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Introduction: The purpose of this study was to analyze the strategical 

marketing of women's fitness clubs in Tehran  

Methods: The research method was descriptive-analytical. The statistical 

population consisted of sport management and marketing professors, sport club 

managers and experts. The sample was selected by convenience sampling method; 

so, 43 persons were selected. Research tools included library study, interview, 

questionnaires and Delphi method. Content validity of the instruments was 

evaluated by experts and its reliability was assessed by Cronbach's alpha method. 

Results: SWOT method was used to analyze the findings. Then, 57 strategic 

components identified under the terms of strengths, weaknesses, opportunities, and 

threats. These components were categorized into seven perspectives: marketing 

services and market information, sports business environment, business 

environment changes, sports environment changes, club marketing management 

capability, resource and system capability and customer and market interaction. 

Most components were related to empowerment perspectives in marketing 

information, resources, processes and services (11 components) and threats (15 

components). The evaluation matrix showed that the strategic position was in the 

area of stability (close to growth). 

Conclusion: This identifying position indicates that despite the various problems, 

the strategic marketing system of fitness clubs needs to achieve relative stability 

and be on the growth path. 
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Extended Abstract 
 

Introduction  

This study aimed to analyze the strategic marketing of 

women's fitness clubs in Tehran. To this end, an applied, 

descriptive-analytical study was conducted based on field 

observation). 

 

Methods  
The study population consisted of managers and experts 

knowledgeable about the strategic marketing structure and 

events in sports complexes, 43 of whom were selected as the 

sample through convenience and purposive sampling. The 

data were collected through desk studies, interviews, 

questionnaires, and the Delphi method. Based on the 

adequate number in the SWOT analysis, the sample size was 

determined to be 40-60. The content validity of the 

measurement tools was evaluated based on expert comments 

and their reliability was assessed by calculating Cronbach's 

alpha. Finally, the data were statistically analyzed by SWOT 

analysis 

 

Results  
Based on the study results, 57 strategic components, under 

the terms of strengths, weaknesses, opportunities, and threats, 

were identified and then were classified in seven areas: 

marketing services and market information, sports business 

environment, changes in the business environment, changes 

in the sports environment, capabilities of sports clubs 

marketing management, capacity of resources and systems, 

and interaction with customers and the market. The highest 

number oflcomponents was related to “capacity of resources 
and systems” (11 components) and “threats” (15 
components). The evaluation matrix showed that the strategic 

position was at a stable level (close to growth). This indicates 

that, despite all existing problems, the strategic marketing 

system of women’s fitness clubs needs to achieve relative 
stability and find a path of growth. 

 

Conclusion  
This study analyzed and forecast the basic components of 

strategic marketing in women’s fitness clubs. Since this study 
ident�fied the main sources of strategic marketing in women’s 
fitness clubs, future studies are recommended to focus on the 

ways of providing and maintaining each of these resources. 

Another area of research for future studies is the role of 

supporting industries in the development of sustainable 

marketing �n women’s fitness clubs. Thank to the component 

of strategic marketing discussed in this study may be exposed 

to weaknesses and shortcomings, further studies are needed 

to develop the identified dimensions and reduce their possible 

weaknesses. The study results also demonstrated that the 

highest number of components was related to “capacity of 
resources and systems” and then “marketing services and 

market information” and also “threats”. Therefore, future 
studies are recommended to measure the competence of the 

staff and trainers of fitness clubs. The main limitations of this 

study included executive limitation (poor cooperation of 

some centers in responding and providing information), 

instrumental limitation (biased opinions and views about 

marketing and sports business), and cultural limitations 

(transparency and honesty of the human and information 

statistical populations). 
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 ن بود.شهر تهرا بانوان یجسمان یآمادگ یهاباشگاه راهبردی یابیبازار لیپژوهش تحل نیهدف از ا مقدمه:

بازاریابی  مدیریت و استادانآماری شامل جامعۀ حلیلی انتخاب شد. ت -روش تحقیق از نوع توصیفی روش پژوهش: 

انتخاب شد.  رنف 43ی و به تعداد آماری به روش قضاوتنمونۀ . ورزشی بود یهاباشگاه نظرانصاحبورزشی، مدیران و 
ز نظر ستفاده اابزارها با ایی محتواروایی ، مصاحبه، پرسشنامه و دلفی بود. یانهکتابخامطالعۀ ابزار پژوهش شامل 

  .شد دییتأمتخصصان و پایایی آن با استفاده از روش آلفای کرونباخ ارزیابی و 

 ،هاضعف، هاقوتشده شامل شناساییردی راهبمؤلفۀ  57استفاده شد.  هاافتهیتحلیل منظور بهاز روش سوات : هاافتهی

ورزشی،  وکارکسب بازار، فضای در هفت منظر؛ خدمات بازاریابی و اطلاعات هامؤلفهو تهدیدها بودند. این  هافرصت
تم و تعامل با بع و سیسر منادمدیریت بازاریابی باشگاه، توانمندی  تغییرات محیط تجاری، تغییرات محیط ورزش، قابلیت

 یابیت بازارخدماو  هادفرایندر منابع و  یتوانمندنظر مها مربوط به مؤلفهشدند. بیشترین  یبندچارچوبمشتریان و بازار 
 مؤلفه( بود. 15مؤلفه( و بخش تهدیدها ) 11) و اطلاعات بازار

وقعیت این مفت. گرقرار  د(ثبات )نزدیک به رشۀ حوزماتریس ارزیابی نشان داد که موقعیت راهبردی در : یریگجهینت

سمانی جآمادگی  یهاباشگاه راهبردیبازاریابی وجود مشكلات مختلف، سیستم با که شناسایی نشان از این دارد 
 است.نیازمند رسیدن به پایداری نسبی و قرار گرفتن در مسیر رشد 
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 .88-71 ،14(3) ، یورزش تیریمد یۀنشر. مطالعه باشگاه حجاب(
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 دمه مق

عنوان یک صنعت مهم و عامل اثرگذار در رشد اقتصاد ملی مورد توجه یافته بهدر حال حاضر ورزش و تفریحات سالم در کشورهای توسعه
(. صمنعت ورزش بمازاری اسمت کمه در آن 1387الهمی و همكماران، ) رودیممشممار به ویكمسدۀ بیستصنایع در  نیپردرآمدتراست و از 

هسمتند، محصولات ورزشی به خریدارانی که خواهان خدمات ورزشی، سلامت، تندرستی، تفریحات سالم یا اوقات فراغت مرتبط با ورزش 
غیرورزشمی در معمرت تغییمر و تحمولات  یهاسمازمانورزشی هماننمد  یهاسازمان(. امروزه، 1388)خبیری و همكاران،  شودیمعرضه 

 وکارکسمبو دانشمگاهی، بمرای زنمده مانمدن در فضمای  یاحرفهورزشی  یهاسازمان(. مدیران 1387محیطی و جهانی هستند )خدایی، 
رشمد بازاریمابی بمر ایمن، حرکمت رو بمه علاوه(. 2009، 1نحوی مدیریت کنند )گلیدن و ساتنبهپیش رو را  یهاچالشورزشی، باید بتوانند 

ایمن  نفمعیذهای را برای سازمان یاگستردهگردش پولی عظیم و است ورزش جهان داشته و توانسته  توسعۀدر  یاژهیوتأثیرات ورزشی، 
تغییر پیدا کرده و امروزه  وکارکسبعنوان یک بخش کلیدی از (. از طرفی بازاریابی ورزشی به1388صنعت فراهم آورد )کاظمی و خبیری، 

بازاریمابی، تحلیمل  راهبمرد براساستبلیغات خود را برنامۀ عنوان علم مدیریت بازاریابی مطرح است. متخصصان بازاریابی ورزشی یشتر بهب
)رهبمری و  کننمدیمو نیازهای اجتماعی، اصول اخلاقی و قوانین دولتی طراحمی  هاخواستهاقتصادی، تحقیق در مورد  تأثیراتاقتصادی و 

محیطی ورزش احتیاج به پویایی است. بازاریاب ورزش مقتمدر  یهایدگرگون. امروزه برای بقا در بازار ورزشی مطابقت با (1389همكاران، 
که بایمد در آن  راهبردی. امروز مدیریت بازاریابی ورزشی، مدیریتی کنداز آنها استفاده  موقعبهو کرده  ینیبشیپکسی است که تغییرات را 

سازمانی از طرف دیگر با دقت، صمحت و سمرعت یا برون و مخاطرات محیطی هافرصتی از یک طرف، سازماندرون یهاقوتو  هاضعف
و همكاران،  ی)رهبردست یافت  هاهدفسازمانی به برون یهافرصتسازمانی و درون یهاتیقابلبررسی و ارزیابی شود تا بتوان با تطبیق 

 نظمام یمک بما گذشته مانند دیگر که اندبرده پی واقعیت این به محیط، پیوستۀ تغییرات و رهابازا شدن رقابتی با هاسازمان امروزه .(1389
 سمهم آوردندسمت به برای و دارد را خود ویژۀ ارزش مشتری هر روازاین. نیستند روهروب رشد حال در بازارهای و به گسترش رو اقتصادی
 وکارکسب یدر فضا بقا یبرا ،یورزش یهاسازمان رانیمد(. از سوی دیگر 1392ن، مبارزه کرد )ناصحی فر و همكارا باید بازار از بیشتری

 رشمد و هماآن ۀرابطمهواداران و قطمع  یتیگسترش نارضا ،رقابتیشدت به بازار ،آورسرسام یهانهیهز رینظ ییهاچالشبتوانند  دیبا ،یورزش
 .(2009و ساتن ،  دنیکنند )گل تیریمد یرا به شكل اثرگذار دیجد یهایفناور انفجاری

داشته است،  یترعیسررشد  هابخشجاری این  یهانهیهزبالایی هستند که در مقابل  یدرآمدهاورزشی دارای  یهاسازمانامروزه  
ن در شرایط نویتر ساده(. به بیان 2008و همكاران،  2)ریپر برداردهزینه در  دلار میلیارد 1 از بیش جدید استادیوم تأسیس یک کهیطوربه

 راهبردی یزیربرنامهسنتی بازاریابی شده و  یزیربرنامه یثباتیببازار فرامرزی کالاها و خدمات، موجب ناموازنگی مدیریت بازار و گسترۀ 
بررسی است که با  راهبردی یزیربرنامهواقع همان  در یزیربرنامه(. این نوع 2010و همكاران،  3پایداناست )ساخته  آورالزامبازاریابی را 

و با در نظر داشتن مأموریت کرده داخلی و فرصت و تهدیدهای محیطی را شناسایی  یهاضعفو  هاقوتمحیط داخلی و خارجی سازمان، 
انتخاب اقدام به  راهبردی یهانهیگزو برای دستیابی به این اهداف، از بین  کندیمبرای سازمان تنظیم  بلندمدتسازمان، اهدافی 

و از تهدیدها پرهیز کند طوری کند نحو احسن استفاده بهآمده پیش یهافرصتاز  و رفع ضعف هاقوتکه با تكیه بر  دکنیم ییراهبردها
ی از ریگبهرهبنابراین از آنجا که داشتن تفكر رو به جلو و (؛ 2010و همكاران،  دانی)پاموفقیت در میدان رقابت، شود  موجبکه در نهایت 

راهبردی بازاریابی ورزشی از ضروریات وزارت ورزش و برنامۀ در نتیجه تدوین  استابی ورزش کشور الزامی ی علمی برای بازاریهاروش
 (.1385، آقازاده) کردمسیر بازاریابی اقدام  ترمناسبو  ترقیدقی بهینه از این موضوع به شناخت ریگبهرهتا با  استجوانان 

پژوهش حاضمر انجمام گرفتمه اسمت؛ زمینۀ مختلفی در  یهاجنبهمتنوع با بررسی مرور مطالعات قبلی حاکی از این است که مطالعات 
 زانیمبا  یگروه یهارسانه تیحماو  یمال تیحما، غاتیتبلنوع  نیبکه  ( نشان داد1388) زادهمحرمنتایج تحقیق قیامی راد و  کهیطوربه

                                                 
1. Gladden & Sutton 
2. Riper 
3. Paydan 
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 خمود تحمت قیمتحق( در 1390) یدیحم. وجود دارد یمعنادار ابطۀر رانیادر  یهمگانو  یقهرماندر بعد  یورزش یهارشته جیتروتوسعه و 
و  یابیمبازار، یممال یادهمایبنبمه  یبخشمو تنوع یسمازتیظرف، «یدانشگاه یهاورزش یمل ونیفدراس کیاستراتژ ۀطراحی برنام»عنوان 
 تیریممدمحصمول،  تیریممد)عاممل  همارچ( 1391) یآبادنوش رجبی است. کردهقلمداد  تیاولوبا  یاستراتژرا  ونیفدراس نیا ییدرآمدزا

 یراهبردهما( در تمدوین 1390حمیمدی ) نقمش دارنمد. کیمالمپ یملم تۀیکم یورزش یابیبازاردر  (جیترو تیریمدو  مكان تیریمد، متیق
یمت دوم اولو بما راهبردفدراسیون را  ییدرآمدزامالی، بازاریابی و  یادهایبنی به بخشتنوعو  یسازتیظرفدانشگاهی،  یهاورزشفدراسیون 

 توسمعۀ(، در پژوهشی دوازده عاممل را کمه تأثیرگمذارترین عواممل در 1391) زاده و همكارانشنجف. استه کرددر این فدراسیون معرفی 
همای توزیمع، های مالی، مدیریت مكان و کانالند که شامل حمایتکردبازاریابی ورزشی بانوان در استان آذربایجان غربی بودند، شناسایی 

ها، شواهد فیزیكمی، ممدیریت روابمط عممومی، های حاکم بر بازار و رسانهگذاری، قدرت، مدیریت قیمتفرایندیت محصول، مدیریت مدیر
 راهبمردبازاریمابی،  اطلاعمات سیسمتم بازاریابی، سازمان ( گزارش کردند که1395طریقی و همكاران ) .ندهستعوامل انگیزشی، انتظارات 

 همایورزش ملمی قابلیمت بازاریمابی فدراسمیون بما معنماداری ارتبماط مدیریت قابلیت و سازینشان قابلیت یابی،بازار کارکنان بازاریابی،

چیان و دارند. ساعت بسزایی نقش دانشگاهی هایملی ورزش فدراسیون بازاریابی ورزشی توسعۀ در که هستند عواملی و دارند دانشگاهی
مؤلفمۀ گذاری، مؤلفه کانال توزیع، قیمتمؤلفۀ مكان، مؤلفۀ هواداران فوتبال را روابط عمومی،  توسعۀ( موانع بازاریابی جذب و 1393الهی )
 بیترتبمه یورزشم یابیبازار موانع که داد ( نشان1394قاسمی و همكاران ) ذکر کردند. فرایندو  بازار، مؤلفه محصول و کیفیت یهاقدرت
 سمازمان بازاریمابی اسمتراتژی تدوین» خود با عنوان تحقیق ( در1394) زادهیعل. بودند یاقتصاد و یطیمح، یتیریمد ،یساختار ،یحقوق

 قموانین تمدوین عدم قوت، نقطه نیترمهم را فوتسالرشتۀ بانوان در  و آقایان ملی یهامیت توسط آسیا اول جایگاه کسب ،«فوتسال لیگ
 مشتری بیشتر جذب برای و بانوان( آقایان) یمل یهامیت جایگاه زا استفاده ضعف، نقطۀ نیترمهم را مالی حامیان بیشتر هرچه جذب برای

( در 1395حسینی ) .ندکرد ذکر تهدید مهمترینرا  بازاریابی بخش در یگذارهیسرما برای لیگ سازمان بودجه کمبود و فرصت ترینمهم را
 یهماورزش ۀطمیحدر  یملم هماییشو هما نارهایمس یبرگزارنشان داد که  رانیا یهمگان یهاورزش یابیبازار یهاچالشراهبرد  نیتدو

قمرار  یبعمد تیمورزش در اولو در وزارت نامشمارکت اسپانسمرها و وجمود متخصصم توسعۀ، است یابیقوت بازار ۀنقط نیترمهم یهمگان
. قمرار دارد soۀ منطق در لبرتر فوتبا گیل یابیبازار اندازچشم سند راهبرد گاهیجا که ندنشان داد (1396)و همكاران  بهار یشعبان. گرفتند

، انیمحام، یتوانمنمدعاممل  10 تیماولو بیترتبمه یورزش یهاونیفدراسدر  یابیبازار تیریمد یابیارز یبراکه  نشان داد( 1396کشاورز )
در  (1396)فمر و امیرتماش دانش. نقمش دارنمد شمبردیپو  یاثربخشنامحسوس،  یهاییدارا، یزیربرنامه، تیخلاق، یمال، ندیفرا، انیمشتر

بیمان  «(مموردی: فدراسمیون شمطرنج ۀمطالعمؤثر بازاریابی در درآمدزایی و جذب حامی مالی ) یهاروششناسایی »تحقیق خود با عنوان 
ورود عرصمۀ دنیا صادر کننمد و همۀ ی دیده شوند تا محصولات خود را به المللنیبکه حامیان مالی دوست دارند در مسابقات ملی و کردند 
 بمه ارتقمای بلندممدت یهایزیربرنامهو  یسازفرهنگآورند، بنابراین مسئولان فدراسیون هرچقدر بتوانند، با  دستبههای جدید را به بازار

بما ( در پژوهشمی 2011) و همكماران 1ممریلس. دارند یگذارهیسرمابرگزاری مسابقات آسیایی و جهانی بپردازند، حامیان بیشتری تمایل به 
توسمعۀ های توانما بمرای سماخت و یسمممكانبمازار و توانمایی ممدیریت،  یدهجهمت یهاعامل، نشان دادند که «اریابیقابلیت باز»عنوان 

بازاریابی از طریق سه بعمد ارزش آمیختۀ ی هاتلاشتحقیقی نشان دادند که تمامی در (، 2011) 2. کیم و هیونندهستبازاریابی  یهاتیقابل
ی به نشان تجاری( بر ارزش کلی ارزش نشمان تجماری وفادارشده و ادراکها، کیفیت یتداعجاری با نشان تجاری )آگاهی از نشان تویژۀ 

 یهاباشمگاهبازاریمابی ورزشمی  راهبمردی یزیربرناممهمنسجم و خاص در مورد  یابرنامهبنابراین با توجه به اینكه هنوز دارد؛ تأثیر مثبت 
ایمن مسما ل لمزوم رو ازایمناست،  امدهینامع ورزش کشور از بازاریابی، بحثی به میان و حتی در سند راهبردی نظام ج ورزشی وجود ندارد

ورزش کشور ضروری جامعۀ آمادگی جسمانی بانوان شهر تهران را بیش از پیش برای  یهاباشگاه راهبردیبازاریابی برنامۀ توجه و تدوین 
چمارچوب  1در شمكل  ورزشمی بمردارد. راهبمردیبازاریابی امۀ برن در جهتکوچک  هرچندساخته است. تحقیق حاضر درصدد است گامی 

 براسماسترسیم شده است. هدف این پمژوهش تحلیمل راهبمردی محمیط داخلمی و خمارجی سیسمتم بازاریمابی  تحلیل مفهومی پژوهش

                                                 
1. Merrilees 
2. Kim & Hyun 
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خمش محمیط . در این تحلیل منظرهمای کلمی سیسمتم در باستی راهبردی ظرفیتی )قوت و فرصت( و چالشی )ضعف و تهدید( هامؤلفه
ورزشی، تغییرات محیط تجاری و تغییرات محیط ورزش و در بخمش محمیط  وکارکسبخدمات بازاریابی و اطلاعات بازار، فضای خارجی: 

 .شوندمیمدیریت بازاریابی باشگاه، توانمندی در منابع و سیستم و تعامل با مشتریان و بازار بررسی  داخلی قابلیت

 و کننمدمی تولیمد را ثمروت جدیمد منمابع ورزشی، یهاباشگاهمرتبط با  یوکارهاکسب توسعۀایجاد و  ،با توجه به مرور مطالعات قبلی
 در مسمتقیم طورکه به افرادی تعداد ورزشی، یهاباشگاه در مشارکت بردن بالا همچنین. شوندمی منجر را یوکارکسب جدید هایفرصت

 یوکارهاکسمب ایجماد مهمم عوامل کردن مشخص رونیازا. دهدیمارتقا  نیز را رینانهکارآف یهاتلاش و داده افزایش درگیرند، کارآفرینی
 کنندگانبمه شمروع آنهما، ایجماد از قبمل توانمدمی (اندکرده کار ورزش زمینۀ در که ورزشی یهاباشگاهصاحبان  قبلی تجربۀ )مثل ورزشی
 خصموص در تحقیمق ایمن اقمدام کمه گفت توانیم روازاین .کند کمک ایجاد، در حمایت و موفقیت جهت در را آنها و دهد خوبی شناخت

 رونیمازابمردارد.  ورزشی یهاباشگاهمتصدیان  برای های لازمآگاهی ایجاد جهت در مهمی گام توانست خواهد ورزشی راهبردیبازاریابی 
چگونمه  شهر تهمران ی حجابجسمان یگباشگاه آماد یابیبازار راهبردی تیموقعاست که پرسش پاسخگویی به این  درصددتحقیق حاضر 

 است؟

 

 . چارچوب تحلیل مفهومی پژوهش1شکل 

 

 

 پژوهش  یشناسروش

، تحقیق نیا. در استمیدانی  هادادهی آورجمعی و از نظر روش کاربردتحلیلی، از نظر هدف،  -روش پژوهش حاضر از نوع توصیفی
منابع موجود و  نۀیبه صیتخصبا باید که  شودیمسیستمی انگاشته  ۀمثاببهواحد و  تیموجود کی صورتبهورزشی حجاب مجموعۀ 

از  یقبول، به سطح قابل هایتوانمندو  هاتیقابلاز  یبرخوردارو درجه  یامنطقه گاهیجاخود، متناسب با  یرونیبو  یدرون طیمحشناخت 
استفاده شد.  کیاستراتژسنجی موقعیتهای تحلیل و شو رو كردهایرو، میمفاه، همزمان از یراهبرد. در این تحلیل ابدی دستدرآمدزایی 

نمونۀ . ی ورزشی تعریف شدهامجموعهدر  راهبردیبازاریابی حوزۀ و آگاه به ساختار و رخدادهای  نظرصاحبآماری شامل افراد جامعۀ 
تعداد  براساسای تعیین تعداد نمونه . مبنشدهدفمند و در دسترس از مدیران، کارشناسان و ... انتخاب  صورتبهنفر  43آماری به تعداد 

 توصیف شده است.آماری نمونۀ مشخصات مربوط به  1جدول در نفر خبره( بود.  60تا  30قابل کفایت در روش تحلیل سوات )بین 
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 آمارینمونة . مشخصات 1جدول 

 مجموع زیربخش مشخصه

 پست یا تخصص
مدیران مراکز مرتبط با آمادگی 

 جسمانی و سلامت
و بازاریابی  مدیریت استادان

 ورزشی
آمادگی  یهاباشگاهکارشناسان 

 جسمانی

43 
 )نفر(

9 18 16 

 تحصیلات
 دکتری سانسیلفوق لیسانس

6 13 24 

 جنسیت
  مرد زن

27 16  

 سال(سن )
 میانگین بیشترین کمترین

27 60 50/43 

خدمت  ةسابق

 )سال(

 میانگین بیشترین کمترین

4 27 50/15 

 
مرتبط  یاهرسانسنادی و امنابع علمی، مطالعۀ : یاکتابخانهمطالعۀ ، مصاحبه و پرسشنامه بود. یاکتابخانهمطالعۀ ابزار پژوهش شامل 

ر اینترنت، سایر ی اطلاعات دوجوجستهای ای و با استفاده از سیستم. در این بخش با استفاده از منابع موجود کتابخانهبا موضوع پژوهش
اکتشافی  صورتبهه مصاحب .شدهای مربوطه تدوین همراه سوابق طرحبهآوری و مبانی نظری طرح فارسی و انگلیسی جمع منابع
پرسشنامۀ ش اصلی پژوه ابزاربود.  یاکتابخانهمطالعۀ آماری جهت تكمیل پرسشنامه برخاسته از جامعۀ شده با افراد خبره از هدایتنیمه

تا بسیار زیاد  1ز بسیار کم = )ایكرت ارزشی ل 5ی راهبردی با مقیاس هامؤلفهو مصاحبه حاوی  یاتابخانهکمطالعۀ  براساسساخته محقق
ش پایایی آن با استفاده از رو .شد دیا تنفر( ارزیابی و  12یی و صوری ابزار با استفاده از نظر متخصصان )محتواروایی  یابیارز( بود. 5= 

از روش سوات (. 42SPSSشد ) محاسبه 91/0و  87/0، 85/0، 82/0، فرصت و تهدید به مقدار ضعف، ترتیب نقاط قوتبهآلفای کرونباخ 
ل ل سوات شام. روش تحلیشداستفاده  گانههفتدر منظرهای  هاافتهی یبندچارچوبی مفهومی جهت کدگذارتحلیل راهبردی و منظور به

 شامل نمره دهی رود،میکار هراهبردی ب یسنجتیموقعکه برای  است. ماتریس سوات ، فرصت و تهدیدضعفنقاط قوت، چهار منظر 
از طریق  وه کردجاب مراجعه حمحقق در جلسات مختلفی به باشگاه  هاداده یآورجمعبرای ماتریس عوامل داخلی و خارجی است. 

ارجی باشگاه خداخلی و  ا محیطبرتبط مدیریت و بازاریابی ورزشی مسا ل م استادانن و کارشناسان باشگاه و همچنین مصاحبه با مسئولا
 شد. حجاب بررسی

 عوامل داخلی و خارجی سیماتردهی . نمره2جدول 

 (2EFEماتریس عوامل خارجی ) (IFE1ماتریس عوامل داخلی )
 خاص نقاط قوت است 4و  3نمرات 
 خاص نقاط ضعف است 2و  1نمرات 

 هاستفرصتخاص  4و  3نمرات 
 ت.اس داتیخاص تهد 2و  1نمرات 

 که خاص سازمان است ی: نقطه قوت4 نمرۀ
 دارند یکه رقبا هم به آن دسترس یقوت : نقطه3 نمرۀ

 که رقبا هم دچار آن هستند. ی: نقطه ضعف2 نمرۀ
 که خاص سازمان است ی: نقطه ضعف1 نمرۀ

 که خاص سازمان است. یفرصت :4 نمرۀ
 دارند. یکه رقبا هم به آن دسترس ی: فرصت3 نمرۀ

 کندیم دیکه رقبا را هم تهد یدیدته: 2 نمرۀ
 که خاص سازمان است. یدیتهد: 1 نمرۀ

 .ردیگیم ( صورت* نوع نمره دهی با توجه به نوع ماتریس انتخابی )تعیین و تفكیک موقعیت بین رشد، ثبات یا کاهش
 

                                                 
1. Enternal factor evaloins matrix 
2. Extenoinal factor evaloins matrix 
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عوامل وزن  نیو سپس به ا شده ستیل ،کندمی دیسازمان را تهد اید شومیفرصت که موجب  یابتدا عواملخارجی در ارزیابی عوامل 
. پس استعامل  کی ینسب تیاهم ۀدهندنشان بی. ضرندهستمهم(  اری)بس 1( تا تیاهمیاز صفر )ب هابیضر نی. اشودیمداده  بیضر ای

سازمان در نشان  یکنون یراهبردها یاثربخش زانیم انگریعدد ب نی. اشودیم داده 2و  1رتبۀ  هاضعفو به  4 و 3 ۀرتب هاقوتاز آن به 
 نی. مجموع ادیدست آبه یینها نمرۀتا  شودیمهر عامل در رتبه مربوطه ضرب  بی. ضراستدادن واکنش نسبت به عامل مزبور 

عدد بالاتر  نیاست. هرچه ا ریمتغ 4تا  1 نیسازمان است که همواره ب یهانمرهمجموع  ۀدهندنشان رها،یاز متغ کیمتعلق به هر یهانمره
عوامل  یابیارز سیماتر. در دهدیمبهتر واکنش نشان  ،شوندیمو فرصت  دیکه موجب تهد یمعناست که سازمان در برابر عواملنیدب ،رود
 نیا نیروابط ب یابیو ارز ییشناسا یبرا نیهمچن ،کندیم یابیو ارز نیسازمان را تدو یافهیوظ یواحدها یاصل ضعف نقاط قوت و یداخل

فهرست  هستند، سازمان نقاط قوت و ضعف ۀرندیدربرگکه  یترین عواملابتدا مهم س،یماتر نیا یۀته یبرا. کندیمه ارا  ییهاراهواحدها 
 هافرصتشود(. سپس به  1 دیبا بیضرا مجموع هستند و ینسب بی)ضرا شودیمداده  بیضر 1عوامل از صفر تا  نیشده و سپس به ا

. با شودیمآن ضرب  نمرۀهر عامل در  بیضر عامل، هر یینها نمرۀ نییتع یبراو  شودیماده نمره د 2و  1رتبه  دهایتهدو به  4 و 3رتبه 
خواهد بود و میانگین آنها  4تا  1های نهایی بین جمع نمره .شودیممشخص  سازمان یینها نمرۀهر عامل،  یینها یهانمرهکردن  جمع

 سازمان تیتا موقع رندیگیمقرار  یو افق یعموددر ابعاد  بیترتبه یو خارج یعوامل داخل یابیارز یهاسیماترنمرات حاصل از . است 5/2
. شودیماستفاده  یمتفاوت یراهبردهااز آنها  کیهر یبراعمده است که  یۀناحسه  یدارا سیماتر نیمشخص شود. ا سیماتر یهاخانهدر 

 ای 5، 3 یهاخانهدر  سازمانکه یزمانگرفت.  شیرشد را در پ یهاراهبرد توانیم ،ردیگیمقرار  4 ای 2، 1 هایخانهدر  سازمانکه یهنگام
 رد،یگقرار  9 یا 8، 6 یهاخانهدر  سازمان کهیدرصورتو  ردیگ شیبا هدف حفظ و ثبات را در پ ییراهبردها دیبا ،ردیگیمقرار  7

 خواهد گرفت. شیکاهش را در پ یراهبردها
 
 

 پژوهش یهاافتهی

بودند که در هفت منظمر؛  مؤلفه( 15مؤلفه( و تهدیدها ) 14) هافرصتمؤلفه(،  17) هاضعفمؤلفه(،  11) هاقوتی راهبردی شامل هامؤلفه
خمدمات مؤلفمه(،  7) و بمازار انیتعاممل بما مشمترمؤلفمه(،  11) هافراینددر منابع و  یتوانمندمؤلفه(،  10) باشگاه یابیبازار تیریمد تیقابل

 6) ورزش طیمحم راتییمتغمؤلفه( و  4ی )تجار طیمح راتییتغمؤلفه(،  7ی )ورزش وکارکسب یفضا مؤلفه(، 11) و اطلاعات بازار یابیبازار
خمدمات و  هافراینمددر منمابع و  یتوانمنمدها مربموط بمه منظمر مؤلفه راهبردی(. بیشترین مؤلفه 57شدند )مجموع  یبندچارچوبمؤلفه( 

ها( از مجموع عنوان ظرفیت)به هافرصتو  هاقوتواقع مجموع  مؤلفه( بود. در 15دها )مؤلفه( و بخش تهدی 11) و اطلاعات بازار یابیبازار
ابتدا به منابع علمی و مبمانی نظمری موجمود در ایمن زمینمه  یبندچارچوبانجام منظور به( کمتر بود. هاچالش)عنوان  و تهدیدها هاضعف

 .مراجعه شد و سپس توسط دو تن از متخصصان اصلاح و تأیید شد

 شده به تفکیک منظرهای تحلیل راهبردی )محیط داخلی(شناساییهای . مؤلفه3جدول 

 17ضعف  (11قوت ) منظرها

قابلیت 

مدیریت 

بازاریابی 

 باشگاه

مانند روابط عمومی، ویزیتور،  ییهاپستوجود افرادی و 
 بازاریاب و ... در باشگاه

در سطح شهر و برخی  باشگاهوجود چند شعبه از 
 اهاستان

 باشگاهبازاریابی در  و عملیاتی راهبردی ۀبرنامفقدان 
 بازاریابی یهابرنامه اجرای به نسبت مدیران تعهد پایین

 باشگاه کارکناندر مدیریت و  بازاریابی هایپایین بودن دانش و مهارت
یژه از سوی وبهدر باشگاه  یابینگرش به بازاری و تخصصی نبودن احرفه

 مدیران
 در باشگاه یمداریمشترمناسب بازاریابی و  یسازفرهنگعدم 

 در باشگاه بازاریابی از بیرون یامشاوره عدم تمایل به دریافت
 باشگاه در بازاریابی و تشكیل تیم بازاریابی افراد با تخصص کمبود

 باشگاه ، خلاقیت و پژوهش درقدرت نوآوریپایین بودن 
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توانمندی 

در منابع و 

 هافرایند

اسب خدمات باشگاه در مقایسه با سایر من نسبتاًتنوع 
 رقیب یهاباشگاه

وجود برخی تجهیزات و وسایل ورزشی پیشرفته و ویژه 
 در باشگاه

 وجود فضاهای ورزشی و رفاهی مناسب در باشگاه
 وجود چند مربی برجسته در باشگاه
 قابلیت دسترسی مناسب به باشگاه

 اخیر چند سالرشد درآمدی مناسب باشگاه در 

جدی در ابعاد فنی، علمی و فناوری مربوط به مدیریت و خدمات  یاهضعف
 باشگاه

 باشگاه جهت تبلیغات یهارسانهیت و ساوبضعف 

 مدیریت باشگاه بر بازاریابی گذارهیسرماکمبود منابع مالی و تمایل به 
خدمات توسط  یبندبستهگذاری و یمتقمتنوع  یهاروشعدم استفاده از 

 باشگاه
 تبلیغات باشگاه یهاروشۀ عمد نسنتی بود

تعامل با 

مشتریان 

 و بازار

وجود روابط مناسب بین مشتریان و باشگاه و امكان 
 مشارکت دادن مشتریان در برنامه بازاریابی باشگاه

 ۀجامعخوشنام بودن برند باشگاه از دیدگاه مشتریان و 
 ورزش محلی

 وجود تقاضای مناسب برای خدمات باشگاه

هوشمند مدیریت ارتباط با مشتری و ثبت اطلاعات مختلف از داشتن سیستم ن
 مشتری

 عدم تلاش جدی برای جذب تبلیغات و اسپانسر
 باشگاه اطلاعات کافی از بازار هدف نبود

 عدم سنجش اثربخشی تبلیغات پس از انجام

 شده به تفکیک منظرهای تحلیل راهبردی )محیط خارجی(شناساییهای . مؤلفه4جدول 

 15تهدید  14فرصت  منظرها

خدمات بازاریابی 

 و اطلاعات بازار

امکان دریافت برخی اطلاعات از مشتریان ورزش مانند 

 ورزشی از مراکز ورزشی ملی ةبیمافراد 

 بازاریابی یکاربرد یافزارهانرم افزایش

 امکان استفاده از فناوری اطلاعات برای بازاریابی

دانشگاه و  رشد تحقیقات و دانش بازاریابی ورزشی در

 آنهاامکان استفاده از 

در  یعلم تأیهافزایش تربیت دانشجو و جذب 

مرتبط با بازاریابی ورزشی در کشور و امکان  یهارشته

 یژه در قالب کارورزیوبه آنها یریکارگبه

 

تبلیغاتی از  یهاشرکتعدم قابلیت اعتماد به 

 و ... منظر تحلیل بازار، جلب نظر مثبت مشتری

ی هاباشگاهمشتریان زمینة نش در کمبود دا

 ورزشی و سبک مصرف آنها

 نبود اطلاعات مستند از بازار خدمات ورزش تهران

 ةنیزمدر  معتبر یهارسانهو  یاطلاعات بانک نبود

مانند مشاغل،  یورزش و موارد و اقتصاد صنعت

 وکارهاکسب

در  تخصصی بازاریابی ایمشاورهخدمات کمبود 

 یهاروشبر بودن ینههزن زیاد بود ورزش ةزمین

 مایصداوستبلیغات سفارشی مانند 

 های بازاریابییتفعالبر بودن عمده ینههز

 یهانهیهزعدم اطمینان از بازگشت سرمایه در 

 بازاریابی

 وکارکسبفضای 

 ورزشی

 یمعرف یبرا هاجشنوارهو  هاشگاهینما یبرگزارافزایش 

 کالا و خدمات ورزشی ةعرضو 

 معتبر مؤسساتاز  وکارکسب ةمشاور امکان دریافت

امکان همفکری و مشاوره با مراکز علمی و فناوری و 

 وکارکسب ةدانشگاهی در زمین

ورزش و امکان  ةدر زمین یارسانهرشد برخی صفحات 

 تبلیغات

مراکز خدمات ورزشی و شعب  ةفزایندرشد بسیار 

 آنها در تهران

لتی با یژه دووبهوجود برخی مراکز ورزشی تفریحی 

 اسم مشابه به اسم باشگاه

مختلف قانونی، هنجاری و ...  یهاتیمحدودوجود 

 ورزشی وکارکسبدر 

 

تغییرات محیط 

 تجاری

)تجارت  یکیالکترون وکارکسبهای یرساختز توسعة

 در کشور( یکیالکترون

 در کشور وکارکسبنوسانات اقتصادی و فضای 

 کشور در نبود اطلاعات مناسب از فضای دیجیتال

 دیدگاه سنتی به بازاریابی در بین جامعه
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تغییرات محیط 

 ورزش

 ورزش در کشور توسعةجدید  یهااستیس

رشد گرایش به خدمات ورزشی و اقبال عمومی به 

 ورزش

مرتبط با خدمات ورزشی و امکان  یهایفناوررشد 

 آنهااستفاده از 

حرکتی تندرستی و ورزش در سواد  سطح شیزااف

 جامعه

 گرایش به تفریحات مجازی در بین مردم افزایش

قوانین و ساختارهای حمایت تجاری در  نبود

 ورزش کشور

 
 5جمداول  صمورتبههای راهبمردی، مماتریس عواممل داخلمی و خمارجی مؤلفه براساس راهبردیتشخیص و تبیین موقعیت منظور به

 آورده شده بود(. یشناسروشآن در بخش محاسبۀ محاسبه شد )توضیحات این روش و مراحل 

 (IFE) ماتریس ارزیابی عوامل داخلی. 5جدول 

 (یوزن ازینمره )امت )رتبه( ازیامت (بیوزن )ضر میانگین مؤلفه 

 هاقوت

(S) 

1S 920/3 042/0 4 168/0 

2S 780/3 041/0 3 123/0 

3S 760/3 042/0 3 126/0 

4S 740/3 04/0 4 16/0 

5S 740/3 04/0 3 12/0 

6S 660/3 039/0 4 156/0 

7S 660/3 039/0 3 117/0 

8S 640/3 038/0 3 114/0 

9S 600/3 038/0 3 114/0 

10S 440/3 037/0 4 148/0 

11S 910/3 041/0 4 163/0 

 هاضعف

(W) 

1W 060/4 044/0 1 044/0 

2W 840/3 041/0 1 041/0 

3W 800/3 043/0 2 086/0 

4W 820/3 041/0 2 082/0 

5W 740/3 04/0 1 08/0 

6W 760/3 041/0 2 082/0 

7W 700/3 04/0 2 08/0 

8W 740/3 04/0 2 08/0 

9W 660/3 039/0 1 039/0 

10W 680/3 04/0 2 08/0 

11W 700/3 04/0 2 08/0 

12W 600/3 039/0 2 078/0 

13W 640/3 039/0 2 078/0 

14W 600/3 039/0 2 078/0 

15W 500/3 038/0 1 038/0 

16W 610/3 034/0 2 068/0 

17W 650/3 037/0 1 037/0 

 461/2       - 1 مجموع
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 (EFEخارجی )ماتریس ارزیابی عوامل . 6جدول 

 (یوزن ازینمره )امت )رتبه( ازیامت (بیوزن )ضر میانگین مؤلفه 

ت
ص

فر
) ها

O) 

1O 600/3 033/0 4 132/0 

2O 600/3 033/0 3 099/0 

3O 520/3 032/0 3 096/0 

4O 580/3 032/0 3 096/0 

5O 520/3 032/0 3 096/0 

6O 520/3 032/0 3 096/0 

7O 380/3 031/0 4 092/0 

8O 820/3 035/0 3 105/0 

9O 800/3 034/0 4 136/0 

10O 740/3 034/0 3 102/0 

11O 700/3 033/0 3 099/0 

12O 680/3 033/0 3 099/0 

13O 700/3 032/0 3 096/0 

14O 660/3 033/0 4 132/0 

ا )
ده

دی
ته

T) 

1T 640/3 033/0 2 066/0 

2T 660/3 033/0 2 066/0 

3T 600/3 033/0 2 066/0 

4T 680/3 033/0 2 066/0 

5T 580/3 032/0 1 032/0 

6T 580/3 032/0 2 064/0 

7T 400/3 031/0 2 062/0 

8T 740/3 034/0 1 034/0 

9T 460/4 04/0 1 04/0 

10T 440/4 04/0 1 04/0 

11T 840/3 035/0 1 035/0 

12T 780/3 034/0 2 068/0 

13T 720/3 034/0 2 068/0 

14T 700/3 033/0 1 033/0 

15T 720/3 034/0 2 068/0 

 839/2         1 مجموع

 
مجموع نمره )امتیاز( عوامل خارجی در ماتریس  و 461/2مجموع نمره )امتیاز( عوامل داخلی در ماتریس ارزیابی  6جدول  بر اساس

در  بیترتبه یو عوامل خارج یعوامل داخل یابیارز یهاسینمرات حاصل از ماتر س،یماتر نیا لیمنظور تشكبه .است 839/2ارزیابی نیز 
مختصات موقعیت راهبردی  1با توجه به شكل  مشخص شود. سیماتر یهاخانهدر  سازمان تیتا موقع رندیگیمقرار  یو افق یعمودابعاد 

 .ردیگ شیرا در پمتمایل به رشد و ثبات شود با هدف حفظ  ییراهبردها دیبا که معنابدین ،ردیگیمقرار  منظر ثبات نزدیک به رشد خانۀدر 
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 گانه )مدل دیوید(نه راهبردی. ماتریس ارزیابی موقعیت 1شکل 

 

 شد. یبندچارچوبزیر شناسایی و  راهبردهای ةشدشناساییموقعیت  براساسدر نهایت 
 راهکار راهبرد منظرها

قابلیت 

مدیریت 

بازاریابی 

 باشگاه

سیستم کارامدی ارتقای 

بازاریابی باشگاه از طریق 

مستندسازی و 

 هایتسازی فعالیکپارچه

 برگشتی احتمالی یهانهیهزبازاریابی و  یهانهیهزبرآورد دقیق 

موجود و  کارکنانبازاریابی باشگاه از طریق آموزش  انسانی سرمایة توسعة

 جذب نیروی متخصص

 باشگاهبازاریابی در  و عملیاتی راهبردیبرنامه  تدوین

 بازاریابی یهابرنامهاعضای باشگاه در همة درگیر ساخت 

مندی در توان

منابع و 

 سیستم

تقویت و بازسازی برند 

باشگاه از طریق 

 یسازبرجسته

و  هایتوانمند

 هاضعف یسازکمرنگ

 ی به خدمات جهت افزایش مشتریانبخشتنوع

 متدهای ورزشی نوینارائة ی واحد نوآوری در باشگاه و سازفعال

تلف ین تجهیزات و وسایل ورزشی نوین از طریق عقد قراردادهای مختأم

 کنندهینتأمهای شرکتشراکتی با 

مختلف برای  یهابرنامهاستفاده از فضاهای باشگاه و تدوین  یسازنهیبه

 خلوت یهازمان

در سود  آنهاکردن  دارسهامارتقای کمی و کیفی مربیان باشگاه از طریق 

 هاکلاس

خدمات توسط  یبندبستهگذاری و یمتقمتنوع  یهاروشاستفاده از 

 باشگاه

تعامل با 

مشتریان و 

 بازار

پویاسازی ارتباطات با 

بازار و پایدارسازی 

 تعاملات با مشتریان

ایجاد سیستم هوشمند مدیریت ارتباط با مشتری و ثبت اطلاعات مختلف 

 از مشتری

 تخصصی برای جذب تبلیغات و اسپانسربرنامة تدوین 

 مرمست صورتبهانجام مناسب تحقیقات بازاریابی و تحلیل بازار 

 سنجش اثربخشی تبلیغات پس از انجام

گرفتن  در نظرمشارکت دادن مشتریان در برنامه بازاریابی باشگاه و 

 مختلف و انگیزاننده یهاپاداش

خدمات 

بازاریابی و 

 اطلاعات بازار

سازی سیستم یادهپ

 crmباشگاه مشتریان و 

 الکترونیک صورتبههم 

 ی محتوای نوین بازاریابافزارهانرماستفاده از 

 دانشگاه برای انجام تحقیقات مشترک استاداندعوت از دانشجویان و 

 ی در بخش بازاریابیکارورز صورتبهیرش دانشجویان دانشگاهی پذ
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 ی پکیج دانشی و اطلاعاتی مربوط به مشتریان خدمات ورزشیآورجمع

 استخراج اطلاعات مختلف شفاهی و مستند از بازار

فضای 

 وکارکسب

 ورزشی

 یریپذرقابتایش افز

باشگاه از طریق شراکت با 

مراکز همکار و رقبای 

 هدف

 باشگاه مبتنی بر برندسازی یکپارچه یهاشعبه توسعة

 باشگاه در فضای دیجیتال یارسانهفعالیت تبلیغاتی و  توسعة

تغییرات 

 محیط تجاری

ارتقای هوشمندی 

مدیریتی باشگاه جهت 

 یهافرصتاز  یریگبهره

 تجاری محیطی

 سیستم بازاریابی دیجیتال یسازادهیپ

 نوین بازاریابی مانند بازاریابی حسی و عصبی یهاروشاستفاده از 

 

تغییرات 

 محیط ورزش

ارتقای نقش باشگاه در 

ورزش شهر و  توسعة

منطقه با استفاده از 

مشترک با  یهایهمکار

 مراکز مرتبط

های ورزشی و تأیهورزش مانند  یهاسازمانافزایش تعامل با مراکز و 

 ورزشی یهااستارتاپ

 استفاده از روش بازاریابی اجتماعی برای ترغیب بیشتر مشتریان معمولی

 استفاده از روش بازاریابی اخلاقی و بازاریابی سبز

 

 ی ریگجهینتبحث و 

؛ بردیمبهامات اجرایی زیادی رنج دانشی و ا یخلأهااما تاکنون از  ،مورد توجه بودن با وجودورزشی،  یهاباشگاهبازاریابی  زمینۀدر 
 لیتحلمنابع و مصاحبه با افراد( موجود چارچوبی برای  ۀمطالعدانش مكتوب و شفاهی ) یبندجمعبنابراین در این پژوهش تلاش شد تا با 

ش تحلیل راهبردی مبتنی از رو رونیازارا ارا ه دهد.  تهران شهر بانوان جسمانی آمادگی یهاباشگاه راهبردی بازاریابی سیستم راهبردی
ها بر اساس مؤلفه یبندچارچوبیكی  ؛فته استر. در این پژوهش دو نوآوری مدنظر قرار گشدبر چارچوب تحلیل اکوسیستمی استفاده 

 .راهبردیعملكردی و دیگر در نوع ماتریس ارزیابی موقعیت  یهاحوزه

مؤلفه( بود.  17) هاضعفها مربوط به بخش بودند که بیشترین مؤلفهو تهدیدها  هافرصت، هاضعف، هاقوتمؤلفه راهبردی شامل  57
هواداران فوتبال را روابط عمومی، مؤلفه مكان، مؤلفه  توسعۀ( موانع بازاریابی جذب و 1393چیان و الهی )در تحقیقات پیشین ساعت

همچنین قاسمی و همكاران  .کردندذکر  فرایندبازار، مؤلفه محصول و کیفیت و  یهاقدرتگذاری، مؤلفه کانال توزیع، مؤلفه قیمت
اصلی از این  یریگجهینتبودند.  یاقتصاد و یطیمح، یتیریمد ،یساختار ،یحقوق بیترتبه یورزش یابیبازار موانع که ددندا ( نشان1394)
شده هستند و فراوانی و نوع هیبرآیند ادراک متخصصان نظرخوا ۀدهندنشانشده شناساییهای کلی مؤلفه طوربهاین است که  هاافتهی

مربوط به  هامؤلفه ۀعمد آمادگی جسمانی است. برای مثال اینكه یهاباشگاه راهبردیها، حاکی از مصادیق واقعی در بازاریابی مؤلفه
ت خدمات ، ضعف کیفییدارباشگاهمشكلات محیط داخلی در سیستم  ۀدهندبازتابو  دهندهنشانبوده  هاضعفیژه وبهبخش موانع و 

دلیل آن نیز عدم استفاده از یک سیستم بازاریابی یكپارچه  نیترمهمآمادگی جسمانی است که  یهاباشگاهو نوع کیفیت خدمات  شدهارا ه
 .استو منسجم 

تمایل مبا هدف حفظ و ثبات  ییراهبردها دیبا که معنابدین ،گرفتقرار  وسط در منظر ثبات نزدیک به رشد خانۀدر موقعیت راهبردی 
برتر  گیل یابیبازارانداز راهبرد سند چشم گاهیجا که ند( نشان داد1396بهار و همكاران ) یشعبان یدر تحقیق .ردیگ شیرا در پبه رشد 

خدمات ورزشی توسط  ۀارا مشكلات مختلف در  با وجوداین موقعیت شناسایی نشان از این دارد که قرار دارد.  so ۀمنطقفوتبال در 
کلی آن متمایل به رشد و توسعه  یریگجهتکلی روند فعلی آن به پایداری نسبی رسیده و  صورتبهاما آمادگی جسمانی  یهاباشگاه

 .است
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، و بازار انیبا مشتر ملتعا، ستمیدر منابع و س یتوانمند، گاهباش یابیبازار تیریمد تیقابلهای راهبردی براساس شش منظر؛ مؤلفه
شدند.  یبندوبچارچنیز  ورزش طیمح راتییتغی و تجار طیمح راتییتغی، ورزش وکارکسب یفضا، ازارو اطلاعات ب یابیبازار خدمات

انگر بی آنهاع تجمی ،د و از سوی دیگرمعلولی دارنو علی  ۀرابطشده با یكدیگر بررسیو موانع  هاچالشگفت که  توانیمکلی  صورتبه
اید ب آنهاولویت ابر توجه به اهمیت و علاوهذکرشده  یهاچالشرفع  منظوربه رونیازای است. بدنساز یهاباشگاهمحیط داخلی  یهاضعف

و اطلاعات  یابیمات بازارخدها مربوط به منظر . بیشترین مؤلفهکرد ی توجهبدنساز یهاباشگاهو دیگر اجزای محیطی  آنهابه ارتباط میان 
که ماهیت اصلی  ز این داردنشان ا ،اطلاعات بازار است زه خدمات بازاریابی وهای مربوط به حواینكه بیشتر مؤلفه مؤلفه( بود. 12) بازار

ی وجوجسته به این زمین ا ه شود و درخدماتی و اطلاعاتی است؛ بنابراین باید خدمات ورزشی باکیفیتی ار ۀمقولورزشی یک  یدارباشگاه
انی، آمادگی جسم یهاگاهباشار از ه و بازواقع انتظار اصلی جامع د. درزیرا بسیار اهمیت دار ،اطلاعاتی در بازار خدمات ورزشی پرداخته شود

طلاعات مورد سترسی به اعات مناسب و دپایه و اساس مدیریت کارا، داشتن اطلابنابراین ؛ استدیگر  یهاباشگاهخدماتی متمایز با  ۀارا 
یابی و اطلاعات مات بازاردیریت خدو ارتباطی کارآمد برای موجود نظام اطلاعاتی  نیبنابرانیاز از طریق دانش و تكنولوژی نوین است؛ 

فناورمحورانه در  یهاجنبهمحور و دانش یهاستمیسوجود  ( گزارش کرد که1397) مرادی بازار اهمیت فراوانی دارد. در این زمینه
و  یابیرخدمات بازادر منظر  رونیازا. ارددی در کیفیت و اثربخشی عملكرد اکنندهنییتعآموزشی نقش  یهاکلاسبرگزاری رویدادها و 

 .شدپیشنهاد  کیصورت الكترونهم به crmو  انیباشگاه مشتر ستمیس یسازادهیپراهبرد  اطلاعات بازار

ی از شترک بسیارم ۀحیططلوب م طیشرابسترسازی و ایجاد گفت که  توانیم باشگاه یابیبازار تیریمد تیقابلدر تفسیر نتایج منظر 
های مالی، ازده عامل حمایت(، در پژوهشی دو1391) زاده و همكارانورزشی و خدماتی مختلف است. در این زمینه نجف یهاسازمان

ها، شواهد ههای حاکم بر بازار و رسانگذاری، قدرتمدیریت قیمت ،فرایندهای توزیع، مدیریت محصول، مدیریت مدیریت مكان و کانال
ان در استان رزشی بانووریابی بازا توسعۀل انگیزشی، انتظارات را که تأثیرگذارترین عوامل در فیزیكی، مدیریت روابط عمومی، عوام

اطلاعات  سیستم زاریابی،با سازمان ( گزارش کردند که1395همچنین طریقی و همكاران ) .ندکردشناسایی آذربایجان غربی بودند، 
ملی  قابلیت بازاریابی فدراسیون با معناداری ارتباط مدیریت قابلیت و سازینشان قابلیت بازاریابی، کارکنان بازاریابی، راهبردبازاریابی، 

. دارند بسزایی نقش دانشگاهی هایملی ورزش فدراسیون بازاریابی ورزشی توسعۀ در که هستند عواملی و داشتند دانشگاهی هایورزش
 یبخشو تنوع یسازتیظرف، «یدانشگاه یهاورزش یمل ونیفدراس کیاستراتژ ۀبرنامطراحی »عنوان  باخود  قیتحق( در 1390) یدیحم
خود  ۀسالر( در 1391) همچنین رجبی است. کردهقلمداد  تیاولوبا  یاستراتژرا  ونیفدراس نیا ییدرآمدزاو  یابیبازار، یمال یادهایبنبه 

پیک بیشتر ملی الم ۀکمیت کهیطوربهت. شده اسبازاریابی در سطح کشور کمتر مورد توجه واقع  یهاتیفعالو  هابرنامهکه  کندیمعنوان 
بازاریابی  یهاتیعالفنین چدارد. همنبرنامه بازاریابی مدونی  گونهچیهو  کندیمبودجه و منابع مالی خود را از طریق دولت تأمین 

بازاریابی  یهابرنامه راییناکا اصلی عوامل از یكی رونیازا. استپراکنده صورت گرفته  طوربهدر این سازمان بسیار ناچیز و  گرفتهانجام
 ریابی ورزشیبازادر حوزه  عات راهبردیاطلا نداشتن و بودن ینهادتک کردن، عمل ایآمادگی جسمانی؛ جزیره یهاباشگاهدر  راهبردی

ز طریق اشگاه اب م بازاریابیراهبرد ارتقای کارآمدی سیست رونیازا. دگیراست و لازم است تحقیقات تخصصی در این حوزه انجام 
 .شودیمها پیشنهادی سازی فعالیتمستندسازی و یكپارچه

توانمندسازی  زمینۀدر  کهیدرصورتآمادگی جسمانی  یهاباشگاهگفت که  توانیم در تفسیر نتایج منظر توانمندی در منابع و سیستم
نشان ( 1396کشاورز )سهم بازار گام بردارند. در این زمینه  در جهت کسب توانندیم ،ندکن( خود اقدام منابع انسانی )مربیان و کادر خدماتی

، یمال، ندیفرا، انیمشتر، انیحام، یتوانمندعامل  10 تیاولو بیترتبه یورزش یهاونیفدراسدر  یابیبازار تیریمد یابیارز یبراکه  داد
 عنوانبا ( در پژوهشی 2011) و همكاران 1مریلس همچنین. نقش دارند شبردیپو  یاثربخشنامحسوس،  یهاییدارا، یزیربرنامه، تیخلاق

 یهاتیقابل توسعۀهای توانا برای ساخت و یسممكانبازار و توانایی مدیریت،  یدهجهت یهاعامل، نشان دادند که «قابلیت بازاریابی»

                                                 
1 . Merriless 
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نقاط قوت داشتن  نیترهعمد( در پژوهش خود به این نتیجه رسیدند که 2010) و همكاران 1. همچنین کاراداکیسندهستبازاریابی 
، اندازه کشور، عدم ثبات هارساختیزنقاط ضعف کمبود  نیترعمدهویژه، داوطلبان، اقتصاد قوی و حمایت سیاسی قوی،  هارساختیز

و  هارساختیز توسعۀتجارت، افزایش کیفیت زندگی، رشد و  توسعۀشامل رشد صنعت توریسم،  هافرصت نیترعمدهسیاسی و اقتصادی، 
 رونیازا. استرویداد، آلودگی، اعتماد به رویداد و بازسازی اقتصاد و جابجایی ساکنین محل برگزاری  ۀهزینتهدیدات شامل  نیترهعمد

 .شودیمپیشنهادی  اهضعف سازیو کمرنگ هایتوانمند سازیبرجسته قیبرند باشگاه از طر یو بازساز تیتقوراهبرد 

ر و صنعت د اختار بازارساز آنجا که هدف اصلی طراحی و بازطراحی گفت  توانیم بازارو  انیتعامل با مشتردر بررسی منظر 
نقش اصلی را  ن مدیریتیقدامات کلاااست تا در رفع انواع مشكلات مختلف در نهایت  بازاربه تغییرات و نیازهای مشتریان و  یهاپاسخ

بر  شتریب دی( تأک2017ران )و همكا امیلیواست.  رگذاریتأثهای آن بسیار ایفا کند. نوع، دامنه و زمان تغییر در اثربخش بودن و کارکرد
برومند و . کندیمی معرف بازار کار ایبر یکاربرد یهامهارت شیافزا را عاملبا صنعت ورزش  هادانشگاه یبدن دانشجویان تربیتارتباط 

 شیپکار چندان  نسبت به بازار آنهای نشان داد نگرش بدنتیترب رشتهآموختگان دانش و دانشجویان دیدگاه ۀمطالع( در 1392همكاران )
 رسدیمنظر  اما به ،ستو ارتباطات ا یسازشبكهاساسی در بازاریابی مباحث مربوط به  اینكه یكی از اصولبا معمول طور بهت. نیس برنده

 یاسازیپوراهبرد  رونیزاا. اشاره دارد ،شودیمقلمداد ابزاری  ۀاستفادو توسل به  ییگرارابطه یهاجنبهعمده این آمار و شواهد مربوط به 
 .شودیمپیشنهاد  انیتعاملات با مشتر یدارسازیارتباطات با بازار و پا

بر  یباشگاه مبتن یهاشعبه توسعۀاز طریق  گفت که توانیمی این پژوهش ورزش وکارکسب یفضاتحلیل منظر  خصوصدر 
. در این دادتوسعه را باشگاه  وکارکسبفضای  توانیم تالیجید یباشگاه در فضا یارسانهو  یغاتیتبل تیفعال توسعۀو  كپارچهی یبرندساز

های ورزشی عنوان روش محرک عشق به برند در تیمتلفن همراه به لهیوسبه( در تحقیقی با عنوان بازاریابی آنلاین و 2016) 2زمینه بااِنا
 نیتریاصلعنوان یكی از مدیران باید روی برند باشگاه به ،باشگاه هستند سرمایۀه دارایی و بر بازیكنان کعلاوهبه این نتیجه رسید که 

سایت مجهز تنها برای ایجاد عشق به برند کافی نیست و نشان دادند که ایجاد وب آنهاهای باشگاه تمرکز داشته باشند. دارایی
ها آمادگی گفت که مدیران باشگاه توانیمبنابراین ؛ کنندریک نمیهای سنتی دیگر مشتریان را برای بازگشت به سایت تحسایتوب

دارند که مشتریان با هم نیاز کنندگان و ایجاد ارتباط بین مشتریان های بازاریابی تعاملی برای ارتباط با مصرفجسمانی به استفاده از رسانه
بوک، تلگرام، ، اینستاگرام، فیسهاتیساوب مانند مجازی هاینهرسا عوامل گوناگون سازییكپارچه با این، برعلاوهدر تعامل باشند. 

راهبرد  رونیازا .سرگرمی هواداران شوند و برند انتخاب موجب کهیطوربه خود را توسعه دهند، وکارکسبتوییتر، فضای  ها ووبلاگ
 .شودیمپیشنهاد  باشگاه از طریق شراکت با مراکز همكار و رقبای هدف یریپذرقابتافزایش 

 ماندن هکارمهینگفت که با توجه به وضعیت بحرانی اقتصاد کشور و  توانیمی این پژوهش تجار طیمح راتییتغتحلیل منظر  برای
دنبال ارتقای خود باشند. بهآمادگی جسمانی باید خودمحورتر از قبل  یهاباشگاهورزشی در فضای تجارت ورزشی،  یهابرنامهبسیاری از 
 روش از بازاریابی و مدیریت یهاوهیش و وکارکسب شدن دگرگونکه  ندرسید نتیجه این به در پژوهشی( 2015) 3ونگیو  ویلکما اینكه 

 تمام باید بازارمحور یهاسازمان که کنندیم اشاره نیز و است بازاریابی در هاسازمان موفقیت از عوامل یكی امروزی یهاروش به سنتی
تجاری  یهافرصتاز  یریگبهرهراهبرد ارتقای هوشمندی مدیریتی باشگاه جهت  رونیازا .توسعه دهند را بازاریابی یهاتیقابل انواع

 .شدمحیطی پیشنهاد 

 یهاسازماناز طریق افزایش تعامل با مراکز و  توانیمگفت که  توانیماین پژوهش  ورزش طیمح راتییتغتحلیل  خصوصدر 
و  استفاده از روش بازاریابی اجتماعی برای ترغیب بیشتر مشتریان معمولی ورزشی، یهااستارتاپی ورزشی و هاهیأتورزش مانند 

                                                 
1 . Karadakis 
2 . Baena 
3 . Liu & Yung 
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عصر جدید »( در پژوهش خود با عنوان 2013) 1یاکمكسدر این زمینه  .کرداستفاده از روش بازاریابی اخلاقی و بازاریابی سبز اقدام 
 ۀجمل . ازذکر کردبرای بازاریابی  یمانع را عوامل نیا از کدام هر فقدان وپرداخت  یابیبازار در مؤثر عوامل به «اسپانسر ورزشی در ترکیه

 شیافزا ،یمال اطلاعات یسازشفاف بورس، به بازار هاباشگاه شدن وارد ها،باشگاه اداره و تیمالك مناسب ستمیس به توانیم عوامل نیا
، هاومیاستاد ساخت قالب در هاباشگاه زمینۀ در یدولت سبمنا یهااستیسها، باشگاه یادار و یمال یریپذتیمسئولو  ییپاسخگو

و  یارابطه یابیبازار بر یجد دیتأک ،یابیبازار بلندمدت راهبرد یطراح ،بهرهکم یهاوام ۀارا  و یورزش اهداف یبرا نیزم اختصاص
مورد  یهامیت و كنانیباز ارتباط ،شتریبدرت ق و اعتبار با ییبرندها از استفاده ،یورزش یابیبازار نۀیزم در رانیمد دانش سطح یارتقا
 در یکاف نانیاطم ،غاتیتبل یبرا دادیرو یفضا از مناسب ۀاستفاد ،هامیتدر  یدیکل انیمرب و ورزشكاراناز  استفاده هدف، بازار با تیحما

نقش باشگاه در  یارتقاراهبرد  رونیااز. کرد اشاره ورزش از یبانیپشت و تیحما یبرا ژهیو نیقوان نیتدوو  یمال انیحام یگذارهیسرما
 .شدپیشنهاد  مشترک با مراکز مرتبط هاییورزش شهر و منطقه با استفاده از همكار توسعۀ

 آمادگی جسمانی یهااشگاهب راهبردیبازاریابی  خصوصبه تحلیلی جامع در  توانیمپژوهش  یهاافتهیشده و بحثمبانی  براساس
ارد و یک به رشد دثبات نزد ۀمنطقر دآمادگی جسمانی  یهاباشگاه راهبردیشده بازاریابی شناسایی اهبردیرموقعیت  به توجه پرداخت. با

به مدیریت  کارانهفظهمحارویكرد  با یکباید مدیریت باشگاه ؛ استتحقیق حاضر باشگاه حجاب شهر تهران  مطالعۀبا توجه به اینكه مورد 
 شی است؛خدمات ورز ۀدهندارا ه یهاباشگاهبازاریابی مبحث مهم و اصلی در  بپردازد. اینكهعملكردی  یهاشاخصشرایط موجود و بهبود 

در  اساسی هایشد مؤلفه سعی حاضر در پژوهش. دهد نشان را آن مختلف ابعاد ظرفیت خوبیبه تواندیم شدهارا ه راهبردیساختار 
 اهبردیربازاریابی  فرایند توانیمحاضر  پژوهش ۀیپا. بر کند ینگرندهیآی را تحلیل و جسمان یآمادگ هایباشگاه راهبردی یابیبازار

ه اینكه در است. با توجه ب صول علمیا بر مبتنی که دست یافت جدیدی چارچوب به و کرد لیوتحلهیتجز آمادگی جسمانی را یهاباشگاه
ین تأمهای روش شودیمآتی پیشنهاد  یهاپژوهشای ورزشی شناسایی شد، بر یهاباشگاه راهبردیپژوهش حاضر منابع اصلی بازاریابی 

ورزشی بررسی  یهاباشگاه پایدار در ایجاد بازاریابی زمینۀدر  یتیحما عیصنایر تأثو نگهداری هر یک از این منابع بررسی شود. همچنین 
شده در تحقیق حاضر و رفع عاد شناساییامل ابتحقیقات بیشتر برای تك رونیازا، داردهایی ها و کاستیشده ضعفارا هشود. احتمالاً ابعاد 

در منابع  یتوانمندر ها مربوط به منظرسد. همچنین نتایج پژوهش نشان داد که بیشترین مؤلفهنظر میبههای احتمالی آن ضروری ضعف
که پژوهشی  شودیمیشنهاد ت آینده پقیقاانجام تح منظوربه رونیازاو بخش تهدیدها بود.  و اطلاعات بازار یابیخدمات بازارو  هافرایندو 

وجود  یهاتیمحدود ق حاضر نیز. در تحقیدگیرآمادگی جسمانی انجام  یهاباشگاهبا هدف بررسی میزان توانمندی کارکنان و مربیان 
و  اتظرودیت ابزاری )ناطلاعات(؛ محد ۀارا  و پاسخگویی زمینۀ در مراکز برخی همكاری داشت که شامل محدودیت اجرایی )عدم
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