
 
 

 

 

 ورزشی استان مرکزی یهاهیأتبه بازاریابی ورزشی در  تحلیل عوامل مؤثر بر نگرش مدیران
 
 محسن اسمعیلی 
 الدین رضاییشمس 
 طهماسب شیروانی 

 
 17/2/98 پذیرش:     27/8/97 دریافت:

 

 چکیده

باشد که لازمه آن داشتن نگرش مناسب ورزشی می یهاهیأتهای اصلی امروزه دستیابی به منابع مالی و حمایتی یکی ازدغدغه

ورزشی به بازاریابی ورزشی به عنوان  یهاهیأتدر حوزه بازاریابی است. هدف از این تحقیق بررسی و تحلیل نگرش مدیران 

استان ورزشی  یهاهیأترییسه  هیأتجامعه آماری تحقیق شامل کلیه اعضای ی عملیاتی بود. هافعالیتای جهت انجام مقدمه

پرسشنامه  104. تعداد نمونه به صورت کل شمار بود و مرکزی و مدیران و کارشناسان اداره کل و ادارات شهرستان بوده است

 94/0 کرونباخ آلفای آزمون از استفاده با آن پایایی بود که سئوال 47 حاوی پرسشنامه محقق ساخته مورد تحلیل قرار گرفت. این

 استنباطی آمار و توصیفی آمار از هاداده تحلیل و تجزیه جهت شد. تأییدآمد و روایی بوسیله اساتید دانشگاهی و کارشناسان  بدست

 از استفاده با( ی و معادلات ساختاریتأیید و اکتشافی عاملی تحلیل فریدمن، گروهی، تکتی اسمیرنف، کولموگراف آزمون)

 نظر با ماهیت به بسته که نمود مشخص را عامل 8 نتایج. شد استفاده اس ال پی اسمارت و 22 نسخه اس اس پی اس افزارنرم

 بازار )محیط(، به نگرش انسانی، منابع هدف، و برنامه داشتن گرایی،رقابت گذاری،قیمت عملکرد، سنجش عناوین با تحقیق تیم

 بوده متوسط حد از بالاتر عوامل تمامی در آمده بدست میانگین داد نتایج نشان .شد نامگذاری گراییمشتری بازاریابی، استراتژی

( از مناسب بودن مدل ارائه شده حکایت داشت. به GOF) برازش نیکویی شاخص همچون مدل کلی سنجش نتایج .است

 ای به عوامل مطرح در تحقیق داشته باشند.شود توجه ویژهورزشی توصیه می یهاهیأت
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 مقدمه

 درآمد مهم منابع از گذاریسرمایه جذب و بازاریابیامروزه 

 تا دارند سعی جهان کشورهای و شودمی محسوب اقتصادی

 هر جذب برای بازاریابی بخش در کلان هایذاریگهسرمای با

. کنند اقدام مناسب درآمد منبع عنوانبه  سرمایه بیشتر چه

مفاهیم مختلفی در منابع مربوط به بازاریابی مطرح شده است 

 تولیدی، هایفعالیت از ایمجموعه بازاریابیاز جمله آنکه 

 دست به ترساده و سریعتر را کالاها که است تجاری و توزیعی

 سوی از .(1386)قیامی راد،  رساندمی نهایی کنندة مصرف

 زیاد هیجان و جذابیت از مندیبهره به دلیل ورزش دیگر

 تفریح خواهندمی که است مردمی از بسیاری اولیه هدف

 ورزش دلیل همین به. برسند تندرستی و سلامتی به یا کنند

است )عسگرزاده  بازاریابی گیریشکل برای مناسب جایگاهی

 از ورزشی امروزه بازاریابی (.1390د، انژو حیدری

به  جهان، در بازاریابی انواع پردرآمدترین و پرطرفدارترین

 در که رودمی شمار به یافته توسعه کشورهای در ویژه

 سیاسی و فرهنگی اجتماعی، اقتصادی، مختلف هایزمینه

در عصر  (.1385دارد )اتقیا،  کشورها بر انکارناپذیری تأثیر

 توسعة مهم عوامل از یکی به عنوان ورزشی بازاریابی از حاضر،

 یاد جامعه سلامتی و تندرستی فرهنگی، اجتماعی، اقتصادی،

 امور مسئولان و ورزشی مدیران دلیل همین به کنند؛می

 ارتقاء این ولی دارند، آن گسترش و ارتقاء در سعی بازاریابی

 ساختاری، ویژه شرایط ایجاد مستلزم خود گسترش و

 فواید و آثار به توجه با است. اجتماعی و فرهنگی سیاسی،

 تواندمی ورزشی بازاریابی به پرداختن بازاریابی، صنعت بسیار

 صنایع رکود و بیکاری مانند مشکلات از بسیاری کاهش در

 تدریجی کاهش به و باشد مؤثر غیر ورزشی و ورزشی

 به هاهیئت و هافدراسیون ورزشی، هایسازمان وابستگی

 چه هر پویایی و خصوصی بخش گذاریسرمایه دولت، بودجة

 هایکانال به دستیابی نتیجه در و ورزشی هایرشته بیشتر

 در واقع، در(. 1385شود )محرم زاده، منجر جدید درآمدزایی

 در عملکرد بهترین ارائه گفت توانمی امروز رقابتی فضای

 شده مبدل مدیران دغدغه تریناساسی به بازاریابی، زمینه

 هایتکنیک از گیریبهره با تا کوشندمی مدیران و است

 از یکی ورزشی بازاریابی. یابند دست برتر عملکرد به مختلف،

 صورت در که است ورزشی یهاسازمان وظایف ترین پیچیده

 ورزش شکوفایی شاهد توانمی وظیفه، این درست اجرای

شرکت  افراد تعداد افزایش المللی،بین و ملی سطح در کشور

 و قهرمانی ورزش زمینه در ورزشی یهافعالیت در کننده

 اعتبارهای به کشور ورزش مالی وابستگی کاهش ای،حرفه

 (.1385)محرم زاده، بود غیره و دولت سوی از متمرکز مالی

 هایسازمان مانند تجاری غیر هایسازمان شک، برایبی

 و روش منزله به بازاریابی ها،فدراسیون و هادانشگاه دولتی،

 هر جدید، نگرش این با. است مردم با ارتباط برای ای وسیله

 شدن برآورده قابل نیاز یا ارائه قابل خدمت صورت به چیزی

 ،هاسازمان افراد، شامل که شود قلمداد محصول دتوانمی

 شده، ذکر موارد همه. است عقاید و هامکان خدمات،

 سمت به فروش، و محصول تولید یهایشگرا در را هاسازمان

 می دهند. سوق بازاریابی گرایش

 ی استانی مسئولهاهیأت هم اکنون در ورزش هر استان، 

. است سازمانی اهداف حصول و رشته یک پیشبرد در اصلی

 اجرای و وظایف انجام ورزشی در هیأت هر ضروریات از یکی

. است مناسب مالی منابع وجود اهداف، به دستیابی و هاهبرنام

 در مهم یهاروش از یکی عنوان به را بازاریابی مهم، این

 یهاهیأتدر واقع  .است نموده شاخص مالی، منابع تعیین

 تجاری هایشرکت مانند باید ورزشی هایسازمان و ورزشی

 نداشته درآمدزایی اگر ورزشی یهاهیأت یعنی کنند، عمل

ها و بود. فدراسیون خواهد مشکل برایشان کار ادامة باشند

 درآمدزایی افزایش راستای در توانندورزشی می یهاهیأت

 یهاهرسان و ورزشی گردشگری مالی، حامیان تبلیغات، از

 علامتی به ورزش تبدیل برای تلویزیون ویژهبه گروهی،

کنند  استفاده ورزشی بازاریابی عوامل عنوانبه تجاری

 (. 1387)احسانی و ابودردا،

 مدیران برای آن به مربوط عوامل و بازاریابی به نگرش از اینرو،

هایی همچون شد. در سازمانبامی مهم مسائل از یکی

ورزشی که قسمت عمده ای از منابع مالی خود را  یهاهیأت

ند هنوز نگرش و کنمیی دولتی تامین هاهاز طریق بودج

بازاریابی نقش نبسته است. این در حالی  ذهنیت مناسب به

بر  دتوانمیی مختلف بازاریابی هاهاست که نگرش به حوز

متغیرهای مختلف سازمانی اثرگذار باشد. تحقیقات بیانگر آن 

است که بین بازارگرایی و نگرش به بازار با عملکرد بازرگانی 

آبادی و رابطه مثبتی وجود دارد )رضایی دولت هاشرکت

(. از اینرو، مدیران بر 1386؛ دعائی و بختیاری،1392صانعی،

ت مثبت یا منفی ند موجب تغییراتوانمیاساس نگرش خود 
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در عوامل بازاریابی سازمان شوند. به عنوان مثال نگرش به 

تنها عامل قابل دستکاری  قیمت و مدیریت آن به عنوان

گذار است تأثیربازاریابی برای مدیران عامل ورزشی بسیار 

 که داد ( نشان1397(. مندعلی زاده )1387)معماری،

 اثر ورزشی هایباشگاه عملکرد بر برندگرایی و بازارگرایی

 ورزشی هایباشگاه عملکرد و دارند معناداری و مثبت

علم و . شودمی بینیپیش برندگرایی و بازارگرایی واسطةبه

( نیز اقدامات مرتبط با بازاریابی را یکی از 1397همکاران )

می داند.  هاهراهبردهای مناسب در ارتباطات اجتماعی باشگا

ی هامؤلفه ( بیان نمودند1397حاجی زاده و همکاران )

 هماهنگی و مداریرقیب مداری،بازارگرایی همچون مشتری

 درحد و مثبت معنادار، دوسویة روابط دارای ای،وظیفهمیان

 خصوصی ورزشی هایباشگاه مالی عملکرد با قوی تا متوسط

 58 درمجموع کارآفرینانه د همراه با گرایشتوانمیهستند و 

شفیعی و  .کنند تبیین را مالی عملکرد تغییرات از درصد

هوش تجاری به عنوان یکی  مؤلفه( نیز بر 1396همکاران )

ی هاهآن بر عملکرد مالی باشگا تأثیراز متغیرهای بازاریابی و 

د مکمل توانمیخصوصی اذعان داشته و بیان نمود که نوآوری 

گذاری بیشتر بر تأثیرمناسبی برای هوش تجاری جهت 

 چهار تأثیر( 1395عملکرد مالی باشد. خنده رو و همکاران )

 های بازاریابیپژوهش در تکرار بیشترین دارای که ایمؤلفه

 جایگاه و سازیشبکه مثبت، ذهنی تصویر تمرکز، شامل بودند

 مالی رشد فناوری، و علمی رشد فرد را بر شاخص به منحصر

مورد بررسی قرار دادند که نتایج سازمانی  اقتصادی و رشد و

مثبتی بدست آمد و نقص دانش بازاریابی به عنوان یکی از 

 عوامل موثر بر عملکرد نامطلوب مطرح شد.

( اشاره داشتند گرایش به بازار 1990)  1جاورسکی و کوهلی

ی عملکرد سازمانها از جمله هارابطه قوی با شاخص

سوددهی، حفظ مشتری، رشد فروش و موفقیت در 

 (Jaworski and Kohli, 1993)محصولات جدید دارد 

( عنوان نمودند برای داشتن یک 1999)  2. بیکر و سینکولا

بازارگرایی قدرتمند نیاز است تا سازمان مربوطه محیط خود 

را بشناسد تا بتوانند از طریق افزایش توانایی خود رضایت 

 Baker and)مشتریان را در مقایسه با رقبا برآورده سازد 

                                                           
1. Jaworski & Kohli 
2. Baker & Sinkula 
3. Francis Farrelly 

Sinkula, 1999) مثبت نگرش  تأثیر. در تحقیقات دیگر به

به بازار بر کیفیت خدمات در ورزش همگانی و رضایت 

  ،Beaumont, 2001مشتریان اشاره شده است )

Ahmad & Kamal, 2002, Paul Davis, 2018) . 

( نتیجه گرفت توجه به بازاریابی از 2008) 3همچنین فارلی

ی ورزشی موجب رضایت حامیان مالی و هاهطرف باشگا

 Farrelly)ود شمیتمایل آنها به بازگشت به عرصه ورزش 

2008et al., )( عنوان داشت محیط 2011)  4. ریلیانگ

د نقش تعدیل کننده ای بر نگرش به بازار توانمیخارجی 

. همچنین (Qu and Ennew, 2003)داشته باشد 

صرفنظر از شرایط محیطی، بازارگرایی بر عملکرد کسب و کار 

مثبتی دارد. به هر حال نتایج نشان داد محیط، ارتباط  تأثیر

نیز تعدیل نموده و در نهایت  بازارگرایی و رضایت مشتری را

مثبتی بر قدرت کانالهای توزیع و مشارکت  تأثیربازارگرایی 

نگرش به بازاریابی و از جمله در مسئولیتهای اجتماعی دارد. 

د بر توانمیبه حامیان مشارکت کننده در یک رویداد حتی 

بگذارد. بدین سبب مدیران  تأثیررفتار تماشاچیان و مخاطبان 

ورزشی باید در موضوع بازاریابی به دقت نگرش تماشاچیان و 

 Ko and)مصرف کنندگان را مورد ارزیابی قرار دهند 

2014Kyoum Kim, ) .( به نگرش 2017) 5داسیلوا

ی هاهمدیران به هواداران به عنوان مصرف کننده در باشگا

ورزشی حرفه ای اشاره نموده است. این نگرش باید منتهی 

 da Silva and)ه درآمدزایی برای سازمان ورزشی شود ب

Las Casas, 2016) د زمینه توانمی. داشتن نگرش مثبت

ساز حرکت سازمان ورزشی به سمت روشهای جدید 

( دیدگاه مدیران ورزشی 2013پناه )درآمدزایی شود. یزدان 

و گردشگری ایران به بازاریابی گردشگری ورزشی را مورد 

کنکاش قرار داد و توسعه تجهیزات تفریحی، ورزشی و اسکان، 

توسعه حمل و نقل، جمع آوری اطلاعات در مورد گردشگری، 

ی جدید، نظارت بر بخش گردشگری هایاستفاده از تکنولوژ

سب با گردشگر و توسعه نگرش مردم و ورزشی، برخورد منا

دولت به رویدادهای ورزشی را از عوامل اثربخش در توسعه 

 Yazdanpanah et)بازاریابی گردشگری ورزشی برشمرد 

2013al., )( عنوان داشت نگرش 2017) 6. وندرمیرچن

4. Riliang 

5. Da Silva 
6. Vandermeerschen 



 1396 تابستان/  35مجله مدیریت بازاریابی / شماره  80

 

 

مدیران ورزشی به توسعه تسهیلات برای مردم بی بضاعت 

یک وظیفه چالش برانگیز برای مدیران ورزشی محلی است. 

ی مالی به عنوان راهکار هاارائه تخفیف در این تحقیق به

شده و از ابتکاری مدیران نسبت به این جامعه هدف اشاره 

اندک بودن راهکارهای متنوع و گسترده و کمبود تجربه 

بازاریابی به عنوان موانع بازاریابی و مشکلات اصلی یاد شده 

های بخش اجتماعی به عنوان است. هماهنگی با سازمان

ضرورتی برای مدیران پیشنهاد شده است 

(Vandermeerschen and Scheerder, 2017) .

ی ورزشی همچون هاسازمان( به نگرش 2015) 1دیکسون

ی اجتماعی به عنوان هاهی تربیت بدنی به رسانهاهدانشکد

یک راهبرد بازاریابی توجه نمود و نتیجه گرفت سازمانها 

ند برای رسیدن به اهداف و افزایش آگاهی رسانی از توانمی

این موضوع استفاده کنند. اگر چه از این راهبرد کمتر برای 

. (Anthony et al., 2015)کسب پول استفاده شده است 

( دو موضوع منابع انسانی و ذینفعان 2015) 2همچنین رسکا

ها از منابع انسانی را مورد توجه قرار داد و به استفاده سازمان

خود در جهت توسعه بازاریابی داخلی توصیه نمود 

(RoscaVlad, 2015) وی بیان نمود مدیران باید قادر .

باشند ارتباط مناسبی را بین ذینفعان باشگاه اعم از بازیکنان، 

اد بوجود آورند. نتایج نشان مدیره و دیگر افر هیأتکارکنان، 

د روابط توانمیهای بازاریابی در باشگاه داد استفاده از تاکتیک

انسانی را بین اعضا سازمان گسترش دهد که پیامد آن توسعه 

نقطه مشترک تمامی  شد.بامیعملکرد درونی سازمان 

تحقیقات یاد شده توجه به بازاریابی و اهمیت نگرش به 

چه هر یک از دیدگاهی به موضوع توجه بازاریابی است. اگر

اند ولی تا زمانی که نموده و جامعه آماری مختلفی داشته

نگرش مناسب شکل نگرفته است رفتارهای مناسبی را در 

انتظار داشت. امروزه از مشکلات  توانمیزمینه بازاریابی ن

اساسی هر سازمان ورزشی، موضع بازاریابی و معرفی سازمان 

ی ورزشی هم هاهیأتبا هدف تامین نیازهای مشتریان است. 

 شند.بامیاز این مقوله مستثنی ن

شهرستان به مرکزیت شهر اراک  12استان مرکزی با داشتن 

شد. این بامیاز سابقه طولانی در ورزش کشور برخوردار 

 43ورزشی در بخش آقایان و  هیأت 50استان با داشتن 

                                                           
1. Dixon 

ی هاهدر بخش بانوان دارای پتانسیل مناسبی در رشت هیأت

ورزشی است که از نتایج آن حضور برخی ورزشکاران استان 

شد. همچنین داشتن صنایع بامیهای مختلف ملی در تیم

نقاط قوت بزرگ و دارای سابقه طولانی در استان از جمله 

شد. از طرف دیگر منابع مالی و تامین هزینه بامیاستان 

ی مسئولین ورزش در هاهی ورزشی همواره از دغدغهاهیأت

ورزشی بوده است. بدون  یهاهیأتاستان و بخصوص مدیران 

ی بالای هاهی دولتی با توجه به هزینهاهشک اکتفا به بودج

ورزشی  یهاهیأتی مختلف در هافعالیتبرگزاری مسابقات و 

د به شکل کامل پاسخگو باشد. در تحقیقات گذشته توانمین

مربوط به موضوع، بیشتر به بررسی عملکرد بازاریابی پرداخته 

که نگرش، پیش زمینه ای برای عملکرد شده است در حالی

بازاریابی بوده و تا زمانی که نگرش به بازاریابی تغییر داده 

مثبت چندانی در عملکرد داشت.  نشود نباید انتظار تغییرات

بدین علت موضوع این تحقیق نگرش مدیران به بازاریابی بوده 

و سئوال اصلی این تحقیق آن است که چه عواملی بر نگرش 

 گذار است؟ تأثیرمدیران به بازاریابی ورزشی 

 

 روش تحقیق

 نظر از و کاربردی تحقیق، انجام هدف نظر از تحقیق این

به  که است تحلیلی - توصیفی نوع از هاداده آوریجمع

جهت گردآوری اطلاعات است.  شده انجام پیمایشی صورت

ای و اینترنتی، کتب، مقالات، از مطالعات کتابخانه هاهو داد

سایتهای اینترنتی، گزارشات و اسناد، مجلات معتبر داخلی و 

سازی ادبیات پژوهش استفاده شد. خارجی با هدف غنی

سای ؤنیافته با ر مصاحبه باز و ساختار 6همچنین تعداد 

علمی  هیأتورزشی، مدیران ورزشی و اعضا  یهاهیأت

دانشگاه به عمل آمد که نکات مستخرج از آن باعث 

نامه شد. بدین شکل پس از دهی ساخت پرسشجهت

پرسشنامه محقق ساخته  هاهسازی اطلاعات و دادمرتب

ی پیشین در هاهنگرش به بازاریابی طراحی شد. پرسشنام

ست توانمیمورد نگرش بازاریابی غیر ورزشی بوده و ن

نامه در دو کننده اهداف این تحقیق باشد. این پرسشمینأت

ی هایبه ویژگبخش طراحی گردید. بخش اول مربوط 

ی کاری، سابقه فعالیت در دموگرافیکی مثل جنسیت، سابقه

2. Rosca 
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لات حوزه ورزش و در حوزه بازاریابی ورزشی و سطح تحصی

های مربوط به نگرش به بازاریابی، است و در بخش دوم مؤلفه

جامعه آماری تحقیق شامل کلیه  مورد بررسی قرار گرفت.

 49های ورزشی استان مرکزی )تأیسه هیئر هیأتاعضای 

نایب رئیس(، و مدیران و کارشناسان  45دبیر و  49رئیس، 

ه اکثر نفر بوده است. البت 20اداره کل و ادارات شهرستان 

نیز فعالیت داشتند. نمونه  هاهیأتکارشناسان در یکی از 

نفر در نظر گرفته شد.  117آماری با توجه به جدول مورگان 

پرسشنامه با توجه به احتمال عدم  130بدین ترتیب تعداد 

ی هاهیأتبازگشت به شکل حضوری و با حضور در دفتر 

ه به پرسشنام 104ورزشی توزیع شد و در نهایت تعداد 

درصد  88صورت تکمیل شده بازگردانده شد که نرخ بازگشت 

در استان  1396دهد. قلمرو زمانی تحقیق سال را نشان می

مرکزی بود. در این پژوهش روایی صوری و محتوایی ابزار 

 با متخصصان و استادان دانشگاه از نفر 12گیری توسط اندازه

 نگارش، در خصوص اصلاحاتی انجام و خود نظرات ارائة

 پیشنهادات و سؤالات تعداد تحقیق، اهداف با سؤالات تجانس

اصلاحی مورد بررسی قرار گرفت و بعد از اعمال نظرات ایشان 

در این پرسشنامه نگرش به بازاریابی  .قرار گرفت تأییدمورد 

سئوال بود. پایایی پرسشنامه با استفاده از آزمون  47حاوی 

جهت تجزیه و تحلیل بدست آمد.  94/0آلفای کرونباخ 

ها، درصدها، ، میانگینهای)فراوان از آمار توصیفیها هداد

آمار انحراف استانداردها و رسم نمودارها و جداول( و 

تی تک گروهی،  )آزمون کولموگراف اسمیرنف، استنباطی

اس  از نرم افزار استفاده ی( باتأییدتحلیل عاملی اکتشافی و 

پی ال اس انجام شد. این و اسمارت  22پی اس اس نسخه 

نسبت به  هاهمحدود نمون نرم افزار با توجه به تعداد نسبتاً

 ی پرسشنامه مورد استفاده واقع شد.هامؤلفه
 

 هاهیافت

 68نمونه مجرد و  %32ی توصیفی تحقیق نشان داد هاهیافت

زن بودند و میانگین  %2/26مرد و  %8/73% متاهل بودند. 

 15میانگین سابقه ورزشی حدود سال بود.  38سنی حدود 

 %98سال عنوان شد. تقریبا  3/7سال و سابقه مدیریتی 

دارای تحصیلات کارشناسی و کارشناسی ارشد  هاهنمون

از آزمون کولموگروف  هاهبودند. جهت بررسی نرمال بودن داد

 ود.شمیمشاهده  1اسمیرنف استفاده شد که نتایج در جدول 

 

 1: نتایج آزمون کولموگراف اسمیرنف1جدول 

 ریدامعنیسطح  مقدار مطلق انحراف استاندارد میانگین تعداد متغیر

 052/0 139/0 683/0 23/3 104 نگرش به بازاریابی

 

 هاهنرمال بودن داد (<05/0p)ری دامعنیبا توجه به سطح 

قرار گرفت. در ادامه جهت استخراج عوامل مربوط  تأییدمورد 

به عامل نگرش به بازاریابی از تحلیل عاملی اکتشافی استفاده 

از  هاهشد. بدین منظور ابتدا به منظور بررسی کفایت نمون

 آزمون بارتلت با چرخش واریمکس استفاده شد.

 

 :آزمون کرویت باتلت مربوط به متغیر نگرش به بازاریابی2جدول 

 571/0 2کایزر مایر اولکین

 382/4698 3آزمون کرویت بارتلت

 1081 درجه آزادی

 001/0 ریدامعنیسطح 

 

                                                           
1. Kolmogorov–Smirnov test 
2. Kaiser-Meyer-Olkin 

3. bartlett's test of sphericity 
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 مایر کایزر شاخص ودشمی مشاهده 2جدول  از که همانطور

 05/0 از کمتر ریدامعنی سطح و بوده 50/0 از بیشتر الکین

 تحلیل انجام برای هاهنمون کفایت دهنده نشان که شدبامی

انجام شد.  α<05/0آزمون در سطح  .شدبامی اکتشافی عاملی

 .است آمده 3 جدول در اکتشافی عاملی تحلیل ادامه در

 روسای با مصاحبه از استفاده با تحقیق پرسشنامه یهاهگوی

و  مقالات استان، ورزش مسئولین و ورزشی یهاهیأت

 چندین تجارب ی مرتبط با موضوع تحقیق وهاهپرسشنام

 بوده ورزشی یهاهیأت یهافعالیت حوزه در محقق ساله

در نظر گرفته شد که  4/0است. ارزش مطلق برای هر گویه 

در نتیجه تحلیل اکتشافی در نتیجه پنج گویه از پرسشنامه 

بود که  عامل 8نمودن  مشخص از حکایت خارج شد. نتایج

 سنجش بسته به ماهیت عوامل با نظر تیم تحقیق با عناوین

 هدف، و برنامه داشتن گرایی، رقابت ذاری،گقیمت عملکرد،

 مشتری بازاریابی، استراتژی بازار، به نگرش انسانی، منابع

 نامگذاری شد. گرایی

 

 : نتایج تحلیل عاملی اکتشافی3جدول
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n7 
 شرایط و سازمانی فرهنگ کارکنان، سنجش رضایت

 حاصله نتایج با مقایسه و منظم طور به هیأت کاری
787/0        

n6 
 ایجاد در حیاتی عوامل و مشتریان سنجش رضایت

 منظم طور به هیأت مشتریان در رضایت
771/0        

n46 796/0 بازاریابی مختلف یهاههزین اثربخشی سنجش        

n10 

 مشتری رضایت برای سنجش قابل کمی اهداف وضع

 هدف مانند) استراتژیک یهاهبرنام در کیفیت بهبود و

 (مالی گذاری

669/0        

n11 
 از سیستماتیک طور به مشتری رضایت نتایج و اهداف ابلاغ

 کارکنان و مدیران به جلسات و گزارشات طریق
650/0        

n37 747/0  هیأت خدمات و محصولات مطلوب بودن قیمت       

n35 699/0  هیأت برای رقابتی ابزار ذاریگقیمت       

n38 
 یهاقیمت درک قابل و صحیح شفاف، جزئیات

 هیأت خدمات و محصولات
 652/0       

n39 
 نسبت هیأت خدمات و محصولات قیمت بهتر شرایط

 رقبا قیمت به
 623/0       

n41 711/0  هیأت محصولات و خدمات سود منطقی نرخ       

n27 677/0   رقبا یهایاستراتژ منظم و سیستماتیک تحلیل      

n28 560/0   رقبا بازاریابی روشهای وتحلیل بررسی      
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n21 586/0   رقبا با مقایسه رضایتبخش در مالی عملکرد      

n5 743/0   رقبا سایر بین در رقابتی جایگاه ارتقاء پیگیری      

n9 
 درک بازاریابی برای ماموریت مکتوب/انداز چشم

 عملیاتی یهافعالیت و استراتژیک یهاهبرنام
   545/0     

n36 639/0    هیأت بازاریابی مهم اهداف از درآمدزایی رشد     

n4 
 اصلی برنامه به عنوان یک هیأت درآمدهای افزایش

 هیأت
   731/0     

n32 588/0    بخشبرای هر  ویژه و ارائه برنامه هیأت بازار بندی بخش     

n1 669/0    هیأت رییسه هیأت اعضای تصویر تلاش در بهبود     

n18 
 و مدت کوتاه یهاهدور در هیأت شرکت کارکنان

 آموزشی یهاهبرنام
    663/0    

n42 568/0     بوسیله پرسنل بازاریابی برای لازم مهارتهای و هاقابلیت    

n17 559/0     خوب علمی ویژگیهای از بازاریابی واحد برخورداری کارکنان    

n31 612/0      بازار و مشتری شناخت برای بازاریابی انجام تحقیقات   

n43 
 هیأت سازمانی طراحی اهمیت از هیأت آگاهی مدیران

 بازاریابی و درآمدزایی گیری جهت با
     541/0   

n33 586/0      جدید شکل به خدمات و کالاها ارائه   

n44 

 نگرش یک کار، و کسب ریزی برنامه در مدیریت

 عرضه) دارد بازاریابی موضوع به نگر کل سیستمی

 (محیط و مشتری ،رقبا،هاهشبک کنندگان،

     563/0   

n47 
 نوآورانه، روشن، بازاریابی، موجود استراتژی کیفیت

 هاهداد بر مبتنی و منطقی
     771/0   

n3 624/0      بازاریابی هایبرنامه در جدید از تکنولوژیهای هیأت استفاده   

n8 562/0       اصلی راهبرد به عنوان یک خدمات کیفیت بهبود  

n29 581/0       اعضا منافع به نسبت هیأت اولویت منافع  

n34 
 یهاهبرنام در هاههزین ترین پایین انجام پیگیری

 بازاریابی مختلف
      518/0  

n25 
 به عنوان سیاست مشتریان با مدت بلند روابط ایجاد

 زودگذر و مقطعی روابط نه و هیأت بازاریابی
      712/0  

n24 
 یهافعالیت برای هیأت هزینه و بودجه اختصاص

 خود بازاریابی
      765/0  

n23 548/0       بازاریابی یهافعالیت از برخی سپاری برون  
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n22 575/0       شود هیأت داخل به مالی هایپروژه آورندگان پاداش به  

n45 
 برای بازاریابی مختلف یهاهبرنام و پیشنهادات توسعه

 بازار بوسیله مدیریت مختلف یهاهحوز
      686/0  

n15 
 و بازاریابی نوآورانه و جدید یهاطرح از هیأتحمایت 

 درآمدزایی
      352/0  

n2 384/0       جدید بازارهای به ورود تلاش جهت  

n20 

 بر معمولا هیأت درآمدزایی و بازاریابی هایبرنامه

 یهاهبرنام نه و ودشمی محقق شخصی روابط اساس

 مستمر و مدون

      345/0  

n40 517/0       خدمات و محصولات در ویژه فروش شرایط و تخفیفات  

n19 
 احساسات اساس بر معمولا هیأت بازاریابی یهاهبرنام

 است مشاهدات و
      327/0  

n12 
 واحدهای و هاهتضاد بین کمیت و موانع عدم وجود

 بازاریابی یهاهپروژ کارآمد اجرای جهت هیأت
      309/0  

n13 

 مشارکت بر مبتنی کارکنان و مدیران به دادن پاداش

 رضایت درآمدزایی، و بازاریابی یهاهپروژ در آنها سهم

 خدمات کیفیت بهبود و مشتری

      514/0  

n26 787/0        تجاری شرکای عنوان به هیأت مشتریان به نگاه 

n14 
 مالی عملکرد به کسب کارکنان و اعتقاد مدیران

 بهتر کیفیت و راضی مشتریان بوسیله
       765/0 

n16 
 در مرتب طور به مشتری رضایت مورد در اطلاعات

 گیردمی قرار هیأت سطوح تمامی
       738/0 

n30 675/0        رقبا تا مشتری بر تمرکز بیشتر 

 

 در تمامی عوامل بالاتر آمده بدست میانگین داد نتایج نشان

ری در عامل دامعنیاگر چه سطح . است بوده متوسط حد از

در ادامه و پس از تحلیل ر نبوده است. دامعنیذاری گقیمت

سازه پرسشنامه از روش معادلات  تأییداکتشافی به منظور 

ساختاری با استفاده از نرم افزار اسمارت پی ال اس استفاده 

شد. این روش بر مبنای واریانس متغیرها بوده و با توجه به 

عدد( نسبت به روشهای کواریانس محور  104) هاهتعداد نمون

وس با توجه به نیاز به تعداد نمونه تقریبا همچون لیزرل و آم

مدل  1ترجیح داده شد. در شکل  نفر( 200زیاد )حداقل 

ضرایب مسیر نشان داده شده در حالت مستخرج از تحقیق 

 ضرایب مدل را در حالت معناداری 2است. همچنین شکل 

(t-value )تمامی  واقع دراین مدل  .است شدهنشان داده

یری )بارهای عاملی( و ضرایب استاندارد را با گاندازهمعادلات 

. با توجه به اینکه مدل در کندیم، آزمون tاستفاده از آماره 

بالاتر از  tدرصد بررسی قرار گرفت عدد  95سطح اطمینان 

صدق  هامؤلفهمورد قبول واقع شد که در مورد همه  96/1

 گویه مربوط 5نشان داد  1می نمود. نتایج مستخرج از شکل 

( 2، 12، 19، 20، 15ی شماره هاهاستراتژی )گوی مؤلفهبه 

داشتند و بدین ترتیب از مدل حذف  4/0بار عاملی کمتر از 

( و 6/0تا  4/0بار عاملی قابل قبول )بین  هاهشده و سایر گوی

 ( داشتند.6/0یا مطلوبی )بیشتر از 
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 در حالت ضرایب مسیر: مدل تحقیق 1شکل

 
 

 (t-value) : مدل پژوهش در حالت معناداری ضرایب2شکل 

 

 :آزمون مدل
به منظور آزمون پایایی مدل از دو روش پایایی متغیر مشاهده 

ی هاهپذیر و پایایی مرکب استفاده شد. با توجه به اینکه داد

و معناداری هر یک به شکل  1مربوط به ضرایب مسیر در شکل 

قرار گرفت  تأییدنشان داده شده و مورد  2که در شکل  tعدد 

ی مربوط به هاهاز تکرار آن در قالب جدول خودداری شد. داد

 شد.بامیپایایی مرکب نیز در جدول ذیل قابل مشاهده 
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 های برازش مدل: نتایج شاخص4جدول 

 متغیر
سنجش 

 عملکرد

 قیمت

 ذاریگ

 رقیب

 گرایی

 و برنامه

 هدف

 منابع

 انسانی
 استراتژی محیط

 مشتری

 گرایی

نگرش به 

 بازاریابی

 954/0 870/0 875/0 899/0 898/0 876/0 798/0 902/0 852/0 پایایی مرکب

روایی همگرا 

(AVE) 
69421/0 64960/0 50717/0 63890/0 74619/0 69142/0 67035/0 62864/0 867541/0 

 اشتراگ افزونگی

(CV Red) 
307/0 489/0 140/0 126/0 472/0 438/0 298/0 368/0 682/0 

مقادیر 

 1اشتراکی
53782/0 64960/0 50717/0 38991/0 74619/0 60142/0 44420/0 62864/0 72589/0 

 

نشان دهنده سازگاری  7/0پایایی مرکب مقادیر بالاتر از در مورد 

شد. جهت سنجش روایی از دو بامییری گهدرونی مدل انداز

( و AVEروش روایی همگرا )شاخص واریانس استخراج شده 

روایی تشخیصی در سطح سازه یا معیار فورنل لاکر استفاده شد. 

کننده  یدتأیکه  بدست آمد 5/0بالاتر از  AVEتمامی مقادیر 

این روایی است. در معیار فورنل لاکر از جذر واریانس استخراج 

شده و قرار دادن آن در قطر جدول متغیرهای پنهان استفاده 

شد. نتایج شاخص اشتراگ افزونگی نیز همگی بالای صفر بودند 

 که نشان از مناسب بودن این شاخص دارد.

 

 : نتایج آزمون فورنل لاکر5جدول 

 
نگرش به 

 بازاریابی

 رقیب

 گرایی

 مشتری

 گرایی
 محیط

 منابع

 انسانی

سنجش 

 عملکرد
 ذاریگقیمت

 و برنامه

 هدف
 استراتژی

نگرش به 

 بازاریابی
931418/0         

 رقیب

 گرایی
849556/0 712915/0        

 مشتری

 گرایی
888725/0 725679/0 792371/0       

      831516/0 771664/0 794821/0 925772/0 محیط

 منابع

 انسانی
828508/0 578371/0 676851/0 782361/0 863822/0     

سنجش 

 عملکرد
904617/0 791412/0 782702/0 830449/0 720247/0 833192/0    

 قیمت

 گذاری
716855/0 576948/0 562134/0 737870/0 623331/0 559742/0 805977/0   

 و برنامه

 هدف
901796/0 707127/0 709466/0 827608/0 705753/0 731547/0 724950/0 799312/0  

 818749/0 787668/0 697600/0 786645/0 721048/0 826538/0 734256/0 777114/0 908863/0 استراتژی

 

 

                                                           
1. Communality 
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ود اعداد موجود در قطر جدول و در هر شمیهمانطور که مشاهده 

ستون از اعداد حاصل از همبستگی متغیرهای پنهان با یکدیگر 

 بیشتر است که نشان از مناسب بودن این نوع روایی دارد. 

 آزمون کلی مدل

( GOFبرای سنجش کلی مدل از شاخص نیکویی برازش )

استفاده شد. این شاخص به شکل دستی و با استفاده از 

و متوسط مقادیر اشتراکی که مقادیر آن در  2Rمیانگین 

 ود و با استفاده از فرمولشمیمشاهده  5جدول 

 

GOF=√متوسط مقادیر اشتراکی× R2 

 

مورد محاسبه قرار گرفت. بدین ترتیب با توجه به اینکه مربع 

بود و متوسط مقادیر  99081/0ضریب تعیین برابر با 

بود عدد حاصل از فرمول برابر با  58120/0اشتراکی برابر با 

به  36/0شد. بدین شکل این عدد بالاتر از بامی 75885/0

ل معنی شاخص قوی برازش مناسب مدل بوده و برازش مد

 شود. می تأیید

یکی از سئوالات این تحقیق مبتنی بر این بود که نگرش 

ورزشی به بازاریابی از حد متوسط کمتر  یهاهیأتمدیران 

است که به عنوان فرض صفر تدوین شد. جهت پاسخ به این 

سئوال از آزمون تی تک نمونه ای استفاده شد که نتایج در 

 باشد. قابل مشاهده می 4جدول 
 

 ای در ارتباط با عوامل نگرش به بازاریابی: نتایج آزمون تی تک نمونه6جدول 

 میانگین درجه آزادی T تعداد مؤلفه
انحراف 

 استاندارد
 ریدامعنیسطح  تفاوت میانگین

 001/0 40714/0 77145/0 4071/3 103 837/4 104 سنجش عملکرد

 070/0 14048/0 93023/0 1405/3 103 384/1 104 ذاریگقیمت

 023/0 20238/0 80330/0 2024/3 103 309/2 104 گراییرقیب

 001/0 42143/0 73666/0 4214/3 103 243/5 104 هدف و برنامه

 007/0 30159/0 00016/1 3016/3 103 764/2 104 انسانی منابع

 006/0 27976/0 90631/0 2798/3 103 829/2 104 بازار به نگرش

 001/0 26270/0 70655/0 2627/3 103 408/3 104 استراتژی

 002/0 34127/0 96245/0 3413/3 103 250/3 104 گراییمشتری

 

 یریگهبحث و نتیج

متاهل بوده اند که با توجه به  هاهدرصد نمون 68نتایج نشان داد 

سال طبیعی به نظر میرسد. همچنین  38دامنه سنی میانگین 

ی هاهیأتمرد بوده است. در اکثر  هاهدرصد نمون 73جنسیت 

ورزشی نایب رییس بانوان حضور داشته و حوزه بانوان فعال بوده 

 هاهدرصد نمون 79که تعدادی در طرح مشارکت داشتند. حدود 

سال قرار داشتند. یعنی دامنه میانسالی  50تا  31سنی  در دامنه

دارای  هاهوجود داشته است. نمون هاهدر قسمت اعظم نمون

درصد تحصیلات  55که تحصیلات قابل قبولی بوده اند طوری

درصد تحصیلات کارشناسی ارشد داشته اند.  34کارشناسی و 

در حوزه  د منجر به توسعه علم و دانشتوانمیارتقاء تحصیلات 

ورزش شود. از آنجا که دانش پیش زمینه ای برای توسعه نگرش 

د در ایجاد نگرش مثبت به توانمیشد افزایش تحصیلات بامی

 گذار باشد. تأثیربازاریابی 

نتایج در بخش تحلیل عاملی اکتشافی در ارتباط با پرسشنامه 

 عامل با عناوین سنجش عملکرد، 8نگرش به بازاریابی نشان داد 

ذاری، رقابت گرائی، داشتن برنامه و هدف، منابع انسانی، گقیمت

نگرش به بازار، استراتژی بازاریابی و مشتری گرایی مستخرج 

 Tدر آزمون  هاهدر نمون هامؤلفهگردیدند. نگرش به تمامی این 

بیش از حد متوسط بوده است. این نشان میدهد که نگرش 

ورزشی نسبت به مسائل مربوط به بازاریابی مثبت  یهاهیأت

بوده است. اگر چه میانگین عددی نگرش، چندان زیاد نبوده و 
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ذاری گقیمتدر حدود متوسط بوده است طوریکه در عامل 

ر نبوده است. شاید علت این امر اعتقاد تئوریک به امر دامعنی

ی امری بازاریابی باشد. یعنی اگر چه به لحاظ نظری بازاریاب

ی مبتنی هافعالیتمطلوب به نظر می رسد ولی به لحاظ عملی 

ود. احتمال دارد مشکلاتی که به لحاظ شمیبر بازاریابی انجام ن

ورزشی با آن مواجه بوده اند دلیل این  یهاهیأتکاربردی 

موضوع باشد. به نظر می رسد نگرش مثبت به بازاریابی بر 

( در همین 1394کفچه ) متغیرهای دیگری هم اثرگذار باشد.

راستا عنوان نمود نگرش مثبت به بازاریابی موجب تقویت نگرش 

نگرش به بازاریابی  تأثیر( نیز به 1392به برند خواهد شد. رداد )

بر فرهنگ سازمانی و حرکت دادن سازمان به سمت کارآفرینی 

مثبت نگرش  تأثیر( از 1395و پویایی اشاره دارد. اسمعیلی )

زاریابی بر وفاداری و قصد خرید مشتریان در مثبت به با

(، حاجی 1397ی آبی یاد نموده است. مندعلی زاده )هاهمجموع

مثبت  تأثیر( در تحقیقات خود به 1396( و شفیعی )1397زاده )

ی مرتبط با آن بر عملکرد مالی و کلی هافعالیتبازاریابی و 

 حقیق دارد.سازمان اشاره نموده اند که همخوانی با نتایج این ت

البته باید توجه نمود که تغییر نگرش نیاز به آموزش به مدیران 

ود ادارات کل ورزش شمیو تزریق دانش بازاریابی دارد. پیشنهاد 

و جوانان در تمام استانها به ویژه استان مرکزی در جهت توسعه 

ی آموزشی و ارائه هاهنگرش مدیران اقدام به برگزاری کارگا

از  توانمیی علم بازاریابی نمایند. در این بین هاهآخرین یافت

  اساتید دانشگاه یا افراد مرتبط با بازاریابی ورزشی استفاده نمود.

 مهمترین هدف و برنامه ی بدست آمده، داشتنهامؤلفهدر بین 

است. داشتن هدف و برنامه از پیش  بوده هاهنمون نظر از بعد

یک سازمان ورزشی  د زمینه ساز موفقیتتوانمیتعیین شده 

ند در سطوح مختلف از سطح راهبردی توانمی هاهباشد. این برنام

ی اصلی حوزه هاهتا عملیاتی مورد توجه قرار گیرند. یکی از برنام

شد. داشتن بامیبازاریابی افزایش درآمدهای سازمان ورزشی 

د در توسعه درآمدها نقش توانمیطرح و نقشه ای در این زمینه 

جهت درآمدزایی  هاهیأتی هاهته باشد. یکی از برناممهمی داش

در  هیأتو اعضاء و کارکنان  هیأتباید توسعه برند و تصویر 

جامعه ورزشی استان باشد. نداشتن وجهه مناسب از نظر برند 

د درآمدهای سازمان را به شدت تحت توانمیشخصی یا سازمانی 

خوان، کم اعتباری ی همهاه( در یافت1388قرار دهد. الهی ) تأثیر

برند را یکی از دلایل عدم درآمدزایی مناسب در سازمانهای 

نشان داد تقریبا هیچ یک  هایورزشی معرفی نموده است. بررس

برنامه مکتوب و طرح نوشته شده ای برای بازاریابی  هاهیأتاز 

به شکل شفاهی به انجام می رسیده  هاهنداشتند و اکثر برنام

است. همچنین اقدامات مناسبی در خصوص تقسیم بازار هدف 

ی ویژه برای هر گروه هدف انجام نشده است. هاهو تدوین برنام

داشتن برنامه برای افزایش درآمدها بیشترین بارعاملی را در بین 

داشته است. یکی از موضوعات مهم پس از  مؤلفهی این هاهگوی

دوین اهداف و برنامه، اطلاع رسانی به کارکنان و اعضا سازمان ت

شد. چون به صرف تدوین اهداف بامیو دسترسی آنها به اهداف 

انتظار تحقق اهداف و حصول  توانمیو عدم اطلاع کارکنان ن

دسترسی به  مؤلفه( نیز به 1387نتیجه را داشت. احسانی )

ی بازاریابی و هاهرناماهداف به عنوان یکی از ضروریات توسعه ب

درآمدزایی اشاره نموده است. جهت تدوین برنامه به ویژه در 

نیاز به مشاوره و آموزش دارند زیرا  هاهیأتبخش بازاریابی نیز 

ورزشی حضور  یهاهیأتافراد متخصص در این زمینه کمتر در 

ورزشی را در  هیأتد توانمیدارند و نگارش یک برنامه مناسب 

هداف خود بسیار کمک نماید. السون بیان نمود که رسیدن به ا

ی سازمانها در حوزه بازاریابی باید در جهت هاییکی از استراتژ

تامین منابع انسانی مطلوب باشد. متاسفانه افرادی که هم به 

لحاظ علمی و هم به لحاظ اجرایی در حوزه ورزشی تخصص 

ر استانهای شد و این موضوع دبامیلازم را داشته باشند محدود 

کوچکتر نمود بیشتری هم دارد. استفاده از دانشجویان رشته 

ورزشی و پرورش  یهاهیأتبازاریابی ورزشی و جذب آنها در 

د به عنوان یک توانمیآنها برای ایجاد افراد توانمند در این حوزه 

 (.Olson,2018برنامه بازاریابی مد نظر قرار گیرد )

ی نگرش به بازاریابی هامؤلفهگذار در تأثیردومین عامل 

ی بازاریابی با هدف هافعالیتسنجش عملکرد بود. تمامی 

اثربخشی بر روی جامعه مخاطب و کمک به رشد سازمان 

ورزشی صورت می گیرد. سنجش عملکرد بازاریابی در قبال 

د بسیار توانمیمشتریان و حتی کارکنان سازمان ورزشی 

 یهاهیأتل حاضر در اهمیت داشته باشد. معمولا در حا

ورزشی سنجش عملکرد بطور شفاهی و بدون داشتن 

ی دقیق صورت می گیرد. البته معمولا تراز مالی هاشاخص

ورزشی در پایان سال مالی ارائه می دهد  هیأتکه خزانه دار 

ود. این شمیی بازاریابی نیز لحاظ هافعالیتبه عنوان ملاک 

د شاخص مناسبی توانمیدر حالی است که صرفا تراز مالی ن

از سنجش عملکرد بازاریابی باشد. جهت سنجش عملکرد 

ی بازاریابی هافعالیتمناسب وجود اطلاعات شفاف و دقیق از 
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( نیز از 1394( و ترابی )1388لازم است. موضوعی که الهی )

آن به عنوان یکی از عوامل محدود کننده درآمدزایی یاد کرده 

بی عملکرد بازاریابی زمانی تحقق اند. در واقع سنجش و ارزیا

می یابد که متغیر داشتن برنامه و هدف که قبلا بررسی شد 

ود کار سنجش شمیوجود داشته باشد. داشتن برنامه باعث 

یی را بسته به هدف معرفی هاعملکرد تسهیل شود و شاخص

افزای مدت  هاهد. به عنوان مثال وقتی یکی از برنامکنمی

ی ورزشی باشد هاهیأتدید عضویت در حضور مشتریان و تم

د جهت سنجش عملکرد در ارتباط با توانمیشاخص زمان 

این هدف مورد توجه قرار گیرد. جارونین به موضوع سایت 

ی عملکرد بازاریابی و موثر هابه عنوان یکی از شاخ هاسازمان

(. Jarvinen, 2015بر میزان فروش اشاره نموده است )

گذاری بر نگرش قرارداشت. تأثیربه سوم منابع انسانی در رت

و مقالات عنوان شده که منابع انسانی  هادر بسیاری از کتاب

به عنوان مهمترین منابع سرمایه ای یک سازمان محسوب 

ود. لازمه عملکرد مناسب، داشتن کارکنان توانمند و شمی

شد. نیروی انسانی در بامیی لازم هامستعد و دارای قابلیت

د شامل پرسنل اداری، اعضا توانمیورزشی  یهاهیأت

ی مختلف هاهرییسه، روسا و اعضاء کمیت هیأتافتخاری، 

باشد. مسئله مهم آن است که اگر چه ممکن است در  هیأت

ورزشی کمیته ای بنام بازاریابی وجود داشته  یهاهیأتبرخی 

و اعضایی هم در آن فعالیت نمایند، ولی تمامی کارکنان باید 

با مقوله بازاریابی آشنا باشند. البته کارکنان کمیته مخصوص 

بازاریابی باید مهارتهای لازم بازاریابی را داشته باشند. این 

ز طریق شرکت ا توانمیشد و بامیمهارتها معمولا اکتسابی 

ی آموزشی مختلف به ارتقاء آن پرداخت. عسگرزاده هاهدر دور

( و گارنر 2015(، رسکا )1388(، سیدعامری )1388)

( در تحقیقات خود به نقش مهم منابع انسانی در 2016)

توسعه بازاریابی اشاره نموده اند. انتخاب افراد شایسته و 

د توانمیب متخصص، آموزش و ارزیابی و جبران خدمت مناس

ی یک سازمان در مورد منابع انسانی باشد. هایاز استراتژ

اولسون بیان نمود که استراتژی مناسب در مورد منابع انسانی 

 هاهد باعث افزایش عملکرد و کاهش هزینتوانمیدربازاریابی 

ند بسته به منابع انسانی خود از توانمی هاشرکتشود و 

 بازاریابی استفاده نمایند استراتژی تهاجمی یا تدافعی در

                                                           
1. Linton 

(Olson,2018.)  نتایج تحقیق نشان داد رقابت گرائی از

شد. هم اینک در استان بامیی موثر بر نگرش به بازار هامؤلفه

ورزشی وجود دارد که به شکل  هیأت 50مرکزی تعداد حدودا 

باید برای  هاهیأتغیر مستقیم با یکدیگر رقابت دارند. این 

جذب منابع مالی از نهادهای دولتی و خصوصی و همچنین 

در جذب مخاطبان و ورزشکاران نیز با یکدیگر رقابت دارند. 

ی مختلف خصوصی هاهورزشی، باشگا یهاهیأتحال باید به 

و دولتی که در هر رشته ورزشی به طور مستقیم در حال 

ه مستقیمی رابط هیأتفعالیت هستند را افزود که گاهی با 

ورزشی از  یهاهیأتنیز دارند. به عنوان مثال بسیاری از 

طریق مدیریت سالن ورزشی و اجاره آن به افراد و اخذ شهریه 

و  هادرآمد دارند. این در حالی است که همزمان سایر سالن

نیز به فعالیت مشغولند و در این زمینه با  هاهاماکن و باشگا

فهوم که کسب جایگاه رقابتی و بدین میکدیگر رقابت دارند. 

ی رقبا و ارزیابی و هایو استراتژ هافعالیتدنبال نمودن 

ی هاهد در تدوین برنامتوانمیبا رقبا  هیأتمقایسه عملکرد 

( در 1395نقش داشته باشد. اسمعیلی ) هیأتبازاریابی 

ی هامؤلفهنتایجی همسو رقابت گرایی را به عنوان یکی از 

ی بازاریابی عنوان نموده هافعالیتبازارگرایی عاملی در توسعه 

( نیز بیان نمود رقابت گرایی همراه با 2017) 1است. لینتون

مثبت  تأثیرد بر عملکرد شرکت توانمیکارآفرینی مداری 

. یکی از مسائلی (Linton and Kask, 2017)داشته باشد 

ورزشی از آن غافل می مانند بررسی  یهاهیأتکه معمولا 

ی آنها در هایوضعیت رقبا، روشهای بازاریابی و استراتژ

ارتباط با مشتریان و ارائه خدمات است. در بسیاری از موارد 

ود که بطور کلی عقیده ای مبنی بر لزوم بررسی شمیمشاهده 

د در مواردی توانمیوضعیت رقبا وجود ندارد. بررسی رقبا 

ثر باشد. داشتن استراتژی در ؤذاری هم مگمتقیهمچون 

ی موثر بر نگرش به بازاریابی است. هامؤلفهبازاریابی از دیگر 

 توانمیبی شک بدون در نظر داشتن راهبرد و استراتژی ن

 یهاهیأتی بلند مدت و افق گسترده را برای هاهبرنام

ی هاهورزشی در نظر داشت. ولی به شکل کلی اعتقاد به برنام

بلند مدت در بین بسیاری از مدیران چندان جایگاهی ندارد. 

ی اصلی هاید یکی از استراتژتوانمیتوسعه کیفیت خدمات 

ورزشی باشد. کیفیت خدمات در تحقیقات  یهاهیأتدر 
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مختلفی به عنوان زمینه ساز توسعه وفاداری، فروش، درآمد، 

 ,EL-refae and Awad)رضایت و قصد خرید بوده است 

2012, Fernández-Sabiote and Román, 2012) .

بر  هیأتاولویت داشتن منافع  هاهیأتاز راهبردهای دیگر 

بر منافع  شد. در واقع نباید منافع فردیبامیمنافع اعضا 

سازمانی پیشی بگیرد. با توجه به اینکه معمولا حوزه بازاریابی 

با مسایل مالی مرتبط بوده و موارد مختلفی همچون 

د زمینه حصول توانمیگیرد می قراردادهای مختلف را در بر

منافع فردی را نیز ایجاد نماید. از اینرو این مساله باید به یکی 

تبدیل شود. ارائه خدمات مقرون  هیأتاز راهبردهای اصلی 

به صرفه و متناسب با قدرت خرید مشتریان از دیگر 

شد. با توجه به بامیورزشی  یهاهیأتی اصلی هایاستراتژ

توسعه رشته ورزشی در  هاهیأتاینکه یکی از وظایف اصلی 

د توانمیتر ی پایینهاهشد ارائه خدمات با هزینبامیاستان 

هم اشاره شد ایجاد  همانطور که قبلاً مناسب به نظر برسد.

ی بازاریابی است هاروابط بلند مدت با مشتریان از سیاست

نشان داد معمولا  هایباید بدان توجه نمایند. بررس هاهیأتکه 

ی بازریابی به شکل هافعالیتای به نام بودجه هاهیأت

مشخص نداشته و بسته به ضرورت و صلاح دید در این ارتباط 

د به توانمیود. هزینه کرد مناسب و با برنامه شمیه هزین

ذاری محسوب شود و نباید در این ارتباط گهعنوان یک سرمای

ای از عدم ی غیر معقولانه شود. این خود نشانههایگیرسخت

ی مطرح هاییکی از استراتژ شد.بامیاعتقاد راسخ به بازاریابی 

و همچنین سایر  هاهایجاد روابط مثبت با رسان هاهیأتبرای 

( نیز به نقش نگرش 2015شد که دیکسون )بامیها سازمان

 هاهدر بازاریابی اشاره نمود. دارا بودن حمایت رسان هاهبه رسان

 هیأتهای پشتوانه خوبی برای معرفی عملکردها و ظرفیت

 . (Anthony et al., 2015)شد بامی

هایی نظیر کمبود ممکن است با محدودیت اههیأتاز آنجا که 

تمام یا  توانمیمنابع مالی یا منابع انسانی مواجه باشند 

را برون سپاری نمود. به  هیأتی بازاریابی هافعالیتبخشی از 

ی هاشرکتعنوان مثال جذب حامیان مالی را از طریق 

ی هابازاریابی به انجام رسانید. در نظر گرفتن سیاست

ی بازاریابی نقش آفرین هافعالیتانگیزشی نیز در توسعه 

ی هافعالیتشد. جبران خدمت و تشویق افراد به بامی

درآمدزایی و کسب درآمد موجب انگیزش و پرداختن به 

ود. حمایت از پیشنهادات اعضا و شمییی هاچنین فعالیت

ی خلاقانه و جدید هافراهم آوردن محیطی جهت ارائه طرح

د کمک کننده بسیار مناسبی باشد. همچنین ورود به انتومی

بازارهای جدید و حرکت به سمت ایجاد درآمدزایی بر اساس 

های ماندگار و مستمر و نه وابسته به روابط شخصی باید روش

ورزشی باشد. همچنین در نظر  یهاهیأتی هایاز استراتژ

های د از راهبردتوانمیداشتن راهکارهای متنوع درآمدزایی 

ورزشی باشد. یکی از مسائل زمینه ساز برای  یهاهیأتاصلی 

و  هیأتهای مختلف هماهنگی کامل بخش هایاستراتژ

یسه ئر هیأتشد. بامیجلوگیری از تضاد و عمل چندگونه 

 در این ارتباط وظیفه مهمی به عهده دارند.  هیأت

 شد. از آنجابامیششمین عامل، توجه به مشتری و مشتری گرایی 

 یهاهیأتی هاهکه رضایت مشتری همواره باید در صدر برنام

و  هاهورزشی باشد توجه به این مقوله ضرورت دارد. تنوع گرو

توان د. میکنمیورزشی این وظیفه را سنگین  یهاهیأتمشتریان 

ورزشی به شکل معمول از  یهاهیأتعنوان نمود که مشتریان 

شند که این بامیمعه تمامی سنین، جنسیت و اقشار مختلف جا

د. همچنین کنمیتر مین رضایت مشتریان را مشکلأموضوع ت

یی همچون مربیان، داوران، پیشکسوتان و پرسنل نیز به هاهگرو

وند. چندین نکته در شمیورزشی محسوب  هیأتعنوان مشتریان 

ورزشی  هیأتاین ارتباط باید مورد توجه قرار گیرد. اعتقاد مدیران 

به راضی نگه داشتن مشتری و اولویت دادن به مشتری بسیار مهم 

است. این اعتقاد باید به شکل عملی و با ارائه خدمات با کیفیت بهتر 

حاصل خواهد شد. اگرچه نتایج نشان داد این اعتقاد چندان 

قدرتمند نبوده و در حد متوسطی بوده است. همچنین ارائه 

ورزشی و  یهاهیأتی مختلف هاهکمیتاطلاعات و تسهیم آن بین 

 یهاهیأتپرسنل بسته به شرایط و واحد کاری باید مورد توجه 

گرا در دنیای امروز به مشتری به عنوان ورزشی باشد. دیدگاه مشتری

د. نگاه مقطعی و کنمییک شریک تجاری و شریک بلند مدت نگاه 

وجب کوتاه مدت به مشتری اگر چه ممکن است در کوتاه مدت م

کسب منافع مالی شود، ولی در درازمدت موجب کاهش منافع مالی 

تمرکز ویژه خود را بر  های ورزشی موفق معمولاًخواهد شد. سازمان

( اشاره 1395دهند تا بر روی رقبا. اسمعیلی )روی مشتریان قرار می

د بر توانمیگرایی یکی از اجزا اصلی بازارگرایی بوده و نمود مشتری

مثبت  تأثیری ورزشی هاهخرید مشتریان در مجموعرفتارهای 

نیز همراستا با نتایج  (1389) همکاران و جوادین داشته باشد. سید

د توانمیی ورزشی هاهتحقیق بیان نمود کیفیت خدمات در مجموع
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و  (2013) 1ابابنه بر رضایتمندی مشتریان نقش داشته باشد. ال

( نیز در تحقیقات خود به این موضوع اشاره 2013) 2تئودوراکیس

 Al-Ababneh, 2013, Theodorakis and)داشتند 

Alexandris, 2008) مؤلفه. نگرش به بازار و محیط هفتمین 

موثر به نگرش به بازاریابی بود. اصولا نگرش به بازاریابی بدون انجام 

شد. بامیی سازمان امکان پذیر نهایتحقیق در مورد بازار و توانای

شد. بامیبدین منظور آشنایی با نوع تحقیق و شناخت بازار مهم 

ورزشی موضوع تحقیق در بازاریابی نیز به  یهاهیأتمعمولا در 

جام نمی گیرد. یکی از نیازهای بازار تغییر در شکل شکل اصولی ان

شد. گرایش مشتریان به محصولات بامیارائه خدمات و محصولات 

ی ورزشی جدید از جمله مسائلی است که در این هاهجدید یا رشت

ورزشی باید خدمات خود را بروز  یهاهیأتود. شمیارتباط مشاهده 

ن خود را تغییر دهند. این نموده و مطابق با تغییر سلیقه مشتریا

ورزشی از نظر ساختاری  هیأتگیرند که مسائل وقتی صورت می

نیز خود را بدین منظور هماهنگ سازد. ایجاد کمیته بازاریابی و 

د ثمر بخش باشد. نگاه به توانمیجذب نیروی متخصص این حوزه 

 د تمامی عناصر مربوط به بازار از جمله مشتری، رقیب،توانمیبازار 

کننده، خرده فروش، عمده فروش، حامیان و ... را در برگیرد. مینأت

د به شکل توانمی( بیان نمود که نگرش به بازار 1395اسمعیلی )

( 1388ابزری ) گذارد.  تأثیرغیر مستقیم بر قصد خرید مشتریان 

سازمانی اشاره نموده است. پاکدل  عملکرد نگرش به بازار بر تأثیربه 

بازارگرایی بر عملکرد نوآورانه سازمان اشاره  تأثیر( نیز به 1390)

( نتایجی همخوان را اعلام نمودند و 1999نمود. بیکر و سینکولا )

برآوردن رضایت مشتری را منوط به شناخت محیط دانستند 

(Baker and Sinkula, 1999) هوانگ اشاره داشت که محیط .

گذار تأثیر هاشرکتد به شکل مستقیمی بر عملکرد مالی توانمیبازار 

باشد. در این بین شفافیت مالی در محیط پیش زمینه ای در 

خصوص بررسی عملکرد مالی است که معمولا چندان توجه جدی 

ود. به عنوان مثال هیچ گونه اطلاعاتی در مورد شمیبه این امر ن

مسائل ملی و بطور کلی محیط بازار در ورزش استان وجود ندارد 

(Huang, 2019 نتایج بیانگر آن بودند که .)ذاری و توجه گقیمت

داشته باشد. یکی از  تأثیرتواند بر نگرش به بازاریابی به قیمت می

 هیأتمتغیرهایی که موجب ایجاد ارزش ادراک شده برای مشتریان 

شد. به نظر می بامی هیأتود قیمت خدمات و محصولات شمی

طریق سالن داری و  ورزشی بیشتر از یهاهیأترسد از آنجا که 

کسب درآمد دارند و به عنوان  هیأتکرایه سالن و خدمات دیگر 

توجه دارند. در هر  مؤلفهند به این کنمیاهرمی در بازاریابی استفاده 

ذاری، در نظر گقیمتو شفافیت در  هاحال، ارائه جزئیات قیمت

داشتن یک سود منطقی، در نظر داشتن قیمت به عنوان یک ابزار 

بوده است. البته  هاهیأترقابتی از مواردی است که مورد توجه 

د توانمیبه عنوان متولی رشته ورزشی  هیأتهمانطور که گفته شد 

ذاری سایر گقیمتدر تعامل با اداره کل ورزش و جوانان استان در 

ذاری گقیمتهای ورزشی نقش داشته باشد. و سازمان هاهباشگا

باید بر  هیأتهای آموزشی از موارد مهمی است که شهریه کلاس

( نیز علاوه بر اهمیت 2004) 3قیمت آن نظارت داشته باشد. کولتر

د توانمیذاری مناسب بیان داشت که کیفیت خدمات بهتر گقیمت

. (Coalter, 2004) مقاومت در برابر افزایش قیمت را کاهش دهد

( نیز به اهمیت توجه به قیمت برای مدیران ورزشی 1388معماری )

د بر توانمیاشاره کرده بود. قیمت از موضوعات حساسی است که 

گذار باشد. کالابوگ عنوان تأثیرابعاد دیگری در ارتباط با بازاریابی 

د روی رضایت مشتری، ارزش توانمیکرد افزایش قیمت خدمات 

منفی داشته باشد  تأثیرادراک شده و قصد خرید آتی آنان 

(Calabuig, 2014 از اینرو .)ذاری خود موضوعی گقیمت

تخصصی بوده و بستگی به شرایط مختلف، طول دوره عمر، جایگاه 

به برند محصول، وضعیت رقبا، نوع مشتریان و مسائل دیگر دارد. 

ود با شمیورزشی استان مرکزی پیشنهاد  یهاهیأتطور کلی به 

ی راهبردی و عملیاتی بازاریابی و تقسیم بازار هدف هاهتدوین برنام

هایی برای ارزیابی عملکرد بازاریابی سعی در به همراه شاخص

 هیأتاستفاده از منابع انسانی مناسب نمایند. تسهیم اطلاعات درون 

تاری همچون تشکیل کمیته و آموزش به پرسنل و تغییرات ساخ

بازاریابی و حمایت از پیشنهادات ابتکاری و خلاقانه بازاریابی از دیگر 

پیشنهادات است. همچنین اختصاص بودجه به بازاریابی، شناسایی 

 هیأتصنایع دارای قابلیت حمایت و برون سپاری اموری که 

یژه و توجه و هاهتخصص در آن ندارد و ایجاد روابط مناسب با رسان

 هاهیأتد به بازاریابی توانمیی نوین هایبه فضای مجازی و فن آور

های اداره کل ورزش و کمک کند. در پایان تیم تحقیق از حمایت

جوانان استان مرکزی در انجام پژوهش تشکر ویژه دارد. این مقاله 

 شد.بامیمستخرج از طرحی در حوزه بازاریابی در این اداره کل 
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Abstract 
 
Nowadays achieving financial and supportive resources is one of the main concerns of sport 

boards, which requires proper performance in marketing scope. The purpose of this study was 

to investigate and analyze the attitude of sport boards' managers towards marketing as a preface 

to carry out operational activities.  The statistical population of the study was consist of all 

board of directors of sport boards of Markazi province as well as managers and staffs who 

works as experts at Markazi Sports and Youth organization  and it's sub branches. Total 

numbers of population were considered as samples and 104 researcher-made questionnaires 

were analyzed. The questionnaire was containing of 47 questions. The reliability was obtained 

using Cronbach's alpha (0.94) and university professors and experts confirmed the validity. To 

analyze data, descriptive and inferential statistics (Kolmogorov Smirnov test, T single-group, 

Friedman, exploratory, confirmatory factor analysis, and structural equations) were used by 

22nd version of and Smart Plus software. The results identified eight factors that were named 

in accordance with the nature of the research as follow: performance assess, pricing, 

competitiveness, program and goal, human resources, market attitude (environment), marketing 

strategy, customer orienting. The results showed that the mean of all factors was higher than 

average. The overall measurement results of the model, such as the Goodness Fitness Index 

(GOD), were indicative of the suitability of the proposed model. It is recommended to directors 

of Sport boards to pay special attention to these factors. 
 

Key Words: Manager's attitude, Sport marketing, Sport board, Customer, Competition. 
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