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Abstract 

The purpose of this research is to investigate the effect of customer participation in product 

design on business performance in Majid brand sports products. The present research 

method is a combination of library and survey method. In terms of practical purpose, it is 

cross-sectional in terms of time, quantitative in terms of nature and strategy, and survey in 

terms of implementation process. The statistical population of this research includes the 

customers of Majid brand sports products, and because of their unlimited number, a simple 

random sampling method was used and the number of sample members was 384. The data 

collection tool is a questionnaire. The normality of the research variables was checked with 

the Kolmogorov Smirnov test, and descriptive statistics methods were used to describe the 

data, and inferential statistics and structural equation modeling were used to test the 

hypotheses. The findings indicate the confirmation of the main hypothesis and five sub-

hypotheses proposed in this research, and the values obtained from the critical ratio for all 

hypotheses are greater than 2.58, which It shows the significance of the assumptions at the 

1% error level. The results showed customer participation in product design through 

components such as; Generous participation, fair participation, truthful participation, 

trusting participation, and aspirational participation affect business performance. 

 

Key words: Customer participation in product design, Business performance, Sports 

products of Majid brand. 

                                                                                                                                                                                              
 Corresponding Author: E-mail: n58_ebrahimi@yahoo.com 
How to Cite: Deris Kh, Ebrahimi N, Zarin joy alvar S. The effect of customer participation in product design on 

business performance (case study: Majid brand sports products), Journal of Innovation in Sports Management, 

2024; 2(4):23-35. 

O
rig

in
a
l R

e
s
e
a
rc

h
 A

rtic
le

                                          R
e
c
e
iv

e
d

: 2
0
2
3
-0

9
-0

3
                                         A

c
c
e
p

te
d

: 2
0
2
3
-1

0
-2

0
 

mailto:mozhgnir1@yahoo.com


 

 نوآوری در مدیریت ورزشی

 2041زمستان  ،۴ شماره ،2دوره 

https://jism.srbiau.ac.ir 
 

 

شی
وه

پژ
له 

مقا
   

    
    

   
    

    
   

    
    

   
   

    
    

    
    

ت
یاف

در
خ 

اری
ت

:
12

0
/

06/
14

02
   

    
    

   
   

    
    

    
    

    
    

ش: 
یر

پذ
خ 

اری
ت

22/
00/

14
02

 

 

  کار و کسب عملکرد بر محصولی طراح دری مشتر مشارکت ریثأت

 (دیمج برندی ورزش محصولاتی: مورد مطالعه)
 

 ، دانشگاه آزاد اسلامی، آبادان، ایرانکارشناسی ارشد، گروه مدیریت بازرگانی، واحد آبادان خلیل دریس

 .، دانشگاه آزاد اسلامی، آبادان، ایراناستادیار، گروه مدیریت بازرگانی، واحد آبادان  نرگس ابراهیمی
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 چکیده

مشارکت مشتری در طراحی محصول بر عملکرد کسب و کار در محصولات ورزشی برند مجید  یرتأث یبررسهدف این پژوهش 

ای و پیمایشی است. از نظر هدف کاربردی، از نظر زمانی مقطعی، از  باشد. روش پژوهش حاضر ترکیبی از روش کتابخانه می

 محصولات مشتریانپژوهش شامل  نیا یجامعه آمار نظر ماهیت و استراتژی کمی و از نظر فرآیند اجرا پیمایشی است.

گیری تصادفی ساده استفاده و تعداد اعضای نمونه  به دلیل نامحدود بودن تعداد آنها از روش نمونهاست که  مجید برند ورزشی

باشد. نرمال بودن متغیرهای پژوهش با آزمون کولموگروف  یمپرسشنامه  ها دادهنفر انتخاب شد. ابزار گردآوری  483

های آمار استنباطی و  های آمار توصیفی و برای آزمون فرضیات از روش ها از روش ررسی شد و برای توصیف دادهاسمیرنوف ب

ها حاکی از تأیید فرضیه اصلی و پنج فرضیه فرعی مطرح شده در این  مدل سازی معادلات ساختاری استفاده شد. یافته

بیشتر است که نشان از معنادار  88/2تمامی فرضیات، از مقدار پژوهش است و مقادیر به دست آمده از نسبت بحرانی برای 

هایی چون؛  % است. نتایج نشان داد مشارکت مشتری در طراحی محصول از طریق مؤلفه1بودن فرضیات در سطح خطای 

د کسب مشارکت سخاوتمندانه، مشارکت عادلانه، مشارکت حقیقت محور، مشارکت با اعتماد و مشارکت آرزومندانه بر عملکر

 .و کار تأثیر دارد

 

 مشارکت مشتری در طراحی محصول، عملکرد کسب و کار، محصولات ورزشی برند مجید: های کلیدی واژه
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 مقدمه
امروزه به علت رشد سریع محصولات و رقابتی شدن بازار، 

خدمات رشد چشمگیری پیدا عموماً نیاز به محصولات و 

کرده است. افزایش جمعیت و متنوع شدن نیازها نیز از 

ها را به دستیابی به  جمله عواملی است که سازمان

کند. در چرخه عمر  محصولات و کالای جدیدتر ترغیب می

محصول سود حاصل از ارائه محصول به بازار در دوره بلوغ 

ها و  که شرکترسد. واضح است  و حداکثر مقدار خود می

کسب و کار مایل به حفظ سودآوری خود در مرحله بلوغ 

ها سوال برانگیز  هستند، اما آنچه که همواره برای شرکت

است نحوه بقاء در این وضعیت است. طراحی محصول 

ها در این وضعیت و دوام  راهکار اساسی برای بقای شرکت

ها (. شرکت 2221، 1آنها در بازار رقابتی است )گل صباغ

برای رشد و باقی ماندن در عرصه رقابت باید محصول 

بر است. بخش  تولید کنند اما نوآوری خطرناک و هزینه

کند و  زیادی از محصول آن مجال ورود به بازار را پیدا نمی

شود با خطر  ای که وارد بازار می آن دسته از محصولات تازه

شکست بزرگی روبرو هستند. موفقیت نهایی محصول 

در بازار به میزان توانایی آن در برآوردن نیازهای  جدید

برآورده نشده مصرف کننده بستگی دارد. با این حال 

بسیاری از شرکت ها با این مسئله دست به گریبان هستند 

که چگونه این همه امکانات علمی را به طراحی محصولات 

(. 1322جدید و موفق تبدیل کنند )صافی و همکاران، 

و نوآوری منجر به بهبود مزیت رقابتی، توسعه محصول 

جذب مشتریان جدید، حفظ مشتریان و تقویت روابط با 

شود. توسعه محصول جدید  ها می های توزیع شرکت شبکه

موفق نیاز به درک عمیق مشتریان، وضعیت، نیازها و 

های آنها دارد و این امر مستلزم  اثر متقابل فعال با  خواسته

تواند در فرآیند  تا چه اندازه می مشتری است که مشتریان

توسعه محصول جدید مشارکت کنند. مشارکت مشتری در 

توسعه محصول جدید یک راه برای گوش دادن به آنچه که 

خواهند و پاسخگویی به نیازهای آنها است  مشتریان می

(. مشارکت مشتری در توسعه 1411)نصراللهی و همکاران، 

برای فرصت های کسب هایی  محصول جدید منجر به ایده

توانند در  شود. همچنین مشتریان می و کار بالقوه می

افزایش میزان موفقیت محصول جدید با ارائه اطلاعات 

                                                                                        
1 Gul Sabbagh, Ahmad Reza. 

حیاتی نقش مهمی ایفا کنند. مشتریان با ارزش ترین منبع 

های جدید برای محصولات و کسب و کار  اطلاعات و ایده

شارکت ترین استدلال برای اجرای م باشند. بزرگ می

ها باشند.  تواند بهبود اثربخشی در شرکت مشتری می

آوری اطلاعات از  کنند که جمع پژوهشگران استدلال می

مشارکت مشتریان در سازمان موجب تسریع در روند 

توسعه خواهند شد و همچنین سرعت روند لازم برای 

تری تولید  موفقیت بالا رود و محصولات در زمان کوتاه

(. عملکرد کسب و 1418د و همکاران، )وشکائی نژا شود

کار مقیاس ذهنی است که چگونه یک شرکت می تواند از 

حالت اولیه کسب و کار خود استفاده کند و تولید درآمد 

کند. این اصطلاح همچنین به عنوان یک شاخص کلی از 

در طی یک دوره زمانی مشخص  سلامت مالی شرکت

های  تواند برای مقایسه شرکت استفاده می شود و می

ها  یا بخش مشابه در یک صنعت مشابه برای مقایسه صنایع

(. 1322در تجمیع استفاده شود )نسیم و فاضلی، 

عنصر پایه برنامه ریزی،  گیری عملکرد کسب و کار اندازه

های  کنترل و تصمیم گیری مؤثر است. در حقیقت سیستم

گیری، مهمترین نقش را جهت نظارت، افزایش  اندازه

 انگیزه، بهبود ارتباطات و اجتناب از اشتباه در سازمان ایفا

ها کمک مؤثری برای  کنند. در نتیجه این سیستم می

منظور بازنگری و بهبود اهداف و فرایندهای  مدیران، به

آیند. سنجش عملکرد  تجاری فعلی سازمان به شمار می

تواند اطلاعات بازخورد مورد نیاز برای آشکار ساختن  می

های پیشرفت و تشخیص و شناسایی   ها، انگیزه پیشرفت

گیران  لات را از سیستم گرفته و به تصمیممسائل و مشک

سازمان ارائه کند. بهبود مستمر عملکرد کسب و کار 

کند که این نیروها  ایجاد می 2افزایی نیروی عظیم هم

های  تواند پشتیبان برنامه رشد، توسعه و ایجاد فرصت می

تعالی سازمانی شود. بدون بررسی و کسب آگاهی از میزان 

های  ه اهداف و بدون شناسایی چالشپیشرفت و دستیابی ب

پیش روی سازمان و کسب بازخورد و اطلاع از میزان 

های تدوین شده و شناسایی مواردی که به  اجرای سیاست

بهبود جدی نیاز دارند، بهبود مستمر عملکرد میسر 

گیری و ارزیابی  نخواهد شد. تمامی این موارد بدون اندازه

(. اهمیت 1322مکاران، پذیر نیست )شهرآبادی و ه امکان

                                                                                        
2 Synergy 
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موضوع به این دلیل است که طراحی محصول امری مهم 

است و بازاریابی امروز حول محور محصولات جدید در 

جریان است. در دنیایی که روزمرگی و تکرار معنایی ندارد، 

تطبیق یافتن با شرایط و تکامل همیشگی، از عوامل اصلی 

(. 2211، 1انموفقیت هر سازمانی هستند )ژانگ و همکار

اهمیت محصول جدید به این دلیل است که برای همگام 

شدن با پیشرفت تکنولوژی و یا تغییر سلایق 

کنندگان، باید سازمان حرف جدیدی برای گفتن  مصرف

داشته باشد؛ یعنی محتوایی را ارائه کند که مشتری را 

های  ای از انتخاب ترغیب کند تا از میان طیف گسترده

کت مورد نظر شما را انتخاب کند. رمز این رویش، شر پیش

(. 2211، 2کار در نوآوری نهفته است )تائو و همکاران

های عملکرد کسب و کار از جمله حجم فروش،  فعالیت

بخشد  سهم بازار، سودآوری و موقعیت رقابتی را بهبود می

و روی سطوحی از استخدام، درآمدهای ارزی، توسعة 

گذارد.  ر مثبت تأثیر میصنعتی و رفاه ملی هم به طو

اهمیت عملکرد کسب و کار به این دلیل است که از 

ها قبل، ارزیابی عملکرد کسب و کار شرکت ها بخش  سال

ای از مباحث حسابداری و مدیریت، اقتصاد و ... را  عمده

تشکیل داده است. اصولاً عملکرد با هدف رابطه مستقیمی 

گیری این  اندازه دارد. ارزیابی عملکرد کسب و کار، یعنی

مطلب که شرکت تا چه میزان به اهداف تعیین شده در 

، 4جوشی و همکاران(های خود دست یافته است برنامه

(. وقتی صحبت از بهبود روابط با مشتریان به میان 2222

آید، معمولاً فقط خدمات و پشتیبانی در نظر گرفته  می

توانند  که می های پشتیبانی مهارتهایی با  شود. تیم می

برای حل مشکلات به مشتریان کمک کنند. در حالی که 

حفظ مشتریان فراتر از ارائه خدمات و پشتیبانی با کیفیت 

ها  لاست. مشتریان باید بدانند که شما برای خود آنبا

ارزش قائل هستید، نه فقط پولی که در کسب و کار شما 

کنند. به همین دلیل است که شما باید میزان  خرج می

مشارکت مشتری را در کسب و کار خود افزایش دهید تا 

کنید. مشارکت  ها توجه می نشان دهید که به نیازهای آن

های  د تعامل با مشتریان از طریق کانالمشتری، فرآین

                                                                                        
1 Zhang, L., Mao, H., Liu, Q., & Gani, R. 
2 Tao, F., Sui, F., Liu, A., Qi, Q., Zhang, M., Song, 

B., ... & Nee, A. Y. 
3 Joshi, A., Benitez, J., Huygh, T., Ruiz, L., & De 

Haes, S. 

هاست. بسیاری از  مختلف ارتباطی و تقویت رابطه با آن

کسب و کارها، این فرآیند را از اولین ارتباط خود با 

کنند و پس از پروسه خرید نیز ادامه  مشتری آغاز می

های اجتماعی،  توانید از طریق رسانه شما می .دهند می

ر فضای دیگری که با مشتریان در ها و ه سایت ایمیل، وب

ها قرار  حال ارتباط هستید یا محتوایی در اختیار آن

هدف این  .دهید، با مشتریان مشارکت داشته باشید می

است که برای مشتریان، پیشنهادی فراتر از محصولات یا 

خدمات خود ارائه دهید. محصولات با کیفیت بالا در ابتدا 

توای مرتبط چیزی است کنند؛ مح مشتریان را جذب می

دارد. بازاریابان معمولاً  ها را در همان حوالی نگه می که آن

از این روش در بازاریابی مشارکت مشتری استفاده 

های  (. در این پژوهش، مؤلفه1411کنند )قدیانی،  می

مشارکت مشتری در طراحی محصول  به عنوان متغیرهای 

ر وابسته مستقل و عملکرد کسب و کار به عنوان متغی

تعیین شده است و در ادامه تعاریف هر یک از متغیرها 

 آورده شده است.

بهبود مستمر عملکرد کسب و کار، نیروی عظیم 

تواند پشتیبان  کند که این نیروها می افزایی ایجاد می هم

های تعالی سازمانی  برنامه رشد، توسعه و ایجاد فرصت

ه در جهت ها و کسب و کار و مؤسسات هموار شود. دولت

کوشند. بدون بررسی و کسب آگاهی  نیل به این هدف می

از میزان پیشرفت و دستیابی به اهداف و بدون شناسایی 

های پیش روی سازمان و کسب بازخور و اطلاع از  چالش

های تدوین شده و شناسایی مواردی  میزان اجرای سیاست

که به بهبود جدی نیاز دارند، بهبود مستمر عملکرد میسر 

گیری  نخواهد شد. دستیابی به این اهداف بدون اندازه

پذیر نیست. علم مدیریت نیز مبین موارد مذکور  امکان

توانیم  گیری کنیم نمی است. هرچه را که نتوانیم اندازه

کنترل کنیم و هرچه را که نتوانیم کنترل کنیم مدیریت 

پذیر نخواهد بود. موضوع اصلی در تمام تجزیه و  آن امکان

های سازمانی، عملکرد است و بهبود آن مستلزم  یلتحل

گیری است و از این رو سازمانی بدون سیستم اندازه  اندازه

باشد )نیکی اکبری و  گیری عملکرد قابل تصور نمی

(. تاریخچه عملکرد به قرن هفتم 1414پور،  محمدی

گردد. این موضوع نخستین بار از سوی خواجه  هجری برمی

ها پس از آن در سال   مطرح شد. قرنالله رشیدالدین فضل

در کشور مقرر شد مدیریت و نحوه انجام امور مورد  1431

https://blog.raychat.io/16-مهارتی-که-کارکنان-بخش-پشتیبانی-مشتری/?utm_source=Blog&utm_medium=Blog&utm_campaign=Bitly
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اندازه گیری قرار گیرد. به این منظور مرکز ارزشیابی کسب 

 1482و کار دولتی در نخست وزیری تشکیل شد. در سال 

فصل  8ماده  8با آغاز برنامه پنجم عمرانی به موجب بند 

گیری  و بودجه کشور، وظیفه اندازهسوم قانون برنامه 

های اجرایی به عهده سازمان برنامه و  عملکرد، دستگاه

بودجه گذاشته شد و به همین منظور معاونت ارزشیابی 

کسب و کار دولتی در این سازمان تشکیل شد )میرمظفری 

براساس  1483(. در سال 1413و رحمتی نودهی، 

 ۶جب بند اصلاحیه  قانون استخدام کشوری و به مو

قانون مذکور وظیفه ارزشیابی و  ۶23قسمت ب ماده 

های اجرایی کشور، به منظور راهنمایی  کارایی در دستگاه

های صحیح اداری و اصول  آنها در جهت برقراری روش

مدیریت و گزارش آن به نخست وزیر، به سازمان امور 

اداری و استخدامی کشور منتقل و در پی آن دفتر 

 1481و کار دولتی تشکیل شد. در سال ارزشیابی کسب 

دفتر ارزشیابی کسب و کار دولتی در سازمان امور اداری و 

استخدامی کشور منحل و اقدامات مربوط به اندازه گیری 

 14۳۶های اجرایی تا سال  کارایی و عملکرد دستگاه

نیز پس از ادغام دو سازمان  14۳1متوقف شد. در سال 

ری و استخدامی کشور و تشکیل برنامه و بودجه و امور ادا

ریزی کشور، این وظیفه برعهده  سازمان مدیریت و برنامه

ریزی  گیری عملکرد سازمان مدیریت و برنامه دفتر اندازه

(. 1414پور،  کشور گذاشته شد )نیکی اکبری و محمدی

تعاریف متعددی از مدیریت عملکرد شده است که در زیر 

توان  عملکرد را می شود: مدیریت به مواردی اشاره می

ای از اقدامات و اطلاعات تلقی کرد که جهت  مجموعه

افزایش سطح استفاده بهینه از امکانات و منابع در جهت 

ها به شیوهای اقتصادی توأم با کارایی و  دستیابی به هدف

گیرد. مدیریت عملکرد اصطلاح عامی  اثربخشی صورت می

که با مدیریت  های سازمانی است برای آن دسته از فعالیت

های شغلی و رفتاری کارکنان سرو کار  امور و مسئولیت

دارد. مدیریت عملکرد راهی برای تسهیل برقراری ارتباط و 

ایجاد تفاهم بین کارکنان و سرپرستان است و به پیدایش 

تر کاری و تعهد بیشتر نسبت به کیفیت  محیط مطلوب

شده شود. با توجه به تعاریف آورده  خدمات منجر می

توان مدیریت عملکرد را رویکردی دانست که با استفاده  می

از ارتباطات دوجانبه بین سرپرستان و کارکنان، باعث 

ها و انتظارات سازمان از کارکنان از یکسو و  تفهیم خواسته

ها و تقاضاهای کارکنان به سرپرستان و  انتقال خواسته

ده مدیریت سازمان از سوی دیگر، محیطی را جهت استفا

بهینه از کلیه امکانات و منابع در جهت تحقق اهداف 

آورد )رضایی کلیدبری و حیدرخانی،  سازمان پدید می

فرایند کمّی »(. اندازه گیری عملکرد عبارت است از 1413

که با مروری بر ادبیات « کردن کارایی و اثربخشی عملیات

توان دلایل آن را به سه گروه اصلی زیر تقسیم  موضوع می

 (:  2218، 1د )جینگ و همکارانکر

ـ اهداف استراتژیک که شامل مدیریت استراتژیک و 1

 هاست؛ تجدید نظر در استراتژی

اهداف ارتباطی که شامل کنترل موقعیت فعلی،  -2

نشان دادن مسیر آینده، ارائه بازخور و الگوبرداری 

 های دیگر است؛ از سازمان

پاداش و اهداف انگیزشی که شامل تدوین سیستم  -4

 همچنین تشویق بهبود و یادگیری است.

گیری عملکرد )عامل موردبررسی و روش  مسئله اندازه

اندازه گیری( سالیان زیادی است که محققان و کاربران را 

به چالش واداشته است. کسب و کار تجاری در گذشته از 

های مالی به عنوان تنها ابزار اندازه گیری عملکرد  شاخص

رد تا اینکه جانسون و کاپلن در اوایل دهه ک استفاده می

های حسابداری  گیری سیستم پس از بررسی و اندازه 1182

های این اطلاعات را برای  مدیریت بسیاری از ناکارایی

اندازه گیری عملکرد کسب و کار نمایان ساختند که این 

ناکارایی ناشی از افزایش پیچیدگی کسب و کار و رقابت 

های اندازه گیری عملکرد  تفاده از سیستمبازار بود لذا اس

تواند موجب  های مالی متکی هستند می که تنها بر شاخص

بروز مشکلاتی برای سازمان شود )ریاحیان و اشتری، 

های سنتی اندازه  (. نواقص و کمبودهای سیستم1413

گیری عملکرد به انقلابی در مدیریت عملکرد منجر شد به 

هایی  به سمت خلق سیستم طوری که محققان و کاربران

حرکت کردند که اهداف و محیط فعلی را مورد توجه قرار 

دهند و بدین ترتیب فرایندهای متعددی برای استفاده 

، 2ی مختلف ایجاد گردید )لانگی و همکارانهاکسب و کار

تواند از سطح درگیری  (. انگیزه همچنین می2218

مربیگری  به عنوان مثال، در یک سناریوی .استنباط شود

                                                                                        
1 Jing, A., Vitti, V., Galiano, A., & Morelli, A. 
2 Langley, G. J., Moen, R., Nolan, K. M., Nolan, T. 

W., Norman, C. L., & Provost, L. P.  
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صلاح با اشتیاق و  یا مصاحبه انگیزشی، یک پزشک ذی

مشارکت  سخاوتمندانه در جریان گفتگو )تعامل عاملانه(

خواهد کرد، ابراز علاقه و لذت )تعامل عاطفی(، پردازش 

ها  عمیق و توجه به آن )تعامل شناختی( و به این تلاش

ادامه دهید که گویی زمان و جهان خارج وجود ندارد 

و بله، بسیاری از ما این نوع مکالمات را  رگیری رفتاری()د

(. تلاش برای 1322اغلب نداریم )سلیمی و محمدی پور، 

تعریف مشارکت بیش از آنچه تصور شود مشکل است. 

مشکل اصلی تشخیص این نکته است که آیا مشارکت یک 

واژه  .متغیر رفتاری یا متغیر مربوط به نگرش است

علاقه یا مهر، راستی و صداقت، یا  مشارکت مفاهیمی چون

سازد. استفاده از معیار رضایت  تعهد را به ذهن متبادر می

به عنوان یک معیار نماینده مشارکت بسیار رایج بوده 

است، چرا که فرض بر این است که رضایت بر نیات خرید، 

تأثیر مثبت دارد. اما تحقیقات دلالت بر این دارند که ساده 

ه فرض کنیم مشتریان ناراضی از دست انگارانه است ک

مانند. در واقع  روند و مشتریان راضی وفادار باقی می می

نظر از راضی یا خیلی  ریچهلد نشان داده است که صرف

کنند. مجدداً  راضی بودن، بسیاری از مشتریان ریزش می

نشان داده شده است که بسیاری ازمشتریانی که ظاهراً از 

ایت دارند، خرید آن نام تجاری یک نام تجاری خاصی رض

اند.  های تجاری دیگری را نیز خریده را تکرار نکرده یا نام

چنین رفتارهایی ممکن است به دلیل متغیرهایی مانند 

انتخاب، راحتی، قیمت و درآمد باشد. این امر نشان 

دهد معیارهای مشارکت مبتنی بر نگرش )رضایت(،  می

نظور پیش بینی رفتار ها یا معیارهای ضعیفی به م شاخص

مشتری هستند. به علاوه این امر در مفهوم مشارکت صد 

دهد که  کند، و در عوض نشان می در صد ایجاد تردید می

مشتری ممکن است به دو یا سه نام تجاری در هر طبقه از 

(. با 2211، 1کالا مشارکت داشته باشد )بلوت و همکاران

معیار نماینده های رضایت به عنوان  توجه به محدودیت

حفظ و نگهداری، معیارهای مشارکت مبتنی بر رفتار، 

مانند تازگی، تکرار و ارزش پولی، یعنی معیارهایی که در 

بازاریابی مستقیم کاربرد زیادی دارند، به طور روزافزونی 

تری  گیرند. این معیارها تصویر واقعی مورد استفاده قرار می

بت به رقبایش خوب از اینکه یک شرکت تا چه اندازه نس

                                                                                        
1 Blut, B. J., Saleh, P. F., Akoi, S., Abdulrahman, 

A. A., Muhamed, A. S., Noori, H. N., & Anwar, G 

آورند، توانایی پیش بینی احتمال  کند، فراهم می عمل می

گیری ارزش دوره عمر مشتری را  خرید را بهبود و اندازه

های  های صورت گرفته در پایگاه سازند. پیشرفت ممکن می

اطلاعاتی و فناوری اطلاعات، استفاده بیشتر از این معیارها 

(. چنان که 1322لوچ، را ممکن ساخته است )خنکسار و ب

گفته شد عوامل به وجود آورنده مشارکت مشتری و 

اهمیت آنها از شرکتی به شرکت دیگر متفاوت است. در 

توان عوامل مؤثر بر مشارکت مشتریان  بندی می یک تقسیم

 بندی کرد: را به صورت زیر دسته

شامل تمام  عوامل مربوط به شایستگی كاركنان:

رفتاری و ظاهری ارائه دهندگان های شخصیتی،  جنبه

های کارکنان ارائه  خدمات است. این عوامل تمام ویژگی

دهنده خدمت را که ممکن است بر رضایت و مشارکت 

گیرند، )مثل نوع پوشش  مشتری تأثیر بگذارد را در بر می

کارمند، رابطه صمیمانه یا رسمی کارمند با مشتریان، 

 ن و ...(.علاقه مندی به پاسخگویی به مشتریا

های  به معنای نوع و ویژگی عوامل مربوط به خدمات:

خدمات یک سازمان خدماتی است. وقتی یک مشتری به 

کند دلیل وی گرفتن  یک سازمان خدماتی مراجعه می

دهد و آن را از دیگر  خدماتی است که آن سازمان ارائه می

سازد، )مثل تنوع خدمات، ارائه  ها متمایز می سازمان

یر حضوری، ثبات در ارائه خدمات و...( عوامل خدمات غ

های ظاهری و فیزیکی  اند از جنبه فیزیکی محیطی : عبارت

در ارائه خدمات، )مانند نمای درونی و بیرونی محل کار، 

ها و روزهای کاری، قرار گرفتن در نزدیکی اماکن  ساعت

 (.221۳، 2تجاری و اداری، و...( )جیائو

های قبلی  مبنای پژوهشچارچوب نظری این کار بر 

( در 1322انجام گرفته است. کول آبادی و همکاران )

بررسی تاثیر گرایش به کارآفرینی »پژوهشی با این عنوان 

و گرایش به بازار بر عملکرد کسب و کار با نقش میانجی 

« مشارکت مشتری )مطالعه موردی: شرکت ایران خودرو(

 گرایش به کارآفرینیپرداختند. نتایج تحلیل حاکی از تاثیر 

کسب و کار می باشد. علاوه  عملکردو  مشارکت مشتریبر 

 عملکردو  مشارکت مشترینیز بر  گرایش به بازاربر این 

شرکت تاثیر گذار می باشد در نهایت نقش  کسب و کار

گرایش به در رابطه بین  مشتریمشارکت میانجی 

                                                                                        
2 Giao, H. N. K. 

https://civilica.com/search/paper/k-%DA%AF%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D8%B4%20%D8%A8%D9%87%20%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D9%85%D8%B4%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D8%AA%20%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%B9%D9%85%D9%84%DA%A9%D8%B1%D8%AF-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%DA%AF%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D8%B4%20%D8%A8%D9%87%20%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D9%85%D8%B4%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D8%AA%20%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%B9%D9%85%D9%84%DA%A9%D8%B1%D8%AF-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D9%85%D8%B4%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D8%AA%20%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%DA%AF%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D8%B4%20%D8%A8%D9%87%20%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%DA%AF%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D8%B4%20%D8%A8%D9%87%20%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C-o-Title-ot-desc/
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مورد  کسب و کارعملکردبر  گرایش به بازارو  کارآفرینی

(. غیور 1322آبادی و همکاران،  تأیید قرار گرفت )کول

( در پژوهشی با این عنوان 1322باغبانی و همکاران )

بررسی تاثیر قابلیت تجارت الکترونیک و شبکه های »

اجتماعی بر مشارکت مشتری و تحلیل نقش آن در 

پرداختند. نتایج نشان از تائید پایایی  «عملکرد کسب و کار

های تحقیق از  ابزار تحقیق داشت. برای بررسی فرضیه

 افزار سازی معادلات ساختاری با استفاده از نرم روش مدل

pls  استفاده شده است که نتایج نشان داد شبکه اجتماعی

تاثیر مثبت ومعناداری دارد.  مشارکت آنلاین مشتریانبر 

نان مزرعه  مشارکت مشتریانبر  قابلیت تجارت الکترونیک

 مشارکت مشتریاناداری دارد. همچنین تاثیر مثبت و معن

معناداری بر عملکرد کسب و کار دارد )غیور  مثبت و تاثیر

(. رمضانی و همکاران 1322باغبانی و صداقتی بلوریان، 

بررسی رابطه بین »( در پژوهشی با این عنوان 1322)

های اجتماعی و عملکرد  روش های تجزیه و تحلیل رسانه

« کسب و کار با توجه به نقش میانجی مشارکت مشتری

کسب شده از این پژوهش نشان داد که پرداختند. نتایج 

تجزیه وتحلیل شبکه های اجتماعی بر عملکرد کسب و 

کار و مشارکت مشتری تاثیر مثبت و معناداری دارد و نیز 

بانک شهر تاثیر  مشارکت مشتری بر عملکرد کسب و کار

مثبت و معناداری دارد و همچنین مشارکت مشتری رابطه 

جتماعی و عملکرد کسب های ا میان تجزیه وتحلیل شبکه

کند )رمضانی و نبوی،  گری می و کار بانک شهر را میانجی

( در پژوهشی با این عنوان 2221) 1(. مورسید و وو1322

بررسی تأثیر بهبود عملکرد کسب و کار رابطه برند از »

های  طریق مشارکت مشتری و ایجاد ارزش در رسانه

لاتری از پرداختند. نتایج نشان داد سطح با« اجتماعی

مشارکت مشتری، سبب دریافت ارزش عملکردی بسیار 

مشارکت شود. همچنین سطح بالاتری از  بزرگی می

سبب دریافت )درک( ارزش احساسی بسیار بزرگی  مشتری

طور سطح بالاتری از مشارکت مشتریان به  می شود. همین

طور مثبت به دریافت )ادراکات( ارزش ارتباطی بیشتری 

 مشارکت مشتریوابسته است. همچنین سطح بالاتری از 

به طور مثبت به درک ارزش سازگاری بیشتر مرتبط است. 

اما ارزش عملکردی تاثیر مثبتی بر عملکرد رابطه ای برند 

                                                                                        
1 Mursid, A., & Wu, C. H. J. 

نداشت. همین طور ارزش احساسی تاثیر مثبتی بر عملکرد 

نداشت. سپس ارزش رابطه ای بر عملکرد  ای برند رابطه

تاثیر مثبت خواهد گذاشت. همچنین ارزش  رابطه برند

ای برند خواهد  رابطهسازگاری تاثیر مثبتی بر عملکرد 

( در 2221(. لی و همکاران )2221داشت )مورسی و وو، 

بررسی نقش تعدیل کنندگی بسیج »پژوهشی با این عنوان 

منابع دانش مشتری در رابطه بین قابلیت مشارکت 

پرداختند. نتایج پژوهش « مشتری و عملکرد کسب و کار

به صورت مستقیم  قابلیت مشارکت مشتریدهد،  نشان می

عملکرد واحدهای و غیرمستقیم از طریق نوآوری بر 

ننده تاثیر معناداری دارد. همچنین نقش تعدیل ک خدماتی

بلیت مشارکت و در رابطه بین قا بسیج منابع دانش مشتری

نیز تایید شد.  نوآوری در خدمتو  نوآوری در فرایند

گیری: تمام نه فرضیه پژوهش که روابط میان  نتیجه

متغیرهای قابلیت مشارکت مشتری، نوآوری در فرایند، 

عملکرد و  بسیج منابع دانش مشتریدر خدمت،  نوآوری

شده اند. را بررسی کرده است، تایید  واحدهای خدماتی

توجه به این نتایج می تواند به واحدهای خدماتی در بهبود 

عملکرد مالی و غیرمالی کمک کرده و سبب دوام شرکت 

( در پژوهشی با این عنوان 2211شود. حسین و همکاران )

« نقش مشارکت مشتری در افزایش قصد خرید مجدد»

پرداختند. نتایج این تحقیق نشان می دهد که مشارکت 

دارد.  قصد خرید مجدد، نافذترین اثر را بر افزایش مشتری

به طور غیرمستقیم نیز از  مشارکت مشتریهمچنین 

و  تعهد عاطفیای مشتری،  طریق متغیرهای ارزش رابطه

مشتری اثر  قصد خرید مجددبر افزایش  رضایت مشتری

(. اهمیت موضوع به 2211 ،2گذارد )حسین و همکاران می

این دلیل است که طراحی محصول امری مهم است و 

بازاریابی امروز حول محور محصولات جدید در جریان 

است. در دنیایی که روزمرگی و تکرار معنایی ندارد، تطبیق 

یافتن با شرایط و تکامل همیشگی، از عوامل اصلی 

(. از 2222موفقیت هر سازمانی هستند )ژانگ و همکاران،

راه نیست اگر محصولات و خدمات جدید،  رو، بی این

همچون خونی تازه، لازم و ضروری برای هر سازمان تلقی 

همچنین، عملکرد کسب و کار از جمله حجم  .شوند

فروش، سهم بازار، سودآوری و موقعیت رقابتی را بهبود 

                                                                                        
2 Hossain, M. S., Hasan, R., Kabir, S. B., Mahbub, 

N., & Zayed, N. M. 
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بخشد روی سطوحی از استخدام، درآمدهای ارزی،  می

 گذارد. طور مثبت تأثیر می اه ملی هم بهتوسعة صنعتی و رف

پژوهش حاضر دارای یک فرضیه اصلی و پنج فرضیه 

فرعی است. فرضیه اصلی پژوهش؛ مشارکت مشتری در 

طراحی محصول بر عملکرد کسب و کار در محصولات 

ورزشی برند مجید تأثیر دارد، اولین فرضیه فرعی؛ 

مشارکت سخاوتمندانه بر عملکرد کسب و کار در 

محصولات ورزشی برند تأثیر دارد، دومین فرضیه فرعی؛ 

مشارکت با اعتماد بر عملکرد کسب و کار در محصولات 

ورزشی برند تأثیر دارد، سومین فرضیه فرعی؛ مشارکت 

آرزومندانه بر عملکرد کسب و کار در محصولات ورزشی 

برند تأثیر دارد، چهارمین فرضیه فرعی؛ مشارکت عادلانه 

سب و کار در محصولات ورزشی برند مجید بر عملکرد ک

تأثیر دارد، پنجمین فرضیه فرعی مشارکت حقیقت محور 

بر عملکرد کسب و کار در محصولات ورزشی برند مجید 

تأثیر دارد. ما در این پژوهش به دنبال یافتن پاسخی برای 

تأثیر مشارکت مشتری در طراحی محصول بر عملکرد 

 کسب و کار هستیم.

 

 پژوهش شناسی روش
این پژوهش از نظر هدف کاربردی و از نظر نحوه گردآوری 

علی، از نظر نوع کمی و از نظر زمان،  –داده ها توصیفی 

مقطعی می باشد. جامعه آماری که برای این تحقیق در 

نظر گرفته شده است مشتریان محصولات ورزشی برند 

مجید است که تعداد آنها نامحدود می باشد. به دلیل این 

که جامعه آماری این پژوهش نامحدود است از روش نمونه 

گیری ساده از نوع در دسترس استفاده شد، برای تعیین 

حجم نمونه با از فرمول کوکران استفاده شد که تعداد 

هایی که در  نفر به دست آمد. از روش 483اعضای نمونه 

این پژوهش برای گردآوری اطلاعات استفاده شده است 

ای و میدانی اشاره کرد. ابزار  مطالعات کتابخانهتوان به  می

ها در این پژوهش پرسشنامه  اصلی جمع آوری داده

باشد. روایی پرسشنامه پژوهش با  سوالی می 28استاندارد 

دریافت نظرات چند نفر از اساتید گروه مدیریت و پایایی 

آن با محاسبه ضریب آلفای کرونباخ متغیرها قرار گرفت. 

ودن متغیرهای پژوهش با آزمون سپس نرمال ب

کولموگروف اسمیرنوف بررسی شد و همچنین تحلیلی 

های پژوهش، مدل ساختاری جهت  عاملی تائیدی مولفه

بررسی برازش مدل پیشنهادی، پژوهش و همچنین آزمون 

های پیشنهاد شده بکارگرفته شد و با توجه به نتایج  فرضیه

پیشنهادی مدل معادلات ساختاری، برازش مناسب مدل 

تأیید گردید. همچنین، مدل مفهومی تحقیق با الهام از 

( و احمد و همکاران 2218های وی و همکاران ) پژوهش

نمایش داده شده  1( طراحی شده که در شکل 2211)

 است.

 

 
 (1422( و احمد و همکاران )1422مدل مفهومی پژوهش برگرفته از مطالعات وی و همکاران ). 2شکل 
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آلفای  SPSSافزار  در این تحقیق با استفاده از نرم

کرونباخ محاسبه شده است. براساس قوانین و قواعد آماری 

ضریب آلفای کرونباخ عددی مابین صفر و یک به دست 

یل آلفای کرونباخ نیز به این صورت است که تحل آید، یم

خروجی این آزمون در صورت قرار گرفتن در بازه بیش 

این  از مبین پایایی متغیر مورد بررسی باشد. تواند یم ۳/2

به صورت پایلوت  پرسشنامه 42رو نسبت به توزیع تعداد 

اقدام و میزان آلفای کرونباخ مورد تأیید قرار گرفت. نتایج 

آزمون کلموگروف اسمیرنوف متغیرهای پژوهش در جدول 

 آورده شده است. 1

 

 KMO آزمون

این آزمون نشان دهنده آن است که آیا واریانس متغیرهای 

های  تحقیق تحت تأثیر واریانس مشترک برخی عامل

پنهانی و اساسی هست یا خیر؟ به عبارتی در انتخاب 

شوند باید فرض ما  متغیرهایی که در تحلیل عاملی وارد می

بر این باشد که همبستگی بین متغیرها غیر علی است. 

در نوسان است.  1و  2همواره بین  KMOضریب آزمون 

ها برای  باشد داده 2582در صورتی که مقدار آن کمتر از 

 8/2تحلیل عاملی مناسب نخواهند بود و اگر مقدار آن بین 

توان با احتیاط بیشتر به تحلیل عاملی  باشد می ۶1/2تا 

ها  بین داده همبستگی ۳2/2تر از  پرداخت. لذا مقدار بزرگ

برای  KMOمناسب خواهند بود. نتایج آزمون برای تحلیل 

آورده شده است.  2هر یک از متغیرهای پژوهش در جدول 

 2تحلیل عاملی تأییدی مدل نهایی پژوهش نیز در شکل 

آورده شده است. همچنین نتایج آزمون فرضیات تحقیق 

 نمایش داده شده است. 4در جدول 

 

 بحث و نتیجه گیری

گیری درباره نتایج به دست  در این بخش به بحث و نتیجه

های پژوهش  آمده از سؤالات و به بیان دیگر فرضیه

پرداخته شده است. بدین منظور، ابتدا هر یک از 

های پژوهش مطرح شده است، سپس با توجه به  فرضیه

شواهد تحلیل آماری، نتایج و دلایل احتمالی تأیید یا رد 

و تأیید  اند. پس از بررسی ها مورد بحث قرار گرفته آن

ها  الگوی پیشنهادی پژوهش برای آزمون معناداری فرضیه

 Pاز دو شاخص جزئی مقدار آمره ضریب رگرسیون و 

، مقدار 28/2استفاده شد است. بر اساس سطح معناداری 

T  باشد، مقدار پارامتر بین دو  -1۶/1یا  1۶/1باید بیشتر از

بین  شود. همچنین، مقادیر دامنه در الگو مهم شمرده نمی

این دو مقدار حاکی از عدم وجود تفاوت معنادار مقدار 

ها رگرسیونی با مقدار صفر در  محاسبه شده برای وزن

 درصد است. 18سطح 

 

 اسمیرنوف –. نتیجه آزمون كلموگروف 2 جدول

 وضعیت نرمالیته داری سطح معنی (z) یرنوفاسمكلموگروف  متغیر 

 محصول طراحی در مشتری مشارکت

 نرمال 2۶1/2 328/2 مشارکت سخاوتمندانه

 نرمال 112/2 344/2 مشارکت با اعتماد

 نرمال 213/2 82۶/2 مشارکت آرزومندانه

 نرمال ۶8/2 411/2 مشارکت عادلانه

 نرمال 2۳2/2 1۶8/2 مشارکت حقیقت محور

 نرمال 2۶4/2 213/2 عملکرد کسب و کار کار و کسب عملکرد

 

 KMO. نتایج آزمون 1 جدول

 وضعیت KMOtest تعداد گویه مؤلفه متغیر

 محصول طراحی در مشتری مشارکت

 مناسب 138/2 4 مشارکت سخاوتمندانه

 مناسب 828/2 4 مشارکت با اعتماد

 مناسب 813/2 4 مشارکت آرزومندانه

 مناسب 881/2 4 مشارکت عادلانه

 مناسب ۳34/2 4 مشارکت حقیقت محور

 مناسب 821/2 12 عملکرد کسب و کار کار و کسب عملکرد
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 . تحلیل عاملی تأییدی مدل نهایی پژوهش1شکل 

 

 های پژوهش یهفرض. نتایج آزمون 0جدول 

 یرتأث فرضیه
ضریب 

 رگرسیون

نسبت بحرانی 

(C.R) 
P 

 نتیجه

 آزمون

 یاصل
تأثیر  کار و کسب عملکرد بر محصول طراحی در مشتری مشارکت

 دارد
 تأیید 213/2 8۶3/8 ۳۳1/2

 یفرع

 اول

 مشارکت سخاوتمندانه بر عملکرد کسب و کار تأثیر دارد
331 384/4 214/2 

 تأیید

 یفرع

 دوم

 مشارکت با اعتماد بر عملکرد کسب و کار تأثیر دارد
3۶1/2 8۶2/8 228/2 

 تأیید

 یفرع

 سوم

 داردمشارکت آرزومندانه بر عملکرد کسب و کار تأثیر 
8۶۶/2 2۳8/۳ 228/2 

 تأیید

 یفرع

 چهارم

 مشارکت عادلانه بر عملکرد کسب و کار تأثیر دارد
۳22/2 481/4 211/2 

 تأیید

 یفرع
 پنجم

 مشارکت حقیقت محور بر عملکرد کسب و کار تأثیر دارد
382/2 332/4 213/2 

 تأیید

 

 طراحی در مشتری مشارکتبر اساس فرضیه اصلی 

 برند ورزشی محصولات در کار و کسب عملکرد بر محصول

های حاصل از پالایش  یافته مجیدتاثیر معناداری دارد.

یون برابر رگرسدهد که ضریب  های پژوهش نشان می داده

 P=213/2 <28/2مقدار باشد. از آنجا که  می ۳۳1/2با 

باشد  می 8۶3/8است، با توجه به اینکه نسبت بحرانی برابر 

تمامی موارد  -1۶/1+ و 1۶/1و بدلیل قرار نگرفتن در بازه 

یید تأدر دامنه قابل قبول قرار داشته و فرضیه اصلی 

توان  یمشود؛ با توجه به مثبت بودن ضریب رگرسیون  می

 بر محصول طراحی در مشتری مشارکتاذعان داشت 

 یرتأثمجید  برند ورزشی محصولات در کار و کسب عملکرد

 آبادی . این نتایج می تواند با مطالعات کولدارد یمعنا دار

 ،(1322) همکاران و باغبانی غیور ،(1322) همکاران و

 و فارسی مطالعات میان در( 1322) همکاران و رمضانی

 همکاران و لی ،(2221) همکاران و مورسید های پژوهش

 همکاران و احمد ،(2211) همکاران و حسین ،(2221)

 غیر مطالعات میان در( 2218) همکاران و وی و (2211)

بیان  همسویی داشته باشد. فرضیه فرعی اول فارسی
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 در کار و کسب عملکرد بر سخاوتمندانه مشارکتدارد  یم

 مجید تاثیر معناداری دارد. برند ورزشی محصولات

دهد  های پژوهش نشان می های حاصل از پالایش داده یافته

باشد. از آنجا که  می 331/2با یون برابر رگرسکه ضریب 

است، با توجه به اینکه نسبت  P=214/2 <28/2مقدار 

باشد و بدلیل قرار نگرفتن در بازه  می 384/4بحرانی برابر 

تمامی موارد در دامنه قابل قبول قرار  -1۶/1+ و 1۶/1

شود؛ با توجه به مثبت  یید میتأداشته و فرضیه فرعی اول 

 مشارکتوان اذعان داشت ت یمبودن ضریب رگرسیون 

 ورزشی محصولات در کار و کسب عملکرد بر سخاوتمندانه

کند  یمفرضیه دوم بیان  .دارد یدار معنا یرتأثمجید  برند

 در کار و کسب عملکرد بر اعتماد با مشارکتکه 

 مجیدتاثیر معناداری دارد. برند ورزشی محصولات

های پژوهش  های جدول زیرحاصل از پالایش داده یافته

باشد.  می 3۶1/2با یون برابر رگرسدهد که ضریب  نشان می

است، با توجه به اینکه  P=228/2 <28/2مقدار از آنجا که 

باشد و بدلیل قرار نگرفتن  می 8۶2/8نسبت بحرانی برابر 

تمامی موارد در دامنه قابل قبول  -1۶/1+ و 1۶/1در بازه 

شود؛ با مشاهده  یید میتأقرار داشته و فرضیه فرعی دوم 

این نتایج و با توجه به مثبت بودن ضریب رگرسیون 

 عملکرد بر اعتماد اب مشارکتتوان اذعان داشت که  یم

معنا  یرتأثمجید  برند ورزشی محصولات در کار و کسب

 مشارکتدارد که  یم. فرضیه فرعی سوم بیان دارد یدار

 ورزشی محصولات در کار و کسب عملکرد بر آرزومندانه

های حاصل از پالایش  یافتهمجید تاثیر معناداری دارد. برند

یون برابر رگرسدهد که ضریب  های پژوهش نشان می داده

 P=228/2 <28/2مقدار باشد. از آنجا که  می 8۶۶/2با 

باشد  می ۳28/۳است، با توجه به اینکه نسبت بحرانی برابر 

تمامی موارد  -1۶/1+ و 1۶/1و بدلیل قرار نگرفتن در بازه 

یید تأدر دامنه قابل قبول قرار داشته و فرضیه فرعی سوم 

بودن ضریب رگرسیون شود؛ با توجه به نتایج و مثبت  می

 محصولات در کار و کسب عملکرد بر آرزومندانه مشارکت

. فرضیه فرعی دارد یدار معنا یرتأث مجید برند ورزشی

 کسب عملکرد بر عادلانه مشارکتدارد که  یمچهارم بیان 

مجید تاثیر معناداری  برند ورزشی محصولات در کار و

های پژوهش نشان  های حاصل از پالایش داده یافتهدارد.

باشد. از  می 25۳22با یون برابر رگرسدهد که ضریب  می

است، با توجه به اینکه  P=211/2 <28/2مقدار آنجا که 

باشد و بدلیل قرار نگرفتن  می 481/۶نسبت بحرانی برابر 

تمامی موارد در دامنه قابل قبول  -1۶/1+ و 1۶/1در بازه 

شود؛ با توجه  یید میتأاشته و فرضیه فرعی چهارم قرار د

توان اذعان  یمبه نتایج و مثبت بودن ضریب رگرسیون 

 در کار و کسب عملکرد بر عادلانه مشارکت داشت

. فرضیه دارد یدار معنا یرتأث مجید برند ورزشی محصولات

 بر محور حقیقت مشارکتدارد که  یمفرعی پنجم بیان 

مجید تاثیر  برند ورزشی محصولات در کار و کسب عملکرد

های  های حاصل از پالایش داده یافتهمعناداری دارد.

 382/2با یون برابر رگرسدهد که ضریب  پژوهش نشان می

است، با توجه  P=213/2 <28/2مقدار باشد. از آنجا که  می

باشد و بدلیل قرار  می 332/4به اینکه نسبت بحرانی برابر 

تمامی موارد در دامنه  -1۶/1+ و 1۶/1نگرفتن در بازه 

شود؛  یید میتأقابل قبول قرار داشته و فرضیه فرعی پنجم 

با توجه به نتایج بدست آمده و مثبت بودن ضریب 

 بر حورم حقیقت مشارکت توان اذعان داشت یمرگرسیون 

 یرتأثمجید برند ورزشی محصولات در کار و کسب عملکرد

 .دارد یمعنا دار

هایی بوده و از این اصل  این پژوهش دارای محدودیت

هایی که در حین پژوهش  مستثنی نبوده است. محدودیت

با آن مواجه بودیم در ادامه آورده شده است: تعمیم 

ذاتی  های پذیری، مقطعی بودن نتایج پژوهش، محدودیت

پرسشنامه، کمبود منابع علمی خارجی، کمبود منابع مالی، 

آوری پرسشنامه، شیوع  مشکلات موجود برای توزیع و جمع

 بیماری کرونا و ... .

های آینده آورده  در ادامه نیز پیشنهاداتی برای پژوهش

شده است: تأکید بر پیشرو بودن محصولات در طراحی، 

 گاههای مشارکتکیفیت و تولید، استفاده از دید

سخاوتمندانه مشتریان در قالب ارتباطات سازنده با 

اعتماد مشتریان به  مشتریان، تمرکز بر ایجاد و توسعه

محصولات، طراحی و استفاده از مواد اولیه استاندارد با 

رویکرد برتر بودن نسبت به همه رقبای داخلی و خارجی، 

گیری  دریافت همه نظرات مثبت و منفی مشتریان و بهره

از آنها در طراحی محصولات، برآورد انتظارات مشتریان از 

های تخصصی و حرفه ای، تأکید  محصولات با نظرسنجی 

 محصولات راحتی و قیمت و بر برتری مداوم در کیفیت

 نسبت به رقبا و برآورده سازی انتظارات مشتریان.
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