
 

 

 مدیریت و رفتار سازمانی در ورزش

 2322 -3013شاپا 

 0010 پاییز (50تا  05)از صفحه  ،7، شماره یازدهمال س

رانیش اصنعت ورز یدیبر عملکرد شرکت ها در بخش تول یابیبازار یها تیقابل ریتاث  

  مصطفی فلاحی  * ـ مهدی کهندل ** ـ سید نعمت خلیفه *** ـ مهوش نوربخش **** 

  اریاستاد ا  رانیکر ، ا ،یواحد کر ، دانشگاه ازاد اسلام ،یورزش تیریگروه مد اریدانش _  ، ایرانکر  ،یدانشگاه ازاد اسلام ، واحد کر ،یورزش تیریمدگروه دکترا  یدانشجو

رانیکر ، ا ،یواحد کر ، دانشگاه ازاد اسلام ،یورزش تیریگروه مداستاد  ا  رانیکر ، ا ،یدانشگاه ازاد اسلامواحد کر ،  ،یورزش تیریگروه مد    

   
  
 وکیده

 

باشد. پژوهش حاضر توصیفی از نوع ها در بخش تولیدی صنعت ورزش ایران میهای بازاریابی بر عملکرد شرکتهد  از پژوهش حاضر، ت ثیر قابلیت
باشد. جامعه آوری اطلاعات میدانی میو به لحاظ جمس نگر، ازنظر هد  کاربردیمعادلات ساختاری و بر اسا  زمان، حالمدل  کردیوبا رهمبستگی 

که شامل کلیه مدیران شرکت های تولیدکنندۀ لوازم ورزشی ایران بنا باشد های تولیدکنندۀ لوازم ورزشی استان تهران میآماری شامل مدیران شرکت
 بودن محدود دلیل نفر زن( می باشند. به 03نفر مرد و  206نفر ) 233ر اعلام شده از طریق سایت رسمی وزارت صنعت، معدن و تجارت کشور بر آما
 تعاداد و شد داده عودت مدیران طر  از سالم پرسشنامه 209 تعداد تنها که تفاوت این با شد و انتخاب شمار کل روش به آماری آماری، نمونه جامعه
گیری از دو پرسشانامه ابازار انادازهنمونه آماری به روش کل شمار انتخااب شاد.  .میباشد زن( نفر 03 و مرد نفر 220 ) نفر 209 آماری هایی نمونهن

لیت بازاریابی ( استفاده شد.  نتایج آماری نشان داد که قاب2303( و عملکرد شرکت پرتوسا ارتگا و همکاران )0333های بازاریابی آثاهن و گیما )قابلیت
بنابراین مادیران ؛ موبت و غیرمعنادار است ت ثیر دارد( ß= 312/3و  =002/2T-Value)ها در بخش تولیدی صنعت ورزش ایران بر عملکرد شرکت
های تولیادی شارکتشاود مادیران کنند. لذا پیشنهاد میمی توانند به عملکرد بهتر در صنعت ورزش دست پیدا می های بازاریابیبا استفاده از قابلیت

 های ورزشی، زمینه بهبود عملکرد خود را بیش از پیش ارتقاء دهند. ورزشی با اجرای بازاریابی و توجه به قابلیت
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مقدمه
یکی از صنایس مهم در عرصه بین المللی ورزش می باشد که کمک 

موده است. رشد و توسعه ورزش های فراوانی به اقتصاد آن جامعه ن
در عرصه ها و گروهای مختل  سبب شده تا این صنعت به عنوان 
یکی از مهمترین صنایس جهان شناخته و مورد استفاده قرار گیرد. با 
گستردگی صنعت ورزش امروزه شاهد شکل گیری و گسترش این 

(. در بیشتر جوامس، وقتی 2309)0صنعت هستیم. میر و همکاران
ز راهکارهای توسعه اقتصادی می گردد از صنعت ورزش یاد صحبت ا

می شود؛ می توان به جرات گفت صنعت ورزش در بسیاری از 
کشورهای توسعه یافته نقش پر رنک و مهمی را در مسا ل اقتصاد و 

  دارای ورزش صنعت(. 2323) 2مالی بر عهد دارد. نیکول و همکاران
نقطه مشترا همه آنها ن که می توا قسمت های مختل  می باشد،

محصول در اختیار  ناست. که ای »محصول یکتای ورزش« را تولید
نندگان، تماشاویان و سایر کاریران و خدمت شرکت ها ، شرکت ک

ن صنعت از نظر کیفیت در کشور های مختل  ایقرار خواهد گرفت. 
و کمیت بستگی به اندازه و دامنه ی تولیدات محصولات ورزشی آن 

. وهار دسته مختل  محصولات ورزشی ) رویدادها، کشور دارد
اطلاعات، آموزش، کالاها و خدمات ورزشی( می توانند بر تولید 
ناخالص داخلی و ارزش افزوده هر کشور تاثیر شگفتی به جا بگذارد. 

(، در پژوهشی 2331) 3پارکز وهمکاران (.2323) 0نیکول و همکاران
به سه دسته تقسیم بندی اجزای صنعت ورزش را بر اسا  نوع کار 

نمودند که این تقسیم بندی شامل عملکرد ، تولیدات و توسعه 
 ورزشی در صنعت ورزش قرار گرفته است.

نعت اجزای ص( 2303و همکاران در سال ) 3همچنین سومجا ی
ورزش کشور امریکا را به بخش های ورزشی تقسیم نموده اند این 

سازمان های حمایت بخش ها شامل محصولات ورزشی، تفریحی و 
کننده ورزش می باشد. در خصود وضعیت اقتصادی صنعت ورزش 
ایران عسکریان و همکارانش به بررسی هزینه های خانوارها، هزینه 
های دولتی، سرمایه گذاری و همچنین صادرات و وادرات در بخش 
ورزشی را مورد بررسی قرار نمودند. در اقتصاد ایران همیشه ورزش 

ی از مباحث فرعی بوده است.می توان گفت که کمتر از به عنوان یک
یک درصد از تولید ناخالص داخلی مریوط به اقتصاد ورزش است. 

 مهمترین هد  شرکت ها، دستیابی به (.2306ن)و همکارا عسکریان

 آن باید به دستیابی منظورجهت به همین بالاتر می باشد. عملکرد

 و ت کید اقدامات این از کیی و را انجام دهند مختلفی روی اقدامات
 6همکاران و بازاریابی است سوا های قابلیت و بر توانمندیها توجه

                                                                            

1. Meier et al  
2. Nicola et al  
3. Nicola et al  
4. Parks et al 

5. Somjai 

6. Sok et al  

شرکت  یک رقابتی است، حد از بیش محیطی که (. حال در2300)
 مفید و ارزشمند، بازاریابی هایقابلیت که است در تلاش تولیدی
 مزیتاهدا ،  به دستیابی برای را تقلید غیرقابل و تعویه غیرقابل
 (.2333) 1مورگان و دهد وریس توسعه شرکت عملکرد و رقابتی

قابلیت، بیانگر آن است که شرکت ها می توانند از طریق قابلیت 
های مشخص و مجزایی همچون قابلیت بازاریابی که  مزیت رقابتی 
به دست  می آورند و شرکت ها باید برای حفظ و توسعه قابلیت های 

برداری رقبا ، به طور مداوم و مستمر فعلی و جلوگیری از کپی 
سرمایه گذاری کنند،  ورا که شرکت هروه در قابلیت های بازاریابی 
قوی باشد می تواند با نشان دادن برتری خود در شناسایی نیازهای 
مشتریان و درا عوامل تاثیر گذار بر رفتار آنها و همچنین رسیدن 

برند رقبا باشد این به اهدا  و موقعیت برتر برند خود نسبت به 
عوامل برای شرکت حاشیه سود بهتر و به دنبال آن سود دهی بیشتر 

 هایقابلیت این (.2339) 9در پی خواهد داشت. ویو، یان و وی
 را مشتریان هایخواسته و نیازها تا سازدمی قادر را شرکت بازاریابی،

 اد اولیه،کنندگان موتامین با رابطه خوبی و کند تا حد زیادی برآورده
 عملکرد متعاقباً که نماید ایجاد مشتریان سایر و کنندگانتوزیس
 همچنین توسعه (.2333) ،3شی و تسای دهدمی افزایش را شرکت
 اطلاعات آوری جمس انجام کلیدی مهم برای بازاریابی های قابلیت

 هد  بازارهای انتخاب و بندی تقسیم بازار، نیازهای در خصود
 رفس برای جدید ارا ه خدمات توسعه ،(بازار ریزی مهبرنا های فعالیت)

همچنین  .می باشد( محصول) هد  های بخش نیازها مختل  در
 و ،(گذاری قیمت) خدمات گذاری قیمت توسعه ای ، های فعالیت
از دیگر  (ترفیس) هد  بخش به شده ارا ه خدمات مزایای انتقال

ر عملکرد شرکت ها اهدا  توسعه قابلیت های بازاریابی می باشدکه ب
. قابلیت ها بازاریابی تشکیل شده از (0333) 03دی. تاثیر می گذارد

دسته های متفاوتی از دانش، مهارت ها و توانای ها که در فرایند 
های مختل  کسب و کار که شرکت ها از منابس محسو  و 
نامحسو  برای درا نیازهای پیچیده و خاد مشتریان، دستیابی 

محصولات جهت حفظ برتری در رقابت و در نهایت به یک تمایز در 
دستیابی به یک برند مناسب و برتر به کار می رود سانگ و 

 بیان خود اخیر مقالات از یکی در( 2300) (. دی2331) 00همکاران
 کند کمک شرکت ها به تواند می بازاریابی های قابلیت که کند می
 این با مقابله برای آن توانایی و بازار فزاینده پیچیدگی بین شکا  تا

 تقاضای تنها نه بتوانند تا دهد در سط  خوبی کاهش را پیچیدگی
 تحقیقات در. باشند رقبا خود نیز جلوتر از بلکه کنند، برآورده را بازار

                                                                            

7. Vorhies and Morgan  
8. Chew &yan&cheah 

9. Tsai and Shih  
1. Day  
2. Song et all 
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معیار  ترین شک مهم بی و موارد حیاتی از یکی عملکرد مدیریتی
در معنای . شود می محسوب تولیدی شرکت های موفقیت سنجش

گویند و در تعری   می کارکرد یا کیفیت حالت را لغوی عملکرد
از  اهدا  و واقعی نتایج دیگری بیان شده عملکرد را مقایسة بین

 و کارایی سنجش منظور به که مشخص شده عنوان نموده اند پیش
 منابس موجود و همچنین از شرکت بهره وری وگونگی اثربخشی و

 نظر مورد استانداردهای به سیدنر مشتریان برای نیازهای برآوردن

(. امروزه عملکرد 2303 )0لی و دیگران شود می استفاده شرکت
شرکت یک امر حیاتی جهت دوام و بقای شرکتهای تولیدی در نظر 
گرفته می شود. هر شرکت تولیدی جهت ارا ه خدمات به یک سری 
از نیازهای فردی و اجتماعی شکل می گیرد و در طول زمان حیات 

به نیازها زمان خویش پاسخگو باشد می تواند استمرار داشته  خود
باشد. و هرگاه بازار نیازها تغیر کند شرکت باید تغییر ساختار دهد و 
خود را منطبق با شرایط بازار هد  نماید در غیر اینصورت از میان 

 ارتقای و پذیری (. رقابت0033می رود. نوع پسند اصیل و دیگران )

تولید   توجه مورد  ل مسا مهمترین از یکی وارهشرکت هم عملکرد
 داده توسعه مختلفی دیدگاههای رابطه این در .است کنندگان بوده

 و منابس بر مبتنی دیدگاه محیطی، به دیدگاه توان می که است شده
 به  بر قابلیتها مبتنی نگرش .نمود اشاره قابلیتها بر مبتنی دیدگاه

 هر که شده مطرح رقابت پذیری ینةزم در دیدگاهها جدیدترین عنوان

 بازارایابی، قابلیتهای گرفتن اختیار در طریق از شرکت تولیدی میتواند

 (.2333)2و  ویراواردنا، یابد اوکا  دست پایدار رقابتی مزیت به
 های شرکت از زیادی (  بر تعداد2323) 0گلیگوریویچ و همکاران

. کردند می فعالیت که صربستان بازار در محلی و ای منطقه جهانی،
 بازاریابی های قابلیت در ها تفاوت بر نظرسنجی یک از استفاده با
 بر نظارت عملکرد و بازار عملکرد ،(بازاریابی آمیخته های قابلیت)

 بررسی را صربستان در فعال محلی و ای منطقه جهانی، های شرکت
 توسط بازار عملکرد بهترین که دهد می نشان تحقیق این. کردند
 محلی و ای منطقه های شرکت آن دنبال به و جهانی های رکتش

 دارای جهانی های شرکت که شد مشخص اگروه. آید می بدست
 آن دنبال به و بازاریابی آمیخته های قابلیت همه از سط  بالاترین
 .هستند ای منطقه های شرکت
صادرات  در عملکرد بر بازاریابی هایقابلیت ( بر ت ثیر2320) 3کوون
 هایقابلیت کردن عملیاتی قیقی انجام داد که هد  از آن ساختتح

او به این . بود کشور از خار  بازار در آن اثربخشی تحلیل و بازاریابی
 هایقابلیت» مانند پویا بازاریابی هایقابلیت که نتیجه رسید
 «بازاریابی منابس بازسازی هایقابلیت» و «بازار به پاسخگویی

                                                                            

3. Lee, & other 

4. O'Cass, & Weerawardena 

5. Gligorijević et al 

6. Kwon 

 و همچنین نتیجه. دارند صادرات عملکرد بر یتوجهقابل ت ثیرات
 است لازم. کندمی ت یید عملکرد در را بازاریابی هایقابلیت کارایی
 بازاریابی های قابلیت مطلوب، عملکرد به دستیابی برای ها شرکت
 کاملاً  بازار محیط که کشور از خار  بازارهای در ویژه به کنند، ایجاد
 . می باشد متفاوت
 اشتراا ( تحقیقی بر مولث2303در سال ) 3پرایوگو رستو نیراواتی،
عملکرد بازاریابی انجام دادند.  ، الکترونیکی بازاریابی قابلیت ، دانش
 ت ثیر و دانش گذاری اشتراا به میزان مشاهده تحقیق این از هد 
 نتایج .است بازاریابی بوده عملکرد بر الکترونیکی بازاریابی قابلیت
 بازاریابی قابلیت بر تواند نمی دانش اشتراا که دهدمی نشان مطالعه

 عملکرد بر تواندمی دانش اشتراا ، گذارد باشد ت ثیر الکترونیکی
 بر نتوانست الکترونیکی بازاریابی قابلیت و گذاشته ت ثیر بازاریابی
 .بگذارد ت ثیر بازاریابی عملکرد

 عملکرد بر بیبازاریا های قابلیت ( بر ت ثیر2303) 6نابصاح و همکارا
 متوسط شرکت و کووک مٌد در نوآوری های قابلیت طریق مالی از
 شرکت مدان انجام دادند. آنها به این نتیجه رسیدن که هر های
 می که باشد داشته را خود خاد های ویژگی باید متوسط و کووک
که  داده است نشان همچنین نتایج .باشد استراتژیک منبس یک تواند
 هایقابلیت بر معناداری و موبت ت ثیر مستقیماً ازاریابیب هایقابلیت
 معناداری و موبت ت ثیر مستقیماً نوآوری هایقابلیت داشتند، نوآوری
 معناداری و موبت ت ثیر بازاریابی هایقابلیت و مالی عملکرد بر

 یتقابل ( در پژوهشی به نقش 2303)1ییم و همکاران. داشتند
ن نتیجه پرداختند. و به ای شرکتها یملکرد مالبا ع یوند در پ یابیبازار

ها قابلیت بازاریابی نقش بسزایی در عملکرد مالی شرکترسیدن که 
  .دارند

و  وظای  فردی بررسی تاثیربه امتنانی  اسماعیل زاده قندهاری 
سازمانی در پیشبرد فعالیت های بازاریابی در شرکت های 

پرداختند  به این استان خراسان رضوی  محصولات ورزشی تولیدی
 تمامی تحقیق، فرعی های فرضیه زمینه درنتیجه رسیدند که 

 هزینه نوآوری، و خلافیت ،کارکنان های و انگیزه نگرش) متغیرهای
 تصویر ، اعتماد بانک، توسط شده ارا ه ی ویژه خدمات خدمات، های
 بازاریابی های فعالیت پیشبرد بر( مناسب مکانی موقعیت و موبت
 .دارد تاثیر

 درا و شناخت ( وجود0339) 9کواترمن و زانگر پارکز،با این حال 
و  ت ورزش مهمبرای مدیران صنع را هافرصت کنندهخیره تنوع

 بخش سه به را ورزش صنعت هاآن نینهمچدانند. می ضروری
 اجرایی، بخش نمودند، که در تفکیک ترویج و تولیدی اجرایی،
 هایفرآورده مخاطبان تولیدی، بخش در ورزشی، امور مخاطب

                                                                            

1. Nirawati and Restu Prayogo 

2. Absah et al. 

3. Yim et al.   
4.  Parks, Zanger & Quarterman 
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ها تبلیغ ها ورسانه مخاطب ترویج، بخش در و تولیدی و تجهیزاتی
 ورزش آکادمیک بخش و دانشگاه ورود حال، بندی کردند.تقسیم
 صنعت دوم بخش درباید است که  نکته ای ورزش صنعت در کشور

 و لوازم تولیدکنندگان یعنی گیرد، قرار مورد توجه شناسایی و
 نیازمند دیگر بخش هر از بیش که ندمی باش ورزشی تجهیزات
 بهبود و ورزش در اقتصادی رونق آنچه باعث. ندهست علمی دانش
 ورزشی خدمات ارا ه و لوازم، تجهیزات تولید د:می گرد ورزش هتوسع

 در تجاری محصول یا کالا یک صورتبه ندمی توا ورزش .می باشد
 با توجه به تقاضای مؤثری داشته باشد. نقش جامعه اقتصادی سیستم

 و باکیفیت ورزشی تجهیزات و خرید وسایل برای روزافزون کشورها
 و تجهیزات کالاها، تجارت و زمینه تولید رد گردیده باعث استاندارد،
 از بسیاری در وند ملیتی والمللی بین هایشرکت ورزشی وسایل

 مانند ورزشی کالاهای تولید بزر  هایشرکت کشورها به وجود آید.
 و کالاهای هامحصول تولیدکنندگان که غیر... نایک و آدیدا ،
 در موفقیت رایاین شرکت ها ب باشند،می دنیا بزر  در ورزشی
 بیشتر دقت با و کرده عمل هماهنگ و یافتهسازمان طوربه تجارت
تسون و کنند می کوشش ترویج و توزیس تولید، طراحی، مراحل تمام

های شرکت مدیران روزافزون نیاز اسا ، این (. بر2333)0همکاران
 در کاربردی و علمی راهکارهای ایجاد منظوربه کشور ورزشی
 طورهمین و مشتری حفظ های ورزشی،محصولتولید  خصود

بیشتر نیازمند راهکارهایی همچون توسعه بازاریابی  منافس به دستیابی
های ت ثیر قابلیتولی پژوهشی در داخل و خار  کشور که  هستند.

 ها در بخش تولیدی صنعت ورزش ایرانبازاریابی بر عملکرد شرکت

 رویة حوزه، نبود این میتاه به توجه بابسنجد یافت نشد، بنابراین 
توان در ضرورت این امر را میمطالعاتی  خلأ و هاپژوهش در یکسان

 و کشور داشته یک شکوفایی و توسعه در اساسی نقشی ورزش که
 ازپیشامروزی بیش جوامس در آن اصولی و جدید مدیریت لزوم

 از دهه یک از بیش گذشت از پس در همین راستاگردد. می احسا 

 مورد در هاشرکت های تولیدی، اغلبت در مورد شرکتتحقیقا

 بالارفتن بازاریابی به وگونه اینکه و های بازاریابیوگونگی قابلیت

(. بنابراین 0333فلاحی ) دارند؛ ابهام گردد،می منجر شرکت عملکرد
های تولیدی های بازاریابی در شرکتتوان با استفاده از قابلیتمی
و شرکت را به سمت بازاریابی نوین سوق ها را کاهش بدهد ضع 

با توجه به از سویی  یابد؛دهد و سط  عملکرد شرکت افزایش می
-گذاریو سرمایهتولیدات داخلی  ،ت کید دولت به صادرات غیرنفتی

به  ورزش عتگرفته است و نیاز صن جامناهایی که در این زمیناه 
 خدمات ا هار حفظ و جذب مشتریان ارزناده و افازایش فاروش و

هر وه  کرده تارا ملزم ی تولیدی صنعت ورزش ها، شرکتبهتر
و  داخلی و حتی کشور های همسایه سریعتر بارای جاذب مشاتریان

اندیشی کنند؛ اما نباید فراموش کرد خود، واره فروشافازایش 

                                                                            

5.  Tesone et al 

 های مشتریان، نیم مادیری موفاق اسات کاه ضامن حفاظ خواسته
داشته باشد. بنابراین، و پا و بازارهای ننگاهی به مشتریان جدید 
های بازاریابی و استفاده کنند با تقویت قابلیتمدیران پیشرو سعی می

 ویافتن به بازارهای ن و دست ایجاداز ابزارهاای بازاریاابی نسبت به 
توان بنابراین با داشتن مدل پژوهشی مناسب، می .اقدام کنند

ها ی بازاریابی بر عملکرد شرکتت ثیر قابلیت هاصورت علمی به به
د و راهکارهای کاربردی نبپرداز در بخش تولیدی صنعت ورزش ایران

های تولیدی محصولات ورزشی ارا ه دهد، لذا شرکتبرای توسعه 
 یها تیقابلاین پزوهش در پی پاسخ به این سئوال است که 

 رانیصنعت ورزش ا یدیدر بخش تول بر عملکرد شرکت ها یابیبازار
  ثیر دارد؟ ت
 
 
 

 شناسی پژوهشروش
 یمدل معادلات کردیبا روپژوهش حاضر توصیفی از نوع همبستگی 

 بر اسا  زمان حال نگر، ازنظر هد  کاربردی و (2SEM) یساختار
باشد. جامعه آماری آوری اطلاعات میدانی میو به لحاظ جمس

های تولیدکنندۀ لوازم پژوهش شامل همه مدیران عامل شرکت
شده از طریق سایت رسمی ی استان تهران بنا بر آمار اعلامورزش

-می نفر 233، 0033وزارت صنعت، معدن و تجارت کشور در سال 

نفر( که از  233شد )شمار، انتخاب باشند. نمونه آماری به صورت کل
در این  های پژوهش پاسخ دادند.نفر به پرسشنامه 209این تعداد، 

های سؤال(،  قابلیت 0شناختی)تهای جمعیپژوهش از پرسشنامه
ارتباط مؤلفه  6سؤال در  00، دارای (0333) 0بازاریابی آثاهن و گیما

با مشتری، محصول متمایز، خدمات به مشتری، اثربخشی 
عملکرد و  های پیشبرد، تحقیقات بازاریابی و شبکه توزیسفعالیت
که با  سؤال 6(، دارای 2303) 3( پرتوسا ارتگا و همکاران02شرکت )
برای بررسی (. 00ای لیکرت بودند، استفاده شد )گزینه 3مقیا  
استفاده شد.  برای برازش مدل  ترکیبیو  آلفای کرونباخاز پایایی 

یابی معادلات ساختاری استفاده گردید. مفهومی پژوهش از مدل
 3های ا .پی.ا .ا افزارنرم شده با استفادهآوریاطلاعات جمس

وتحلیل قرار مورد تجزیه 0نسخه  6ا .ال.پی اسمارت و 23نسخه 
 .گرفت

 یافته های پژوهش
  های پژوهش:شناختی نمونهتحلیل وضعیت جمعیت

 

                                                                            

1. Structural Equation Modeling 

2. Athahan & Gima 

3.  Pertusa-Ortega 

4.  SPSS 

5. Smart PLS 
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 شناختی. تحلیل وضعیت جمعیت1جدول 

 درصد فراوانی متغیرها

 سن

 9/00 29 سال 03کمتر از 
 0/26 62 سال 33الی  00
 2/29 61 سال 33الی  30
 03 90 رسال و بالات 30

سط  
 تحصیلات

 3/00 02 دیپلم

 6/23 60 کاردانی

 1/03 93 کارشناسی
 0/23 39 کارشناسی ارشد
 3 02 دکتری

 میانگین و انحرا  معیار متغیرهای پژوهش: 
 

های پژوهش را آقایان تشکیل همچنین مشخص شد که اکور نمونه
 (.% 1/30دادند)می

 
 و نتایج آزمون کلموگروف اسمیرنوف متغیرهای پژوهش . میانگین، انحراف معیار2جدول 

 متغیرها
میانگین و 
 متغیرها KS(Sig) انحرا  معیار

میانگین و 
 KS(Sig) انحرا  معیار

های قابلیت
 بازاریابی

93/3±23/0 (200/3)963/3 
اثربخشی 
های فعالیت
 پیشبرد

31/0±30/0 (033/3)963/3 

ارتباط با 
 مشتری

 333/0(036/3) 32/0±39/0 تحقیقات بازاریابی 133/3(031/3) 20/0±23/0

 300/3(203/3) 33/0±23/0 شبکه توزیس 933/3(239/3) 32/0±03/0 محصول متمایز
خدمات به 
 مشتری

 032/0(363/3) 36/0±36/3 عملکرد 100/3(303/3) 93/3±31/2

 

ها نتایج آزمون کلموگرو  اسمیرنو  نشان دادکه همه داده
 233ل برخوردارند. اما به دلیل تعداد کمتر از از توزیس نرما
افزارهای واریانس محور های پژوهش باید از نرمنفر نمونه
 ا  استفاده نمود. الاسمارت پی

( ملاا واریانس مستخر  از 0390) 0فورنل و لارکر
گیرند. با هر دو ملاا مشخص در نظر می 33/3را  هاسازه
 است.  قبولقابل هازهساشود که واریانس مستخر  از می

گلداشتاین( و  –ضریب دیلون ) یبیترکهمچنین پایایی 
 قبولقابل 13/3ضریب آلفای کرونباخ با توجه به ملاا 

                                                                            

1. Fornell & Larcker 

که در  است قبولقابلیجه پایایی مدل درنتباشند. یم
 آورده شده است. 0جدول 
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 هاآنو پایایی  هاسازهواریانس مستخرج از  .3جدول 
 هاشاخص
 یرهامتغ

 واریانس مستخر 
 هااز سازه

 نتیجه ملاا پایایی ترکیبی
 ضریب

 کرون باخی آلفا
 نتیجه ملاا

 30/3 603 های بازاریابیقابلیت

بل 13/3
قا

ول
قب

 

91/3 

بل 13/3
قا

ول
قب

 

 99/3 30/3 620/3 عملکرد

 
 قبول است.توان گفت که برازش مدل در حد قابلست، میآورده شده ا 3که در جدول  های برازش مدلدرمجموع و بر اسا  شاخص

 
 های تحقیق. نتایج بررسی شاخص اعتبار اشتراک سازه4جدول 

 SRMR d_ULS d_G Chi-Square NFI های برازش مدلشاخص
 133/3 903/900 909/3 133/3 312/3 آمدهدستمقادیر به

 33/3بالای  --- 33/3زیر  33/3زیر  39/3زیر  ملاا
 

و  =002/2T-Value) های بازاریابی بر عملکرداثر قابلیتدهد. نتایج نشان داد که نتایج فرضیه پژوهش را نشان می 2و  0و شکل  3جدول 
312/3 =ß ).موبت و غیرمعنادار است 

 
 بین بر ملاکاثر متغیر پیش .5جدول 

 هاآماره متغیرها

 ß 312/3 های بازاریابی بر عملکردقابلیت

T 002/2 

  

 
 ضرایب مسیر در مدل نهایی پژوهش .2شکل 

 

 
 در مدل نهایی پژوهش ضرایب معناداری  ریمقاد .0شکل 
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 بحث و نتیجه گیری

هد  از پژوهش حاضر، ت ثیر قابلیت های بازاریابی  بر عملکرد 
باشد. نتایج نشان ها در بخش تولیدی صنعت ورزش ایران میشرکت

 نتایج ؛ت ثیر دارد هاعملکرد شرکتبر اریابی داد که قابلیت های باز
و همکاران  0(، سومجا ی0330فاطمی،  حاجی پور) پژوهش های

 معنادار رابطة نشان از وجود( 2303) 2و همکاران ( و ییم2303)
قابل . باشدها میشرکت عملکرد با بازاریابی هایقابلیت میان مستقیم
 هایمختلا  قابلیت ناواعا باه توجاه باا ت ثیر این که است توجه

است ن دهنده آن شاتایج ننمی باشد.  مختلفی سطوح در بازاریابی،
عملکرد  در بیشتری موفقیت به منجر بازاریابی هایقابلیتکه 
همچنین  . می باشد المللیبین و داخلی بازارهای در فعال هایشرکت

 هب گرایش که است این پژوهش ( از0036نتایج مشعشعی و رضایی )
 قابلیت از طریق ها شرکت عملکرد ارتقای در مهمی نقش کارآفرینی
 صورت به هم و مستقیم صورت به هم یعنی دارد، بازاریابی های

 اطلاعات از برداری بهره بر گذاری اثر طریق از غیرمستقیم،که
است.  تاثیرگذار ها شرکت عملکرد بر بازاریابی های قابلیت
 عمل ابتکار و وشمگیر بهبود برای ابیبازاری هایقابلیت طورکلی،به
 هابازار و بالا رفتن عملکرد آن از بیشتر سهم به دستیابی برای هاآن

 با المللیبین کارآفرینی و تجربه این، بر علاوه. گرددمی پیشنهاد
 ارتباط با مشتری، مانند بازاریابی هایقابلیت صحی  شناسایی
 ت ثیر بازارها در هاشرکت لکردعم بر بازار و شبکه توزیس که تحقیقات

 هایقابلیت ت ثیر دادن در نشان رو،ازاین. بدست می آید گذارد است،
 را بیشتری هایشرکت ها،شرکت موفقیت و عملکرد در بازاریابی
سرعت جایگزین بازاریابی  بازاریابی نوین را به که کندمی تشویق

شرکت اولویت روشنی  های بازاریابی با عملکردسنتی نمایند. قابلیت
های پژوهش پژوهان بازاریابی است. بررسیبرای مدیران و دانش
دهنده های بازاریابی و عملکرد شرکت نشاندرباره ارتباط قابلیت

 و هاقابلیت از ها بایدشرکت باشد؛ بنابرایندار میارتباطی معنی
دیران حال مدرعین. نمایند استفاده بازاریابی برای مناسب هایفرصت

باید مدنظر داشته باشند زمانی که بر روی درآمد و سودآوری شرکت 
های مختل  بازاریابی ممکن است اثرات متفاوتی تمرکز دارند، قابلیت
 را در برداشته باشد.

بر عملکرد شرکت  نتایج نشان داد که قابلیت های بازاریابی همچنین
 3( ، الحربی2303) 0گوپرایو رستو وو با تحقیق نیراواتی  دارد ریتاثها 
و  معنادار رابطة از وجود حااکی تحقیقات بوده نتایج( همخوان 2303)

. باشدها می شرکت عملکرد با بازاریابی قابلیتهای میان مستقیم
 مختلا  قابلیتهای اناواع باه توجاه باا ت ثیر این که است ذکر شایان

                                                                            

1. Somjai 

2. Yim and al. 

3.  Nirawati and Restu Prayogo 

4. Alharbi 

است که  نگر آنبیاتایج ناست. همچنین  مختلفی سطوح در بازاریابی،
 عملکرد شرکت در بیشتری موفقیت به منجر بازاریابی های قابلیت
 کلی، طور به. شد خواهد المللی بین و داخلی بازارهای در فعال های

 برای آنها عمل ابتکار و وشمگیر بهبود برای بازاریابی قابلیت های
 پیشنهاد بازار و بالا رفتن عملکرد آنها از بیشتر سهم به دستیابی
 شناسایی با المللیبین کارآفرینی و تجربه ، این بر علاوه. گرددمی

بازار و  تحقیقات ارتباط با مشتری، مانند بازاریابی های قابلیت صحی 
 گذارد،می ت ثیر بازارها در ها شرکت عملکرد بر شبکه توزیس که

 بازاریابی قابلیت های ت ثیر دادن در نشان رو، این از. گرددمی حاصل
 کندمی تشویق را بیشتری شرکتهای شرکتها، موفقیت و عملکرد در
سرعت بازاریابی نوین را جایگزین بازاریابی سنتی نمایند.  به که

قابلیت های بازاریابی با عملکرد شرکت جزء اولولیت روشن برای 
مدیران و دانش پژوهان بازاریابی است. بررسی های پژوهش درباره 

یابی و عملکرد شرکت نشان دهنده ارتباطی ارتباط قابلیت های بازار
باشد و همچنین نتایج با پژوهش حا  مجمدحسینی معنی دار می

 عملکرد بر و بازاریابی قابلیت که از پژوهش خود دریافت که 2306
 شرکت بنابراین. در شرکت ها ت ثیرگذار است جدید محصول توسعه
 استفاده اریابیباز برای مناسب های فرصت و ها قابلیت از ها باید
در عین حال مدیران باید در نظر داشته باشند زمانی که بر . کنند

درآمد و سودآوری شرکت تمرکز دارند ، قابلیت های مختل  
 بازاریابی ممکن است اثرات متفاوتی در بر داشته باشد.

 قابلیت که داد شد نشان ( نتایج0031و معصوم )سرتیپی در تحقیقات 
 و رقابتی های استراتژی بر معناداری و موبت یرتاث بازاریابی های
 و موبت تاثیر رقابتی های استراتژی و داشته موقعیتی های مزیت

صادرات لوازم  عملکرد شرکت در و موقعیتی های مزیت بر معناداری
 . دارد ورزشی
بازاریابی مؤثر  موفق، وکار ورزشیکسب  کلیدهای ترینمهم از یکی
 از هرگز مشتریان مناسب، بازاریابی تراتژیاس یک داشتن بدون. است
و اگر در  داشت؛ نخواهند آگاهی شرکت خدمات یا محصولات مکان،

 وکارکسب به تواندمی داشته باشد، وجود استراتژی بازاریابی اشکالی
 حصول در را اصلی نقش بازاریابی هایقابلیت بنابراین برساند؛ آسیب
 ما مفهومی مطالعه که طورانهم .دارند آن وقوع عدم از اطمینان
 سایر بازار، شبکه توزیس و تحقیقات ارتباط با مشتری، داد، نشان
 ترینبزر  از یکی این، از فراتر. دارند موبتی ت ثیرات همه هاقابلیت
 که است فرصتی محلی حضور با جهانی سط  در فعالیت مزایای
 ولیدی درهای تشرکت که بازارهایی از تریعمیق درا توسعه برای
 تا شودمی فراهم مدیران برای را امکان کنند. اینمی فعالیت آن

 . کنند بهینه و بندیاولویت مؤثر طوربه را خود بودجه و هاتلاش
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 بازاریابی قابلیت که کرد ثابت داد و انجام پژوهشی( 2333) 0شل
 کند همخوان به سمت بهتر شدن هدایت را شرکت عملکرد تواندمی

 آن بازاریابی هایقابلیت برجسته هایویژگی از ه یکیبوده وراک
 بنابراین، کند؛می خود از رقبای که عملکرد شرکت را بهتر است
 انجام بازاریابی توسعه برای زیاد هایگذاریبا سرمایه هاشرکت
 نفس به پایداری نیز رقابتی مزیت تجاری، با رشد هم که دهندمی

 توانمی پیشینیان از برخی ررسیب با (.2303)2الحربی گردد شرکت
 توسط که ای مطالعه. کرد درا بهتر را بازاریابی های قابلیت مفهوم

 گیری جهت اتصال هد  با شد انجام( 2302) 0تئودوسیو و همکاران
 واسطه ت ثیر طریق از شرکت عملکرد با جایگزین استراتژیک های
 است که نشانگر آن نتایج. شد انجام بازاریابی های قابلیت ای

 پیشرفت به توجهی قابل طور به نوآوری گرایش و رقبا گرایش
 ت ثیر بازاریابی های توانایی و کندمی کمک بازاریابی های توانایی
 و همکاران داشته اند تئودوسیو شرکت کلی عملکرد بر موبتی
 که قابیلت های داد نشان مطالعه این هایطور کلی یافتهبه (.2302)

ی ظرفیت های مناسبی در جهت بهبود عملکرد شرکت بازاریابی دارا
 هاشرکت تبلیغات در قابلیت های بازاریابی های ورزشی است.

 بیشتری در تبلیغات کمتر هزینه با کهطوریدهی شده بهسازمان
 ابزاری عنوانبه الکترونیکی فضای از مختل  و با استفاده بازارهای
 و هاکاتالو  مانند مواد وا  هایهزینه کاهش و بازاریابی برای

 که رسدمی نظر به طورکلی،به .براق ایجادشده است بروشورهای
 کامل پتانسیل و دامنه در بازاریابی از قابلیت های هاشرکت بعضی
رقابتی  مزیت یا شرکت تصویر توسعه با رابطه در ویژهبه خود،
ت های آمده، قابلیدستاما با توجه به نتایج به کنند؛نمی استفاده

 موبت دارد. ت ثیر هاعملکرد شرکت بازاریابی بر
شرکت ها می توانند با استفاده از تحقیقات بازاریابی اطلاعات لاززم 
را از بازار کسب کرده و با تقویت سیستم مدیریت ارتباط با مشتری، 
در ارا ه مناسب خدمات به مشتریان توانمند ده  بدین طریق برای 

نمایند. همچنین با ارتباط با مشتری نسبت خود مزیت رقابتی کسب 
به جمس آوری  و استفاده از اطلاعات مشتریان، جهت اثربخشی 
فعالیت های پیشبردی و طراحی و اجرای برنامه های شبکه توزیس ، 
هدایت کننده نوآوری شرکت ها نیز میباشد. شرکت ها برای افزایش 

یی را برای مورد اثربخشی فعالیت های پیشبردی خود باید سیستم ها
توجه قراردادن بازار طراحی و اجرا کنند. با استفاده از اطلاعات 
حاصل شده از سیستم های ارتباط با مشتری، نیازها  الزامات 
مشتریان را بیابند و با ارا ه محصولات و خدمات مرتبط، برند خود را 
 نیز در ذهن آنان ماندگار کنند تا بدینوسیله عملکر شرکت نیز بالا
رود. وناوه شرکت ها بتوانند به تعهدات خود پایبند و وفادار باشند و 

                                                                            

1. Shell 

2. Alharbi 

3. Theodosiou et all 

رضایت مشتریان را از عملکرد خوب خود جلب نمایند، می توانند 
وفاداری آنها را نسبت به تولیدات خود تضمین کنندکه این امر 
موجب یک رابطه طولانی مدت با مشتریان شرکت و سوآوری 

 ردد.طولانی مدت برای شرکت می گ

 
 منابس

بررسی تاثیر نقش های (. 0039)اسماعیل زاده قندهاری، م. امتنانی، ا
سازمانی و فردی بر پیشبرد فعالیت های بازاریابی شرکت های تولید 

همایش ملی تربیت بدنی، .محصولات ورزشی استان خراسان رضوی
. مشهد. تغذیه و طب ورزشی

https://civilica.com/doc/959264. 
 عملکرد بر بازاریابی های قابلیت (. تاثیر0031م) د. معصوم، سرتیپی،

 تجهیزات ورزشی، وهارمین صادرکننده ایرانی های شرکت صادراتی
توسعه   و مدیریت،کارآفرینی المللی بین کنفرانس

     https://civilica.com/doc/836571اقتصادی،تاکستان،
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Abstract 
 
The purpose of the current research is the effect of marketing capabilities on the performance of 
companies in the production sector of Iran's sports industry. The current research is a description of 
the correlation type with the approach of 
the structural equation model and based on time, current perspective, in terms of practical purpose 
and in terms of collecting field information. The statistical population includes the managers of 
sports equipment manufacturing companies in Tehran province, which include all the managers of 
sports equipment manufacturing companies in Iran, according to the statistics announced through 
the official website of the Ministry of Industry, Mining and Trade of the country, there are 255 
people (236 men and 19 women). . Due to the limited statistical population, the statistical sample 
was selected using the total number method, with the difference that only 238 healthy 
questionnaires were returned by the managers, and the final number of the statistical sample is 238 
people (223 men and 15 women). The statistical sample was selected by the total number method. 
The measurement tools were two questionnaires of marketing capabilities of Athahn and Gima 
(1995) and company performance of Pertosa Ortega et al. (2010). The statistical results showed that 
marketing capability has a positive and insignificant effect on the performance of companies in the 
production sector of Iran's sports industry (T-Value = 2.112 and ß = 0.072); Therefore, managers 
can achieve better performance in the sports industry by using marketing capabilities. Therefore, it 
is suggested that managers of sports manufacturing companies improve their performance by 
implementing marketing and paying attention to sports capabilities.Keywords: 
 
Keywords : Marketing capability, manufacturing sector, sports industry, corporate performance. 

 

 

 

 


