد برای اندوختن  

از  عبار ورزشیمصرفت  احساسات    کنندۀ  مشتریان  دیگر  عبارت  به  یا  و  دلبسته  )کشگر  است 

واقع  گیرند، اما درن دو سطح قرار نمیکنندگان ورزشی در ایمصرف  ۀچه هم(. اگر1395همکاران،  

حاضر پس از  ۀکنندگان نیست، بلکه مطالعبندی مصرفاصلی در این مطالعه، نوع و دسته  ۀلئمس

، اذعان   C2Bالکترونیک و پس از آن تبیین یکی از رویکردهای جدید تجاری با نامتعریف تجارت  

  براساس، عدم وجود یک مدل مناسب که  کنندۀ ورزشیمصرفرغم تعداد بسیار بالای  دارد علی

مصرف برای  تجاری  جدید  میرویکردهای  باشد،  شده  طراحی  ورزشی  گپ  کنندگان  یک  تواند 

 خص بازاریابی ورزشی باشد. رزشی، بالأو  اساسی در تحقیقات مدیریت

ایرانی نیاز به تدوین مدلی برای تجارت الکترونیک با یک رویکرد    کنندۀ ورزشیمصرفاما چرا  

دارد؟ رشد    تجاری جدید  نیز  ایران  در  اینترنت  نقاط جهان،  تمام  اینترنت در  رشد  با  متناسب 

شده توسط وزارت ارتباطات و فناوری  طبق آمار منتشر(  2021ای داشته است. تسنیم )یندهافز

 69حدود  را  در ایران    2021ضریب نفوذ تلفن همراه هوشمند در سال  در گزارشی    ، اطلاعات

تلفن بردرصد   نفوذ  راهمراه در    آورد و ضریب  اعلام    155  ایران  در همین گزارش   . کرددرصد 

اعلام کرده است که  درصد    46.45حدود  را    2020ریب نفوذ تلفن هوشمند در جهان در سال  ض

به آمار جهانی است. همچنین دسترسی به  نسبت  ضریب نفوذ تلفن همراهنشان از رشد ایران در  

،  1399( در سال  2019مردم ایران )دنیای اقتصاد،  درصد از    61،  1398اینترنت در ایران در سال  

 
1. Zhu 

2. Ruiz  & Makkar 
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است. به    شده ( اعلام  2021درصد )اقتصاد آنلاین،    89،  1400( و در سال  2020درصد )مهر،    83

های  مروزه تقریباً اکثر افراد دارای گوشی که ارسد این رشد چشمگیر نفوذ اینترنت و ایننظر می

باعث    ،  به اینترنت دسترسی داشته باشند  ختلفاست از طریق مو ممکن    هستندهوشمند و قوی  

صورت آنلاین با  بهکنندگان  ورزشی در ایران نیز مانند سایر مصرف  کنندگانشود که مصرفمی

  ۀ های تجاری به ارائهای تجاری و برندهای مختلف در ارتباط باشند. در گذشته تنها شرکتشبکه 

مشتریان    ،دلیل گسترش علم و فناوریامروزه بهپرداختند. اما  محصولات و خدمات به مشتریان می

کنندگان  مصرف C2B در مدل  همچنین  شوند. نظر گرفته میمعامله در  هر  ۀعنوان نیروی محرکبه

امکان این را دارند تا مبلغ پیشنهادی خود را برای خرید یک محصول و یا خدمات    ورزشی این

رو احتمالاً وجود یک مدل اختصاصی در  این. ازهای تجاری ارائه دهندبه خریداران و یا شرکت

با رویکرد   الکترونیک  به  می  C2Bتجارت  ایران و   کنندۀ ورزشیمصرفتواند کمک شایانی  در 

 . کندسایر نقاط  
است    شده ای  کنندگان ورزشی توجه ویژهکه تاکنون به رفتار مصرفرغم اینر ایران نیز علید

همکاران،   و  )جماعت  بسیاری  مطالعات  همکاران،  ؛  2017و  و  و  2017عبدالملکی  نشاطی  ؛ 

؛ قطعی و 2018؛ بروجردی و منصوری، 2019شوری، کوهنژاد و شهولی؛ رمضانی2017همکاران، 

رفتار  1398علیزاده،  شیخ با  ارتباط  در  ورزشیمصرف(  تاکنون   شدهگزارش    کنندۀ  اما  است، 

است.    نشدهیک مدل در رویکردهای جدید تجارت الکترونیک در ورزش گزارش    ۀای با ارائمطالعه

اساسی که در تحقیقات    کنندۀ ورزشی در تحقیقات گذشته، خلأمصرفبا بررسی ادبیات مربوط به  

  کار وکسبخورد، نپرداختن به یک مدل  رزش و بازاریابی به چشم میمدیریت و  ۀداخلی در حوز

بر   است. خلأا  کنندۀ ورزشیمصرفمبتنی  الکترونیک  تجارت  منظر  را می  ز  توان اساسی دیگر 

( به صورت اختصاصی در  C2Bنپرداختن به رویکرد تجاری جدید و موفق مشتری به تجارت )

ای با هدف تدوین  توان به ضرورت پرداختن به مطالعهرو میاینکنندۀ ورزشی دانست. ازمصرف

در   الکترونیکی  تجارت  ورزشیمصرفمدل  رویکرد   کنندۀ  هماحتمالاً.  کرداشاره    C2B  با   ۀ 

تولیدکنندگان محصولات و خدمات ورزشی، حتی  های مختلف مصرفصورت  کنندگان ورزش، 

استفاده و  ورزشی  رویدادهای  مصرفبرگزارکنندگان  حتی  و  ایران  در  آن  از  کنندگان  کنندگان 

ا این مطالعه احتمالاً بینشی ر  . شوندمند  توانند از نتایج این مطالعه، بهرهورزشی غیرایرانی نیز می

 راهگشا باشد، ارائه دهد.  کنندۀ ورزشیمصرفمورد عواملی که ممکن است بر قصد خرید  در
سفارشی نوآوری  میمدل  هدایت  مشتریان  توسط  که  نشسازی  جدیدی  عصر  از  ت ئشود، 

واقع یک حالت تولید شود. این درتر میتر و باتجربهتر، مشترکگیرد، که هر روز بازتر، مرتبطمی
نیازهای مشتری هدایت می توسط  است که  تعریف  شود، که میسفارشی معکوس  تواند همان 
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 C2B ( باشد؛ در حال حاضر فقدان یک سیستم یا چارچوب کاملC2B) کاروکسب مشتری به 

حاضر، تدوین یک مدل برساخت    ۀ رو هدف مطالعاینکنندگان ورزشی وجود دارد. ازدر مصرف
 . است C2Bبا رویکرد جدید تجاری   کنندۀ ورزشیمصرفالکترونیکی در  تجارت

 پژوهش  روش 
پدیده  1ای زمینه   ۀنظری تبیین  آن  هدف  که  است  کیفی  تحقیق  روش  )ویلیامزیک  و    2هاست 

  ۀ (. این روش یک انتخاب منطقی برای اجرای این مطالعه بود، زیرا هدف مطالع2022همکاران،  
ای زمینه  ۀنظری  .های اجتماعی و تکنولوژیکی استفرایندحاضر، افزایش درک یک پدیده شامل  

تثبیت روش  که  یک  است  درشده  نظریه  ایجاد  دنبال  است»به  مهم  مسائل  و    3)میلز  «مورد 
داستان 2006همکاران،   از  مسائل،  آن  در  که  شرکت(  ایدههای  جای  به  ازکنندگان  پیش  های 

آوری و جمع  فرایند(. 2014، 4؛ چارمز 2015آیند )بریکس و میلز ن، بیرون میۀ محققاشدساخته 
و    (2022ای است )ویلیامز و همکاران،  مبنایی تکراری و چرخه   ۀها در نظریدادهتجزیه و تحلیل

 مایش درآمده است.به ن 3در شکل 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 2022)ویلیامز و همکاران،    ایزمینه ۀای نظرینمایش تصویری ماهیت چرخه. 3شکل 

 
1. Grounded theory 

2. Williams 

3. Mills 

4. Charmaz 
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پیدایش  زمان  روش  زمینه  نظریۀ  از  این  از  مختلفی  تفاسیر  و    طوربهای،  گسترده، شناخته 

برساخت  . اندکاربردی شده تفسیر  این مطالعه،  )چارمز،  در  نظری2006گرایی  ای مورد زمینه  ۀ( 

گرایانه  گرایی، موضعی نسبیمبتنی بر ساخت  ۀاین مطالعه با استفاده از روش نظری  توجه است.

و همکاران،    1؛ بریکندریچ 2014گرای نمادین است )چارمز،  دارد که مبتنی بر دیدگاه نظری کنش

کنندگان را تصدیق  شرکت  ۀشدمشترک بین محقق و دنیای تحقیق  ۀد تجرب(. این رویکر2012

 ،آن را کشف کند  ۀسازد که چرایی وجود یک پدیده و چگونگی تجربمحقق را قادر می  ،کند می

( و  تفاسیر محقق را از 2014در عین حال از ساخت مشترک معنا اطمینان حاصل کند )چارمز، 

(.  2022و همکاران،    2گیرد )پروسینگ کنند، در بر میهایی که ساختار نظریه را هدایت میداده

  ۀ کننددهد که مکمل و منعکسهای تحقیق ارائه میگرایی رویکردی به روش مبتنی بر سازه  ۀنظری

 (.  2011، 3بازاریابی است )میلر ۀاهمیت روابط است که یک ویژگی ارزشمند و اصلی فلسف

این مطالعه   با  شرکت  . کننده شرکت داشتندنفر در نقش مشارکت  نوزدهدر  اولیه  کنندگان 

ن تجارت الکترونیک، بازاریابی ورزشی و کارآفرینی  متخصصاگیری هدفمند از  استفاده از نمونه

انتخاب نمونه  ورزشی  آن،  دنبال  به  گلوله شدند.  شرکتبرداری  استخدام  شاهد  کنندگان  برفی 

ها، الگوها، تأیید کدها و  ها را برای کشف شکافگیری نظری از دادهدیگری بود که امکان نمونه

 ها فراهم کرد.  آن  ۀها در حین توسعدرک بهتر مفاهیم و نظریه

مصاحبهداده طریق  از  فشردها  میانگین    ختاریافتهسانیمه  ۀهای  جمع  هفتادبا  آوری دقیقه 

اند. یک راهنمای مصاحبه ایجاد شد که شامل مطالب گسترده و باز بود. آگاهی و پذیرش شده

مصاحبهواژه اصطلاحات  و  یادداشتها  در  نیز  کشف  شوندگان،  برای  و  شد  ذکر  میدانی  های 

صورت دیجیتالی ضبط ها بهمصاحبه .شداند استفاده  ها پدیدار شدههایی که در طول مصاحبه ایده

یادداشت با  همراه  یادداشتو  مستندسازی  شد.  رونویسی  میدانی  میدانی،  های    فرایند های 

دادهجمع  زمینهآوری  ثبت  با  را  اتفاق میها  آن  ارتباط ای که در  توصیف هرگونه  برای  و  افتد، 

حل فرصتی برای انعکاس فراهم  (، افزایش داد. این مرا2022غیرکلامی )پروسینگ و همکاران،  

شده  های ثبتکند و بینش متنی را به دادهگیری واضح را مستند میکند و یک مسیر تصمیممی

 کند.  اضافه می

افتد  زمان اتفاق میهم  طوربهتعاملی و تفسیری است که    فرایندگرا یک  های ساختتحلیل داده

 اندعبارت  ایه ن ینظریۀ زم گرایساخت  تحلیل در همپوش یندافر چهار(.  2012و همکاران،    4)هال 

 
1. Breckenridge 

2. Prussing 

3. Miller 

4. Hall 
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  (. 2006چارمز،  کدگذاری نظری )  و محوری کدگذاری متمرکزشده، کدگذاری اولیه، کدگذاری از:

اولیه داده از کدگذاری خط به خط یا  تجزیه و تحلیل از طریق کدگذاری  های خام با استفاده 

ای هر کلمه، خط، واقعه و در کل واژگان خاص حتی  عبارت به عبارت انجام شد. در این مرحله، بر

گذاری ها، نامداده ، معانی خاص نسبت داده شد. اصطلاحاًدها بودنکنش ۀ کنندکلماتی که بازتاب

کنندگان  کدگذاری به کلمات و اعمال شرکت  فرایندشدند. از این تکنیک برای اطمینان از وفاداری  

( استفاده شد. این 2014کنندگان )چارمز،  ها از دیدگاه شرکتدادهو تشویق به تجزیه و تحلیل 

های مفهومی برای مرتب کردن و و نقشه  هاول رکز، با استفاده از جدکدها به عنوان کدهای متم

زمان به  نویسی هممطرح شدند. یادداشت  های اولیه،تری از داده های بزرگخلاصه کردن بخش 

ها را در معرض تجزیه های در حال توسعه کمک کرد، و آنکشف و زیر سوال بردن کدها و مقوله 

زمان در متن مصاحبه هم طوربهگیری نظری قرار داد، که اغلب ای ثابت و نمونهو تحلیل مقایسه

 افتاد.  ( اتفاق می2012؛ هال و همکاران، 2014متن مصاحبه )چارمز،  و بین

کننده(. با این  مشارکت  پانزده ها با تعداد نسبتاً کمی اشباع شده بودند ) در این مطالعه، داده

( با تخصص 19تا    16کنندگان  ها آشکار بود، چهار نفر )یعنی شرکتحال، زمانی که اشباع داده

گیری نظری و صورت نمونه ههای جدید ب های ورزشی مسلط به تکنولوژی کاروکسبکارآفرینی و  

های قبلی  های آنان تفاوت چندانی با دادهتکنیک انتخاب هدفمند وارد مطالعه شدند که گفته

گیری نظری، زمانی حل شد که هیچ اطلاعات  های بیشتر، از طریق نمونهآوری دادهنداشت. جمع

دست نیامد.  ه است بهدست آمدها بهدهد اشباع دادههای بعدی که نشان میجدیدی از مصاحبه

کنندگان که بازتاب  ها، فرصتی برای بررسی کدها توسط اعضا و برخی مشارکتفراینددر میان این  

تئوری منجر   ۀنهایت به توسعدر  های کدگذاری تصحیح وفرایند شد.کند، ایجاد  را تضمین می 

ز چهار  ها او تحلیل  ها گذاری بر یافتهمنظور تأیید نتایج و صحهدر این مطالعه به. همچنین  شد

( برای قوام  1994؛  1989،  2)گوبا و لینکلن  1پذیری پذیری و انتقال یدشاخص مقبولیت، اعتماد، تأی

 های کیفی مورد استفاده قرار گرفت. و استحکام داده

 هایافته نتایج و 
گیری یکی  شکل  ۀنحو  4های پژوهش پنج دسته اصلی را نشان داد. در شکل  تجزیه و تحلیل یافته

دسته  این  نام  از  به  )محور(  بهیافته  براساسکه    کار«وکسبطرح  »ها  نمایش  ها  به  آمد،  دست 

 درآمده است.  

 
1. Acceptability, trust, verifiability & transferability 

2. Guba & Lincoln 
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 گیری یک محور اصلی شکل ةنحو. 4شکل 

مشخص است، اشباع نظری کدهای باز، شروع کدگذاری متمرکز    4همانطور که در شکل  

مشخص    .است اصلی  محورهای  آن  از  قسمت  در شدهمطرح هایرویه براساس.  شدندپس 

 . دشوارائه می 1جدول   شرح به مدل اصلی و فرعی هایمقوله  شناسی،روش

 توسعۀ شرکت در  کنندة ورزشیمصرفمشارکت  کاروکسبمدل  اصلی و فرعی هایمقوله. 1جدول 

 اصلی هایمقوله  فرعی  هایمقوله 

 بلوغ الکترونیکی  ابزار الکترونیکی  –های فناورانه شناخت فرصت –رابطۀ پایدار الکترونیک  –آمادۀ تغییرات 

 پروژه یا خدمت های توسعهاستراتژی  –فروش و بازاریابی    –محصولات و خدمات    –تحلیل اولیه    –های بازار  فرصت

 -شهروندی    سواد حقوق  –عمومی    سواد روابط   -فرهنگی  بینسواد ارتباط     - گفتن  سواد سخن

 شناسیبوم –سواد هیجانی 

 سواد ارتباطی 

 های اجتماعی شبکه سواد تبلیغاتی  -ارتباطیهای سواد فناوری –پلتفرم چندوجهی   –برقراری ارتباط دوطرفه 

 ابعاد تجارت  روش تحویل   –فرایند  -پیشنهاد قیمت   –محصول  -تنوع در انتخاب 
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توسعۀ در    کنندۀ ورزشیمصرفمشارکت    کاروکسبهای مربوط به  پس از واکاوی در مقوله

تواند با رسیدن به  می  کنندۀ ورزشیمصرف ، مدل نهایی تحقیق بدین صورت ارائه شد که  شرکت

بلوغ الکترونیکی و طراحی یک پروژه یا خدمت، در صورتی که از سواد ارتباطی بالایی برخوردار  

و از طریق ابعاد مختلف تجارت،   شودها  های اجتماعی، وارد تجارت با شرکتباشد، از طریق شبکه 

نمودار موضوعی مضامین  ،  5د.  شکل  بپرداز  به کسب درآمد برای خود و سود رساندن به شرکت

 دهد. را نشان می توسعۀ شرکتدر   کنندۀ ورزشیمصرفمشارکت   کاروکسب ۀنهایی در نظری

 
 توسعۀ شرکت در  کنندة ورزشیمصرفمشارکت  کاروکسب ۀمضامین نهایی در نظری. 5شکل 

 گیریبحث و نتیجه 
توسعۀ در    کنندۀ ورزشیمصرفمشارکت    کار وکسبحاضر به دنبال ساخت یک مدل برای    ۀمطالع

بود.    (C2B)  کاروکسبکننده با تجارت یا مشتری به  تجاری مصرفرویکرد    براساسها  شرکت

های محوری )بلوغ الکترونیکی،  اصلی یا مؤلفه   ۀپنج دستاین مطالعه، نمایش    ۀترین نتیجاصلی

این   ۀپرد های اجتماعی و ابعاد تجارت( بود که داستان پسپروژه یا خدمت، سواد ارتباطی، شبکه 

چارمز  .  شدگرای چارمز انجام  ای و رویکرد ساختزمینه  ۀاین مطالعه با روش نظری  مدل را ساخت.

دارد که هر شرح نظری باید  صریح  فرض می  ورطبهاین رویکرد    ( اذعان داشت2006؛  2000)

تفسیری این مطالعه بدین   ۀمطالعه ارائه دهد. شرح نظری و پرتر ۀ تفسیری را از جهان موردپرتر

تواند با رسیدن به بلوغ الکترونیکی و طراحی یک پروژه  می کنندۀ ورزشیمصرفصورت است که 
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های اجتماعی،  خوردار باشد، از طریق شبکه یا خدمت، در صورتی که از سواد ارتباطی بالایی بر

و از طریق ابعاد مختلف تجارت، به کسب درآمد برای خود و سود   شودها  وارد تجارت با شرکت

دارد که البته قرار هم نیست، تصویری ( اذعان می2014رساندن به شرکت بپردازد. البته چارمز )

از   را  احجهان موردکاملاً دقیق  ارائه دهد.  این قاعده مستثنی  مطالعه  از  نیز  پژوهش  این  تمالاً 

 نیست.

هایی هستند که تصور دنیای امروزی تجارت الکترونیک و اینترنت واژه  ۀدر حال حاضر کلم

های تجاری استفاده از بستر فضای دیجیتال برای انجام فعالیت  .غیرممکن است  ها تقریباًبدون آن

. کارهای گوناگون فراهم ساخته استونین کسب فرصت بسیار خوبی را برای افراد عادی و همچ

و   ببرند نیز باید از این فرصت نهایت استفاده را  های مختلف ورزشیکاروکسبکنندگان و  مصرف

الکترونیکی،   بازاریابی  سریع  خیلی  تغییرات  مخصوصاً  بازاریابی،  دنیای  تغییرات  با  متناسب 

های خود را انجام دهند. یکی از این تغییرات در تجارت الکترونیک، رویکردهای مختلف  ریزیبرنامه

ز  روتجارت الکترونیک، دائم در حال به  ۀآن و تعاریف جدیدی است که توسط اندیشمندان حوز

را نام برد. این رویکرد نیز مانند   C2Bتوان رویکرد تجارت الکترونیک شدن است. برای مثال می

امروزی که به جهانی نوسانی، سرشار از عدم قطعیت، پیچیده و    1ها در دنیای ووکای تمام پدیده

ین  (، شامل تغییرات گسترده شده است؛ ا2021مبهم اشاره دارد )شهولی کوه شوری و همکاران،  

است تغییر  حال  در  رویکرد  این  اصلی  مبانی  که  نیست  معنی  این  دائم    ،به  های  کاروکسباما 

 C2B رویکرد تجاری  در  د.شو این رویکرد محبوب معرفی می  براساسجدیدی با مدل جدید  

کنند که توسط  کسانی که معمولاً کاربران نهایی هستند، محصولات و خدماتی را تولید و ایجاد می

رو این مطالعه، ایناز  .شودکنند، مصرف میها خرید میهایی که خودشان از آن سازمان  مشاغل و

های ورزشی مبتنی بر رویکرد تجاری کاروکسبکننده و  یک مدل اختصاصی متناسب با مصرف

C2B  دادارئه . 

شده  دارای پنج طبقه یا محور اصلی است. در مدل ارائه   های تحقیق،استه از داده مدل برخ

ها،  و هم برای شرکت  کنندۀ ورزشیمصرفخوبی مشخص است که این پنج طبقه هم برای  به

صورت هکننده و شرکت وضعیت یکسانی دارند. در ادامه و باند و از این حیث، مصرفتعریف شده

د. شوو متناسب با هر طبقه، پیشنهاداتی ارائه میگیرد  بحث و بررسی قرار میر طبقه موردمجزا، ه

الکترونیک است. نیاز یک مدل  واقع این طبقه به این اشاره دارد که پیشدر  اولین طبقه، بلوغ 

مصرف  کاروکسب رسیدن  بلوغ  به  شرکتالکترونیکی،  و  ورزشی  زمینۀها  کنندگان  تجارت    در 

های مختلفی را برای بلوغ الکترونیکی این  مدل  پردازان تجارت الکترونیک،نظریهالکترونیک است.  

 
1. VUCA world (volatility, uncertainty, complexity & ambiguity) 
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توان وضعیت  های بلوغ تجارت الکترونیکی میکلی با استفاده از مدل  طوربه  . انده کردهئارا  فرایند

سپس   .ن، وضعیت مطلوب ر ا نیز مشخص کردآوکار را استخراج و بر مبنای  موجود یک کسب 

وضعیت  استراتژی  به  دستیابی  و  گذار  کردهای  شناسایی  را  همکاران،    1)تریاندینی   مطلوب  و 

فناوری    در زمینۀگرفته  های صورت پیشرفتدر عصری که    شودال مطرح  ؤ(. شاید این س2017

اینترنت پیدایش  همچنین  و  ارتباطات  و  دنیای   که  اطلاعات  وارد  خود  با  را  جدیدی  مفاهیم 

الکترونیک به   در زمینۀهایی هستند که مان، آیا هنوز افراد و یا سازاندو مدیریت کرده کاروکسب

س این  باشند؟ جواب  نرسیده  نمیؤبلوغ  را  دقیقی،  ال  ارقام  و  آمار  زیرا  کرد،  بیان  قاطعانه  توان 

های ورزشی وجود ندارد. این مسئله، یکی  کنندگان، شرکت و سازمانمخصوصاً در بحث مصرف

کنندگان صورت در این ارتباط با مشارکتهای مختلفی  های این مطالعه بود که بحث از محدودیت

جواب ماند. اما آنچه مشخص است، این است شده، به نحوی بیال مطرح ؤپذیرفت و پاسخ به س

اما از آنجا که    ،های جدید در بین این جامعه، با سرعت زیادی در حال رشد استکه نفوذ فناوری

ها به بلوغ  دگان ورزشی و یا شرکتکننتوان با اطمینان از این سخن گفت که تمام مصرفنمی

رسیده پیشالکترونیک  مرحله،  این  و  است، اند  الکترونیک  تجارت  بحث  به  ورود  حداقلِ  و  نیاز 

مصرف  برای  زیر  شرکتپیشنهادات  و  ورزشی  ارائه  کنندگان  بلوغ،  این  به  رسیدن  جهت  در  ها 

لکترونیکی، فواید استفاده از اندازی سیستم پست اهای مناسب و اولیه مانند راه: آموزش شودمی

راهشبکه  اجتماعی و  ارائه  های داخلی به مصرفاندازی شبکه های  اشودکنندگان ورزشی  یجاد  ؛ 

ها فراهم شود؛  کنندگان و شرکتبرای مصرف سازمانی به اطلاعاتامکان دسترسی عمومی و بین

نان  پایدار را برای کارک  ۀطرفو ای با هدف ایجاد امکان ارتباط دها، آموزش بازاریابی رابطهشرکت

. احتمالاً  کنند های مناسب را برای ورود به بازار با این روش اتخاد  نظر گیرند و استراتژی خود در

 التحصیلان و دانشجویان علومن مشاغل، فارغیا صاحبا  کنندگان ورزشییک گروه اصلی مصرف

  « بلوغ تجارت الکترونیک»س با عنوان  شده در قالب یک درتوان پیشنهادات ارائه ورزشی باشند، می

 .داددر دوران تحصیل در دانشگاه در مقطع کارشناسی، برای آنان ارائه 

کار ورزشی تبیین  وکه اهمیت محور بلوغ الکترونیک در یک مدل الکترونیک کسبپس از این

های فرعی این  شویم. شاید در بررسی مؤلفه رو میشد، در طبقۀ دوم با محور پروژه یا خدمت روبه

ترین طبقات  طبقه، نشان خیلی پررنگی از فناوری یافت نشود، اما درواقع این طبقه یکی از مهم

کار، قبل از دیجیتالی  ودل حاضر است. این محور به داشتن یک پلن اولیه یا یک طرح کسبم

ای،  ها، در صورت داشتن چنین برنامهکنندۀ ورزشی و هم شرکتشدن اشاره دارد. هم مصرف

صورت خیلی هدفمند وارد تجارت الکترونیک شوند و به اهداف خود دست یابند. در  توانند بهمی

 
1. Triandini 
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کنندگان ورزشی  شود. برای مثال مصرفهای بازار آغاز میشروع کار از بررسی فرصتاین طبقه،  

سازها که احتمال وقوع کمی دارند، ولی در صورتی که اتفاق  تواند با بررسی و شناسایی شگفتیمی

(، طرح اولیۀ 2022افتند، تأثیر زیادی بر جای خواهند گذاشت )شهولی کوه شوری و همکارن،  

ایجا را  وقوع شگفتیخود  یا حداقل  ایدۀ خود  د کنند  با  متناسب  اولیۀ خود  در طرح  رو  سازها 

کار خود را مشخص  وبگنجانند؛ در مرحلۀ بعد و در قسمت تحلیل اولیه، اهداف خود و اندازۀ کسب

کنند؛ سپس در قسمت محصول و خدمات مشخص سازند که به دنبال یک خدمت یا پروژۀ نهایی  

ند؟ پس از آن در قسمت فروش و بازاریابی، مخاطبان خود را مشخص کنند  املموس یا غیرملموس

های توسعه، مزایای  و حوزۀ فعالیت خود را دقیق مشخص نکنند؛ درنهایت در قسمت استراتژی 

بندی دقیقی برای رسیدن به اهداف خود مشخص سازند. یکی از  رقابتی، برنامۀ عملیاتی و زمان

صورت نامحدود  توان بازخورد را به هاست و میازخوردی بین مؤلفه نقاط قوت این طبقه، ارتباط ب

می پیشنهاد  طبقه  این  با  ارتباط  در  داد.  انجام  چرخه  این  مصرفدر  و  شود،  ورزشی  کنندگان 

سازی مثل کرونا را که پایان آن  های قبلی خود، شگفتیها، برای ایدۀ اولیه و یا توسعۀ ایدهشرکت

سازهای دیگر از این دست، درنظر تی برای وجود چنین شگفتیمشخص نیست و حتی احتمالا

می پیشنهاد  همچنین  شرکتگیرند.  مصرفشود  حتی  و  محیط  ها  از  دائمی  تحلیل  کنندگان، 

پیش با رصد دائم  باشند و  اقتصادی،  رانداخلی و خارجی خود داشته  اجتماعی،  های سیاسی، 

 ییر متناسب باشند.زیست محیطی، فناوری و قانونی، آمادۀ هرگونه تغ

سوم مدل حاضر به محور سواد ارتباطی اشاره دارد. ارتباط یک نیاز ضروری برای انسان    ۀطبق

است. انسان برای برقرای ارتباط با خود، دیگران، حیوان، گیاه، وسایل و حتی موجودات نادیدنی  

(. میل به ارتباط 2020نیاز دارد )قاسمی و همکاران،    1نام سواد ارتباطی چون خدا، به سوادی به 

ها وجود دارد و این مسئله که بعد از گذشت چند سال، افراد مختلف، از ابتدا در تمامی انسان 

ارائه می را  متفاوتی  ارتباطی  بهسطوح  احتمالاً  در بحث سواد  آموزش   دلیلدهند،  متفاوت  های 

این طبقه سواد ارتباطی از   (. در2022آشنایی با آن باشد )بهرامی و همکاران،  ارتباطی و یا عدم 

است: از سوادِ سخن گفتن، به معنای توانایی درک و کاربرد    شدهمجموع سوادهای زیر تشکیل  

ها و  فرهنگی، به معنای توانایی درک و کاربرد تشابهمفاهیم برای انتقال شفاهی؛ سواد ارتباط بین

های  ای توانایی درک و کاربرد راهثر در ارتباط؛ سواد روابط عمومی، به معنؤهای فرهنگی متفاوت

نامی فردی و سازمانی؛ سواد حقوق شهروندی، به  برقراری ارتباط با مخاطب کلیدی برای خوش 

ها، سواد ثر در آنؤم  ۀمعنای توانایی درک و کاربرد حقوق حاکم بر انواع ارتباط در جامعه و استفاد

خود و دیگران در روابط )قاسمی و    هیجانی، به معنای توانایی درک و کاربرد مدیریت هیجان

 
1. communication literacy 
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که   (2005، 1)والکر  است شناسیای از زیست شاخهشناسی، که به معنای ( و بوم2020همکاران، 

الگوهای مکانی و زمانی توزیع و فراوانی جانداران  هایش شامل علیتسروکار دارد و بررسی با 

(. مدل حاضر در این طبقه به  2011،  2)اسچینر و ویلینگ   دشوعلت و معلول( رویدادها نیز می(

ارتباطی در سطح  و شرکت  کنندۀ ورزشی مصرفاین اشاره دارد که در صورتی که   از سواد  ها، 

باشند، می برخوردار  در  بالایی  متوسعۀ شرکت توانند  ایفا  ؤها  پررنگی  نقش  و  بوده  . در  کنندثر 

توسع با  توسع  ۀارتباط  برای  بلند؛  با صدای  مطالعه  و  تمرین  ارتباط   ۀسواد سخن گفتن،  سواد 

سواد روابط    ۀهای مختلف داخلی؛ برای توسعبومها و زیستمداوم فرهنگ  ۀمطالعفرهنگی،  بین

سواد حقوق   ۀ؛ برای توسعانتخاب رسانه یا کانال مناسب جهت تعامل و تداوم در ارتباطعمومی،  

  ۀ ؛ برای توسعمتناسب قوانین حاکم بر کشور  ۀاجتماعی برای عمل آگاهانکسب مهارت  شهروندی،  

هیجانی،   ارائسواد  در  مهارت  هبهره  طوربههیجانات    ۀکسب  مدیریت  و  طریق ورانه  از  یجانات 

شناسی، مطالعه و  سواد بوم   ۀ و برای توسع  (2022گاهی )بهرامی و همکاران،  خودآگاهی و دیگرآ

 د.شوهای مختلف، پیشنهاد میبوم آموزش آشنایی با آن و زیست

های  جارت الکترونیک و شبکه های اجتماعی اشاره دارد. تچهارم مدل موجود، به شبکه ۀطبق

ها  نشدنی این شبکهاعی و نفوذ انکارهای اجتمبا ظهور شبکه  مستقیمی باهم دارند.   ۀاجتماعی، رابط

هدف  .   هستیمرت الکترونیک  های اجتماعی در تجادر ساختارهای اجتماعی شاهد نقش شبکه

منظور مداری و اعتبار یک شرکت به مشتری  ۀکار بر پایوهای اجتماعی ایجاد یک کسبرسانهاصلی  

اجتماعی براساس نوع روابطی   ۀدر شبک  (.2018و همکاران،    3)چونگ استتوسعه و مدیریت کاری  

ایجاد می را توسعهتوان  میشود،  که  اگرچه  داد  تجارت  این  امروز شبکه .  اجتماعی هم در  های 

ی کرد، گرچه در ایران فعال نیستند، اما  زانداتلگرام، سرویس پرداخت راه  زمینه کار کردند، مثلاً 

اینستاگرام قسمت فروشگاه  سایت  در    یا مثلاًت.  توان ربات فروشگاهی یا پرداخت آنلاین داشمی

می تبلیغات  و  است  شده  تبلیفعال  سایت  در  و  میگیرد،  نشان  را  که غات  مخاطبی  تا  دهد، 

یک بستر برای بحث تجارت الکترونیک  با این امکان،  خواهد، بتواند از این طریق خرید کند.  می

آوردههب  ،ءهای جزفروش  در زمینۀ زمینه کار کرده است و   نیز  فیسبوکاند.  وجود  این  این    در 

دسترسی داشته   ت یا فروش آنلاینصفحاتی بابت پرداخ  فرصت را به کاربرانش داده است تا به

های  توانند از شبکه ها میکنندگان ورزشی و شرکتباشند. این طبقه به این اشاره دارد که مصرف

های جدید و یا  و ایده کنندآنلاین خود استفاده   کار وکسب  ۀعنوان مکانی برای توسعاجتماعی، به
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این   در  دهند.  توسعه  بستر  این  در  را  خود  میقبلی  پیشنهاد  کنندگان  د هم مصرفشوارتباط 

های  هایی که به دنبال کسب درآمد بیشتر هستند، فعالیت خود را در شبکه ورزشی و هم شرکت

تاک، لینکلدین و سایر  تر، یوتیوب، تلگرام، تیکیاجتماعی مانند متا )فیسبوک(، اینستاگرام، توی

اشبکه  با  و  دهند  گسترش  کوچک،  و  بزرگ  اجتماعی  استراتژی های  از  افزایش  ستفاده  های 

مخاطبادنبال جذب  کننده،  را  بیشتری  توسعکنندن  با  ارتباط  در  همچنین  تبلیغاتی    ۀ.  سواد 

مؤلفه به از  یکی  شبکعنوان  فرعی  می  ۀهای  پیشنهاد  مدل،  این  در  با  شواجتماعی  آشنایی  د، 

های اجتماعی  ایی شدید شبکهسازی محتوا و انتخاب کانال مناسب انتقال پیام با علم به پویبهینه 

 ( صورت پذیرد. 2022)بهرامی و همکاران، 

واقع این طبقه به ابعاد کلی تجارت درپنجم و آخرین مدل، محور ابعاد تجارت است.    ۀطبق

 محصول،   عامل مهم  سهکلی،    طور( معتقدند به2017و همکاران )  1اشاره دارد. اولیویرا الکترونیک  
تحویل روش  و  دارنددر    فرایندها  نقش  الکترونیک  یوسائی تجارت  و  پالسی  اذعان  2018)  2.   )

مفهوم   فیزیکی باشند، اساساً   ها و روش تحویل( کاملاً فراینداگر تمام ابعاد )محصول،  داشتند که  

 سه در سوی دیگر اگر هر  ؛شوداز نوع سنتی قلمداد میمعنا شده و تجارت الکترونیک بی تجارت

در بستر تجارت الکترونیک شکل   کار کاملاًواین عوامل به شکل دیجیتال صورت بگیرند، کسب

های جزئی تنوع در  مؤلفه کنندگان در این تحقیق، این محور از  است. اما از نظر مشارکت گرفته

تواند مدل  تشکیل شده است که می  روش تحویل  و   فرایند پیشنهاد قیمت،  انتخاب،  محصول،  

مصرفمعرفی  بعدی سه  که  صورتی  در  دهد.  پوشش  نیز  را  شرکتشده  و  ورزشی  ها،  کنندگان 

تا به این طبقه برسند، احتمال دستیابی به    کنندعمل    شدآنچه در طبقات قبل ارائه    براساس

اند، خیلی زیاد است. یکی از عوامل خیلی  هکردبندی  دوم، طراحی و زمان  ۀاهدافی که در طبق

گیرد. بسته به جنس و  در این مرحله انجام می  C2Bمهم در رویکرد جدید تجارت الکترونیک  

ارائه خدمت  یا  و  پروژه  ارائمحتوای  مطالعه،  از  قسمت  این  پیشنهاد  توسط  قیمت    ۀشده،  هم 

معمولاً صحبت از این است که ها صورت گیرد. در این رویکرد  کنندگان ورزشی و شرکتمصرف

گیرد انجام  شرکت  توسط  قیمت  می  ،پیشنهاد  باما  و  تعامل  با  درتوان  بازارایابی  ا  گرفتن  نظر 

های  تعامل که یکی از ویژگی  براساسمند، این پیشنهاد قیمت از جانب دو طرف انجام گیرد و  رابطه 

ها برای رسیدن رزشی و شرکتکنندگان واصلی این نوع تجاری است، ارتباط پایدار بین مصرف

 به اهداف مالی دو گروه، صورت پذیرد.
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های خیلی قوی این مدل، وجود مدل حاضر، یکی از نشانه  گانۀپس از بررسی محورهای پنج

ارتباطی   نوعی برگشت پیام 1رد بازخوحلقۀ بازخوردی در بین برخی از طبقات این مدل است.  

دهد و درنتیجه کیفیت فرستنده واکنش نشان می  به پیام  طور عامدانهاست که در آن، خروجی به

بازخورد به  .  (2013،  2)هان و لی   شودشده ارائه مینظر گرفتهمقدار در  ۀپاییا کمیت خروجی بر

منظور کنترل خروجی  مفهوم بازگرداندن بخشی از خروجی یک سامانه و ترکیب آن با ورودی به

،  توسعۀ شرکتکننده در  مبتنی بر مشارکت مصرف  کاروکسب(.  مدل  2021،  3)وانگ و یانگ  است

کنندگان، شکل گرفت. در این مدل،  های حاصل از مصاحبه با مشارکتبا تجزیه و تحلیل داده

رسد، یک بررسی  نهایی یعنی ابعاد تجارت می  ۀنقش بازخورد به این صورت است که وقتی به طبق

پذیرد. در این  پیشنهاد قیمت صورت می  براساسان پروژه و خدمت مبتنی بر نوع محصول یا هم

، تحقق اهداف اصلی  کنندو هم شرکت، در صورتی که احساس    کنندۀ ورزشیمصرفنقطه هم  

تواند نیازهای آنان را برطرف  اند، نمیهکرد دوم یعنی محور پروژه یا خدمت طراحی    ۀکه در طبق

 ۀو مجدد در طبق  ردندتوانند به عقب برگرسند، میواه نمیدلخ  ۀو شاید از لحاظ سود به نتیج  کند

انجام دهند.  حتی می را  یا خدمت  پروژه  بازطراحی  توسع  ۀتوانند در طبقدوم،  به  سواد    ۀبعد 

اجتماعی    ۀهای اجتماعی( با بررسی شبکبعدی )شبکه   ۀنهایت در طبقبپردازند و درارتباطی خود  

روند قبلی یا تغییر در این    ۀیم را در این طبقه برای ادامکه در آن فعالیت دارند، بهترین تصم

اتخاذ   الکترونیکی توسعه  ۀتوانند با یک برنام. در این صورت میکنندمحور  یافته وارد  بازاریابی 

که مدل حاضر، دارای   کرد توان اذعان  . در این ارتباط میشوندنهایی، یعنی ابعاد تجارت    ۀطبق

تواند رفتارهای غیرخطی را نیز درک  های مرسوم، میف دیگر مدلخلااست و بر  پویایی سیستمی

 . کند

مدل حاضر و تجزیه و تحلیل محورهای مختلف آن   براساستوان این نظریه را  در نهایت می

تواند با رسیدن به بلوغ الکترونیکی و طراحی یک پروژه یا  می  کنندۀ ورزشیمصرفبیان نمود: »

های اجتماعی، وارد  خدمت، در صورتی که از سواد ارتباطی بالایی برخوردار باشد، از طریق شبکه 

ها گردیده و از طریق ابعاد مختلف تجارت، به کسب درآمد برای خود و سود  تجارت با شرکت

همچن بپردازد«.   شرکت  به  مصرفرساندن  گردید  مشخص  میین  ورزشی  در  کنندگان  توانند 

 های زیر مشارکت داشته باشند: نقش

 های اینترنتی؛لینک ۀمنتشرکنند -
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 های اجتماعی؛ تبلیغات در رسانه -

 های اجتماعی؛ بالا در شبکه  ۀکنند داشتن تعداد دنبال -

  بلاگرها ل اینفلوئنسرها،  به کاربران نهایی )اغلب شام های معکوس و بازاریابی وابسته  حراج  -

 ( از طریق تبلیغات؛ یا نویسندگان

های ورزشی و غیرورزشی که  نیاز به تبلیغات آنلاین دارند )آژانس تبلیغاتی  توسعۀ شرکت- 

 هستند(؛  

 های ورزشی که نیاز به استخدام افراد دارند؛سازمان  -

 خود دارند.به محصولات کنندگان ورزشی که نیاز به بازخورد نسبتتولید -

دارای محدودیت مطالعه  نبوداین  زیادی  بسیار  می  ،های  نبوداما  به محدودیت  اهی  آگتوان 

های ورزشی که در همین قسمت نیز ها و شرکتکنندگان، سازمانمورد بلوغ الکترونیک مصرفدر

اطمینان   توانستند باکنندگان در این تحقیق نمیکدام از مشارکت. هیچکرداشاره    شدبه آن اشاره  

رو  این جود ندارد. ازای در این ارتباط وکامل در این ارتباط سخن گویند و هیچ سند یا مطالعه

می الکترونیک مصرف  شودپیشنهاد  بلوغ  بررسی سطح  به  آتی،  سازمانمحققان  و  کنندگان،  ها 

عدمشرکت نیز  دیگر،  محدودیت  یک  بپردازند.  ورزشی  ارتباطی های  سواد  سطح  از  آگاهی 

ای  د، مطالعهشوبر این اساس پیشنهاد می  .های ورزشی بودها و شرکتکنندگان، سازمانفمصر

 در این ارتباط صورت پذیرد. 
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Abstract   

Companies have widely adopted the Internet and related technologies 

worldwide to conduct their business and improve performance. Internet 

technologies and electronic business provide new opportunities for companies 

to compete in the global market and play a significant role in the world 

economy. Despite the significant studies in e-business, there is a need for more 

comprehensive analysis in examining e-business in the sports industry based 

on new e-business approaches. This article aims to develop a theoretical 

framework of e-business based on the participation of sports consumers in the 

company's development, which was carried out with the qualitative research 

method and based on the foundational data theory and a constructivist 

approach. Research data were collected by a purposive sampling method using 

a snowball technique and based on in-depth semi-structured interviews with 

e-commerce. The number of research participants by using the theoretical 

saturation index reached 19. The analysis of research findings showed five 

main categories. Different dimensions of business, to make money for 

yourself and profit for the company. The final model of the research was 

presented so that the sports consumer can enter into business with companies 
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through social networks by reaching electronic maturity and designing a 

project or service if he has high communication literacy. It was found that 

sports consumers can participate in developing sports or non-sports companies 

that either need online advertising are advertising agencies. These sports 

organizations need to hire people or sports manufacturers that need feedback 

on their products. 

 

Keywords: E-marketing, Internet Technologies, Sports Consumer, Sports 

Business, C2B 
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