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Abstract 

Today, outsourcing is known as one of the effective strategies in the business world. The purpose 

of this research is to design the outsourcing model of marketing activities of sports clubs. The 

research community in the qualitative section includes 23 experts in the field of sports marketing 

who were selected by the theoretical saturation method. Through semi-structured interviews with 

public administration and sports management experts, the researcher identified the components and 

designed the outsourcing model of marketing activities of sports clubs using qualitative analysis and 

Delphi methods. 175 people were selected as a statistical sample by using the sample size table of 

Karjesi and Morgan. In its qualitative part, a comprehensive model was designed for outsourcing 

the marketing activities of sports clubs. In the quantitative part, the relationship between the 

elements and components of the present model was subjected to a quantitative test with the structural 

equation modeling method and Smart PLS software. Based on the findings of this research, the 

outsourcing of sports club marketing activities, in order of importance, included marketing speed, 

management control, key capability control, preliminary planning, environmental effects, marketing 

enhancement, club performance, service quality enhancement, cost reduction, and strategic analysis. 

. The results of the research can be considered for planning and providing solutions related to the 

marketing activities of sports clubs in connection with outsourcing. 
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  ی ورزشیهاباشگاه های بازاریابی سپاری فعالیت طراحی مدل برون

 مراد حیدری  ران ی بروجرد، ا   ، ی واحد بروجرد، دانشگاه آزاد اسلام   ، ی ورزش   ی ها در سازمان   ی راهبرد   ت ی ر ی مد   ی دکتر   ی دانشجو 
 

ران ی بروجرد ، ا   ، ی واحد بروجرد، دانشگاه آزاد اسلام   ، ی بدن   ت ی گروه ترب   ، ی ورزش   ت ی ر ی مد   ار، ی استاد   کروان یمحمد ن 
  

ران ی بروجرد ، ا   ، ی واحد بروجرد، دانشگاه آزاد اسلام   ، ی بدن   ت ی گروه ترب   ، ی ورزش   ت ی ر ی مد   ار، ی استاد   یداله عباس زاده سهرون 
  

ران ی بروجرد ، ا   ، ی واحد بروجرد، دانشگاه آزاد اسلام   ، ی بدن   ت ی گروه ترب   ، ی ورزش   ت ی ر ی مد   ار، ی استاد   حجت اله طاهری روزبهانی  
 

 چکیده

هدف از انجام پژوهش حاضر، طراحی    .شده است شناخته کار و کسب  دنیای در مؤثر هاییاستراتژ از یکی عنوان به برون سپاری امروزه

برون فعالیتمدل  بازاریابی  سپاری  است.هاباشگاههای  ورزشی  پژوهشی  مورد  بخش کیفی  جامعه  بازاریابی    23شامل    در  در حوزه  خبره 

 مدیریت دولتی و مدیریت ورزشی، با مصاحبه نیمه ساختار یافته با خبرگان    محققکه به روش اشباع نظری انتخاب گردید.    باشدیم  ورزشی

پرداخت.جامعه    ی ورزشیهاباشگاههای بازاریابی  سپاری فعالیتبرونها و طراحی مدل  به روش تحلیل کیفی و روش دلفی به شناسایی مؤلفه

نفر( بوده که با استفاده از جدول تعیین حجم   320ی فوتبال لیگ برتر کشور )هاباشگاهآماری در بخش کمی آماری شامل کلیه کارکنان  

های  سپاری فعالیتنفر به عنوان نمونه آماری انتخاب شدند. در بخش کیفی آن الگوی جامعی برای برون   175نمونه کرجسی و مورگان، تعداد  

، روابط بین عناصر Smart PLSافزار سازی معادلات ساختاری و نرمبخش کمی با روش مدل در ی ورزشی طراحی شد.هاباشگاهبازاریابی 

ی هاباشگاههای بازاریابی  سپاری فعالیتهای پژوهش حاضر، برونی الگوی حاضر در معرض آزمون کمّی قرار گرفت. بر اساس یافتههامؤلفهو  

تقویت  ، تأثیرات محیطیمقدماتی، ریزی برنامه ، کلیدی هاییتقابلکنترل ، ورزشی به ترتیب اهمیت، شامل سرعت بازاریابی، کنترل مدیریت

تواند برای برنامه  یمبود. نتایج پژوهش    و تجزیه و تحلیل استراتژیک  هاینههزکاهش  ،  افزایش کیفیت خدمات،  عملکرد باشگاه،  بازاریابی

 .ی ورزشی در ارتباط با برون سپاری مورد توجه قرار گیردهاباشگاههای بازاریابی یتفعالریزی و ارائه راهکارهای مرتبط با 

 ورزشی، لیگ برتر باشگاهبازاریابی، سپاری، برون : واژگان كلیدی
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 مقدمه

کسب فضای  پیچیدگی  میان   امروزه  رقابت  افزایش  وکار، 

تولیدکنندگان، محدودیت منابع و بسیاری عوامل دیگر، سبب 

کارگیری فرآیندها و  تولیدی به سمت به  یهاشده که سازمان

تصمیمات بهینه درحرکت باشند تا از این رهگذر، امکان بقای  

بالنده سازمان را تضمین نمایند. بدیهی است که تخصصی شدن 

فعالیت حیطه  کردن  محدود  درنتیجه  مقدور و  در صورتی  ها، 

سپاری  خواهد بود که بخشی از وظایف به خارج از سیستم برون

سپاری عبارت است از واگذاری بخشی از گردد. درواقع برون

های محوری یا غیر محوری سازمان بر مبنای تصمیمات  فعالیت 

یکپارچه نرخ  کاهش  به  منجر  که  عمودی اخذشده،  سازی 

 (. 1387)زیدانی،   شودمی 

 یعنوان راهکارسپاری را به، برونیورزش  یهاارگانبسیاری از  

و به    کندیخود استفاده م  یشرکت   یاند که از شرکااتخاذ کرده

،  یدر مسابقات ورزش  غاتیتبل  یتا در ازا   کندی ها کمک م آن 

ب کنند.    یشتر یدرآمد  مهم   یاستراتژ  کی  سپاریبرونکسب 

شرکت به  که  است  متجارت  امکان  درحالی  دهدیها  که  تا 

صلاح بر  است،    یاصل  یهاتیشرکت  متمرکز    خدماتخود 

)شولدر    دنکن  لیتبد  یدهندگان خدمات خارجخود را به ارائه

سیمن  بوردن 2018،  1و   .)2  ( همکاران  که    معتقدند  (،2002و 

ریزی برای فروش بیشتر بلیط برنامهعلاوه بر  توانندیم هاباشگاه

ن  یون یزیتلو  یهابرنامه  ای  ییویراد  تبلیغات،  مسابقات در    زیرا 

  یشتر یسپاری فرصت ببرون  یهاشرکت.  خدمت خود درآورند

 خود   دیهای تولفعالیت   سازیآسان پخش و    تی فیبهبود ک  یبرا 

 . اشت خواهند د

 
1 Schroeder, L. H., & Seaman 
2 Burden 
3 Host Communications 

ورزشیهاارگان و   3HC  ،ISP Sports  4  ،Learfieldی 

Nelligan Sports    یی بودند که در اوایل سال هاشرکتاولین

فعالیت    2000 کردند  سپاری  برون  یابی بازارمیلادی  آغاز  را 

ی این  درون  یابیکه بخش بازار درحالی  (.2018)شولدر و سیمن،  

تبل،  هاشرکت به  را  خود  افزا   غاتیتوجه  ی فروش  طیبل  شیو 

داشتند، جهت سپاری  برونبازاریابی    هایفعالیت   معطوف  را 

 . دادندیمانجام  حذف منابع و اسپانسرهای مالی

محدودی  تاکنون  برون  تحقیقات  مورد  صنعت در  سپاری  در 

انجام بهشده  ورزش    یاکتشاف  تحقیق   یک،  مثالعنواناست. 

(،  2013و همکاران )  5زولو   و  (،2002و همکاران )  توسط بوردن

در مؤسسات  را تنها  سپاری  برون  یابیهای بازاربر روند فعالیت

بوردن  شدهانجام  NCAAبخش   )  است.  همکاران    (،2002و 

المللی ارائه دادند که  بین  یورزش  یهابرنامه  یبررس   برای  یمدل

را    ییهاشرکت  یرخود و سا  یابی کهبازار   یاتعملتوسط آن،  

داده انجام  کردهبرون  ،اند که  همکاران    اند.سپاری  و  بوردون 

ب  (،2009) مدرسه،    ینهاد  یرهایمتغ  ینارتباط  اندازه  )مانند 

برنامه تول یورزش  ی هااندازه  از  حاصل  درآمد  بودجه ید،   ،

شهرداریورزش اندازه  سودآوری،  و  کارمندان  اندازه  و   ی، 

تصمیرهغ و  برر  یرمد  یم(  را  شرا   سیورزشکار    یط کردند. 

)  سپاریبرون از  برون  یابیبازار(،  2013زولو  تنها  را  سپاری 

دانشگاه  یدگاهد بوردن  یبررس  یمؤسسات  همکاران    کرد.  و 

زولو(،  2006) از  برون  یابیبازار  (،2005)  و  را  سپاری 

 کردند.   یدهندگان خدمات بررسفرد ارائهمنحصربه  یهادگاهید

برای دولت  که  راهکارهایی  از  ورزشی    بازاریابی  بهبود  یکی 

بحث   ورزشی،  اماکن  از  برداری  بهره  مادهمانند    44  تصویب 

4 International Sports Properties 
5 Zullo 
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قانون تنظیم بخشی از مقررات مالی دولت است. درنتیجه اجرای 

برونسپاری قانون تنظیم بخشی از مقررات مالی دولت، سازمان 

بدنی مجاز است برای توسعه کمی و کیفی خدمات خود   تربیت

دولت بر اساس مقررات و ضوابط    هاییو کاهش حجم تصد

صورت    تمام خود را به  این ماده، اماکن ورزشی موجود و یا نیمه

اجاره به اشخاص حقیقی و حقوقی غیردولتی که متقاضی ارائه  

فنی و   هاییتو صلاح  باشندیخدمات بر اساس مفاد این ماده م

زم و پروانه فعالیت از مراجع قانونی ذیربط را داشته  لاقی  لااخ

نماید واگذار  اط )  باشند،  اجرایی    علاپایگاه  معاونت  رسانی 

این قانون در راستای منطقی نمودن    (.1389ریاست جمهوری،  

دولت   دولت"اندازه  مالی  مقررات  از  بخشی  تنظیم   "قانون 

 های یتشده است و دولت موظف است بخشی از فعال  تصویب

. 2. خدمات از بخش غیردولتی؛  1)خود را با سه روش خرید  

مدیریت به بخش   ی. واگذار3مشارکت با بخش غیردولتی و  

  44عنوان مفهوم دیگر برای ماده    ، واگذار نماید. به(غیردولتی

قانون تنظیم بخشی از مقررات مالی دولت، از فرایند برونسپاری 

از پیش تعیین از تدارک خارجی  شده است، برای   که شکلی 

قبلاارائه کا که  یا خدماتی  ملاًها  تأمین  سازمان  ،  کردهی خود 

م تصدیگرددی استفاده  کاهش  باهدف  برونسپاری  گری    . 

گیری بیشتر از   جلوگیری از هدر رفتن منابع مالی، بهرهدولت،  

بهره تجهیزاتی،  و  انسانی  مالی،  توانبخش    منابع  از  گیری 

قانون تنظیم برخی    44خصوصی و مشارکت آن و مطابق با ماده  

م انجام  دولت  مالی  مقررات  برون)  پذیردیاز  سپاری  گروه 

 (.1390دانشگاه علوم پزشکی تهران، 

های سپاری فعالیتطراحی مدل برون پژوهش، این اصلی هدف

 توجه با و ی فوتبال لیگ برتر کشور استهاباشگاهبازاریابی  

 که است ابعاد بازاریابی  معدود جزء اینکه بازاریابی ورزشی به

 انتخاب پژوهش این جهت است، کرده  استفاده این رویکرد از

است.   و  یگیریپشده  اسناد  در  محقق  و  ها مقالههای  داخل  ی 

برونسپاری که  است  آن  بیانگر  کشور  های فعالیت خارج 

ها، افزایش علاقه در ینه هز کاهش طریق از هابازاریابی باشگاه

 هاباشگاه به  ، افزایش سفارشاتهاباشگاهپذیرش اسپانسری این  

 محسوب راهکاری مناسب  تواندیم زمان، در صرفه جویی و

 پژوهش جامعه را در مشکلاتی و مسائل حال عین در ولی شود

دارد به موضوع بررسی  اهمیت  که همراه   دوچندان را  این 

ازی م چشم   هاپژوهشاین   در که مسائلی جمله کند.  به 

هماهنگی خوردی م  فرهنگ و هاارزشبا   اسپانسرها عدم 

 انسانی، منابع و راهبردهای باشگاه با آنها تناسب عدم باشگاه،

کننده نبودن  آشنا  خاص مقررات و با ضوابط بیرونی  فراهم 

 در که است  هاباشگاهمدیران   نقش رفتن دست از و هاباشگاه

مسئولین   به منجر نهایت و کاهش    هاباشگاهتضعیف عملکرد 

 شده است.   هاباشگاهاثربخشی مدیریت این 

کسب  در بازاریابی ورزشی نقش اهمیت به توجه  با طرفی از

به  هاباشگاه گرایش و امروزی متغیّر  محیط  در  رقابتی  مزیت

 گرفتن نظر در با و فرایندهای بازاریابی و هافعالیت برونسپاری

ی ورزشی کشور،  هاباشگاهدر مورد   که تا کنون موضوع این

 پیامدهای  و مزایا در خصوص علمی پژوهشی و آسیب شناسی 

 بررسی ضرورت است، صورت نگرفته رویکرد این از استفاده

 برونسپاری زیرا  آمد؛ وجود بحث به مورد موضوع در تحقیق و

 نیاز ی فوتبال لیگ برتر کشور،هاباشگاههای بازاریابی  فعالیت 

های   به گیری   در دارد؛ ی ترهوشمندانه و ترآگاهانهتصمیم 

 و  پیچیده بسیار  تصمیم یک تواندی مبرونسپاری   تصمیم واقع

 تأثیر هاباشگاه رقابتی  موقعیت  و  بر سودآوری که  باشد حساس

 صرف به منجر تواندی م تصمیم اشتباه بگذارد. همچنین یک

 حتی اسپانسرها و یا ،هافرصت دست دادن از بالاتر، هایینههز

 صورت یها پژوهش  بیشتر این، بر باشگاه شود. علاوه زوال

در  انسانی منابع مدیریت هاییتفعال برونسپاری زمینه گرفته 

تنها است فعالیتبرون  به آنها از اندکی تعداد و  های سپاری 
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 این فوق، توضیحات به توجه . بااندپرداخته بازاریابی ورزشی  

های بازاریابی  سپاری فعالیت طراحی مدل برون  بدنبال پژوهش

باشد. حال سوأل اصلی یمی فوتبال لیگ برتر کشور  هاباشگاه

برون مدل  که  است  آن  فعالیت پژوهش  بازاریابی سپاری  های 

 ی فوتبال لیگ برتر کشور چگونه است؟ هاباشگاه

 روش شناسی 

اجراء  مسیر  مبنای  بر  ترکیبی  راهبرد  برمبنای  پژوهش  روش 

نوع   از  هدف  برمبنای  و  کاربردی    –   ی ا توسعهاکتشافی 

  مفقوده   حلقه  فعالیت برون سپاری بازاریابی  که  معنی  بدین.است

 های بازاریابی در رابطه با لیگ برتر فوتبال کشور یت فعالیر  تأث

و    از  بعد  همچنین .  باشد ی م عناصر  برون هامؤلفهشناسایی  ی 

در   آن  بررسی  به  بازاریابی،  فوتبال سپاری  برتر  لیگ  با  رابطه 

 . کشور، پرداخته شد

پژوهش این  از    در  استفاده  و  تحلبا  ابعاد  استخراج  به  تم،  یل 

طراحی سپاری    مدل  عناصر  بازاریابی  یت فعالبرون  های 

پرداخته خواهد شد.در این    ی فوتبال لیگ برتر کشورهاباشگاه

با استفاده از رویکرد ترکیبی به شناسایی و اعتبارسنجی    پژوهش

   مدل پرداخته خواهد شد.

پژوهش،   این  اول  مرحله  عناصر هادادهدر  و  ابعاد  و  کیفی  ی 

متخصصان، و  خبرگان  اظهارات  اساس  بر  پژوهش    متغیرهای 

ی خواهد شد که از آن طریق به مدل اولیه این پژوهش  گردآور

 رسیم.ی م

روابط   بررسی  برای  نهایی  اطلاعات  پژوهش،  دوم  مرحله  در 

مشاهده   و  عددی  هایداده  گردآوری  طریق  از  را   مدنظر

 عددی   تحلیل  به   هاداده  اینعرضه    سپس  و  های پرسشنامهنمونه

باشد. بنابراین برای ی مکنیم که بخش کمی پژوهش  می   فراهم

ی مرحله اول و دوم، از روش پیمایشی مبتنی  هادادهگردآوری  

شد. استفاده خواهد  پرسشنامه،  و  مصاحبه  کیفی   بر  بخش  در 

نمونه آماری به صورت هدفمند )قضاوتی( انتخاب خواهد شد.  

به عبارت دیگر، به منظور رسیدن به اهداف تحقیق و پاسخ به  

نظرات گروه سئوال از  مدل  های مطرح شده و جهت طراحی 

 خبره مبتنی بر روش هدفمند یا قضاوتی بهره گرفته خواهد شد.  

حاضر   پژوهش  دانشگاهی    19در  خبرگان  از  ی هارشتهنفر 

بر   مبتنی  بازاریابی  مدیریت  و  ورزشی  ی هاشاخصمدیریت 

و  ا شدهتعریف   انتخاب  اول  مرحله  آماری  جامعه  عنوان  به  ی 

روش   از  استفاده  با  آنها  از  نیمه  هامصاحبهنظرسنجی  ی 

انجام شد. باز  پرسشنامه  همراه  به  بخش کمی  ساختاریافته  در 

در پژوهش  مدل  اجرای  شامل  که  فوتبال  هاباشگاه  تحقیق  ی 

برتر کشور   از  ی ملیگ  تصادفی  هاروشباشد.  گیری  نمونه  ی 

کارکنان  کلیه  آماری  جامعه  بخش،  این  در  شد.  استفاده 

ی فوتبال لیگ برتر کشور بود که تعداد آنها در زمان  هاباشگاه

م نمونه  نفر بود. جهت تعیین حج  320اجرای پژوهش در حدود  

  175از فرمول تعیین حجم نمونه کوکران استفاده شد. لذا تعداد  

 نفر به عنوان نمونه آماری در نظر گرفته شد.

نمونه از روش  اول  مرحله  طبقه در  تصادفی  بر گیری  نسبی  ای 

کارکنان  یفهوظی  هاحوزهمبنای   لیگ هاباشگاهای  فوتبال  ی 

برتر کشور و در مرحله دوم از روش غیراحتمالی در دسترس 

پژوهش  شد.در  استفاده  طبقه  هر  کارکنان  تعداد  تعیین  برای 

استفاده   هادادهحاضر از دو ابزار کیفی و کمی برای گردآوری  

شد. ابزار کیفی شامل مطالعه اسناد، متون و مصاحبه و ابزار کمی 

 شامل پرسشنامه مستخرج از مصاحبه بود. 

اول، مرحله  همراه  هامصاحبه از    در  به  ساختاریافته  نیمه  ی 

ابزار   نقش مصاحبه، جریان در پرسشنامه باز استفاده شد. محقق

به   با است قادر که دارد عهده بر را  تحقیق شدن  تجهیز 

جسمی  عاطفی یهاروش دنیای   به راه علمی، اکتشاف و 

در یک راهنمای مصاحبه،    هاسؤال کند.   پیدا  هانمونه خصوصی
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 شود داده پوشش باید که یا حوزه یا مسائل روی بر با تمرکز

 گنجانده شد. شود،  پیگیری  باید که مسیرهایی  و

در پژوهش حاضر، سوأل ها در پرسشنامه باز نوشته شد و تلاش  

تا  60شد مصاحبه شونده طی مدت زمان انجام مصاحبه که بین 

راستای    90 بود، در  باز هاپرسشدقیقه  پرسشنامه  ی مطرح در 

برون بیان دقیق  فعالیتجهت  بازاریابی  سپاری  ی  ها باشگاههای 

ابعاد و عناصر سازنده آن  برتر کشور و شناسایی  لیگ  فوتبال 

 هدایت شود. 

نتایج مرحله   از  مستخرج  از پرسشنامه بسته پاسخ  در مرحله دوم،

شد   اول پرسشنامه.  استفاده  مرحله  این  در  واقع،   جهت  در 

  تدوین شد که به   جامعه آماری پژوهش  در  مدل  کردن  عملیاتی

در شکل    تحقیق  مدل  ارائه  و  متغیرها  بین  روابط  استخراج  منظور

ی فوتبال لیگ برتر  هاباشگاهعملیاتی )سنجش وضع موجود( در  

داده گردآوری  گرفت.ابزار  قرار  استفاده  مورد  در  کشور  ها 

محقق  پرسشنامه  کمی  می بخش  بهرهساخته  با   از  مندیباشد. 

 و (  مشاور  و  راهنما  محترم  اساتید)  حاضر  پژوهشی  تیم  نظرات

مدیریت   حوزه  درنظر  صاحب  افراد  سایر و  ورزشی  مدیریت 

های بازاریابی  سپاری فعالیت ی برون هامؤلفهعناصر و    بازاریابی،

  سرانجام   و  شد  انتخاب  اصلیپرسشنامه    در   درج  جهت   و  انتخاب

 قرار  آمارینمونه    اختیار  در  پاسخگویی  جهت  حاصل  پرسشنامه

ی کیفی که مبتنی  هادادهدر این پژوهش تجزیه و تحلیل    .گرفت

ی نیمه ساختاریافته جمع آوری شد، با استفاده از  هامصاحبه بر  

   .تم )مضمون( استقرایی انجام شد یلتحلشیوه 

 های پژوهشیافته

حضور  ب با  پژوهش  کیفی  خبرگان   19حاضر  خش  از  نفر 

مدیریت ورزشی و مربیان حاضر در لیگ برتر   رشتهدانشگاهی  

کشور شد.  فوتبال  و    انجام  متمرکز  کدهای  بعد  مرحله  در 

بعد  مرحله  در  شد.  تجمیع  یکسان  معنی  با  و  هم  به  نزدیک 

 دور  یی تبدیل شدند. پرسشنامه هامؤلفه کدهای به دست آمده به  

  از  هدف  که  بود،  ، (خیر  بلی)  یا نه یگز  دو  صورتبه  دلفی  اول

  صورت   در  جدید  پیشنهادات  کسب   و  هاتم ی آ  رد  یا  تائید  آن

پرسشنامه اولیه مجدداً  .  است  مفاهیم  از  برخی  شدن  گرفته  نادیده

یرای تمامی اعضای جامعه دلفی ارسال شده و بازخوردهای آنها 

قرار گرفت.   بررسی  مورد  پرسشنامه  های  مؤلفه  و  ها  به گویه 

و   بودن  نامرتبط  بر  نظرات جامعه دلفی  اجماع  گویه هایی که 

عبارت   تعدادی  حذف آنها بود از پرسشنامه کنار گذاشته شد و

  بعدی   مرحله  در  و  اضافه شد  دلفی  اعضای  صلاحدید  با  و مؤلفه

از    شد.  ییدتأ متشکل  ای  پرسشنامه  نهایت،  و    78در    10گویه 

 . مؤلفه برای توزیع در بین جامعه کمیّ تأیید شد

، میانگین متغیرها، انحراف معیار های بخش کمیدر بخش یافته

سپاری  ی برونهامؤلفهی مربوط به  هاداده و مینیمم و ماکزیمم  

طور جداگانه دیده  ی ورزشی بههاباشگاههای بازاریابی  فعالیت 

پنج  شودی م به  توجه  با  عدد  ینهگز.  عبارت،  هر  بودن   3ای 

از  به هرکدام  میانگین  شود.  یممحسوب    هاعبارتعنوان 

  3بیشتر از    هامؤلفهشود، میانگین کلیه  یمگونه که مشاهده  همان

دیده  آماری  جامعه  در  مطلوبی  در حد  لذا  است.  بوده  از  شده 

مؤلفه بین  از  فعالیتبرون  یهاطرفی  بازاریابی سپاری  های 

میانگین  ورزشی،    یهاباشگاه با  دارای 09/4تأثیرات محیطی   ،

ها از  دادهودن توزیع  بررسی نرمال ب  جهتبیشترین میانگین بود.

کلموگروف شد  -آزمون  استفاده  تحلیل  .اسمیرنوف  جهت 

متغیرهای مکنون، از نرم    اکتشافیتحلیل عاملی  و  روایی سازه  

 .استفاده شد SmartPlsافزار 
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   سنجش بارهای عاملی .  1  شکل 

با توجه به اینکه میزان ملاک برای مناسب بودن ضرایب  

(؛ در مدل حاضر،  1999،  1هالند باشد ) ی م   0/ 4بارهای عاملی  

،  76و    69،  63،  61،  55،  52،  45،  19،  11ی شماره  ها عبارت 

بوده لذا از مدل پژوهش حذف    0/ 4دارای بار عاملی کمتر از  

 شدند.  

پژوهش از روایی محتوا و روایی    ه برای روایی پرسشنام 

 استفاده شده است   ( همگرایی و واگرایی ) سازه  

مکنون پژوهش بیشتر از   ی ها تمامی شاخص  AVE مقدار 

  پژوهش   ه است؛ بنابراین روایی همگرایی پرسشنام   0/ 5مقدار  

پژوهش(  باتوجه   )مدل  است.  به    پذیرفتنی  مقادیر  اینکه  به 

آمد  از  ه  دست  هریک  ترکیبی  پایایی  و  کرونباخ  آلفای 

مقدار    ی ها شاخص  از  بیشتر  هم   0/ 7پژوهش    ه است، 

لذا  پژوهش از پایایی مناسبی برخوردار هستند؛    ی ها شاخص 

توان مناسب بودن وضعیت پایایی و روایی همگرای مدل  ی م 

فعالیت برون  بازاریابی  سپاری  را  ها باشگاه های  ورزشی  ی 

نمود  جذر  .  تأیید  در  ها سازه   AVEمقدار  شده  مشخص  ی 

با   آنها  همبستگی  مقدار  از  بیشتر  ها سازه جدول،  دیگر  ی 

لذا   همبستگی  ی م است،  که  گرفت  نتیجه  با    ها سازه توان 

با سایر  ها شاخص  مقابل همبستگی آن سازه  در    ها سازه یش 

بنابراین  است.  مدل    ی ها سازه   واگرایی   روایی   بیشتر  پنهان 

 . شود ی پژوهش تأیید م 

 

 
1 Hulland 
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 سنجش بارهای عاملی مدل پژوهش   . ۲  شکل 

فعالیت برون   ی ها مؤلفه   و   ابعاد  تحلیل پرسش اول پژوهش  بازاریابی  سپاری  های 

 ؟ کدامند ی ورزشی  ها باشگاه 

 ی ورزشی به قرار زیرند ها باشگاه های بازاریابی  سپاری فعالیت ی اصلی برون ها شاخص و    ها مؤلفه .  1جدول  

 ردیف  شاخص ها و مولفه ها 

  مقدماتی ریزی  برنامه 

 1 یر داشته باشد. تأث تواند بر اثربخشی بازاریابی ورزشی  ی م سپاری  ریزی برون برنامه 

 2 سپاری را دارند. برون   بازاریابان ورزشی آمادگی انجام 

 3 سپاری در استانداردسازی فرآیندهای بازاریابی ورزشی نقش خواهد داشت. ریزی برون برنامه 

 4 خواهد بود.   سپاری بازاریابی ورزشی موفق برون یزی برای  ر برنامه 

 5 سپاری تأثیر خواهد داشت. سپاری با بازاریابان تا حد زیادی بر اثربخشی برون مذاکرات قبل از برون 

  وتحلیل استراتژیک و همراستایی تجزیه 

 6 سپاری بازاریابی ورزشی مؤثر است. موقعیت مکانی بازاریابان ورزشی در امر برون 

 7 شود. ی م سپاری بازاریابی در این باشگاه تا حد زیادی احساس  نیاز به برون 

 8 شوند. ی م به کار گرفته    بازاریابان ورزشی با توجه به نیاز باشگاه 

 9 کند. ی م باشگاه اختیارات زیادی را به بازاریابان تفویض  

 10 دارد. انداز بلندمدت باشگاه توجه  به چشم   سپاری بازاریابی ورزشی برون 
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 11 راستا است. سپاری بازاریابی ورزشی با اهداف باشگاه، هم برون 

 12 گردد. ی م به کنترل بهتر منابع باشگاه منجر    سپاری بازاریابی ورزشی برون 

 13 باشگاه توانسته است عملکرد بازاریابان ورزشی را کنترل کند. 

 14 شود. ی م (  … کیفیت، عملکرد و هزینه و وری باشگاه )زمان،    بهبود بهره سپاری باعث  برون 

 15 شود. ی م اسپانسرها  تسهیم ریسک بین باشگاه و  سپاری باعث  برون 

  عملکرد باشگاه 

 16 یر دارد. تأث سپاری بازاریابی ورزشی بر افزایش درآمد باشگاه  برون 

 17 شود. ی م های کلی باشگاه  ینه هز جویی در  سپاری باعث صرفه برون 

 18 یر دارد. تأث سپاری بازاریابی ورزشی بر سرعت انجام فرآیندهای بازاریابی  برون 

 19 دهد. ی م یر قرار  تأث سپاری روحیه و انگیزه کارکنان باشگاه را تحت  برون 

 20 یابد. ی م سپاری رشد  رسیدگی به امور بازاریابی با انجام فرآیند برون 

 21 یر دارد. تأث سپاری بر سرعت وصول درآمدهای باشگاه  برون 

 22 تواند باعث آزادسازی منابع مالی باشگاه و استفاده در سایر امور شود. ی م سپاری  برون 

 23 شود. ی م   اصلی باشگاه   های یت تمرکز بیشتر بر فعال سپاری باعث  برون 

 24 شود. ی م   ی فوتبال ها دیگر باشگاه   با توسعه همکاری  سپاری باعث  برون 

  كنترل مدیریت 

 25 بازاریابی باشگاه کاهش یابد.   های فعالیت شود که نظارت مستقیم بر  ی م باعث  ،  بازاریابی ورزشی های  فعالیت   سپاری برون 

 26 بازاریابی قرار بگیرند   های فعالیت شود که مدیران بیشتر در جریان انجام  ی م باعث  باشگاه،    ن ی ا   سپاری بازاریابی ورزشی برون 

و تخصص کارکنان آگاه شده و از آن در    ها ی توانمند   ات یی به جز   ران ی که مد   شود ی باشگاه، باعث م   ن ی سپاری ا برون   ات ی عمل 

 کنند. استفاده    ی گیری بعد تصمیم 
27 

 28 شود. ی م   حل مساله کمبود کارکنان در باشگاه سپاری باعث  برون 

 29 شود. ی م را سبب    واگذارشده   های یت فعال   وجود نیروی انسانی کارآمد و متخصص برای نظارت بر سپاری،  برون 

  كلیدی های  یت قابل تمركز بر  

 30 سپاری بازاریابی ورزشی، باید ساختار باشگاهی طرح و پروژه در نظر گرفته شود. در برون 

 31 های فردی بازاریابان در نظر گرفته شود یستگی شا سپاری بازاریابی ورزشی، باید  در برون 

 32 شود. در نظر گرفته    باید روحیه کار تیمی بازاریابی ورزشی،  سپاری  برون در  

 33 شود.   در نظر گرفته   های دانشی و فنی ی توانمند باید  باشگاه،    ن ی ا   سپاری بازاریابی ورزشی برون در  

 34 شود. ی م بازاریابی    نجام فعالیت بر اساس دانش و تخصص روز سپاری باعث ا برون 

 35 شود. ی م   دانش و توانایی نوآوری باشگاه   سپاری باعث افزایش برون 

  بازاریابی كاهش هزینه های  

 36 شود. ی م های قیمت تمام شده خدمات در بلندمدت  ینه هز باعث کاهش  ،  بازاریابی ورزشی   سپاری برون 

 37 یابد. ی م مخارج اضافی کاهش    سپاری بازاریابی ورزشی، طی برون 

 38 یابد. ی م سپاری بازاریابی ورزشی، اشتباهات مالی باشگاه کاهش  طی برون 
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 39 یابد. ی م ها در امور مالی باشگاه کاهش  کاری سپاری بازاریابی ورزشی، دوباره طی برون 

 40 شود. ی م وآمدهای درون باشگاهی کارکنان و بازاریابان  سپاری بازاریابی ورزشی باعث کاهش رفت برون 

 41 شود. ی م ها و سفرهای باشگاهی  سپاری بازاریابی ورزشی باعث کاهش جلسات، مأموریت برون 

 42 شود. ی م های سربار باشگاه  ینه هز سپاری بازاریابی ورزشی باعث کاهش  برون 

 43 شود. ی م بازاریابی  کنترل بر فرآیند    های ینه هز سپاری باعث کاهش  برون 

 44 شود. ی م   مربوط به تغییر اسپانسرها   های ینه هز سپاری باعث کاهش  برون 

 45 شود. ی م و ...(  پیش بینی نشده    های ینه درطول اجرای قرارداد )تورم، هز   ها ینه هز سپاری باعث کاهش  برون 

 46 یابد ی م کاهش    برونسپاری و نظارت بر اسپانسرها   های ینه هز 

 47 شود. ی م (  سرعت و چابکی افزایش  غییر ذینفعان ) ت   پاسخگویی به نیازهای درحالت سپاری باعث کاهش  برون 

  افزایش كیفیت خدمات 

 48 شود. ی م اصلی    های فعالیت افزایش فرصت یادگیری کارکنان در  ، باعث  بازاریابی ورزشی   سپاری برون 

 49 شود. ی م خدمات باشگاه را افزایش    افزایش کیفیت   ، باعث بازاریابی ورزشی   سپاری برون 

 50 شود. ی م باعث افزایش انعطاف در خدمات باشگاه  ،  بازاریابی ورزشی   سپاری برون 

 51 شود. ی م   ارتقای کیفیت خدمات به ذینفعان باشگاه سپاری باعث  برون 

 52 شود. ی م   کیفیت خدمات اسپانسرها سپاری، باعث افزایش  برون 

 53 یابد. ی م ، با برون سپاری بازاریابی ورزشی کاهش  خطرات ناشی از عدم ارائه مطلوب خدمات توسط اسپانسرها 

 54 . شود ی ارائه خدمات م   ی برا   ی شتر ی به منابع ب   ی اب ی بازاریابی ورزشی، باعث دست   سپاری برون 

 55 شود. ی م   استفاده از ظرفیت و امکانات اسپانسرها سپاری باعث  برون 

  سرعت بازاریابی 

 56 تر انجام شود. و راحت   تر یع باشگاه نسبت به گذشته سر   ی اصل   ی کارها   شود ی بازاریابی ورزشی، باعث م   سپاری برون 

 57 . اند یافته دست  ی  شتر ی نسبت به گذشته به زمان ب های خود  باشگاه برای انجام فعالیت   ران ی مد 

 58 باشد. سپاری شده، پاسخگوی تغییر نیازهای باشگاه می بازاریابی برون   های فعالیت 

 59 شود. ی م   پذیری باشگاه در مقابل تغییرهای محیطی   افزایش انعطاف سپاری باعث  برون 

 60 سپاری باعث شده کارکنان به زمان بیشتری جهت انجام کارها نسبت به گذشته دست پیدا کنند. برون 

  بازاریابی تقویت  

 61 شود. ی م های بازاریابی  یت یک رویه با ثبات و استاندارد برای انجام فعال   سپاری باعث به وجود آمدن برون 

 62 شود. ی م های بازاریابی ورزشی  یت زینه فعال سپاری باعث کاهش ه برون 

 63 شود. ی م های بازاریابی ورزشی  یت پشتیبانی فعال سپاری باعث  برون 

 64 یابد. ی م در طی برون سپاری بازاریابی ورزشی، افزایش  اهمیت راهبردی فعالیت در جایگاه کلی باشگاه  

 65 شود. ی مختلف م   ی ها در بخش های بازاریابی  یت فراگیری فعال سپاری باعث  برون 

 66 کند. ی م های بازاریابی ورزشی را تعیین  یت میزان پیچیدگی یا سادگی فعال سپاری،  برون  

 67 کند. ی م های بازاریابی ورزشی را تعیین  یت میزان ملموس یا ناملموس بودن فعال سپاری،  برون 

 68 کند ی م ، را تقویت  دارد   اسپانسرها با    بازاریابی   میزان پیوندی که فعالیت سپاری،  برون 
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 69 دهد. ی م های باشگاه را کاهش  یت با سایر فعال   بازاریابی   میزان وابستگی فعالیت سپاری،  برون 

 70 شود. ی م   دیگر   ی ها دستیابی به موقعیت رقابتی نسبت به باشگاه سپاری باعث  برون 

  تأثیرات محیطی 

 71 یابد. ی م در نتیجه برون سپاری افزایش    توانایی باشگاه در خصوص میزان بهینگی مدیریت منابع و نوع تجهیزات و فناوری آن 

 72 شود. ی م بازاریابی ورزشی باشگاه  دانش فنی در ارتباط با  سپاری، باعث افزایش  برون 

 73 شود. ی م   برون سپاری   به سمت   ها باشگاه بازاریابی، باعث افزایش تمایل    قوانین و مقررات دولتی در خصوص 

 74 شود. ی م در امر بازاریابی    برون سپاری   ، باعث افزایش تمایل باشگاه به سمت قوانین و مقررات باشگاه 

 75 شود. ی م باشگاه    موجود   ی تعداد اسپانسرها سپاری، باعث افزایش  برون 

 76 شود. ی م در باشگاه    اسپانسرها سپاری، باعث افزایش سرمایه گذاری  برون 

 77 بازاریابی می شود. امکان انتقال دانش به باشگاه در فرآیند  سپاری، باعث افزایش  برون 

 78 شود. ی م بازاریابی در باشگاه    ند ی بهبود فرآ   ی برا   شتر ی ب   ی و نوآور   ت ی خلاق   جاد ی ا بازاریابی ورزشی، باعث    سپاری برون 

 

های  سپاری فعالیت برون  اصلی  ی ها شاخص و   ها مؤلفه  ابعاد،  اولویت  تحلیل پرسش دوم پژوهش 

 کدامند؟  ی ورزشی ها باشگاه بازاریابی  

 تحلیل عاملی  با استفاده از آزمون  اصلی مدل پژوهش  های شاخص  . تحلیل 2جدول  

 رتبه  بار عاملی   ها شاخص  

 1 0/ 751 سرعت بازاریابی 

 2 0/ 714 کنترل مدیریت 

 3 0/ 669 های کلیدی کنترل قابلیت 

 4 0/ 665 مقدماتی ریزی  برنامه 

 5 0/ 625 تأثیرات محیطی 

 6 0/ 616 تقویت بازاریابی 

 7 0/ 594 عملکرد باشگاه 

 8 0/ 591 افزایش کیفیت خدمات 

 9 0/ 575 ها کاهش هزینه 

 10 0/ 557 وتحلیل استراتژیک تجزیه 

 و بارتلت   kmoآزمون  

 KMO 534 /0  آماره 

 256/ 03 آماره بارتلت )خی دو( 

 0/ 0001 سطح معنی داری 

 

  KMOهای موجود در جدول فوق، مقدار آزمون  با توجه به داده  

و سطح    256/ 03بوده که با توجه به مقدار خی دوی    0/ 534برابر  
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باشد. از طرفی، مشخص  ، این مقدار معنی دار می 0/ 0001معنی داری  

 بیشتر است.   0/ 5ها نیز از  شد که بار چرخش عاملی کلیه مؤلفه 

عاملی   بار  به  توجه  با  طرفی  شاخص  ها شاخص از  پژوهش،    " ی 

بازاریابی   سایر    " سرعت  با  مقایسه  در  بیشتری  عاملی  بار  دارای 

مدیریت   ها شاخص  کنترل  ترتیب،  به  آن  از  پس  کنترل  ،  بود. 

تقویت  ،  تأثیرات محیطی مقدماتی،  ریزی  برنامه ،  های کلیدی یت قابل 

  ها ینه هز کاهش  ،  افزایش کیفیت خدمات ،  عملکرد باشگاه ،  بازاریابی 

 قرار داشت. و در آخر تجزیه و تحلیل استراتژیک  

 تحلیل پرسش سوم پژوهش 

 ی ورزشی چگونه ها باشگاه های بازاریابی  سپاری فعالیت برون  مدل 

 است؟ 

 ی ورزشی هاباشگاههای بازاریابی سپاری فعالیت برون  . مدل3شکل 

 تحلیل پرسش چهارم پژوهش

مدل فعالیتبرون برازش  بازاریابی  سپاری  ی  هاباشگاههای 

 است؟ چگونه ورزشی

معناداری   از ضرایب  استفاده  با  برازش مدل ساختاری   zالف: 

 (t-values)مقادیر 

 .دهدی نتایج بخش ساختاری مدل پژوهش را نشان م 3جدول 

 پژوهش  ساختاری مدل. نتایج بخش 3جدول 

 نتایج R t-valuesمجذور  ضرایب بارهای عاملی  گویه ها  هاشاخص 

 ریزی مقدماتیبرنامه

 یید شد تأ 7/9 162/0 403/0 1

2 548/0 
3/0 3 

3/11 
 یید شد تأ

 یید شد تأ 59/5 469/0 684/0 3

 یید شد تأ 48/7 711/0 843/0 4

 یید شد تأ 46/14 224/0 473/0 5

 یید شد تأ 51/7 314/0 56/0 6
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وتحلیل  تجزیه 
 استراتژیک 

 یید شد تأ 73/9 215/0 464/0 7

 یید شد تأ 53/9 446/0 668/0 8

 یید شد تأ 48/4 378/0 615/0 9

 یید شد تأ 55/4 391/0 625/0 10

 رد شد  ---------- ---------- * 178/0 11
 یید شد تأ 14/11 325/0 57/0 12

 یید شد تأ 64/3 346/0 588/0 13

 یید شد تأ 49/7 304/0 551/0 14

 یید شد تأ 44/14 551/0 742/0 15

 عملکرد باشگاه 

 یید شد تأ 02/11 216/0 465/0 16

 یید شد تأ 14 234/0 484/0 17

 یید شد تأ 002/4 493/0 702/0 18

 رد شد  ---------- ---------- * 268/0 19
 یید شد تأ 02/4 253/0 503/0 20

 یید شد تأ 97/4 304/0 551/0 21

 یید شد تأ 92/5 434/0 659/0 22

 یید شد تأ 01/7 468/0 684/0 23

 یید شد تأ 9/14 721/0 849/0 24

 کنترل مدیریت 

 یید شد تأ 48/9 445/0 667/0 25

 یید شد تأ 22/10 247/0 497/0 26

 یید شد تأ 39/4 566/0 752/0 27

 یید شد تأ 88/4 275/0 524/0 28

 یید شد تأ 55/9 305/0 552/0 29

های یت قابلتمرکز بر 
 کلیدی 

 یید شد تأ 24/8 379/0 616/0 30

 یید شد تأ 28/3 601/0 775/0 31

 یید شد تأ 27/7 566/0 752/0 32

 یید شد تأ 25/3 251/0 501/0 33

 یید شد تأ 19/7 221/0 47/0 34

 یید شد تأ 23/9 173/0 416/0 35

های کاهش هزینه 
 بازاریابی

 یید شد تأ 64/11 339/0 582/0 36

 یید شد تأ 89/6 523/0 723/0 37

 یید شد تأ 81/7 342/0 585/0 38

 یید شد تأ 88/14 517/0 719/0 39

 یید شد تأ 96/6 334/0 578/0 40

 یید شد تأ 92/6 526/0 725/0 41

 یید شد تأ 36/7 213/0 462/0 42

 یید شد تأ 44/3 174/0 417/0 43

 یید شد تأ 91/6 294/0 542/0 44

 رد شد  ---------- ---------- * 199/0 45
 یید شد تأ 68/6 298/0 546/0 46

 یید شد تأ 59/7 312/0 559/0 47
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 افزایش کیفیت خدمات 

 یید شد تأ 42/6 238/0 488/0 48

 یید شد تأ 12/6 581/0 762/0 49

 یید شد تأ 89/7 367/0 606/0 50

 یید شد تأ 74/6 239/0 489/0 51

 رد شد  ---------- ---------- * 375/0 52
 یید شد تأ 65/7 202/0 449/0 53

 یید شد تأ 61/6 217/0 466/0 54

 رد شد  ---------- ---------- * 154/0 55

 سرعت بازاریابی 

 شد یید تأ 45/8 472/0 687/0 56

 یید شد تأ 47/6 548/0 74/0 57

 یید شد تأ 79/3 304/0 551/0 58

 یید شد تأ 92/3 348/0 59/0 59

 یید شد تأ 01/2 226/0 475/0 60

 تقویت بازاریابی 

 رد شد  ---------- ---------- * 089/0 61
 یید شد تأ 12/6 415/0 644/0 62

 رد شد  ---------- ---------- * 163/0 63
 یید شد تأ 26/2 23/0 48/0 64

 یید شد تأ 29/7 402/0 634/0 65

 یید شد تأ 46/6 542/0 736/0 66

 یید شد تأ 07/3 187/0 432/0 67

 یید شد تأ 49/3 436/0 66/0 68

 رد شد  ---------- ---------- * 174/0 69
 یید شد تأ 56/7 612/0 782/0 70

 تأثیرات محیطی 

 یید شد تأ 55/6 453/0 673/0 71

 یید شد تأ 72/7 406/0 637/0 72

 یید شد تأ 401/6 356/0 597/0 73

 یید شد تأ 86/4 457/0 676/0 74

 یید شد تأ 102/6 419/0 636/0 75

 رد شد  ---------- ---------- * 078/0 76
 یید شد تأ 77/6 436/0 66/0 77

 یید شد تأ 57/3 229/0 479/0 78

 

بیشتر    96/1از    z، تمامی ضرایب معناداری  3با توجه به جدول  

میان  روابط  و  سوألات  تمامی  بودن  معنادار  امر  این  که  است 

توان نتیجه یمکند. لذا  ی متأیید    %95متغیرها را در سطح اطمینان  

که   اجراشدنی    یهاسازه  متماگرفت  و  معتبر  پیشنهادی  مدل 

برای   برای    مثالهستند؛  آماری  شمارهتحلیل  نشان  ،  1  گویه 

ثابت  این گویه  سودمندی  است لذا    7/9  برابر t مقدار  دهدی م

است. این    403/0برابر   R . از طرف دیگر مقدار مجذورشودی م

  کل   درصد واریانس  3/40تقریباً    ،1گویه شماره    دهدی نشان م

قبلی، مدل    ثبه مباح  . باتوجهکندی را توصیف م مدل پژوهش

های بازاریابی  سپاری فعالیت برون  مدلارائه    "برای  توسعه یافته  

ورزشیهاباشگاه ضرایب  4شکل  .  است  شده  نهایی  "ی   ،
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های بازاریابی را  یتفعالمربوط به مدل برونسپاری    Zمعناداری  

. دهدی منشان 

 
 بازاریابی های یت فعالمدل برونسپاری  Z. ضرایب معناداری 4شکل 

 R Squares  (2R )معیار 

 2Rنشان داده شده است، مقادیر  4همان گونه که در شکل 

یعنی  متوسط  مقدار  از  مدل،  زای  درون  متغیرهای  به  مربوط 

 بیشترند که نشان از برازش مناسب مدل ساختاری دارد.  0/ 33
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 2Q  (Geisser Criterion-Stone ) معیار

 ی ورزشی هاباشگاههای بازاریابی سپاری فعالیت مدل برون  2Q. سنجش معیار  4جدول

 SSO SSE 1-SSE/SSO متغیرهای مکنون 

ریزی مقدماتیبرنامه  ۸75 ۸75 25۸ /0  

وتحلیل استراتژیک تجزیه   1575 1575 ۳15 /0  

0/ ۳5۸ 1225 1225 عملکرد باشگاه   

0/ ۳02 1050 1050 کنترل مدیریت   

های کلیدی یت قابلتمرکز بر   ۸75 ۸75 25۸ /0  

های بازاریابیکاهش هزینه   1400 1400 ۳06 /0  

0/ ۳5۸ 1225 1225 افزایش کیفیت خدمات   

0/ ۳5۸ ۸75 ۸75 سرعت بازاریابی   

0/ ۳۳1 1925 1925 تقویت بازاریابی   

0/ 2۸۳ ۸75 ۸75 تأثیرات محیطی   

های بازاریابیسپاری فعالیت برون  1۳650 1۳650 ۳27 /0  

 

ی هامؤلفهی درون زای کلیه  هاسازه  2Qاز آنجایی که مقدار  

باشد، لذا متغیر درون زا،  یم   15/0مدل بیشتر از مقدار متوسط  

قابلیت پیش بینی مدل و برازش مناسب مدل ساختاری را تأیید  

 کند. ی م

 ( GoFمعیار ) یكلبرازش مدل  

شود  ی ممدل کلی شامل دو بخش مدل اندازه گیری و ساختاری  

شود.  یمو با تأیید برازش آن، بررسی برازش در یک مدل کامل  

استفاده  GOFجهت برازش مدل کلی، تنها از یک معیار به نام 

 شود: ی مشود. این معیار از طریق فرمول زیر محاسبه ی م

𝑮𝒐𝑭 = √𝑪𝒐𝒎𝒎𝒖𝒏𝒂𝒍𝒊𝒕𝒊𝒆𝒔̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ × 𝑹𝟐̅̅ ̅̅  

𝑪𝒐𝒎𝒎𝒖𝒏𝒂𝒍𝒊𝒕𝒊𝒆𝒔̅̅مقدار  ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ متغیرهای   ̅ اشتراکی  میانگین  از 

آید. با توجه به  یمپنهان مرتبه اول )متغیرهای مکنون( به دست  

اشتراکی  میانگین  مکنون،  متغیرهای  از  آمده  دست  به  مقادیر 

 باشد.  ی م  349/0مقدار متغیرهای مذکور 

نشان داد که میانگین    6-4از سوی دیگر، خروجی مدل شکل  

بود.   0/ 607مقدار  برابر با    ی درون زای مدلهامؤلفه  2Rمقادیر  

 شود با: ی مبرابر  GoFبا وجود دو مقدار، معیار 

𝑮𝒐𝑭 = √𝑪𝒐𝒎𝒎𝒖𝒏𝒂𝒍𝒊𝒕𝒊𝒆𝒔̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ × 𝑹𝟐̅̅ ̅̅

= √𝟎. 𝟑𝟒𝟗 × 𝟎. 𝟔𝟎𝟕 = 𝟎. 𝟒𝟔  

مقدار   مقدار سه  به سه  توجه  به عنوان   35/0و    0/ 15،  02/0با 

، مقدار محاسبه GoFمقادیر دهنده قدرت پیش بینی مدل برای 

 نشان از برازش کلی قوی مدل دارد. 46/0شده 

 گیریبحث و نتیجه

سپاری  هدف از انجام این تحقیق، طراحی مدلی برای برون

ه به الگوی جبا توی ورزشی بود.  هاباشگاههای بازاریابی  فعالیت 

بازاریابی"مؤلفه   دهمند،  نظام مدیریت"،  "سرعت   ، "کنترل 

کلیدییت قابلکنترل  " ، "مقدماتیریزی  برنامه"  ، "های 

محیطی" بازاریابی"،  "تأثیرات  باشگاه"  ،"تقویت    ، "عملکرد 
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خدمات" کیفیت  و "و    "هاینه هزکاهش  "  ،"افزایش  تجزیه 

 استخراج شد.  "تحلیل استراتژیک

مهم  و  اولین  داد،  نشان  پژوهش  شاخص نتایج  ترین 

فعالیتبرون بازاریابی  سپاری  ورزشی،  هاباشگاههای    " ی 

پرسشنامه به سنجش    60تا    56های    گویهبود.    "سرعت بازاریابی  

تسریع و راحتی عملیات  "مانند    گویه هاییاین عامل پرداختند.  

انجام   برای  اضافی  زمان  کسب  باشگاه،  های یت فعالمالی 

سپاری  برون  تأثیر  گذشته،  به  نسبت  مدیران  توسط  بازاریابی 

 افزایش انعطاف نسبت به تغییر پاسخ گویی به نیازهای باشگاه،  

سپاری  و اینکه برون  پذیری باشگاه در مقابل تغییرهای محیطی

باعث شده کارکنان به زمان بیشتری جهت انجام کارها نسبت 

است. به    شاخصاین    های  گویهاز  ،  "به گذشته دست پیدا کنند

اولویت عامللحاظ  میانگین  مبنای  بر  در بندی  عامل  این  ها، 

 دهندگان قرار گرفت.از دیدگاه پاسخ اولاولویت 

سپاری این امکان وجود خواهد داشت که  در فرآیند برون

زمانفعالیت  خدمات  و  اصلی ها  فعالیت  درونی  چرخه  از  بر، 

این شرکت خارج شده و در زمان صرفه  جویی شود. در واقع 

می  ذخیره شده  به  زمان  بخشیدن  باعث سرعت  ادامه  در  تواند 

هایی شود. باید توجه داشت افراد و شرکت  باشگاه های  پروژه

می متعهد  محوله  امور  انجام  برای  انجام  که  دلیل  به  شوند، 

و  پروژه نیازها  به  و  برخوردارند  بالاتری  از سرعت  مشابه  های 

 .ملزومات ادامه کار تسلط بیشتری دارند

برون یافته شاخص  دومین  داد،  نشان  پژوهش  سپاری های 

بازاریابی  فعالیت  ورزشی،  هاباشگاههای  مدیریت"ی    " کنترل 

عامل    29تا    25های    گویهبود.   این  سنجش  به  پرسشنامه 

هاییپرداختند.   بر  " مانند    گویه  مستقیم  نظارت  کاهش 

ها و یتفعالبازاریابی باشگاه، اطلاع بیشتر مدیران از    هایفعالیت 

باشگاه،   بازاریابی  بیشتر  آگاهروند  جز  رانیمدی    اتییبه 

و    هایتوانمند کارکنان  تخصص  در استفاده  و  آن  از 

بعد تصمیم  باشگاهی،  گیری  در  کارکنان  کمبود  مساله  ،  حل 

بر  نظارت  برای  متخصص  و  کارآمد  انسانی  نیروی    وجود 

به    شاخصاین    گویه هایاز  ،  "واگذارشده   هاییت فعال است. 

اولویتلح عاملاظ  میانگین  مبنای  بر  در بندی  عامل  این  ها، 

علی نژاد و    دهندگان قرار گرفت.از دیدگاه پاسخ  دوماولویت  

مدل برونسپاری خدمات  (، در تحقیقی با عنوان  1400همکاران )

پزشکی آموزش  و  درمان  بهداشت،  وزارت  از  در  یکی   ،

پیامدهای برون سپاری را آموزش مدیران و کیفیت مدیریت و  

به 1400و همکاران )شیری  کنترل عنوان کرد.   پژوهشی  ( در 

پیمان شناسی  سپاریآسیب  برون  از  های  یکی  و  پرداخته   ،

 ی برون سپاری را مسائل نظارتی عنوان کرد. هاشاخص مهمترین  

برونیافته شاخص  سومین  داد،  نشان  پژوهش  سپاری های 

بازاریابی  فعالیت  ورزشی،  ها باشگاههای  بر " ی  تمرکز 

کلیدییتقابل به    35تا    30های    گویهبود.    "های  پرسشنامه 

(، در  1400. علی نژاد و همکاران ) سنجش این عامل پرداختند

های یتوانمندتحقیق خود جذب نیروهای متخصص و توجه به  

دانشی و فنی تأمین کنندگان را از پیامدهای برون سپاری عنوان  

ها را از عوامل  ینهصرفه جویی در هز(،  2007)  کرد. یانگ و چن

همکاران   و  مان  کردند.  عنوان  سپاری  برون  بر  تأثیرگذار 

را از   کلیدی  یهابر روی بخش   هایه تمرکز بیشتر سرما(،  2011)

مهمترین   گزارش هامحرک جمله  سپاری،  برون  اقتصادی  ی 

 کردند. 

از    تواند یم  فرآیند بازاریابی، جهت کنترل  باشگاهمدیریت  

بهترین نیروی انسانی موجود استفاده نموده؛ و جهت بکارگیری 

و  آن  منظم کارکنان  نماید. حضور  بیشتری  تمرکز و تلاش  ها 

م هتع نیز  آنان در سطوح مختلف سازمان  به    تواندید سازمانی 

تعیین شده   پیش  از  اهداف  به  سازمان  ارشد  مدیریت  دستیابی 

مدیران   دیگر،  ازطرف  نماید.  شایانی  جهت باشگاهکمک   ،

  بهره   باشگاهمنعطف    یهااز برنامه  بازاریابی  هاییت تسریع فعال
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زم را خواهند برد. همچنین برون سپاری سبب افزایش تمرکز  لا

فعال  باشگاه روی  بار    هاییتبر  کاهش  موجب  و  اصلی شده؛ 

ارائه خدمات    باشگاهتصدی گری   نیز کاهش   بازاریابیدر  و 

شده؛ و    و پدیده اسپانسرینگ باشگاهخطرهای سرمایه گذاری  

با موضوع، توجه خاص م . گرددی به قوانین و مقررات مرتبط 

مستقل،  همچنین اهداف   بازاریابان  رسیدن  ثمر  به  جهت    در 

خود تلاش زیادی خواهند نمود. در چنین شرایطی،    بازاریابی

امنیت    باشگاه کارکنان   احساس  خود  شغلی  آینده  به  نسبت 

در  کرده و  توجه باشگاه؛  کارکنان  انسانی  منزلت  و  شأن  به   ،

 گیرد. یزم صورت ملاکافی و 

برون شاخص  فعالیتچهارمین  بازاریابی  سپاری  های 

 1های    گویهبود.    "مقدماتیریزی  برنامه"ی ورزشی،  هاباشگاه

انجام برون سپاری   .پرسشنامه به سنجش این عامل پرداختند.  5تا  

نظر   در  و  مقدماتی  های  ریزی  برنامه  مستلزم  بازاریابی  امر  در 

لذا   است.  سپاری  برون  انجام  برای  نیار  مورد  اصول  گرفتن 

ا هاباشگاهمدیران   ارزیابی کن، در  باید  د که آیا شرایط و نبتدا 

به حرکت  برای  مناسب  فعالزمان  سپاری  برون  های یت سمت 

 باشگاه مهیا شده است یا خیر. برای ارزیابی آمادگی  بازاریابی  

برون مهم  می  بازاریابی  سپاریبرای  عوامل  از  تعدادی  به  توان 

سپاری ممکن است راهکار  ای که برونأله اشاره کرد: وجود مس

قبیل کاهش هزینه، بهبود مزیت رقابتی و تمرکز  آن باشد )از 

های بودن قابلیتمدیریت بر یک یا چند فرایند سازمان(؛ فراهم

های محیط بیرونی سازمان )توانایی بازار برای اجرا و محدودیت

مثبت قرارداد(؛  نتعقد  )مطالعه بررسی  یجهبودن  اقتصادی  های 

 (. هزینهصرفه

برون شاخص  فعالیت پنجمین  بازاریابی  سپاری  های 

تا   71های    گویهبود.    "تأثیرات محیطی    "ی ورزشی،  هاباشگاه

 پرسشنامه به سنجش این عامل پرداختند.  78

و   داده  افزایش  را  سازمان  سرمایه  بازگشت  سپاری،  برون 

توسعه    هاییت فعال و  حفظ  را  رقابتی  مزایای  کسب  در  مؤثر 

که این خود به عنوان سدی در برابر رقبای فعلی و آینده   دهدی م

م نوآورکندیعمل  منابع،  از  همچنین  سرما  های.    های یهو 

و در نهایت خدمات،    شودیخارجی سازمان حداکثر استفاده م 

م ایجاد  مشتری  برای  بهتری  هزینه  و  )هارکینز،   شود یکیفیت 

، رهاسازی  هاینهبرون سپاری راهی مؤثر برای کاهش هز(.  1995

برون    باشگاهسرمایه   اگرچه  است؛  بهبود کیفیت و خدمات  و 

.  ، نیستشودی امری حتمی که منجر به موفقیت م  سپاری به منزله

با امر  در  سپاری  برون  باشگاهبدنبال  به   زاریابی،  دیگر محدود 

منبودهخود    هاییتقابل بلکه  ا   تواندی؛  و    هاییدهاز  نو 

 . که خود توانایی ایجاد آنها را نداشته، استفاده کند  هایییت ظرف

برون شاخص  فعالیت ششمین  بازاریابی  سپاری  های 

تا    61های    گویه بود.    "تقویت بازاریابی  "ی ورزشی،  هاباشگاه

پرداختند.    70 عامل  این  سنجش  به  همکاران پرسشنامه  و  مان 

کسب و سودآوری بیشتر و همچنین    (، تقویت بازاریابی2011)

از جمله مهمترین    مزیت رقابتی بهبود عملکرد ی هامحرک را 

و   برون سپاری، گزارش کردند. همچنین جاکاریای  اقتصادی 

رقابتی(،  2007)  شانکار  مزیت  آوردن  جمله   بدست  از  را 

 ی محیطی برون سپاری گزارش کردند. هامحرک 

 با  بیشتری  کارهای  مداوم  طور   به   بایدها  شرکت از آنجا که  

  گزینه   یک  به  بازاریابی  سپاری  برون  دهند،  انجام  کمتری   منابع

، شرکتها  اغلب.  است  شده  تبدیل  مناسب  استراتژیک

م  هاییت فعال انجام  سپاری  برون  بصورت  را   دهند ی بازاریابی 

  بازاریابی    هاییتزیرا صرف زمان، منابع یا تخصص برای فعال

اساسی    هاییت بسیاری از فعالاست    بر  انرژی  بسیار  افزایش  به  رو

ها به تعویق می افتند بازاریابی زمانی توسط تیم بازاریابی شرکت

فعال برای  کافی  زمان  اجرایی  مدیران  خود    هاییت که  متعدد 

مواردی که کمتر استراتژیک  هاییتندارند. از بین این فعال
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م سپاری  برون  متخصص  یک  به  تمرکز    شودیهستند  تا 

معطوف باشد، لذا تمامی این خود  داخلی  بر اداره امور    مدیران

  ها شرکتتوانند در نهایت منجر به تقویت بازاریابی  یمعوامل  

 ( شود. هاباشگاه)

برون یافته شاخص  هفتمین  داد،  نشان  پژوهش  سپاری های 

بازاریابی  فعالیت  ورزشی،  هاباشگاههای  باشگاه"ی    " عملکرد 

عامل    24تا    16های    گویهبود.   این  سنجش  به  پرسشنامه 

ها، این بندی بر مبنای میانگین عاملبه لحاظ اولویت.  پرداختند

اولویت   پاسخ  هفتمعامل در  دهندگان قرار گرفت.  از دیدگاه 

)  شجاعی همکاران  عنوان  1399و  با  پژوهشی  در  طراحی  ( 

، تعاملات با الگوی کیفیت مشارکت در برون سپاری خدمات

 و نهادها را از پیامدهای مثبت برونسپاری برشمرد. هاسازمان

برون طریق  باشگاه  از  نمودن سپاری،  فراهم  برای  ها 

مکمل موجود برای   هایییتوانمند   –تخصصی    هاییتوانمند

 سپاری  ها با برون. باشگاهکنندیتولید به بازارهای واسطه تکیه م

یا   هایییتفعال  بازاریابی، ضروری  منابع  آنها  انجام  برای  که 

م  هاییتوانمند ندارند،  توانمند  توانندیداخلی   هایی به 

یابند؛ در  بازاریابان تکمیلی   انجام    حالی  دست  با  بازاریابی  که 

 .  نبودند هایتمزاین قادر به کسب  بدون برون سپاری،

برون شاخص  فعالیت هشتمین  بازاریابی سپاری  های 

ورزشی،  هاباشگاه خدمات    "ی  کیفیت    گویه بود.    "افزایش 

در فرآیند    پرسشنامه به سنجش این عامل پرداختند  55تا    48های  

فعالیتبرون که  داشت  خواهد  وجود  امکان  این  و  سپاری  ها 

خارج   باشگاهبر، از چرخه درونی فعالیت اصلی  خدمات زمان

جویی شود. در واقع این زمان ذخیره شده  شده و در زمان صرفه 

پروژهمی  به  بخشیدن  باعث سرعت  ادامه    باشگاههای  تواند در 

هایی که برای انجام امور  شود. باید توجه داشت افراد و شرکت

های مشابه از سرعت  شوند، به دلیل انجام پروژهمحوله متعهد می 

نیا به  و  برخوردارند  تسلط بالاتری  کار  ادامه  ملزومات  و  زها 

 . بیشتری دارند

برونیافته شاخص  نهمین  داد،  نشان  پژوهش  سپاری  های 

بازاریابی  فعالیت  ورزشی،  هاباشگاههای   " هاینههزکاهش  "ی 

عامل    47تا    36های    گویهبود.   این  سنجش  به  پرسشنامه 

ها، این  بندی بر مبنای میانگین عاملبه لحاظ اولویت  پرداختند.  

اولویت   در  پاسخ  نهمعامل  دیدگاه  گرفت. از  قرار    دهندگان 

)شیری   همکاران  و 1400و  هزینه  کاهش  پژوهشی،  در   ،)

افزایش سودآوری را از مزایای برون سپاری عنوان کرد. شیری 

پیامدهای 1399) از  یکی  را  سودآوری  و  گرایی  منفعت   ،)

فعالیت مشارکت در برون های های سازمانی در سازمانسپاری 

)  دولتی همکاران  و  پور  دهقانی  کرد.  از  1396عنوان  یکی   ،)

برون  یهاشاخص بر  پروژهمؤثر  توسعه   یهاسپاری  و  تحقیق 

همکاران    محصولات و  اسدی  کرد.  عنوان  هزینه  کاهش  را 

سپاری  (، بهبود مدیریت مالی را از مهمترین اثرات برون1394)

اماکن ورزشی عنوان کرد. یانگ و چن (،  2007)  بر مدیریت 

برون سپاری ها را از عوامل تأثیرگذار بر  ینهصرفه جویی در هز

 عنوان کردند. 

تنها کیفیت خدمات ها، نهگونه تخصصسپاری اینبا برون

می  بلکه  رفته  بالا  آن در سطح تخصصی  ویژه  مزایای  از  توان 

سازمان همچنین  برد.  بهره  نیز  تضمین  و  پشتیبانی  های مانند 

از بازاریابی،  برون سپاری   مختلف با از پرداخت بسیاری  خود 

برای  هزینه مجزا  تجهیزات،های  خرید  یا  و  خرید    اجاره 

 .نیاز خواهند شدمجوزهای قانونی، بی

های مختلف برای انجام ها و شرکتاکثر سازماناز طرفی،  

فعالیت یک  از  اهداف    بازرایابی  بخشی  پیشبرد  جهت  جدید 

شامل  منابع  این  هستند.  جدید  منابع  به  دسترسی  نیازمند  خود 

زیرساخت مناسب، نیروی انسانی و موارد مرتبط با آن فعالیت 

سپاری به راحتی قابل دسترسی خواهد  شود که از طریق برونمی 
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فراهم می امکان را  این  برون سپاری  کند که هر بود. در واقع 

جویی در زمان و هزینه به منابع  راحتی با صرفهسازمانی بتواند به

 .کامل و تخصصی خارج از خود دسترسی پیدا کند

برون  شاخص  فعالیت دهمین  بازاریابی  سپاری  های 

ورزشی،  هاباشگاه و "ی  استراتژیک  تحلیل  و  تجزیه 

این    15تا    6های    گویهبود.    "همراستایی به سنجش  پرسشنامه 

شیری   پرداختند.  )عامل  همکاران  به 1400و  پژوهشی  در   )

پیمان شناسی  سپاریآسیب  برون  از  های  یکی  و  پرداخته   ،

ارزیابی  هاشاخص مهمترین   را  سپاری  برون  های  یتصلاحی 

 پیمانکار و مسائل حقوقی نیروی انسانی عنوان کرد. 

محدود است و    باشگاهنابع در دسترس یک  از آنجایی که م

از    باشگاه ناچار  بماند  باقی  بتواند در فضای رقابت  برای آنکه 

بر خود  منابع  اصلی تمرکز  یا  شایستگی  فرایندها  است.  خود 

سازمان فعالیت  اصلی  شایستگی  برای  حیاتی  اهمیت  که  هایی 

ندارند از جمله فرایندها هستند که مناسب برون سپاری هستند. 

مربوط   فرایندهای  همه  داخل    بازاریابیانجام  در  یک سازمان 

خود سازمان نیاز به منابع، تخصص، و توجهی دارد که اغلب به  

اندازه کافی در اختیار سازمان نیست و باید از منابع خارجی تهیه 

 . .شود

سپاری   برون  که  انجایی  دارای  یتفعالاز  بازاریابی  های 

است، لذا تصمیم گیری در این    هاباشگاهتأثیرات بلندمدت بر  

باشگاه  استراتژی  چارچوب  در  باید  و  بوده  استراتژیک  مورد 

اولین  پیش شرط،  این  برقراری  باشد. در صورت  تدوین شده 

های مختلف  یت فعالگام در این تصمیم گیری ارزیابی جایگاه  

هایی که یتفعال  مشخصاًهای باشگاه است.  یاستراتژ باشگاه در  

استراتژی   به  دستیابی  نقش  یت فعالدر  دارای  بازاریابی،  های 

باشند نباید به برون سپاری واگذار شوند. لذا قبل از  ی مکلیدی  

باید   سپاری،  برون  خصوص  در  گیری  های یستگی شاتصمیم 

کاهش   نمود.  شناسایی  را  باشگاه  تقویت  ینههزمحوری  و  ها 

شمار  های بازاریابی به  یتفعالبازاریابی از مزایای برون سپاری  

پیشنهاد  ی م لذا  ارائه  ی مآید،  فرهنگ سازی  هاآموزششود  ی 

هر   برای  عملیاتی  بودجه  همراه  به  برنامه  ارائه  پذیری،  رقابت 

واحد باشگاه، آنالیز درآمد و هزینه تصمیم گیری در مورد برون  

 ها انجام شود. یت فعالسپاری 

 منابع 

  (، 1399)   میلاد   ، هوشمند چایجانی ؛  محمد    ، حاتمی نژاد ؛  محسن    ، اکبری 

های سازمانی و  سپاری، قابلیت بررسی رابطه بین انتقال فناوری، برون 

 . 49- 76، صفحات  2، شماره  3، دوره  عملکرد نوآورانه 

م  ) باقری،  مهرداد  کسانی،  ابوالقاسم؛  ابراهیمی،  طراحی  (،  1394سلم؛ 

تصمیم  بر  مؤثر  عوامل  برون الگوی  جهت  فعال گیری    ها یت سپاری 

اصفهان(  اپتیک  صنایع  شرکت  دوره  )موردمطالعه:  شماره  9،   ،3  ،

 . 166- 137صفحات  

(.  مقایسه وضعیت  1383خبیری، محمد؛ غفاری، حسن؛ الهی، علیرضا ) 

ای جمهوری اسلامی ایران با معیارهای یوفا و  های لیگ حرفه باشگاه 

های منتخب از کشورهای ژاپن، ترکیه، امارات و کره جنوبی،  باشگاه 

 بدنی و علوم ورزشی. گزارش پژوهشی، پژوهشکده تربیت 
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 . انتشارات سمت ،  16چاپ  ،  سه استاد   بازاریابی 

ح  پوده،  کریمی،  دهقانی  حسن؛  ترابی،  محسن؛  براه،  چشم  سین؛ 

 ( اولویت   ، ( 1396محمدحسین  و  شاخص تعیین  بر    ی ها بندی  مؤثر 

پروژه برون  سامانه   ی ها سپاری  با  محصولات  توسعه  و    ی ها تحقیق 

فصلنامه مدیریت توسعه  (،  پیچیده )موردمطالعه: سازمان صنایع هوایی 

 . 168- 139، صفحات  3، شماره  5، دوره  فناوری 

بازاریابی ورزش دانشگاهی    های یوه (. مقایسه ش 1385) هرداد  محرم زاده، م 

ریزی در آموزش عالی،  ، پژوهش و برنامه کشورهای ایران و ترکیه 
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