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  چکیده6

بینی جذب مشتریان از طریق پیشهدف از انجام تحقیق حاضر 
 رتباطاتو ا ه بازاریابی با تأکید بر فناوري اطلاعاتعناصر آمیخت

بود. پژوهش حاضر از نوع تحقیق  هاي خصوصیباشگاهدر 
هاي کاربردي است. جامعه آماري کلیه مشتریان باشگاه

خصوصی بودند. با استناد به فرمول کوکران سقف نمونه آماري 
به نفر به عنوان نمونه آماري انتخاب شدند.  364یعنی تعداد 

هاي آمیخته بازاریابی نامهپرسشمنظور گردآوري اطلاعات از 
(، فناوري اطلاعات و جذب مشتریان محقق 0369) مقیمی

شد. پس از تأیید روایی صوري و محتوایی ساخته استفاده 
ها توسط متخصصین، پایایی از طریق آلفاي کرونباخ نامهپرسش

وش ها از رل یافتهمحاسبه گردید. براي تجزیه و تحلی به ترتیب
حاکی از  هاتحلیل مسیر معادلات ساختاري استفاده گردید. یافته

هاي متغیرهاي پژوهش برازش مدل ساختاري براي تمامی رابطه
آمیخته بازاریابی و توان اذعان نمود می یبه طور کلداشت. 

کارگیري فناوري اطلاعات به طور مستقیم بر فرایند جذب به
اي خصوصی تأثیر گذار است، لذا توصیه همشتریان باشگاه

سازي ها، برجستهکارگیري این استراتژيشود مدیران با بهمی
 ها را از طریق استفاده از فضاي فیزیکیهاي رقابتی باشگاهمزیت

 و مجازي در دستور کار قرار دهند.
 :کلیدی هایواژه

 يرتمش جذب، اطلاعات، يفناور ،یورزش باشگاه ،یابیبازار ختهیآم 
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Abstract 

The purpose of this study was to predict 

customer attraction through marketing mix 

elements and the use of ICT at private Sport 

clubs. The present research is applied research. 

The statistical population was include of all 

Isfahan professional club clients. Based on the 

Cochran formula, a sample of 384 people was 

selected as the statistical sample. In order to 

collect information, Moghimi marketing mixing 

questionnaire (2010), researcher made questionnaire 

of information technology and customers� 
attraction were used. After verifying the face and 
content validity of the questionnaires by experts, 

reliability was calculated through Cronbach's alpha, 

respectively. Route analysis of structural equations 

was used to analyze the findings. Findings 

showed that the fitting of the structural model of 

the coefficients t for all research relationships is 

proper. In general, it can be admitted that the 

combination of marketing and the use of 

information technology directly affects the 

process of attracting and retaining customers of 

private clubs, so it is recommended that 

managers use these strategies to highlight the 

competitive advantages of clubs through use of 

physical and virtual space in the job. 
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 مقدمه

ورزش به عنوان یک قدرت مؤثر در امر توسعه اقتصادي و 
اجتماعی با اثرات مستقیم و غیر مستقیم نقش مهمی در اقتصاد 

صنعت ورزش با در دست داشتن عامل . کندمی کشورها بازي
ز اي گیرامکان بهره، محرکی همچون برگزاري مسابقات ورزشی

را فراهم نموده است که این امر ها ي تبلیغاتی و رسانههافرصت
 تجارت و، خود موجب ایجاد بستر لازم براي تعامل بین صنعت

ورزش گردیده است که به عنوان پل ارتباطی استراتژیک در 
 رودمی خدمت توسعه ورزش و رونق اقتصادي آن به شمار

اخیر صنعت ورزش ي هادر دهه. (33-30، فراهانی و همکاران)
به طوري که ورزش به  ،نمایدمی را تجربهاي دوران جدید و تازه

عنوان یک بخش اقتصادي در تولید کالاها و خدمات ورزشی و 
یکی از درآمدزاترین صنایع در قرن ها، توسعه اقتصاد ملی کشور

ورزش . (33-03: 6103، سلیمی و همکاران) رودمی به شمار 60
 ااي به جات گسترده، تأثیرهاي مختلفي در حوزهبه عنوان ابزار

ورزشی مجري یکی از عوامل هاي بنابراین باشگاه. گذاردمی
روز نیاز به چرا که روز به  ؛گذار بر جامعه امروزي هستندتأثیر

 .شود و از اهمیت زیادي برخوردار استورزش بیشتر احساس می
 شی را به عنوان یکاز این رو است که امروزه بسیاري باشگاه ورز

در این راستا افرادي  .گیرنددر نظر می آني هاویژگیسازمان و با 
ز یابند اها حضور میورزشی در باشگاههاي که بر انجام فعالیت

اهمیت خاصی براي هر باشگاه ورزشی برخوردارند و به عنوان 
 هاي اصلی هر باشگاه ورزشی مطرح هستندترین سرمایهمهم

عصر گسترش در . (63-39: 6100، و امیدي محمد کاظمی)
پذیري یک موضوع مهم در بین رقابت، افزون جهانی شدنروز

 باشد در این میان یکی از بحثمی گذاران صنایع مختلفسیاست
، رانپورشفیعی و همکا) صنعت ورزش است، برانگیزترین صنایع

6103 :630-636) . 
ندها قرار دارند و به در شرایط متغیري از فرآی هاسازمانامروزه 

ندند به نیازم هاسازمانبدین منظور هستند. شدت متأثر از تغییرات 
هاي خود را به منظور ایفاي نقش طور منظم فرآیندها و روش

معنادار در محیط مورد بازبینی و بررسی قرار دهند و فرآیندهاي 
و ها ، ارزشهاعملیاتی خود را به منظور دستیابی به رسالت

دهی کنند که علاوه بر حفظ و بقاي طوري سازمان، هایتمطلوب
 خود در شرایط حاضر بتوانند پاسخگوي نیازهاي محیطی باشند

توان اذعان می از این رو. (33-33: 6107، 0جانکوارت و همکاران)
تعهدي نسبت به بی عدم وجود عدالت در هر ارگانی باعث ،نمود

از هر تصمیمی باید از وجود مدیران قبل . شودمی سازمان در افراد
عدالت اطمینان داشته باشند تا از بروز مشکلات جلوگیري به عمل 

 . (39-31: 0397، نظري و رافعی ) آید

                                                                                                                                             
1. Janquart & et al 

 زیرا ،مسرور کردن مشتریان استها، هدف بسیاري از سازمان
مشتریانی که فقط خشنود باشند به راحتی و در صورت مواجه 

. دهندروشنده خود را تغییر میف، شدن با محصول یا خدمت بهتري
مشتریانی که از خرید یا گرفتن خدمات از یک فروشنده بسیار 

 حاضرند ارائه دهنده خدمات و کالاشوند؛ کمتر راضی و خشنود می
را عوض کنند و کالا و خدمات مورد نیاز خود را از منبع دیگري 

 نه فقط رجحان، خشنودي زیاد و رضایت فراوان. دریافت نمایند
بلکه یک نوع وابستگی عاطفی نسبت به نام تجاري کالا ، منطقی

. (30-30: 6103، محمودي و همکاران) کندو خدمات ایجاد می
اطلاعات به عنوان رکن اصلی قدرت ، در هزاره سوم میلادي

ها مطرح است و در حال حاضر اطلاعات و فناوري تمدن
ا م. شوندیهاي تمدن در هزاره سوم محسوب مترین پایهاساسی

عصري که توانایی تولید و ، کنیمدر عصر اطلاعات زندگی می
مار به ش هاسازماندستیابی به اطلاعات جدید عامل اساسی رشد 

به میزان زیادي به توان تولید و  هاسازمانبهبود وضعیت . رودمی
امروزه فناوري اطلاعات نقش بسیار . دانش جدید بستگی دارد

دارد و به ابزار اطلاعاتی و ارتباطی  هاانسازممهمی در موفقیت 
بسیار مهمی مبدل شده است که توسط آن بسیاري از امور 

این فناوري همچنین خالق . تسریع و تسهیل شده است هاسازمان
سیاري ب. باشدبسیاري از امکانات جدید اطلاعاتی و ارتباطاتی می

وفقیت اهمیت و تأثیر فناوري اطلاعات را در م هاسازماناز 
اند و به دنبال دستیابی به زوایاي مختلف آن سازمان درک کرده

 . (393: 6107، و همکاران 6هن) هستند
هایی را در زندگی اطلاعاتی و ارتباطی زیرساخت هايفناوري
هاي گذشته و پردازياند که دیگر از حاشیهوجود آورده امروز به

 ها جلوگیريسانیر ها و اطلاعگیريطولانی شدن زمان تصمیم

وري منابع و باعث افزایش بهره ها این زیرساخت. کندمی
هاي سازي براي گردش اطلاعات برمبناي سیستمجریان

شوند و محصول نهایی نیز مبتنی بر فناوري اطلاعاتی می
کوشد از انسان در بسیاري موارد می. اطلاعات خواهد بود

ا تمرکز روي مسائلی هاي روزانه جدا شده و به آرامش یمشغله
غیر از کار روزانه بپردازد که یکی از این موارد مشغول شدن به 

بخشی داراي طرفداران  دلیل ویژگی نشاطورزش به. ورزش است
هاي گروهی داراي شرایط خاصی از سویی ورزش. زیادي است

هستند که عده زیادي را در یک مکان جمع کرده و بر یک موضوع 
ها و افکار آنها باعث ه همین تمرکز انساند کنکنمتمرکز می

خود فناوري اطلاعات در آنجا ظاهر شده و شرایط  به شود خودمی
زیادي  هايفناوري. را به سمت تسهیل بیشتر شرایط تغییر دهد

وارد دنیاي ورزش و باعث پیشرفت ورزش و ورزشکاران شدند که 
. دهمراه داشتن هاي دیگر را نیز بهتکامل اختراعات و رشد فناوري

2.Han & et al 
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فناوري اطلاعات است که توانست با ورود به زندگی   موضوعاما 
کار را تغییر دهد؛ فناوري که در هر محیطی به هانگرشبشر نوع 

هاي متفاوتی را تحت فناوري اطلاعات در ورزش بخش. رودمی
توان در طبقات مختلفی مانند قرار داده است که می تأثیر

سازي محیط و مدیریت امور ها و سالمکتبهبود حر، تجهیزات
 فناوري اطلاعات و ارتباطات. بندي کردورزشی آن را دسته

سازمان نظیر ساختار سازمانی و هاي ویژگیتواند بسیاري از می
نگرش منابع انسانی و ارتباطات درون و برون سازمانی را تحت 

استفاده . (446- 463: 6103، 0رایس و لئوناردي) قرار دهد تأثیر
هاي مدیریتی اطلاعاتی و ارتباطی و سیستمهاي از فناوري

نند سایر نهادها یک ضرورت اطلاعات در نهادهاي ورزشی نیز ما
شود فرآیندهاي می آنها باعث کارگیري. بهناپذیر استانکار

. شودمی سازمان با سرعت و دقت بیشتر و هزینه کمتر ایجاد
د یی خواهد بود که خوهاآن سازمانتوان گفت آینده از می بنابراین

 . را با واقعیات و الزامات فناوري اطلاعات هماهنگ کنند
شود تا سرمایه  عنوان شد فناوري اطلاعات موجب پژوهشیدر 

ظ حف، در زنان ایجاداي ساختاري و رابطه، بعد شناختی، اجتماعی
 6لوکیمیدیس. (393: 6107، هن و همکاران) و افزایش یابد

در اینترنت را عامل از  هاسازمانحضور نداشتن موفق  (6103)
قلمرو جهانی وب به . داندمی دست دادن منابع عظیمی از سرمایه

 ورزشی فرصتی براي برقراري ارتباط با هوادارانهاي سازمان
ي ورزشی هاسازمانوب سایت ابزار ارتباطی مهمی در . دهدمی

این دارد که فناوري ( اشاره بر 6103) 3رایس و لئوناردي. است
یر سازمان نظهاي ویژگیتواند بسیاري از می اطلاعات و ارتباطات

ساختار سازمانی و نگرش منابع انسانی و ارتباطات درون و برون 
، (6106) و همکاران 4ادویا. قرار دهد تأثیرسازمانی را تحت 

سیستم اطلاعات مدیریت را ساختاري یکنواخت و یکسان از 
، آوري آنجمع، اطلاعاتی شامل جریان اطلاعاتمحیط پایگاه 

انتقال و ارائه اطلاعات به شکل مناسب جهت رفع نیازهاي 
 ماند و سیستسازمان براي کلیه سطوح و اجزاي آن تعریف کرده

 .ي زیادي در افزایش تولید داشته استتأثیراطلاعات مدیریت 
اي هسیستم، ( اذعان دارند مدیران6106) و همکاران 3کوگر

میانی و ، استراتژیک) اطلاعاتی مدیریت را در تمامی سطوح
ابراین بن. گیرندمی به کار، عملیاتی( که لازم است اصلاح شوند

 هاکاريکارمندانشان به همان اندازه تشخیص داده که از دوباره
( 6104) و همکاران یانونددر این راستا زهره. جلوگیري کنند
رزشی وهاي ان و کلیه کارکنان باشگاهمدیرد که ناشاره بر این دار

همچنین ، در استفاده از اینترنت مهارت لازم را کسب نمایند

                                                                                                                                             
1.Rice & Leonardi 
2.Loakimidis 
3.Rice & Leonardi 
4.Edvia 

هاي پرکاربرد کامپیوتري مرتبط با حوزه کاري خود را افزارنرم
همچنین ، را داشته باشند بشناسند و مهارت استفاده از آن

و آوري اطلاعات در مورد رفتار حال رقابتی با جمعهوشمندي 
تواند به عنوان یک منبع مهم کار می وآینده رقبا و محیط کسب 

 . ریزي قرار گیرداطلاعاتی براي برنامه

ه بدان دانیم کبازاریابی را نوعی فرایند اجتماعی و مدیریتی می
توانند از طریق تولید، ایجاد و مبادله ها میوسیله افراد و گروه

هاي خود را برآورده خواستهمحصولات و ارزش با دیگران نیازها و 
ب گیري در خصوص ترکیسازند. آمیخته بازاریابی شامل تصمیم

 هايصحیح محصول، قیمت، ترویج و مکان است. تئوریسین
بازاریابی خدمات، مطالعات زیادي را در زمینه تفاوت بین بازاریابی 
خدمات و بازاریابی محصولات انجام دادند. با نشان دادن این نکته 

بازاریابی خدمات مستلزم تصمیمات متفاوتی نسبت به که 
کالاهاست با این اندیشمندان توانستند بازاریابی خدمات را از 

-433: 6107نظري و همکاران،  ) بازاریابی کالاها متمایز سازند
هاي دیگر شامل پرسنل، دارایی p(. در آمیخته بازاریابی سه 433

کنیم که مشاهده می pع چهار فرآیند( را در جم) هافیزیکی و رویه
براي خدمات به وجود   pدر نهایت یک آمیخته بازاریابی با هفت

 گیرد که نیازها وآید. این تغییرات به این دلیل صورت میمی
هاي مصرف کننده را به منظور تدوین یک رقابت خواسته

هد در تواند انجام داستراتژي رقابتی بر مبناي آنچه که شرکت می
چوب اخلاقی، انتقادي و قانونی ارضا کند. از آنجا که یک چار

ریزي، اجرا و کنترل مدیریت بازاریابی از تجزیه و تحلیل، طرح
هایی جهت ایجاد، ارائه و حفظ فرایند داد و ستدهاي سودآور برنامه

خریداران( مورد نظر به منظور دستیابی به اهداف ) با مشتریان
ن گفت که هدف اصلی آمیخته تواسازمان است، به طور کلی می

 هايبازاریابی کمک به سازمان در جهت خلق و تقویت فرصت
(. 033-046: 6113، 3کل و همکاران) باشدرقابتی در بازار می

( رابطه مثبت و معنادار بین متغیرهاي 6103) 7نینح و همکاران
 6رحیم احمد و همکارانآمیخته بازاریابی و رفتار خرید وجود دارد. 

 توان به مزیت( بازارگرایی ابزاري است که از طریق آن می6104)
کار رسید که با متغیرهایی مثل فرصت بازار،  ورقابتی در کسب 

رسد به نظر میخطرات رقبا، تهدید رقبا در ارتباط است. از این رو 
هاي باشگاهفراهم آوردن زمینه تهیه و تدوین برنامه راهبردي 

 هاين براي سامان بخشیدن به تلاشگام عمده و آغازیخصوصی 
ا از آنج. است باشگاهی هاي ورزشگسترده و گوناگون در عرصه

ساختن برندهاي قوي نقش بسیار مهمی در بخش خدمات که 
توانند نوآوري در ارایه خدمات ورزشی میهاي باشگاهزمانی ، دارد

5.Couger & et al 
6.Kyle & et al 
7. Ninh & et al 
8. Raheem Ahmad 
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 داشته باشند که سازمان خود اعم از کارکنان و مشتریان و مدیران
یت مدت به مزیابی یکپارچه سوق دهند و در بلندرا به سوي بازار
 که است داده نشان تحقیقات راستا همین درد. نرقابتی دست یاب

 عوامل تریناز مهم رضایتمندي و مطلوب خدمات کیفیت

 ابعاد همه است، همچنین بین مشتریان وفاداري بر ساززمینه

 و ایتمنديرض میزان و ورزشی باشگاهاي خدمات کیفیت
دارد. محققان در همین راستا  مشتریان، ارتباط وجود وفاداري

ها و اشاره بر این داشتند که کیفیت خدمات از قبیل کیفیت برنامه
ي و سعید) محیط باشگاه بر رضایتمندي مشتریان تأثیر دارد

( 6119) 0(. پدراگوسا و کوریا36-69: 6103همکاران، 
نتظارهاي مشتریان و تجهیزات رضایتمندي متغیري است که با ا

باشگاه مرتبط است و اهمیت بسیار زیادي در تعیین میزان وفاداري 
(، ارتباط بین 6103) 6مشتریان به باشگاه دارد. مورال و همکاران

کیفیت خدمات پس از فروش با رضایت، حفظ و وفاداري مشتریان 
   .(069-96:  6117، 3آرسلی و کایامان) را مد نظر قرار دادند

ش از به ورز مردمتوسعه و اقبال عمومی ، با عنایت به پیشرفت
هاي مناسب و بالا در این بخش از سوي سویی و وجود ظرفیت

رد بدیگر مستلزم شناخت دقیق و صحیح وضع موجود و ارائه راه
در  خصوصیهاي باشگاه استراتژياصولی و علمی براي تعیین 

 از این رو است. ري افق برنامه میان مدت و کوتاه مدت ضرو
بایست احساس اطمینان می ي ورزشیهاسازمانمدیران ارشد 

سرمایه اجتماعی بوده هاي مؤلفه خاطر و مفید بودن آنها که از
 هاي روانی آنها نیز رشد بیشتري داشته باشدتقویت گردد و مهارت

عصر حاضر را باید تلفیقی . (63-03: 0397، زادهنظري و موسی )
 حوزه ورزشعصري که در آن ، ت و ارتباطات دانستاز اطلاعا

اي تن اطلاعات و برقراري ارتباط برسبیش از گذشته نیازمند به دان
امروزه با در اختیار داشتن است.  کسب اطلاعات مورد نیاز

اطلاعاتی و ارتباطی مختلف و پیشرفته امکان هاي فناوري
میسر  ز پیشبرقراري سریع ارتباط و تبادل سریع اطلاعات بیش ا

 توانند آخرین اطلاعاتمی افراد در هر کجا که باشند. گردیده است
اما بدون شک ، دریافت کننداي مورد نیاز خود را در هر زمینه

ر اطلاعاتی و ارتباطی بهاي ياورپدید آمدن فن تأثیربیشترین 
شود تا می این امر سبب. بوده استمختلف ورزشی هاي حوزه

اي اد به منظور آموزش و گسترش دانش به گونهتباطات میان افررا
 ازارعلت رقابتی شدن ب به. شودپذیر ینده از طریق رایانه امکانآفز

روز به روز ارزش  ها و خدمات ورزشیان کالامشتری، بخش ورزش
، یی از قبیل تشدید رقابت جهانیها. چالشکندبیشتري پیدا می

ه تقاضاي آنها ب  متناسبافزایش مستمر انتظارات مشتریان و 
منظور افزایش بهبود کیفیت محصولات و خدمات باعث شده است 

آنها  هايدیگر نتوانند به طور مؤثر نیازها و خواستهها که باشگاه
را برآورده کنند و خطر از دست دادن مشتریان ناراضی به سمت 

ا به رها باشگاهورشکستگی ، رقبا و همچنین کاهش نهایی سود
استفاده از عناصر آمیخته  و اهمیتاز این ر. داشت دنبال خواهد

مدیران فناوري اطلاعات در تحولات جامعه آشنایی  بازاریابی و
سلط فناوري و نیز ت عناصر آمیخته بازاریابیبا  ورزشیهاي باشگاه

استفاده از این ، از ضروریات است فناوري اطلاعاتدر استفاده از 
نیازهاي خصوصی خود با  شود تا آنان بهمی موجب متغیردو 

استفاده از آخرین دستاوردها پاسخ بدهند و توانایی خصوصی خود 
ه استفاده از عناصر آمیختهاي با توجه به مزیت. را بیشتر نمایند

 بازاریابی و فناوري اطلاعات این پژوهش قصد دارد جوابگوي
وضعیت مطلوب عناصر آمیخته بازاریابی ، تی همچونسؤالا

ورزشی شهر اصفهان کجاست؟ وضعیت مطلوب هاي باشگاه
ورزشی شهر اصفهان کجاست؟ با هاي فناوري اطلاعات باشگاه

توان به وضعیت مطلوب عناصر آمیخته بازاریابی می چه شرایطی
و فناوري اطلاعات رسید؟ و با استفاده از عناصر آمیخته بازاریابی 

ن و یی از مدیراهاچالشو ها و فناوري اطلاعات چه دغدغه
ا ب باشد تا ورزشی رفع و رجوع خواهد شد؟هاي مسئولان باشگاه

ت فوق جذب مشتریان از طریق عناصر سؤالا پاسخگویی به
هاي بر فناوري اطلاعات در باشگاه تأکیدآمیخته بازاریابی با 

 . گردد ورزشی شهر اصفهان حاصل

 پژوهششناسی روش
ز ردي است و اتحقیق حاضر به لحاظ هدف از نوع تحقیقات کارب

ها، پژوهشی ـ توصیفی است و از دادهگردآوري نظر چگونگی 
نظر ماهیت از انواع تحقیقات همبستگی است، زیرا هدف این 
پژوهش کشف رابطه میان متغیرها است که به صورت پیمایشی 
انجام خواهد شد. بر اساس استعلام ارائه شده از طرف دفتر امور 

و جوانان اصفهان تعداد مشتریان  هاي اداره کل ورزشباشگاه
توان به طور دقیق برآورد نمود، لذا هاي خصوصی را نمیباشگاه

نفر براي  364سقف نمونه آماري بر اساس فرمول کوکران یعنی 
 گیري این تحقیقپژوهش حاضر در نظر گرفته شد. روش نمونه

 ـخوشه نواحی شهر اصفهان( متناسب با حجم نمونه ) ايتصادفی 
فاده شد.است

 
 

                                                                                                                                             
1. Pedragosa &Correia 
2. Mural 

3.Kayaman & Arasli 
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نفر در نظر گرفته شد  364بر اساس فرمول کوکران حجم نمونه
از بین جامعه آماري انتخاب اي که به صورت تصادفی خوشه

  (.0) جدول. گردید
برآورد جامعه و نمونۀ آماري -6جدول  

 غرب شرق مرکز جنوب شمال 
صد در

 مشترک
61 
 درصد

61 
 درصد

31 
 درصد

03 
 درصد

03 
 درصد

برآورد 
جامعه و  

نمونۀ 
 آماري

نفر 77  نفر 77    007 
 نفر

نفر 37 نفر 37   

نفر 364 جمع  

هاي عناصر آمیخته نامهپرسشبه منظور گردآوري اطلاعات از 
اطلاعات و جذب مشتریان  ، فناوري(0369) بازاریابی مقیمی

حقق منامه پرسشجهت تعیین اعتبار . شدمحقق ساخته استفاده 
روایی صوري و محتوایی نمونه  یدتأیجهت نظرخواهی و 

به ده نفر از متخصصان مدیریت ورزشی ارائه شد و نامه پرسش
را فراخور نامه پرسشهاي ایشان از نظر شکلی و محتوایی گویه
 . اهداف پژوهش مورد بررسی قرار دادند

. ( محاسبه گردید73/1) پایایی از طریق آلفاي کرونباخ
ی با سه مؤلفه سؤال 03ق ساختهاطلاعات محق فناورينامه پرسش
در یک مطالعه مقدماتی از طریق افزار و انسان افزارافزار، نرمسخت

، از بین نمونه مد نظرنامه پرسشعدد  31روش دو نیمه کردن 
ها از طریق نامهپرسش، آوريمطالعه مقدماتی توزیع و پس از جمع

گذاري نحوه نمره. محاسبه گردید (79/1) روش آلفاي کرونباخ
اي لیکرت گیري پنج گزینهاز طریق مقیاس اندازهنامه پرسش

یر هاي آزمون تحلیل مسبراي تجزیه و تحلیل یافته. استفاده شد
 زا استفاده باها کلیه داده. در معادلات ساختاري استفاده گردید

 0لیزرل افزارنرمو  09آماري علوم اجتماعی نسخه  افزارنرمبسته 
 . شد تحلیل 34/6نسخه 

 ی پژوهشهایافته
شناختی در پژوهش حاضر بیشترین بر اساس اطلاعات جمعیت

 درصد 3373فراوانی مشاهده شده مربوط به مردان با حدود 
. باشدمی درصد 4373فراوانی زنان مورد مطالعه حدود . باشدمی

سال با  33تا  63بیشترین فراوانی مشاهده شده مربوط به گروه 
 .باشدیم درصد 4373حدود 

بیشترین فراوانی مشاهده شده مربوط به گروه فوق لیسانس با  
درصد  64درصد و پس از آن گروه لیسانس با حدود  34حدود 
 کلموگروفابتدا براي نرمال بودن نمونه از آزمون  در. است

 و براي همگنی واریانس از آزمون لوین استفاده شداسمیرنف 

(13/1≥P) .نمونه از توزیع نرمال مده بر اساس نتایج بدست آ
  .ندتحقیق از تجانس واریانس برخوردارتبعیت و متغیرهاي 

هاي آمیخته بازاریابی ( از بین مؤلفه6با توجه به جدول )
داراي بیشترین میانگین و امکانات و  63/3کارکنان با میانگین 

باشند. از داراي کمترین میانگین می 47/6تجهیزات با میانگین 
 76/3افزار با میانگین هاي فناوري اطلاعات سختفهبین مؤل

داراي کمترین  93/6افزار با میانگین داراي بیشترین میانگین و نرم
با انحراف معیار  93/4 انیمشتر جذبباشد. میانگین میانگین می

  باشد.می 60/6
 

 
 

                                                                                                                                             
1 -  1. Lisrel 

مؤلفه نام متغیرها  انحراف معیار میانگین 

 

 
ختهیآم  

یابیبازار  

06/3 محصول  33/1  

63/3 قیمت  39/1  

33/3 تبلیغات  43/1  

13/3 مکان  36/1  

36/3 کارکنان  33/1  

74/6 امکانات و تجهیزات  64/0  

33/6 فرآیند  66/0  

اطلاعات و ارتباطات  فناوري  

افزارنرم  39/6  67/0  

افزارسخت  3 .76  97/1  

افزارانسان  63/3  06/1  

مشتریانجذب    93/4  60/1  
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  هاي خصوصیباشگاهدر  و ارتباطات فناوري اطلاعاتکارگیري به وبینی جذب مشتریان از طریق عناصر آمیخته بازاریابی پیش مدل -6 شکل

هاي برازش مدل شامل ترین شاخص( مقادیر مهم3) جدول
( و نسبت کار دو به درجه 10/1) ریشه مربعات خطاي میانگین

 ،گونه که مشخص و نمایان استهمان. را نشان داد (67/0) آزادي
ها در این مرحله حد مطلوب و مورد نیاز را برآورده همه شاخص

. ها از مدل تحقیق استاند و این به معناي پشتیبانی دادهساخته
 قبولل قاب، به عبارت دیگر مدل تحقیق با نمودار گرافیکی حاضر

. باشدمی

 هاي مهم برازش مدل اصلیشاخص -9جدول

 

انیمشتر جذب  4 .93  6 .60  

بندي گروه       
               هاشاخص

هاي شاخص اختصار نام شاخص
 برازش مدل

قبولبرازش  قابل   

هاي برازش شاخص
 مطلق

GFI 94/1 شاخص نیکویی برازش  GFI<91% 

AGFI 90/1 شاخص نیکویی برازش اصلاح شده  AGFI<91% 

ماندهریشه میانگین مربعات باقی  RMR 100/1  RMR>3% 

هاي برازش شاخص
 تطبیقی

NNFI (TL) 11/0 لویس-شاخص توکر  NNFI<91% 

NFI 97/1 شاخص برازش هنجار شده  NFI<91% 

CFI 96/1 شاخص برازش تطبیقی  CFI<91% 

IFI 96/1 شاخص برازش افزایشی  IFI<91% 

هاي برازش شاخص
 مقتصد

RMSEA 10/1 ریشه میانگین مربعات خطاي برآورد  01٪ RMSEA< 

P- value P 167/1  - 

 - df 733 درجه آزادي

CMIN/df 67/0 کاي اسکور بهنجار شده به درجه آزادي  3< CMIN/df<1 

PNFI 74/1 شاخص برازش مقتصد هنجار شده  PNFI<13% 
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 گیریبحث و نتیجه
تباطات میان افراد به منظور آموزش و گسترش دانش رااز آنجا که  

رقابتی  علت به است،پذیر ینده از طریق رایانه امکانآفز ايبه گونه
روز  ها و خدمات ورزشیلااان کمشتری، بخش ورزش شدن بازار

یانگین مها با توجه به یافته. دنکنبه روز ارزش بیشتري پیدا می
، باشدیم عناصر آمیخته بازاریابی بدست آمده بالاتر از میانگین

نتایج  .بیشتر از حد متوسط است یعنی عناصر آمیخته بازاریابی
 ( همخوان6104) وندیان و همکارانتحقیق حاضر با نتایج زهره

 ،وفاداري مشتریان براي موفقیت سازمان حیاتی است. باشدمی
تر از حفظ مشتریان چرا که معمولاً جذب مشتریان جدید گران

ه باز این رو پیشنهاد شده است تا هواداران وفادار . باشدمی موجود
عنوان یک دارایی رقابتی حفظ شوند و یکی از راهکارهاي تقویت 

مناسب و ، این امر از طریق ایجاد یک رابطه همکاري صمیمانه
عناصر . باشدمی نفعاندهندگان خدمات و ذيقوي بین ارائه

واند به تمی آمیخته بازاریابی یکی از بهترین ابزارهایی است که
مدیریت بازاریابی ورزشی کمک ایجاد یک استراتژي مناسب در 

توان هر یک از عناصر را به عنوان یک می که بر اساس آن، نماید
متغیر قابل کنترل در نظر گرفت و نیازهاي ورزشی را بر اساس 

ورزشی باید کلیه عناصر مورد هاي باشگاهکرد. بازار هدف تنظیم 
دار رمطالعه را داشته باشند تا بتوانند از مشتریان بیشتري برخو

به عبارت دیگر وجود مواردي از قبیل حسن رفتار مدیران  ؛باشند
، ظاهر مناسب، تخصص لازم، ورزشیهاي و کارکنان باشگاه

برقراري ارتباطات مناسب و داشتن ، تعهد به کارمؤثر،  شآموز
نزدیک ، به روز بودن دانش مربیان، روابط انسانیهاي مهارت

ب بودن شهریه با درآمد متناس، بودن باشگاه به محل سکونت
، ورزشیهاي کیفیت مناسب در باشگاه، دسترسی آسان، افراد

مجهز بودن باشگاه به وسایل مدرن و ، پرورش قهرمانان برجسته
وجود تجهیزات و  وجود مشاور پزشکی و تغذیه، امکانات جانبی

هاي تواند در بازاریابی باشگاهمی ورزشیهاي جانبی در باشگاه
 . باشد و افراد بیشتري را جذب کند مؤثرورزشی 

اطات اطلاعات و ارتب فناوريمیانگین عناصر  ،با توجه به نتایج 
وهش نتایج این بخش از پژ. باشدمی بدست آمده بالاتر از میانگین

وندیان زهره ( و0394) مراد خانی و همکارانحاضر با دستاوردهاي 
هاي در باشگاه سطح  فناوري اطلاعات راکه ( 6104) و همکاران

. باشدمی همسوکردند، ورزشی تحت بررسی مناسب اذعان 
توانند از تکنولوژي و می ورزشی جهت جذب مشتريهاي باشگاه
به طور مثال . جدید در فضاي مجازي استفاده کنندهاي فناوري

مربیان و سایر خدمات از طریق کانال ، ورزشیهاي تبلیغ کلاس
 هاي خصوصی تلفن همراهد با شرکتدر فضاي مجازي و یا قراردا

دلایل این همخوانی ممکن بخاطر به روز . گشا باشدتواند راهمی

                                                                                                                                             
1 

ضروري بودن و مهم بودن استفاده از ، گذار بودن، تأثیربودن
اوري فن. باشدها میسازمانو ها فناوري اطلاعات در کلیه سیستم

یی وري و کاراتواند نقش مهمی در ارتقاي بهرهمی اطلاعات
ه و ارتباطات ب. استفاده از فناوري اطلاعات داشته باشدها سازمان

ورزشی و وفاداري مشتریان هاي منظور ارتقاي موفقیت باشگاه
 بر این تأکیدبا . در ورزش شناخته شده است مؤثرعامل مهم و 

اطلاعات هاي نکته که استفاده از فناوري اطلاعات و سیستم
، دي را ایفا نمایمؤثربعاد ورزش نقش تواند در تمامی امی مدیریت

اندرکاران ورزشی باید تا حد و مدیران و دست هاسازمانلذا تمامی 
 استفاده کنند تا بدین طریقها و فناوريها ممکن از این سیستم

خدمات و تولیدات موفق شده و ها، سازيبرنامهها، ریزيدر برنامه
مورد نظر خود دست با توسعه کمیت و کیفیت امورات به اهداف 

لی به عنوان نقش اصورزشی هاي مدیران و کارکنان باشگاه. یابند
ز ا؛ در موفقیت سازمان خود دارنداي نقش عمده ،و نیروي سازمان

طرفی بیشترین ارزش فناوري اطلاعات در موفقیت و نیل به 
افزایش دسترسی افراد به دانش فناوري اطلاعات و تسریع  ،اهداف

 . باشدمی ندر انتقال آ
 ،دتوان بیان نمومی با توجه به اختلاف میانگین بدست آمده

 (3) وسطبیشتر از سطح مت مؤلفه تفاوت مثبت بوده و میانگین این
( تعاملات بین مدیران و افراد عضو 6114) 0کو و پاستور. باشدمی

در باشگاه را به عنوان یک عامل مهم در موفقیت ورزشی 
دهند و معتقدند که مدیران و مربیان باید از می گزارشها باشگاه
اه خوردار باشند تا موفقیت باشگهاي روابط انسانی بالایی برمهارت

سودآوري  و در عرصه ورزشی؛ کسب مقام ورزشی و اقتصادي
اند ( گزارش داده6114) همچنین کو و پاستورگردد.  تأمین بیشتر

ند که افراد بتوانیی در دسترس و این هاکه وجود باشگاه در مکان
تواند در جذب مشتریان بسیار ، میبه راحتی در آن جا تردد کنند

 . باشد مؤثر

1.Cou & Pastuor 

 

 

 



 6979 زمستان ،22 یاپیپ شماره ،ششم سال ،یورزش هایرسانه در باطاتارت تیریمد                                    71

 

 

 
 مدل پیشنهادي پژوهش  -9 شکل

اطلاعات  فناوريآمیخته بازاریابی بر هاي تأثیر مؤلفهبا توجه به 
گذاري با واسطه و بدون واسطه این دو تأثیرو ارتباطات و نهایتاً 

( مدل 3) شکل) ورزشیهاي شتریان باشگاهبر جذب م متغیر
وجود مواردي از قبیل  ،توان اذعان نمودمی پیشنهادي پژوهش(

 آموزش، ظاهر مناسب، تخصص لازم، حسن رفتار مدیران باشگاه
هاي برقراري ارتباطات مناسب و داشتن مهارت، تعهد به کارمؤثر، 

گاه به باش نزدیک بودن، به روز بودن دانش مربیان، روابط انسانی
دسترسی ، متناسب بودن شهریه با درآمد افراد، محل سکونت

اي برنامه ریزي صحیح بر، آسان کیفیت کاري مناسب در باشگاه
هاي مؤلفه وجود تجهیزات جانبی در باشگاه بر اساس، ورزشکاران

 مؤثر خصوصیهاي تواند در بازاریابی باشگاهمی آمیخته بازاریابی
د توان استنباط نمومی آنچه. را جذب کند باشد و افراد بیشتري

الا انسانی بهاي و داشتن مهارت مؤثراین است که روابط انسانی 
است که مدیران و کارکنان و مربیان هاي ویژگیاز مهمترین 

توانند یم خصوصی باید داشته باشند و با حسن اخلاقهاي باشگاه
من و به همین دلیل هیک . هواداران زیادي را جذب کنند

 سازي مدیران ورزشی را پیشنهاد( برنامه توانمند6113) 0همکاران
 روابطهاي کنند و بر این عقیده هستند که با آموزش مهارتمی

توانند به می ورزشیهاي باشگاه ،اجتماعیهاي انسانی و مهارت

                                                                                                                                             
1.Hickman 

 د به اقتصاد ورزشتوانمی سودآوري بیشتري دست یابند و این
 . دکمک زیادي نمای

و  ؤثرمتوان استنباط نمود این است که روابط انسانی می چهآن
 هاست کهایی ویژگیانسانی بالا از مهمترین هاي داشتن مهارت

ند و ورزشی داشته باشهاي کارکنان و مربیان باشگاه ،مدیران باید
مین به ه. توانند مشتریان زیادي را جذب کنندمی با حسن اخلاق

 د سازي مدیران ورزشی را پیشنهاددلیل است که برنامه توانمن
 روابطهاي کنند و بر این عقیده هستند که با آموزش مهارتمی

توانند به می ورزشیهاي باشگاه ،اجتماعیهاي انسانی و مهارت
 د به اقتصاد ورزشتوانمی سودآوري بیشتري دست یابند و این

همچنین تعاملات بین مدیران و افراد عضو . دکمک زیادي نمای
ورزشی را به عنوان یک عامل مهم در موفقیت هاي در باشگاه

دهند و معتقدند که مدیران و مربیان باید از می ورزشی گزارش
روابط انسانی بالایی برخوردار باشند تا موفقیت باشگاه هاي مهارت

 از عناصر دیگر بازاریابی. شود تأمین در عرصه ورزشی و اقتصادي
ورزشی در هاي اگر باشگاهکرد. ره توان به عنصر مکان اشامی

یی ساخته شده باشند که دسترسی به آن آسان باشد و در هامکان
یی باشد که تردد زیاد نباشد و از شلوغی کمتري برخوردار هامحل
انات وجود امک. گذار باشد تأثیردر جذب مشتریان  دتوان، میباشد

وازم مدرن و تجهیزات لازم در باشگاه و مجهز بودن باشگاه به ل
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 رمؤث ورزشیهاي تواند در بازاریابی ورزشی باشگاهمی و جدید
 أثیرتوجود تجهیزات و امکانات به عنوان یک عنصر روانی . باشد

اند بر تومی که تجهیزات اثرگذار است و گذار بر ذهنیت مشتریان
مثبت  ثیرتأانگیزه و موفقیت ورزشی افراد عضو نیز به لحاظ روانی 

 . بگذارد
یی خواهد بود که خود را هاآینده از آن سازمانید اذعان نمود با

مدیرانی که به ، سازندالزامات آن هماهنگ می با واقعیات جدید و
 هاياجراي مدیریت هزینه در دنبال استفاده از فناوري اطلاعات

 توانند با عنایت به تجزیه وتحلیل اطلاعات و، میکیفیت هستند
 وها آزمایش، خطوط تولید، بازارهاي همزمان با بررسی، خرابی

که  افزایش کیفیت ضمن، اطمینان محصولهاي طرح قابلیت
 .کیفیت را کاهش بخشندهاي هزینه، همانا خواست مشتري است

ري وفنا، رقابتی در دنیاي امروز و محیط اقتصادي پویا و شدیداً
اطلاعات توانسته است به یکی از بازیگران اصلی و مهم تبدیل 
گردد و جایگاه خود را تا رسیدن به یک سرمایه استراتژیک ارتقاء 

 ،تواند یک سازمان را به سمت نوآوريمی فناوري اطلاعات. دهد
وري و تولید ارزش براي مشتریان هدایت کند و به افزایش بهره

مزایایی که فناوري . رح گرددعنوان یک مزیت رقابتی مط
جویی کند از جمله در صرفهمی ایجادها سازماناطلاعات در

زایش اف، اثربخشی سازمانی، جلوگیري ازخطاهاي انسانی ،هاهزینه
، طربه همین خا. باشدمی بهبود کارآیی و درآمد بسیار قابل تأمل

 یامروزه سرانه هزینه فناوري اطلاعات به ازاي یک نیروي انسان
 . ودشمی توسعه ملی کشورها مطرحهاي به عنوان یکی از شاخص

فناوري اطلاعات باعث کاهش هزینه دراثر افزایش دسترسی به 
 . یابی آن خواهد شدباز پردازش و، اطلاعات

توان اذعان نمود امروزه رقابت در صنایع می به طور کلی
ه از آنجا ک. مختلف از جمله صنعت ورزش در حال افزایش است

 ،هاي خصوصیورزشی مانند باشگاهـ ي خدماتی هاسازمان
رقابت بر سر ، دهندنفعان ارائه میخدمات مشابهی را به ذي

مدیران . دستیابی به مشتري و از همه مهمتر حفظ آن است
رقابتی خود در رسیدن به این هدف ها باید از هوشمندي باشگاه
-باشگاه به رقابت با دیگر بازارگرایی کارگیريبهکرده و با  استفاده

رو نای. از شان بپردازندهاي مشتریانها و خواستهها و برآوردن نیاز
 ورزشی خصوصیهاي گردد که مدیران ارشد باشگاهمی پیشنهاد

براي سالن خود علامت و آرم ویژه اختصاص دهند و نامی مناسب 
ان کارکن مؤلفۀ همچنین در خصوص، براي سالن انتخاب نمایند

دانستن آداب ، به روز بودن دانش مربیانگردد از می یشنهادپ
ارتباط مناسب ، معاشرت و آشنایی با فرهنگ مردم آن منطقه

گاه آ میزان آموزش و تحصیلات مربیانو  کارکنان با مشتریان
 .باشند مؤثرباشند و در انتخاب بهترین مربیان و کارکنان 
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